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4 I Vorwort

Vorwort

Wohl iberlegt und sorgfaltig geplant

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

Festes Fundament

Ziel dieser Broschiire ist, Ihnen dabei zu helfen, ein festes Fundament fiir [hre eigene Zukunft zu bauen. Ziel ist
auch, damit den zentralen Pfeiler unserer Wirtschaftinsgesamt zu festigen und zu verstarken. Immerhin erbrin-
gendie selbstindigen Unternehmer und Unternehmerinnen des Mittelstandes etwa die Hélfte der gesamten
Wirtschaftsleistung (Bruttowertschépfung). Sie sind Arbeitgeber fiir mehr als zwei Drittel aller Beschéaftigten
hierzulande. Dartiber hinaus ibernehmen sie die Ausbildung von mehr als 80 Prozent aller Auszubildenden: eine
stolze Leistung. Kein Wunder also: Mittelsténdische Existenzgrindungen sind eine unabdingbare Voraussetzung
fur die Dynamik und Stabilitdt unserer Volkswirtschaft. Immer wichtiger werden dabei auch Unternehmerinnen:
In den siebziger Jahren lag ihr Anteil noch bei 10 Prozent. Heute sind es rund 28 Prozent.

Um die Bedeutung der mittelstdndischen Unternehmen fiir Wachstum und Beschéftigung zu unterstreichen, hat
die Bundesregierung im Juni 2006 die Mittelstandsinitiative ins Leben gerufen. Sie enthdlt alle wesentlichen von
der Bundesregierung umgesetzten, auf den Weg gebrachten und geplanten mittelstandsrelevanten MafBnah-
men. Dazu zéhlen u.a. der systematische Abbau von biirokratischen Hemmnissen, die Stdrkung der Innovations-
fédhigkeit des Mittelstandes, die Modernisierung der beruflichen Bildung und die Sicherung des Fachkrafte-Nach-
wuchses sowie die Verbesserung der Finanzierungsmaoglichkeiten zur Erleichterung der Investitionstatigkeit.

Uber 20 Jahre ,,Starthilfe*

Dabei ist die vorliegende ,Starthilfe“-Broschiire schon so etwas wie ein ,Klassiker“. Seit mehr als 20 Jahren gibt
das Bundeswirtschaftsministerium jungen Unternehmerinnen und Unternehmern mit seinen Informationen
LStarthilfe“ beim Aufbau einer selbstindigen Existenz. Uber all diese Jahre sind dabei - bei grundlegenden Uber-
arbeitungen und regelméafBigen Neuauflagen - immer wieder aktuelle Themen und neue Zielgruppen bertick-
sichtigt worden. Auch dieser jetzt veroffentlichte Band bietet eine Reihe neuer und praxisnaher Hilfen fiir die
Existenzgriindung und auch fiir die Unternehmensfiihrung: Z. B. eine ausfiihrliche Anleitung fiir den Business-
plan, Hinweise zu Vertrdgen und Verhandlungen, Informationen zur Planung und Durchfiihrung von Koopera-
tionen oder eine einfache Einfithrung in das ,,Kaufméannische Einmaleins*.

Seit den achtziger Jahren ist die ,,Starthilfe® rd. acht Millionen Mal bestellt worden. Die Akzeptanz der Starthilfe-
Broschiire zeigt das Ergebnis der seit mehr als fiinf Jahren durchgefiihrten Fragebogenaktion und die Aus-
wertung der rd. 2.500 zuriickgesandten Fragebogen. Diejenigen, die sich an der Meinungsumfrage beteiligt
haben, bewerten zu 99 Prozent die Starthilfe mit ,,sehr gut® (64 Prozent) und ,,gut (35 Prozent). Die Herausgeber
freuen sich natirlich tiber dieses Ergebnis. Trotzdem wurden - auch dank Ihrer Anregungen - wieder Verbesse-
rungen vorgenommen; andere Ergdnzungen erfolgten in weiteren Informationsmedien wie beispielsweise der
CD-ROM ,,Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen®. Die Reihe der GriinderZeiten (Bestellfax s. Service),
immerhin 51 themenbezogene Ausgaben, wird 2006 komplett iberarbeitet. Dariiber hinaus verschafft das
Existenzgriinderportal des Bundeswirtschaftsministeriums (www.existenzgruender.de ) Griunderinnen und
Griundern Zugang zu einer Vielzahl von Informationen und praktische Hilfe im Internet.

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

Ihr
Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie



Zum Start in den Start

1. Zum Start in den Start

Warum nicht? ,Karriere* als Mittelstandler

Die Zahl der Existenzgriitndungen in Deutschland ist weiterhin hoch. Das ist gut so: Denn gerade die klei-
nen und mittleren - mittelstdndischen - Unternehmen haben besonderen Anteil an der gesamten Wirt-
schaftsleistung der Bundesrepublik. Nicht zuletzt deswegen, weil durch jede Griitndung durchschnittlich
vier bis sieben Arbeitsplatze entstehen.

Mindestens genauso wichtig ist dariiber hinaus, dass sich die vielen Griinderinnen und Griinder einen ganz per-
sonlichen Traum erfiillen.

Sie wollen

ihrem unternehmerischen Tatendrang nachgehen
ihre eigene Unternehmens-Idee verwirklichen

eine giinstige Gelegenheit beim Schopf ergreifen
berufliche Frustrationen vermeiden oder beenden
der Arbeitslosigkeit entfliehen

mehr Unabhédngigkeit erleben

mehr Erfolgserlebnisse genief3en

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

vV V Y VYV VY VY VY

Existenzgriindungen in Deutschland in 1.000
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6 ‘ Zum Startin den Start

Stufen:
Schritt far Schritt in die Selbstandigkeit

Zu Ihrer Orientierung finden Sie hier die wichtigsten Handlungsschritte und Entscheidungen in Richtung
Unternehmensgriindung. Das Allerwichtigste zuerst: Informieren Sie sich griindlich! Lassen Sie sich bera-
ten! Bei allem, was auf Sie zukomimt.

Die Entscheidung
Sind Sie ein Unternehmertyp?

Eine Reihe von einfachen Testfragen hilft Ihnen, in dieser Frage mehr Sicherheit zu gewinnen:
Ist die Selbstdndigkeit wirklich der richtige Weg fiir Sie?

Sind Sie fachlich qualifiziert?

Haben Sie Erfahrungen in der Branche?

Verfiigen Sie tiber kaufméannisches Know-how?

Steht Ihre Familie hinter Ihnen?

Stehen Sie die Belastungen wéhrend der Startphase — und auch spéter - durch?

vV Vv VY VvV VY

Lassen Sie sich beraten und gleichen Sie Schwéchen aus!

Besuchen Sie ein Grindungsseminar Ihrer Kammer oder Ihres Verbandes. Lassen Sie sich anschlieBend von einem
Berater der Kammer oder des Verbandes, von einem freien Unternehmensberater oder anderen kompetenten
Fachleuten helfen. Kldren Sie:

» Zuwelchen Fragen brauchen Sie Beratung?

Wer kann Ihnen je nach Fragestellung weiterhelfen?

Was sollten Sie beim Abschluss von Beratervertrdgen beachten?

Informieren Sie sich tiber die Beratungsférderung des Bundes.

m BMWi-Onlinetools

> Fahrplan in die Selbstandigkeit
Der Fahrplanin die Selbsténdigkeit zeigt Ihnen die wichtigsten Stationen Ihres Griindungsweges und fiihrt Sie sicher zu Ihrem Griindungs-
ziel. Die Notizfunktion ermoglicht Ihnen, eigene Anmerkungen zu speichern. www.existenzgruender.de - Software und Downloads
> Online-Businessplaner
Die Informationen und Tools helfen Ihnen bei der Vorbereitung Ihres Businessplans. www.existenzgruender.de/businessplaner
> CD-ROM Softwarepaket fiir Existenzgriinder und junge Unternehmen
Einen Uberblick Giber Inhalte, Funktionen und Zielgruppe erhalten Sie im Internet. www.softwarepaket.de
» Zeitplaner fiir die Selbstandigkeit
Mit diesem Tool konnen Sie die einzelnen Aufgaben und Etappen lhres Griindungsvorhabens zeitlich planen.

v vy

www.existenzgruender.de/zeitplaner

> Online-Check Beratung
Vermeiden Sie, dass Ihr Vorhaben scheitert, weil Sie sich nicht genligend informiert haben. Stellen Sie fest, wie es um lhren
Beratungsbedarf steht. www.existenzgruender.de — Software und Broschiiren

» eTraining ,,Vorbereitung auf das Bankgesprach*
Mit diesem Lernprogramm kénnen Sie sich griindlich auf Ihr Gesprach mit der Bank vorbereiten.
www.existenzgruender.de - Software und Broschiiren

Sie haben sich entschieden? Dann weiter ...

Die Planung
Kldren Sie Ihre Geschiftsidee!

Uberlegen Sie sich, mit welchem Angebot Sie auf den Markt gehen wollen. Dafiir miissen Sie Ihre zukiinftigen
Kunden, ihre Bedirfnisse, ihre Neigungen, ihr Kaufverhalten kennen lernen. Was genau wollen Sie ihnen anbie-



ten? Finden Sie moglichst etwas Besonderes, was die Konkurrenz nicht hat. Verschaffen Sie sich dafiir auch einen
Uberblick tiber die Konkurrenzsituation, vor allem auch an dem Standort, den Sie wéhlen.

Suchen Sie eine Geschiftsidee?

Wollen Sie sich selbstdndig machen, haben aber noch keine ziindende Geschéftsidee? Dann kommt fiir Sie vielleicht
ein Franchise-Unternehmen in Frage, das Sie als Lizenz-Unternehmer fithren kénnen. Oder Sie iibernehmen ein be-
stehendes Unternehmen. Unternehmensnachfolger sind in jeder Branche und fiir jede Unternehmensgrof3e gefragt.

Schreiben Sie Ihren Businessplan auf!

Erkldren Sie Ihre Geschéftsidee bzw. Ihr Vorhaben.

Beschreiben Sie Ihr Unternehmen.

Stellen Sie die Griinderperson/-en dar.

Beschreiben Sie Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung.

Beschreiben Sie Ihre Kunden.

Beschreiben Sie Ihre Konkurrenten.

Beschreiben Sie Ihren Standort.

Welche Lieferanten wollen Sie nutzen?

Erldutern Sie Ihre Personalplanung.

Zu welchem Preis wollen Sie Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung verkaufen?
Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen?

Welche Kommunikations- und WerbemafBnahmen wollen Sie ergreifen?
Welche Rechtsform haben Sie gewéhlt?

Welche Chancen und Risiken hat Ihr Vorhaben?

Wie hoch ist der Kapitalbedarf?

Wie konnen Sie diesen Kapitalbedarf decken?

YV V. YV Y YV VY VY VYV VYV Y VY VY VY VvYYy

Kalkulieren Sie Ihren Verdienst!

Wie auch immer Sie zu Ihrem eigenen Unternehmen finden: Uberlegen Sie, ob sich die Griindung einer selbstandi-
gen Existenz fiir Sie auszahlt. Lohnt sich der Aufwand? Reicht Ihnen der Gewinn, um Ihren gewohnten Lebens-
standard zu finanzieren?

Das Konzept steht nun. Jetzt muss es finanziert werden!

Der Finanzplan

Kalkulieren Sie das benotigte Startkapital!

Wie gro8} ist Ihr Kapitalbedarf fiir die Griindung und die Startphase? Machen Sie eine Aufstellung aller - kurz- und
langerfristig relevanten - Kostenpositionen.

Ermitteln Sie alle méglichen Finanzquellen!

Wie viel Geld steht Ihnen selbst zur Verfiigung? Wer kénnte Ihnen privat Geld leihen? Wer wiirde sich an Ihrem
Unternehmen beteiligen? Priifen Sie die Angebote der Kreditinstitute und die vielféltigen Forderprogramme des
Bundes, der Bundeslédnder und auch der Européischen Union.

Wenn die Finanzierung gesichert ist: Denken Sie an die Zukunft!




Zum Start in den Start

Das Unternehmen
Erledigen Sie alle notwendigen Formalitédten!

Bedenken Sie die Anforderungen von Behérden, Kammern, Berufsverbdnden etc. Erkundigen Sie sich, fiir welche
Vorhaben besondere Voraussetzungen und Nachweise, behordliche Zulassungen oder Genehmigungen erfor-
derlich sind.

Sorgen Sie fiir das Finanzamt vor!

Stellen Sie sich von Anfang an auf neue Pilichten gegeniiber dem Finanzamt ein.

Denken Sie an die Risikovorsorge im Unternehmen!

Kimmern Sie sich um ausreichende und geeignete Versicherungen fir Ihr Unternehmen. VerschlieBen Sie
nicht die Augen vor moglichen Risiken und Gefahren, sondern sorgen Sie mit den richtigen MaB3nahmen vor.

Denken Sie an Ihre personliche Absicherung und die Ihrer Familie!

Fur beruflich Selbstédndige gibt es verschiedene Moglichkeiten, fiir Alter, Krankheit und Todesfall vorzusorgen.
Wichtig ist, die Entscheidung fiir geeignete Versicherungen und Ma3nahmen nicht auf die lange Bank zu schie-
ben, sondern sich schon wahrend des Griitndungsprozesses beraten zu lassen.

Lassen Sie sich auch nach der Eréffnung weiter beraten!

Nach dem Unternehmensstart kommen neue Aufgaben auf Sie zu. Lassen Sie sich vor allem zu finanziellen
Belangen weiter beraten. Fragen Sie dazu Ihren Steuerberater. Oder engagieren Sie im Zweifelsfall einen
Unternehmensberater.

» Haben Sie einen laufenden und aktuellen Uberblick iiber die Einnahmen, Ausgaben und die Liquiditit
Ihres Unternehmens?

Wie hoch ist Ihre Gewinnerwartung?

Wie hoch ist Ihr Finanzbedarf?

Haben Sie Ihre Kosten im Griff?

Umfasst Ihr Controlling alle wesentlichen Unternehmensebenen?

IstIhre Finanzierung gesichert oder benétigen Sie (zusatzliche) 6ffentliche Férdermittel?

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

Informieren Sie sich tiber die Beratungsférderung des Bundes.

vV V.V vV vV VvYY

Sind Sie Scheinselbsténdige/r?

Ein freier Mitarbeiter kann auch ,Scheinselbstédndiger* sein. Das bedeutet: Seine Entscheidungsbefugnisse sind noch weiter einge-
schrankt als die eines Selbstandigen mit einem Auftraggeber. Er gilt in diesem Fall definitiv nicht mehr als selbstandig. Wichtigste
Folgen: Seine Beitrdge zur gesetzlichen Renten-, Kranken-, Pflege- und Arbeitslosenversicherung miissen gemeinsam von ihm und sei-
nem Auftraggeber/Arbeitgeber gezahlt werden. Fir die Abgrenzung zwischen abhdngiger Beschéftigung und selbstandiger Tatigkeit
sind die tatsachlichen Verhaltnisse im konkreten Einzelfall entscheidend.

Eine selbstandige Tatigkeit ist durch ein eigenes Unternehmerrisiko, die Verfligbarkeit iber die eigene Arbeitskraft, und die im Wesentli-
chen frei gestaltete Tatigkeit und Arbeitszeit gekennzeichnet. Zu typischen Merkmalen unternehmerischen Handelns gehort u. a., dass
Leistungen im eigenen Namen und auf eigene Rechnung stattim Namen und auf Rechnung des Auftraggebers erbracht werden sowie die
eigenstandige Entscheidung Gber Einkaufs- und Verkaufspreise, Warenbezug, Einstellung von Personal, Einsatz von Kapital und Maschinen,
die Zahlungsweise der Kunden (z. B. sofortige Barzahlung, Stundungsmaéglichkeit, Einrdumung von Rabatten), Art und Umfang der Kun-
denakquisition, Art und Umfang von WerbemaRnahmen fiir das eigene Unternehmen (z. B. Benutzung eigener Briefkdpfe).

Wer wissen will, ob er Selbstandiger mit einem Auftraggeber oder ,,Scheinselbstandiger* ist, kann dies klaren bei: Deutsche
Rentenversicherung Bund (s. Adressen).

Quelle: Verband der Angestellten-Krankenkassen e. V. (VdAK), AEV — Arbeiter-Ersatzkassen-Verband e. V.
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2. Die Entscheidung

Dreh- und Angelpunkt: Die Griinderperson

Der Weg in die berufliche Selbstdndigkeit ist kein Sonntagsspaziergang, sondern eher eine anstrengende
Bergwanderung, bei der es auf die richtige Ausstattung ankommt: Die personlichen Voraussetzungen
miissen stimmen und auch Ihre Familie sollte Ihnen den Riicken freihalten. Ganz wichtig sind natiirlich
Ihr fachliches und unternehmerisches Know-how. Packen Sie Ihren Unternehmer-Rucksack und achten
Sie darauf, dass Sie alles dabei haben, auch fiir den Notfall. Verteilen Sie Ihr EQuipment gleichméBig und
priifen Sie lieber einmal zu viel, ob Sie auch wirklich an alles gedacht haben. Die folgende Checkliste hilft
Ihnen dabei. Je dfter Sie mit ,,ja“ antworten, desto eher erfiillen Sie die Voraussetzungen fiir eine erfolg-
reiche Existenzgriitndung.

Checkliste: Sind Sie ein Unternehmertyp?

lhre Einstellung zum Thema berufliche Selbstandigkeit Ja Nein

Koénnen Sie sicher sein, dass Sie nicht aus der Not heraus griinden, sondern, weil Sie
davon tiberzeugt sind, dass die berufliche Selbsténdigkeit das Richtige fiir Sie ist? D D

Welche Ziele wollen Sie mit Ihrer beruflichen Selbstédndigkeit erreichen? Sind diese
Ziele realistisch? Haben Sie Ihre Geschéftsidee gut durchdacht und sind Sie von Ihren D D
Erfolgsaussichten iiberzeugt?

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

Sind Sie in der Lage, sich ein realistisches Bild tiber Ihren zukinftigen Unternehmer-Alltag

zu machen? D D

Kennen Sie (z. B. iiber Ihren Bekannten-/Freundeskreis) Unternehmerinnen oder

Unternehmer? D D
lhre persénlichen Voraussetzungen

Sind Sie gesund und koérperlich fit? D D

Achten Sie darauf, dass Sie fit bleiben?
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Haben Sie mit Ihrer Familie dariiber gesprochen, was sich fiir Sie durch Ihre
Selbstdndigkeit &ndern wird?

Halt Ihnen Ihre Familie den Riicken frei?

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

Sind Sie bereit, in den ersten Jahren auf Ihren Urlaub zu verzichten?
Bewahren Sie einen kithlen Kopf, auch wenn es hektisch zugeht?
Konnen Sie sich von Stresssituationen schnell erholen?

Setzen Sie Ihre selbst gesteckten Ziele auch um?

Packen Sie auch unangenehme Themen an und versuchen, sie zu 16sen?

Sehen Sie Riickschldge und Enttduschungen als Herausforderungen an, es beim
nédchsten Mal besser zu machen?

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

Suchen Sie sich Hilfe, wenn Sie ein bestimmtes Problem nicht selbst16sen kénnen?
Nehmen Sie Kritik an, ohne sich dadurch verunsichern zu lassen?

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

Kennen Sie Ihre persénlichen Grenzen und Ihre Leistungsfahigkeit?

Sind Sie in der Lage, das Fiir und Wider von Risiken einzuschétzen und auf dieser
Grundlage zu entscheiden?

Verfiigen Sie iiber personliche Kontakte, die Sie auch fiir Ihre berufliche Selbstédndigkeit

nutzen kénnen?
Gehen Sie gerne auf Menschen zu?

Haben Sie den Eindruck, dass Sie Ihre Gesprachspartner von Ihren Argumenten
uiberzeugen und von Ihren Ideen begeistern kénnen?

Koénnen Sie sich gutin andere Menschen hineinversetzen?

lhre Einstellung zum Thema Geld
Koénnen Sie ruhig schlafen, auch wenn Sie kein festes Einkommen haben?
Sind Sie bereit und in der Lage, sich in der ersten Zeit u.U. finanziell einzuschranken?

Konnen Sie diszipliniert mit Geld umgehen und Reserven (z. B. firr Kredittilgung,
Steuern) anlegen, auch wenn Sie dabei auf Neuanschaffungen (bspw. neues Auto,
neuer Schreibtisch) zunéchst verzichten miissen?

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

Haben Sie bereits einen guten Kontakt zu dem Kundenbetreuer Ihrer Bank?
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Ja Nein

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

Wiirde Ihr Lebens-/Ehepartner in der ersten Phase fiir Ihren gemeinsamen
Lebensunterhalt aufkommen?

LT[
LT[

Ihr fachliches Know-how

Passt Ihre bisherige berufliche Tatigkeit zu dem Vorhaben und der Branche, in der Sie sich
selbstdndig machen wollen?

Verfiigen Sie iiber nachweisbare Qualifikationen, um andere davon zu iiberzeugen,
dass Sie ein ,Meister Ihres Fachs® sind?

Koénnen Sie mit der in Ihrer Branche tiblichen Computersoftware umgehen?

Wissen Sie, was Sie konnen und vor allem, was Sie nicht kénnen?

Konnen Sie fachliche Defizite ausgleichen (z. B. durch Schulungen, Partner, Mitarbeiter)?
Sind Sie mit den Zukunftsprognosen Ihrer Branche vertraut?

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

lhr unternehmerisches Know-how

Verfiigen Sie tiber kaufménnisches oder betriebswirtschaftliches Know-how?
Wissen Sie, welche behordlichen/formalen Auflagen Sie erfiillen miissen?
Haben Sie Erfahrungen mit der Anleitung und Fiihrung von Personal?
Konnen Sie Aufgaben delegieren?

Sind Sie mit Marketing und Vertrieb vertraut?

Haben Sie bereits Verkaufsverhandlungen gefiihrt?

Haben Sie bereits Kontakte zu potenziellen Auftraggebern, Lieferanten und/oder
Kooperationspartnern?

Wissen Sie, auf was es bei der Standortsuche ankommt?

Koénnen Sie unternehmerische Know-how-Defizite ausgleichen
(z.B. durch Schulungen, Mitarbeiter, Partner)?

0 O oo oooooo O
0 O oo oooooo O

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

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

Tests, mit deren Hilfe Sie Ihre Unternehmerperson tiberpriifen konnen finden Sie z. B. hier:
> BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
» www.softwarepaket.de

> www.existenzgruender.de — Start - Entscheidungen treffen - Griinderperson
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Hirden kennen - Hiirden nehmen

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

Nach einer Untersuchung der KfW Mittelstandsbank stehen die folgenden ,,Pleite-Ursachen* fast alle
direkt oder indirekt mit der Griinder-Person in Verbindung:

Finanzierungsméngel

Viele Griinder haben bei der Grindungsfinanzierung oft ihren kurzfristigen Kapitalbedarf (um laufende
Rechnungen zu bezahlen) falsch eingeschétzt und daraufhin ihre Liquiditét falsch geplant. Probleme gibt es
in dieser Situation vor allem dann, wenn Kunden schleppend oder vielleicht iberhaupt nicht zahlen.
Geféhrlich auch: ein zu hoher Preis bei einer Unternehmens-Ubernahme.

Kapitalbedarf sorgféltig berechnen (s. ,Was soll der SpaR kosten? Kapitalbedarf*).

> Informationsdefizite
Griinder wissen oft zu wenig vom Marktgeschehen. Sie tiberschétzen z. B. die Nachfrage fiir ihr Produkt oder
ihre Dienstleistung und unterschétzen die Konkurrenz.

a Sorgfaltige Kunden- und Konkurrenzanalyse (s. ,Von der Geschaftsidee zum Unternehmensplan: Das Konzept*; ,Kunden und
Konkurrenzimmer im Blick: Marketing*).

» Qualifikationsméngel
An der fachlichen Qualifikation mangelt es bei Griindern so gut wie nie. Dafiir umso mehr an kaufménni-
schen und unternehmerischen Kenntnissen. Gerade die Branchenerfahrung ist aber der Schlissel zum Erfolg.

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

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

Planung in Schritte zerlegen und Erledigtes abhaken (s. ,,Von der Geschaftsidee zum Unternehmensplan: Das Konzept®).

» Familienprobleme

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

a Von vornherein mit Partnerin oder Partner gemeinsam planen (s. ,,Sind Sie ein Unternehmertyp? Die Familie im Nacken: Probleme und
Lésungen fiir Existenzgriinderinnen®).

» Uberschitzung der Betriebsleistung
Viele Griinder schitzen die Leistungsféhigkeit ihres Unternehmens vollig falsch ein. Oft ist auch der Umsatz
des Betriebes zu gering im Verhdltnis zu den hohen Investitionen oder Fixkosten.

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

i B B B A F



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

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

» Mangel im Personalbereich
Der Mangel an geeignetem Personal oder die Ubernahme von Mitarbeitern mit unzureichender Quali-
fikation kann — wenn auch eher selten - fiir UnternehmensschlieBungen verantwortlich sein.

Probleme miissen nicht sein. Die Unternehmen, die ein gut durchdachtes Konzept abliefern mussten, um von der Kf\W Mittelstandsbank
geférdert zu werden, scheitern allgemein seltener als andere junge Unternehmen.

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ
» www.existenzgruender.de
» BMWi-Lernprogramm ,,Friiherkennung von Chancen und Risiken*

www.existenzgruender.de - Software und Broschiiren - Tools und Software

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

Wenn Sie ein eigenes Unternehmen griitnden wollen: Lassen Sie sich bei allem, was Sie auf Ihrem Weg zur
Selbstandigkeit planen und tun, beraten. Beratung ist kein Nachhilfeunterricht, Beratung ist Entschei-
dungshilfe. Informationsdefizite sind immerhin die zweithdufigste Ursache fiir Pleiten! Fragen Sie erfah-
rene Partner und Berater, die sich in Ihrer Branche auskennen, um Rat. Auch in den ersten Jahren nach
Ihrer Firmengrindung.

Eine erste Beratung klart zunichst folgende Fragen:

» Reichen meine personlichen und fachlichen Kenntnisse aus?
Stimmen meine Markteinschédtzungen?

Sind meine finanziellen Uberlegungen realistisch?

Ist meine Geschéftsidee Erfolg versprechend?

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

vV vV VY

Den richtigen Berater finden

Jenachdem, ob Sie eine allgemeine Einfiihrungsberatung wollen oder schon Antworten ganz spezielle Fragen
wiinschen, sollten Sie Ihren Berater auswéhlen. Wer fiir welche Themen in Frage kommt, konnen Sie dem
Adressverzeichnis entnehmen: Hier finden Sie im Anschluss an die eher allgemein orientierten Anlaufstellen
Experten zu folgenden Bereichen:

AuBenwirtschaftsinformation
Brancheninfos

Franchising

Griinderinnen
Hightech-Griinder

vV vV vV VY
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Kooperationen

Steuerfragen

Umweltschutz

Arbeitsférderung

Grunderinitiativen der Bundesldnder
Forderdatenbank

Finanzierung

» Allgemeine Information und Forderhilfen
» Forschung, Innovation

» Beratungsféorderung

» Messeforderung im In- und Ausland
» Forderprogramme der Bundeslander

YV V.V vV vV VvYY

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

Wie bereite ich mich auf meine Beratung vor?

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

» Wahlen Sie ,]hren“ Berater!
Gerade bei tiefer gehenden Beratungen sollte die ,,Chemie“ zwischen Ihnen und Ihrem Gegeniiber stimmen.

> Suchen Sie mit System!
Fragen Sie Freunde und Bekannte nach Empfehlungen. Wéahlen Sie einen Berater, der Ihnen auch komplizier-
tere rechtliche oder wirtschaftliche Zusammenhénge verstdndlich erldutern kann. Lassen Sie sich ggf.
Referenzen vorweisen. Unternehmensberater finden Sie u. a. in der ,,nexxt“-Beraterbérse von BMWi und KfwW
unter www.nexxt.org bzw. unter www.kfw-beraterboerse.de oder bei den verschiedenen Beraterverbénden.

» Waswollen Sie?
Bestimmen Sie exakt Ihren Bedarf, Art und Umfang der gewtinschten Leistung und die Mittel, die Sie fiir eine
kostenpflichtige Beratung zur Verfiigung haben. Machen Sie sich Notizen. Das spart Zeit und damit ggf. auch
Geld.

» Fragen Sie nach den Kosten!
Fragen Sie — bei kostenpflichtigen Beratungen - nach dem zu erwartenden Umfang der Beratung, welche
Kosten wofiir und in welcher Héhe anfallen. Beratungen kénnen ggf. auch durch 6ffentliche Mittel geférdert
werden. Bedenken Sie aber, dass Sie Beratungshonorare zunédchst vorlegen miissen. Erst nach Priifung des
Beratungsberichtes durch die Leitstelle erhalten Sie Geld zurtick.
Informationen beim Bundesamt fiir Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle.

m Weiterfiihrende Informationen:

> Online-Antrag fuir Beratungsférderung unter www.existenzgruender.de - Infothek - Beratungs- und Schulungsférderung bzw.
www.beratungsfoerderung.net

BMWi-Online-Check Bertatung unter www.existenzgruender.de — Software und Broschiren-Tools und Software
BMWi-GriinderZeiten Nr. 32 ,,Beratung*

BMWi-Softwarepaket fir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)

BMWi-Griindungsportal unter www.existenzgruender.de - Start - Entscheidungen treffen - Beratung

»nexxt“-Beraterborse unter www.nexxt.org

vV VY VY VY VY

KfW-Beraterborse unter www.kfw-beraterboerse.de
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Gewusst wie: Know-how fir Existenzgriinder

Informationsdefizite und Qualifikationsméngel gehéren zu den haufigsten Ursachen, dass Existenzgriin-
der mit ihren Planen scheitern. Dabei mangelt es selten an der fachlichen Qualifikation: Die meisten
Grinder sind ,,Meister ihres Fachs“. Mit kaufmadnnischen und unternehmerischen Kenntnissen sieht es
dagegen oft schlecht aus: Gerade sie sind aber unverzichtbar, um ein gutes Produkt oder eine gekonnte
Dienstleistung auch auf Dauer erfolgreich zu verkaufen.

Zu den meisten Themen, die zum ,kleinen® und ,,groen Einmaleins“ der Unternehmensgriindung und -fithrung
zdhlen, bieten die folgenden Institutionen Lehrgdnge, Workshops oder Seminare an. Der Besuch dieser
Veranstaltungen gehort zum Pflichtprogramm jeder Griinderin und jedes Grinders.

Industrie- und Handelskammern (IHKn), Handwerkskammern (HWKn)
Branchenverbande, Berufsverbdnde, Griindungsinitiativen, Volkshochschulen
Agenturen fiir Arbeit

Rationalisierungs- und Innovationszentren der Deutschen Wirtschaft (RKW)

vV vV VY

Kommunale Datenbanken
Einige Stddte und Gemeinden in Deutschland bieten Stadtinformationssysteme zu Weiterbildungsmaglichkeiten
vor Ort an. Die entsprechenden Datenbanken sind ebenfalls iiber das Internet erreichbar.

BMWi-Adressdatenbank

Die Datenbank enthélt rd. 2.000 Adressen von 6ffentlichen Einrichtungen und Institutionen, die z. B. Informa-
tionen, Publikationen, Beratung, Weiterbildungskurse, Kontakte, Griinderwettbewerbe und vieles mehr fiir
Existenzgriinderinnen und -griinder anbieten.

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

Grinderportal, www.existenzgruender.de

BAFA-Seminaribersicht unter www.existenzgruender.de - Infothek
BMWi-GriinderZeiten Nr. 32 ,,Beratung*

BMWi-GriinderZeiten Nr. 43 ,,Griinderwettbewerbe und -initiativen“

vy VY vV.VvYY

Kommunale Datenbanken: Einige Kommunen bieten tiber das Internetangebot ihrer Wirtschaftsforderung Informationen zu
Existenzgriindungsveranstaltungen an.
> Weiterbildungsinformationssystem (WIS)
WIS ist eine Datenbank des Deutschen Industrie- und Handelskammertages und Zentralverband des Deutschen Handwerks.
WIS gibt einen bundesweiten Seminariiberblick und nennt Themen, Inhalte, Zielgruppen, Ort, Termine und Preise.
www.wis.ihk.de oder Kontakt Giber IHK vor Ort
> KURS Aus- und Weiterbildungsangebote
Die Datenbank der Bundesagentur fir Arbeit informiert Giber rund 500.000 Bildungsangebote samtlicher 6ffentlicher und privater
Bildungseinrichtungen.
Internet unter: www.arbeitsagentur.de oder als CD-ROM. Bestelladresse: Transmedia,
Postfach 103227, 68032 Mannheim, Fax: 0621-3707333
> Liquide
Liquide ist eine Datenbank des Instituts der deutschen Wirtschaft Koln und enthélt Adressen von Weiterbildungsanbietern.
www.liquide.de
> Das Aufstiegsfortbildungsférderungsgesetz (AFBG), das so genannte Meister-BAfoG, unterstiitzt die berufliche Fortbildung in allen
Berufsbereichen, und zwar unabhangig davon, in welcher Form sie durchgefiihrt wird. Ziel des AFBG ist, die berufliche
Aufstiegsfortbildung finanziell zu unterstiitzen und Existenzgriindungen zu erleichtern.
www.meister-bafoeg.info, Info-Hotline: 0800-MBAFOEG bzw. 0800-6223634
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In den 70er Jahren lag der Anteil der Unternehmerinnen bei 10 Prozent. Heute sind es rund 28 Prozent.
Dabei griinden (laut KfW-Griilndungsmonitor 2004) fast genauso viele Frauen wie Manner im Neben-
erwerb. Aber nur ein gutes Viertel aller Vollerwerbsgriitndungen geht auf das Konto von Griinderinnen.

Neben all den bekannten Hiirden, die auch jeder Existenzgriinder nehmen muss, stehen Existenzgriinderinnen
mit Familie oft vor besonderen Schwierigkeiten: Haushalt und Kinderbetreuung bleiben nach wie vor meistens an
ihnen ,hdngen®. Kein Wunder, dass familidre Griinde fiir Frauen bei Unternehmensaufgaben eine weitaus
groBere Rolle spielen als fiir Mdnner. Organisation und Zeitmanagement sind daher unerlésslich, um den Spagat
zwischen Familie und Selbstdndigkeit zu meistern.

Klaren Sie daher vor Ihrer Griitndung,
ob Ihre Familie verbindlich und zu 100 Prozent hinter Ihrem Vorhaben steht
wer welche Aufgaben im Haushalt zuverléssig iibernimmt
wo sich Zeit einsparen lasst
wer sich an der Betreuung der Kinder zuverléssig beteiligt
wie viel Zeit Sie nach der Griindung in Haushalt und Familie investieren miissen bzw. wollen.

Lernen Sie auch loszulassen und Aufgaben zu delegieren und informieren Sie sich dartiber, wie viel Zeit Sie fiir
Ihre Grindung und die spatere Unternehmensfiihrung kalkulieren miissen. Unterschéitzen Sie auf keinen Fall die
Zeit, die Sie fur einen erfolgreichen Unternehmensstart benétigen. Und seien Sie sich im Klaren dartiber, dass Sie
diese Zeit auch wirklich brauchen. Wer vor allem kleine oder grundschulpflichtige Kinder hat, muss nicht selten
mit Unvorhergesehenem, wie z. B. Krankheit oder Unterrichtsausfall rechnen. Wenn Sie die Einzige sind, die in
diesen Féllen ,einspringen® kann, sollten Sie dies bei der Entwicklung Ihrer Geschéftsidee berticksichtigen. Bauen
Sie Ihr Vorhaben langsam auf und starten sie z. B. als Teilzeit- oder Kleinst-Unternehmerin.

Kleinst-Griitndung
Als Unternehmerin und Mutter haben Sie zwei ,Jobs®. Uberfordern Sie sich nicht. Wenn Sie feststellen, dass Ihnen
nicht mehr als z. B. vier Stunden pro Tag fiir [hre berufliche Selbstédndigkeit zur Verfiigung stehen, richten Sie sich
darauf ein und achten Sie darauf, dass
Sie Ihre Geschéftsidee auch tatsdchlich mit einer vergleichsweise geringen Stundenzahl umsetzen kénnen;
sowohl die Investitionskosten als auch die laufenden Kosten Ihres Unternehmens méglichst gering sind;
Sie Ihre Geschéftsidee zu gegebener Zeit weiterentwickeln und Ihr Unternehmen ausbauen kénnen.

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

Team-Griundung

Eine gute Alternative kann auch eine Grilndung im Team sein. Vor allem, wenn das Griindungsteam aus Frauen
(oder auch Ménnern) besteht, die sich in einer &hnlichen Situation befinden, kann z. B. eine gemeinsame
Kinderbetreuung organisiert oder bei Erkrankung eines Kindes die Aufgaben der jeweiligen Griinderin mit
ubernommen werden.

Informieren Sie sich auch bei Ihrer kommunalen Wirtschaftsférderung und Frauenbeauftragten, ob es spezielle Beratungsangebote fiir
Frauen gibt. Dariiber hinaus sollten Sie sich an Ihre Landesregierung (Gleichstellungs-, Arbeits-, Sozial- oder Wirtschaftsministerien bzw.

die jeweiligen Senatsverwaltungen) mit der Frage nach landeseigenen Beratungs- und Férderangeboten wenden.

m Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de - Fiir Griinderinnen
» bundesweite griinderinnenagentur (bga) unter www.gruenderinnenagentur.de
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 2 ,,Existenzgriinderinnen*
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Existenzgrinderinnen und -griinder, die aus der Hochschule kommen, stehen vor den gleichen Anfor-
derungen und Notwendigkeiten wie andere Griinder auch. Dennoch gibt es einige Besonderheiten, auf
die hier kurz aufmerksam gemacht werden soll:

GroBes Fachwissen - wenig kaufméannische Kenntnisse

Viele Hochschulabsolventen haben ein groBes Fachwissen. Das allein reicht aber nicht aus, um als Existenz-
griinder erfolgreich zu sein. Kaufméannisches Wissen ist fiir den Bestand einer Existenzgriindung genauso
wichtig wie fachliches Know-how. Der Grund: Informations- und Qualifikationsdefizite gehéren zu den
héufigsten Pleiteursachen.

Gute Griindungsidee - fehlende Marktkenntnisse

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

Hoher Kapitalbedarf

Vor allem fiir ein technologieorientiertes Unternehmen benétigen Griinder viel Kapital. Besonders dann,
wenn fiir eine Erfindung erst ein Prototyp erarbeitet werden muss, bevor das Produkt in Serie hergestellt wer-
den kann. Mit einem passenden Finanzplan — der auch staatliche Férdermittel, Biirgschaften und Beteiligungs-
kapital berticksichtigt - konnen hohe Forschungs-, Entwicklungs- und Investitionskosten gedeckt werden.

Gute Geschéftsidee - kein Vertriebsnetz

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

Kooperationspartner
Gerade fiir technologieorientierte Grindungen benétigt man viel Kapital, das unternehmerische Risiko
isthoch, der Bedarf an Know-how ebenso. Hier mit einem oder mehreren Partnern zu arbeiten, hat viele
Vorteile:

Ausgleich fachlicher bzw. kaufménnischer Defizite

hoheres Eigenkapital

hoherer Anteil an Geldern aus Férderprogrammen

Risikostreuung

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

Netzwerke férdern Existenzgriinder aus der Hochschule

EXIST ist seit 2006 ein Programm des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Technologie, um die Griitndung
von Hochschulabsolventen aller Fachrichtungen zu férdern. EXIST-SEED ist ein bundesweites Forder-
programin, das technologieorientierte Unternehmensgriindungen unterstiizt. Weitere Informationen unter
www.exist.de.

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

» BMWi-GriinderZeiten Nr.12 ,,Griindung aus der Hochschule*
> www.exist.de
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In den letzten Jahren haben viele Biirgerinnen und Biirger aus allen Branchen und Berufszweigen ihren
Arbeitsplatz verloren. Vielen erscheint der Weg in die berufliche Selbsténdigkeit ein Ausweg zu sein. Dabei
sind gerade die hoher qualifizierten Angestellten besonders erfolgreich, wenn sie ein eigenes Unterneh-
men griilnden. Aber nicht alle Arbeitslose, die sich selbstdndig machen mochten, sind die ,,geborenen
Unternehmer*. Sie versuchen, aus der Not heraus Unternehmen zu griinden, die kaum Uberlebenschan-
cen haben: ohne ausgereiftes Grindungskonzept und ohne eigenes Kapital. Wichtig ist also: Zunéachst
priifen (mit Hilfe von Beratern), ob die personlichen Voraussetzungen stimmen. Wichtig ist auch: Ist das
Griilndungskonzept tragfdhig? Dazu gehort: Verfiigt der Griinder iiber die notwendigen Kenntnisse und
Erfahrungen, um ein Unternehmen zum Erfolg zu fithren?

Existenzgriinderinnen und -griinder aus der Arbeitslosigkeit konnen — wie alle anderen Griinder auch - alle
offentlichen Forderprogramme* in Anspruch nehmen. Dartiber hinaus gibt es fiir Arbeitslosengeld-Empfanger
(nicht ALG II-Empféanger) seit 01. August 2006 den neuen

Griindungszuschuss

Hinweis:

Die beiden bisherigen Férderinstrumente, der Existenzgriindungszuschuss (,,lch-AG*) und das Uberbriickungsgeld stehen nicht mehr
zur Verfigung. Bereits laufende Férderungen mit einem Existenzgriindungszuschuss bzw. mit dem Uberbriickungsgeld werden von der
Neuregelung allerdings nicht tangiert. Fir das Uberbriickungsgeld gibt es dariiber hinaus eine Sonderregelung (siehe unten).

Forderung von Bildungsmafnahmen
Existenzgriinderseminare oder Trainingsmafnahmen kénnen von der Bundesagentur fiir Arbeit finanziell gefor-
dert werden, es besteht allerdings kein Rechtsanspruch.

Arbeitslose oder von Arbeitslosigkeit Bedrohte sollten sich in jedem Fall von den Existenzgriindungsbe-
ratern der Industrie- und Handelskammern, Technologie- und Griitnderzentren und Arbeitsagenturen
beraten lassen.

Der neue Griindungszuschuss férdert Existenzgriinderinnen und Existenzgriinder in zwei Phasen tiber einen
Zeitraum von 15 Monaten.

In den ersten neun Monaten nach dem Unternehmensstart erhalten Griinderinnen und Griinder den Griin-
dungszuschuss in Hohe ihres individuellen monatlichen Arbeitslosengeldes. Ziel ist die Sicherung des
Lebensunterhaltes in der Startphase. Hinzu kommt eine monatliche Pauschale von 300 Euro, um sich in der
Sozialversicherung absichern zu konnen.

Nach Ablauf der ersten neun Monate kann sich eine zweite Férderphase von weiteren sechs Monaten anschlieBen.
In diesem Zeitraum wird nur noch die Pauschale von 300 Euro fiir die Sozialversicherung gezahlt. Allerdings miis-
sen Griinderinnen und Griinder vor Beginn der zweiten Férderphase ihre Geschaftstatigkeit und ihre hauptberuf-
lichen unternehmerischen Aktivitdten nachweisen.

*Jedem Griinder aus der Arbeitslosigkeit stehen auch alle anderen Bundes- und Landes-Férderprogramme fiir Existenzgriinder zur Verfligung, sofern er die Voraussetzungen
hierfiir erfillt. Informationen dazu beim Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie (BMWi), Férderberatung Tel.: 01888 615-8000 sowie Beratungstelefon des
Bundesministeriums fiir Arbeit und Soziales: 01805/676712 (Arbeitsforderung) oder in der Internet-Férderdatenbank unter www.bmwi.de



Es werden nur Griindungen geférdert, die im Haupterwerb erfolgen und einen Arbeitsumfang von mindestens 15
Stunden pro Woche haben.

Griinderinnen und Griinder missen au3erdem bei Aufnahme der selbsténdigen Tatigkeit noch einen Anspruch
auf Arbeitslosengeld von mindestens 90 Tage haben. Aber: Wer vor dem 31. Juli seine Griindungsvorbereitungen
unter den Bedingungen des Uberbriickungsgeldes begonnen hat, nach dem 31. Juli aber erst griindet und aussch-
lieBlich wegen eines zu geringen Restanspruchs auf Arbeitslosengeld keinen Anspruch auf einen Griitndungs-
zuschuss hat, kann noch bis 31. Oktober 2006 mit dem bisherigen Uberbriickungsgeld griinden.

Ein noch bestehender Anspruch auf Arbeitslosengeld wird wéhrend der Férderung ,,1:1“ aufgebraucht.
Ausnahme: Es ergibt sich ein neuer Anspruch durch den Abschluss der freiwilligen Weiterversicherung in der
Arbeitslosenversicherung.

Arbeitnehmer, die ohne wichtigen Grund ihr bestehendes Arbeitsverhiltnis selbst kiindigen, erhalten fiir die
Dauer einer Karenzzeit von drei Monaten keine Forderung.

Um den Antrag fiir den Griitndungszuschuss zu stellen, miissen Grinderinnen und Griinder die Stellungnahme
einer fachkundigen Stelle vorlegen. Diese Stellungnahme gibt Auskunft tiber die Tragféhigkeit des Existenz-
grindungsvorhabens. Fachkundige Stellen kdnnen zum Beispiel Industrie- und Handelskammern, Handwerks-
kammern, Kreditinstitute oder Griindungszentren sein.

AuBerdem miissen Antragsteller die fur sie zustdndige Agentur fiir Arbeit von ihrer persénlichen und fachlichen
Eignung tiberzeugen. Sollten Zweifel an der Eignung bestehen, kann von dem Antragsteller verlangt werden, an
einer MaBnahme zur Eignungsfeststellung oder an einem Existenzgriitndungskurs teilzunehmen.

Rentenversicherung
Beim Griindungszuschuss besteht keine Pflicht zur Mitgliedschaft in der gesetzlichen Rentenversicherung.

Krankenversicherung und Pflegeversicherung

Fiir Bezieherinnen und Bezieher des Griindungszuschusses gilt hinsichtlich der Kranken- und Pflegeversi-
cherung folgende Regelung: Es wird ein monatliches Mindesteinkommen von 1.225 Euro (in 2006) ange-
nommen. Bei einem Beitragssatz von beispielsweise 14,2 Prozent fillt daher auch nur ein Mindestbeitrag von
cirka 174 Euro pro Monat fiir die Krankenversicherung an. Der monatliche Mindestbeitrag zur Pflegeversi-
cherung betriagt 20,83 bzw. 23,89 Euro fiir Versicherte ohne Kinder. Werden hohere Einnahmen erzielt, steigt
der Betrag selbstverstdndlich. Dabei miissen Griinderinnen und Griinder wissen, dass sie bei der Berechnung
der Einnahmen auch den Griindungszuschuss mit beriicksichtigen miissen. Die monatliche Pauschale zur
sozialen Absicherung tiber 300 Euro dagegen nicht.

Arbeitslosenversicherung

Bezieher des Grindungszuschusses konnen sich in der Arbeitslosenversicherung freiwillig weiterversichern.
Den Antrag miissen sie spatestens innerhalb eines Monats nach Aufnahme der selbstdndigen Tatigkeit stel-
len. Die monatlichen Beitrdge belaufen sich auf knapp 40 Euro in West- und rd. 34 Euro in Ostdeutschland.

Der Grindungszuschuss muss nicht versteuert werden.

Quelle: Bundesagentur fiir Arbeit, Verband deutscher Angestelltenkrankenkassen AEV - Arbeiter-Ersatzkassen-Verband e.V.
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Die Entscheidung

Die Tragfahigkeitspriifung ist fiir Griinder, die den Griindungszuschuss beantragen moéchten. Bei einer
Tragfahigkeitspriiffung achten die so genannten fachkundigen Stellen besonders darauf:
Hat der Griinder ausreichende fachliche und Branchenkenntnisse und ausreichendes kaufménnisches und
unternehmerisches Know-how?
Sind alle erforderlichen Zulassungsvoraussetzungen erfillt (z. B. Konzession, Eintrag in die Handwerksrolle)?
Ist die Geschéftsidee konkurrenzféhig?
Sind die geschétzten Umsétze und Kosten und der geschétzte Gewinn realistisch?
Ist der errechnete Kapitalbedarf realistisch?
Hat er finanzielle Reserven und kann Durststrecken tiberbriicken?
Wird das zu erwartende Einkommen dem Griinder voraussichtlich eine ausreichende Lebensgrundlage bieten?
Kann der Griinder diesen Kapitalbedarf finanzieren?

Antrag und Information
Eine fachkundige Stellungnahme erteilen:
Industrie- und Handelskammer, Handwerkskammer
Berufsstdndische Kammer (z. B. Innung)
Fachverband (z. B. freie Berufe)
Bank oder Sparkasse
Sonstige, z. B. Steuerberater, Wirtschaftspriifer, Steuerbevollméchtigter, Unternehmensberater, kommunale
Wirtschaftstérderung

Was muss man fiir einen entscheidungsfahigen Antrag bei der Arbeitsagentur vorlegen?
Kurzbeschreibung des Existenzgriindungsvorhabens zur Erlduterung der Geschéftsidee
Lebenslauf (einschlieBlich Zeugnisse und Befdhigungsnachweise)

Kapitalbedarfsplan

Finanzierungsplan (Nachweis tiber eigene Mittel oder Kreditzusagen)

Umsatz- und Rentabilitdtsvorschau

fachkundige Stellungnahme

ggf. Begriindung der letzten Geschéftsaufgabe

ggf. Bescheinigung tiber Teilnahme an einem Existenzgriindungsseminar
Gewerbeanmeldung oder Anmeldung der freiberuflichen Téatigkeit beim Finanzamt

ALG-II-Empfédnger konnen von ihrer Arbeitsagentur fiir den Schritt in die Selbstdndigkeit das Einstiegsgeld erhal-
ten. Das Einstiegsgeld kann bei Aufnahme einer selbstdndigen Tatigkeit als Zuschuss zum Arbeitslosengeld II
gewdhrtwerden.

Dartiber hinaus konnen zusétzliche Existenzgriindungshilfen (z. B. fiir die Anschaffung von Betriebsmitteln) ge-
wéhrt werden, wenn dies fiir die erfolgreiche Eingliederung in das Erwerbsleben erforderlich ist. Der Fallmana-
ger kann das Einstiegsgeld in Form eines flexiblen Zuschusses und weitere Leistungen zur Eingliederung in Arbeit
bewilligen, wenn er dies fir ratsam hélt. Das Einstiegsgeld kann der erwerbsféhige Hilfebediirftige zur Grindung
einer eigenen Existenz verwenden.

Hinsichtlich der Hohe des Einstiegsgeldes ist der Fallmanager nicht gebunden. Sie orientiert sich an der Arbeitslosig-
keitsdauer und der GroBe der Bedarfsgemeinschaft des Arbeitsuchenden. Die Bundesagentur fiir Arbeit empfiehlt
ihren Agenturen eine Orientierung an den Regelsédtzen des Arbeitslosengeldes II (z. B. 60 Prozent bei einem Paar).
Allerdings handelt es sich hier um eine so genannte Kann-Regelung. Das heif3t: Es gibt keinen Rechtsan-
spruch auf diese Leistung.



Antrag und Information
Das Einstiegsgeld kann entweder bei der Agentur fir Arbeit/Arbeitsgemeinschaft oder dem zugelassenen kom-
munalen Trager beantragt werden. Folgende Unterlagen missen Sie einreichen:
» Anmeldung der selbstandigen Téatigkeit beim Gewerbeamt bzw. Finanzamt, Nachweis der erlaubten selb-
stdndigen Tatigkeit (z. B. Zulassung der Kammer)
Nachweis tiber eine Unfallversicherung
einen Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan
sowie eine Umsatz- und Rentabilitdtsvorschau

Gerade Kleingriinder sollten sich gut tiber die Chancen, vor allem aber auch tber die Risiken des Netzwerk-Marketings informieren.

Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-GriinderZeiten Nr.16 ,,Griindung aus der Arbeitslosigkeit*

» BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de - Start - Entscheidungen treffen - Arbeitslose
» Bundesagentur fir Arbeit unter www.arbeitsagentur.de
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Die Entscheidung

Die Zahl auslandischer Unternehmerinnen und Unternehmer in Deutschland ist seit Beginn der achtziger
Jahre stetig gewachsen. Derzeit gibt es 296.000 ausldndische Selbstandige hierzulande. Insgesamt stellen
die ausldndischstammigen Selbstandigen mindestens 950.000 Arbeitspléitze bereit. Allein die rund 65.000
Selbstandigen tiirkischer Herkunft in Deutschland boten rund 323.000 Personen eine Beschaftigung.

20 Prozent der Mitarbeiter in tirkischen Betrieben waren dabei nicht-tiirkischer Herkunft (Zentrum fiir
Turkeistudien, 2006).

Eine institutionalisierte Existenzgrindungsberatung ist fiir viele Griinderinnen und Griinder aus anderen
Kulturkreisen nicht selbstverstandlich. Hiesige 6ffentliche und private Existenzgriindungsberatungen sind
daher oft unbekannt und werden nicht oft genug in Anspruch genommen. Informieren Sie sich daher bitte
unbedingt iber Beratungsangebote vor Ort. In einigen Stddten und Landkreisen bieten die Wirtschaftsférde-
rungen und Kammern spezielle Beratungen fiir auslandische Griinderinnen und Griinder an.

Das Aufenthaltsgesetz (AufenthG) regelt, welche Voraussetzungen fiir die Aufnahme und Ausiibung einer
selbstdndigen Erwerbstétigkeit erfiillt sein miissen.

Staatsbiirger aus einem EU-Mitgliedsland:

Innerhalb der EU-Mitgliedsstaaten gilt , Freiziigigkeit” und ,Gewerbefreiheit“. EU-Biirger diirfen daher in
allen Mitgliedsstaaten ein Unternehmen griinden. Sie sind nur verpflichtet, sich beim Einwohnermeldeamt
anzumelden.

Staatsbiirger aus einem Nicht-EU-Land:

Wenn Sie bereits eine Niederlassungserlaubnis besitzen, konnen Sie sich jederzeit selbstdndig machen.
Besitzen Sie eine Aufenthaltserlaubnis, die nicht ausdriicklich die selbstédndige oder eine vergleichbare
Tatigkeit gestattet, miissen Sie einen besonderen Antrag bei der zustdndigen Ausldnderbehérde stellen.

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

Nach drei Jahren Ehe konnen Sie eine Niederlassungserlaubnis erhalten. Sie konnen sich dann jederzeit
selbstdndig machen. Wollen Sie bereits innerhalb der ersten drei Jahre nach der EheschlieBung ein Unter-
nehmen griinden, miissen Sie einen Antrag bei der Ausldnderbehorde stellen.

Ausléandische Unternehmer aus einem Nicht-EU-Land, die in Deutschland ein Unternehmen oder ein
Zweigwerk griitnden méchten:

Befindet sich Ihr Wohnsitz nicht in Deutschland, miissen Sie ein Visum zur selbstdndigen Gewerbeaus-
iibung bei der zustdndigen Auslandsvertretung (Botschaft oder Generalkonsulat) der Bundesrepublik
Deutschland beantragen. Sie erhalten eine Aufenthaltserlaubnis, wenn ein ibergeordnetes wirtschaftliches
oder besonderes regionales Interesse an Ihrem Aufenthalt in Deutschland besteht. Gepriift wird die wirt-
schaftliche Tragfdhigkeit des Vorhabens und dessen Auswirkungen auf den Arbeitsmarkt sowie auf
Forschung und Innovation. Unternehmer, die mindestens eine Million Euro investieren und mindestens
zehn Arbeitsplétze schaffen, erhalten in der Regel eine Aufenthaltserlaubnis.

Weiterfiihrende Informationen:

> Adressen von Beratungseinrichtungen fiir Grinderinnen und Griinder mit Migrationshintergrund finden Sie unter
www.existenzgruender.de unter Start - Entscheidungen treffen — Migranten.

» BMWi-Griinderportal: Auf diesen Internetseiten finden Sie Existenzgriindungsinformationen in tirkischer, englischer, russischer und
anderen Sprachen, www.existenzgruender.de/migranten

» BMWi-GriinderZeiten Nr.10 ,,Griindungen durch Migranten*

» Auslandische Freiberufler finden Informationen unter www.professionals-in-germany.de

» Informationen fiir auslandische Unternehmer und Investoren unter www.invest-in-germany.de
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3. Der Grindungsweg

So oder so: Wege zum eigenen Unternehmen

Auf dem Weg zur Selbsténdigkeit stehen Thnen verschiedene Wege offen. Jeder davon beinhaltet unter-
schiedliche Chancen und Risiken. Die Art der Unternehmensgriindung muss in jedem Fall zu Ihrer Per-
sonlichkeit und Ihren unternehmerischen Fahigkeiten passen. Priifen Sie daher rechtzeitig, ob der von
Ihnen bevorzugte Weg auch tatsiachlich der richtige ist. Welchen Weg Sie wahlen, hdngt u. a. von drei Fak-
toren ab: Wie viel Gestaltungsspielraum wollen Sie haben? Wie kann das Risiko reduziert werden? Gibt es
eine giinstige Gelegenheit zum Kauf oder zur Pacht eines Unternehmens?

Neugriindung

Bei der Betriebsneugriindung starten Sie von Null an. Sie miissen sich Ihren Markt erst noch erobern und dann
Ihre Position im Markt festigen. Sie miissen Beziehungen zu Kunden und Lieferanten aufbauen, einen Stamm von
Mitarbeitern suchen, sich einen Ruf erwerben. Kurzum: Sie miissen eine Anlaufphase durchstehen. Eine Betriebs-
neugrindung birgt aber nicht nur Risiken. Sie bringt auch die Chance, den Betrieb nach den eigenen Vorstellun-
gen vollig neu aufzubauen.

Teamgriindung

Viele Vorteile sprechen dafiir, den Betrieb nicht alleine, sondern gemeinsam mit einem oder mehreren
Partnern zu griinden. Die Zusammenarbeit mit Partnern bietet eine ganze Reihe von Vorteilen:
fehlendes Know-how wird erganzt

Verantwortung und Risiko werden geteilt

Eigenkapitalbasis wird erweitert

mehr Sicherheiten zur Aufnahme von Krediten stehen zur Verfiigung

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

vV v vy

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

Ganz wichtig: Erstellen Sie gemeinsam das Unternehmenskonzept, um sicherzugehen, dass Sie sich sowohl
uber das Unternehmensziel als auch tiber den Weg zur Erreichung des Ziels einig sind.
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Unabhéngig von der Rechtsform sollten Sie alle Vereinbarungen schriftlich festlegen.
Verantwortungsbereiche und Aufgaben

Abstimmungsverfahren bei gesamtunternehmerischen Entscheidungen

Vertretung des Unternehmens nach au3en

Hohe der Gesellschaftereinlagen

maximale Hohe der monatlichen Privatentnahmen bzw. Gehélter

Verhalten bei , leerer Kasse*

Losungen fiir mogliche Konfliktfélle (z. B. Entscheidungsverfahren bei Investitionen, Nutzung des
Firmenwagens, Einstellung von Mitarbeitern)

vV vV Y vV Vv VYY

v

Verhalten bei Kiindigung eines Gesellschafters
Verhalten bei Auflésung oder Verkauf des Unternehmens

Innovative Grindungen

Viele innovative Griitndungen haben Zukunft, wenn sie am Markt orientiert sind: beispielsweise mit neuartigen
Produkten oder Dienstleistungen im Bereich der Biotechnologie, der Mikroelektronik, der Umwelt- oder Informa-
tionstechnik oder der Telekommunikation.

Schutzrechte

Entscheidend fir innovative Griindungen ist oft, dass Sie sich Ihr Produkt, Ihre Dienstleistung oder ein bestimm-
tes Verfahren schiitzen lassen. Ein Schutzrecht bietet Ihnen die alleinige Verfiigungsgewalt, z. B. iber ein Produkt
fir einen festgelegten Zeitraum. Schutzrechte wie z. B. Patente, Gebrauchsmuster, Marken und Geschmacks-
muster werden beim Deutschen Patent- und Markenamt angemeldet. Wollen Sie z. B. Ihr Produkt in ganz Europa
oder in bestimmten Ladndern schiitzen lassen, miissen Sie das Schutzrecht tiber das Européische Patentamt oder
bei ausldndischen Patentdmtern anmelden.

Kosten und Férderung

Durch Anmelde- und Jahresgebiihren beim Patentamt und durch das Honorar fiir einen Patentanwalt fallen
Kosten an. Hinzu kommen der zeitliche Aufwand und eine Reihe biirokratischer Spielregeln. Deshalb: Wégen Sie
Aufwand und Nutzen gegeneinander ab und lassen Sie sich dabei kompetent beraten.

Technologieorientierte Griindungen werden allerdings besonders unterstiitzt durch finanzielle Foérderhilfen des
Bundes, der Lander und der EU fiir Forschung, Entwicklung, Innovation und MarkterschlieBung:

» ERP-Startfonds

» High-Tech-Griinderfonds

> EIF/ERP-Dachfonds

» Beteiligungsprogramme (s. ,Wenn die Bank keinen Kredit gibt: Beteiligungskapital®).

m Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-GriinderZeiten Nr. 40 ,Patente und Schutzrechte*
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 3 ,,Forschung und Entwicklung“

Kauf durch eigenes oder fremdes Management (M BO/MBI)

Unter Management-Buy-Out (MBO) versteht man eine besondere Form der Nachfolge durch Unternehmensankauf:
Durch das eigene Management, in der Regel durch leitende Angestellte oder die Geschéftsfithrung. Unter Manage-
ment-Buy-In (MBI) wird dagegen die Ubernahme eines Unternehmens durch (fremde) Manager von auB3en verstan-
den. Die Kombination von MBO und MBI ist eine gemeinsame Ubernahme von internen und externen Managern.
MBO ist vor allem beim Generationswechsel in Unternehmensleitungen eine mégliche Form der Ubernahme.
Beide - MBI oder MBO - erfordern die gleiche sorgféltige Vorbereitung wie jede Unternehmensgriindung durch
Kauf auch. Daran sollten Sie - zusammengefasst — denken:
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Ist-Analyse des Unternehmens: bisherige Entwicklung, Stellung am Markt etc.

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

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

Marktpotenzial und Vertrieb, MarkterschlieBung, neue Vertriebskanéle etc.

Finanz- und Ertragsplanung, Finanzierung, Kaufpreisvorstellung

Personalplanung

Eroffnungsbilanz, letzter Jahresabschluss/Status

vV VvV YV VY vV VY

Beivielen Unternehmensiibertragungen, ganz besonders aber bei MBI und MBO, verfiigen die Kédufer oft nur iiber
geringe Eigenmittel, sodass die Ubertragung mit einem hohen Anteil an Fremdkapital finanziert wird.

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

» soertragreichist, Zinsen und Tilgung regelméfig zu erwirtschaften;

» stille Reserven mobilisieren kann (z. B. durch Grundstiicksverkauf);

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

» beiDarlehensaufnahme weder tiberschuldet wird noch gegen die Pflicht verst6t, das Stammkapital zu erhalten.

Beteiligung an einem Betrieb

Fiir die Beteiligung an einem Betrieb gelten die gleichen Empfehlungen wie fiir die Unternehmensnachfolge.
Vom Preis fiir die Beteiligung, von den Zukunftsaussichten des Betriebes und von den konkreten Regelungen des
Gesellschaftsvertrages hdngtes ab, ob der Einstieg in das Unternehmen sinnvoll ist oder nicht.

Outsourcing und Spin-off-Griindung

Beim Outsourcing werden bestimmte Unternehmensabteilungen in die Selbstdndigkeit ,,entlassen®. Aus der
Marketing-Abteilung kann z. B. eine selbstdndige Werbeagentur werden, aus der Personalabteilung eine
Personalberatung. Die betreffende Abteilung kann von einem externen Griinder oder auch einem externen
Unternehmen tibernommen werden. Der externe Einzelgriinder sollte sich daher wie auf eine Unternehmens-
nachfolge vorbereiten.

Die Spin-off-Griindung ist eine Variante des Outsourcing. Charakteristisch ist hier allerdings die enge Partner-
schaft zwischen dem Mutterunternehmen (Inkubator) und dem neu gegriindeten Unternehmen. Dariiber hinaus
spielen sich Spin-offs in der Regel im Bereich Forschung und Entwicklung ab. Der Inkubator stellt in der Regel
fachliches Know-how, unternehmerische Erfahrung, Kontakte zu Kunden und Lieferanten, Netzwerke, evtl.
Betriebsrdume zur Verfiigung.

Ein Beispiel:

Die FuE-Abteilung eines Unternehmens entwickelt ein Produkt, das angesichts der bestehenden Produktpalette etwas ,aus dem
Rahmen féllt“. Nichtsdestotrotz hat das Produkt gute Marktchancen. Die Unternehmensleitung schldgt daher den fiir die Entwicklung
zustandigen Mitarbeitern und Fihrungskraften vor, ein eigenes Unternehmen zu griinden. Dabei besteht mindestens fiir den Zeitraum
der Griindung ein enges Verhéltnis zwischen dem Mutterunternehmen (Inkubator) und dem neu gegriindeten Spin-off-Unternehmen.
In der Regel hdlt das Inkubator-Unternehmen dabei Anteile an der Neugriindung.

Bevor interne Fithrungskrafte einem Spin-off zustimmen, sollten jedoch folgende Fragen gekléirt werden:
» Kann das Spin-off-Unternehmen auf bestehende Kundenkontakte des Inkubators zuriickgreifen?

» Kann das Spin-off-Unternehmen auch Geschéftsbeziehungen zu Konkurrenten des Inkubators aufnehmen?
» Welche Einflussmoglichkeiten hat das Inkubator-Unternehmen auf die Geschéaftspolitik?
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Uber welchen Zeitraum hélt das Inkubator-Unternehmen Anteile am Spin-off-Unternehmen?

Ist das Inkubator-Unternehmen bereit, wahrend der Griindungsphase fiir die Liquiditédt des Spin-off-
Unternehmens zu sorgen?

Inwieweit ist die Geschéftsfiihrung dem Inkubator gegentiber rechenschaftspflichtig?

Sind bestimmte Produkte von der Entwicklung und vom Vertrieb ausgeschlossen?

Kleingriindung

AlsKleingriitndung bezeichnet man in der EU eine Existenzgriindung, deren Finanzierungsbedarf unter
25.000 Euro liegt. Sie bietet erfahrungsgemas nicht nur zu Beginn, sondern dauerhaft nur dem Griinder
selbst einen Arbeitsplatz. Vorteile von Kleingrilndungen sind geringer Kapitalbedarf, dadurch: Risiko-
minderung, dadurch: Méglichkeit, berufliche Selbstandigkeit zu testen, Zusatzeinkommen zu Festanstel-
lung und geringerer Zeitbedarf.

Wenn Sie eine Nebenerwerbs- oder Kleingriindung planen, sollten Sie. ..

» gezielt nach einer Geschéftsidee fiir ein Unternehmen suchen, das moglichst geringe laufende Kosten (z. B.
Miete) und Investitionen (z. B. Bliroausstattung) erfordert. Halten Sie die Kosten so niedrig wie moglich.

» priifen, ob Sie mit dieser Geschéftsidee Ihr Unternehmen auch tatséchlich stundenweise betreiben kénnen.
Bei einem Einzelhandelsgeschéft ist dies z. B. nicht realistisch.

» lberlegen, welche Geschéftsideen auch Entwicklungsmdéglichkeiten zulassen, z. B. vom Schreibbiiro zum
Sekretariatsservice fiir Unternehmen oder vom Frithstiicksservice fiir Biiroangestellte zum eigenen Café.

Wenn Sie noch angestellt sind...

regeltu.a. Ihr Arbeitsvertrag, ob und in welchem Umfang Sie neben Ihrer sozialversicherungspflichtigen Beschéf-
tigung auch selbstandig tatig sein diirfen. In manchen Fallen muss Ihr/-e Arbeitgeber/-in zustimmen. Lassen Sie
sich auf jeden Fall von einem Fachanwalt oder einer Fachanwaltin fiir Arbeitsrecht dazu beraten. Achten Sie auf
alle Félle darauf, dass Ihre Geschaftsidee nicht in Konkurrenz zum Unternehmen Ihres Arbeitgebers steht.

Wenn Sie arbeitslos sind...

kann Ihnen Arbeitslosengeld nur gewdahrt werden, wenn der zeitliche Umfang Ihrer Nebentéatigkeit 15 Stunden
wochentlich nicht erreicht. Sollte Ihre Arbeitszeit 15 Stunden oder mehr betragen, gelten Sie nicht mehr als arbeits-
los und erhalten kein Arbeitslosengeld mehr von der Agentur fiir Arbeit. Erreichen Sie also die 15-Stunden-Grenze,
sollten Sie den Griindungszuschuss beantragen, der speziell fiir Existenzgriindungen aus der Arbeitslosigkeit von
der Agentur fiir Arbeit zur Verfiigung gestellt wird. Wenn Sie die 15-Stunden-Grenze nicht erreichen, werden Ihre
Einnahmen aus der selbstdndigen Tatigkeit zum Teil auf das Arbeitslosengeld angerechnet. Das anzurechnende
Einkommen ergibt sich nach Abzug einer Pauschale in Hohe von 30 Prozent der Betriebseinnahmen als Betriebs-
ausgaben und eines Freibetrages von 165 Euro. Weisen Sie der Agentur fiir Arbeit héhere Betriebsausgaben nach,
werden diese von den Einnahmen abgezogen.

Besonderheiten fiir Kleingriinder

Steuern

Das Finanzamt akzeptiert auf Dauer nicht, wenn eine selbstdndige Tatigkeit — auch im Nebenerwerb - nur Verluste
~einfadhrt“ und auch nach mehreren Jahren keine Gewinne erzielt. Anstelle einer Selbstdndigkeit unterstellt man
hier eine so genannte , Liebhaberei®, fiir die es keine Steuererleichterungen gibt.

Sozialversicherung

Selbstdndige miussen in der Regel ihre Kranken-, Renten- und Pflegeversicherung selbst bestreiten. Angestellte, die
im Nebenerwerb selbsténdig sind, zahlen (wie alle Arbeitnehmer) 50 Prozent ihrer Sozialversicherungsbeitrage
selbst, die anderen 50 Prozent zahlt der Arbeitgeber.



Kammerbeitrage

IHK: Grinderinnen und Griinder, die erstmals einen Gewerbebetrieb anmelden, sind im Griitndungsjahr und im
Folgejahr vom IHK-Mitgliedsbeitrag (Grundbeitrag und gewinnabh&ngige Umlage) befreit. Im dritten und vier-
ten Jahr sind sie von der Umlage befreit.

Voraussetzungen dafiir sind:

» Eshandeltsich um natiirliche Personen (keine Personen- oder Kapitalgesellschaften).

» Siesind nichtim Handelsregister eingetragen.

» Siewaren in den letzten fiinf Jahren vor der Betriebser6ffnung nicht selbsténdig tétig, haben also weder Ein-
kiinfte aus Land- und Forstwirtschaft, Gewerbebetrieb oder selbstdndiger Arbeit erzielt, noch waren sie an
einer Kapitalgesellschaft mittelbar oder unmittelbar zu mehr als einem Zehntel beteiligt.

» ThrJahresgewinn liegt nicht tiber 25.000 Euro.

Freigestellt sind diejenigen Gewerbetreibenden, die weder im Handelsregister noch im Genossenschaftsregister
eingetragen sind und deren Gewerbeertrag beziehungsweise Gewinn aus Gewerbebetrieb 5.200 Euro jahrlich
nicht tibersteigt.

HWK: Griinderinnen und Griinder, die erstmals ihr Gewerbe angemeldet haben, sind fiir das Jahr der Anmeldung
von Beitrdgen zur Handwerkskammer befreit. Fiir das zweite und dritte Jahr miissen sie nur die Halfte des Grund-
beitrags bezahlen und keinen Zusatzbeitrag, fiir das vierte Jahr sind sie noch von der Entrichtung des Zusatzbei-
trags befreit.

Voraussetzungen dafiir sind:
» Eshandeltsich um natiirliche Personen (keine Personen- oder Kapitalgesellschaften).
» ThrJahresgewinn liegt nicht tiber 25.000 Euro.

Gewerbetreibende (natiirliche Personen), die nach § 1 Abs. 2 Nr. 1 Handwerksordnung im Zeitraum von bis zu drei
Monaten erlernbare Tatigkeiten ausiiben, gehoren entweder der Industrie- und Handelskammer oder der
Handwerkskammer an. Sie sind unabhéngig davon, welcher Kammer sie angehoren, vom Beitrag vollstdndig frei-
gestellt, wenn ihr Gewerbeertrag nicht iiber 5.200 Euro im Jahr liegt.

Nebenerwerbsgriindung

Eine besondere Form der Kleingriindung ist die Nebenerwerbsgriindung. Von ihr ist dann die Rede, wenn Griin-
derinnen oder Grinder hauptberuflich z. B. Angestellte/r oder Hausfrau [-mann und ,im Nebenberuf® selbstindig
sind. Oder auch dann, wenn auch diese Griindung keine so genannte Vollerwerbsgriindung ist, wenn also die
Ertrédge daraus nicht ausreichen, um den Lebensunterhalt vollstdndig zu bestreiten. Dass die besonderen Vorteile
von Kleingriindungen gerade fiir die ,,Griindung im Nebenberuf“ zutreffen, zeigt die Griindungsstatistik: Uber
die Halfte aller Griindungen im Jahr 2004 waren Nebenerwerbsgriitndungen (KfW-Griindungsmonitor 2005).

Online-Auktionshandel

Online-Auktionshandel ist fiir viele Kleingriinderinnen und -griinder der Einstieg in die Selbstdndigkeit. Allein
bei der Auktionsplattform eBay verdienen mittlerweile tiber 10.000 Unternehmer in Deutschland ihren Lebens-
unterhalt. Auch andere Auktionsplattformen wie z. B. amazon oder azubo bieten Moglichkeiten, in den gewerb-
lichen Handel einzusteigen.

Wer mit dem Gedanken spielt, Auktions-Héndler zu werden, sollte sich tiber folgende Punkte genau informieren:
» technische Voraussetzungen

Gebtiihren

Bewertungen

Verkduferstatus auf der jeweiligen Auktions-Plattform

Rechtliche Rahmenbedingungen

vV vy Vvyy
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» Rechte des Verkéufers
» (Informations-)Pflichten des Verkdufers
» Verkaufs-Tipps und -Tricks

Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-GriinderZeiten Nr. 29 ,Internet fir Existenzgrinder*
> BMWi-e-f@cts - Informationen zum E-Business

Netzwerk-Marketing

Netzwerk-Marketing (auch Multi-Level-Marketing) kann eine spezielle Form des Direktverkaufs sein. Hier sucht
sich ein Unternehmen eine ganze Reihe von Geschaftspartnern fiir den Vertrieb eines Produktes oder einer
Dienstleistung (dhnlich wie ein Franchise-Geber). An den Umsdtzen, die in diesem Filial-Netz erwirtschaftet wer-
den, sind die Netzwerk-Partner beteiligt (Umsatzboni). Im Gegensatz zum Franchising, bei der nur ein Franchise-
Geber Filialen griindet, kann im Netzwerk-Marketing jeder Unternehmer eigenstdndig weitere Netzwerk-Unter-
nehmen griinden.

In der Vergangenheit haben Verbraucherschiitzer immer wieder vor unseriosen Netzwerk-Marketing-Unterneh-
men gewarnt. Existenzgriinder und junge Unternehmen, die dariiber nachdenken, sich als Netzwerk-Partner
selbstédndig zu machen oder hier zusétzlich ,,einzusteigen®, sollten darum zuvor die betreffenden Firmen, deren
Vertriebs-Provisionen und auch das Preis-Leistungs-Verhéltnis der angebotenen Produkte genau unter die Lupe
nehmen. Die Mitglieder des Bundesverbandes Network Marketing miissen sich zur Einhaltung von Verhaltens-
standards verpflichten (www.bvnm.de).

Finanzierung von Kleingriindungen

Mikro-Darlehen

Das Mikro-Darlehen der KfW Mittelstandsbank férdert Kleingriindungen, deren Kapitalbedarf nicht mehr als
25.000 Euro betrdgt und die vielfach keinen Kredit durch Kreditinstitute bekommen. Liegt das Finanzierungs-
volumen zwischen 5.000 und 10.000 Euro, kann das Programm ,,Mikro 10“ in Anspruch genommen werden. Der
gesamte Investitionsbetrag kann tiber 25.000 Euro liegen, wenn der dariiber hinausgehende Betrag aus eigenen
Mitteln finanziert wird.

Bei dem Vorhaben muss es sich um eine gewerbliche oder freiberufliche Existenzgriindung handeln.

Das Besondere ist: Sie brauchen als Antragsteller in der Regel nur geringe Sicherheiten zur Verfiigung zu stellen,
da die KfW Mittelstandsbank gemeinsam mit dem Europdischen Investitionsfonds zu 80 Prozent gegentiber der
Bank fiir die Riickzahlung Ihres Darlehens haftet.

Gefordert werden auch Grindungen, die zunédchst im Nebenerwerb gefiihrt werden. Voraussetzung ist aber, dass
aus der Nebenerwerbsgriindung nach maximal vier Jahren ein Vollerwerbsbetrieb geworden ist. Wenn nicht,
muss die Férdersumme zuriickgezahlt werden. Dartiber hinaus kann das Darlehen auch in der Existenzfestigungs-
phase (bis zu drei Jahre nach dem Start in die Selbstdndigkeit) in Anspruch genommen werden.

StartGeld

Das StartGeld der KfW Mittelstandsbank ist ebenfalls ein zinsgiinstiges Darlehen fiir Kleingriinder, deren Kapital-
bedarf nicht mehr als 50.000 Euro betrégt. Bei dem Vorhaben muss es sich um eine gewerbliche oder freiberufli-
che Existenzgriindung handeln.

Das Besondere ist: Sie brauchen als Antragsteller in der Regel nur geringe Sicherheiten zur Verfiigung zu stellen,
da die KfW Mittelstandsbank gemeinsam mit dem Europdischen Investitionsfonds zu 80 Prozent gegentiber der
Bank fiir die Riickzahlung Ihres Darlehens haftet.

Gefordert werden auch Griindungen, die zunachst im Nebenerwerb gefiihrt werden. Voraussetzung ist aber, dass
aus der Nebenerwerbsgriindung nach maximal vier Jahren ein Vollerwerbsbetrieb geworden ist. StartGeld kann
nur fir die eigentliche Grindungsfinanzierung (nicht fiir die Existenzfestigung) in Anspruch genommen werden.
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Einer nach dem anderen:
Unternehmensnachfolge/Betriebsiibernahme

Bei der Ubernahme, also der Fortfithrung eines Unternehmens, muss der Existenzgriinder auf den bestehenden
Vorgaben aufbauen. Von Anfang an muss er sein Kénnen auf allen Schauplétzen eines bereits gewachsenen
Betriebes unter Beweis stellen. Er kann es sich beispielsweise nicht ohne weiteres erlauben, nach und nach
Kundenbeziehungen aufzubauen, sondern muss nebeneinander alle Kundenkontakte gleichermafen pflegen.

Die Ubernahme eines Unternehmens hat andererseits viele Vorteile:

das Unternehmen ist auf dem Markt bereits etabliert

Beziehungen zu Kunden und Lieferanten sind aufgebaut

die Dienstleistung bzw. das Produkt des Unternehmens sind eingefiihrt

essind entsprechende Rdume und Betriebsinventar vorhanden

die Mitarbeiter bilden ein eingespieltes Team und der Ubernehmer kann auf den Erfahrungen des
Vorgéangers aufbauen

vV vV vy Vv

Unterstiitzung bei der Unternehmensnachfolge: Initiative ,, nexxt*

~nexxt“ist eine gemeinsame Initiative des Bundesministeriums fir Wirtschaft und Technologie, der KfW Mittel-
standsbank sowie Vertretern von Verbanden, Institutionen und Organisationen der Wirtschaft, des Kreditwesens
und der Freien Berufe. Alle Partner wollen gemeinsam ein giinstiges Klima fiir den unternehmerischen
Generationswechsel in Deutschland schaffen und bieten konkrete Unterstiitzung bei Vorbereitung und
Umsetzung von Ubergaben bzw. Ubernahmen von Unternehmen an.

Unternehmens- oder Nachfolgebérsen

Existenzgriinder, die nicht die Méglichkeit haben, einen Familienbetrieb zu tibernehmen, kénnen u.a. die so
genannten Unternehmens- oder Nachfolgebérsen im Internet nutzen, um nach einem passenden Unternehmen
zu suchen. In diesen Bérsen stellen Unternehmer ihre Betriebe vor, um kompetente Nachfolger zu finden. Ebenso
konnen sich potenzielle Nachfolger mit all ihren unternehmerischen Qualitdten présentieren.

Der bundesweit groBte Marktplatz fiir interessierte Nachfolger und Unternehmer bzw. Ubernehmer und Uberge-
ber ist die neue Unternehmensbérse unter www.nexxt-change.org. Sie ist auf Initiative des Bundesministeriums
fir Wirtschaft und Technologie (BMWi) durch die Fusion der beiden Unternehmensborsen ,,nexxt“und
~change/chance” entstanden.

Die Unternehmensborse www.nexxt-change.org bietet

> ca.7.000 Inserate von Betrieben, die einen Nachfolger suchen

> ca.3.400 Inserate von potenziellen Nachfolgern

» qualifizierte Betreuung und Vermittlung durch tiber 700 Regionalpartner (IHK, HWK, Sparkassen, Volks- und
Raiffeisenbanken u. a.)
automatische Benachrichtigung bei passenden Neu-Inseraten (Abo-Funktion)
einfache Einstellung von Inseraten bzw. Unternehmensprofilen.

Ansprechpartner zu generellen Fragen zur nexxt-change Unternehmensborse ist die Unternehmeragentur der
KfW Mittelstandsbank (www.kfw-mittelstandsbank.de).

Weiterfiihrende Informationen: “

> Initiative nexxt-Unternehmensnachfolge: im Internet unter www.nexxt.org (Informationen, Tipps, Adressen, Veranstaltungskalender,
Borsen)

> BMWi-Broschiire ,nexxt-Unternehmensnachfolge — Die optimale Planung“

> Unternehmensbdrse ,,nexxt-change®, www.nexxt-change.org
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Checkliste: Unternehmensnachfolge

Je ofter Sie zégern oder mit ,,Nein“ antworten, um so dringender sollten Sie Ja Nein
Experten um Rat fragen.

Personliche Voraussetzungen

Sind Sie ausreichend qualifiziert, um Management- und Fiihrungsaufgaben zu

iibernehmen? D D

Stimmt die ,,Chemie“ zwischen Ihnen und dem Alt-Eigentiimer (bei gemeinsamer
Ubergangsphase) und haben Sie eine Aufgabenteilung innerhalb eines festgesetzten
Zeitraums vorgenommen? D D

Ertragssituation und Betrieb
Hat das Unternehmen einen guten Ruf?
Haben Sie sich z. B. bei Kunden und Lieferanten tiber das Unternehmen erkundigt? D D

Kennen Sie die Ertrags- und Kostensituation des Unternehmens (z. B. Jahresabschliisse

derletzten 5 Jahre)? D D

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

Sind die Ertrdge ausreichend, um notwendige Investitionen sowie den Kapitaldienst
fir den Kauf des Unternehmens tdtigen zu kénnen? D D

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

Haben Sie kalkuliert, welche Investitionen Sie kurzfristig und langfristig tatigen miissen?

Istder Kaufpreis angemessen und von neutralen Sachverstdndigen ermittelt
bzw. tiberpriift worden?

Gibt es keine ,,versteckten Verbindlichkeiten® wie z. B. langfristige Liefer-, Miet- und
Leasingvertrige oder Vertrige, die erst nach der Ubernahme wirksam werden?

Sind Sie tiber besondere Haftungsrisiken informiert?
Ist der Standort langfristig gesichert (Siedlungsbau, Verkehrsanbindung)?

Koénnen Sie die bisherige Rechtsform beibehalten?

oot oo
oot oo

Bestehen laufende Gerichtsverfahren gegen das Unternehmen?

Markt und Kunden

Wird das Unternehmen mit seinen Produkten/Dienstleistungen in den kiinftigen
Geschéftsjahren erfolgreich am Markt bestehen kénnen?

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

L]
L]

Gibt es bisher nicht ausgeschépfte Marktpotenziale?



Ja Nein

Bleiben evtl. Schutzrechte nach der Ubertragung bestehen? D D
Mitarbeiter

Sind die Fithrungskréfte/Mitarbeiter qualifiziert und motiviert? D D
Sind Sie frei von Vereinbarungen, die zwischen dem Alt-Eigentiimer und den

Mitarbeitern getroffen wurden? D D
Bleiben Mitarbeiter/innen nach der Ubertragung im Betrieb? D D
Konnen am Unternehmensstandort weitere qualifizierte Mitarbeiter gefunden werden? D D

Konzept gegen Gebihr: Franchising

Sie kénnen sich viele Probleme und Risiken ersparen, die die Griindung eines Betriebes im Alleingang mit sich
bringt, wenn Sie ein fertiges Konzept kaufen. Das System heif3t Franchising und wird heute in vielen Branchen
praktiziert.

Franchise bietet drei Méglichkeiten, sich selbstédndig zu machen:

» AlsFranchise-Nehmer iibernehmen Sie die Geschéftsidee eines Franchise-Gebers, lassen sich schulen und
regelmaBig betreuen. Ihre unternehmerischen Gestaltungsmoglichkeiten bewegen sich in einem festen
Rahmen.

» AlsFranchise-Geber entwickeln Sie ein eigenes Franchise-System. Grundlage ist Ihre in der Praxis erprobte
Geschéftsidee. Hat sich die Idee bewdhrt, hilft Ihnen das Franchise-System, durch motivierte Mit-
Unternehmer (Franchise-Nehmer) schnell zu expandieren.

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

Beim Franchise-Verfahren liefert ein Unternehmen - der Franchise-Geber —- Name, Marke, Know-how und
Marketing. Gegen Gebiihr rdumt er dem Franchise-Nehmer das Recht ein, seine Waren und Dienstleistungen zu
verkaufen. Er bietet dafiir die Gewéahr, dass kein anderer Franchise-Nehmer in seinem Gebiet einen Betrieb eroff-
net. Der Franchise-Geber bringt wichtige Voraussetzungen wie Markttests oder Kalkulationshilfen und bietet lau-
fend geschéftlichen Beistand sowie Beratung, Werbung und Ausbildung. Ihr Entscheidungsspielraum wird zwar
durch den Franchise-Vertrag eingeschrénkt, dafiir bietet der Franchise-Geber eine Art Sicherheitsnetz.

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

Vorteil:

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

Nachteil:
Ein Franchise-System legt die unternehmerische ,Marschroute“ sehr genau fest. Das heif3t: der Weg in die berufliche
Selbstandigkeit ist relativ festgelegt und kaum beeinflussbar. Das mag manchem Existenzgriinder zu wenig sein.
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Checkliste: Franchising

Eignung zum Franchise-Nehmer?

Verlieren Sie durch die Franchise-Vorgaben nicht zu
viel eigene Entscheidungsfreiheit?
Erfolgsaussichten lhrer Franchise-ldee
Welche Marktchancen hat die Franchise-Idee?
Haben Sie Konkurrenz am Ort?

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

Was denken potenzielle Kunden tiber das Franchise-Angebot?

Ist der Markenname geschiitzt? Sind Patente und Warenzeichen erteilt?

Information Gber den Franchise-Geber?

Wie gutist das Management? Wie viel Erfahrung hat es?

Gibt es dafiir Referenzen?

Wie ist seine Kapital-Situation?

Wie ist das Firmen-Image?

Wie viele Franchise-Nehmer gibt es? Wie lange?

Fihrter einen Eignungstest mit Ihnen durch?

Ist er Mitglied in einem Fachverband (DFV)?

Schreibt der Franchise-Geber die Preise fiir Ihr Produkt vor (nicht zul&ssig!)?
Miissen Sie Betriebsmittel und Waren zu 100 Prozent beim Geber beziehen?
Ist das Franchise-Angebot hieb- und stichfest?

Passen Produkt, Partner und Franchise-Paket zu Ihnen?

Ist - fachliche und kaufménnische - Erfahrung erforderlich?

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

Gibt es Beratung und Hilfe bei Schwierigkeiten?

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

Der Finanzplan
Stimmt das Zahlenwerk?
Was werde ich verdienen?

Wie hoch ist mein Kapitalbedarf?
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Sind Einstiegs-Gebiihr und laufende Gebiihren,
zahlbar in Prozent vom Bruttoumsatz, angemessen|/
marktgerecht?

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

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

Wird Thnen Gebietsschutz garantiert?

Wie sind die Vertrags-Fristen (in der Regel zunéchst 10 Jahre)?
Wie hoch sind die Vertragsstrafen?

Erkennt die KfW Mittelstandsbank den Vertrag an?

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

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

Gibt es eine Konkurrenzklausel?

Die Qual der Wahl

Derzeit gibt es in Deutschland rund 1.000 Franchise-Systeme am Markt. Gut die Hélfte der Franchise-Anbieter sind
Mitglieder im Deutschen Franchise-Verband. Dieser arbeitet mit eigenen Aufnahmerichtlinien und versucht so,
seri0se von weniger serifsen Anbietern zu trennen. Denn Vorsicht: So mancher Franchise-Geber liefert seinen
Franchise-Partnern nicht mehr als die unbedingt notwendige Ware und dazu nur ein diinnes Werbepaket!

In der Franchise-Borse unter www.nexxt-franchiseboerse.de werden Franchise-Systeme vorgestellt, deren Stan-
dardvertragsbedingungen grundsatzlich eine Férderung der Franchise-Nehmer (Existenzgriinder) durch die
KfW Mittelstandsbank zulassen.

Informieren Sie sich bei Franchise-Verbanden, Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern und Ban-
ken sowie Wirtschaftsverbanden tiber das Franchise-Unternehmen Ihrer Wahl. Nehmen Sie auch mit anderen
Franchise-Nehmern des Franchise-Gebers Kontakt auf.

Existenzgrindungen per Franchising werden nicht in jedem Fall 6ffentlich geférdert. Erkundigen Sie sich rechtzei-
tig vor Abschluss eines Franchising-Vertrages (z. B. bei der KfW Mittelstandsbank; s. Adressen).

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 4 ,,Franchise*
» BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de - Start - Entscheidungen treffen - Griindungen
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Der Businessplan

4. Der Businessplan

Fi e Thr

Von der Idee zum Erfolg: Der Businessplan

Wer sich beruflich selbstéandig machen will, braucht zunéchst eine Erfolg versprechende Geschéftsidee. Aber
die Idee allein reicht nicht aus. Jede Griindung benétigt auBerdem einen ausgefeilten Plan, wie diese Idee
erfolgreich in die Tat umgesetzt werden kann. Dieser Plan muss alle Faktoren beriicksichtigen, die fiir Erfolg
oder Misserfolg entscheidend sein konnen. Er ist die Regieanweisung fiir den Existenzgriinder, die sein wei-
teres Vorgehen bestimmt. Je nach Vorhaben und Branche werden an einen Businessplan unterschiedliche
Anspriiche gestellt: Wer ein kapitalintensives Science-Unternehmen griindet, muss selbstverstandlich be-
stimmte Inhalte wesentlich uinfangreicher darstellen als derjenige, der einen Kurierservice betreiben will.

Warum ein Businessplan?

Wer sich unternehmerisch betédtigen will, sollte auf keinen Fall ins Blaue hinein wirtschaften. Auch eine Griin-
dung ohne Planung wird fast mit Sicherheit scheitern. Je durchdachter und detaillierter Ihre Griitndungsplanung
ist, desto groBer ist die Chance, dass Ihr Vorhaben zum gewiinschten Erfolg fithrt. Ein ausfiihrlicher Businessplan
~-Zzwingt® Sie dazu, alle wichtigen Punkte Ihrer Griindung, alle Chancen und Risiken, zu iberdenken. Jedes Prob-
lem, das Sie schon bei der Planung erkannt und womaéglich gelést haben, bedeutet eine Erleichterung und zusétz-
lichen Spielraum nach dem Unternehmensstart.

Tragen Sie sorgfaltig und ausdauernd alle Informationen zusammen, die der Businessplan von Ihnen verlangt. Dies
bedeutet ein gutes Stiick FleiBarbeit, das Ihnen niemand abnehmen wird, das sich aber lohnt. Erst dann kénnen Sie
in aller Regel mit gro8er Wahrscheinlichkeit feststellen, dass Ihre Geschéftsidee ,funktioniert®.

Ein aussagefdhiger Businessplan ist auBerdem die Voraussetzung dafiir, Ihre Geldgeber davon zu tiberzeugen, dass
Ihr geplantes Unternehmen genug Umsatz erwirtschaften wird, um das geliehene Geld wieder zuriickzuzahlen.
Dazu kommt: Wenn Sie schon den Start sorgféltig geplant haben, werden Sie auch in der Lage sein, weiterhin zu
planen, auf Verdnderungen zu reagieren und Ihr Unternehmenskonzept neuen Bedingungen immer wieder
anzupassen.

Hilfe beim Businessplan

Es gibt eine ganze Reihe von Hilfsangeboten, die Sie bei der Ausarbeitung Ihres Businessplans unterstiitzen: allen
voran die Kammern, die Businessplanwettbewerbe, die Griinderinitiativen vor Ort und auch die Beratungsange-
bote der KfW Mittelstandsbank (s. Kapitel ,,Wer hilft? Beratung — oder ich weif3, dass ich nichts weif3“). Eine wich-
tige Regel ist allerdings: Rat und Hilfe sind unverzichtbar. Jede Information und jedes Plandetail miissen aber
auch durch Ihren eigenen Kopf gegangen sein, damit Sie in der Zeit nach der Beratung und Unterstiitzung den
Uberblick behalten.
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Form des Businessplans

Ein gut gemachter Businessplan ist

» aussagekraftig: Er enthélt alle Informationen, die ein Kreditgeber erwartet, wenn er das Vorhaben finanzie-

ren soll.

Klar gegliedert: Erist in verschiedene Kapitel unterteilt (s. ,Ubersicht: Was gehort in Ihren Businessplan?*).

gutverstandlich: Er sollte in einer auch fiir Laien verstdndlichen Sprache geschrieben sein.

kurz und knapp: Er sollte einschlieBlich Anhang nicht mehr als 30 Seiten umfassen.

leicht lesbar: SchriftgroBe 12 Punkt, Zeilenabstand 1,5, Rdnder mindestens 2,5, Absétze,

Zwischentiberschriften.

» optisch ansprechend: Das du3ere Erscheinungsbild ist ordentlich, professionell, nicht iibertrieben bunt
oder grafisch verspielt.

vV v.v.yYy

Unterstiitzung beim Businessplan

Das Bundeswirtschaftsministerium bietet Ihnen verschiedene (Online-)Tools an, die Ihnen bei der Erstellung Ihres Businessplans helfen:
> BMWi-Business-Planer www.existenzgruender.de/businessplaner
» BMWi-Softwarepaket fir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM). Informationen und Bestellmdglichkeit: www.softwarepaket.de

Hinweise zur Erarbeitung lhres Businessplans

Zusammenfassung

Formulieren Sie hier kurz und tibersichtlich die Argumente, die Ihre Kapitalgeber von Ihrer Geschéftsidee tiberzeu-
gensollen (insgesamt nicht mehr als zwei Seiten).

Geschaftsidee

Beantworten Sie klar und einfach die Frage: Was mochten Sie tun? Beschreiben Sie sowohl Ihre kurzfristigen als
auch langfristigen Unternehmensziele. Bedenken Sie: Ihre Geschéftsidee sollte das ,gewisse Etwas® haben, das Sie
von der Konkurenz unterscheidet. Denken Sie dabei auch an Entwicklungsmaoglichkeiten.

Geschiaftsideen finden:

So manche potenzielle Griinderin und so mancher potenzieller Griinder suchen noch nach einer Erfolg verspre-

chenden Geschéftsidee.

Eine ganze Reihe von Quellen liefern Informationen zu allgemeinen wirtschaftlichen Trends, ,boomenden*

Branchen, erfolgreichen Geschéftsideen bis hin zu Beispielen gelungener Einzelunternehmen:

Informationsquellen

» Allgemeine Trends/Beispiele: Publikumszeitschriften, Wirtschaftsmagazine (Print und TV) bzw. deren
Online-Informationen im Internet

» Branchen: aktuelle Marktstudien vieler Marktforschungsinstitute (h&ufig kostenlos zum Download im
Internet)

» Geschéftsideen: Fachzeitschriften/-magazine (z. B. ,die geschéftsidee®, ,,Chef®, , franchise®, ,Pro Firma*“,
LStartingUp*, ,,impulse“-Sonderhefte), Griindermessen, Griilnderwettbewerbe, Griinderinitiativen

Unternehmensnachfolge
Wenn Sie ein bestehendes Unternehmen kaufen oder pachten, iibernehmen Sie nicht nur die Geschéftsidee,
sondern meist auch Kundenstamm, Personal etc.

Franchising
Die Moglichkeit, sich mit einer fremden (meist schon markterprobten) Idee selbstdndig zu machen.
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Patentrecherchen
Beim Deutschen Patent- und Markenamt liegen zum Teil Patente ,,brach®, die zwar entwickelt und angemeldet,
aber nicht weiterverwertet wurden.

Internet
Das Internet enthélt Geschéftsideen aus der ganzen Welt. Hier lassen sich Trends und Vorbilder aus anderen
Landern ablesen, die man womdoglich auf den heimischen Markt tibertragen kann.

Ausloser fiir neue Geschaftsideen

Innovationsstandard
Viele Erfolg versprechende Vorhaben ranken sich heute um die Basisinnovationen in der Informationstechnik
und der Biotechnologie.

Bevolkerungsentwicklung
Die Verdanderungen der Bevolkerungsstrukturen geben wichtige Hinweise auf Marktchancen. Wichtigster Faktor
istdie ,Altersschere“. AuSerdem ist ein ldngerfristiger Trend zu kleineren Haushalten erkennbar.

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

Marktliicken entdecken

Selbst in gesattigten Méarkten gibt es Nischen, die bislang noch unbesetzt sind. Um sie aufzuspiiren, benétigen Sie
zumeist detailliertes Branchenwissen. Manchmal reichen aber auch schon ein ,gesunder Menschenverstand“
oder eigene Erfahrungen.

Erfolgreiche Konzepte kopieren

Wildern Sie doch einmal in fremden Revieren. In anderen Branchen und Landern gibt es gentigend Geschéfts-
ideen, die ihren Erfolgsbeweis schon angetreten haben. Oft lassen sich diese tibertragen. Wer Ideen kopiert, griin-
det oft mit eingeschrénktem Risiko. Die Franchise-Idee basiert auf diesem Konzept. Als Franchise-Nehmer profi-
tieren Sie vom Know-how anderer — wenngleich gegen Bezahlung. Achten Sie aber auf eventuelle Urheberrechte
oder andere gewerbliche Schutzrechte.

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

Technische Entwicklungen nutzen

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

Produkt/Dienstleistung

Beschreiben Sie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung mit einfachen Worten, so dass sie auch ein Nicht-Fachmann

versteht und attraktiv findet.

» Vermeiden Sie Fachausdriicke, Formeln oder technische Details (wenn tiberhaupt, dann im Anhang).
Gerade technische Produkte und techniklastige Dienstleistungen sollten Sie so verstdndlich beschreiben,
dass ein potenzieller Geldgeber versteht, was Sie vorhaben. Tut er das nicht, wird er Ihr Projekt auch nicht
finanzieren.

» OblIhre technischen Ausfiihrungen zutreffend sind, sollten Sie im Zweifelsfall durch ein technisches
Gutachten belegen.

» Legen Sie Fotos, Zeichnungen oder Diagramme bei.
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» Benennen Sie, falls vorhanden, Patente, Rechte, Lizenzen, Vertrage und fiigen Sie Ihrem Businessplan
Kopien im Anhang bei.

» Vorallem bei aufwandigen Produkten ist es notwendig, die einzelnen Produktionsschritte deutlich zu
machen. Was wird z. B. im Unternehmen selbst, was au8erhalb bearbeitet?

Marktibersicht

Kunden: Beschreiben Sie Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung aus der Sicht kiinftiger Kunden.

» Welche Nutzen bieten Sie ihnen an: Geld-, Zeit-, Arbeitsersparnis, Spa83 etc.? Machen Sie hier eigene
Umfragen. Horen Sie bei Freunden und Bekannten nach. Bewerten Sie mit Ihren Erkenntnissen auch die
Angebote Ihrer Mitbewerber: Wie gut sind sie im Vergleich zu Ihnen?

» Recherchieren Sie, wie sich IThre Branche entwickelt. Ihr Unternehmen wird nur dann Erfolg haben, wenn
es auch Ihrer gesamten Branche gut geht. Machen Sie eigene Umfragen. Telefonieren Sie mit Unternehmen
Ihrer Branche: Fragen Sie bei Banken und Sparkassen und bei Ihrer Hausbank nach aktuellen
Branchenuntersuchungen. Sind die Wachstumsraten so grof3, dass auch fiir einen neuen Wettbewerber
geniigend Umsatz zu erwarten ist?

Konkurrenz: Wenn der Markt, in den Sie hinein wollen, profitabel ist, gibt es immer jemanden, der dort bereits
aktiv ist oder sein wird.

Ermitteln Sie z. B. in den ,,Gelben Seiten®, wer zu Ihren Konkurrenten zahlt.

Fiihren Sie Ihre wichtigsten Konkurrenten und Ihre Angebote auf. Welchen Umsatz, Marktanteil haben diese?
Ist das Marktpotenzial gro genug fiir alle?

Konkurrenten kénnen auch Unternehmen sein, die nicht exakt das Gleiche, aber Ahnliches anbieten.
Vergessen Sie auch nicht die Internet-Présentation Ihrer Stadt oder Region.

Fragen Sie bei Ihrer Kamnmer die Experten, die den lokalen oder regionalen Markt seit langem kennen.

vV VY vV VY

Standort

Begriinden Sie die Wahl Ihres Standorts. Der Standort spielt eine entscheidende Rolle fiir den Unternehmens-
erfolg. Wegen der Vielzahl von gewerbe- und baurechtlichen Verordnungen und Gesetzen, die zum Teil nicht bun-
deseinheitlich geregelt sind, sollte jeder Griindungswillige bei der fiir ihn zustdndigen Gemeinde (Bauplanungs-
amt) nachfragen, wie das Gebiet, in dem er die Grindung seines Betriebes plant, im Bebauungsplan ausgewiesen ist.
Befindet er sich im Gewerbe- oder Industriegebiet, so ist seine Griindung aufgrund baurechtlicher Bestimmungen in
der Regel nicht gefdhrdet. Liegt sein geplanter Standort hingegen im Wohn- oder Mischgebiet, sollte er priifen, ob
der Ansiedlung seines Betriebes nichts entgegensteht.

Marketing

Beschreiben Sie, wie Sie Ihr Angebot entwickeln und prasentieren konnen, so dass es sich (fiir einen gewissen

Zeitraum) von der Konkurrenz abhebt. Kldren Sie dafiir:

» Welchesist Ihr besonderer Kunden-Nutzen (z. B. ein besonderer Service oder Ersatzteildienst)?

» WieistIhr Preis (z. B. besonders giinstiger Preis durch niedrige Kosten in Ihrem Unternehmen)?

» Uber welchen Vertriebsweg erreichen Sie Ihre Kunden (z. B. durch schnellen und kostengiinstigen Vertrieb
etwa per Internet)?

» Mitwelchen WerbemafB3nahmen wollen Sie Ihre Kunden informieren?

Unternehmensorganisation

Unternehmensfithrung/Griinderperson(-en)

» Gehen Sie hier auf das gesamte Team ein: Gesellschafter, Geschaftsfiihrer, Mitarbeiter.
» Erldautern Sie, warum Sie sich mit diesem Vorhaben selbstdndig machen mochten.

» Wer hat welche Ausbildung und Erfahrung?
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» Unterscheiden Sie zwischen Ihren fachlichen Qualifikationen (Ausbildung, Berufserfahrung etc.) und Ihren
unternehmerischen Qualifikationen (kaufmannisches Know-how, Fiihrungserfahrung,
Kommunikationsfahigkeit etc.).

Machen Sie deutlich: Wer tibernimmt welche Rollen?
Erstellen Sie wenn notig ein Organigramm. Vollstdndige Lebensldufe sollten im Anhang beiliegen.

Rechtsform

Bevor Sie sich fiir eine Rechtsform entscheiden, sollten Sie eine Reihe von Fragen klédren:
Wie viele Personen sollen Verantwortung iibernehmen?

Wollen Sie moglichst ohne viele Formalitédten starten?

Wollen Sie die Haftung beschranken?

Wollen Sie eine Rechtsform, die ein moglichst positives Image bietet?

Wollen Sie eine Rechtsform, die eine moglichst einfache Buchfithrung verlangt?
Wollen Sie eine Rechtsform, die einen moglichst geringen Kapitaleinsatz verlangt?

vV VY vV vV VY

Organisation

Erkundigen Sie sich tiber die verschiedenen Organisationsformen. Neben der streng gegliederten linearen
Organisation gibt es z. B. auch projektbezogene Organisationsformen, bei denen die Verantwortung bei den
jeweiligen Projektleitern liegt.

Mitarbeiter

> Begriinden Sie die Auswahl Ihrer Mitarbeiter (Anzahl, Qualifikationen)

» Denken Sie bei Ihrer Mitarbeiterplanung auch iiber den Start hinaus. Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
werden zunehmend zum entscheidenden Faktor im Wettbewerb. Planen Sie immer mindestens drei Jahre
im Voraus. Nur die Unternehmen werden sich dauerhaft einen Wettbewerbsvorsprung verschaffen, die
uber qualifiziertes und motiviertes Personal verfiigen.

Chancen/Risiken

Viele Banker konnen mit Risiken leben, wenn sie den Eindruck haben, der Griinder geht verantwortungsbewusst
damit um.

» Machen Sie hier unbedingt Worst-case- und Best-case-Betrachtungen.

Uberlegen Sie genau: Unter welchen Bedingungen ,funktioniert* Ihr Konzept nicht mehr?

Wie konnen Sie dann reagieren (z.B. Kosten reduzieren, Angebote verdndern, neue Absatzmarkte suchen)?
Bewerten Sie die Wahrscheinlichkeit der aufgezeigten Chancen und Risiken.

Begriinden Sie Ihre Annahmen mit recherchierten und belegbaren Fakten und Zahlen von Kammern,
Banken, Branchenverbdnden etc.

vV vV VvV Y

Finanzierung

Die Finanzierung ist oft der schwierigste Teil des Businessplans. Da es sich hier weitestgehend um Schétzungen
handelt, sollten Sie Ihre Zahlen plausibel darstellen und mit entsprechenden Unterlagen belegen. Beizufiigen sind:
» Kapitalbedarfsplan

» Finanzierungsplan

» Liquiditatsplan

» Ertragsvorschau/Rentabilitdtsrechnung

Kapitalbedarfsplan

Der Kapitalbedarfsplan zeigt Ihnen, wie viel Eigen- und Fremdkapital Sie fiir welche Posten brauchen.

» Kalkulieren Sie tiber mindestens sechs Monate.

» Berticksichtigen Sie auch eine Reserve fiir unvorhergesehene Ausgaben und fiir die Kosten der privaten
Lebensfiihrung.
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» Denken Sie auch an die unterschiedlichen Laufzeiten der Fremdfinanzierungsmittel. Wenn die tilgungsfreie
Zeitvorbei ist, kommt u.U. eine erhebliche finanzielle Mehrbelastung auf Sie zu.

Finanzierungsplan

Eigenkapital
Die Banken erwarten in der Regel, dass Sie sich als Kreditnehmer auch mit eigenen finanziellen Mitteln beteiligen.
» Geben Sie hier die Hohe des Eigenkapitals an, das Sie in das Unternehmen einbringen werden.

Fremdkapital

Einen Teil des Kapitalbedarfs werden Sie sicherlich nicht selbst decken kénnen.

» Welchen Investitionsanteil miissten Sie z.B. durch einen Kredit abdecken?

» Welche o6ffentlichen Forderprogramme kommen fiir Sie in Frage?

» Die Laufzeiten von Bankkrediten oder 6ffentlichen Férdermitteln sollten dabei mit dem von Ihnen
aufgezeigten Liquiditdtsbedarf korrespondieren.

Liquiditatsplan

Eine fundierte Liquiditatsvorschau zeigt Ihre Zahlungsfahigkeit fiir einen bestimmten Zeitraum an.

» Stellen Sie die zu erwartenden Einnahmen den Ausgaben fiir die ersten drei Jahre gegeniiber.

» Wenn Sie nach Zahlen fur erwartete Umsétze suchen: Kammern, Verbdnde, Banken und Sparkassen kénnen
Ihnen hier mit Branchenwerten helfen.

» Legen Sie Branchendaten zur Zahlungsmoral Ihrer Kunden vor und erkléren Sie, wie Sie z.B. lange
Zahlungsfristen tiberbriicken kénnen.

» Erklédren Sie, wie lange es dauern wird, bis Sie tatsdchlich ,,schwarze Zahlen® schreiben werden und wie Sie die
Zeit bis dahin finanziell iberstehen konnen.

Ertragsvorschau/Rentabilitatsrechnung

Die Ertragsvorschau/Rentabilitdtsrechnung zeigt, ob sich Ihr Vorhaben lohnt.

» Werden Ihre Umsétze hoher sein als Ihre Kosten?

» Zeigen Sie, welche Umsétze Sie mit welchem Produkt oder welcher Dienstleistung bei welchen Kunden
machen.
Die Zahlen miissen - auch wenn es sich um Schatzungen handelt — nachvollziehbar sein.
Wenn Sie nach Zahlen fiir erwartete Umsétze suchen: Kammern, Verbdnde, Banken und Sparkassen konnen
Ihnen hier mit Branchenwerten helfen. Was geschieht, wenn ein geringer bis gar kein Umsatz erzielt wird?

Vorsicht vor Fehlern: Stolpersteine

mangelnde personliche Qualifikationen

fehlende Kenntnisse tiber Markt und Wettbewerbsverhéltnisse
kein Uberblick {iber Finanzbedarf und Eigenkapital

keine tiberzeugende Présentation

Businessplan unklar, unverstandlich, nicht tiberschaubar

vV vV vy VY

Mit Hilfe der CD-ROM ,,Softwarepaket fir Griinder und junge Unternehmen* kénnen Sie Ihren Businessplan — mit Anlagen - erstellen. ﬂ
Fur Internet-Nutzer steht im Griinderportal des BMWi www.existenzgruender.de ein ,,Business-Planer* (unter ,,Onlinehilfen*) zur

Verfligung.

Beispiele fir Businessplane gibt es

> beiden Businessplanwettbewerben (s. www.existenzgruender.de unter ,Entscheidungen treffen®)

> imInternet (iber Suchmaschinen suchen unter ,Businesspldne“ + ,Beispiele®).
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Ubersicht: Was gehért in Ihren Businessplan?

1. Zusammenfassung

» Name des zukiinftigen Unternehmens?

» Name(n) des/der Griinder(s)?

» Was wird Ihr Unternehmen anbieten?

» Was ist das Besondere daran?

» Welche Kunden kommen fiir Ihr Angebot in Frage?

» Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?

» Welchen Gesamtkapitalbedarf benoétigen Sie fiir Ihr Vorhaben?
» Wann wollen Sie mit Ihrem Vorhaben starten?

2. Geschiaftsidee

» Was ist der Zweck Ihres Vorhabens?

» Was ist das Besondere an Ihrer Geschaftsidee?

» Was ist Ihr kurz- und langfristiges Unternehmensziel?

3. Produkt/Dienstleistung

» Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?

» Was ist das Besondere an Ihrem Angebot?

» Start der Produktion/Dienstleistung?

» Entwicklungsstand Ihres Produktes/Ihrer Leistung?

» Welche Voraussetzungen miissen bis zum Start noch erfiillt werden?

» Wann kann das Produkt vermarktet werden?

» Welche gesetzlichen Formalitédten (z. B. Zulassungen, Genehmigungen) sind zu erledigen?
Far entwicklungsintensive Vorhaben:

» Welche Entwicklungsschritte sind fiir Ihr Produkt noch notwendig?

» Wann kann eine Null-Serie aufgelegt werden?

» Wer fiihrt 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 koénnten sich die technologischen Méglichkeiten im Idealfall entwickeln?

4. Marktiibersicht

Kunden

» Wer sind Ihre Kunden?

» Wo sind IThre Kunden?

» Wie setzen sich die einzelnen Kundensegmente zusammen (z. B. Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschéftskunden)?

Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn ja, welche?

Welches kurz- und langfristige Umsatzpotenzial ist damit verbunden?
Sind Sie von wenigen Gro8kunden abhingig?

Welche Bediirfnisse/Probleme haben Ihre Kunden?

Welchen Nutzen hat Ihr Angebot fiir potenzielle Kunden?

vVvyVvyVvyy

Konkurrenz

Gibt es andere Entwicklungen in ,, Ihrer Richtung?

Wer sind Ihre Konkurrenten?

Was kosten Ihre Produkte bei der Konkurrenz?

Welche Stdrken haben Sie gegentiiber dem Angebot der Konkurrenz?
Welche Schwéachen haben Sie gegentiber Ihrem wichtigsten Konkurrenten?
Wie konnen Sie diesen Schwachen begegnen?

vyVvyVvyVvyyy



Standort

» Wo bieten Sie Ihr Angebot an?

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

» Wie kénnen Sie diese Nachteile ausgleichen?

» Wie wird sich der Standort zukiinftig entwickeln?

5. Marketing

Preis

» Welche Preisstrategie verfolgen Sie und warum (Hochpreis, Niedrigpreis)?
» Zuwelchem Preis wollen Sie Ihr Produkt/Thre Leistung anbieten?

» Welche Kalkulation liegt diesem Preis zugrunde?

Vertrieb

» Welche Absatzgrofien steuern Sie in welchen Zeitrdumen an?
» Welche Zielgebiete steuern Sie an?

» Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen?

» Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

Werbung
» Wie erfahren Ihre Kunden von Ihrem Produkt/Ihrer Dienstleistung?
» Welche WerbemaBnahmen planen Sie wann?

6. Unternehmensorganisation
Unternehmensfithrung/Grinderperson(-en)

Griinderpersonen

Welche Form der Organisiation fiihren Sie ein?

Welche Qualifikationen/Berufserfahrungen und ggf. Zulassungen haben Sie?
Uber welche Branchenkenntnisse verfiigen Sie?

Uber welche kaufménnischen Kenntnisse verfiigen Sie?

Welche besonderen Stirken gibt es?

Welche Defizite gibt es? Wie werden Sie ausgeglichen?

vVYvYyVvyVvVYY

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

Organisation
» Wer tibernimmt welche Aufgaben im Unternehmen?
» Wie koénnen Sie ein sorgféltiges Controlling sicherstellen?

Mitarbeiter

» Wann bzw. in welchen zeitlichen Abstédnden wollen Sie wie viele Mitarbeiter einstellen?
» Welche Qualifikationen sollten Ihre Mitarbeiter haben?

» Welche SchulungsmaBnahmen sehen Sie fiir Ihre Mitarbeiter vor?

7. Chancen und Risiken

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

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

8. Finanzierung
Kapitalbedarfs-/Investitionsplan
Wie hoch ist der Gesamtkapitalbedarf fiir

/1
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» Anschaffungen und Vorlaufkosten fiir Thren Unternehmensstart

» eine Liquiditdtsreserve wahrend der Anlaufphase (6 Monate nach Griindung; bei innovativen
Science-Unternehmen ca. 2 Jahre)?

» Liegen Ihnen Kostenvoranschlége vor, um Ihre Investitionsplanung zu belegen?

Private Ausgaben/Einnahmen

Wie hoch sind Ihre Kosten fiir Lebenshaltung, Wohnen, Pkw?

Wie hoch sind die Beitrdge fiir personliche Ab- und Versicherungen?
Welche sonstigen privaten Verpflichtungen haben Sie?

Wie hoch sind ggf. Einnahmen (z. B. Mieteinnahmen, Kapitalvermogen)?
Erhalten Sie den Griindungszuschuss oder Uberbriickungsgeld?

v

vVvyVvVyy

Finanzierungsplan

Wie hoch ist Thr Eigenkapitalanteil?

Welche Sicherheiten konnen Sie einsetzen?

Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?

Welche Forderprogramme konnten fiir Sie in Frage kommen?
Welche Beteiligungskapitalgeber konnten fiir Sie in Frage kommen?
Koénnen sie bestimmte Objekte leasen? Zu welchen Konditionen?

vVvyVvYyVvVvyyy

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 schétzen Sie den monatlichen Kapitaldienst (Tilgung und Zinszahlung)?

» Mit welcher monatlichen Liquidititsreserve konnen Sie rechnen?

v

Ertragsvorschau/Rentabilitatsrechnung

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

» Wie hoch schitzen Sie den Gewinn fir die ndchsten drei Jahre?

9. Unterlagen

» tabellarischer Lebenslauf

» Zeugnisse

» Vermogens- und Schuldenaufstellung
» Vertragsentwiurfe

» Kooperationsvertrage (Entwurf)
» Marktanalysen

» Branchenkennzahlen

» Gutachten

» Schutzrechte (Patente)

» Ubersicht der Sicherheiten

» Tragfahigkeitspriifung (bei Uberbriickungsgeld oder Existenzgriindungszuschuss (Ich-AG))

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
www.existenzgruender.de (Businessplaner-Online)

www.existenzgruender.de - Griindung planen

BMWi-GriinderZeiten Nr. 17 ,,Griindungskonzept*

BMWi-GriinderZeiten Nr. 32 ,,Beratung“

BMWi-GriinderZeiten Nr. 43 ,,Griinderwettbewerbe und -initiativen“

Yy Y VY VY VY
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Festen Boden unter den FiiRen:
Der Standort

Die meisten Griinder entscheiden sich nach subjektiven Kriterien fiir ihren Unternehmensstandort: eigener
Wohnsitz, Wohnsitz der Familie, vertrautes Umfeld, Arbeitsstelle des Partners etc. Was sich kaum ein Griinder klar
macht: Die Entscheidung fiir oder gegen einen Standort beriihrt alle wichtigen Faktoren eines Unternehmens-
konzeptes: Kunden, Lieferanten, Konkurrenz, Arbeitskréfte, Kosten, Verkehrsanbindungen, Infrastruktur etc. Das
bedeutet: Man muss einen Standort finden, der das Konzept und die Zielsetzung des Unternehmens am besten
unterstiitzt. Dafur sollte jeder Existenzgriinder herausarbeiten, welche Bedeutung ,sein“ Standort fiir den Unter-
nehmenserfolg hat.

Welcher Standort ist der richtige?

Den optimalen Standort gibt es nicht. Welcher Standort der richtige ist, hdngt von den Besonderheiten des Unter-
nehmens ab: Der Einzelhandel beispielsweise braucht Laufkundschaft, ein tiberregional tétiges Dienstleistungs-
unternehmen kann seinen Sitz tiberall haben, das produzierende Gewerbe muss meist ins Industriegebiet. In der
Regel stehen fiir Griinder oder bestehende Unternehmen (bei einer Erweiterung) mehrere Standorte zur Auswahl.
Vergleichen Sie sie nach objektiven Kriterien miteinander, um zu einer optimalen Entscheidung zu kommen.

Betriebsort und Umfeld

Zu jedem Standort gehort erstens der eigentliche Betriebsort und zweitens dessen Umfeld. Der Betriebsort umfasst
das betreffende Grundstiick und die Betriebsrdume mit ihren Eigenheiten. Das Umnfeld ist das weitere Einzugs-
gebiet, also die Straf3e, das Stadtviertel, eine bestimmte Stadt, eine Region (z. B. das Ruhrgebiet), ein Bundesland
oder ein Staat. Beide - Betriebsort und Umfeld — miissen bei der Standortsuche nach bestimmten Kriterien bewertet
werden.

Harte und weiche Standortfaktoren

Dabei sollten Sie zwischen so genannten harten und weichen Standortfaktoren unterscheiden. Harte Standort-
faktoren (z. B. Verkehrsanbindung, Arbeitsmarkt, Zustand des Betriebsgeb&dudes) lassen sich in Daten und Zahlen
wiedergeben und haben messbaren Einfluss auf die Unternehmenstétigkeit. Weiche Standortfaktoren (z. B. Wohn-
umfeld, Umweltqualitét, Freizeitwert, Image der Kommune) sind dagegen schwer messbar und haben kaum
Einfluss auf die konkrete Unternehmenstétigkeit. Sie konnen aber eine wichtige Rolle fiir die Arbeitsmotivation
und Verfiigbarkeit von Arbeitskraften spielen. Sie bestimmen vor allem das Umfeld des Unternehmens.

Welche harten Standortfaktoren bietet das Umfeld?

» Kunden: Haben Sie gentigend Kunden am Standort? Besonders relevant fiir den Einzelhandel ist: Wie viele
Gehminuten entfernt gibt es wie viele potenzielle Kunden (Haushalte)? Achtung: Bis zu fiinf Gehminuten
entfernt wohnen 70 Prozent aller potenziellen Kunden.

Konkurrenten: Gibt es Konkurrenz am Standort?

Verfiigbare Gewerbefldchen: Gibt es geniigend freie und erschlossene Gewerbeflachen?

Hohe der Gewerbesteuer: Ist die Gewerbesteuer akzeptabel? Zwischen einzelnen Kommunen bestehen z.T.
erhebliche Unterschiede in der Hohe des Gewerbesteuerhebesatzes.

Hohe der Mieten bzw. Pachten: Ist das Miet- bzw. Pachtniveau akzeptabel?

Forderung: Gibt es Kapitalgeber und spezielle Fordermittel?

Verkehrsanbindung: Ist die Verkehrsanbindung gut? Ist der Standort gut erreichbar?
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Checkliste: Wie finde ich den richtigen Standort?

Kommt der Standort in Frage? Ja Nein
Je Ofter Sie mit ,Ja“ antworten, desto eher kommt
der Betriebsort fiir Sie in Frage.

Hat die Betriebsstdtte geniigend Raume und Fldchen? D D

Sind die Rdume und Flachen groR genug? D D
Kalkulieren Sie rechtzeitig: Wie viele Rdume sind erforderlich fiir Biiro, Lager,

Werkstatt, Sozialrdume, Archiv?

Priifen Sie dabei: Welche Umbauten sind gegebenenfalls nétig, um die Betriebsrdume

an die betrieblichen Anforderungen anzupassen oder um behérdliche und gesetzliche

Auflagen zu erfiillen?

Gibt es Expansionsméglichkeiten?

Sind Ausbauten méglich und bezahlbar, wenn das Unternehmen wachst
und expandieren will?

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

Sind Zufahrtsmoglichkeiten fiir PKW, LKW und Anlieferung vorhanden?

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

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

Kénnen diese Flachen ggf. erweitert werden?
Waire dies nicht so, wiirde das Unternehmen ggf. zukiinftig nur unter
Schwierigkeiten wachsen kénnen.

I e N e A I AR I A
I e N e A I AR I A

Darf der Betrieb am geplanten Betriebsort arbeiten?

Vor allem Unternehmen im produzierenden Gewerbe sind meist mit Ldrm, Abwéssern
oder Abgasen verbunden. Je nach Stdrke der Umweltbelastung miissen sie sich im
Industrie- oder Gewerbegebiet ansiedeln. In Mischgebieten sind Gewerbebetriebe nur
dann erlaubt, wenn sie die Wohnqualitit nicht wesentlich beeintréchtigen. Der Grad
der Umweltbeeintrachtigung wird nach dem Bundesimmissionsschutzgesetz (BlmSchG)
und den darin enthaltenen Verwaltungsvorschriften TA (=Technische Anleitung)-Larm
und TA-Luft ermittelt. Unternehmen, die z. B. ndchtliche Schwertransporte erfordern
oder deren Maschinen ,,rund um die Uhr* laufen, miissen ins Industriegebiet. Die fiir
das Vorhaben giiltigen Vorschriften sind z. B. beim zustdndigen Bauordnungsamt oder
dem Gewerbeaufsichtsamt erhéltlich.

Ist das Grundstiick frei von Altlasten? D D
Vor allem bei Ubernahmen wichtig: Wurden vom Vorgénger z. B. wassergefihrdende

Stoffe eingesetzt? Wurden umweltbelastende Abfille (Bauschutt) auf dem Grundsttick

abgelagert? Informationen lassen sich z. B. anhand von Grundbuchausziigen, Bauakten,
Altlastenkataster und anderen behérdlichen Unterlagen beschaffen.

Ist der Betriebsort attraktiv und werbewirksam genug? D D
Auch wenn die Miete noch so giinstig sein sollte: Hinterhof- oder Garagen-
Atmosphire kommt nicht bei jeder Kundengruppe an.
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5. Die Finanzierung

T ——

Lohnt sich der Aufwand? Rentabilitatsvorschau

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

Um zu beurteilen, ob Sie als Selbsténdiger tatséchlich auf Ihre Kosten kommen, missen Sie vor Ihrer Griindung
unbedingt die folgenden Fragen beantworten:

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

Ermitteln Sie Ihre jahrlichen privaten Ausgaben. Sie miissen spéter tiber die Einnahmen aus Ihrer berufli-
cher Selbstédndigkeit gedeckt werden (Unternehmerlohn).

» Miete 0. vergleichbare Kosten

» Lebensmittel/Hausrat/Kleidung usw.

» Strom/Heizung/Wasser/Miillabfuhr

» Telekommunikation

> Freizeit

» Kindergarten

» Sonderausgaben (Weihnachten, Geburtstage, Urlaub, Reparaturen u. a.)

» Versicherungen

» Riicklage fiir Einkommensteuer

» Unterhaltsverpflichtungen

» Tilgung/Zinszahlung fir Privatdarlehen

> usw.

Ziehen Sie von Ihren Ausgaben alle Einnahmen wie beispielsweise das Einkommen Ihres Partners, Mietein-
nahmen, Uberbriickungsgeld, Existenzgriindungszuschuss (Ich-AG) ab und Sie erhalten als Ergebnis die
Hohe Ihrer privaten Ausgaben, die auf jeden Fall tiber Ihre berufliche Selbstdndigkeit gedeckt werden miis-
sen (erforderlicher Unternehmerlohn).

» Wird mein Unternehmen genug Geld erwirtschaften?
Bei der Beantwortung dieser Frage hilft Ihnen die Rentabilitdtsvorschau. Sie sollte mindestens die ersten drei
Geschéftsjahre umfassen. Wenn Sie 6ffentliche Forderdarlehen in Anspruch nehmen, berticksichtigen Sie
bitte die spater einsetzende Tilgung (Riickzahlung des Darlehens), um Liquiditdtsengpésse zu vermeiden.
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Rentabilitatsvorschau

Alle Betrage in Euro und ohne MwsSt. 1.Jahr 2.Jahr 3.Jahr
Erwartete Umsatzerlése

- Wareneinsatz (entféllt fir Dienstleister)

=Rohgewinn

+ sonstige betriebliche Ertriage (z. B. Mieten)

- Aufwendungen
Personalkosten inkl. Nebenkosten u. inkl.
Geschéftsfithrergehalt bei GmbH

Raumkosten

Betriebliche Steuern
Versicherungen, Beitrage
Kraftfahrzeugkosten

Werbe- und Reisekosten
Werbung, Représentation
Reparaturen und Instandhaltung
Leasinggebiihren

Telefon, Fax, Internet
Burobedarf

Rechts- und Beratungskosten
Sonstige Aufwendungen
Zinsaufwendungen
Abschreibungen

=Summe Aufwendungen

=Betriebsergebnis

Quelle: Griinderzeiten Nr. 7,,Kapitalbedarf und Rentabilitat*

Das Betriebsergebnis sollte Ihnen ermdoglichen Ihren Unternehmerlohn (bei Einzelunternehmen und Personen-
gesellschaften) zu decken, eine Liquiditatsreserve zu schaffen und ggf. Ihre betrieblichen Kredite zu tilgen.

m Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-GriinderZeiten Nr. 7 ,Kapitalbedarf und Rentabilitat*
> Softwarepaket fur Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM), www.softwarepaket.de
> Online-Hilfen unter www.existenzgruender.de
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» Erwartete Umsatzerldse: Schitzen Sie, wie viel Umsatz Sie in den néchsten Jahren machen werden.
Orientieren Sie sich an den Umsatzzahlen der Branche, in der Sie Ihr Unternehmen griinden. Die Kammern,
Banken oder auch Branchenverbdnde haben in der Regel entsprechende Daten aus Ihrer Region. Staffeln
Sie Ihre Umsatzschitzungen: Im ersten Jahr missen Sie von eher niedrigen Umsatzerwartungen ausgehen.
Im zweiten Jahr konnen Sie, wenn die Auftragsentwicklung entsprechend verléuft, von einer Steigerung
ausgehen. Beachten Sie aber: Eine Umsatzsteigerung kommt nicht von allein; Sie miissen auch etwas dafiir
tun. Fir den Einzelhandel veroffentlicht das Institut fiir Handelsforschung, Universitiat Koln, jahrliche Ver-
gleichsdaten. Gewinnspannen fiir das sog. Kleingewerbe ermitteln die Oberfinanzdirektionen mit Hilfe so
genannter Richtsatzsammlungen.

» Wareneinsatz (gilt nicht fir Dienstleister): Nur wenn Sie den Einkaufspreis der Waren kennen, die Sie ver-
kaufen oder bearbeiten mochten, konnen Sie Ihren voraussichtlichen Umsatz berechnen. Erkundigen Sie
sich bei GroBhéndlern und auf Fachmessen oder ggf. auch bei Unternehmen derselben Branche.

» Aufwendungen: Fiihren Sie hier die Kosten z. B. fiir Computer, Software, Miete, Versicherungen oder
Personal auf.

Was soll der SpaRR kosten? Kapitalbedarf

Wie viel Geld brauchen Sie fiir Ihre Unternehmensgriitndung? Anders gesagt: Wie hoch ist Ihr Kapital-
bedarf oder Finanzbedarf? Uberlegen Sie genau! Denn eine gute Finanzierung ist die Basis fiir den erfol-
greichen und sicheren Aufbau Ihres Unternehmens. Und wieder gilt: Sprechen Sie in allen Geldangele-
genheiten unbedingt mit Ihrem Berater (auch mit der Kammer und insbesondere mit Ihrer Bank)!
Ermitteln Sie zundchst die Hohe der notwendigen Investitionen!

» Wieviel Geld brauchen Sie langfristig (z. B. fiir Grundstiick, Gebdude, Maschinen, Fahrzeuge etc.)?

» Wieviel Geld brauchen Sie kurz- und mittelfristig z. B. fiir die Einrichtung des ersten Material- und
Warenlagers, fiir AuBenstdnde und besondere Belastungen in der Grindungsphase?

» Planen Sie eine Reserve fiir Unvorhergesehenes ein!

AuBlerdem:

» Wiehoch sind die laufenden Kosten (Betriebsmittel)? Der Bedarf an Betriebsmitteln wird h&ufig unterschatzt.
Wichtige Fragen sind hier in der Anfangsphase: Wann ,kommt*“ das erste Geld ,rein“? Wie grof3 muss also das
erste finanzielle Polster sein?

» Wie teuerist die Griindung selbst? Wird ebenfalls hdufig vernachléssigt: Schon die Zeit vor dem
Unternehmensstart kostet Geld.

Weiterfiihrende Informationen: “

> lhrenindividuellen Finanzplan kénnen Sie mit Hilfe der CD-ROM ,,.BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen* erstel-
len (s. Bestellfax im Serviceteil der Broschdire).
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Kapitalbedarfsplan

Euro
Grindungskosten

Beratungen
Anmeldungen/Genehmigungen
Eintrag ins Handelsregister
Notar

Sonstige

Gesamt

Kosten fiir Anlaufphase (Ausgaben bis zum ersten Geldeingang
aus Umsatz fiir bestimmten Zeitraum, z. B. 3 Monate)

Personalkosten, inkl. eigenes Geschéftsfithrergehalt bei
Kapitalgesellschaften (alle Kosten inkl. Lohnnebenkosten)

Beratung

Leasingraten

Miete/Pacht

Werbung

Vertrieb

Betriebliche Steuern

Versicherungen

Reserve fiir Startphase, Folgeinvestitionen und Unvorhergesehenes
Sonstige

Gesamt

Unternehmerlohn (Bei Einzelunternehmen und Personengesellschaften
zur Sicherstellung der privaten Lebenshaltungskosten)

Anlagevermégen

Patent-, Lizenz-, Franchisegebiihren u. a.
Grundstiicke/Immobilien einschl. Nebenkosten
Produktionsanlagen, Maschinen, Werkzeuge
Betriebs-, Geschéftsausstattung

Fahrzeuge

Gesamt

Umlaufvermégen
Material- u. Warenlager

Kapitaldienst
Zinsen fir Existenzgriindungsdarlehen/Bankkredite

Tilgung

=Kapitalbedarf

Quelle: Griinderzeiten Nr. 7 ,Kapitalbedarf und Rentabilitat*.



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

Eigenkapital

Je mehr Eigenkapital Sie haben, desto besser:

» alsSicherheits- und Risikopolster, um finanzielle Engpésse zu vermeiden, die zur Insolvenz fithren kénnen;

» alsZeichen fiir Ihre Kreditwiirdigkeit gegeniiber Geldgebern. Denn wer bereit ist, auch eigenes Geld zu
riskieren, erweckt mehr Vertrauen bei Kreditgebern.

Checkliste: Eigenkapital

Wie hoch sind Ihre Ersparnisse?

Koénnen Sie bis zur geplanten Existenzgriindung noch weitere
Betrdge ansparen?

Welche Kapitalanlagen sind kurzfristig verfiigbar?

Koénnen Ihnen Verwandte oder Bekannte Geld zu giinstigen
Konditionen fiir Ihre Existenzgriitndung zur Verfiigung stellen?

Welche Sachmittel (Maschinen, Werkzeuge, Fahrzeuge etc.)
konnen Sie in Ihren Betrieb einbringen?

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

Wichtig:
Unter 20 Prozent sollte der Anteil des Eigenkapitals am Gesamtkapital méglichst nicht liegen, eher héher. Priifen Sie deshalb grindlich
alle ,Quellen“ fir Ihre Eigenmittel!

Eigenkapitalquellen

» Unternehmerkapital. Diese insgesamt drei Forder-Darlehen wenden sich an Existenzgriinder, junge
Unternehmer und etablierte Unternehmen und verhelfen ihnen zu , haftenden Eigenmitteln®.

Verwandte und Freunde. (bei geringeren Kapitalbedarfssummen)
Partner/Gesellschafter. Auch Teilhaber kénnen Ihnen zusatzliches Eigenkapital liefern. Allerdings wollen
sie dafiir in der Regel auch ein Mitspracherecht haben.

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

Beteiligungen sind hier schon ab 50.000 Euro moglich. Weitere Informationen bietet die mittelstdndische
Beteiligungsgesellschaft in Ihrem Bundesland. Dagegen steigen die privaten ,,Venture Capital“-Gesellschaf-
ten erst bei 7-stelligen Summen ein und erwarten zudem wesentlich hohere Renditen. Kapitalbeteiligungen
sind meist stille Beteiligungen tiber eine feste Laufzeit, in der Regel 10 Jahre.

Auskiinfte erteilt: Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften.
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Wer soll das bezahlen?
Finanzierung

Fremdkapital

Wenn Sie die Hohe Ihres Eigenkapitals kennen, werden Sie feststellen, ob Sie zuséatzliches Geld benétigen, also
Fremdkapital, sprich: Kredite in Form von Bankkrediten oder 6ffentlichen Forderkrediten.

Darlehen von Kreditinstituten

Kredite erhalten Sie von IThrer Hausbank (oder der Bank, die es werden soll) zu den aktuellen Zinssédtzen. Die Lauf-
zeit eines Darlehens sollte mit der Nutzungsdauer der Investition tibereinstimmen, die Sie mit dem Darlehen
finanzieren wollen.

Gerade in der Anfangsphase kann es sinnvoll sein, die Tilgung eines Darlehens moglichst lang zu strecken.
Immerhin verbessern Sie so Ihre Zahlungsfahigkeit. Sie sollten dabei jedoch nicht au8er Achtlassen, dass jede
Tilgungsstreckung Ihr Darlehen verteuert.

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

» Kontokorrentkredit:
Der Kredit fiir Ihr Geschéftskonto, tiber das alle laufenden Zahlungen abgewickelt werden. Der Kontokorrent-
kredit dient als kurzfristiges Finanzierungsmittel, nicht jedoch fiir Anlagegtiter oder fiir langfristig gebun-
dene Teile Ihres Umlaufvermogens. Vereinbaren Sie mit Ihrer Hausbank einen Kreditrahmen. Faustregel: ein
Monatsumsatz.

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

» Wechsel:
Sie kénnen heute Waren beziehen und miissen diese erst spater bezahlen. Ihr Lieferant verlangt fiir die
Waren zundchst kein Geld, sondern er stellt eine Wechselurkunde aus, auf der Ihr Name und die Giiltigkeits-
dauer des Wechsels vermerkt sind. Ihr Lieferant kann den Wechsel nun innerhalb der Gultigkeitsdauer zum
Ausgleich eigener Verbindlichkeiten an seine Gldubiger weitergeben. Sie als Schuldner miissen das Geld zum
Stichtag an den zuletzt vermerkten Gldubiger, also den Besitzer des Wechsels, zahlen.

Mittelfristige/langfristige Finanzierung (ab 12 Monate Laufzeit)

> Investitionskredit:
Der Investitionskredit dient zur Finanzierung des Anlagevermégens (Grundstiick, Gebdude, Maschinen, Fuhr-
park etc.). Die Laufzeit des Kredits ist abh&ngig von Ihrer Kreditsumme, Ihrer Zahlungsféhigkeit, den Zinsen etc.

Scheuen Sie sich nicht vor Schulden. Aber:

» Gehen Sie nicht zum erstbesten Kreditinstitut, nur weil es gleich an der nédchsten Ecke liegt. Als erste Adresse
empfiehlt sich Ihre Hausbank, denn dort sind Sie bereits bekannt, und dort kennt man sich mit den ortlichen
Verhdltnissen aus.

» Priifen Sie die Leistungen und Konditionen anderer Institute. Verhandeln Sie frithzeitig tiber Kreditkondi-
tionen.

» Reden Sie mit den entscheidenden Leuten in den Banken und Sparkassen: Zweigstellenleiter, Filialdirektoren
oder Leiter von Sonderkreditabteilungen sind nicht nur fiir die groBen Kunden da.
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Legen Sie bei Ihren Verhandlungen Ihr unternehmerisches Konzept, Ihre Rentabilitdtsvorschau und Ihren
Finanzierungsplan auf den Tisch. Geben Sie Ihrem/Ihrer Gesprachspartner/in das sichere Gefiihl, ein durch-
dachtes und aussichtsreiches Vorhaben mitzutragen.

Bedenken Sie, dass das Kreditinstitut zu Ihrem Vorhaben passen sollte: Es kann von Vorteil sein, die in Ihrer
Branche und bei Ihren zukiinftigen Geschéftspartnern tiblichen Bankverbindungen zu nutzen.

Lassen Sie sich nicht in die Rolle des/der Bittstellers/-in drdngen. Die Kreditinstitute sollten Ihnen eine
Ablehnung Ihrer Finanzierung begriinden. Uberarbeiten Sie ggf. Ihr Unternehmenskonzept mit der fachkun-
digen Hilfe eines Griindungsberaters. Gibt die Bank mangelnde Sicherheiten als Ablehnungsgrund an,
erkundigen Sie sich nach den Besicherungshilfen der Biirgschaftsbanken, die es in jedem Bundesland gibt.
Bedenken Sie, dass es das Geschéft der Kreditinstitute ist, Geld zu verleihen.

Sprechen Sie aber auch den Finanzfachmann in Ihrem/Ihrer Gesprachspartner/in an; lassen Sie sich von sei-
nen/ihren Erfahrungen berichten, fragen Sie nach seiner/ihrer Expertenmeinung zu Ihren Pldnen.

Beim StartGeld bzw. dem Mikro-Darlehen stellt die KfW Mittelstandsbank die Hausbank in jedem Fall immer
zu 80 Prozent von der Haftung frei.

Der KfiW-Unternehmerkredit und auch StartGeld bzw. Mikro-Darlehen sind bankiiblich zu besichern.

Nach Einfiihrung des ,,Risikogerechten Zinssystems* sind bei einigen KfW-Férderprogrammen Bonitdt und
Sicherheiten des Kunden ausschlaggebend fiir den Zinssatz. Fiir Griinder betrifft dies den so genannten
,unternehmerkredit“. Dabei werden die Konditionen-Obergrenzen von der KfW festgelegt. Den konkreten
Zinssatz ermittelt die Hausbank.

Bankgesprach

Forderkredite und Bankkredite miissen bei der Hausbank beantragt werden. Aber: Nicht jeder Griinder hat dabei
Erfolg. Wichtig ist nicht zuletzt ein gut vorbereitetes und richtig gefiithrtes Gesprach mit Ihrem ,Banker®.

>

Vorbereitung

Gehen Sie nicht unvorbereitet zur Bank. Je besser Sie vorbereitet sind, desto groBer sind Ihre Chancen, das zu
bekommen, was Sie erreichen wollen. Zur guten Vorbereitung gehéren ein ausgereiftes Konzept, die Investi-
tions- und Rentabilitdtsplanung und die Absatzplanung.

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

Rentabilitat darlegen

Damit Sie die Bank fiir Ihr Vorhaben gewinnen kénnen, miissen Sie den Banker von der Rentabilitét Ihres
Unternehmensplanes tiberzeugen. Schildern Sie, warum die geplanten Investitionen notwendig sind.
Begriinden Sie, welches Umsatz- und Ertragspotenzial die Investition schafft und wie Sie sich von der Kon-
kurrenz abheben. Bereiten Sie Ihre Unterlagen entsprechend auf.

Berater mitnehmen

Es spricht nichts dagegen, dass Sie einen Berater mitnehmen. Doch reden miissen hauptsichlich Sie. Die vom
Berater erstellte Rentabilitdtsberechnung sollten Sie selbst erldutern. Ein Banker wiirde Ihnen kaum abneh-
men, dass Sie ihre Planungen umsetzen werden, wenn Sie diese nicht einmal erkldren kénnen.

Rollenverteilung kldren

Fiir Griinderinnen gilt: Wenn Sie Ihren Partner oder Berater mit zum Bankgespréach nehmen, regeln Sie vor-
her die Rollenverteilung. Da nach wie vor manche Banker nur Ménner als ernsthafte Gesprachspartner anse-
hen, muss dem Gegeniiber klar werden, dass die Griinderin die Hauptperson ist. Ihr muss die
Gesprachsfiithrung iibergeben werden.
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Sicher auftreten

Viele Grinderinnen und Griinder verhalten sich im Bankgesprach wie unsichere Bittsteller. Treten Sie selbst-
sicher und beharrlich auf. Wenn Sie nicht zeigen, dass Sie hundertprozentig hinter der geplanten Investition
stehen, werden Sie die Bank nicht iiberzeugen. Je mehr Informationen Sie dabei iber die geplante Investition
geben, desto besser sind Ihre Chancen. Machen Sie dem Banker klar, dass Sie ihn auch kiinftig gut informie-
ren werden und an einer vertrauensvollen Zusammenarbeit interessiert sind.

Von mehreren Stellen beraten lassen

Lassen Sie sich von mehreren Stellen beraten. Rechnen Sie damit, dass nicht jede Bank vor Ort Ihr Vorhaben
finanzieren wird. Vereinbaren Sie deshalb Termine bei verschiedenen Banken. Nutzen Sie die Méglichkeit,

Informationsmaterial beim Bundeswirtschaftsministerium, den Férderinstituten der Lander oder der KfW
(KfW Mittelstandsbank bzw. KfW Férderbank) anzufordern.

Geschéftspartner suchen
Kniipfen Sie Kontakte zu méglichen Geschéftspartnern. Eine Referenzliste bzw. Bestdtigungen des Interesses
an kiinftigen Auftrdgen dokumentieren Ihre Erfolgsaussichten.

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

Fristen einhalten

Wer Fordermittel nutzen will, muss unbedingt die Fristen einhalten. Die Antrdge sind vor der Investition zu
stellen, zwischen Antrag und Auszahlung der Mittel konnen mehrere Wochen vergehen. Kalkulieren Sie die
Bearbeitungszeit bei der Hausbank ein. Gré3ere und riskantere Vorhaben werden im internen Kreditaus-
schuss der Bank diskutiert. Dieser braucht gute Argumente und Unterlagen.

Probleme und Losungen bedenken

Fragen Sie sich, welche Probleme die Bank sehen kdonnte. Werden Sie auf diese angesprochen, zeigen Sie
Losungsansdtze auf. Damit beweisen Sie Kompetenz. Sprechen Sie Ihr Vorhaben und die Situation des
Bankgesprédchs mit Ihren Bekannten durch. Deren Fragen und Einwadnde kénnen Hinweise auf
Schwachstellen in Ihrem Konzept sein.

Offentliche Fordermittel verlangen

Behalten Sie das Ziel des Gesprachs im Auge: Zunédchst miissen Sie die Bank tiberzeugen, Ihr Vorhaben zu
finanzieren. Dann suchen Sie nach der giinstigsten Losung. Die lautet in der Regel: Offentliche Fordermittel,
ergdnzt um ein Hausbankdarlehen. Rét die Bank von Férdermitteln ab, weil sie sich an frithere Erfahrungen
mit einem komplizierten und langwierigen Verfahren erinnert, bleiben Sie hartnédckig. Denn mit der EDV-
Entwicklung hat sich das gedndert. Bei einigen Férderprogrammen dauert die Bewilligung nicht mal eine
Woche, und es sind oftmals nur zwei Formulare einzureichen.

Forderprogramime kennen

Bewdhrt hat es sich, wenn Sie gleich die in Frage kommenden Programme nennen kénnen. Informieren Sie
sich also vor dem Bankgesprach. Dann kann Ihnen auch niemand weismachen, dass kein Forderprogramm
auf Ihre Investition zutrifft.

Weiterfiihrende Informationen:

>
>
>
>

BMWi-eTraining ,,Vorbereitung auf das Bankgesprach* unter www.existenzgruender.de - Software und Broschiiren - Tools und Software
BMWi-GriinderZeiten Nr. 6 ,Existenzgriindungsfinanzierung*

BMWi-Broschire ,Wirtschaftliche Férderung. Hilfen fir Investitionen und Arbeitsplatze*

Férderdatenbank



Wenn die Bank keinen Kredit gibt:
Beteiligungskapital

Existenzgrinder oder junge Unternehmer haben in der Regel Probleme, geniigend Kapital fiir gro3ere
und risikoreichere Projekte ,,aufzutreiben®. Der Grund: Bei Griindern ist es - anders als bei erfolgreichen

Unternehmen - schwierig, die Erfolgschancen eines Unternehmens, vor allem eines neuen Produktes oder

eines neuen Verfahrens, zu beurteilen. Hier konnen Beteiligungsgesellschaften oder private Geldgeber
einspringen.

Sie bieten Beteiligungskapital ohne die bankiiblichen Sicherheiten an: eben Risikokapital (Wagniskapital, ,,ven-
ture capital®). Beteiligungskapital ist dabei nichts anderes als Eigenkapital, das dem Unternehmen von Beteili-
gungsgesellschaften oder au3en stehenden Privatpersonen zur Verfiigung gestellt wird. Es erh6ht den Liquidi-
tatsspielraum und dient einer betriebsgerechten Unternehmensfinanzierung. Aber: Zur kurzfristigen Betriebs-
mittelfinanzierung ist Risikokapital kaum geeignet.

Wofir Beteiligungskapital?

Beteiligungskapital kann in Anspruch genommen werden:

>

vV vV.VvVY

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

fiir die Wachstumsfinanzierung, um z. B. ein Produkt in den Markt einzufithren

fir besonders kostenintensive technologieorientierte Grindungen

zur erfolgreichen Bewdltigung von Turn-around-Situationen

Wer stellt Beteiligungskapital zur Verfiigung?

Es gibtin Deutschland weit tiber 200 Kapitalbeteiligungsgesellschaften. Welche Gesellschaft fiir welches Projekt

in Frage kommyt, ist den Informationen des Bundesverbands Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften in
Berlin (BVK) zu entnehmen (s. Adressen). Kapitalgeber sind

>

Banken und Industrieunternehmen, aber auch private Finanziers (auch aus dem Ausland). Sie ibernehmen

Beteiligungen ab ca. 250.000 Euro, allerdings auch nur dann, wenn hohe Renditen (von mehr als 25 Prozent)

in Aussicht stehen.

die 6ffentlich gefdrderten mittelstindischen Beteiligungsgesellschaften. Sie sind nicht in erster Linie ge-
winnorientiert und bieten Beteiligungen an, die speziell auf kleine und mittlere Unternehmen sowie Exis-
tenzgriinder zugeschnitten sind. Gesellschafter sind Kammern, Verbdnde und Banken, die keinen Einfluss
auf die laufende Geschaftsfiihrung nehmen. Die mittelstdndischen Beteiligungsgesellschaften sind in
nahezu allen Bundesldndern vertreten.

die KfW Bankengruppe. Sie beteiligen sich an kleinen und mittleren Unternehmen, au8erdem an
Kapitalbeteiligungsgesellschaften, die kleinen und mittleren Unternehmen Beteiligungskapital zur
Verfiigung stellen.

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

Forderung von Beteiligungen

| 2

ERP-Beteiligungsprogramm zur Finanzierung von Errichtung, Erweiterung, Rationalisierung, Innovation,
Unternehmensumstellung (KfW) fiir Kapitalbeteiligungsgesellschaften

ERP-Startfonds (KfW)

High-Tech Grinderfonds ( High-Tech Griinderfonds Management GmbH)
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Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-Broschiire ,Wirtschaftliche Férderung - Hilfe fir Investitionen und Arbeitsplatze
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 21,,Beteiligungskapital“

BMWi-Internet-Férderdatenbank

www.bmwi.de

Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften (BVK)

v

v

www.bvk-ev.de

Offentliche Starthilfen: Férderprogramme

Denken Sie bei Ihrer Existenzgriindung auch an éffentliche Forderprogramme! Ihr Start in die unterneh-
merische Selbstandigkeit wird durch Hilfen von Bund und Landern unterstiitzt. Informationen finden Sie
auch in Broschiiren, die vom Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie auf Anfrage kostenlos
abgegeben werden (Bestellfax im Anhang).

» Fiir Internet-Nutzer gibt es eine Forderdatenbank des Bundes (www.bmwi.de).
Eine einfache Benutzerfiihrung hilft Ihnen bei der Suche nach Férderprogrammen.

» Fragen Sie auch das fiir Sie zustandige Landeswirtschaftsministerium! Alle Bundesldnder verfiigen tiber
eigene Forderprogramme. Auch die Hausbanken leisten wichtige Beratungsdienste.

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

Wichtig:

Offentliche Férdermittel (des Bundes und der Lander) missen Sie grundsatzlich bei Ihrer Hausbank beantragen. Gehen Sie keine finanzi-
ellen Bindungen ein, ohne sich Giber solche Férderprogramme zu informieren und solche Férdermittel vor dem Vorhabensbeginn zu
beantragen! Im Nachhinein werden keine Férdermittel bewilligt (Ausnahme: Investitionszulage)!

Wichtige Féorderprogramme - speziell fir Existenzgriinder

» Unternehmerkapital: ERP-Kapital fir Griitndung (0-2 Jahre)

» StartGeld, Mikro-Darlehen, Mikro 10

» Beratungsféorderung

Weitere Forderungen u. a. durch:

» Investitionszulage (gilt nur fiir die neuen Bundesldnder und Berlin (Ost))

» KfW-Unternehmerkredit

» Sonderabschreibungen und Ansparabschreibungen zur Férderung von KMU gem. § 7 g EStG

» Investitionszuschuss (Gemeinschaftsaufgabe ,Verbesserung der regionalen Wirtschaftsstruktur®)

Voraussetzung fiir eine Férderung

Eine Férderung tiber 6ffentliche Finanzierungshilfen - insbesondere bei Existenzgriindern - setzt voraus, dass die
Antragsteller/innen eine ausreichende fachliche und kaufménnische Qualifikation nachweisen kénnen, soweit
diese iiblicherweise fiir die Ausiibung ihres angestrebten Berufes verlangt wird.

Dariiber hinaus wird erwartet, dass im Falle einer Existenzgriindung eine selbstdndige und tragfdhige
»Vollexistenz*“ als Haupterwerbsgrundlage entsteht. Ausnahme Startgeld und Mikro-Darlehen der KfW
Mittelstandsbank: Hier kann das Unternehmen zunédchst auch im Nebenerwerb gefithrt werden.
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Weiterfiihrende Informationen:

> Internet-Férderdatenbank unter www.bmwi.de

» BMWi-Broschiire ,Wirtschaftliche Férderung - Hilfen fir Investitionen und Arbeitsplatze*

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 6 ,.Existenzgriindungsfinanzierung*

» BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de - Griindung planen - Griindungs-Know-how - Férderprogramme
» BMWi-eTraining ,Vorbereitung auf das Bankgesprach* unter www.existenzgruender - Software und Broschiiren

Geld gegen Vertrauen: Kreditwiirdigkeit

Sicherheiten

Jedes Kreditinstitut gibt nur dann ein Darlehen, wenn es sicher ist, das geliehene Geld auch zuriickzubekommen.
Diese Gewissheit wird vermittelt durch drei Faktoren:

» DasErfolg versprechende Unternehmenskonzept
Von besonderer Bedeutung ist die so genannte ,Kapitaldienstfadhigkeit eines Unternehmens. Das bedeutet:
Seine zu erwartende Rentabilitdt muss ausreichend hoch sein. Dafiir sollte der Kreditnehmer diese Rentabili-
tat plausibel aufbereitet haben. Er sollte dafiir auch die Hohe des gesamten Investitionsvolumens und der
benotigten Betriebsmittel genau kennen.

» Eigenkapital
Je mehr Eigenkapital der Kreditnehmer einsetzen kann, desto besser. Bedenken Sie: Nur wer auch sein eige-
nes Geld riskiert, dem vertraut ein Geldgeber zuséitzliches fremdes Geld an. Tipp: Zusédtzliches Eigenkapital
kann mit dem Unternehmerkapital - ERP-Kapital fiir Griindung - geschaffen werden.

» ,Bewertbare®Sicherheiten
In der Regel werden von der Hausbank bei einer Kreditvergabe ,bankiibliche® Sicherheiten verlangt: Der
Kreditnehmer tibertrégt Teile seines Vermdgens bzw. bestimmte Rechte daran auf den Kreditgeber. Das
Spektrum dieser Sicherheiten reicht von der persénlichen Haftung bis hin zur Ubereignung von eindeutig
bewertbaren Mobilien oder Immobilien an die Bank: als Pfand.

Eine wichtige Rolle spielt das so genannte Rating (engl.: to rate = jemanden einschétzen, beurteilen). Unterneh-
men mit schlechter Bonitét (Kreditwiirdigkeit) zahlen fiir ihre Bankkredite héhere Zinsen als bisher. Unternehmen
mit einer guten Bonitdt konnen dagegen giinstige Zinssétze erhalten. Anders als bestehende Unternehmen kon-
nen Existenzgriinder noch keine Jahresabschliisse vorweisen, aus denen ersichtlich wére, wie gut das Unterneh-
men lauft. Daher kommt es fiir Existenzgriinder vor allem darauf an, ein iiberzeugendes Unternehmenskonzept
zu erarbeiten bzw. vorzustellen und fachliche sowie kaufménnische Qualifikationen nachzuweisen.

Wie bewerten Banken Sicherheiten?

Die Beleihungsgrenze gibt den Prozentsatz an, bis zu welchem Wert eine Sicherheit beliehen werden kann.
Die nachfolgenden Beleihungsgrenzen sind Orientierungswerte und verhandelbar, da es weder gesetzliche
Vorschriften noch einheitliche Richtlinien fiir die Bewertung von Kreditsicherheiten gibt - auB3er bei
Hypothekenbanken und Versicherungen.

Grundstiicke: 60 bis 80 Prozent des Verkehrswertes
Bankguthaben: 100 Prozent des Nennwertes
Lebensversicherungen: 100 Prozent des Riickkaufwertes
Kundenforderungen

gegen die 6ffentliche Hand: 90 Prozent des Forderungsbetrages
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gegen sonstige Kunden:
Steuererstattungsanspriiche:
Wertpapiere
Bundesschatzbriefe:

Schuldverschreibungen 6ffentl. Stellen:

sonstige Schuldverschreibungen:
Aktien:

Aktienfonds:

Rentenfonds:

Zertifikate offener Immobilienfonds:
Biirgschaften

einer Burgschaftsbank:

von fremden Dritten:

von Ehepartnern:

Sonstiges

Warenlager:

Ladeneinrichtung:

Maschinen und Geschéftsausstattung:
Autos:

Edelmetalle:

Quelle: IHK Hannover

Biurgschaften

50 bis 80 Prozent des Forderungsbetrages
100 Prozent des Erstattungsanspruches

80 Prozent des Nennwertes

80 bis 90 Prozent des Kurswertes
60 bis 80 Prozent des Kurswertes
50 bis 60 Prozent des Kurswertes
60 Prozent des Kurswertes

70 Prozent des Riicknahmepreises
80 Prozent des Kurswertes

100 Prozent des Biirgschaftsbetrages
je nach Bonitat
gemal der Vermogenslage

50 Prozent der Einstandspreise
40 Prozent des Zeitwertes

30 bis 50 Prozent des Zeitwertes
60 Prozent des Zeitwertes

70 Prozent des Metallwertes

Mangelt es beim Kreditnehmer an ausreichenden Sicherheiten, so konnen private (eher selten) oder 6ffentliche
Biirgschaften der Biirgschaftsbanken weiterhelfen.

Was sind Ausfallbiirgschaften?

Ausfallbiirgschaften sind fiir die privaten Banken, Sparkassen, Volks- und Raiffeisenbanken sowie andere Finan-
zierungsinstitute vollwertige Kreditsicherheiten. Eine Biirgschaftsbank biirgt hier fiir einen Kreditnehmer bei
dessen Hausbank fiir einen Kredit. Sie biirgt allerdings nur bis zu 80 Prozent der Summe, fiir die der Kredit bean-
tragt wurde. Fir die restlichen 20 Prozent geht die finanzierende Hausbank ins eigene Risiko.

Achtung:

Im Insolvenzfall haftet der Kreditnehmer der Biirgschaftsbank gegeniiber auch fiir die Summe, fiir die diese der Hausbank gegentiber
gebiirgt hat. Das hei3t: Er haftet immer fur die gesamte Kreditsumme! Ausfallbiirgschaften kénnen fiir ein einzelnes Unternehmen bis
zu einer Hohe von einer Million Euro ibernommen werden. In einigen Ladndern bestehen Sonderregelungen. Fir Kredite flir Sanierungs-
projekte gewahren die Biirgschaftsbanken keine Biirgschaften. Die Laufzeit der verbiirgten Kredite kann bis zu 15 Jahre betragen.

Wer kann eine Ausfallbiirgschaft erhalten?

In jedem Bundesland gibt es Biirgschaftsbanken, die Biirgschaften fiir mittelstindische Unternehmen der
gewerblichen Wirtschaft und Angehorige der Freien Berufe bei deren Kreditfinanzierung tibernehmen.
Finanziert werden kénnen alle wirtschaftlich vertretbaren Vorhaben.

Wo und wie werden Ausfallbiirgschaften beantragt?

» Der Antrag wird gemeinsam mit der Hausbank bei der Biirgschaftsbank gestellt.
» Biirgschaft ohne Bank®: Existenzgriinder, die noch auf der Suche nach einer geeigneten Hausbank sind,
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konnen sich direkt an die Biirgschaftsbank in ihrem Bundesland wenden. Die Biirgschaftsbank priift dann
das Vorhaben und gibt nach positiver Beurteilung eine Zusage.
» Antragsformulare und Adressen gibt es im Internet unter www.vdb-info.de oder bei jeder Biirgschaftsbank.

Wichtig:

Die Hausbank und die Biirgschaftsbank friihzeitig in die eigene Planung einschalten! Vor Vertragsabschliissen die Finanzierung kléren!
Alle Gesprache mit konkreten Unterlagen fiihren! Birgschaftsbanken ilbernehmen ein besonders hohes Risiko. Sie brauchen deshalb
aktuelle und umfassende Informationen.

Keine Un-Sicherheiten

Generell gilt: Je weniger Sicherheiten man der Bank iiberlésst, desto groBer ist der unternehmerische Spielraum:
Die Verfiiggungsgewalt iber Grundstiick, Maschinen oder Waren verbleibt beim Unternehmer und geht im Fall
eines Zahlungsverzugs nicht auf die Bank tiber.

Wenn Sie Sicherheiten anbieten, sollten Sie wissen, welche Risiken mit den Ihnen zur Verfiigung stehenden

Sicherheiten verbunden sind.

Kapitallebensversicherung

Mit Kapitallebensversicherungen, die der Altersvorsorge dienen, sollten Griinder besonders vorsichtig umgehen.
Kiindigt die Bank bei Zahlungsunféhigkeit des Unternehmens die Versicherung vorzeitig, so verliert der Griinder
einen je nach Laufzeit erheblichen Teil seiner Einzahlungen, weil nur die niedrigen Riickkaufswerte gutgeschrie-
ben werden. Natiirlich ist auch die Altersvorsorge damit zunichte gemacht.

Biirgschaft

Bei einer Biirgschaft garantieren Dritte die Riickzahlung des Darlehens, und miissen die Schuld begleichen, wenn
der Kreditausfall feststeht. Abzuraten ist daher von betriebsfremden Familienangehorigen oder Freunden. Die
emotionale Belastung ist enorm und fiihrt, sollte die Biirgschaft wirksam werden, nicht selten zu dauerhaften
Zerwiurfnissen.

Grundstiicke

Grundstiickssicherheiten fiir Bankkredite werden in der Praxis nur als Grundschulden genommen. Die Bank hat
damit fur die Laufzeit des Darlehens im Falle eines Zahlungsverzugs Zugriff auf Gebdude bzw. Grundstiick. Die
Grundschuld ist gldubigerfreundlicher als die Hypothek. Ein Betriebsgrundsttick als Sicherheit ist meist dem pri-
vaten Wohneigentum vorzuziehen.

Sicherungsiibereignung

Man kann Maschinen, Waren oder Fahrzeuge, die mit Hilfe eines Kredits angeschafft werden, in Form einer
Sicherungsiibereignung der Bank zur Verfiigung stellen. Die Bank wird damit Eigentiimerin der iibereigneten
Gegenstande, die Nutzung bleibt beim Darlehensnehmer.

Abtretung von Forderungen

Bei der Abtretung von Forderungen gegeniiber Kunden als Sicherheit an die Bank sollten Griinder und Unterneh-
mer sich Uiber die Folgen im Klaren sein: Wendet sich die Bank bereits in der Frithphase einer Krise an Kunden, um
Forderungen einzutreiben, werden diese womaoglich abgeschreckt und suchen sich einen anderen Lieferanten.

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

BMWi-GriinderZeiten Nr. 6 ,,Existenzgriindungsfinanzierung”
BMWi-GriinderZeiten Nr.17 ,,Griindungskonzept*
BMWi-GriinderZeiten Nr. 21 ,Risikokapital“
BMWi-GriinderZeiten Nr. 27 ,Sicherheiten und Biirgschaften*
BMWi-GriinderZeiten Nr. 46 ,,Unternehmensbewertung/Rating*

vV Yy VY VvVYy
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Mieten statt kaufen:
Leasing

Oftmals wird Existenzgriindern ,,Leasing“ als besonders giinstige Alternative zur Anschaffung notwen-
diger Maschinen oder Einrichtungsgegensténde per Kredit vorgeschlagen. Unter dem Strich gilt: Die
Vergleichsrechnung zwischen kreditfinanziertem Kauf und Leasingfinanzierung ist nicht einfach.

Die Entscheidung fiir Leasing als Alternative zur Kreditfinanzierung sollte der Existenzgriinder gemeinsam mit
einem unabhdngigen Leasing-Experten, dem Steuerberater, Leasinggesellschaften und mit der Hausbank treffen.

Was ist Leasing?

Der Begriff Leasing kommt aus dem Englischen und bedeutet ,Mieten* oder ,,Vermieten“. Dies bezieht sich hier
auf ,Investitionsgiiter” oder ,langlebige Wirtschaftsgiiter® (s. u.). Charakteristisch fiir Leasing ist: Der Leasing-
geber, der das Leasingobjekt vermietet, bleibt juristischer und wirtschaftlicher Eigentiimer des Objekts.
Allerdings werden dem Mieter bzw. Nutzer des Leasingobjekts (Leasingnehmer) Rechte, Risiken und Pflichten tiber-
tragen, die bei ,,traditioneller” Miete tiblicherweise der Vermieter tragt. So haftet der Leasingnehmer fiir Beschéidi-
gungen und ggf. fur den Ausfall des Produkts. Er muss Reparaturen ausfiithren und das Objekt instand halten.

Was kann man leasen?

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

Existenzgriindung und Leasing
Drei Leasingaspekte sind fiir Griinder besonders wichtig:

» Leasingund Liquiditat
Leasing kann der Liquiditdt niitzen. Der Leasingnehmer verfiigt ab der ersten Leasingrate iber ein Produkt
oder ein Objekt, das er nichtim Voraus bzw. ab dem Zeitpunkt der Nutzung komplett bezahlen muss. Der
Leasingnehmer kann die Mittel anderweitig einsetzen und er benotigt kein zusétzliches Eigenkapital.

» Leasing und Steuervorteile
Vorteile durch Steuerersparnis greifen bei Existenzgriindern anfangs kaum, da sie erfahrungsgemas in
den ersten Jahren hohere Aufwendungen als Ertrage haben. Soll der Leasingvertrag jedoch steuerlich wirk-
sam anerkannt werden, sind dafiir die vom Bundesministerium der Finanzen verabschiedeten
Leasingerlasse mafBgeblich.

> Leasingund Service
Einige Leasinggesellschaften bieten ihren Kunden Zusatzleistungen an, z. B. Wartungs- und Versicherungs-
vertrdge oder Softwareservice. Der Service reicht beispielsweise bis hin zum kompletten Maschinen- und
Fuhrparkmanagement oder der Ubernahme der Baubetreuung beim Leasing von Immobilien (sog. Full-
service-Vertrdge). Die Kosten fiir diesen Service sind in entsprechend héheren Leasingraten enthalten. Auch
der unmittelbare Kontakt zwischen Kunde und Hersteller hat Vorteile: Der Hersteller ist mit dem Objekt
bestens vertraut. Fiir den Kunden kann vorteilhaft sein, dass er alles aus einer Hand erhélt - u. U. sogar preis-
glnstiger.

m Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-GriinderZeiten Nr.13 , Leasing“
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Checkliste: Leasing

Ist der Leasinggegenstand genau beschrieben?

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

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

Wie viel Leasingraten muss ich zahlen?

Wie hoch ist die Leasingrate?

Wie lange ist die Laufzeit?

Wie hoch wird der kalkulierte Restwert sein?
Handelt es sich um einen Voll- oder Teilamortisierungsvertrag?

Wird der , linearisierte Leasingfaktor” offen gelegt
(wichtig fur Steuerbilanz)?

Ist der Vertrag kiindbar?

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

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

Kann ich die Mietzeit verldangern? Wie hoch sind die Raten bei der
Verldngerung?

Nach Ablauf der Leasingzeit:

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

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

Wie sind die juristischen und wirtschaftlichen Eigentumsverhéltnisse
geregelt?

Wie wird sichergestellt, dass bei einem Immobilien-Leasingvertrag
das Objekt nicht zur Konkursmasse gehort, sollte der Leasinggeber
in Konkurs gehen?

Werden die Finanzierungs-Leasingerlasse des Bundesministeriums
der Finanzen eingehalten?

Zwingend bei EDV-Hardware: Ist ein Wartungsvertrag vorgesehen?
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Wichtig z. B. fur EDV-Hardware:
Ist eine Schwachstromversicherung in der Leasingrate enthalten?

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

Kann ich wahrend der Laufzeit weitere Produkte aus dem gleichen
Sortiment dazu leasen (,,Produkterweiterung*)?

Wie dndert sich entsprechend die Laufzeit und die Leasingrate?

Kann die Leasingrate unterschiedlichen Liquiditétssituationen in
meinem Unternehmen angepasst werden?

Weiterfiihrende Informationen:

> BMWi-Softwarepaket fir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
» www.existenzgruender.de - Griindung planen

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 6 ,.Existenzgriindungsfinanzierung*

> BMWi-GriinderZeiten Nr.13 ,Leasing”
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6. Die Formalitaten

Passend fir jeden Zweck: Rechtsform

Eine Rechtsform ist wie ein festes Geriist fiir Ihr Unternehmen. Sie konnen zwischen verschiedenen
Rechtsformen die passende auswéhlen. Je nach Wahl hat dies unterschiedliche rechtliche, steuerliche
und finanzielle Folgen. Sie sollten daher auf jeden Fall Ihren Steuerberater und Anwalt in die Entschei-
dung mit einbeziehen. Dariiber hinaus gibt es aber auch personliche Griinde. Fiir den einen Griinder mag
dasImage einer Rechtsform wichtig sein, fiir den anderen die mit der Rechtsform verbundenen Kosten.
Klar ist: Es gibt weder die optimale Rechtsform noch die Rechtsform auf Dauer, denn mit der Entwicklung
des Unternehmens dndern sich auch die Anspriiche an dessen Rechtsform.

Wer sich mit dem Thema Rechtsform beschéftigt, trifft immer wieder auf zwei Begriffe: ,Personengesellschaft*
und , Kapitalgesellschaft“. Zu den Personengesellschaften zdhlen Rechtsformen wie die Gesellschaft des biirger-
lichen Rechts, Kommanditgesellschaft, offene Handelsgesellschaft, die Partnerschaftsgesellschaft oder auch die
GmbH & Co. KG. Typisch fiir Personengesellschaften ist, dass die Gesellschafter fiir die Schulden des Unterneh-
mens mit ihrem personlichen Vermogen haften. Die Gesellschafter miissen kein Mindestkapital aufbringen und
sind dariiber hinaus nicht nur Inhaber, sondern auch Leiter ihres Unternehmens. Nach au3en wird signalisiert:
Die Personen, die das Unternehmen fithren, stehen im Vordergrund.

Anders verhdlt es sich bei den Kapitalgesellschaften. Zu ihnen gehoéren die Gesellschaft mit beschrénkter Haftung,
die Aktiengesellschaft und die Limited Company. Ihre Gesellschafter bzw. Aktionére haften - mit Ausnahmen -
nur in Héhe ihrer Einlage. Die Haftungsbeschrédnkung ist je nach Branche ein wichtiger Grund fiir die Wahl einer
Kapitalgesellschaft als Rechtsform. Fiir gréBere Vorhaben spielt allerdings auch die notwendige Kapitalbeschaf-
fung eine Rolle, die hier tiber Gesellschafter bzw. Aktionédre moglich ist, ohne dass diese aktiv an der Geschéfts-
fuhrung beteiligt werden miissen.

Zunehmender ,Nachfrage® erfreut sich in den letzten Jahren auch die Private Company Limited by Shares. Eine
englische Rechtsform mit beschrankter Haftung, die allerdings keine Mindesteinlage wie die GmbH erfordert.
Neben dieser groben Einteilung in Kapital- und Personengesellschaften beinhalten die verschiedenen Rechts-
formen aber noch weitere Besonderheiten. Priifen Sie, welche Kriterien Ihre Rechtsform erfiillen soll:

»  Wollen Sie Ihr Unternehmen allein oder mit Partnern fithren?
Je nachdem, ob Sie Ihr Unternehmen allein oder gemeinsam mit einem oder mehreren Partnern fithren
wollen, sollten Sie die geeignete Rechtsform wéahlen.

> Wollen Sie moéglichst wenig Formalitaten bei der Griitndung haben?
Der biirokratische Aufwand ist je nach Rechtsform sehr unterschiedlich. Griinder missen diese Aufgaben
(z.B. Einberufung und Dokumentation von Gesellschafterversammlungen etc.) zumeist selbst ibernehmen,
da sie noch nicht tiber die entsprechende personelle Ausstattung verfiigen.
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Wie umfangreich sollte Ihre Haftung sein?

Der Vorteil bei Kapitalgesellschaften ist, dass die Haftung der Gesellschafter auf ihren Kapitalanteil be-
schrankt bleibt. Dies gilt aber nur fiir die vertragliche Haftung, nicht aber beispielsweise fiir die Produkt-
haftung. Beim Einzelunternehmen oder bei Personengesellschaften haften die Gesellschafter in der Regel
unbeschrénkt mit ihrem Privatvermogen.

Wie hoch ist Ihre Steuerbelastung?

Je nach Gewinnhohe bietet jede Rechtsform unterschiedliche Méglichkeiten, Steuern zu sparen. Berechnen
Sie daher gemeinsam mit Ihrem Steuerberater, welche Rechtsform in welcher Ausgestaltung und bei welcher
Ertragslage das steuerliche Optimum bietet. Auf keinen Fall gibt es DAS Steuersparmodell. Bedenken Sie
auch, dass je nach Rechtsform zusétzliche Steuern anfallen kénnen, z. B. die Lohnsteuer fiir das
Geschéftsfiihrergehalt bei der GmbH.

Passt die Rechtsform zu Ihrer Branche?

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

Welchen Aufwand kénnen und wollen Sie fiir Ihre Buchfithrung betreiben?

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

Sind Sie bereit, Ihre Unternehmensdaten zu veréffentlichen?

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

Wie viel darf die Rechtsform kosten?

Kosten fallen an fiir Anwalt und auch Notar (wenn es um Gesellschaftsvertrédge geht) sowie fiir Anmelde-
gebiihren. Anwalt- und Notarhonorare orientieren sich dabei in der Regel an der Hohe des Starnmkapi-
tals. Ein gesetzlich vorgeschriebenes Mindestkapital gibt es nur fiir die GmbH (25.000 Euro) und die

AG (50.000 Euro).

Wer stellt IThnen Ihr Startkapital zu Verfiigung?

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

Soll oder muss Ihr Unternehmen ins Handelsregister eingetragen werden?

Ein kaufménnisches Unternehmen wird immer ins Handelsregister eingetragen mit der Folge, dass es nach
den Regeln des Handelsgesetzbuches gefiihrt werden muss. Dazu gehort beispielsweise, dass auf allen
Geschéftsbriefen - neben dem Namen - die Rechtsform, der Sitz und die Registernummer aufgefiithrt werden
mussen. Kaufleute sind gewerbetreibende Einzelunternehmer; es sei denn, ihr Unternehmen erfordert kei-
nen ,nach Art oder Umfang einen in kaufménnischer Weise eingerichteten Geschéftsbetrieb®. Das heiB3t:
Wer einfache, tiberschaubare Geschéftsbeziehungen hat, ist auch bei hohem Umsatz kein Kaufmann. Diese
Kleingewerbetreibenden haben aber die Mdglichkeit, sich freiwillig - mit allen Rechten und Pflichten - ins
Handelsregister eintragen zu lassen. Der Vorteil: Das Unternehmen wirkt seriés und professionell.
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Die Rechtsformen im Uberblick

Einzelunternehmen

Einzelunternehmen - Volle Kontrolle, volle Haftung

Fiir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
Kleingewerbetreibende, » 1Unternehmer Unternehmer haftet unbe-
Handwerker, Dienstleister, » entsteht bei Geschéftserdffnung, wenn keine  schrénktmit seinem gesamten
Freie Berufe andere Rechtsform gewéhlt wurde Vermogen, auch Privat-

» Kaufleute: Eintrag ins Handelsregister mit vermogen.

Phantasiebezeichnung moglich,
Ausnahme: Kleingewerbetreibende
» kein Mindestkapital

» Es gibt nur einen Betriebsinhaber. Diese Rechtsform eignet sich zum Einstieg.

» Als Einzelunternehmer/in kdnnen Sie klein anfangen, als so genannte/r Kleingewerbetreibende/r. D.h., Ihre Um-
satze und Ihr Geschéftsverkehr erfordern keine vollkaufménnische Einrichtung, wie z. B. Buchhaltung. Nichts
desto trotz steht es Ihnen frei, sich auch als Kleingewerbetreibender ins Handelsregister einzutragen.

» Mit dem Eintrag ins Handelsregister iibernehmen Sie alle Rechte und Pflichten eines Kaufmanns. Bei dem einge-
tragenen Kaufmann handelt es sich nicht um eine Rechtsform, sondern um einen Firmenbestandteil.

Personengesellschaften

Gesellschaft des biirgerlichen Rechts (GbR- oder BGB-Gesellschaft) - Einfache Partnerschaft

Fir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
Kleingewerbetreibende, » mind. 2 Gesellschafter Gesellschafter haften fiir die
Freiberufler » formfreier Gesellschaftsvertrag Verbindlichkeiten der Gesell-

» kein Mindestkapital schaft gegentiber Glaubigern als

Gesamtschuldner personlich.

» Jede Geschéftspartnerschaft kann die Form einer GbR annehmen: Kleingewerbetreibende, Praxisgemeinschaften,
Freie Berufe, Arbeitsgemeinschaften.

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

» Fir die Kompetenzen der Gesellschafter bietet die GbR einen breiten Spielraum.

Partnergesellschaft (PartG) - Fiir Freiberufler

Fir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
Freie Berufe » mind. 2 Gesellschafter Gesellschafter haften neben dem
(je nach Berufsrecht) » schriftlicher Partnerschaftsvertrag Vermogen der PartG fiir die

» Eintragung ins Partnerschaftsregister Verbindlichkeiten der Gesell-

» kein Mindestkapital schaft gegentiber Glaubigern als

Gesamtschuldner persénlich.
Nur fiir ,Fehler in der Berufsaus-
iibung*“ haftet allein derjenige,
der den Fehler begangen hat.

» Fir Berufsgruppen, denen die Rechtsform der GmbH verwehrt oder zu aufwéndig ist, ist die Partnergesellschaft
eine attraktive Alternative zur Sozietdt (GbR).

» Fiir Kooperationen unterschiedlicher Freier Berufe ist diese Form geeignet.

» Freiberufler, deren Haftung per Berufsgesetze und -verordnungen beschrénkt ist, miissen eine Haftpflicht-
versicherung abschlie3en.
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Fiir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?

Kaufleute mind. 2 Gesellschafter Gesellschafter haften fiir die
(kein Kleingewerbe), formfreier Gesellschaftsvertrag Verbindlichkeiten der Gesell-
die Handelsgeschéft Eintragung ins Handelsregister schaft gegentiber Glaubigern als
betreiben kein Mindestkapital Gesamtschuldner personlich.

Kleingewerbetreibende (s. Einzelunternehmen), die mit einem Partner ein Handelsgeschéft eréffnen wollen,
konnen diese Rechtsform nicht wéhlen; sie ist nur etwas fiir Kaufleute.

Wegen der Bereitschaft zur personlichen Haftung steht eine OHG bei Kreditinstituten und Geschéftspartnern in
hoherem Ansehen als z. B. eine GmbH.

Fir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?

Kaufleute, die zusatzliches ein oder mehrere Komplementér(e) Komplementdr (personlich haf-

Kapital benétigen, oder ein oder mehrere Kommanditist(en) tender Gesellschafter) haftet fir

Gesellschafter, die keine formfreier Gesellschaftsvertrag die Verbindlichkeiten der

personliche Haftung Eintragung ins Handelsregister Gesellschaft gegentiber Glaubi-

iibernehmen wollen und kein Mindestkapital gern personlich als Gesamnt-

von der Geschéftsfiihrung schuldner. Kommanditist haftet

ausgeschlossen werden personlich bis zur H6he seiner

kénnen. Einlage. Die personliche Haftung
istausgeschlossen, soweit die
Einlage geleistet ist.

Die Kommanditgesellschaft besteht aus dem Komplementir und dem Kommanditisten.

In einer KG fiihrt allein der Komplementér die Geschéfte.

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

Diese konnen Ihnen meist nicht in Ihre Geschéfte hinein reden und haften nur in der Hohe ihrer Einlagen.
Komplementéar behélt in der Regel alleiniges Entscheidungsrecht und haftet dafiir mit seinem gesamten Privat-

vermogen.

Fir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?

Kaufleute, die zusdtzliches » ein oder mehrere Komplementér(e) GmbH haftet als Komplementédr
Kapital benétigen, oder ein oder mehrere Kommanditist(en) mitihrem Gesamtvermaogen.
Gesellschafter, die keine formfreier Gesellschaftsvertrag Im Ergebnis haftet die GmbH &
personliche Haftung tiber- » Eintragung ins Handelsregister Co. KG wie eine GmbH zuziiglich
nehmen wollen und von kein Mindestkapital der Kommanditeinlage.

der Geschéftsfiihrung aus-

geschlossen werden kon-

nen. Besonderheit: Person-
lich haftender Gesellschaf-
ter ist die GmbH.

Grindungsformalitdten sind aufwéndiger als bei den oben genannten Rechtsformen.

Es handelt sich um eine KG, bei der statt einer natiirlichen Person eine GmbH personlich haftende Gesellschafte-
rin (Komplementérin) ist. Daher ist die Haftung im Ergebnis wie bei einer GmbH beschrénkt.

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

Von der Hohe der Vermoégenseinlage der GmbH (Komplementérin) und der jeweiligen Kommmanditisten hdngen
die jeweiligen Entscheidungsbefugnisse und nattirlich auch die Verteilung der Gewinne und Verluste ab.



Kapitalgesellschaften

GmbH - Gesellschaft mit beschrankter Haftung

Fiir wen und was? Wie griinden?

Hohe der Haftung?

Unternehmer, die die Haf-  » mind. 1 Gesellschafter (Ein-Personen-GmbH)

tung beschrédnken oder » notariell beurkundeter Gesellschaftsvertrag
nicht aktiv mitarbeiten » Eintragung ins Handelsregister
wollen. » Mindeststammkapital: 25.000 Euro

in Hohe der Stammeinlage bzw.
in Hohe des Gesellschafts-
vermaogens.

Achtung: Bei Krediteni. d.R.
zusdtzlich mit Privatvermogen,
wenn Schuldbeitritt oder Biirg-
schaft ibernommen wurde.
Wenn die Einlage aus z. B. Liqui-
ditdtsgriinden angegriffen
wurde, haftet der Gesellschafter
personlich in Héhe des Differenz-
betrags. Auch bei der so genann-
ten Durchgriffshaftung (z. B.
Schadenersatzanspriichen)
haftet der Gesellschafter per-
sonlich.

» Grindungsformalitédten sind aufwéndiger als bei den oben genannten Rechtsformen.
» Es kann einen oder mehrere Gesellschafter geben, von denen einer oder mehrere als Geschéftsfithrer ausgewie-

sen sind (auch angestellte Geschaftsfiihrer sind moglich).

» Trotz beschrankter Haftung: Kreditgeber achten i. d. R. darauf, dass ihnen bei der Aufnahme von Krediten private

Sicherheiten angeboten werden.

» Wollen Sie in Ihrer GmbH das Sagen haben, dann miissen Sie per Vertrag zum/zur Geschéftsfithrer/in bestellt und

Ihre Befugnisse sowie die Gewinnverteilung festgelegt werden.

» Wollen Sie Ihre Fiihrung in einer GmbH sicherstellen, so sollten mehr als 50 Prozent der oben erwdhnten Einlagen

von Ihnen sein!

Kleine Aktiengesellschaft (AG) - Alternative fiir Mittelstédndler

Fiir wen und was? Wie griinden?

Hohe der Haftung?

Unternehmer, die zusatz-
liches Kapital benétigen

» AG ohne Borsennotierung
» Anleger sind i. d. R. Mitarbeiter, Kunden

und/oder zum ausschlie3- oder Nachfolger
lichen Zweck der Unter- » Unternehmer kann alleiniger Aktionar
nehmensiibertragung. und Vorstand sein

» Vorstand hat Entscheidungsbefugnis
» Aufsichtsrat hat Kontrollbefugnis

» notarielle Satzung

» Eintragung ins Handelsregister

» Grundkapital: 50.000 Euro

beschrankt auf Gesellschafts-
vermogen.

» Die kleine AG ist eine Gesellschaft mit einer ,kleinen® Zahl von Anteilseignern, keine kleine Gesellschaft, gemes-

sen an Umsatz oder Arbeitnehmerzahl.

» Existenzgriinder haben jetzt auch die Moglichkeit, eine kleine AG allein zu griinden (als alleiniger Aktionér —und

Vorstand -, jedoch zusdtzlich 3 Aufsichtsréte).

» Sie konnen weitere Anleger an Ihrem Vorhaben durch die Ausgabe von Aktien oder durch die Aufnahme von

Kunden als Gesellschafter beteiligen.
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Limited - private company limited by shares

Fiir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
Unternehmer in der EU, » Antrag beim Companies House » kein nennenswertes Stamm-
die Haftung beschrdanken (zentrales englisches Gesellschaftsregister) kapital notwendig

wollen » kein Notar notwendig » in H6he der Stammeinlage

(mindestens ein britisches Pfund)

» Sonderkosten fallen an fiir die Unterhaltung eines ,registered office“ (offizieller Aufbewahrungs- und Zustel-
lungsort) sowie eines ,,company secretary” (Erstellung und Aufbewahrung der internen gesellschaftsrechtlichen
Dokumentationen): jeweils ca. 200 £ bis 300 £ pro Jahr.

» Innerhalb der Europdischen Union besteht gesellschaftsrechtlich Niederlassungsfreiheit fiir Unternehmen, die
ihren Sitz in einem der EU-Staaten haben.

» Die englische Rechtsform Limited (private company limited by shares) wird von einer Reihe von Unternehmen
zunehmend als Alternative zur deutschen GmbH gesehen (geringere Griitndungskosten).

Genossenschaften

Eingetragene Genossenschaft (eG) - Gemeinschaftlicher Geschiftsbetrieb

Fiir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
Kooperationsmodell fir » mind. 7 Mitglieder Jedes Mitglied haftetin Hohe der
kleine und mittlere Unter-  » schriftliche Satzung gezeichneten Geschéftsanteile.
nehmen. Vorstand erfiillt » weitere Mitglieder durch einfache schriftliche

im Auftrag seiner Mitglie- Beitrittserklarung

der Aufgaben wie Einkauf, » Jedes Mitglied muss mind. einen Geschéfts-

Auftragsakquisition anteil zeichnen, deren Hohe in der Satzung

und Abwicklung, Wer- festgelegt wurde.

bung, Sicherung von » Jedes Mitglied hat eine Stimme, unabhéngig

Qualitétsstandards, Fort- von der Zahl der gezeichneten Geschéftsanteile.

bildungsmaBnahmen. » Eintragung ins Genossenschaftsregister

» Genossenschaft muss zustdandigem Genossen-
schaftsverband angehoren, der berdt und Ge-
schéafte sowie wirtschaftliche Verhdltnisse priift.

» Eine Genossenschaft besteht aus drei Organen: der Generalversammlung aller Mitglieder bzw. Vertreterver-
sammlung, die u.a. iiber den Jahresabschluss, die Wahl der Aufsichtsratsmitglieder und Satzungsdnderungen
entscheiden; dem Vorstand, der die Genossenschaft eigenverantwortlich leitet und dem Aufsichtsrat, der die
Tatigkeit des Vorstands kontrolliert.

» Die Griindung selbst muss nicht notariell beurkundet werden. Eine notarielle Beglaubigung der Unterschriften
sdmtlicher Vorstandsmitglieder ist allerdings fiir die Eintragung ins Genossenschaftsregister (Amtsgericht) not-
wendig.

» Eine 6ffentliche Existenzgrindungsférderung ist nur moglich, wenn die Genossenschaft als gewinnorientiert
wirtschaftendes kleines oder mittleres Unternehmen auftritt.

m Weiterfiihrende Informationen:

z.B. zur Ein-Personen-GmbH oder auch zur Limited finden Sie im BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de



67

Jedes Unternehmen hat einen Namen. Welchen Namen Sie Ihrem Unternehmen geben kénnen, hiangt
u.a.davon ab, welche Rechtsform Ihr Unternehmen hat und ob es im Handelsregister eingetragen ist.

Ist Ihr Unternehmen nicht im Handelsregister eingetragen, missen Sie im Geschéftsverkehr (z.B. Briefpapier) als
Unternehmensnamen immer Ihren biirgerlichen Vor- und Zunamen auffiihren. Zusétzlich verwenden kénnen
Sie Geschafts-, Branchen- oder auch Zusatzbezeichnungen wie beispielsweise ,,Karl Meier, Elektro“ oder ,Susanne
Miiller, Paradigma“.

Bei diesen Zusatzbezeichnungen sollten Sie vorab tiberpriifen, ob sie bereits verwendet wird und ob Sie vielleicht
das Namensrecht eines Anderen verletzen. Ob Sie ein Namensrecht verletzen, hdngt davon ab, wie gro3 der
Markt ist, den Sie bedienen. Ist Thr Unternehmen beispielsweise nur an einem Ort aktiv, spielt es vermutlich keine
Rolle, wenn 100 Kilometer weiter ein Betrieb, der ebenfalls nur einen lokal begrenzten Markt bearbeitet, densel-
ben Namenszusatz gewdhlt hat. Lassen Sie sich hierzu von Ihrer Kammer beraten. Je nach Branche und je nach
Namenszusatz sollten Sie auch priifen, ob die Bezeichnung geschiitzt ist. Hier helfen Patentanwaélte weiter.

Name fiir GbR. Der Name fiir eine GbR wird aus den Vor- und Nachnamen aller Gesellschafter gebildet, die auch
aufIhren Geschéftsbriefen auftauchen miissen. Zuldssig sind Zusétze, die das Gesellschaftsverhéltnis (GbR) oder
den Geschaftsbetrieb (,Druck®, ,Werbung®, ,Hundetraining*) bezeichnen.

Unternehmen, die im Handelsregister eingetragen sind, haben eine Firma. Damit wird nicht - wie im allgemei-
nen Sprachgebrauch weit verbreitet — ein Unternehmen als Ganzes bezeichnet. Es ist vielmehr der Name, unter
dem ein Kaufmann im Geschéftsverkehr auftritt. Mit der Eintragung wird der Firmenname gegentiber gleichen
oder dhnlich lautenden Namen geschiitzt. Jede Firma, die im Handelsregister einer Gemeinde eingetragen ist,
muss sich von den anderen eingetragenen Firmen deutlich unterscheiden (§ 30 HGB). Vor der Eintragung priift
die Industrie- und Handelskammer auf Anfrage des Amtsgerichtes, ob die Firmenbezeichnung zul&ssig ist:

Wird der Name bereits von einem anderen Unternehmen genutzt?

Unterscheidet er sich deutlich von anderen Firmennamen?

Ist er fiir Mitbewerber, Kunden, Lieferanten oder Banken irrefithrend?

Als Name bzw. Firma kommen in Frage:
die Branche oder der Tatigkeitsbereich (Sachfirma), z. B. ,Chronos Gesellschaft fiir Messgerdte mbh*
der Name des Inhabers oder eines Gesellschafters (Namensfirma), z. B. ,Maria Meister e.K.*, ,,Kaiser und Bauer
OHG*
ein frei erfundener Name (Phantasiefirma), z. B. ,,xyz AG*

In jedem Fall muss die Firma einen Rechtsformzusatz haben, der die Haftungsverhéltnisse deutlich macht.
Beispiel: ,,e. K.“ fiir Eingetragener Kaufmann, GmbH, OHG, KG oder AG. Die Haftungsbeschrankung fiir den Fall,
dass bei einer OHG oder KG keine natiirliche Person haftet, muss ebenfalls deutlich sein, z. B. ,GmbH & Co.KG*.

Der Begriff ,,& Partner® oder ,Partners* ist Partnerschaftsgesellschaften vorbehalten. Dies gilt auch fiir
Zweigniederlassungen ausldndischer Unternehmen (§ 11 PartGG).
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Wer einen eigenen Betrieb griindet, muss eine Reihe von Anmeldeformalitdten und gesetzlichen
Vorschriften beachten.

Jeder Gewerbebetrieb (also jedes Unternehmen, das ,auf Dauer auf Gewinnerzielung angelegtist®) muss beim zu-
stdndigen Gewerbeamt (Biirgermeisteramt, Gemeinde) angemeldet werden. Notwendig ist hierzu ein Personalaus-
weis bzw. Pass sowie eventuell besondere Genehmigungen und Nachweise (z. B. Handwerkskarte, Konzessionen etc.).
Beim Gewerbeamt miissen nicht angemeldet werden: Freie Berufe (z. B. Arzte, Architekten, Steuerberater, Rechts-
anwalte, Kiinstler, Schriftsteller), Land- und Forstwirtschaft. Freiberufler melden sich direkt beim Finanzamt an.

Mit der Gewerbeanmeldung werden in der Regel folgende Behérden automatisch iiber Sie informiert:
das Finanzamt
die Handwerkskammer (bei Handwerksberufen)
die Berufsgenossenschaft
die Industrie- und Handelskammer
das Statistische Landesamt
das Handelsregister (Amtsgericht)

Esist trotzdem zu empfehlen, mit diesen Behoérden selbst Kontakt aufzunehmen, um die Anmeldeformalitdten zu
beschleunigen und auftauchende Fragen direkt kldren zu kénnen.

Wenn es sich bei Ihrem Betrieb um eine Firma im Sinne des Handelsgesetzbuches (HGB) handelt, miissen Sie ihn
beim zustdndigen Amtsgericht in das Handelsregister eintragen und diese Eintragung von einem Notar beglaubi-
gen lassen.

Das Finanzamt teilt Ihnen eine Steuernummer zu. Auf einem Fragebogen miissen Sie verschiedene Fragen zu
kunftigen Umsétzen und Gewinnen beantworten. Gehen Sie bei der Berechnung dieser Schatzwerte eher vorsich-
tig vor, da hiervon zunéchst die Héhe Ihrer Einkommen- und Gewerbesteuer abhédngt.

Denken Sie vor allen Dingen daran, dass in der Anlaufphase die Kosten im Verhéltnis zu den erzielten Umsatz-
erlésen tiberdurchschnittlich hoch sein konnen. Kalkulieren Sie bei Ihren Personalkosten auch die Lohnsteuer, die
SieregelméBig an das Finanzamt abfiihren miissen, mit ein.

Die Agentur fiir Arbeit teilt Ihnen eine Betriebsnummer mit, wenn Sie Arbeitnehmer/innen beschéaftigen und
Ihren Betrieb dort anmelden. Die Betriebsnummer miissen Sie in die Versicherungsnachweise Ihrer Arbeit-
nehmer/innen eintragen. Auch wenn Sie einen schon bestehenden Betrieb iibernehmen, miissen Sie eine neue
Betriebsnummer beantragen, da sie an den Inhaber eines jeden Betriebes gebunden ist.

Gleichzeitig erhalten Sie auch ein ,Schliisselverzeichnis® tiber die Art der versicherungspflichtigen Tatigkeiten,
die Sie fiir die Anmeldung zur Berufsgenossenschaft benotigen.

Die Berufsgenossenschaft ist die gesetzliche Arbeitsunfallversicherung fiir Mitarbeiter und - je nach Berufs-
gruppe - auch fir Selbsténdige. Wenn Sie Mitarbeiter beschéftigen, miissen Sie diese bei der zustdndigen BG ver-
sichern. Je nach Berufsgruppe sind Sie auch selbst verpflichtet, dort eine gesetzliche Unfallversicherung abzu-
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schlieBen. Wenn nicht, konnen Sie sich freiwillig versichern lassen. Erkundigen Sie sich beim Hauptverband der
gewerblichen Berufsgenossenschaften (HVBG).

Je nach Tatigkeit benétigen Sie eine Erlaubnis bzw. Unbedenklichkeitsbescheinigung des Gesundheitsamtes.
Dies gilt z. B. fiir Griindungen in der Gastronomie oder den Verkauf von Lebensmitteln.

Bei Griindungen in der Gastronomie oder der Kinderbetreuung werden das Gesundheitsamt sowie die Gewerbe-
aufsicht (regional unterschiedlich) auch die hygienischen Standards Ihrer Réumlichkeiten tiberpriifen. Dariiber
hinaus mussen Sie ein polizeiliches Fiihrungszeugnis und eine Bestdtigung der Industrie- und Handelskammer
zur Teilnahme am Seminar fiir Hygiene und Umgang mit Lebensmitteln vorweisen.

Wenn Sie Rdume, die bisher anders genutzt waren, kiinftig als Ihre Betriebsrdume nutzen wollen, miissen Sie eine
Nutzungsidnderung beim zustdndigen Bauamt beantragen. Die Planung gewerblicher Um- und Neubauten sollte
ebenfalls rechtzeitig mit dem Bauamt abgestimmt werden.

Erkundigen Sie sich rechtzeitig vor der Ero6ffnung Ihres Betriebes, ob die von Ihnen geplanten Betriebsrdume den
gesetzlichen Bestimmungen entsprechen.

Priifen Sie auch die Auflagen des Umweltamts. Die gesetzlichen Bestimmungen, etwa des Bundes-Immissions-
schutzgesetzes (BImSchG), z. B. fiir nachts abfahrenden Verkehr von Gaststédtten in Wohngebieten, werden héaufig
unterschétzt, ebenso die Kosten zur Erfiillung von Umweltschutzauflagen.

Benachrichtigen Sie Ihre Krankenkasse tiber Ihre zukiinftige berufliche Selbstindigkeit. Uberlegen Sie, welche
Altersvorsorge fiir Sie in Frage kommt. U. U. kann es sinnvoll sein, sich bei der gesetzlichen Rentenversicherung
freiwillig zu versichern. Als Ich-AG-Griinder sind Sie in jedem Fall rentenversicherungspflichtig! Falls Sie nicht
sicher sind, ob Sie eventuell scheinselbsténdig sind, konnen sie dies im Rahmen eines Statusfeststellungsverfahrens
bei der Deutschen Rentenversicherung Bund klédren lassen.

Informieren Sie auch die zustdndige Krankenkasse/Ersatzkasse/Rentenversicherung iiber die bei Ihnen beschéf-
tigten Arbeitnehmer. Auch von Ihrer Krankenkasse erhalten Sie dann eine Betriebsnummer.

Je nach Bedarf sollten Sie mit den zustdndigen Versorgungsunternehmen (z. B. Stadtwerke, Elektrizitdtswerke etc.)
Liefervertrage fiir Wasser, Strom, Gas etc. abschlieBen. Das gleiche gilt fiir die Entsorgung (z. B. Abwasser und
Miillbeseitigung).

Fiir verschiedene Gewerbezweige besteht eine besondere Genehmigungspflicht.
Handwerk: Der Meisterzwang ist auf 41 zulassungspflichtige Handwerke beschrankt. Alle tibrigen 53 Hand-
werke sind zulassungsfrei. Ihre selbstdndige Ausiibung setzt keinen Befdhigungsnachweis voraus.
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Bis auf wenige Ausnahmen (sechs Berufe) konnen sich erfahrene Gesellen auch in den zulassungspflichti-
gen Handwerken selbstédndig machen, wenn sie sechs Jahre praktische Tatigkeit in dem Handwerk vorwei-
sen konnen, davon vier Jahre in leitender Position.

Das Inhaberprinzip wurde abgeschafft. Betriebe, die ein zulassungspflichtiges Handwerk ausiiben, kénnen
von allen Einzelunternehmern oder Personengesellschaften gefiihrt werden, die einen Meister als
Betriebsleiter einstellen.

Fur Ingenieure, Hochschulabsolventen und staatlich gepriifte Techniker wurde der Zugang zum Handwerk
erleichtert.

Neuen Handwerksunternehmen wird in den ersten vier Jahren nach der Existenzgriindung eine abgestufte
Befreiung von den Kammerbeitrdgen gewahrt.

Mit der sog. kleinen Handwerksrechtsnovelle wurde die selbstdndige Ausfiihrung einfacher handwerklicher
Tatigkeiten erleichtert. Allerdings diirfen einfache Tédtigkeiten nicht so kumuliert werden, dass sie einen
wesentlichen Teil eines Handwerks ausmachen.

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

Einzelhandel: Fiir verschiedene Handelsbereiche sind besondere Sachkundenachweise notwendig.
Gaststatten und Hotels: Erforderlich ist eine Erlaubnis, die Sie nach einer (eintdgigen) Unterweisung bei der
zustandigen IHK vom Gewerbeamt erhalten.

Bewachungsgewerbe: Voraussetzung fur die vom Gewerbeamt zu erteilende Erlaubnis sind personliche
Zuverlassigkeit, erforderliche Mittel oder Sicherheiten und eine 40-stiindige Unterrichtung fiir Beschéaftigte,
eine 80-stiindige Unterrichtung fiir Selbstdndige durch die IHK.

Verkehrsgewerbe: Die geschdftsméBige Beférderung von Personen mit Omnibussen, Mietwagen und Taxen
istgenehmigungspfilichtig. Die Konzessionen erteilt das zustindige Gewerbeamt bzw. Regierungsprasidium.
Reisegewerbe: Dazu zdhlen Gewerbetreibende, die keine feste Betriebsstédtte haben. Eine erforderliche
Reisegewerbekarte stellt das zustdndige Gewerbeamt aus.

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

Fir eine Reihe weiterer Gewerbezweige ist ebenfalls eine besondere Erlaubnis erforderlich
(z. B. Uberpriifung der personlichen und wirtschaftlichen Zuverlissigkeit durch das Gewerbeamt):

Aufstellen von Spielgerdten mit Gewinnmaoglichkeit, Veranstaltungen von anderen Spielen mit Gewinn-
maoglichkeit, Spielhallen

Immobilienmakler, Anlagevermittler, Bautrager und Baubetreuer

Versteigerer, Pfandvermittler und Pfandverleiher

Fahrschulen, Guiterkraftverkehr etc.

Weiterfiihrende Informationen:

vV Y vV VY

www.existenzgruender.de

BMWi-GriinderZeiten Nr. 36 ,Anmeldungen und Genehmigungen“

BMWi-GriinderZeiten Nr. 45 ,Freie Berufe*

BMWi-GriinderZeiten Nr. 48 ,Handwerk*

startothek erleichtert Griindungen

Die startothek ist eine internetbasierte Plattform, in der alle griindungsrelevanten Erfordernisse, wie Gesetze, Genehmigungen und
Verordnungen auf Bundes- und Landesebene enthalten sind. Die Anwender der startothek sind Kammern, Kommunen, Wirtschafts-
férderungsgesellschaften sowie freie Unternehmensberater, die den Griinderinnen und Griindern damit einen Uberblick der admini-
strativen Anforderungen sowie Handlungsempfehlungen aus einer Hand geben kdnnen. Dies erspart dem Griinder die oft miithsame
Recherche in einzelnen Publikationen und bei Amtern.
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Als Existenzgriinderin und Existenzgriinder schlieBen Sie auf dem Weg zum eigenen Unternehmen eine
Reihe von Vertragen ab: Kaufvertrage, Mietvertrage, Arbeitsvertréage etc.

Nicht selten wird ein Unternehmen fiir eine Ubergangszeit zunichst nur verpachtet, z. B. um den Generations-
wechsel vorzubereiten. Der Pachter erhélt ein Nutzungsrecht. Typisches Beispiel ist die Pacht einer eingerichteten
Gaststétte: Hier muss der Pachter eine regelméfBige (monatliche) Pacht bezahlen: entweder festgelegte Betrdge
oder umsatz- oder gewinnabhédngige Zahlungen. Der Gewinn aus dem Unternehmen gehort allein dem Péchter.
Verkauft wird zu Beginn einer Verpachtung zuweilen der Warenbestand.

Besonderheiten des Pachtvertrags

Der Pachtvertrag muss Nutzungsrecht und -dauer genau beschreiben. Auerdem legt er fest, wer die
Unterhaltung des Gebdudes, der Maschinen oder der Geschéftseinrichtungen zu bezahlen hat. Ist das
Unternehmen ins Handelsregister eingetragen, kann der Pachter den bisherigen Namen mit Einwilligung
des Verpachters unverdndert oder mit Nachfolgezusatz (,Inhaber ...“) weiterfiihren.

Vielen Vertrdagen liegen die ,,Allgemeinen Geschéaftsbedingungen® (AGB) zu Grunde. Dabei handelt es sich in der
Regel um das ,Kleingedruckte® eines Vertrags. Die AGB legen die konkreten Bedingungen fest, zu denen ein
Vertrag wirksam wird. Wichtige Beispiele: die Gewéhrleistung oder Haftung des Verkaufers fiir ein Produkt oder
eine Leistung. Der Kunde hat auf die AGB keinen Einfluss. Sie werden vom Verk&dufer festgelegt. Allerdings sind
Ihnen als Unternehmerin bzw. Unternehmer dabei Grenzen gesetzt: durch das AGB-Gesetz. Es soll verhindern,
dass Verbraucher unangemessen benachteiligt werden.

Fir viele Branchen gibt es standardisierte AGB, die die groBen Wirtschaftsverbdnde ihren Mitgliedern zur Ver-
figung stellen. Diese kénnen Sie allerdings nicht immer unverandert iibernehmen, da sie nicht unbedingt auf die
konkreten Geschéftsabldufe Ihres Unternehmens passen.

Griinderinnen und Grinder sowie junge Unternehmerinnen und Unternehmer miissen bei ihren typischen Ver-
handlungspartnern immer wieder typische Hindernisse tiberwinden.

Griinder und (junge) Unternehmer verhandeln hauptséchlich
mit Banken tiber die Bewilligung von Krediten und die Hohe der Zinsen (hier haben Banken und Sparkassen
durchaus Spielrdume)
mit Kunden tiber die Qualitét Ihrer Produkte oder Dienstleistungen und die Preise, die Sie dafiir verlangen
mit Lieferanten tiber Lieferkonditionen wie Preise und Rabatte
mit Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern tiber Aufgaben am Arbeitsplatz, Leistungserwartungen und
Gehaltsvorstellungen

Verhandlungen mit Banken und Sparkassen scheitern oft daran, dass Griinder oder junge Unternehmer nicht
tiberzeugend wirken und ihr Vorhaben nicht iberzeugend vertreten.

Verhandlungen mit Kunden empfinden viele Griinder oder junge Unternehmer als ldstig und unangenehme
»~Anbiederung*.
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Verhandlungen mit Kunden und Lieferanten verursachen vielen Griindern oder jungen Unternehmern
Gefiihle von Unsicherheit und Angst.

Verhandlungen mit Kunden und Lieferanten enden fiir Griinder oder junge Unternehmer manches Mal
unbefriedigend, wenn sie es nicht schaffen, ihre Ziele zu erreichen.

Verhandlungen mit Mitarbeitern sind anfangs ungewohnt, da man die Grenzen nicht kennt (Mitarbeiter
geben oft nach, um ihren Arbeitsplatz nicht zu gefdhrden).

Verhandlungen mit Banken und Sparkassen
gepflegte Kleidung
serioses Auftreten
gute Vorbereitung
Wissen um Angebote der Konkurrenz-Institute
vollstdndige und aussagekréftige Unterlagen (Zeugnisse, Umsatz- und Kostenplan, Rentabilitdtsvorschau,
Vertrédge etc.)

Verhandlungen mit Kunden
Informationen tiber die Zielsetzungen/Erwartungen des Kunden
mogliche Einwénde vorher tiberlegen und vorwegnehmen
Sich immer wieder auf die vomn Kunden genannten Rahmenbedingungen beziehen
den Nutzen eines Produktes/einer Dienstleistung fiir den Kunden schildern, nicht nur einzelne
Produktmerkmale
ein Produkt erfahrbar machen (in die Hand geben, Testphase vereinbaren, zur Probe zu Hause aufbauen)

Verhandlungen mit Lieferanten
vollsténdige Beschreibung der erwarteten Dienstleistung
eigene Vorstellungen im Vorfeld kldren und tiber Angebote der Konkurrenz festigen
Kosten von Verhandlungsfeldern im Vorfeld kalkulieren (verkiirzte Zahlungsziele, erh6hte Losgro3en und
Mindestabnahmen, reduzierte Servicegarantien etc.)

Verhandlungen mit Mitarbeitern
Mitarbeitern Unternehmensstrategie erkldren
anhoren: Was ist fiir Mitarbeiter wichtig (z. B. Zeit fiir Kinder)
offene Atmosphére fiir offenen Austausch schaffen
Fragen: Was wiirden Sie an meiner Stelle tun?
Testphase fiir Losung vereinbaren

n Weiterfiihrende Informationen:

> www.existenzgruender.de - Verhandlungen
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 8 ,,Verhandlungen fithren*



Ubersicht: Sieben Merkpunkte fiir Vertrige

1. Verbindlichkeit
Geschlossene Vertrdge missen eingehalten werden. Jeder Vertragspartner ist selbst dafiir verantwort-
lich, dass er die eingegangenen Verpflichtungen tatsédchlich erfiillen kann.

2. Gultigkeit

Grundsétzlich kénnen Vertrdge miindlich abgeschlossen werden. Besondere Vertrage wie beispielsweise
Biirgschaftserkldarungen, Grundstiicksvertrdge oder Abzahlungsvertrage missen schriftlich abgefasst
werden. Grundstiicksiibereignungen und Belastungen von Grundstiicken miissen au3erdem notariell
beurkundet werden. Das gilt auch fiir gesellschaftsrechtliche Vertrage einer GmbH. Welche Vertrdage
welche Form haben miissen, ist in verbindlichen Ubersichten festgelegt und kann bei Rechtsanwilten
erfragt werden.

3.Schriftlicher Vertrag

Vertrdge sollten grundsétzlich schriftlich abgeschlossen werden, auch wenn die Schriftform per Gesetz
nicht vorgeschrieben ist. So konnen Missverstandnisse vermieden werden. Ein Vertrag sollte folgende
Fragen beantworten:

» Wer sind die Vertragsparteien?

» Was soll im Vertrag geregelt werden?

» Wie ist die Laufzeit des Vertrages?

» Wie sind die Kiindigungsfristen?

» Wie sind die Zahlungs- und Lieferbedingungen?

» Was geschieht, wenn die Vertragsbedingungen nicht eingehalten werden?

Achtung: Faxe werden nicht als schriftliche Vertragsform anerkannt; E-Mails nur mit elektronischer
Signatur nach dem Signaturgesetz.

4. Handelsgebriauche und Gepflogenheiten

Jungunternehmer, die am Markt auftreten, diirfen sich nicht mehr wie unwissende Verbraucher (die oft-
mals durch Verbraucherschutzbestimmungen geschiitzt sind) verhalten. Sie miissen vielmehr die ein-
schldgigen Handelsgebrduche und Gepflogenheiten der Branche beachten.

5. Gesetzliche Regelungen

Zahlreiche gesetzliche Regelungen des Handelsgesetzbuches betreffen die rechtlichen Beziehungen
zwischen Kaufleuten. Wer eine mangelhafte Ware reklamieren will, muss dies unverziiglich tun: bei
verderblichen Waren, z. B. Orangen, innerhalb kiirzester, bei komplizierten Maschinen z. B. innerhalb
langerer Frist. Andernfalls verféllt der Anspruch auf Ausgleich oder Ersatz.

6.Sprache
Bestimmte Begriffe wie Gewédhrleistung, Haftungsausschluss oder auch Verbrauchsgiiterkauf und die
damit verbundenen weitreichenden Folgen sollten jungen Unternehmern geldufig sein.

7.Handelim Internet

Fir dierechtliche Absicherung von ,.electronic commerce®-Vertrdgen (im ,Normalfall® bei schriftlichen
Vertrégen in Papierform durch die Unterschrift) sorgt das Gesetz zur elektronischen Signatur. Der Vertrags-
partner kann anhand eines Signaturschlissels genau identifiziert werden.
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7. Die Absicherung

Sicherheit far alle Falle:
Betriebliche Versicherungen

Dasunternehmerische Risiko, das jeder Selbstédndige tragen muss, kann niemand versichern. Vorsorge
kann jedoch jeder Unternehmer und Freiberufler gegen Schéden treffen, die beispielsweise durch Dieb-
stahl, Wasserrohrbruch oder Fahrlassigkeit entstehen. Gerade fiir Existenzgriinder kann der Traum vom
eigenen Betrieb schnell zu Ende gehen, wenn solche Pannen aus eigener Tasche bezahlt werden miissen.

Wo liegen ,,meine“ Risiken?

Bevor Griinder Versicherungen abschlie3en, sollten sie wissen, wo die Hauptrisiken fiir ihr Unternehmen liegen:
Ganz besonders wichtig: Wo sind die ,Katastrophenrisiken®, die besonders gro3e Schdden verursachen?
Beispiel: Betriebsunterbrechung, bei der z. B. durch den Wegfall von Kunden oder einen Maschinenschaden die
Produktion Tage, Wochen oder auch Monate stillsteht. Auf jeden Fall muss Vorsorge getroffen werden fiir
Krankheit und Unfall, die natiirlich auch die unternehmerische und personliche Existenz gefdhrden kénnen.
Ganz wichtig ist auch, Alter und Familie abzusichern.

Welche Versicherung? Die Qual der Wahl

Durch das vielféltige Angebot von Versicherungsanbietern mit ihren unterschiedlichen Leistungen haben
Existenzgriinder die Qual der Wahl. Informationen bieten hier beispielsweise Unternehmer aus der gleichen
Branche oder Arbeitskreisen. Unabhédngige Institutionen wie der Deutsche Versicherungs-Schutzverband
(DVS) helfen bei der Auswahl geeigneter Versicherungsunternehmen.

Schadensverhiitung spart Geld

Ein bewusstes Risiko-Management im Versicherungsbereich, das Schdden vermeidet, wird von kleinen und mitt-
leren Unternehmen viel zu sehr vernachléssigt. Fiir MaBnahmen zur Schadensverhiitung gewéahren Versiche-
rungen Pramienrabatte. Fir Alarmanlagen, Feuermeldeanlagen gibt es z. B. durchschnittlich 20 Prozent. Fir
Sprinkleranlagen und Loschanlagen bis zu 60 Prozent und fiir die Organisation des Brandschutzes bis zu 10 Pro-
zent Rabatt. Wenn fiir einen gewissen Zeitraum keine Schadensfélle aufgetreten sind, kann mit dem Versicherer
ein Rabatt vereinbart werden.



Vorsicht bei langfristigen Vertragen

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

Die wichtigsten betrieblichen Versicherungen fir Selbstandige

>
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Betriebs-Haftpflichtversicherung
Schéden gegenitiber Dritten werden durch die Betriebshaftpflichtversicherung abgedeckt. Fur Ingenieure,
Architekten und Makler gibt es spezielle Berufs- bzw. Vermdgensschaden-Haftpflichtversicherungen.

Betriebs-Unterbrechungsversicherung (BU-Versicherung)

Feuer, Maschinen-, EDV- und Telefonausfall, Montage- und Transportschdden sowie Personalausfall kénnen den
gesamten Betrieb lahm legen. Solange keine Ertrdge erwirtschaftet werden koénnen, kommt die BU-Versiche-
rung bis zum Wiederaufbau des Betriebs fiir die laufenden Kosten wie Lohne, Gehélter, Miete und Zinsen etc. auf.

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

Elektronik-Versicherung
Durch unsachgemaéaBen Gebrauch, Kurzschluss, Feuchtigkeit, Sabotage etc. kbnnen Schdden an EDV-Anlagen,
Telefonanlagen oder biirotechnischen Anlagen entstehen.

Feuerversicherung

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

Kfz-Haftpflichtversicherung

Sie kommt fiir alle Schdden an Personen, Sachen und Vermdgen auf, die der Fahrer gegeniiber Dritten verur-
sacht hat. Schaden am eigenen Fahrzeug sind tiber die Teil- und Vollkaskoversicherung gedeckt, auch dann,
wenn der Versicherte den Unfall selbst verschuldet hat.

Leitungswasserversicherung
Die Kosten fiir Sachschédden, die durch austretendes Wasser aus Wasserleitungen oder Wasser- bzw. Heizungs-
anlagen entstehen, werden erstattet.

Produkt-Haftpflichtversicherung

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

Sturmversicherung
Sie kommt fiir Sachschdden an Gebduden und beweglichen Sachen auf, die sich auf dem versicherten
Grundstiick befinden.

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

Weiterfiihrende Informationen: “

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 24 ,Versicherungen“
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Checkliste fiir Betriebe: Was soll ich versichern?

Art der Gefahr Risiko fiir das Unternehmen
gro3 mittel klein

Feuer, Explosion

auf benachbarte Grundstiicke tibergreifendes Feuer
Sturm

Leitungswasser

Einbruchdiebstahl

Maschinenbruch

Warentransporte
Betriebsunterbrechung durch Feuer
Maschinenschaden

Energieausfall

Verseuchung

Computerausfall

Betriebshaftpflicht

Umwelthaftpflicht

Produkthaftpflicht
Kraftfahrzeughaftpflicht

Eigene Kraftfahrzeugschdden
Unfallschaden (Kasko)

Beraubung, Sabotage, Unterschlagung
Forderungsausfall

Auslandsrisiken

Uberlegen Sie genau, welche Risiken Sie selbst tragen kénnen und wie und wo sich Gefahrenquellen
einddmmen lassen. Grundsétzlich gilt: Versichern Sie so wenig wie méglich, aber so viel wie notig!

Quelle: Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e. V.: Versicherungen fiir Selbststandige, 2004. In: GriinderZeiten Nr. 24 ,,Betriebliche Versicherungen®.



Und selbst?
Personliche Absicherung fir Unternehmer

Eine langwierige Krankheit oder ein schwerer Unfall konnen den Unternehmer in grof3e finanzielle
Schwierigkeiten bringen und das ,,Aus” fiir sein Unternehmen bedeuten. Genauso wichtig ist die finanzielle
Altersvorsorge. Sie sollten daher gleich zu Beginn Ihrer Selbstdndigkeit an eine geeignete personliche
Risiko- und Altersvorsorge denken. Dariiber hinaus sollten Sie aber auch noch an einen weiteren Punkt den-
ken: Was ist, wenn Sie Ihre berufliche Selbstdndigkeit frithzeitig wieder aufgeben wollen oder gar miissen?

Diese Versicherungen brauchen Sie:

» Krankenversicherung
Sie konnen sich entweder Uiber eine gesetzliche oder eine private Krankenversicherung absichern. Wenn die
Leistungen der gesetzlichen Krankenversicherung Ihrer Meinung nach nicht ausreichen, kénnen Sie auch
private Zusatzversicherungen abschlieen (z. B. Chefarztbehandlung, Einzelzimmer).
Berticksichtigen Sie bei der Wahl Ihrer Krankenversicherung folgende Aspekte:
Ihre Familienplanung: Sind Ihre Kinder mitversichert? Ist der Ehepartner selbstdndig und privat versichert
und liegt sein Einkommen tiber einer bestimmten Bemessungsgrenze, so sind die Kinder nicht mehr auto-

matisch bei der gesetzlich versicherten Ehepartnerin mit versichert. Sie miissen dann iiber eine freiwillige
gesetzliche oder aber private Versicherung abgesichert werden.

Die Beitragsentwicklung mit zunehmendem Alter: Bei einer privaten Krankenversicherung sind die
Beitrége fir jiingere Versicherte oft giinstiger als in gesetzlichen Kassen. Sie steigen aber mit zunehmendem
Alter. Zusétzliche Leistungen, z. B. eine bessere Unterbringung im Krankenhaus, bedeuten héhere Beitrédge.

Wenn Sie sich nicht ganz sicher sind, welche Variante die richtige ist, sollten Sie vorlaufig weiterhin freiwillig bei Ihrer bisherigen gesetz-
9 lichen Krankenkasse bleiben. Arbeitnehmer, die sich selbstandig machen méchten und Mitglieder in einer gesetzlichen Krankenkasse

sind, sollten zu dieser rechtzeitig Kontakt aufnehmen und kléren, ob sie sich bei ihr oder bei einer anderen Krankenkasse freiwillig wei-

terversichern kénnen.

Wer schon privat versichert ist und mit seinem Einkommen Gber einer Beitragsbemessungsgrenze liegt, dem wird auch als Selbstandiger

derZugang zu einer gesetzlichen Kasse verwehrt bleiben.

» Krankentagegeld-Versicherung
Anders als ein Angestellter erhalten Sie als Selbstdndiger i Krankheitsfall keine Lohnfortzahlung. Als
Selbstédndiger konnen Sie mit Ihrer gesetzlichen oder privaten Krankenkasse allerdings einen Vertrag tiber
Krankengeld bzw. Krankentagegeld abschlieBen und damit Einkommenseinbuf3en ausgleichen. Ob Sie dies
nach zwei, vier oder sechs Wochen bekommen und in welcher Héhe, hdngt vom Vertrag ab.
Grundsatzlich gilt: Je frither die Zahlung einsetzt, desto héher die Beitrdge. Insofern lohnt es sich, z. B. die
ersten vier Wochen aus eigenen Mitteln zu finanzieren. Krankengeld bzw. Krankentagegeld wird in der Regel
fir die Dauer von eineinhalb bis zwei Jahren bezahlt.

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

» Unfallversicherung
Unfallversicherungen gibt es bei der fiir Sie zusténdigen Berufsgenossenschaft als freiwillige oder Pflicht-
Unternehmerversicherung, bei privaten Unfallversicherungsgesellschaften sowie bei betrieblichen
Gruppenunfallversicherungen.
Private betriebliche Gruppen-Unfallversicherungen sichern Mitarbeiter und Familienangehorige nicht nur
im Beruf, sondern auch in der Freizeit ab.
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» Alters-und Hinterbliebenenabsicherung
In der Regel miissen sich beruflich Selbstdndige nicht iiber die gesetzliche Rentenversicherung absichern.

Wer als Selbstandiger nicht versicherungspflichtig ist, kann sich trotzdem bei der gesetzlichen Rentenversiche-
rung freiwillig versichern oder einen Antrag auf Versicherungspfilicht stellen. Der Unterschied ist: Bei einer frei-
willigen Versicherung kénnen Sie jederzeit kiindigen, allerdings haben Sie nicht auf alle gesetzlichen Versi-
cherungsarten einen Anspruch.

Wenn Sie vor Ihrer Selbstdndigkeit als Arbeitnehmer Anspriiche an die gesetzliche Rentenversicherung erworben
haben, bleiben Ihnen diese Anspriiche erhalten.

Hinweis:
Die staatliche Férderung einer privaten Rentenversicherung (.Riester-Rente*), die als Erganzung der gesetzlichen Rentenversicherung

gedachtist, gilt ebenfalls fir versicherungspflichtige Selbstéandige. Alternativ kann auch die so genannte Riirup-Rente fiir Selbstandige

eine Moglichkeit sein, steuerbegiinstigt fiir die Rente zu sparen.

» Erwerbsminderungs- oder Berufsunfdhigkeits-Versicherung

Gesetzliche Rentenversicherung

Wer aus gesundheitlichen Griinden nur noch eingeschriankt oder tiberhaupt nicht mehr arbeiten kann,
erhélt eine gesetzliche Rente wegen Erwerbsminderung; vorausgesetzt, Sie haben in den letzten fiinf Jahren
Beitrdge und in den letzten 36 Kalendermonaten Pflichtbeitrdge gezahlt.

- Hinweis:
Selbstandige, die nicht pflichtversichert sind, verlieren — wenn sie nichts dagegen unternehmen — nach zwei Jahren ihre Anspriiche auf
eine Rente wegen verminderter Erwerbsfahigkeit. Hier sollten die bisher erworbenen Anspriiche ,,gerettet“ werden, z.B. durch einen

Antrag auf Versicherungspflicht bei der gesetzlichen Rentenversicherung.

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

» Freiwillige Arbeitslosenversicherung fiir Selbstidndige
Um sich als beruflich Selbsténdiger freiwillig in der Arbeitslosenversicherung weiterversichern zu konnen,
mussen Sie folgende Voraussetzungen erfillen: Sie miissen vor Aufnahme ihrer Tatigkeit innerhalb der letzten
24 Monate mindestens 12 Monate in einem versicherungspflichtigen Beschaftigungsverhaltnis gestanden
haben. Kénnen Sie diese versicherungspflichtige Zeit nicht nachweisen, wird auch der Bezug einer Entgelt-
ersatzleistung wie z. B. Arbeitslosengeld akzeptiert.

Antragstellung: Der Antrag auf freiwillige Weiterversicherung in der Arbeitslosenversicherung wird bei der
Arbeitsagentur am Wohnort gestellt.

Fir 2006 gilt: Beruflich Selbstédndige, die nach dem 31. Dezember 2003 ihre Téatigkeit aufgenommen haben,
und die Voraussetzungen erfiillen, konnen den Antrag auf freiwillige Weiterversicherung in der Arbeits-
losenversicherung noch bis zum 31. Dezember 2006 stellen. Ab 2007 gilt: Der Antrag kann nur noch innerhalb
des ersten Monats der Selbstdndigkeit gestellt werden.

Beitragshohe in 2006: Selbstédndige in Westdeutschland miissen 39,81 Euro monatlich in die freiwillige Ar-
beitslosenversicherung einzahlen; fiir Selbsténdige in Ostdeutschland beléduft sich der Beitrag auf 33,56 Euro.
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Wenn Sie Ilhr Unternehmen wieder aufgeben

Rickkehr ins Angestelltenverhaltnis

Was geschieht, wenn ein ,,Projekt Selbsténdigkeit® schief geht oder aber Selbstdndige nach einer gewissen Zeit ihr
Unternehmen beenden wollen? Generell gilt: Jede gesetzliche Versicherung, die in der Zeit der Selbstdndigkeit
freiwillig weiter gefiihrt worden war, bleibt erhalten. Anderungen ergeben sich nur bei privaten Versicherungen.

» Krankenversicherung:
Wer in der privaten Krankenversicherung bleiben méchte, dessen Arbeitnehmereinkommen muss tiber der
aktuellen Beitragsbemessungsgrenze liegen. Automatisch in die gesetzliche Krankenversicherung kommt
derjenige, dessen Einkommen unterhalb der genannten Beitragsbemessungsgrenze liegt; es sei denn, er hat
bereits das 55. Lebensjahr vollendet. Dann bleibt er lebensldnglich in der privaten Krankenversicherung.

» Erwerbsminderungsversicherung:
Jeder Angestellte wird automatisch gesetzlich rentenversichert, somit auch fiir den Fall der Erwerbsminde-
rung. Anspriche an die gesetzliche Versicherung, die hier beim Start in die Selbstdndigkeit ggf. verloren
gegangen waren, sind spatestens nach drei Jahren Pflichtversicherung wieder voll erworben.

Arbeitslosengeld weiter beziehen

Wenn Sie vor dem Start in die Selbstédndigkeit arbeitslos waren und Ihr Unternehmen innerhalb der ersten drei
Jahre aufgeben miissen, konnen Sie danach wieder Anspruch auf Arbeitslosengeld haben. Arbeitslosengeld be-
kommen Sie, wenn Sie vor der Existenzgriindung Anspruch auf Arbeitslosengeld hatten, Ihr ,alter* Anspruch auf
Arbeitslosengeld vor weniger als vier Jahren entstanden ist und noch ein Restanspruch vorhanden ist. Der Restan-
spruch und der neu erworbene Anspruch durch die freiwillige Weiterversicherung werden zu einem Gesamt-
hochstanspruch zusammen gerechnet. Besteht kein Restanspruch auf Arbeitslosengeld und sind Sie hilfebedirftig,
so konnen Sie das Arbeitslosengeld Il beantragen.

Selbstdndigkeit beenden

Falls Sie mit Ihrer Geschéftsidee keinen Erfolg haben sollten und Sie Ihr Unternehmen wieder aufgeben miissen,

sollten Sie Folgendes beachten:

» DieForderung durch den Grindungszuschuss miissen Sie nicht zurtickbezahlen.

» Melden Sie - wenn Sie ein Gewerbe betrieben haben - dies beim Gewerbeamt wieder ab.

» Kindigen Sie Ihren Pacht- oder Mietvertrag sowie betriebliche Versicherungs-, Leasing- und
Wartungsvertrége fristgerecht.

» Kléren Sie, ob auch nach Ihrer Betriebsaufgabe betriebliche Schdden auftreten kénnen (z. B. Produkthaftung,
Gewadhrleistungsfristen) und vereinbaren Sie fiir Ihre Betriebshaftpflichtversicherung ggf. eine Nachversiche-
rung fir einen bestimmten Zeitraum.

» Melden Sie auch Ihrer Krankenkasse und der Berufsgenossenschaft die Aufgabe Ihrer beruflichen Selb-
standigkeit. Die Krankenkasse leitet die Meldung automatisch an die gesetzliche Rentenversicherung weiter.
Melden Sie Ihren Betrieb ggf. bei der Kammer ab.

Wenn Sie ein Darlehen in Anspruch genommen haben, kénnen Sie dies durch eine Sondertilgung ,,auf einen
Schlag“ tilgen, allerdings miissen Sie hier méglicherweise eine Gebiihr, d. h. eine
Vorfélligkeitsentschddigung, zahlen.

» Kiindigen Sie Ihr Geschéftskonto, sobald Sie alle Au3enstdnde bezahlt haben und alle Forderungen eingegan-

gen sind.

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

> BMWi-GriinderZeiten Nr. 16 ,,Existenzgriindung aus der Arbeitslosigkeit*
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 41,,Personliche Absicherung fiir Existenzgriinder und Unternehmer*
» BMWi-Griinderportal: www.existenzgruender.de - Unternehmen fiihren - Management-Know-how -Versicherungen
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Das Kaufmannische Einmaleins

8. Das Kaufmannische Einmaleins

Mit spitzem Bleistift:
Die Zahlen in lThrem Unternehmen

Jeder Griinder mochte natiirlich wissen, wie erfolgreich sein Unternehmen ist. Viele wissen es aber leider

nicht, da sie nicht iiber das notwendige kaufménnische Know-how verfiigen. Dieses Defizit ist nicht zuletzt

dafiir verantwortlich, dass viele Griitndungen scheitern. D.h., viele Griilnderinnen und Griinder wissen

nicht, wie sie ihre Einnahmen und Ausgaben erfassen und planen, fiir Zahlungsfahigkeit (Liquiditét) sor-

gen, die Kosten im Unternehmen berechnen, Preise kalkulieren und nicht zuletzt die Leistungsféhigkeit,

also Rentabilitdt und Gewinne Ihres Unternehmens ermitteln. Dabei stehen ihnen eine Reihe von

Instrumenten zur Verfiigung, die Ihnen bei der Beantwortung folgender Fragen helfen:

Welche Einnahmen und Ausgaben habe ich? Buchfithrung

Istmein Unternehmen zahlungsfahig? Liquiditdtsplanung

Welche Kosten habe ich; wie hoch sind sie? Kostenrechnung

Welche Preise soll ich nehmen? Preiskalkulation

Sind alle Kunden-Rechnungen bezahlt? Forderungsmanagement

Wie erfolgreich arbeitet mein Unternehmen?

» Kurzfristige Erfolgsrechnung

» Umsatzrentabilitét

Habe ich gut geplant? Soll-Ist-Vergleich

Wie hoch ist mein Gewinn? Wie hoch ist mein Verlust? Jahreserfolgsrechnungen

» fiir kleine Unternehmen: Einnahmen-Uberschussrechnung

» fir buchfithrungspflichtige Unternehmen mit komplexeren Geschéftsprozessen berechnen: Gewinn- und
Verlustrechnung + Bilanz (Berechnung von Vermodgen und Schulden)

vV VY V. VY VY

Welche Einnahmen und Ausgaben habe ich?
Buchfihrung

In Ihrer Buchfiihrung halten Sie alle Einnahmen und Ausgaben fest. Auf diese Weise sind Sie immer tiber die
aktuelle finanzielle Situation Ihres Unternehmens informiert. Voraussetzung: Ihre Buchfiihrung ist vollstindig
und up-to-date. Praktiker sagen: Wer seine Buchfiihrung im Griff hat, hat auch sein Unternehmen im Griff.

Es gibt zwei Arten der Buchfiihrung: die so genannte Einfache (fiir Kleinunternehmer mit sehr iberschaubarem
Geschéftsumfang) und die Doppelte (fiir Kaufleute und buchfithrungspflichtige Unternehmen mit komplexeren
Geschéftsprozessen).



Praxis-Tipps (fur kleine Unternehmen)
> Buchfiihrungs-Kurs besuchen (z. B. bei IHK, HWK)
> Kassenbuch fiir einfache Buchfiihrung besorgen (im Schreibwarenhandel erhéltlich) oder
> Kassenbuch-Software besorgen und nutzen (Steuerberater oder Stiftung Warentest fragen, s. u.a. Griinderportal unter
»Software fir Grinder*)
> alle Rechnungsbelege sammeln
> Ordner fiir Kunden-Rechnungen anlegen (Rechnungsausgangsbuch). Unbezahlte Rechnungen kennzeichnen oder gesondert sammeln
Ordner fir Lieferanten-Rechnungen anlegen (Rechnungseingangsbuch). Unbezahlte Rechnungen kennzeichnen oder gesondert

v

sammeln

Betrdge z.B. im Kassenbuch tibersichtlich in Rubriken (Konten) eintragen

Einnahmen/Ausgaben vollstéandig erfassen

Einnahmen/Ausgaben richtigem Konto zuordnen

Einnahmen/Ausgaben fur bestimmte Zeitradume rechtzeitig erfassen (vor allem fiir die monatliche oder quartalsmagige

vy v vy Y

Umsatzsteuervoranmeldung)
> Einnahmen/Ausgaben nachpriifbar erfassen: z. B. durchnummerierte Rechnungen, Quittungen (keine Buchung ohne Beleg)

Die einfache Buchfithrung ist nur fiir kleine Betriebe mit einfachen und leicht iberschaubaren Geschéftsprozessen
empfehlenswert (z. B. Freiberufler, Einzel-Unternehmen mit einem Angestellten). Das betrifft Unternehmen, die
ohnehin einen guten Uberblick iiber die Vermdogens-, Ertrags- und Liquiditétssituation haben. Die einfache Buch-
fiihrung ist dabei allerdings nur fiir Unternehmen zuléssig, die nicht buchfithrungspflichtig sind (siehe Kasten).

Konten anlegen:

Bei der einfachen Buchfiihrung richten Sie Rubriken (= Konten) fiir géngige Geschéftsvorgéange ein: z. B.
Warenverkiufe, Personalkosten, Biirokosten. Da Sie verpflichtet sind, Ihre Einnahme-Uberschuss-Rechung auf
einem amtlichen Formular abzugeben, sollten Sie Ihre Aufzeichnungen dem Vordruck entsprechend gliedern.
Diese Konten sollten identisch mit den Konten sein, die Sie fiir eine Einnahmen-Uberschussrechnung verwen-
den. Innerhalb der einzelnen Konten werden die Einnahmen bzw. Ausgaben in zeitlicher Reihenfolge erfasst.
AuBerdem werden die Buchungen von Kasse (also Bargeld-Einnahmen und -Ausgaben) und Bankkonten fest-
gehalten.

Uberblick iiber Einnahmen und Ausgaben:

Vor allem dann, wenn Sie die einfache Buchfithrung mit einem Computer erledigen, haben Sie einen schnel-
len Uberblick iiber die Summe Ihrer Einnahmen und Ausgaben sowie {iber Ihren Uberschuss (Gewinn) oder
Fehlbetrag.

Die doppelte Buchfiihrung ist fiir alle Betriebe mit differenzierteren und nicht ganz leicht tiberschaubaren
Geschéaftsprozessen empfehlenswert. Fiir bestimmte Unternehmen ist sie dartiber hinaus Pflicht.

Zwei Buchungen pro Geschéftsvorgang:

Die doppelte Buchfiihrung hatihren Namen daher, dass jeder Geschéftsvorfall auf mindestens zwei
Buchfiihrungskonten verbucht wird. Wird z. B. eine Lieferantenrechnung per Bankiiberweisung bezahlt, so
wird dies sowohl im Konto fiir ,Wareneinkdufe* als auch im Konto ,Bank*® festgehalten (Gegenbuchung).

Soll- und Haben:
Jedes Konto verfiigt dabei iber eine Soll- und Habenseite. Hier werden Einnahmen und Ausgaben
erfasst.
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Buchfihrungspflicht

Der gesetzlichen Buchfiihrungspflicht (doppelte Buchfithrung samt Jahresabschluss mit Gewinn- und
Verlustrechnung) unterliegen
» alleKaufleute
» Nicht-Kaufleute mit
» Umsédtzen von mehr als 350.000 Euro im Kalenderjahr oder
» Gewinn aus Gewerbebetrieb von mehr als 30.000 Euro.
» Kapitalgesellschaften (GmbH und AG); sie gelten immer als Kaufleute, egal womit sie sich befassen.

Nicht buchfiihrungspflichtig sind

» alle anderen Nicht-Kaufleute

» alle anderen Betriebe der Land- und Forstwirtschaft
»  Freiberufler

Buchfiihrungskursus oder Steuerberater

Wie Buchungen fir einzelne Konten richtig ausgefithrt werden, ist nicht leicht zu verstehen. Griinder und
Jungunternehmer, die die einfache, vor allem aber die doppelte Buchfiihrung selbst erledigen wollen, sollten
daher unbedingt einen Buchfithrungskursus belegen (z. B. bei der zusténdigen Kammer). Mit der Buchfiihrung
kann man aber auch den Steuerberater oder ein Buchfithrungsbiiro beauftragen. Aber: Verantwortlich bleiben
Sie als Unternehmerin bzw. Unternehmer. Deshalb ist es wichtig, dass Sie die Pflichten und Grundsétze einer ord-
nungsgemaBen Buchfiihrung kennen.

m Eine Vorlage zur einfachen Buchfiihrung finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de (unter Finanzplan).

Geschaftsbriefe

Je nachdem, ob Ihr Unternehmen im Handelsregister eingetragen ist oder nicht, ob Sie Einzelkaufmann
sind oder ob es sich bei Ihrem Unternehmen um eine Offene Handelsgesellschaft (OHG), eine Kommandit-
gesellschaft (KG), Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH) oder Aktiengesellschaft handelt, gibt es
unterschiedliche Regelungen. Die Angaben sollen Ihren Geschéftspartnern die Moglichkeit geben, sich
schon beim Beginn der Geschéftsbeziehung tiber die wesentlichen Verhéltnisse Ihres Unternehmens zu
informieren.

m Eine Ubersicht Giber die gesetzlichen Vorschriften fiir Geschaftsbriefe finden Sie im BMWi-Griinderportal:
www.existenzgruender.de (unter,,Griindung planen/Formalitaten®).

Rechnungen

Immer wieder fiihren falsch ausgestellte Rechnungen zu Zahlungsverzégerungen. Achten Sie deshalb
darauf, dass Ihre Rechnungen folgende Angaben enthalten:

» vollstandiger Name und Anschrift Thres Unternehmens

» vollstdndiger Name und Anschrift des Rechnungsempféngers

» Ortund Datum

» Umsatzsteuer-Identifikationsnummer

» fortlaufende Rechnungsnummer

» Menge und Art der gelieferten Gegenstdnde bzw. Umfang der Leistung



Hohe des Entgelts fiir die Lieferung oder sonstige Leistung

Zeitpunkt der Lieferung oder sonstigen Leistung

Umsatzsteuersatz (in der Regel 16 Prozent), die Hohe des Steuerbetrags oder im Fall der Steuerbefreiung
ein Hinweis darauf, dass fiir die Lieferung bzw. Leistung eine Steuerbefreiung gilt

Zahlungsziel (Datum, bis wann die Uberweisung eingegangen sein sollte)

im Voraus vereinbarte Boni, Rabatte, sofern nicht bereits im Entgelt berticksichtigt

Zu den Anforderungen einer Rechnung bietet die Bundessteuerberaterkammer eine Ubersicht unter
www.bstbk.de (Downloads).

Ist mein Unternehmen zahlungsfdhig, und kann ich z. B. die laufenden Rechnungen fiir Versicherungen,
Steuerzahlungen oder Miete in den néchsten drei bis sechs Monaten bezahlen? Von der Antwort auf diese Frage
héngt das Fortbestehen Ihres Unternehmens ab. Eine sorgféltige und fortlaufende Liquiditdtsplanung ist daher
fir jeden Unternehmer ein absolutes ,,Muss®. Sie umfasst die ndchsten sechs, besser noch zwolf Monate. Anders
als bei der Buchfiihrung, in der Sie nur die tatsdchlichen Einnahmen und Ausgaben festhalten, miissen Sie bei der
Liquiditédtsplanung Ihre geplanten und zu erwartenden Einnahmen und Ausgaben gegentiberstellen. Diese soll-
ten Sie nach den Rubriken (Konten) erfassen, die Sie auch fir Ihre Buchfithrung nutzen (z. B. Warenverkaufe,
Personalkosten, Biirokosten etc.).

Aus der Differenz der voraussichtlichen Einnahmen und Ausgaben ergibt sich der monatliche Uberschuss
(Uberdeckung), den Sie zur Verfiigung haben, um Ihre Rechnungen zu bezahlen. Woméglich stellt sich auch

ein Fehlbetrag (Unterdeckung) heraus, den Sie schnellstmoglich beheben sollten.

Ubrigens: Ein GroBteil aller Insolvenzen von Jungunternehmen in den kritischen ersten fiinf Jahren geht auf
Liquiditétsschwierigkeiten zurtick. Der Grund dafir ist zumeist, dass die jungen Unternehmer den Kapitalbedarf
fir Wareneinkéufe und Forderungen in der Griindungsphase zu niedrig einschitzen.

Uberlegen Sie:
Welche fixen Kosten fallen an (z. B. Miete, Personal)?
Wann fallen Zinszahlungen und Tilgung fiir Kredite an?
Bis wann missen Sie Verbindlichkeiten bei Lieferanten beglichen haben?
Wann werden Ihre Kunden (voraussichtlich) welche Rechnungen bezahlen?
Welchen Umfang hat Ihr Kontokorrentkredit bei Ihrer Bank?
Welche weiteren Kreditspielrdume stehen Ihnen zur Verfiigung?
Welche eigenen Reserven konnen Sie einbringen, wenn das Geld knapp wird?

Die fiir die Liquiditadtsplanung erforderlichen Zahlen finden Sie:
auf dem Girokonto (Uberziehungskredit bzw. Kontokorrentkredit)
bei den offenen Forderungen, also noch nicht bezahlten Rechnungen ihrer Kunden
bei den offenen Verbindlichkeiten, also Ihren noch nicht bezahlten Rechnungen Ihrer Lieferanten
bei den Arbeitsvertrdgen, Mietvertrdgen, Kreditvertrdgen, Leasingvertragen

Mogliche Hilfen bei drohender Unterdeckung:
Kunden kein zu langes Zahlungsziel einrdumen
Skonto bei schneller Bezahlung anbieten
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Anzahlungen oder Teilzahlung vereinbaren

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

Kontokorrentkredite bei Ihrem Kreditinstitut nur kurzfristig und nicht fiir langfristige Investitionen
ausnutzen

Ausgaben/Zahlungen nach Absprache mit den Lieferanten verschieben

Hfrisches“ Beteiligungskapital besorgen

Abtretung der Forderung an Ihr Kredit- bzw. Finanzierungsinstitut

Teile des Unternehmensvermogens verkaufen

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

vV Vv v VY

Bedenken Sie:
Ohne die Hilfe der Hausbank ist eine Liquiditatskrise normalerweise nicht zu bewaltigen

Liquiditatsreserve

Dabei sollten Sie immer dafiir sorgen, dass Sie jederzeit iiber eine ,eiserne“ Reserve verfiigen koénnen. Diese
eigenen fliissigen Mittel sind, zusammen mit Ihrer Kreditlinie bei der Bank, Ihre Liquiditatsreserve. Faustregel:
Die Liquiditdtsreserve muss fiir drei Monate ausreichen.

m Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr. 31, Liquiditat”

BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM)
BMWi-GriinderZeiten Nr. 25 ,Kostenrechnung*

BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de — Griindung planen- Finanzierung

Liquiditdtsplanung

Januar Februar Marz  April Mai Juni

vV vy vy

effektive Liquiditat Vormonat

Einnahmen
Warenverkaufe
Honorare
Provisionen

sonstige Einnahmen

Summe Einnahmen

Ausgaben
Wareneinkaufe

Personalkosten (inkl. aller Nebenkosten
und Abgaben)

Kfz-Kosten



Januar Februar Marz  April Mai Juni

Buro- und Verwaltungskosten
(Material, Telefon, Porto, Steuerberater etc.)

Mieten (inkl. Nebenkosten)

Versicherungen

Werbe- und Reisekosten (inkl. Bewirtungsaufwand)
Anschaffungen bis 400 Euro netto

Anschaffungen tiber 400 Euro netto (Investitionen)
Finanzierungskosten (Leasingraten, Zinsen, Tilgung)

Steuern (Umsatzsteuer, Gewerbesteuer,
Einkommensteuer)

sonstige Ausgaben

Summe Ausgaben

Uberschuss | Fehlbetrag
Privatentnahmen des Unternehmers
Liquiditatsergebnis

Liquiditétsreserve (= nicht genutzte Kreditlinie
oder Bankguthaben)

effektive Liquiditat

Welche Kosten habe ich? Kostenrechnung

Wenn Sie einen Gewinn erwirtschaften wollen, miissen Ihre Einnahmen deutlich héher sein als Ihre Ausgaben.
Damit Sie keine Verluste machen, sollten Sie genau wissen, welche Ausgaben anfallen (= Kosten). Es gibt verschie-
dene Kostenrechnungen. Fur kleine Unternehmen eignet sich dafiir die Kostenartenrechnung.

Kostenartenrechnung

Mit der Kostenartenrechnung fassen Sie alle Kosten zusammen, die z. B. in einem Monat, einem Quartal oder
einem Jahr in Ihrem Unternehmen anfallen. Die Kostenarten konnen und sollten - grob — den Rubriken (Konten)
entsprechen, die Sie auch fir Ihre Buchfithrung nutzen (z. B. Personalkosten, Kfz-Kosten, Biirokosten etc.). Die
Differenz zwischen Ihren Einnahmen und den Kosten in dieser Zeit ist Ihr (noch nicht versteuerter) Gewinn.

Bei der Kostenartenrechnung kénnen und sollten Sie die Konten Ihrer Buchfiithrung weiter unterteilen (z. B.
Biirokosten: Biromaterialien, Telefon, Porto). So kénnen Sie feststellen, wie sich die Kosten im Unternehmen ver-
teilen: auf einzelne Auftrage (= variable Kosten, z. B. Wareneinkauf) oder aber auf die Gemeinkosten des Unter-
nehmens (=fixe Kosten, z. B. Biirokosten). Auf diese Weise wird ggf. auch deutlich, wo die ,,Kostenfresser* im
Unternehmen sind. So konnen Sie gezielt dartiber nachdenken, wie Sie in diesen Bereichen die hohen Kosten
senken konnen.
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Die fiir die Kostenartenrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie
in Ihrer Buchfithrung
in Ihrer Einnahmen-Uberschussrechnung

Eine Vorlage zur Kostenartenrechnung finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de

Wenn Sie Ihre Preise kalkulieren, miissen Sie den optimalen Absatzpreis fiir ein Produkt oder eine Dienstleistung
finden. D.h.: Wenn Sie etwas verkaufen wollen, miissen Sie sicher sein, dass Sie es zu dem verlangten Preis ,10s
werden®. Gleichzeitig miissen Sie vom Erlos Ihre Kosten decken und davon leben kénnen.

Bei der Preiskalkulation sollten Sie zunéchst einen Kostenpreis ermitteln: Welche Kosten verursacht es im Unter-
nehmen, Ihr Produkt einzukaufen, herzustellen und zu verkaufen bzw. Ihre Dienstleistung zu erbringen? Diese
Frage beantwortet vor allem Ihre Kostenartenrechnung: Hier kénnen Sie feststellen, welche Kosten direkt auf
Herstellung und Verkauf von Produkten bzw. die Erbringung von Dienstleistungen entfallen (z. B. Wareneinkauf)
und welcher Anteil der Gemeinkosten (z. B. Biirokosten) dazu kommt. In aller Regel gilt: Der Verkaufspreis sollte
alle dazugehorigen Kosten plus einen Gewinn abdecken.

Vergessen Sie bei Ihrer Kalkulation nicht ggf. groBziigige Liefer- und Zahlungsbedingungen wie Ratenkauf oder
Rabatte. Sie sind fiir die Auftragserteilung ein wichtiges Argument und absatzpolitisches Mittel, verringern aber
den Kostenpreis.

Der zunéchst errechnete Kostenpreis wird in der Regel - fiir die avisierte Kundschaft und im Verhdltnis zur
Konkurrenz - zu hoch sein. Das bedeutet: Wenn Sie Ihren Preis auf Ihrem Markt durchsetzen wollen, missen Sie
herausfinden, wie viel Ihre Kunden bereit sind zu bezahlen und welche Preise Ihre Konkurrenz fiir vergleichbare
Produkte bzw. Dienstleistungen verlangt. An beiden Vorgaben muss sich Ihr Preis ausrichten.

Wenn der Kostenpreis itber dem Marktpreis liegt

Wenn der (betriebswirtschaftlich notwendige) Kostenpreis tiber dem Marktpreis liegt, miissen Sie sich in der

Regel zwischen zwei Alternativen entscheiden. Uberlegen Sie:
Neue Kunden: Welche Kunden wiirden den Kostenpreis bezahlen? Wer und wo sind diese Kunden?
Neuer Preis: Wo und wie kénnen Sie Kosten einsparen? Womoglich 1dsst sich der Marktpreis halten, wenn
Sie die Kosten reduzieren.

a Achtung:
Der letztlich wichtigere Faktor ist der Marktpreis. Er entscheidet dariiber, ob Sie Ihre Produkte und Dienstleistungen absetzen werden
kénnen oder nicht.

Preiskalkulation im Handel, fiir Dienstleister und im Handwerk:
Die fiir die Preiskalkulation erforderlichen Zahlen finden Sie
in den Ausgaben-Konten Ihrer Buchfithrung
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in Ihrer Kostenrechnung

in den Tarifvertragen fiir Personal: Stunden je Tag/Woche/Monat/Urlaub etc.
in den Zeitaufschreibungen der Mitarbeiter

Angaben von Kammern und Verbédnden

Vorlagen zur Preiskalkulation finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de “

Immer mehr Kunden lassen sich immer mehr Zeit, ihre Rechnungen bei beauftragten Unternehmen zu bezahlen.
Zahlungsfristen zwischen 30 und 60 Tagen sind die Regel. Auch wenn sich die meisten Unternehmen auf diese
Situation eingestellt haben, so werden schleppende Zahlungseingédnge oder gar totale Forderungsausfélle zuneh-
mend zum Problem - gerade auch fiir Existenzgriinder. Aus diesem Grund hat die Bundesregierung das Gesetz
zur Beschleunigung félliger Zahlungen verabschiedet. Danach kommt der Kunde in Verzug, wenn er 30 Tage
nach Erhalt der Rechnung bzw. 30 Tage nach dem genannten Félligkeitsdatum seine Rechnung immer noch nicht
beglichen hat. Wenn Sie ihm nun nach einer ersten Zahlungserinnerung eine Mahnung schicken, sind Sie berech-
tigt, Mahngebiihren zu erheben.

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

Zu einer solchen Kreditpriiffung gehoren acht wichtige Punkte:

1. Priifen Sie die Kreditwiirdigkeit Ihrer Kunden.

Priifen Sie Ihre Kunden, denen Sie Zahlungsziele einrdumen méchten, vor Abschluss von Liefervertragen.
Greifen Sie dabei auf alle verfiigbaren Informationen zurtick, die eine Bewertung der Kundenbonitét erlauben.
Kunden mit unzureichender Bonitét sollten Sie keinen Kredit einrdumen. Bonitatsauskiinfte sind nicht teuer.

2. Vorsicht mit groBziigigen Zahlungszielen.

Verkaufen Sie Ihre Leistung nicht iiber groBziigige oder branchenuntibliche Zahlungsziele. Bieten Sie Ihren
Kunden vielmehr Anreize, moglichstrasch zu zahlen (Skonto). Bei groBeren Kreditbetrdgen sollten Sie Sicher-
heiten (z. B. Bankbiirgschaften) schaffen. Kalkulieren Sie in jedem Fall Ihre eigenen Kosten, die Ihnen durch den
Lieferantenkredit entstehen, in den Angebotspreis ein.

3. Stellen Sie Ihre Rechnungen so schnell wie moglich!

Wenn Sie Ihre vereinbarte Leistung erbracht haben, zogern Sie nicht damit, unverziiglich Ihre Forderung in
Rechnung zu stellen. Achten Sie dabei darauf, dass Sie die erbrachten Leistungen korrekt und vollsténdig auf-
zéhlen (s. Vorgaben fiir Rechnungen der Bundessteuerberaterkammer). Stellen Sie sicher, dass die jeweils verein-
barten Preise in Rechnung gestellt werden. Jede Ungenauigkeit, jeder Fehler in Ihrer Rechnung kann von Ihrem
Kunden dazu genutzt werden, die Zahlung hinauszuschieben oder zu verweigern.

4. Uberwachen Sie Ihre Zahlungseingénge!

Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und Zahlungsbetrédge in Ihrem Rechnungswesen genauestens tiber-
wacht werden. Ihr Kunde erwartet von Ihnen piinktliche Lieferung. Verlangen Sie von Ihrem Kunden daher auch,
dass er die vereinbarten Zahlungsziele einhalt.

5.0rganisieren Sie Ihr Mahnwesen!
Auch wenn aufgrund der neuen Gesetzeslage keine Mahnungen mehr notwendig sind, sollten Sie dennoch nicht
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gleich ,,mit der Tiir ins Haus fallen®. Zahlungserinnerung und Mahnung helfen manch einem Kunden doch noch
auf die Spriinge, ohne dass sich dieser vom Unternehmen abwendet. Bevor Sie Ihren Kunden die erste Mahnung
schicken, sollten Sie intern priifen, ob Sie Ihre Leistung wie vereinbart erbracht haben:

» Istdie Lieferung vollstdndig erfolgt?

Liegen berechtigte Reklamationen vor?

Wann ist die korrekte Rechnung an den Kunden versandt worden?

Liegen Buchungsfehler vor?

Welches Zahlungsziel wurde eingerdumt?

vV vV VY

6. Planen Sie Ihre Ein- und Auszahlungen!

Bedenken Sie, dass sdiumige Zahler Ihre Existenz gefdhrden kénnen. Planen Sie daher Ihre Finanzen sorgféltig!
Berticksichtigen Sie - bei Ihrer Liquiditdtsplanung - die Zahlungsmoral Ihrer Kunden nicht zu optimistisch.
Ermitteln Sie daher die durchschnittliche Zahlungsfrist Ihrer eigenen Forderungen und beriicksichtigen Sie diese
bei Ihrer Finanzplanung.

7.Sorgen Sie fiir zusatzliche Finanzierungsmoglichkeiten!

Wenn Kunden auf sich warten lassen, miissen Sie ggf. Geld leihen, um neue Auftrdge bearbeiten zu kénnen.
Sprechen Sie frithzeitig mit Ihrer Hausbank tiber diese Finanzierung und warten Sie damit nicht, bis Sie wegen der
hohen Forderungsbestdnde Ihre verfiigbare Kreditlinie vollstdndig ausgeschopft haben. Es wird Ihnen schwer
fallen, erweiterte Kredite zu erhalten, wenn Sie nicht liquide sind.

8. Lassen Sie sich beim Forderungseinzug helfen!
Wenn Kunden nicht zahlen, kdnnen Sie ein professionelles Inkassoinstitut damit beauftragen, Ihre Forderungen
einzutreiben. Je ldnger Sie mit diesem Schritt warten, desto unwahrscheinlicher wird es, dass Sie Ihr Geld bekom-

men.
Kreditversicherung

Unternehmen kénnen sich gegen ausbleibende Zahlungen versichern. Die Versicherung zahlt dann, wenn
AuBenstidnde offen bleiben, weil der Kunde zahlungsunféhig ist. Fiir die Versicherung gilt ein Unternehmen
als zahlungsunfédhig, wenn

» das Insolvenzverfahren erdffnet oder die Er6ffnung vor Gericht - mangels Masse - abgelehnt worden ist,

» das Insolvenzverfahren erdffnet worden ist,

» mitsdmtlichen Gldubigern ein auBergerichtlicher Liquidationsvergleich zustande gekommen ist,

» eine vom Versicherungsnehmer vorgenommene Zwangsvollstreckung nicht erfolgreich war,

» die offene Forderung 90 Tage nach Erteilung eines Inkassoauftrags nicht beglichen ist.

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

AuBenstinde verkaufen: Factoring

Zunehmend geht man dazu iiber, die Bearbeitung der gesamten Au8enstdnde Dritten zu verkaufen:
Factoring. Beim Factoring tritt ein Unternehmen seine Au8enstédnde an ein anderes Unternehmen
(Factor) ab. Das Factoring-Unternehmen muss nun seinerseits alle AuBenstdnde beim Schuldner eintrei-
ben. Es muss die Forderungen seines Vertragspartners iibernehmen und (im Voraus) bezahlen. Der Factor
Ubernimmt damit das Bonitétsrisiko und Insolvenzrisiko des Kunden. Er hat allein fiir das Inkasso zu sor-
gen. Diese Risiken lassen sich Factoring-Institute selbstverstdndlich bezahlen. Kosten und Risiken miissen
gegeniibergestellt und gepriift werden. Wichtige Kontakte: Factoring-Unternehmen.
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Informationen fiir Ihr Forderungsmanagement finden Sie in
»  Ihrem Ordner fiir unbezahlte Kunden-Rechnungen (Rechnungsausgangsbuch)

Zahlungserinnerung: Wenn ein Kunde seine Rechnung nicht bezahlt, wird man meist nicht sofort versu-
chen, die Forderung auf gerichtlichem Weg einzutreiben: Man will den Kunden ja nicht verlieren. Senden Sie
nach Ablauf der vereinbarten Zahlungsiristen (in der Regel 30 Tage) zunéchst ein freundliches Erinnerungs-
schreiben. Bei der Gelegenheit konnen Sie Ihrem Brief einen neuen Prospekt beifiigen, auBerdem natiirlich
eine Rechnungskopie oder einen Kontoauszug. Im rechtlichen Sinne gilt eine Zahlungserinnerung nicht als
Mahnung. Ist der Zahlungstermin auf Ihrer Rechnung nicht festgelegt, kommt der Schuldner erst durch eine
Mahnung in Zahlungsverzug. Allerdings wird eine Rechnung auch ohne Mahnung spéatestens 30 Tage nach
Zugang féallig.

Erste Mahnung: Bleibt das Erinnerungsschreiben ohne Erfolg, folgt eine erste Mahnung in hoflichem Ton.
Diese muss darlegen, warum eine Zahlung in Verzug ist (laut Vertrag). Sie muss au3erdem ein genaues
Datum angeben, bis wann die iiberféllige Zahlung erfolgt sein muss (iibliche Frist: 14 Tage, Werktag).

Zweite Mahnung: Bleibt auch die erste Mahnung erfolglos, miissen Sie eine zweite Mahnung verschicken.
Sieistim Stil ernster und dringender und muss ebenfalls ein genaues Datum angeben, bis wann die tiberfal-
lige Rechnungssumme beglichen sein muss (iibliche Frist: 10 Tage, Werktag). Sie sollte fiir den Fall
Konsequenzen androhen, dass der Schuldner immer noch nicht bezahlt (gerichtliches Mahnverfahren).

Weiterfiihrende Informationen:

Muster fir Mahnungen finden Sie im BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de

» BMWi-GriinderZeiten Nr.18 ,,Forderungsmanagement*
> BMWi-Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen (CD-ROM). U. a. individuelle Liquiditatsberechung
» BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de

Wie erfolgreich arbeitet mein Unternehmen?
Erfolgsrechnung

Kurzfristige Erfolgsrechnung

Die kurzfristige Erfolgsrechnung fiir kleine Unternehmen ist gewissermafen die , kleine Schwester“ der Ein-
nahmen-Uberschussrechnung zum Jahresende. Die kurzfristige Erfolgsrechnung sollte man sich monatlich oder
auch pro Quartal vornehmen. Sie zeigt Ihnen, was das Unternehmen leistet, ob ,der Laden lauft®, ob Sie gentigend
Auftrdge haben, ausgelastet sind, die Kosten decken kénnen etc. Dafiir miissen Sie Ihre Erlose und Kosten gegen-
uberstellen.

Zu den Erl6ésen zéhlen zunéchst Ihre tatsdchlichen Einnahmen. Dazu gehéren aber auch noch nichtrealisierte
Einnahmen: also z. B. das Honorar fiir Auftrdge, an denen Sie in der betreffenden Zeit gearbeitet haben, fiir

die aber noch kein Geld eingegangen ist. Oder der Wert der Waren, die Sie verkauft haben, die der Kunde aber
noch nicht bezahlt hat (= Bestandsverdnderung). Die Summe aller Erlose ist die Gesamtleistung Ihres
Unternehmens.



90 Das Kaufmannische Einmaleins

Zu den Kosten gehoéren neben den tatsachlich entstandenen Ausgaben auch Lieferantenrechnungen, die Sie
noch nicht bezahlt haben.

Die kurzfristige Erfolgsrechnung sollten Sie nach den Rubriken (Konten) vornehmen, die Sie auch fiir Ihre
Buchfiihrung nutzen (z. B. Warenverkaufe, Personalkosten, Biirokosten etc.). Die Differenz zwischen Ihren Erlésen
und den Kosten in dieser Zeit ist die Leistung Ihres Unternehmens, der Erfolg. Achtung: Die kurzfristige
Erfolgsrechnung sagt aber (wegen der noch nicht realisierten Einnahmen und Ausgaben) noch nichts tiber Ihren
Gewinn oder Ihre Liquiditat aus.

Die fiir die kurzfristige Erfolgsrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie auf jeden Fall
in Ihrer Buchfithrung
in Auftrdgen (wie hoch sind die vereinbarten Rechnungsbetriage?)
Fiir Handel und produzierendes Gewerbe: in den Bestandsaufnahmen von Waren (wie ist die
Bestandsverdnderung in Euro?)

Eine Vorlage zur kurzfristigen Erfolgsrechnung finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de bzw.
www.softwarepaket.de

Ein Unternehmen ist dann rentabel, wenn es einen (moglichst hohen) Gewinn erwirtschaftet. Eine Rentabilitéts-
vorschau gehoért daher in jeden Businessplan. Bestehende Unternehmen sollten regelméBig (am besten monat-
lich) ihre tatsdchliche Rentabilitidt berechnen. Diese Berechnung ist ein Bestandteil wichtiger Statusberichte

(z. B. fur die Bank, die Ihnen einen Kredit gewdhrt hat).

Die Rentabilitit Ihres Unternehmens konnen Sie mittels verschiedener so genannter Kennzahlen feststellen:
Eigenkapitalrentabilitdt, Gesamtkapitalrentabilitdt und Umsatzrentabilitét. Fiir kleine Unternehmen ist die
Umsatzrentabilitdt entscheidend und ausreichend.

Ob Ihre Rentabilitdt gut oder schlechtist, konnen Sie ,,iiber den Daumen® an durchschnittlichen Rentabilitéts-
zahlen von Unternehmen Ihrer Branche tiberpriifen. Die entsprechenden Vergleichsdaten bekommen Sie von
Kammern, Verbanden oder Ihrer Hausbank.

Die Umsatzrentabilitét zeigt, wie viel Gewinn Sie mit Ihrem Umsatz machen. Sie wird auch als Umsatzrendite
oder Umsatzgewinnrate bezeichnet. Sie wird nach folgender Formel berechnet:

Gewinn (Euro/Jahr)
Umsatz (= Summe aller Einnahmen bzw. Erlose)(Euro/Jahr)

x100 =x Prozentim Jahr

Die fiir die Berechnung der Umsatzrentabilitéit erforderlichen Zahlen finden Sie auf jeden Fall
Gewinn: entweder in Ihrer einfachen Buchfithrung ,,Uberschuss (Gewinn)“ oder in Ihrer kurzfristigen
Erfolgsrechnung: Erfolg
Umsatz: entweder in Ihrer einfachen Buchfithrung: Summe Einnahmen oder in Ihrer kurzfristigen
Erfolgsrechnung: Gesamtleistung
in Ihrer Einnahmen-Uberschussrechnung (bei langerfristiger Berechnung)
in Ihrer Gewinn- und Verlustrechnung (bei léngerfristiger Berechnung)



Als Unternehmerin und Unternehmer miissen Sie laufend Vorhaben planen und kalkulieren (z. B. Wareneinkauf,
Personalkosten). Oftmals fallen aber gerade die Kosten deutlich héher aus als angenommen. Um dies zu vermei-
den, sollten Sie regelmé&Big tiberpriifen, ob , Theorie“ und ,Praxis® tatséchlich tibereinstimmen.

Planung: Um unliebsame Uberraschungen wie zu hohe Kosten oder zu niedrige Gewinne zu vermeiden,
sollten Sie Erlése und Kosten vorab planen.

Zu den Erlésen zéhlen zundchst Ihre tatsdchlich getatigten Einnahmen (bei denen also Geld ,,geflossen® ist).
Dazu gehoren aber auch noch nicht realisierte Einnahmen: also z. B. das Honorar fiir Auftrdge, an denen Sie
in der betreffenden Zeit gearbeitet haben, fiir die aber noch kein Geld eingegangen ist, oder der Wert Ihrer
verkauften Waren, die noch nicht bezahlt sind. Die Summe aller Erlose ist die Gesamtleistung Ihres Unter-
nehmens.

Zu den Kosten gehoéren neben den tatsdchlich entstandenen Ausgaben auch Lieferantenrechnungen, die Sie
noch nicht bezahlt haben.

Kontrolle: Ob Ihre Kosten- und Erléserwartungen auch eintreffen, miissen Sie regelméagig kontrollieren,

damit Sie wissen, ob Ihre Planung stimmt. Dafiir miissen Sie die Soll-Zahlen mit den tatsdchlichen Erl6sen und

Kosten (=Ist-Zahlen) vergleichen, und zwar fiir alle einzelnen Erl6s- und Kosten-Rubriken. Diesen Vorgang
nennt man Soll-/Ist-Vergleich.

Wenn die Ist-Werte von den Soll-Werten abweichen, miissen Sie nachpriifen, warum dies so ist (z. B. Waren-
einkauf teurer als geplant). So haben Sie die Moglichkeit, Probleme zu erkennen und Schwachstellen im
Unternehmen zu beseitigen (z. B. giinstigere Lieferanten suchen).

Den Soll-[Ist-Vergleich sollten Sie nach den Rubriken (Konten) vornehmen, die Sie auch fiir Ihre Buchfiihrung

nutzen (z. B. Warenverkéaufe, Personalkosten, Biirokosten etc.).

Achtung:
Der Soll-[Ist-Vergleich sagt aber (wegen der noch nicht realisierten Einnahmen und Ausgaben) noch nichts tiber lhren Gewinn oder Ihre
Liquiditat aus.

Die fiir den Soll-Ist-Vergleich erforderlichen Zahlen finden Sie auf jeden Fall in
Ist-Zahlen:
Erlose: entweder in Ihrer einfachen Buchfiihrung: Summe Einnahmen oder in Ihrer kurzfristigen
Erfolgsrechnung: Gesamtleistung
Erlose: in den Bestandsaufnahmen von Waren
Kosten: in Ihrer Kostenartenrechnung
Erlése und Kosten: in Ihrer Einnahmen-Uberschussrechnung

Soll-Zahlen:
Erlose: in Auftragen (z. B. vereinbarte Honorare)
Kosten: z. B. Kostenvoranschlédge von Lieferanten

Eine Vorlage zum Soll-/Ist-Vergleich finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de
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Abgesehen davon, dass jede Unternehmensfiihrung genau wissen sollte, ob sie Gewinne oder Verluste erzielt hat:
Jede Unternehmerin und jeder Unternehmer ist - unabhingig von der Rechtsform - verpflichtet, eine Jahres-
erfolgsrechnung durchzufiihren. Das verlangen
das Handelsgesetzbuch
das Finanzamt, das auf der Grundlage der Gewinnermittlung die Steuern festsetzt. Dies betrifft Steuern wie
Korperschafts-, Gewerbe-, Umsatz- und Einkommensteuer.
die Krankenkassen. Dieses gilt insbesondere fiir Einzelunternehmer, da je nach Gewinn die Krankenkassen-
beitrdge festgesetzt werden.
Banken und private Geldgeber, die einen Nachweis erwarten, ob sich ihre Kredite bzw. Investitionen gelohnt
haben.

Einnahmen-Uberschuss-Rechnung fiir kleine Unternehmen mit einfachen und leicht iiberschaubaren
Geschéftsprozessen, die auch lediglich eine einfache Buchfiihrung betreiben diirfen

Freiberufler

Einzelunternehmer, die nicht unter die Bilanzierungsvorschriften fallen

Gewerbetreibende bis 350.000 Euro Umsatz oder 30.000 Euro Gewinn

Gewinn- und Verlustrechnung plus Bilanz, fiir Kapitalgesellschaften erweitert um Anhang und Lagebericht,
fir Unternehmen, die zu einer doppelten Buchfiihrung verpflichtet sind
alle Kaufleute
Nicht-Kaufleute, die
Umsétze von mehr als 350.000 Euro im Kalenderjahr machen oder
Gewinn aus Gewerbebetrieb von mehr als 30.000 Euro erzielen
Kapitalgesellschaften (GmbH und AG); sie gelten immer als Kaufleute, egal womit sie sich befassen
Personengesellschaften wie z. B. Kommanditgesellschaft, Offene Handelsgesellschaft

Die so genannte Einnahmen-Uberschussrechnung ist eine einfache Gegeniiberstellung der betrieblichen Ein-
nahmen und Ausgaben. Sind die Einnahmen héher als die Ausgaben, so handelt es sich hierbei um einen Uber-
schuss bzw. den Unternehmensgewinn (oder einen Fehlbetrag bzw. Verlust). Wenn Sie einzelne Konten (z. B. die
Konten der Einnahmen pro Kunden oder die Kostenarten) priffen, konnen Sie feststellen, welche Faktoren fiir den
Gewinn oder Verlust Ihres Unternehmens verantwortlich sind.

Bei der Einnahmen-Uberschussrechnung miissen Sie fiir Wirtschaftsjahre, die nach dem 31. Dezember 2004 be-
ginnen, einen amtlichen Vordruck verwenden (s. BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de unter
Steuern). Wenn Ihre Einnahmen unter der Grenze von 17.500 Euro liegen, kénnen Sie Ihre Einnahmen-Uber-
schussrechnung nach einem beliebigen Gliederungsschema gliedern. Sie sollten sich dabei an der Gliederung
orientieren, die Sie auch fiir Ihre einfache Buchfiihrung verwenden.

Die fiir die Einnahmen-Uberschussrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie
in den Konten Ihrer einfachen Buchfiihrung

Eine Vorlage zur Einnahmen-Uberschussrechnung finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de

m Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 49 ,,Jahreserfolgsrechnungen*
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Gewinn oder Verlust in buchfithrungspflichtigen Unternehmen:
Gewinn- und Verlustrechnung

Auch die GuV stellt Einnahmen und Ausgaben gegentiber. Sie berticksichtigt aber auBerdem das Unternehmens-
Vermogen: so genannte Bestandsverdnderungen im Unternehmen, also die Verdnderung Ihrer Vorrite oder
Ihres Warenlagers, auBerdem Auftrége, an denen Sie gerade arbeiten (oder die erledigt sind), fiir die Sie aber
noch kein Geld erhalten haben sowie steuerliche Abschreibungen.

Die Gliederung der GuV ist festgelegt nach § 275 des Handelsgesetzbuches (HGB). Wenn Sie einzelne Konten
(z.B. die Konten der Einnahmen pro Kunden oder die Kostenarten) belichten, kénnen sie feststellen, welche
Faktoren fiir den Gewinn oder Verlust Ihres Unternehmens verantwortlich sind. Insbesondere ein Vorjahres-
vergleich ist hierbei sehr aufschlussreich.

Eine GuV wird in der Regel vom Steuerberater angefertigt. Stichtag: 30.6. des Folgejahres.

Die fiir die Gewinn- und Verlustrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie
» inden Konten Ihrer doppelten Buchfiihrung.

Eine Gliederung fir die Gewinn-und Verlustrechnung finden Sie auf dem BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de

Vermégen und Schulden in buchfithrungspflichtigen Unternehmen mit
komplexeren Geschaftsprozessen berechnen: Bilanz

Sie zeigt, wie sich das Unternehmensvermdgen und die Schulden im Geschéftsjahr entwickelt haben: Wurden
z.B. Teile des Anlagevermogens, etwa Maschinen, verkauft? Wurden Kredite aufgenommen? AuBerdem rechnet
die Bilanz das Ergebnis der Gewinn- und Verlustrechnung mit ein: Ein Gewinn wiirde das Unternehmens-
vermaogen steigern.

Eine Bilanz wird in der Regel vom Steuerberater angefertigt. Stichtag: 30.6. des Folgejahres.

Bilanzvorbereitung: Inventur
Zur Vorbereitung der Bilanz muss jedes Unternehmen jéhrlich zu einem Stichtag (z. B. 31.12.) eine Inventur machen.

Eine Gliederung fir die Bilanz finden Sie auf dem BMWi-Grinderportal unter www.existenzgruender.de
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9. Das Unternehmen fuhren

Kunden und Konkurrenz immer im Blick:
Marketing

Im Fachbegriff "Marketing" steckt das Wort "Markt". "Marketing" umfasst alles, was den Absatz auf Markten
fordert. Es bezeichnet jedes unternehmerische Planen und Handeln, das sich am Markt orientiert. Um
Marketing zu betreiben, brauchen Sie nicht unbedingt wissenschaftliche Methoden zu kennen. Vieles
geschieht mit Hilfe genauer Beobachtung und indem Sie sich in Ihre zukiinftigen Kunden hineinversetzen.

Marketing ist mehr als Werbung

Vielfach wird Marketing mit Werbung gleichgesetzt. Das ist falsch. Zwar gehért Werbung zum Marketing, doch
erfolgreiches Marketing beginnt viel frither. Marketing muss folgende Fragen beantworten:

»  Wiekann Ihr Unternehmen Kundenwiinsche durch entsprechende Produkte oder Dienstleistungen erfiillen?

Welche Eigenschaften muss Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung haben, um es bzw. sie erfolgreich zu ver-

kaufen?

Wer und wie sind Ihre Kunden?

Wie stark ist Ihre Konkurrenz?

Welchen Preis konnen oder wollen Sie fiir Produkt bzw. Dienstleistung verlangen?

Wie wollen Sie mit Ihrem Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung zum Kunden gelangen (Vertrieb bzw. der

Verkauf)?

» Mitwelchen Mitteln von Werbung/Kommunikation wollen Sie den Kunden die Vorteile Thres Produkts bzw.
Ihrer Dienstleistung vermitteln?

vV vV Vv Yy

Welche Eigenschaften muss lhr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung haben?

Sie konnen ein Produkt oder eine Dienstleistung nur dann verkaufen, wenn dafiir ein Bedarf besteht (oder Sie einen
Bedarf dafiir wecken). Das Marketing nennt diesen Bedarf ,Kundennutzen®. Dabei kann ein Nutzen vielerlei sein:
Ihr Produkt kann dabei helfen, ein Problem zu 16sen. Es kann dabei unterstiitzen, eine Aufgabe oder Arbeit leichter
oder besser zu erledigen. Der Nutzen kann auch darin liegen, Spa8 und Lebensfreude zu vermitteln. Mindestens
einen Nutzen sollte Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung haben. Welchen Nutzen auch immer Sie anbieten wollen:
Sie miissen genau wissen, welche Probleme bzw. Wiinsche Ihre Kunden haben.
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Wer und wie sind Ilhre Kunden?

Ein Kunde wird sich nur dann fiir Ihr Produkt bzw. fiir Ihre Dienstleistung entscheiden, wenn es bei ihm einen
Bedarf dafiir gibt, weil sie ihm einen Nutzen versprechen. Einen solchen Nutzen kénnen Sie ihm aber nur dann
anbieten, wenn Sie sich an den Wiinschen und Bediirfnissen des Kunden orientieren. Um diese Wiinsche und
Bediirfnisse beriicksichtigen zu kénnen, benétigen Sie genaue Informationen dartiber, wer und wie Ihre Kunden
sind und was sie (von Ihnen) erwarten.

Wie stark ist lhre Konkurrenz?

Entscheidend ist: Ihr Angebot sollte anders und/oder besser sein als das Ihrer Konkurrenz. Dafiir benétigen Sie
eine genaue Bestandsaufnahme tber Ihre (zukiinftigen) Konkurrenten. Sie miissen wissen, was genau Ihre
Kunden wiinschen und was ihnen Ihre Konkurrenten bereits anbieten. Wer sind Ihre Konkurrenten? Welchen
besonderen Nutzen bieten sie den Kunden an? Wo sind Ihre Konkurrenten besser als Sie? Wo konnen Sie besser
werden als Ihre Konkurrenten? Dabei wir der Markt durch die Globalisierung der Wirtschaft immer groer.
Immer mehr Mitbewerber kommen als Konkurrenten in Frage. Das Ziel, zumindest in einem Punkt besser zu sein,

wird darum immer wichtiger. Dies gilt ganz besonders fiir Existenzgriinder und junge Unternehmer, die auf
ihrem Markt erst einmal FuB fassen wollen.

Welchen Preis konnen oder wollen Sie fiir Produkt bzw. Dienstleistung
verlangen?

Wer etwas verkaufen will, muss sicher sein, dass er es zu dem verlangten Preis "los" wird. Gleichzeitig muss er vom
Erlos leben kénnen. Das praktische Preis-Marketing sucht den optimalen Absatzpreis fiir ein Produkt oder eine
Dienstleistung. Dabei geht es nicht nur um die Héhe des konkreten Verkaufspreises. Dazu kommen Liefer- und
Zahlungsbedingungen, ggf. Rabatte.

Wie wollen Sie mit lhrem Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung zum Kunden
gelangen?

Wer sein Produkt oder seine Dienstleistung verkaufen will, muss seine Kunden erreichen: die richtige Kunden-
gruppe, auf dem richtigen Weg, in ausreichender Menge und piinktlich zur vereinbarten Zeit. Sie konnen Ihre
Angebote (je nach ihrer Art) auf unterschiedlichen Wegen vertreiben, die mit unterschiedlichem Aufwand und
unterschiedlichen Kosten verbunden sind.

» Eigenvertrieb oder Fremdvertrieb
Nur im Eigenvertrieb kénnen Sie gewdhrleisten, dass Ihre Kunden Ihre besondere Kompetenz garantiert
wahrnehmen (z. B. bei der Vorstellung technisch anspruchsvoller und erklarungsbediirftiger Produkte).
Fremdvertrieb wird tiber so genannte ,,Absatzmittler®, also z. B. GroB3- oder Einzelhdndler abgewickelt. Der
Fremdvertrieb eignet sich vor allem dafiir, Angebote schnell und fldchendeckend ,unters Volk*“ zu bringen.
Sie sollten aber sicher sein, dass Ihre Vertriebspartner in den Zielmarkten wirklich ,,zu Hause*® sind. In der
Praxis werden beide Vertriebsformen nebeneinander benutzt.

» Direktvertrieb
Generell richtig ist der Direktvertrieb, wenn es um Grokunden geht oder um Spezialangebote, die technisch
anspruchsvoll und erkldrungsbediirftig sind.

» Call Center
Durchs Call Center konnen Sie Produkte an ein breites Publikum heran bringen, ohne dass Ihr Unternehmen
Laden im gesamten Verkaufsgebiet unterhalten muss.
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» Vertrieb tiber das Internet
Der Vertrieb tiber das Internet kann den hohen Aufwand an Zeit und Kosten, die fiir einen traditionellen
Vertrieb anfallen, deutlich reduzieren. Wege des elektronischen Vertriebs sind z. B. Online-Shop, virtuelle
Kaufhdauser, Suchmaschinen, Kataloge, Portale, Marktplétze.

» Export
Der Vertriebsweg in den Export sollte sorgféltig vorbereitet werden. Besonders wichtig ist: Wéhlen Sie Ihre
Partner sorgfaltig aus.

» Vertriebskosten
Der Vertrieb - vor allem der Fremdvertrieb - ist heute oft das teuerste an einem Produkt. In einigen Branchen
machen die Herstellungskosten nur ca. 10 Prozent des Endpreises aus. Der Lowenanteil der anfallenden
Kosten entfdllt auf Transporte, Handlerrabatte oder Provisionen. Dies zeigt, dass der Vertrieb aufwéndig ist
und nicht unterschétzt werden darf. Planen Sie also sorgfaltig.

Verkaufsfordernde MaRnahmen

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

» Kulanz
Eine Garantie auf Produkte oder Dienstleistungen gehért heute zur ,Standardausstattung” eines Angebots. Es
iiberzeugt die Devise ,,Bei Nichtgefallen Geld zuriick®. Wer sich also fiir Sie entscheidet, geht kein Risiko ein.

» Finanzielle Anreize und Rabatte
Besondere finanzielle Kauf-Konditionen locken Kunden (fast immer) an. Autohéuser bieten beispielsweise
glinstige Kredite, nehmen Alt-Autos in Zahlung. Wichtiger noch sind Rabatte. Sie werden in der Regel auf
groBere Mengen einer Ware oder bei schneller Bezahlung (Skonto) gewéhrt.

Mit welchen Mitteln von Werbung/Kommunikation wollen Sie den Kunden
die Vorteile lhres Produkts bzw. lhrer Dienstleistung vermitteln?

Kunden kaufen nur Produkte oder Dienstleistungen, die sie kennen. Dies gilt sowohl fiir neue als auch fiir bereits
gewonnene Kunden, die Sie nicht an die Konkurrenz verlieren sollten. Gerade in neugegriindeten Unternehmen
mangelt es meist an tibersichtlichen und aussagekraftigen Informationen tiber das konkrete Unternehmens-
Angebot. Lassen Sie - wenn moglich - auf jeden Fall etwas von sich sehen oder héren. Schon das kann der erste
Wettbewerbsvorteil vor den Konkurrenten sein, die dies nicht tun.

Ubersicht Kommunikation

» Unternehmensidentitét (corporate identity)
Verhelfen Sie Ihrem Unternehmen zu einem individuellen und (wieder)erkennbaren Erscheinungsbild.
Durch ein bestimmtes Leitbild, einen bestimmten Kommunikationsstil mit Ihren Kunden und ein einheitli-
ches Design nehmen Ihre (potenziellen) Kunden Ihr Unternehmen mit eigenem ,,Charakter wahr.

> ,Gelbe Seiten*
Die ,,Gelben Seiten“ hat jeder Kunde zur Verfiigung: Wer eine schnelle Losung fiir sein ,Problem* sucht, nutzt
meist das Branchen-Telefonbuch. Kostenlos.



97

Tageszeitungen
Anzeigen oder Prospektbeilagen in Tageszeitungen erreichen jeweils den gesamten Leserkreis. Tipp: Mit
regelméaBigen Kleinanzeigen kénnen Sie groBere Effekte erzielen als mit einer einmaligen groen Anzeige.

Fachzeitschriften
Wenn Ihre Kundengruppe bestimmte Fachzeitschriften liest, konnen Sie diese gerade durch Anzeigen hierin
besonders gut erreichen.

IHK-Zeitschrift
Durch IHK-Zeitschriften werden simtliche Gewerbetreibende eines IHK-Bezirks erreicht, die nicht Handwer-
ker sind.

Grofflachen-Plakate
Damit erreichen Sie erfahrungsgemas die meisten Menschen. Allerdings haben Sie hier weniger die Gelegen-
heit, mit Ihrer Information ,.in die Tiefe“ zu gehen.

Presseveroffentlichungen
Artikel tiber Ihr Unternehmen in der Zeitung sind breitgestreute Werbung. Zu besonderen Anléssen
(Eréffnung, Jubildum, neues Angebot etc.) sollten Sie die lokale Presse informieren oder einladen.

Anzeigenblatter
Der groB3e Vorteil der Anzeigenblétter ist: Auch wenn sie redaktionell nicht sehr anspruchsvoll sein mogen, so
werden sie doch kostenlos in jeden Haushalt geliefert.

Radiowerbung (vor allem in privaten Lokalsendern)
Radiospots erreichen erfahrungsgemas viele Horer, dabei (nur) eine eher jiingere Zielgruppe.

Verkehrsmittelwerbung
Aufschriften auf Ihrem Firmenwagen, aber ggf. auch auf Bussen, StraBenbahnen oder Taxis erreichen viele
Menschen.

Kinowerbung
Kinospots erreichen erfahrungsgemaés (nur) eine eher jiingere Zielgruppe.

Wourfzettel
Waurfzettel konnen Sie bei Bedarf schnell herstellen und verteilen lassen (z. B. durch Schiiler-Aushilfen). Aber:
Sie wirken weniger serios als z. B. Prospekte.

Tag der Offenen Tiir

Er bietet Ihnen die Gelegenheit, Ihrer Kundschaft - z. B. mit einer Ausstellung - Ihre Leistungsféhigkeit zu
demonstrieren. Nicht nur beim Unternehmensstart, sondern ggf. ein Mal im Jahr sollten Sie Ihre (potenziel-
len) Kunden zu sich einladen.

Prospekte und Referenzmappen
Professionelle Unterlagen mit Fotos sind eine hochwertige Imagewerbung. Sie sollten darum nicht ,,mit der
GieBkanne®, sondern gezielt an bekannte Kunden verteilt werden.

Werbebriefe
Sie sind eine sehr persdnliche Art, Kontakt zu Ihrer Kundschaft zu halten. Schreiben Sie Ihren Kunden: eine
Information tiber ein besonderes Angebot oder aber einen Geburtstagsgrus.

Kundenzeitschrift, (E-Mail-)Newsletter, Erfahrungsberichte
Damit halten Sie Kontakt zu Ihren Kunden und pflegen Ihr Image. Erzdhlen Sie Ihren Stammkunden, was es
Neues in Ihrem Unternehmen gibt.
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» Werbegeschenke
Kleine Geschenke - mit dem Namen Ihres Unternehmens bedruckt - sollen Ihre Kunden unaufdringlich an
Sie erinnern.

» Veranstaltungen
Ausstellungen, Musikveranstaltungen etc. in Ihrem Unternehmen (oder von Ihnen organisiert) machen
Kunden und Presse gezielt auf Sie aufmerksam.

» Internet
Per Internet kénnen Sie eine Vielzahl von Moglichkeiten nutzen: einen Online-Shop als elektronischen Kata-
log, aktuelle Informationen an Ihre Kunden per E-Mail oder elektronischem Newsletter. Nattrlich lohnt sich
das Internet nur dann, wenn Sie auch Kunden haben, die das Internet nutzen.

Checkliste: Marketing

Welchen Nutzen haben lhre Kunden von Ihrem Angebot?

Gibt es einen technischen Nutzen?

Gibt es einen Qualitédts-Nutzen?

Gibt es einen finanziellen Nutzen?

Gibt es einen Image-Nutzen?

Gibt es einen Umwelt-Nutzen?

Gibt es einen Gesundheits-Nutzen?

Gibt es einen Erlebnis-Nutzen?

Entspricht Ihr Angebot einem gdngigen Mode-Trend?

Ist Ihr Angebot neu? Haben Sie eine Marktnische besetzt?

Was ist das Besondere an lhrem Angebot?

Was unterscheidet Ihr Angebot von dem der Konkurrenz?
Wie kann man die Qualitédt Ihres Angebots erkennen?

Was ist das Besondere an Ihrem Kundendienst oder Service?
IstIhr Unternehmen besonders kundenfreundlich?

Ist Ihr Unternehmen besonders kulant?

Was wollen lhre Kunden?

Wer sind Ihre Kunden?

Wie alt sind Ihre Kunden?

Wie viel Geld verdienen Ihre Kunden?

Welche soziale Stellung haben IThre Kunden?
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Héngt Ihr Unternehmen vorwiegend von genau
einschétzbaren Einzelkunden ab?

Haben Sie gut bekannte Stammkunden?

Haben Sie eine unwéagbare Laufkundschaft?

Welches Produkt oder welche Dienstleistung wiinschen
Ihre Kunden? Oder umgekehrt: Welche Kunden kommen
fiir Thr Produkt bzw. Ihr Dienstleistungsangebot in Frage?

Was bietet die Konkurrenz?

Wer und wo sind Ihre Hauptkonkurrenten?
Welche Produkte bieten diese Konkurrenten an?

Welche Besonderheiten (Qualitét, Verpackung, Service etc.)
die Konkurrenten an?

Welche Preise bieten die Konkurrenten an?

Welche Konditionen bieten die Konkurrenten an?

Welche Meinung haben Kunden von diesen Konkurrenten?
Wie vertreibt sie ihre Produkte?

Welche Werbemittel und Werbetréager benutzt die Konkurrenz?

Weiterfiihrende Informationen: “

BMWi-GriinderZeiten Nr. 20 ,Marketing*

BMWi-GriinderZeiten Nr. 37 ,Kunden gewinnen*

BMWi-Griinderportal: www.existenzgruender.de - Unternehmen fiihren - Management Know-how - Marketing
Marketing-Planer online unter www.existenzgruender.de

vYyVvVYyy
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Rechnen Sie mit dem Finanzamt:
Steuern

Spezielle steuerliche Vergiinstigungen fiir Existenzgriinder gibt es nicht. Einzige Ausnahme: Die im Ver-
gleich zu bestehenden Unternehmen erh6éhte so genannte Ansparabschreibung fiir kiinftige Investitionen.
Existenzgriinder sind daher zunéchst wie alle anderen Steuerzahler darauf angewiesen, die bestehenden
Steuergesetze optimal fiir ihre Situation zu nutzen. Besonders wichtig dabei sind die Rechtsform des
Unternehmens, Formalitédten bei der Umsatzsteuer und eine vorausschauende Gestaltung der Eigentums-
verhéltnisse bei betrieblich genutztem Grundbesitz (fragen Sie Ihren Steuerberater).

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

» Einkommensteuer (Ihrer bisherigen Lohnsteuer entsprechend).
Jeder Unternehmer zahlt Einkommensteuer. Sie richtet sich nach dem personlichen Gewinn, den Sie (nach
Abzug aller Betriebsausgaben) mit Ihrem Unternehmen erwirtschaften. Im ersten Jahr Ihrer Selbsténdigkeit
gehtdas Finanzamt dabei von Ihren Angaben tiber den erwarteten Gewinn aus. Von dem zu versteuernden
Einkommen bleibt ein Grundfreibetrag (7.664 Euro pro Person) steuerfrei. Einkommen, das iber dem Grund-
freibetrag liegt, muss versteuert werden.
Die Hohe des Steuersatzes hangt von der Hohe des Einkommens ab. Ein Einkommen von 52.152 Euro (Ledige)
bzw.104.304 Euro (Verheiratete) wird im Jahr 2006 mit einem Spitzensteuersatz von 42 Prozent versteuert.
Das Finanzamt legt jahrlich eine bestimmte Summe fest, die Sie als Vorauszahlung vierteljahrlich tiberweisen
mussen. Die Steuererkldrung fiir das gesamte Kalenderjahr wird im Folgejahr erstellt und die Steuerschuld
mit den Vorauszahlungen verrechnet. Um die Startbedingung fiir Existenzgriinder und Kleinunternehmen
zu verbessern, wurden die Buchfithrungsgrenzen fiir den Umsatz auf 350.000 Euro und fiir den Gewinn auf
30.000 Euro angehoben.

» Korperschaftsteuer
Die Korperschaftsteuer ist eine Art Eilnkommensteuer fiir juristische Personen, (z. B. AG, GmbH, Genossen-
schaft). Sie wird auf nicht ausgeschiittete und ausgeschiittete Gewinne des Unternehmens erhoben. Die Ge-
sellschafter miissen die an sie ausgeschiitteten Gewinne dann im Rahmen ihrer Einkommensteuer zur Hélfte
der Einkommensteuer unterwerfen. Der Steuersatz betrdgt 25 Prozent fir einbehaltene und ausgeschiittete
Gewinne. Auf die Ausschiittung wird grundsétzlich Kapitalertragsteuer mit einem Steuersatz von 20 Prozent
erhoben. Auch hier legt das Finanzamt jahrlich eine bestimmte Summe fest, die als Vorauszahlung viertel-
jahrlich iiberwiesen werden muss.

> Lohnsteuer missen Sie einbehalten und an das Finanzamt weiterleiten, wenn Sie Mitarbeiter/innen
beschaftigen.

> Gewerbesteuer
Gewerbesteuer muss jeder Gewerbebetrieb zahlen und zwar an die Stadte und Gemeinden. Die Héhe der Ge-
werbesteuer ergibt sich aus dem Ertrag eines Gewerbebetriebes. Dieser Betrag wird dann noch multipliziert
mit einem so genannten ,Hebesatz®, der immer fiir eine bestimmte Gemeinde gilt. Natiirlichen Personen und
Personengesellschaften steht ein Steuerfreibetrag von 24.500 Euro zur Verfiigung. Fiir Gewerbeertrédge bis
72.500 Euro gelten ermaBigte Steuermesszahlen. Die Gewerbesteuer mindert als Betriebsausgabe den steuer-
lichen Gewinn des Gewerbebetriebs und beeinflusst damit auch die H6he der Einkommen- bzw. Kérper-
schaftsteuer.

» Umsatzsteuer/Vorsteuer
Umsatzsteuer (Mehrwertsteuer) muissen Sie auf alle Rechnungsbetrdge aufschlagen. Sie betrégt derzeit 16 Pro-
zen (ab 200719 Prozent). Fir eine Reihe von Erzeugnissen und Dienstleistungen (z. B. journalistische Arbeiten,
Lebensmittel, Biicher, Zeitschriften) sind dies 7 Prozent. Die Summe der Umsatzsteuern, die Sie Ihren Kunden
berechnet haben, miissen Sie regelméfBig an das Finanzamt abfiihren. Von diesem Betrag kénnen Sie vorher
die Umsatzsteuer (Vorsteuer) abziehen, die Sie wiederum im selben Zeitraum z. B. an Ihre Lieferanten bezahlt
haben.

» Kirchensteuer
Angehorige der evangelischen oder katholischen Kirche miissen mit den Einkommensteuervorauszahlungen



Kirchensteuer zahlen. Die Hohe hdngt von der Einkommensteuer und dem Kirchensteuersatz der einzelnen
Bundesldnder ab.

Wichtig:

In der Regel zahlt ein junges Unternehmen in der Anfangsphase keine oder nur wenig Steuern, weil das Finanzamt die hohen finanziel-

len Belastungen in dieser Zeit beriicksichtigt. Wenn aber Ihre Geschéfte spater gut laufen, kann es Ihnen passieren, dass das Finanzamt -
im dritten oder vierten Jahr etwa - die Steuerforderungen drastisch erh6ht. Wenn dann zur gleichen Zeit z. B. noch eine Nachzahlung

ansteht, geraten Sie schnell in finanzielle Schwierigkeiten. Darum: Richten Sie sich auf derartige Finanzamts-Forderungen ein! Legen
Sie Ihre zu erwartenden Steuerzahlungen auf die hohe Kante. Beachten Sie dabei, dass Sie die Einkommen-, Kérperschaft- und
Gewerbesteuer vierteljahrlich zahlen missen!

In den ersten zwei Kalenderjahren nach der Griindung mdssen Sie Ihre Umsatzsteuervoranmeldungen monatlich bis zum 10. des Folge-
monats abgeben und den selbst berechneten Steuerbetrag an das Finanzamt abfiihren. Auf Antrag kann das Finanzamt Ihnen einen

Monat Fristverlangerung gewahren. Die Umsatzsteuervoranmeldung missen Sie auf elektronischem Wege beim Finanzamt abgeben.
Den amtlich vorgeschriebenen Vordruck finden Sie unter www.elsterformular.de

Damit Sie Ihren neuen Steuerpflichten nachkommen kénnen, miissen Sie nun

>

Geschéfts-Unterlagen und alle geschéftlichen Belege aufbewahren, auch die fiir die Vorbereitung Ihrer

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

Betriebsausgaben und kénnen steuermindernd wirken.

Geschaftsvorgange sorgfaltig aufzeichnen und Steuererkldrungen abgeben

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

» als Kaufmann in Form einer ordnungsgemaéfen (doppelten) Buchfiihrung und einer Bilanz zum
Jahresabschluss,

» als Handeltreibender zusétzlich in Form eines Wareneingangs-/Warenausgangsbuchs.

Steuer-Vorauszahlungen leisten und Steuerbescheide bezahlen.

Je nach Hohe des Gewinns eventuell nach dem ersten (und je nach Gewinn allen weiteren) Geschéftsjahr(en)

Steuern an das Finanzamt nachzahlen.

Die sechs haufigsten Steuer-Fehler von Existenzgriindern

>

vV vV vV VY

falsche Rechtsform, z. B. GmbH: Fiir Geschéaftsfiihrergehalt muss Lohnsteuer abgefiithrt werden, auch wenn
kein Gewinn erzielt wird

zu niedrige Steuervorauszahlung fithrt zu hohen Steuernachzahlungen

fehlende Arbeitsvertrdge und Darlehensvertrédge von (mithelfenden) Familienangehérigen
Fristverlangerung zur Voranmeldung der Umsatzsteuer fithrt zu verspateter Vorsteuererstattung
Umsatzsteuer ist auf Belegen nicht oder fehlerhaft ausgewiesen - Vorsteuerabzug wird nicht anerkannt
fehlerhafte Buchfiilhrung kann zu verspéteter Umsatzsteuerzahlung fithren

Wichtig:
Allein werden Sie sich im Dickicht der Steuer-Bestimmungen und Formalitdten kaum zurechtfinden. Sie kdnnten folgenschwere Fehler
machen. Darum: Suchen Sie sich schon in einem friihen Stadium lhrer Existenzgriindung einen Steuerberater!

Weiterfiihrende Informationen:

>
>
>
>
>

BMWi-GriinderZeiten Nr. 34 ,,Steuern*

Bund der Steuerzahlere.V., ,Steuerleitfaden fur Jung-Unternehmer*

BMWi-Griinderportal unter www.existenzgruender.de — Griindung planen - Steuern

Bundessteuerberaterkammer (BSTBK): Faltblatt ,,Neue Rechnungsanforderungen im Umsatzsteuerrecht*; www.bstbk.de
Deutscher Steuerberaterverband e.V.; www.dstv.de
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So gut wie lhre Mitarbeiter:
Personal

DasThema ,Personal“ wird von den meisten Griindern und jungen Unternehmern stiefmiitterlich behan-
delt. Wenn ein Unternehmen z. B. eine Maschine kauft, wird deren Rentabilitét kalkuliert, Angebote einge-
holt und verglichen etc. Bei vergleichbaren Personalinvestitionen wird dagegen selten so viel Aufwand
betrieben. Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter werden aber zunehmend zum entscheidenden Faktor im
Wettbewerb. Nur die Unternehmen werden sich dauerhaft einen Wettbewerbsvorsprung verschaffen, die
uber qualifiziertes und motiviertes Personal verfiigen.

Vielfaltige Arbeitsverhaltnisse

» Mini-Jobs - Geringfiigige Beschaftigung bis 400 Euro monatlich. Arbeitgeber zahlt 30 Prozent (Sozialversi-
cherungsbeitrdge und Lohnsteuer) vom Lohn an die Minijob-Zentrale bei der Bundesknappschaft. Fiir den
Arbeitnehmer fallen keine Sozialversicherungsbeitrédge an. Kleinbetriebe mit bis zu 30 Mitarbeitern zahlen
zusatzlich 1,3 Prozent in die Lohnfortzahlungsversicherung der Minijob-Zentrale.

» Kurzfristige Mini-Jobs. Mini-Jobs bis zu zwei Monate oder 50 Arbeitstagen im Kalenderjahr sind weder fiir
den Arbeitnehmer noch fiir den Arbeitgeber sozialversicherungspflichtig. Je nach Vereinbarung féllt eine
pauschale Lohnsteuer an.

> Midi-Jobs. Niedriglohn-Jobs zwischen 400,01 bis 800 Euro monatlich. Arbeitgeber zahlt den regulédren
Sozialversicherungsbeitrag von ca. 21 Prozent (Stand: 2006). Arbeitnehmer zahlt einen progressiv steigenden
Beitrag, je nach Héhe des Lohns sowie je nach Lohnsteuerklasse den entsprechenden Lohnsteuersatz.

» Teilzeit- und befristete Arbeitsverhéltnisse. In Betrieben mit mehr als 15 Arbeitnehmern haben Arbeitneh-
mer, deren Arbeitsverhdltnis ldnger als sechs Monate besteht, Anspruch auf Verringerung der Arbeitszeit. Aus-
nahme: Wenn Organisation, Arbeitsablauf oder Sicherheitim Betrieb durch die Verringerung der Arbeitszeit
wesentlich beeintrachtigt werden oder unverhéltnisméBige Kosten entstehen. Unternehmer kénnen befris-
tete Arbeitsvertrage schlieen, wenn ein sachlicher Grund vorliegt, z. B. Kammpagnen, Saisonarbeitsplétze.
Ohne konkreten sachlichen Grund ist die Befristung eines Arbeitsvertrages bis zu zwei Jahren méglich; ein
zundchst kiirzer befristeter Vertrag kann bis zur Gesamtdauer von zwei J[ahren héchstens dreimal verldngert
werden. Ausnahme: Mit demselben Arbeitnehmer bestand bereits zuvor ein befristetes oder unbefristetes
Arbeitsverhdltnis.

Zwischen dem befristeten Vertrag und einem vorhergehenden unbefristeten Arbeitsvertrag mit demselben
Arbeitgeber muss ein Zeitraum von mindestens sechs Monaten liegen. In den ersten vier Jahren des Bestehens
eines neu gegriindeten Unternehmens koénnen Existenzgriinder befristete Arbeitsvertrdge ohne sachlichen
Grund der Befristung bis zu vier Jahren abschlieen.

» Leih-bzw. Zeitarbeitsverhaltnis. Vermittlung tiber Zeitarbeitsfirmen und/oder tiber die neu eingerichteten
Personal-Service-Agenturen (PSA). Bei den PSA handelt es sich um Zeitarbeitsunternehmen, die im Rahmen
von Ausschreibungen der Agenturen fiir Arbeit beauftragt werden. Im guinstigsten Fall soll das Unternehmen
die geliehenen Mitarbeiter in ein festes Beschaftigungsverhdltnis tibernehmen.

» Vollzeitarbeitsverhéltnis. Fiir neu gegriindete Unternehmen gelten die arbeitsrechtlichen Mindest-
bedingungen.

> Arbeitsplatze fiir behinderte Menschen. Arbeitgeber, die schwerbehinderte Menschen ausbilden und
beschéftigen mochten, kdnnen sich von ihrem Integrationsamt Ansprechpartner fiir Beratung und Hilfe vor
Ortbenennen lassen.

m Weiterfiihrende Informationen:

» BMAS: Teilhabe behinderter Menschen Initiative “job - Jobs ohne Barrieren” unter www.bmas.bund.de
» Das zustdndige Integrationsamt finden Sie unter www.integrationsaemter.de
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Ilhre Pflichten als Arbeitgeber

Anmeldung. Anmeldung Ihrer Mitarbeiter bei der Krankenkasse zur Renten-, Kranken- (und damit Pflege-)
und Arbeitslosenversicherung. Meldung bei der Berufsgenossenschaft (die berufliche Unfallversicherung).
Geringfiigig oder kurzfristig Beschéftigte miissen bei der Minijobzentrale angemeldet werden.

> Beitrage. Sie miissen regelméaBig Beitrdge bezahlen. Fiir Ihre versicherungspflichtigen Mitarbeiter behalten
Sie die Hélfte der Sozialversicherungsbeitrdge vom Lohn ein, die andere Hélfte legen Sie als Arbeitgeber dazu.
Die Pramie der Berufsgenossenschaft bezahlt der Arbeitgeber ganz. Die Lohnsteuer Ihrer Beschéftigten be-
halten Sie vom Lohn oder Gehalt ein und iiberweisen Sie an das Finanzamt. Sie sind auch verantwortlich fiir
dierichtige Berechnung dieser Beitrage. Wenn etwas nicht stimmt, werden Sie zuerst zur Kasse gebeten!

» Urlaub. Der gesetzliche Mindesturlaub betrdgt 24 Werktage pro Jahr; fiir Jugendliche bis einschlief3lich
18 Jahre zwischen 25 und 30 Tage - je nach Alter. Tarifvertrdge sehen meist dartiber hinausgehende Urlaubs-
anspriche vor. Die Geltung eines Tarifvertrages kann sich aus einer beiderseitigen Organisationszugehorig-
keit der Arbeitsvertragsparteien, einer arbeitsvertraglichen Bezugnahme oder einer Allgemeinverbindlich-
erklarung ergeben. Eine aktuelle Liste der allgemeinverbindlichen Tarifvertrdge wird jedes Quartal auf der
Homepage des BMAS (www.bmas.bund.de) verdffentlicht.

» Kiindigung. Priifen Sie, ob auf das Arbeitsverhéltnis das Kiindigungsschutzgesetz Anwendung findet (allge-
meiner Kiindigungsschutz). Das Kiindigungsschutzgesetz gilt in Betrieben mit in der Regel mehr als 10 Arbeit-
nehmern (ausschlieBlich der zu ihrer Berufsbildung Beschéftigten). Fiir Arbeitnehmer, die am 31. Dezember
2003 in einem Betrieb mit 10 oder weniger Arbeitnehmern beschéftigt waren, findet das Kiindigungsschutz-
gesetz auch dann Anwendung, wenn im Betrieb mehr als fiinf Arbeitnehmer téitig sind, die am 31. Dezember
2003 schon beschéftigt waren. Teilzeitbeschéftigte Arbeitnehmer werden jeweils anteilig berticksichtigt (bis
20 Wochenstunden mit 0,5, bis 30 Wochenstunden mit 0,75). Die Anwendung des Kiindigungsschutzgesetzes
setzt weiterhin voraus, dass das Arbeitsverhéltnis in dem Betrieb oder Unternehmen ununterbrochen minde-
stens sechs Monate bestanden hat. Nach dem Kiindigungsschutzgesetz ist eine Kiindigung nur dann rechts-
wirksam, wenn sie sozial gerechtfertigt ist, d.h., wenn sie durch Griinde, die in der Person oder in dem Verhal-
ten des Arbeitnehmers liegen, oder durch dringende betriebliche Erfordernisse, die einer Weiterbeschéftigung
des Arbeitnehmers entgegenstehen, bedingtist. Bei betriebsbedingter Kiindigung kann der Arbeitnehmer
zwischen der Kiindigungsschutzklage oder einer Abfindung in Hohe eines halben Monatsverdienstes je Be-
schéftigungsjahr wahlen, wenn der Arbeitgeber im Kiindigungsschreiben darauf hinweist, dass der Arbeit-
nehmer die im Gesetz vorgesehene Abfindung beanspruchen kann, wenn er die dreiwdchige Frist fiir die Er-
hebung der Kiindigungsschutzklage verstreichen lasst. Die gesetzlichen Kiindigungsfristen sind in § 622 des
Biirgerlichen Gesetzbuchs (BGB) geregelt.

Die gesetzliche Grundkiindigungsfrist fiir Arbeitgeber und Arbeitnehmer betrégt vier Wochen zum Fiinfzehn-
ten oder zum Ende eines Kalendermonats. Bei einer mehr als zweijahrigen Dauer des Arbeitsverhaltnisses muss
der Arbeitgeber ldngere Kiindigungsiristen einhalten, z. B. nach zwei Jahren eine Frist von einem Monat zum
Kalendermonatsende, nach fiinf Jahren eine Frist von zwei Monaten zum Kalendermonatsende. (Bei der Berech-
nung der Beschéftigungsdauer werden Zeiten vor dem 25. Lebensjahr des Arbeitnehmers nicht berticksichtigt.)
In Tarifvertragen konnen vom Gesetz abweichende (langere oder kiirzere) Kiindigungsfristen vereinbart wer-
den. Einzelvertraglich kénnen nur langere als die gesetzlichen Fristen vereinbart werden; sie diirfen fiir die Kiin-
digung durch den Arbeitnehmer nichtlédnger sein als fiir die Kiindigung durch den Arbeitgeber. Wahrend der
Probezeit (bis zu sechs Monaten) kann mit einer Frist von zwei Wochen gekiindigt werden. Ohne Einhaltung einer
Frist kann das Arbeitsverhdltnis gekiindigt werden, wenn der Arbeitgeber oder der Arbeitnehmer hierfiir einen
wichtigen Grund hat, der die Fortsetzung des Arbeitsverhéltnisses bis zum Ablauf der Kiindigungsfrist oder bis
zum Ablauf eines befristeten Arbeitsvertrages unzumutbar macht (§ 626 Buirgerliches Gesetzbuch). Fiir bestim-
mte Personengruppen, z. B. Schwangere, Miitter bis zum Ablauf von vier Monaten nach der Entbindung, Arbeit-
nehmer wahrend der Elternzeit, schwerbehinderte Menschen, Wehr- oder Zivildienstleistende, Betriebsratsmit-
glieder besteht besonderer Kiindigungsschutz. Fiir diese Arbeitnehmer besteht Kiindigungsverbot durch den
Arbeitgeber bzw. ist zur arbeitgeberseitigen Kiindigung die Zustimmung einer staatlichen Behoérde einzuholen.
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» Schwerbehinderte Arbeitnehmer. Jeder Arbeitgeber, der tiber 20 oder mehr Arbeitsplatze verfiigt, ist ver-
pilichtet, fiinf Prozent seiner Arbeits- und Ausbildungspldtze mit schwerbehinderten Menschen zu besetzen.
Fiir jeden nicht besetzten Pflichtarbeitsplatz muss er pro Monat und je nach Erfiillungsgrad der Pflichtquote
eine Ausgleichsabgabe an das Integrationsamt zu zahlen.

Fragen zur Mitarbeiterauswahl

Wie viele Stellen sind zu besetzen?
Was genau soll die/der neue Mitarbeiterin/neue Mitarbeiter tun?

Wem ist sie/er unterstellt?

Wessen Vorgesetzte/Vorgesetzter ist siefer?
Welche Vollmachten und Befugnisse soll siefer haben?
Welche geistigen und kérperlichen Anforderungen stellt der Arbeitsplatz?

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

Welche Zusatzqualifikationen sind wiinschenswert?
Welche Berufserfahrungen sollte siefer mitbringen?
Wie viele Jahre Berufspraxis sollte sieer gesammelt haben?

Welche persoénlichen Eigenschaften, Fadhigkeiten und
Fertigkeiten sind fir diese Position wichtig?

Welche Unterlagen miissen gepriift werden (Anschreiben, Lebenslauf, Lichtbild, Zeugnisse, Gehaltsvor-
stellungen)? Der Lebenslauf gibt Auskunft, inwieweit der Ausbildungs- und Berufsweg konsequent war und
zeitlich und sachlich ohne Liicken ist. Dabei sollte jede im Lebenslauf aufgefiihrte ,Station®, z. B. durch
Zeugnisse, nachgewiesen werden.

Wichtige gesetzliche Regelungen

Arbeitszeitgesetz: Bestimmung der regelméfBigen Arbeitszeit mit Sonderregelungen
Arbeitsstiattenverordnung: Einrichtung und Unterhaltung der Arbeitsstitten. Bestimmung iber
RaumgroBe, Beleuchtung, Temperatur, Sanitdrraume, Pausenrdume etc.
Berufsbildungsgesetz: Generelle Regelungen zur Berufsausbildung
Bundesurlaubsgesetz: Gesetzliche Regelung des Erholungsurlaubes
Betriebsverfassungsgesetz: Regelung der Mitwirkungsrechte der Beschéftigten bei betrieblichen
Entscheidungen, Betriebsrat
Heimarbeitsgesetz: Beschaftigung von Heimarbeitern, Regelung der Formalitdten
Jugendarbeitsschutzgesetz: Beschaftigungsmaoglichkeit von Jugendlichen, Ruhe- und Freizeitregelungen,
Verbote fiir bestimmte Beschaftigungen
Kindigungsschutzgesetz: Schutz vor sozial ungerechtfertigten Kiindigungen
Biirgerliches Gesetzbuch: § 622 Gesetzliche Kiindigungsfristen, § 623 Schriftform der Kiindigung und des
Aufhebungsvertrages, § 626 fristlose Kiindigung aus wichtigem Grund, § 629 Freizeit zur Stellensuche, § 630
Pflicht zur Zeugniserteilung

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



Mutterschutzgesetz: Arbeitseinschrankungen und Kiindigungsschutz fiir werdende Miitter
Verordnung iiber ausldndische IT-Fachkréfte: Regelung zur Arbeitsgenehmigung und die Aufenthaltser-
laubnis fiir hoch qualifizierte ausldndische Fachkréfte der Informations- und Kommunikationstechnologie

(Green Card)

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

» Teilzeit und Befristungsgesetz: Regelungen zur Flexibilisierung der Arbeitszeit und zur Befristung von
Arbeitsvertragen

» Schwerbehindertengesetz: Regelung der Beschaftigungspflicht von Schwerbehinderten, besonderer
Kiindigungs- und Urlaubsiristen

Die 0.g. Gesetze finden Sie u.a. unter www.gesetze-im-internet.de

Weiterfiihrende Informationen:

BMWi-GriinderZeiten Nr.15 ,,Personal*
Bundesagentur fiir Arbeit unter www.arbeitsagentur.de
Minijob-Zentrale www.minijob-zentrale.de
BMAS-Broschiire , Arbeitsrecht*

v VY VvVy

Der Bessere gewinnt: Qualitatsmanagement

Je nach Produkt, Branche und Kundensegment ist die Qualitdt der Ware oder Dienstleistung der entscheidende
Wettbewerbsfaktor. Vom ersten Tag eines Unternehmens an spielt der Qualitdtsgedanke eine wichtige Rolle. Das
betrifft nicht nur das fertige Produkt, sondern beginnt bereits bei dessen Planung oder Herstellung. Wer sich nicht
an die fiir seine Branche iiblichen QualitdtsmafBstdbe hélt, wird sehr schnell vom Markt verschwinden. Das Motto
muss sein: Der Kunde soll zuriickkommen. Nicht die Ware.

Was ist Qualitat?

Die Qualitdt kann dabei hoch oder weniger hoch sein, je nachdem, mit welcher Sorgfalt und welchen Materialien ge-
arbeitet wird. Kunden, die sich eher am Preis als an der hohen Qualitét eines Angebots orientieren, sind bereit, gerin-
gere Qualitiatin Kauf zu nehmen. Was gute Qualitétist, wird je nach Branche verbindlich festgelegt und laufend fort-
geschrieben. Zu den brancheneigenen Qualitdtsvorschriften gehéren beispielsweise die gesetzlichen Vorschriften
oder der internationale HACCP-Hygienestandard (Hazard Analysis Critical Control Point) in der Lebensmittelindus-
trie. Auch Handwerksordnungen beschreiben zum Teil sehr prézise, welche technischen Regeln zu beachten sind.

Wie viel Qualitat ist notwendig?

Die Anspriiche an die Qualitit verdndern sich fortlaufend. Jedes Produkt und jede Dienstleistung muss darum
regelméBig auf den Priifstand: Lassen sich Material, Verarbeitung, Design verbessern? Kann der Kundenservice
besser sein? Sind Kundenorientierung und Know-how der Mitarbeiter auf dem neuesten Stand? Erfiillt das Pro-
dukt die Kundenwiinsche von heute und vielleicht schon von morgen?

Aufbau eines Qualitatsmanagementsystems

Auf Qualitdt zu achten heiB3t, die Qualitdtsanforderungen festzulegen. Wichtigste Hilfestellung ist dabei die inter-
nationale Norm ISO 9000-Serie, die mittlerweile in allen Branchen Anwendung findet. Die Qualitdts-Norm ist eine
Art Leitfaden fir den Aufbau eines Qualitdtsmanagementsystems. Sie unterstiitzt das Unternehmen dabei, syste-
matisch die selbst gesteckten Qualitétsziele zu erreichen. Eine Weiterentwicklung ist das Total Quality Manage-
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ment (TQM) bzw. das Model for Excellence der European Foundation for Quality Management (EFQM). Wéahrend
die ISO 9000-Serie es dem Unternehmer selbst tiberlasst, welche Unternehmensbereiche er in das Qualitdtsmana-
gement mit einbeziehen will, sind beim TQM alle Unternehmensbereiche vom Qualitdtsgedanken durchdrungen.

Wie kann man seine Qualitat ,,verkaufen“?

Qualitdtsbewusste Unternehmen sollten nach au3en dokumentieren, dass sie kontinuierlich und nach anerkann-
ten Standards auf ihre Produktgiite achten. Noch deutlicher machen dies Unternehmen, die sich von neutralen
Gutachtern zertifizieren lassen.

Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 47 ,Qualitdtsmanagement*

Gemeinsam starker: Kooperationen nutzen

Unternehmenskooperationen konnen ganz unterschiedlicher Art sein: Vom Informationsaustausch zwischen zwei
Geschéftsfiihrern bis hin zur Griindung eines eigenen Unternehmens fiir einen bestimmten Kooperationszweck.
Im Allgemeinen geht es fiir kleine und mittlere Unternehmen (KMU) um drei verschiedene Méglichkeiten der
Zusammenarbeit: KMU untereinander, KMU mit GroBunternehmen sowie KMU mit anderen Partnern (z. B. For-
schungseinrichtungen).

Betriebswirtschaftliche Vorteile

Kooperationen dienen dazu:

» Abldufe im Unternehmen zu rationalisieren

» Synergien zwischen den beteiligten Partnern zu nutzen
» Ressourcen zu biindeln

» Risiken zu verteilen und zu mindern

Ubersicht: Kooperationsfelder (Beispiel)

Einkauf/Beschaffung

» Einkaufs-Gemeinschaften im Einzelhandel
» gemeinschaftliche Ausschreibungen

» Nutzung von Marktplédtzen im Internet

Vertrieb

» Kooperation innerhalb eines Landes, z. B. ein siiddeutsches Unternehmen vertritt ein norddeutsches
Unternehmen regional

» Kooperation mit Partnern im Ausland: Ein Unternehmen im Ausland vertreibt die Produkte eines deutschen
Unternehmens bzw. ein deutsches Unternehmen vertreibt die Produkte eines ausldndischen Partners in
Deutschland

» Kooperation mit Unternehmen, die andere Absatzwege erschliefen

Vertrieb: Verkauf

» Nutzung gemeinsamer Ausstellungs- und Verkaufsrdume
» gemeinsame Vertriebsgesellschaften

» gemeinsame Niederlassungen oder Vertreterstébe
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» Transport-und Lagergemeinschaften
» Bietergemeinschaften/Arbeitsgemeinschaften bei komplexen Ausschreibungen oder Auftrdgen
» Gemeinschaftliche Marktpldtze im Internet

Vertrieb: Service, Kundendienst

» Ubernahme von fachspezifischen Kundendienst-Auftrigen

> gegenseitige Vertretung der Kooperationspartner in bestimmten Regionen
» gemeinsame Kunden-Beratungsstellen

» gemeinsame Aus- und Weiterbildung der Servicemannschaft

Vertrieb: Werbung

» Marketingaktivitdten, die alleine nicht finanziert werden konnen (z. B. Fernsehwerbung)

» gemeinsame Verkaufsforderungsaktionen (z. B. Messen, Video- und Tonbildschauen)

» Werbung zur gemeinschaftlichen Bedarfsweckung (z. B. fiir Holz, Fleischwaren, regionale Produkte)

Beschaffung und Auswertung von Informationen
» gemeinsame Finanzierung von Forschungsaktivitdten oder -auftrdgen durch eine Gruppe von
Unternehmen

Akquise und Ausfithrung von Komplettauftragen
» Bietergemeinschaften

» Arbeitsgemeinschaften

» Joint Ventures

» Virtuelle Unternehmen

Produktion/Fertigung
» gemeinsame Anschaffung und Nutzung bestimmter Produktionsanlagen
(z.B. teure Spezialmaschinen)
» gemeinsame Fertigung bestimmter Teile
» Abbau von Beschéftigungsspitzen durch Kooperation mit anderen Unternehmen

Verwaltung

» gemeinsame Biiroorganisation (z. B. Empfang, Telefonzentrale, Sekretariat)
» gemeinsames Rechnungswesen (z.B. zentrale Buchstellen)

» Inkassogemeinschaften

Forschung und Entwicklung

» gemeinsame Forschungs- und Entwicklungs-Projekte mit Forschungseinrichtungen

» gemeinsame Vergabe von FuE-Auftrdgen an Forschungseinrichtungen

» gemeinsame Einrichtung von Forschungslabors, um neue Erzeugnisse, Herstellungs- oder
Arbeitsverfahren zu entwickeln

» Austausch von FuE-Ergebnissen untereinander

Personalplanung/Aus- und Fortbildung

» Austausch von Personal (z. B. zur Abdeckung von Arbeitsspitzen)

» Einrichtung und Durchfiihrung gemeinsamer Seminare, Kurse etc.

» Errichtung und Unterhaltung gemeinsamer Lehrwerkstédtten und Ausbildungsstitten

Weiterfiihrende Informationen: ﬂ

» BMWi-Griinderportal www.existenzgruender.de (Unternehmen fiihren/Kooperationen)
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Ressourcen schutzen:
Umwelt und Gesundheit

Umweltschutz fordern

Umweltschutz ist fiir viele Existenzgrinder ein besonders wichtiges Thema, denn sowohl die Umweltbelastungen
innerhalb des Betriebes (z. B. Ddmpfe und Gase am Arbeitsplatz) als auch au3erhalb des Betriebes (z. B. galvani-
scher Betrieb mit Geruchsemissionen im Wohngebiet) miissen wirksam vermieden bzw. so gering wie moglich
gehalten werden. Dariiber hinaus spielt Umweltschutz noch eine weitere wichtige Rolle: Die Umweltwirtschaft
hatlangfristig Konjunktur.

12 Tipps fir Existenzgriinder

1. Grunde fir Grinder. Gerade im Umweltschutz ist es heute moglich, (viele) Erfolg versprechende Ge-
schéftsideen zu verwirklichen.

2. Beratung. Umweltschutzauflagen fiir Griinder werden immer vielféltiger. Darum gibt es in vielen Kammern
eigene Umwelt-Berater!

3. Auflagen nicht unterschéatzen. Die Kosten zur Erfiillung von Umweltschutzauflagen werden haufig unter-
schétzt, ebenso die gesetzlichen Bestimmungen (BImSchg, z. B. fiir nachts abfahrenden Verkehr von
Gaststédtten in Wohngebieten).

4. Rentabilitatsvorschau. Ermitteln Sie: Lohnt sich eine Griindung bei den zu erwartenden Umweltschutz-
auflagen und damit verbundenen Umweltschutzkosten (z. B. Einbau von Filtern oder Abfallentsorgung) noch?

5. Standort. Ermitteln Sie: Ist der Standort durch Altlasten verseucht? Kommt der Standort (z. B. nach dem
BImSchG,) fur eine Griindung tiberhaupt in Frage (z. B. bei Lirmemissionen durch Transporte oder
Losungsmittelemissionen durch Lackiererei)? Wenn nicht: Vielleicht kann ein Standort betriebsgerecht ver-

andert werden.

6. Kapitalbedarf. Ermitteln Sie: Welche Umweltauflagen miissen finanziert werden (z. B. Bodenversiegelung
an Tankstellen)? Aber bedenken Sie dabei: Umweltgerechtes Wirtschaften erspart Kosten (z. B. Energiekosten,
Wiederverwendung von Abféllen).

7. Finanzierung. Auch fiir Existenzgriitndungen im Umweltschutz stehen Finanzierungshilfen des Bundes
(ERP, EKH) zur Verfiigung. Dartiiber hinaus gibt es fiir Umweltschutzinvestitionen bestehender Unternehmen
besondere Finanzierungshilfen des Bundes, der Ldnder und der EU u. a. ERP-Umweltprogramm (fiir Abwasser-
reinigung, Luftreinhaltung, Abfallwirtschaft, Energiesparen) und Kfw-Umweltprogramm.

8. Formalitaten. Ermitteln Sie: Gibt es gesetzliche Auflagen (BImSchG) fiir Ihr Griindungsvorhaben? Weitere
Fragen: Sind Baugenehmigungen notwendig? Sind Transportgenehmigungen (An- und Abtransporte) not-
wendig? Und: Sind in absehbarer Zukunft neue Gesetze/Vorschriften zu erwarten?

9. Marketing. Umweltfreundliche Produkte, Prozesse oder Unternehmensprésentationen erschliefen neue
Kundenkreise (z. B. Recycling-Briefpapier). AuBerdem: Eine freiwillige Teilnahme am EG-Oko-Audit schafft
Vertrauen beim Kunden.

10. Werbung. Umweltschutz hat Konjunktur. Weisen Sie also auf umweltfreundliche Produkte oder Prozesse mit
einem entsprechenden Umweltzeichen hin.

11. Personal. Um Umweltschutzanliegen in Ihrem Betrieb zu realisieren, brauchen Sie entsprechend qualifizier-
tes Personal. Kldren Sie auch: Wer ist fiir Umweltschutzaufgaben zustdndig? Und bedenken Sie: Gerade jiin-
gere Mitarbeiter sind durch ein deutliches Betriebsbekenntnis zum Umweltschutz besonders zu motivieren.

12. Versicherungen. Je hoher die Umweltschutz-Standards im Betrieb, desto geringer sind die Unfallgefahren
und eventuelle Haftungsrisiken.

m Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 5 ,Umweltschutz*
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Gesundheitsvorsorge

Gesetzliche Arbeitsschutzvorschriften

Zum Arbeitsschutz und zur Unfallverhiitung verpflichten:

» diestaatlichen Arbeitsschutzvorschriften

» dasArbeitsschutzgesetz

» die Unfallverhiitungsvorschriften der Unfallversicherungstréager.

Anmelden bei der Berufsgenossenschaft

Mit der Gewerbeanmeldung werden Sie automatisch bei der fiir Ihre Branche zutreffenden Berufsgenossenschaft
(BG) gemeldet. Sie missen sich aber auch binnen einer Woche nach Beginn des Unternehmens bei der fiir Ihre
Branche zustdndigen BG melden. Ob Sie als Unternehmer pflichtversichert sind oder sich zuséatzlich mit versichern
konnen, ist in den einzelnen Berufsgenossenschaften unterschiedlich geregelt. Wenn Sie Mitarbeiterinnen oder
Mitarbeiter beschéftigen, miissen Sie diese bei der zustdndigen BG unfallversichern.

Einrichtung von Arbeitspliatzen

Wenn Sie Mitarbeiterinnen oder Mitarbeiter einstellen, tragen Sie die Verantwortung fiir deren Gesundheit. Sie
miissen u.a. Arbeitsstatten, Maschinen, Gerdte, Anlagen etc. so einrichten und unterhalten sowie den gesamten
Betrieb so organisieren, dass Arbeitnehmerinnen oder Arbeitnehmer gegen Gefahren fiir Leben und Gesundheit
geschiutzt sind. Sie miissen MaBnahmen durchfiihren, die Unfélle bei der Arbeit und arbeitsbedingte Gesund-
heitsgefahren verhiiten und zu einer menschengerechten Gestaltung der Arbeit fithren. Achten Sie deshalb bei
der Bereitstellung und Einrichtung von Arbeitsplatzen auf die geltenden Rechtsvorschriften. Sie werden sowohl
vom Staat als auch von den Berufsgenossenschaften als Unfallversicherungstrager erlassen.

Hilfe bei der Einrichtung von Arbeitspldatzen

Empfehlungen der Berufsgenossenschaften zum Arbeitsschutz unterstiitzen Sie dabei, die Arbeit und die Arbeits-
bedingungen optimal zu gestalten. Erkundigen Sie sich rechtzeitig bei den staatlichen Aufsichtsstellen oder der
zustandigen Berufsgenossenschaft. Die Beratung ist kostenlos und erspart oft nachtrégliche Korrekturen. Emp-
fehlenswert sind auch die Seminarveranstaltungen, die die Berufsgenossenschaften preisgiinstig oder manchmal
sogar kostenlos fiir Mitgliedsunternehmen anbieten.

Gesundheits- und Arbeitsschutzmanagement

Ausstattung des Arbeitsplatzes

Schaffen Sie sich gesunde Arbeitsbedingungen, z. B. mit der gesundheitsgerechten Ausstattung des eigenen
Arbeitsplatzes. Arbeiten Sie nicht mit provisorischen Lésungen oder ungepriiften Billigangeboten (z. B. Schreib-
tische, Biirostiihle, Bildschirme). Spéatere Nachbesserungen sind immer mit zusatzlichen Kosten verbunden.
Achten Sie beim Kauf von Arbeitsmitteln auf die Sicherheitszeichen wie das CE (= Hersteller berticksichtigt die in
der EU erlassenen Richtlinien) und GS (= Gepriifte Sicherheit)-Zeichen.

Organisation der Arbeit

Organisieren Sie Ihren Arbeitsalltag und den Ihrer Beschéftigten. So lasst sich Zeit gewinnen und Stress mindern.
Organisieren Sie Ihre Arbeitszeit (Wann tun Sie was? Wann ist Zeit fiir Telefonate, Besprechungen, Stillarbeiten?).
Delegieren Sie Aufgaben, die Sie selbst nicht mehr erledigen kénnen (und miissen).

Balance Arbeit - Freizeit
Bringen Sie Arbeit, Familie und Freizeit in Einklang. Eine gute Balance zwischen Arbeit und Freizeit schiitzt vor
Selbstiiberforderung und ist Voraussetzung fiir den Erhalt der individuellen Leistungsfahigkeit.
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Das Unternehmen fiihren

Warnsignale

Nehmen Sie folgende Warnsignale Ihres Kérpers und Ihrer Psyche ernst. Wenn Sie feststellen, dass Sie
» mehralsfrither rauchen,

» stark an Gewicht zu- oder abgenommen haben,

» Ein- oder Durchschlafstérungen haben,

» héufiger miide und gereizt sind,

» nichtmehrabschalten kénnen,
istetwas aus dem Gleichgewicht geraten.

Vorsorgen und versichern

Nutzen Sie medizinische Vorsorgeuntersuchungen. Wahlen Sie sehr sorgféltig Ihren Krankenversicherungs- und
Unfallschutz. Bei einer langeren Erkrankung sollte Ihre Versicherung nicht nur die Behandlungskosten abdecken,
sondern auch den Verdienstausfall. Empfehlenswert ist auch eine Absicherung wegen Berufsunféhigkeit.

Mit klarem Blick: Krisen vermeiden

Unternehmenskrisen gibt es selbst in Zeiten guter Konjunktur. Das bedeutet: Unternehmenskrisen werden nicht nur
von ,auBen®an Unternehmen herangetragen, sondern sind oftmals ,hausgemacht®. Von einer Krise spricht man,
wenn

» die Verkaufszahlen drastisch zuriickgehen,

» Kunden ihre Forderungen nicht begleichen,

» dieZahlungsunféhigkeit droht.

Dann heiBt es, schnell zu handeln und gegenzusteuern.

Griinde fiir Unternehmenskrisen

Griinde fiir diese Krisen sind meistens Fehler in der Unternehmensfithrung, z.B.:

» Fehlentscheidungen bei der Besetzung von Fithrungspositionen

» ungentigende Beriicksichtigung der Marktentwicklungen

» Fehler bei der Gestaltung des Produktprogramms

» Fehlentscheidungen bei der technologischen Ausstattung, der Rohstoffsicherung, der Standortwahl,
der finanziellen Ausstattung oder der Betriebsabldufe

» Maéngelin Planung und Information

In der Frithphase: Kurskorrektur

Ein konkretes Krisenmanagement hdngt fast immer davon ab, in welcher Situation sich Ihr Unternehmen befin-
det. In einem frithen Krisenstadium miissen Sie vor allem einige strategische Fragen kldren. Beispiele: Wo sind die
~Kostenfresserim Unternehmen? Wie konnen Kosten eingespart werden? Welche (Erfolg versprechenden)
Produkte und Leistungen wollen Sie in Zukunft anbieten? Wenn dies rechtzeitig und konsequent geschieht, kann
eine Krise meist abgewendet oder bereits in der Frithphase tiberwunden werden.

Bei anhaltender Krise: Sanierung

Wenn absehbar ist, dass eine Krise in Ihrem Unternehmen andauert, miissen Sie entschlossen handeln und

~das Ruder herum werfen*® (Turnaround). Vor allem dann, wenn

» sichdie Liquiditéts- und/oder Ertragssituation nicht kurzfristig und anhaltend verbessern (und meist sollte
man besser davon ausgehen),



m

» wenn Ihre beunruhigte Hausbank schon um ein Gespréach gebeten hat,
» dieKreditmoglichkeiten weitgehend ausgeschopft sind und dringende Zahlungen anstehen.

Mogliche SofortmafBnahmen, um eine drohende llliquiditdt zu vermeiden

Bareinlage

Verkauf von nicht betriebsnotwendigen Vermogensteilen
Bestands-Sonderverkauf

massives Einholen von Forderungen, Ubergabe an Inkasso-Firmen
Hirisches Beteiligungskapital besorgen

Verkauf und dann Leasing von Objekten (Sale and lease back)

vV VY vV VY

Liquiditatsverbessernde MaRnahmen

Rechnungswesen-Profi suchen und einstellen

Ruhigstellung groBer Lieferanten (Zahlungsvereinbarungen bei Weiterbelieferung)

Verhandlungen mit Factoring-Instituten

Kontokorrentkredite in langfristige Darlehen umwandeln

Einigung mit Kreditinstituten zum ,,Stillhalten® (Tilgung, Aussetzung und Zinsstundung)
Zinsverhandlungen mit der Bank

Kreditumfénge der Bank erhéhen

Vertrauen bei der Bank stdrken. Dann werden die Kreditinstitute auch nicht gleich den ,Hahn zudrehen®,
wenn es ernst wird.

vV V.V V. Y VvV VYY

Warnsignale beachten

Krisenmanagement bedeutet immer, offene Augen fiir mégliche Warnzeichen innerhalb und auB8erhalb des
Unternehmens zu haben und frithzeitig GegenmaBnahmen zu ergreifen. Dafiir miissen Sie beispielsweise stets
den Uberblick tiber die finanzielle Lage Ihres Unternehmens haben. Sie sollten wissen, was Ihre Kunden iiber Ihr
Angebotund das der Konkurrenz denken und wie sich Vertragspartner verhalten. Ein wichtiges Instrument fir
das Erkennen (und Vermeiden) von Krisen ist das Controlling. Wichtige Warnsignale sind:

sinkende Umsétze und Gewinne

zunehmende Kundenbeschwerden

zunehmende Konflikte mit Lieferanten

steigende Kosten

abnehmende Liquiditat

geringe oder keine Kreditspielrdume bei der Hausbank

vV vV vV vV VY
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Friherkennungstreppe

Zur Friherkennung von mdoglichen Krisen hilft Ihnen die , Fritherkennungstreppe®. Sie zeigt Ihnen, wie es um Ihr
Unternehmen momentan bestellt ist. Beantworten Sie die folgenden Fragen von unten nach oben:

Ja Nein
Zukunft des Unternehmens
» Haben Sie neue Geschéftsideen? D D

» Haben Sie neue Produkte/Dienstleistungen? D D

Kunden des Unternehmens
» Haben Sie geniigend neue Kunden gewonnen? D D

Wettbewerber des Unternehmens
» Koénnen Sie gegen die Konkurrenz bestehen? D D

Leistung des Unternehmens
» Ist Ihr Betriebsergebnis wirklich gut?

» Steigt Ihr Umsatz?
» Haben Sie die Kosten im Griff?

Finanzen des Unternehmens
» Reichen Ihre finanziellen Mittel aus?

» Erhalten Sie von Ihren Kreditgebern noch Geld?

LI L
IO L

» Vermeiden Sie erfolgreich die Pleite?

Auswertung

Farbe griin: Wenn Sie im griinen Bereich ,nein“ sagen miussen, ist das Thema wichtig. Sie haben aber noch
geniigend Zeit, zu tiberlegen und zu handeln.

Farbe grau: Wenn Sie im grauen Bereich ,,nein“ sagen miissen, ist das Thema sehr wichtig. Sie miissen rasch
handeln und den Kurs korrigieren.

Farbe rot: Wenn Sie im roten Bereich bereits ,,nein“ sagen miissen, ist das Thema duBerst kritisch. Der Fortbestand
Ihres Unternehmens ist gefdhrdet. Eine Sanierung scheint notwendig.

Beratungs- und Hilfsangebote nutzen

Bei den ersten Warnzeichen (Umsatzriickgang, Liquiditédtsengpésse) sollten Sie sich sofort beraten lassen. Sprechen

Sie auch mit Ihrer Bank. Unterstiitzung bieten an:

» die,Runden Tische“ und Beratungszentren der KfW Mittelstandbank, Infocenter: 0180 1241124

Industrie- und Handelskammern (IHK)

Handwerkskammern (HWK)

Banken, Sparkassen, Coaching-Programme der Kreditinstitute. Ansprechpartner: Ihre Hausbank

Coaching-Programme des Rationalisierungs- und Innovationszentrums der Deutschen Wirtschaft

Ansprechpartner: RKW-Landesgruppen, Wirtschaftsministerien der Linder

» Senior-Experten/Paten. Ansprechpartner: Senior-Experten-Service oder Bundesarbeitsgemeinschaft Alt hilft
Junge.V.

m Weiterfiihrende Informationen:

» BMWi-GriinderZeiten Nr. 22 ,Krisenmanagement*
» BMWi-GriinderZeiten Nr. 14 ,Insolvenz und Neustart*
> BMWi-Lernprogramm ,,Friitherkennung von Chancen und Risiken* unter www.existenzgruender.de

vV vV vy
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10. Service

Gewusst wo: Adressen

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie

Dienstbereich Berlin

Scharnhorststr. 34-37

10115 Berlin

Tel.:03018/615-0

Fax: 03018/615-7010

Dienstbereich Bonn
Villemombler StraRe 76
53123 Bonn
Tel.:03018/615-0

Fax: 03018/615-44 34
Internet: www.bmwi.de

BMWi-Infotelefon

Das Infotelefon des Bundesministeriums
fur Wirtschaft und Technologie steht Ihnen
von Montag bis Donnerstag von 08:00 bis
20:00 Uhrund Freitag von 08:00 bis 12:00
Uhr zur Verfiigung (0,12 Euro/Min. vom
Festnetz):

BMWi-Infotelefon zur Mittelstands-

offensive

Rufnummer 0180 5 615 001

Informationen u.a. zu:

» Forderung von Existenzgriindern und
Kleinunternehmen

» Ausbildungsinitiative

» Sicherung der Finanzierung des
Mittelstandes

BMWi-Grinderportal

Umfassende Informationen, Praxishilfen
und Beratung zur Existenzgriindung und
Unternehmensfiihrung

Internet: www.existenzgruender.de

BMWi-Expertenforum

Ein Experten-Team beantwortet Fragen rund
um das Thema Existenzgriindung per E-Mail
Internet: www.existenzgruender.de

BMWi-Adressdatenbank

Bundesweite Datenbank mit Service-
anbietern fur Griinderinnen und Griinder
Internet: www.existenzgruender.de

BMAS-Biirgertelefon

Das Biirgertelefon des Bundesministeriums
fiir Arbeit und Soziales steht Ihnen von
Montag bis Donnerstag von 08:00 bis20:00
Uhr zur Verfiigung (0,12 Euro/Min. vom
Festnetz):

BMAS-Biirgertelefon zu
Arbeitsmarktpolitik und -férderung
Rufnummer 0180 5 676712

BMAS-Biirgertelefon zu Arbeitsrecht
Rufnummer 0180 5 676713

BMAS-Biirgertelefon zu Teilzeit,
Arbeitsteilzeit, Minijobs
Rufnummer 01805 676714

Alt hilft Jung e. V.
Bundesarbeitsgemeinschaft

der Senior-Experten
Kennedyallee 62-70 (DSL-Gebaude)
53175 Bonn

Tel.: 0228/3771257

Fax: 0228/3771258

Internet: www.althilftjung.de

Arbeitsgemeinschaft Selbstandiger
Unternehmer e. V. (ASU)
Reichsstr.17,14052 Berlin

Tel.:030/30 06 5-0

Fax: 030/30 06 5-390

Internet: www.asu.de

3

Bundesverband der Selbsténdigen
Deutscher Gewerbeverband e. V.
Platz vor dem Neuen Tor 4

10115 Berlin

Tel.: 030/2 80 491-0

Fax: 030/2 80 491-11

Internet: www.bds-dgv.de

Bundesnotarkammer
Mohrenstr. 34,10117 Berlin
Tel.:030/383866-0

Fax: 030/3838 66 66
Internet: www.bnotk.de

Bundesrechtsanwaltskammer
Littenstr. 9,10179 Berlin

Tel.: 030/28 4939-0

Fax: 030/28 4939-11

Internet: www.brak.de

Bundesverband Deutscher
Unternehmensberater e. V. (BDU)
Biro Bonn:

Zitelmannstr. 22, 53113 Bonn

Tel.: 0228/9161-0

Fax: 0228/9161-26

Biiro Berlin:

Kronprinzendamm 1,10711 Berlin
Tel.:030/8931070

Fax: 030/89 34746

Internet: www.bdu.de

Bundesverband der Freien Berufe
Reinhardtstr. 34,10117 Berlin
Tel.:030/28 44 44-0

Fax: 030/28 44 44-40

Internet: www.freie-berufe.de

Bundesverband der
Wirtschaftsberater e.V.
Lerchenweg 14, 539009 Ziilpich
Tel.: 0 22 52/8 13 61

Fax: 0 22 52/28 10

Internet: www.bvw-ev.de
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Bundesverband Junger Unternehmen
der ASU e. V. (BJU)

Reichsstr. 17, 14052 Berlin

Tel.: 030/30 065-0

Fax: 030/30 065-490

Internet: www.bju.de

Bundesverband mittelstdndische
Wirtschaft, Unternehmerverband
Deutschlands e. V.

Leipziger Platz 15,10117 Berlin
Tel.:030/5332 06-0

Fax: 030/5332 06-50

Internet: www.bvmwonline.de

Bundesverband der Wirtschaftsberater
BVW e. V.

Lerchenweg 14, 539009 Ziilpich
Tel.:02252/813 61

Fax: 022522910

Internet: www.bvw-ev.de

Business Angels Netzwerk
Deutschland e.V. (BAND)
Semperstr. 51, 45138 Essen

Tel.: 02 01/89 415-60

Fax: 02 01/89 415-10

Internet: www.business-angels.de

Deutsche Rentenversicherung Bund
10704 Berlin

Tel.:030/86 51

Fax: 030/86 5272 40

Internet: www.deutsche-
rentenversicherung-bund.de

Europaverband der Selbstandigen
Bundesverband Deutschland e. V.
Hittenbergstr. 38-40

66538 Neunkirchen

Tel.: 06821/30 62 40

Fax: 0 68 21/30 62 41

Internet: www.bvd-cedi.de

Senior Experten Service (SES)
Buschstr. 2, 53113 Bonn

Tel.: 0228/2 60 90-0

Fax: 0228/2 60 90-77

Internet: www.ses-bonn.de

Unternehmerverband
mittelstandische Wirtschaft e. V.
Rizzastr. 41,56068 Koblenz

Tel.: 026117164

Fax: 02 61/176 89

Internet: www.umw.org

Vereinigung beratender
Betriebs- und Volkswirte e. V.
Holstenstr.15, 25335 Elmshorn
Tel.:04121/25252

Fax: 0 4121/258 67

Internet: www.vbv.de

Wirtschaftsjunioren
Deutschland e. V. (WID)
Breite StraRe 29,10178 Berlin
Tel.:030/203081515

Fax: 030/2030815 22
Internet: www.wjd.de

Wirtschaftspriiferkammer (KdoR)
RauchstraRe 26,10787 Berlin

Tel.: 030/726 161-0

Fax: 030/726 161-212

Internet: www.wpk.de

Industrie- und Handelskammern (IHK)
Die Adresse lhrer zustandigen Industrie-
und Handelskammer finden Sie u. a. im
ortlichen Telefonverzeichnis. Eine
Ubersicht/zusammenstellung aller
IHK’n erhalten Sie beim:

Deutschen Industrie- und
Handelskammertag (DIHK)

Breite Straf3e 29,10178 Berlin

Tel.: 030/2030 8-0

Fax: 030/2030 8-10 00

Internet: www.dihk.de

Handwerkskammern (HWK)

Die Adresse Ihrer zustandigen Handwerks-
kammer finden Sie u. a.im &rtlichen Telefon-
verzeichnis. Eine Ubersicht/ Zusammen-
stellung aller HWK'n erhalten Sie beim:
Zentralverband des Deutschen
Handwerks (ZDH)

Mohrenstr. 20/21,10117 Berlin

Tel.: 030/20619-0

Fax: 030/20619-4 60

Internet: www.zdh.de

Rationalisierungs- und
Innovationszentren der
Deutschen Wirtschaft e.V. (RKW)
Die RKW-Adresse in Ihrem
Bundesland erhalten Sie beim:
Rationalisierungs- und
Innovationszentrum der
Deutschen Wirtschaft e. V. (RKW)
Disseldorfer StraBe 40

65760 Eschborn

Tel.: 0 6196/4 95-1

Fax: 0 6196/4 95-304

Internet: www.rkw.de

Beratungszentren der KfW
Mittelstandsbank

Unterlagen bei:

KfW Mittelstandsbank - Infocenter.
Servicetelefon-Nummer: 01801-241124
e-mail:
infocenter@kfw-mittelstandsbank.de

AuBenwirtschaftsinformationen

Bundesagentur fir
AuBenwirtschaft (bfai)
Agrippastr. 87-93, 50676 KoIn
Postfach 10 05 22

50445 Koln

Tel.: 0221/20 57-0

Fax: 022120 57-212

Internet: www.bfai.com

Auslandshandelskammern (AHK)
Verzeichnis erhaltlich beim:

Deutschen Industrie- und
Handelskammertag (DIHK)

Breite StraRe 29, 10178 Berlin
Tel.:030/2030 8-0

Fax: 030/2030 8-10 00

Internet: www.dihk.de bzw. www.ahk.de

Brancheninfos

Institut fiir Handelsforschung
an der Universitat zu Koln (IfH)
Sackinger Stral3e 5, 50935 KoIn
Tel.: 0221/94 36 07-0

Fax: 0221/94 36 07-99

Internet: www.ifhkoeln.de

Landes-Gewerbeforderungsstelle
des nordrhein-westfalischen
Handwerks e. V. (LGH)

Auf‘m Tetelberg 7, 40221 Diisseldorf
Tel.:0211/3010 8-0

Fax: 0211/3010 8-11

Internet: www.lgh.de

Fragen Sie lhren Steuerberater nach den
Betriebsvergleichen der DATEV.

DATEV e.G.

Paumgartnerstr. 6-14

90429 Nirnberg

Tel.: 0911/276-0

Fax: 0911/276-3196

Internet: www.datev.de

Ausland:

Bundesagentur fir
AuBenwirtschaft (bfai)
Agrippastr. 87-93, 50676 KoIn
Postfach 10 05 22,50445 KoIn
Tel.: 022120 57-0

Fax: 0221/20 57-212

Internet: www.bfai.com

Franchise

Deutscher Franchise-Verband e.V. (DFV)
Luisenstr. 41,10117 Berlin

Tel.: 030/27 89 02-0

Fax: 030/27 89 02-15

Internet: www.dfv-franchise.de

Deutscher Franchise Nehmer
Verband e. V.

Celsiusstr. 43, 53125 Bonn

Tel.: 0228/25 03 00

Fax: 022825 05 86

Internet: www.dfnv.de

Franchise-Institut fiir die deutsche
Wirtschaft GmbH (FIW)

Im Seefeld 9, 31552 Rodenberg

Tel.: 0572394 44-74

Fax: 0 5723/94 44-77

Internet: www.franchise-world.de



Griinderinnen

bundesweite griinderinnenagentur (bga)
Tel.: 0180 5 22 90 22 (0,12 Euro/Minute)
Montag bis Donnerstag von 9.00-18.00 Uhr
Freitag von 9.00-16.00 Uhr

E-mail: hotline@gruenderinnenagentur.de
Internet: www.gruenderinnenagentur.de

Deutsches Griinderinnen Forum e. V. (DGF)
Bundesgeschaftsstelle

c/o AN-Consult, Anke Nagele

Ittertalstr. 105, 42719 Solingen
Tel.:0212/23110 21

Fax: 0212/23110 22

Internet: www.dgfev.de

B.F.B.M. - Bundesverband der Frau im
freien Beruf und Management e. V.
Monheimsallee 21,52062 Aachen

Tel.: 02 41/4018 458

Fax: 02 41/4018 463

Internet: www.bfbm.de

Expertinnen-Beratungsnetz/Mentoring
Arbeitsstelle der Universitat Hamburg
Brucknerstr.1,22083 Hamburg
Tel.:040/291026

Fax: 040/2924 89

Internet: www.expertinnen-
beratungsnetz.de

Grinderinnen-Consult Hannover

Hohe StraRe 11,30449 Hannover

Tel.: 0511/92 40 01-20

Fax: 0511/92 40 01-21

Internet: www.gruenderinnen-consult.de

Hightech-Griinder

Arbeitsgemeinschaft industrieller
Forschungsvereinigungen

»Otto von Guericke* e. V. (AiF)
Bayenthalgirtel 23

50968 KoIn

Tel.: 0221/376 80-0

Fax: 0221/3 76 80-27

Internet: www.aif.de

Arbeitsgemeinschaft Deutscher
Technologie- und Griinderzentren e. V.
Rudower Chaussee 29

12489 Berlin

Tel.:030/63 926221

Fax: 030/63 92 62 22

Internet: www.adt-online.de

Deutsches Patent- und Markenamt
Zweibriickenstr. 12

80331 Miinchen

Tel.: 0 89/2195-0

Fax: 0 89/2195-22 21

Internet: www.dpma.de

Bundesministerium fir
Bildung und Forschung (BMBF)
Heinemannstr. 2

53175 Bonn

Tel.: 018 88/57-0

Fax: 018 88/57-8 36 01

Internet: www.bmbf.de

Deutschland innovativ

Institut der deutschen Wirtschaft Kéin

Gustav-Heinemann-Ufer 84-88

50968 KoIn

Tel.: 0221/49 81-1

Fax: 0221/49 81-533

Internet: www.deutschland-innovativ.de
www.iwkoeln.de

INSTI-Projektmanagement

Institut der deutschen Wirtschaft Koln
Gustav-Heinemann-Ufer 84-88

50968 KoIn

Tel.: 0221/49 81-832

Fax: 0221/49 81-856

Internet: www.insti.de

Kooperationen

Business Angels Netzwerk Deutschland
e.V. (BAND)

Semperstr. 51, 45138 Essen

Tel.: 02 01/89415-60

Fax: 02 01/89415-10

Internet: www.business-angels.de

BC-Net (Business Cooperation Network)
Vertretung der Europdischen
Kommission in Deutschland

Unter den Linden 78,10117 Berlin

Tel.: 030/228020 00

Fax: 030/22 802222

Fax: 00322[296 2572

Internet: www.eu-kommission.de

Kooperationsbiiro der Deutschen
Wirtschaft

Breite StralRe 29,10178 Berlin

Tel.: 030/2028-14 52

Fax: 030/2028-24 52

Internet: www.ost-ausschuss.de

IHK-Gesellschaft zur Férderung der
AuRenwirtschaft und der
Unternehmensfithrung mbH

Breite StralRe 29,10178 Berlin

Tel.: 030/2030 8-23 51

Fax: 030/2030 8-23 66

Internet: www.ihk-gmbh.de

Kooperationsborse des Deutschen
Industrie- und Handelskammertages
(DIHK)

Breite StraRBe 29, 10178 Berlin

Tel.: 030/203 08-0

Fax: 030/203 08-10 00

Internet: www.dihk.de

Kooperationsboérse des Rationalisie-
rungs- und Innovationszentrums der
Deutschen Wirtschaft e. V. (RKW) e. V.
Abt. Internationale Beziehungen
Disseldorfer Str. 40

65760 Eschborn

Tel.:06196/4 95-1

Fax: 0 6196/4 95-304

Internet: www.rkw.de
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Steuerfragen

Ortliche Finanzamter
und steuerberatende Berufe

Adressen von Steuerberatern erhalten

Sie Uber

» die Landessteuerberaterkammer lhres
Bundeslandes (siehe www.bstbk.de)

» den bundesweiten Steuerberater-
Suchdienst der Bundessteuerberater-
kammer (www.bstbk.de)

» den Steuerberater-Suchservice des
Deutschen Steuerberaterverbandes e.V.
(www.dstv.de)

Umweltschutz

BINE Informationsdienst
MechenstraRe 57

53129 Bonn

Tel.: 0228/92379-0

Fax: 0228/92379-29
Internet: www.bine.info

KfW Bankengruppe
InfoCenter Tel.: 0180-133 5577
infocenter@kfw.de

Arbeit

Bundesagentur fiir Arbeit
Regensburger StraRe 104

90478 Niirnberg

Telefon: 0911/179-0

Telefax: 09 11/179-21/-23

E-Mail: Zentrale@arbeitsagentur.de

Informationen fir Existenzgriinder bietet
die Broschiire ,Hinweise und Hilfen fiir
Existenzgriinder - Ein Wegweiser fiir den
Schrittin die Selbstandigkeit“.

Die Broschiire erhalten Sie bei lhrem/-er
Arbeitsvermittler/-in oder unter
www.arbeitsagentur.de
(Arbeitnehmer/Geldleistungen/
Existenzgriindung/Link und Dateiliste).



Service

Griunderinitiativen
und Beratungsstellen
der Bundesldnder

Baden-Wiirttemberg

Wirtschaftsministerium Baden-
Wiirttemberg

ifex-Initiative fur Existenzgrindungen und
Unternehmensnachfolge
Theodor-Heuss-StralRe 4, 70174 Stuttgart
Tel.: 0711/123-27 86

Fax: 0711/123-25 56

E-Mail: ifex@wm.bwl.de

Internet: www.newcome.de
Leistungsangebot: Informations-Service,
Beratungsférderung, Férderung der
Teilnahme an Messen, Inkubator-Férderung,
Veranstaltungen, Schwerpunktinitiativen,
Messe NewCome

Bayern

Bayerisches Staatsministerium fir
Wirtschaft, Infrastruktur, Verkehr und
Technologie

Referat fir Mittelstandsfragen
Prinzregentenstr. 28, 80538 Miinchen
Tel.: 0 89/2162-25 57

Fax: 0 89/2162-35 57

Internet: www.startup-in-bayern.de
Veroffentlicht u. a. Broschiire
»Existenzgriindung in Bayern*

Berlin

Griindungsoffensive mit mehr als 80
Beratungs- und Serviceeinrichtungen.
»Griundungsfiihrer Berlin“ abrufbarim
Internet unter www.berlin.de

Senatsverwaltung fiir Wirtschaft,
Arbeit und Frauen
Martin-Luther-StraRe 105, 10820 Berlin
Existenzgriindertelefon:

Tel.: 030/9013-84 44, Fax: 030/9013-8115

Brandenburg

AgiL-Aufbruch Griilnden im Land
Wirtschaftsministerium des Landes
Brandenburg, Referat
Existenzgriindungen
Heinrich-Mann-Allee 107

14473 Potsdam

Tel.: 0331/8 66-15 42/-15 33

Fax: 0331/8 66-15 83

Internet: www.agil-brandenburg.de

Bremen

BremerExistenzGriindungsINitiative B.E.G.IN
B.E.G.IN Griindungsleitstelle

c/o RKW Bremen GmbH

Langenstr. 6-8, 28195 Bremen

Info-Line: 0421/323464-12

Fax: 0421/326218

Internet: www.begin24.de

E-Mail: info@begin24.de

Hamburg

Uber die H.E.l. - Geschéftsstelle bekommen
Sie Adressen und Ansprechpartner

zu allen wichtigen Informationsquellen.
Hamburger Initiative fir Existenz-
griindungen und Innovationen H. E. I.
Habichtstr. 41,22305 Hamburg

Tel.: 040/611700-42 [-43

Fax: 040/611700-19

Internet: www.gruenderhaus.de
Grundertelefon: 040/6117 00-0

Hessen

Informationen im Internet unter der
hessischen Existenzgriinder-Homepage
www.existenzgruendung-hessen.de

InvestitionsBank Hessen AG (IBH)
BeratungsZentrum
Schumannstralle 4-6

60325 Frankfurt am Main

Tel.: 069/133850-0

Fax: 069133850 55

Internet: www.ibh-hessen.de

Mecklenburg-Vorpommern

Ministerium fur Arbeit, Bau und
Landesentwicklung
Mecklenburg-Vorpommern

Ref. Existentgriindungen - VII1530
WerderstralRe 124,19055 Schwerin
Tel.: 03 85/588-39 30

Fax: 03 85/588-39 92

Internet: www.am-mv-regierung.de
Internet: www.einfachanfangen.de

Landesforderinstitut
Mecklenburg-Vorpommern
Werkstr. 213,19061Schwerin
Tel.: 03 85/63 63-0

Fax: 03 85/63 63-1212
Internet: www.Ifi-mv.de

Niedersachsen

Niedersachsische Landestreuhandstelle
Info-Service-Center

Schiffgraben 30, 30175 Hannover

Tel.: 0511/3 61-5500

Fax: 0511/3 61-9286

Internet: www.lts-nds.de

Nordrhein-Westfalen

Griindungs-Offensive NRW (,,GO!**)
Gesellschaft fiir
Wirtschaftsforderung NRW
Kavalleriestr. 8-10, 40213 Duisseldorf
Infoline 0180/130130 0

Internet: www.go-online.nrw.de

Rheinland-Pfalz

Griinderoffensive Rheinland-Pfalz
Investitions- und Strukturbank
Rheinland-Pfalz (ISB) GmbH
HolzhofstraRe 4, 55116 Mainz
Tel.:06131/9 85-0

Fax: 0 6131/9 85-379
Griindertelefon: 0 6131/9 85-333

Ministerium fir Wirtschaft, Verkehr,
Landwirtschaft und Weinbau
Stiftsstrale 9, 55116 Mainz

Tel.: 06131/16-2274

Internet: www.mwvlw.rlp.de

Saarland

Saarland Offensive fiir Griinder (SOG)
Ministerium fiir Wirtschaft

Referat Ef1

Am Stadtgraben 6-8, 66111 Saarbriicken
Tel.: 06 81/5 01-4183

Fax: 06 81/5 01-42 93

Internet: www.sog.saarland.de

Sachsen

Informationen zu Ansprechpartnern von
Existenzgriindungsberatungsstellen und
Griinderinitiativen sowie die Broschiire
wForderfibel Sachsen* sind erhéltlich im
Internet unter
www.foerderfibel.sachsen.de
oderbeim

Sachsischen Staatsministerium fiir
Wirtschaft und Arbeit

Referat 24

Wilhelm-Buck-Str. 2, 01097 Dresden

Tel.: 03 51/564-82 40

Fax: 03 51/564-82 09

Internet: www.smwa.sachsen.de

Sachsen-Anhalt

ego.-Existenzgriindungsoffensive
Ministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit

HasselbachstraRe 4,39104 Magdeburg
Tel.: 0391/567-4723

Fax: 03 91/567-44 44

Internet: www.ego-on.de

Schleswig-Holstein

Investitionsbank Schleswig-Holstein
Fleethérn 29-31, 24103 Kiel

Beratung fiir Existenzgriinderinnen:
Tel.: 04 31/99 05-0

Fax: 04 31/99 05-33 83

Internet: www.ib-sh.de

Thiiringen

Stiftung fir Technologie-, Innovation und
Forschung Thiiringen (STIFT)
Mainzerhofstr.10, 99084 Erfurt

Tel: 0361/7892-30

Fax: 0361/7892-345

Internet: www.stift-thueringen.de

sowie die ortlichen Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern und Landesgruppen des Rationalisierungs- und Innovations-

zentrums der Deutschen Wirtschaft e.V. (RKW)



Forderdatenbank

Mit der Forderdatenbank im Internet www.bmwi.de gibt die
Bundesregierung einen vollstindigen und aktuellen Uberblick
Uber die Férderprogramme der gewerblichen Wirtschaft des
Bundes, der Lander und der Europdischen Union. Das Férder-
geschehen wird —unabhéngig von der Férderebene oder dem
Fordergeber - nach einheitlichen Kriterien und in einer konsis-
tenten Darstellung zusammengefasst.

Das Internet eréffnet dariiber hinaus die Moglichkeit, vertie-
fende Informationen der unterschiedlichen Anbietervon
Forderinformationen durch eine breit angelegte Vernetzung
bereitzustellen. Die Internet-Férderdatenbank der Bundes-
regierung steht damit als zentrale Informationsquelle sowohl
fur Privatpersonen wie Existenzgriinder als auch fiir Unterneh-

und sicheren Auffinden der einschlagigen Forderprogramme

men und Berater zur Verfigung.

Die eingebauten Funktionen und Hilfen dienen dem leichten

Finanzierung
Information und Férderhilfen

BMWi-Forderberatung
Scharnhorststr. 34-37, 10115 Berlin
Tel.: 03018/615-80 00

Fax: 03018/615-70 33

KfW Bankengruppe

Palmengartenstr. 5-9

60325 Frankfurt/Main

Tel.: 069/74 31-0

Fax: 0 69/74 31-29 44

Informationen und Beratung zum Thema
gewerbliche Kreditprogramme (Mittel-
stands-, Griinder-, Beteiligungsférderung
und KfW-Beratungsangebote: Beratungs-
zentren, Runde Tische, Agenturen):

KfWw Mittelstandsbank

Palmengartenstr. 5-9, 60325 Frankfurt/Main
Tel.: 069/74 31-0

Fax: 0 69/74 31-29 44

Infocenter der KfW Mittelstandsbank:
Tel.: 01801/24 1124 (zum Ortstarif)

Fax: 0228/83175 62
infocenter@kfw-mittelstandsbank.de

Information und Beratung zum Thema
wohnwirtschaftliche Programme, Umwelt-
und Klimatschutzprogramme, Infra-
strukturprogramm und Bildungsférderung:

KfW Forderbank

Palmengartenstr. 5-9, 60325 Frankfurt/Main
Tel.: 069/74 31-0

Fax: 0 69/74 31-29 44

Infocenter der KfW Forderbank:

Tel.: 01801/33 55 77 (zum Ortstarif)

Fax: 0 69[74 31-6 43 55

infocenter@kfw.de

Verband der Biirgschaftsbanken e.V.
Dottendorfer Str. 86, 53129 Bonn

Tel.: 0228/976 88 86

Fax: 0228/9 76 88 82

Internet: www.vdb-info.de

sowie der schnellen Priifung, welche der ermittelten Pro-

Bundesverband Deutscher Kapital-
beteilungsgesellschaften e. V. (BVK)
Reinhardtstr. 27c, 10117 Berlin

Tel.: 030/30 69 82-0

Fax: 030/30 69 82-20

Internet: www.bvk-ev.de

Forschung Innovation

Auskunftsstelle BVIBF-Férderung
PT)

Wallstr. 17-22,10179 Berlin
Tel.:030/20199-417,-419
Fax:030/20199-470

Internet: www.foerderinfo.ombf.de

KMU-Férderberatung des BMBF
Tel.: 08 00-26 20 09
Fax:030/20199-470

Internet: www.kmu-info.bombf.de

KfW Bankengruppe
Palmengartenstr. 5-9
60325 Frankfurt/Main
Tel.: 0 69/74 31-0

Fax: 0 69(7431-29 44
Internet: www.kfw.de

Arbeitsgemeinschaft industrieller
Forschungsvereinigungen -

Otto von Guericke e. V. (AiF)
Geschaftsstelle Berlin
Tschaikowskistr. 49

13156 Berlin

Tel.:030/4 8163-3

Fax:030/4 8163-4 01

Internet: www.aif.de

Arbeitsférderung

Infotelefon des BMAS
Arbeitsmarktpolitik und -férderung
Tel.: 0180 5676712

Arbeitsrecht

Tel.: 01805676713

Bundesagentur fiir Arbeit
Internet: www.arbeitsagentur.de

gramme im Einzelfall in Frage kommen.

Beratungsférderung

Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)

Frankfurter StraBe 29-35, 65760 Eschborn
Tel.: 0 6196/908-570

Fax: 0 6196/908-800

Internet: www.bafa.de
Online-Antragstellung unter
www.beratungsfoerderung.net

Leitstellen:

Gemeinsame Stelle des Bundesverbandes
der Deutschen Industrie e. V. (BDI), der Bun-
desvereinigung der Deutschen Arbeitgeber-
verbande und des Deutschen Industrie- und
Handelskammertages (DIHK) ist:

IHK-Gesellschaft zur

Forderung der AuBenwirtschaft und der
Unternehmensfiihrung mbH

Breite Stralle 29,10178 Berlin

Tel.: 030/20 30 8-23 51

Fax: 030/20 30 8-23 66

Internet: www.ihk-gmbh.de

Weitere Stellen sind:

Zentralverband des Deutschen
Handwerks (ZDH)

Mohrenstr. 20/21,10117 Berlin
Tel.:030/20619-0

Fax: 030/2 0619-460

Internet: www.zdh.de

Leitstelle fiir Gewerbeférderungsmittel
des Bundes

GothaerAllee 2,50969 KéIn

Tel.: 0221362517

Fax: 0221362512

Internet: www.leitstelle.org

Bundesverband der Selbsténdigen
Deutscher Gewerbeverband e. V.
Bundesgeschéftsstelle

Platz vor dem Neuen Tor 4, 10115 Berlin
Tel.: 030/28 04 91-0

Fax: 030/28 04 91-11

Internet: www.bds-dgv.de
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Service

Bundesverband des Deutschen
Grof3- und AuBenhandels e. V.
Haus des Handels

Am Weidendamm 1A

10117 Berlin

Tel.: 030/59 00 99-50

Fax: 030/59 00 99-519

Internet: www.bga.de

Interhoga

Gesellschaft zur Forderung des
Deutschen Hotel- und Gaststatten-
gewerbes mbH

Birgerstr. 21

53173 Bonn

Tel.: 0228/8200 8-0

Fax: 0228/36 69 51

Internet: www.interhoga.de

Bundesverband Guterkraftverkehr,
Logistik und Entsorgung (BGL) e. V.
Breitenbachstr.1

60487 Frankfurt am Main

Tel.: 069/7919-0

Fax: 0 69/7919-227

Internet: www.bgl-ev.de

Fir den Agrarbereich
(nur Energieeinsparen) ist
folgende Leitstelle zustandig:

Bundesanstalt fiir Landwirtschaft
und Erndhrung

Adickesallee 40

60322 Frankfurt/Main

Tel.: 0 69/15 64-0

Fax: 0 69/[15 64-4 44

Internet: www.ble.de

Messeforderung
In- und Ausland

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie Bonn/Berlin

Eine Ubersicht der von der Bundesregierung
geforderten In- bzw. Auslandsmessen sowie
der aktuellen Férderkonditionen gibt:
Ausstellungs- und Messe-Ausschuss der
Deutschen Wirtschaft e.V. (AUMA)
Littenstr.9

10179 Berlin

Tel.: 030/24000-0

Fax: 030/24 000-263

Internet: www.auma.de

Bundesamt fiir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA)
Frankfurter StraBe 29-35

65760 Eschborn

Tel.: 0 6196/9 08-0

Fax: 0 6196/9 08-800

Internet: www.bafa.de

Férderprogramme
der Lander

Auch die Bundeslénder verfiigen tiber
eigene Forderprogramme fiir Existenz-
grinder und mittelstéandische Unter-
nehmen. Informationen bei den Lander-
ministerien bzw. Senatsverwaltungen
fiir Wirtschaft.

Baden-Wiirttemberg

Biirgschaftsbank
Baden-Wiirttemberg GmbH
Werastr. 15

70182 Stuttgart

Tel.: 0711/16 45-6

Fax: 0711/16 45-777

Internet: www.buergschaftsbank.de

Landeskreditbank Baden-Wiirttemberg
Forderbank (L-Bank)

Schlossplatz 10

76113 Karlsruhe

Tel.: 0721/150-0

Fax: 0721/150-10 O1

Internet: www.l-bank.de

Bayern

LfA Forderbank Bayern
Koniginstr. 17

80539 Miinchen

Tel.: 018 01/2124 24

Fax: 0 89/2124-2216
Internet: www.Ifa.de

Bayerische Beteiligungsgesellschaft mbH
Bruderstr. 7, 80538 Miinchen

Tel.: 0 89/2198-02

Fax: 0 89/2198-25 55

Internet: www.baybg.de

Kreditgarantiegemeinschaft fiir den
Handel in Bayern GmbH

Brienner StraBe 45

80333 Miinchen

Tel.:089/55118136

Fax: 0 89/59 4186

Internet: www.kgg-handel.de

Kreditgarantiegemeinschaft des
Hotel- und Gaststattengewerbes in
Bayern GmbH

Kéniginstr. 17

80539 Miinchen

Tel.: 0 89/2124-0

Fax: 0 89/2124-24 40

Internet: www.lfa.de

Kreditgarantiegemeinschaft des
bayerischen Handwerks GmbH
Max-Josef-StraRe 4, 80333 Miinchen
Tel.: 089/54 58 57-0

Fax: 0 89/54 58 57-25

Internet: www.kgg-handwerk.de

Berlin

Investitionsbank Berlin

Abt. IB3 - Wirtschaftsférderung
Bundesallee 210

10719 Berlin

Tel.: 030/2125-47 47

Fax: 030/2125-33 22

Internet: www.investitionsbank.de

BBB Biirgschaftsbank zu Berlin -
Brandenburg GmbH

Schillstr. 9/10

10785 Berlin

Tel.: 030/3110 04-0

Fax: 030/3110 04-55

Internet: www.buergschaftsbank-berlin.de

Brandenburg

Biirgschaftsbank Brandenburg GmbH
(BBB)

SchwarzschildstraBe 94

14480 Potsdam

Tel.: 03 31/6 49 63-0

Fax: 03 31/6 49 63-21

Internet: www.bb-brbg.de

InvestitionsBank des Landes
Brandenburg (ILB)
Steinstr.104-106

14480 Potsdam

Tel.: 03 31/6 60-0

Fax: 0331/6 60-1234

Internet: www.ilb.de

Bremen

Biirgschaftsbank Bremen GmbH
Langenstralle 6-8

28195 Bremen

Tel.: 0421/335233

Fax: 04 21/33 52355

Internet:
www.buergschaftsbank-bremen.de

Biirgschaftsbank des bremischen
Handwerks GmbH

Ansgaritorstr. 24

28195 Bremen

Tel.: 0421/3 05 00-39

Fax: 04 21/3 05 00-10

Hamburg

BiirgschaftsGemeinschaft
Hamburg GmbH

Habichtstr. 41

22305 Hamburg

Tel.: 040/6117 00-0

Fax: 0 40/6117 00-19

Internet: www.bg-hamburg.de

Hessen

Biirgschaftsbank Hessen GmbH
Abraham-Lincoln-StraRe 38-42,
65189 Wiesbaden

Tel.: 06 11/15 07-0

Fax: 061115 07-22

Internet: www.bb-h.de



Investitionsbank Hessen AG (IBH)
SchumannstraRe 4-6

60325 Frankfurt am Main

Tel.: 069/133850-0

Fax: 0 69/1338 50-50

Internet: www.hlt.de

Mecklenburg-Vorpommern

Ministerium fir Arbeit, Bau und
Landesentwicklung
Mecklenburg-Vorpommern
SchloRstr. 6-8

19053 Schwerin

Tel.: 03 85/588-0

Fax: 03 85/588-39 82

Internet: www.am-mv-regierung.de

Landesforderinstitut
Mecklenburg-Vorpommern
Werkstr. 213

19061Schwerin

Tel.: 03 85/63 63-0

Fax: 03 85/63 63-1212
Internet: www.Ifi-mv.de

Biirgschaftsbank Mecklenburg-
Vorpommern GmbH

Am Griinen Tal 19

19063 Schwerin

Tel.: 03 85/39 55 5-0

Fax: 03 85/39 55 5-36

Internet: www.buergschaftsbank-mv.de

Niedersachsen

Niedersachsische Landestreuhandstelle
fiir Wirtschaftsforderung
HamburgerAllee 4

30161Hannover

Tel.: 0511/3 61-55 38

Fax: 0511/3 61-92 86

Internet: www.lts-nds.de

Niedersachsische
Biirgschaftsbank (NBB) GmbH
Schiffgraben 33

30175 Hannover

Tel.: 0511/33705-0

Fax: 0511/33705-55

Internet: www.nbb-hannover.de

Nordrhein-Westfalen

BiirgschaftsBank NRW GmbH
Hellersbergstr.18

41460 Neuss

Tel.: 02131/5107-0

Fax: 02131/5107-333

Internet: www.bb-nrw.de

NRW.BANK
Heerdter Lohweg 35
40549 Diisseldorf
Tel.: 0211/8 26-09
Fax: 0211/8 26-11800

Friedrichstr.1

48145 Munster

Tel.: 0251/412-09

Fax: 02 51/412-22 88
Internet: www.nrwbank.de

Rheinland-Pfalz

Kredit-Garantiegemeinschaft des
rheinland-pfalz. Handwerks GmbH
Am Altenhof 15

67655 Kaiserslautern

Tel.: 06 31/36 77-189

Fax: 06 31/36 77-180

Internet: www.kgg-rip.de

Investitionsbank- und Strukturbank
Rheinland-Pfalz GmbH (ISB)
Holzhofstr. 4, 55116 Mainz

Tel.: 06131/9 85-0

Fax: 0 6131/9 85-29 9

Internet: www.isb.rlp.de

Saarland

Biirgschaftsbank Saarland GmbH
Kreditgemeinschaft fiir Industrie,
Handel und Freie Berufe
Johannisstr. 2

66111Saarbriicken

Tel.: 06 81/3033-118

Fax: 06 81/3033-10 0

Internet: www.bbs-saar.de

Biirgschaftsgesellschaft des
saarlandischen Handwerks mbH
Johannisstr. 2

66111 Saarbriicken

Tel.: 06 81/3033-0

Fax: 06 81/30 33-100

Internet: www.bghw-saar.de

Saarlandische Investitions-
kreditbank AG (SIKB)
Johannisstr. 2
66111Saarbriicken

Tel.: 06 81/3033-0

Fax: 06 81/30 33-100
Internet: www.sikb.de

Sachsen

Biirgschaftsbank Sachsen GmbH
Anton-Graff-StralRe 20

01309 Dresden

Tel.: 03 51/44 09-0

Fax: 03 51/44 09-450

Internet: www.bbs-sachsen.de

Sachsische Aufbaubank GmbH
Pirnaische StraRBe 9

01069 Dresden

Tel.: 03 51/4910-0

Fax: 03 51/4910-40 00

Internet: www.sab.sachsen.de

Sachsen-Anhalt

Biirgschaftsbank Sachsen-Anhalt GmbH
(BBST)

GroRe Diesdorfer StralRe 228

39108 Magdeburg

Tel.: 03 91/73752-0

Fax: 03 91/73752-35

Internet: www.bb-sachsen-anhalt.de
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Landesforderinstitut
Sachsen-Anhalt
Domplatz12

39104 Magdeburg

Tel.: 03 91/5 89-17 45
Fax: 03 91/5 89-1754
Internet: www.Ifi-Isa.de

Schleswig-Holstein

Biirgschaftsbank

Schleswig-Holstein GmbH
Lorentzendamm 22

24103 Kiel

Tel.: 04 31/59 38-0

Fax: 04 31/5938-16 0

Internet: www.buergschaftsbank-sh.de

Investitionsbank Schleswig-Holstein
Forderberatung Wirtschaft
Fleethérn 29-31

24103 Kiel

Tel.: 04 31/99 05-0

Fax: 04 31/99 05-33 00

Internet: www.ib-sh.de

Thiiringen

Biirgschaftsbank Thiringen GmbH
Hirschlachufer 72

99084 Erfurt

Tel.: 03 61/2135-0

Fax: 03 61/2135-100

Internet: www.bb-thueringen.de

Thiiringer Aufbaubank
Gorkistrae 9

99084 Erfurt

Tel.: 03 61/74 47-0

Fax: 03 6174 47-410

Internet: http://tab.th-online.de
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BMWi-Grinderportal: www.existenzgruender.de

Angebot Inhalt

Weg in die Selbstandigkeit - Start

Weg in die Selbstéandigkeit - Griindungsplanung

Weg in die Selbstdndigkeit - Verhandlungen

Weg in die Selbstdndigkeit - Unternehmen fiihren

Infothek - Forderdatenbank

Infothek - Beratungs- und Schulungsférderung

Infothek - Seminariibersicht

Infothek - Bérsen

Infothek - Adressen

Infothek - Griinder-Lexikon

Infothek - Linksammlung

Infothek - Infotelefone
Infothek - Infodienste

Expertenforum

Software & Broschiiren - Publikationen & Downloads

Software & Broschiiren - Tools und Software

Vielseitige Informationen fir den Unternehmensstart.

Alle wichtigen Informationen rund um das Konzept, um Férderprogramme,
Formalitaten u.a.

Tipps fir Gesprache mit der Bank, Lieferanten und anderen Geschéftspartnern.

Management- und E-Business-Know-how fiir junge Unternehmerinnen und
Unternehmer.

Einfache und schnelle Recherche nach Finanzierungshilfen des Bundes, der
Léander und der Europdischen Union.

Information und Online-Antragstellung.

Uberblick iiber die bundesweiten Seminarangebote zu Existenzgriindung,
Unternehmensfiihrung und Umweltschutz.

Zugang zur Unternehmens-, Berater- und Franchiseborse.

Datenbank mit rund 2.000 Adressen von 6ffentlichen Einrichtungen und
Institutionen.

Alles Fachbegriffe der Existenzgriindung von A bis Z.

Umfangreiche Linksammlung zu verschiedenen Aspekten der Unternehmens-
grindung und Unternehmensfiihrung.

Telefonische Servicenummern des BMWi, des BMAS u.a.
Grinderportal-Newsletter und andere Angebote.

Expertinnen und Experten u.a. des BMWi, der KfW Mittelstandsbank, des RKW
Rationalisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen Wirtschafte.V.,
des Deutschen Steuerberaterverbandes e.V., des Deutschen Notarvereins e.V.,
des Bundesverbandes Deutscher Unternehmensberater sowie der Sozialversi-
cherungsverbande stehen online fiir Fragen zur Verfiigung.

PDF-Downloads der GriinderZeiten, Starthilfe und anderer BMWi-Broschuren.

Software fiir Grindung und Unternehmensfiihrung (z. B. Business-, Controlling-,
Marketing-, Rating-, Patent- und Markenplaner sowie Existenzgriindungs-
berater, Lernprogramm “Chancen und Risiken* und Softwareprogramm).

Software & Broschiiren - Fahrplan in die Selbstandigkeit ,Roter Faden* fiir die Griindung.

Software & Broschiiren - Zeitplaner fiir die Griindung
Software & Broschiiren - Online-Check Beratung
Software & Broschiiren - Checklisten und Ubersichten

Software & Broschiiren - eTraining ,,Bankgesprach*

Magazin - Aktuelle Meldungen

Magazin - Newsletter

Magazin - Video-Webtagebuch

Magazin - Audio-Beitrige

Magazin - Experteninterviews

Magazin - Griindergeschichten

Magazin - Quiz

Interessant fiir - Griinderinnen

Interessant fiir - Unternehmensnachfolger

Interessant fiir - Kommunen

Interessant fiir - Migranten

Interessant fiir - Berater und Dozenten

Grindungsablauf individuell organisieren und zeitlich planen.
Beratungsliicken feststellen und schlieBen.

Interaktive Checklisten und Ubersichten.

Vorbereitung auf das Bankgesprach.

Wochentlich aktualisierte Bundes- und Landermeldungen.
Monatlich erscheinender Newsletter sowie Newsletter-Archiv.
Grinderalltag in Bild und Ton.

Audio-Beitrage im mp3-Format.

Interviews mit Griindungsexperten

Grinderinnen und Griinder berichten von ihren Erfahrungen.
Spielerischer Einstieg ins Thema Existenzgriindung.
Griinderinnenbezogene Informationen.

Prasentation der nexxt-Initiative und vielseitige Informationen.

Beispielsammlung fir griinder- und unternehmerfreundliche MaBnahmen in
Kommunen.

Informationen in englischer, franzésischer, russischer und trkischer Sprache.

Workshoppaket mit Lehrmaterialien (Aufgaben, Infotexte, ppt-Vorlagen) fiir
Existenzgriindungskurse



Weitere Internet-Adressen

Wer? Was? Wo?

Beratung

BMWi/BAFA * Beratungsforderung www.beratungsfoerderung.net
* Online-Antragsstellung

BMWi/KfW Mitelstandsbank * Beraterborse www.nexxt-beraterboerse.org

Bundesverband Deutscher * Datenbank mit Adressen von Unternehmensberatern www.bdu.de
Unternehmensberater (BDU) e.V.

Bundesverband der * Datenbank mit Adressen von Wirtschaftsberatern www.bvw-ev.de
Wirtschaftsberater e.V.

Vereinigung beratender Betriebs-und ¢ Hinweise zu Existenz- und Aufbauberatung, www.vbv.de
Volkswirte e.V. Unternehmensbérse

Bundesverband der Freien Berufe * Informationen und Links fiir Existenzgriinder www.freie-berufe.de
Alt hilftJung e.V. *Seniorberater www.althilftjung.de

Ausschreibungen und o6ffentliche Auftriage

Amt fur amtliche Veroffentlichungen * Europaisches Gemeinschaftsportal http://simap.eu.int
derEU fir das 6ffentliche Auftragswesen
Bundesverwaltungsamt (BVA) *Vergabeportal des Bundes www.bund.de/ausschreibungen

Brancheninformationen

Institut fir Handelsforschung * Betriebsvergleiche, Markt- und Unternehmensanalysen www.ifhkoeln.de
an der Universitat zu KéIn

Statistisches Bundesamt Deutschland e« Statistisches Material zu verschiedenen Branchen www.destatis.de
Genios Wirtschaftsdatenbanken  Wirtschaftsdatenbank (kostenpflichtig) www.genios.de
Zentralverband des Deutschen * Informationen zum Deutschen Handwerk www.zdh.de
Handwerks (ZDH) www.bis-handwerk.de
Kompetenzzentren Electronic * Informationen zu Electronic Commerce, www.ec-net.de
Commerce Links zu allen Kompetenzzentren

Existenzgriinderinnen

bundesweite griinderinnenagentur * Informationen fir Griinderinnen www.gruenderinnenagentur.de
(bga) *Vermittlung von Beraterinnen
*Hotline

Export/AuBenwirtschaft

Bundesministerium fur Wirtschaft * IXPOS - Das AuRenwirtschaftsportal www.IXPOS.de
und Technologie/bfai

Auswartiges Amt ¢ Landerinformationen www.auswaertigesamt.de
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Service

Wer?

Was?

Forderprogramme/Finanzierung

Wo?

Bundesministerium fur Wirtschaft
und Technologie

KfW Mittelstandsbank

KfW Férderbank

Verband der Biirgschaftsbanken

* Férderdatenbank
* aktuelle Férderprogramme des Bundes,

der Lander und der EU fiir die gewerbliche Wirtschaft

* KfW Mittelstandsbank-Programme
* KfW-Programme (Umwelt, Wohnungsbau etc.)

* Ausfallbirgschaften und Beteiligungsgarantien

www.bmwi.de

www.kfw-mittelstandsbank.de

www.kfw.de

www.vdb-info.de

Franchise-Institut fiir die deutsche

Wirtschaft GmbH

Franchise-Portal

Deutscher Franchise-Verband e. V.

Deutscher Franchise Nehmer
Verbande.V.

nexxt-Franchisebdrse

Gesundheit und Arbeitsschutz

* Informationen, Adressen, Links fir
Franchise-Geber und -Nehmer

* Geschaftsideen, Grinderlinks

* Informationen fir Franchise-Geber und -Nehmer

* Zusammenschluss von Rechtsanwalten und Hochschul-

lehrern, die auf Franchiserecht spezialisiert sind

* Franchisesysteme, deren Vertrage die KfW anerkennt

www.franchise-world.de

www.franchiseportal.de
www.dfv-franchise.de

www.dfnv.de

www.nexxt.org

RKW

* Existenzgriindung: Gesund und sicher starten

Griindungen aus der Hochschule

www.guss-net.de

Exist

Forderkreis Griindungs-Forschung e. V.

* Darstellung der Exist-Projekte

« Ubersicht der Entrepreneurship-Lehrstiihle

Griinderportale auf Landerebene

www.exist.de

www.fgf-ev.de

Baden-Wiirttemberg

Bayern

Berlin
Brandenburg
Bremen

Hamburg

Hessen

Mecklenburg-Vorpommern

Niedersachsen
Nordrhein-Westfalen
Rheinland-Pfalz
Saarland

Sachsen

« ifex —Initiative fur Existenzgriindungen
und Unternehmensnachfolge

e Startup in Bayern

* Informationsseiten fir Existenzgriinderf/innen
* AgiL Aufbruch griinden im Land

* BremerExistenzGriindungslinitiative

* H.E.I. - Hamburger Initiative fir Existenz-
grindungen und Innovationen

* Informationsseiten fiir Existenzgriinderfinnen

* Die Website fiir Existenzgriinder in
Mecklenburg-Vorpommern

* Investitions- und Férderbank Niedersachsen GmbH
* GO! Grindungsoffensive NRW

* Grinderoffensive

« Saarland Offensive fir Griinder (SOG)

* Existenzgriinderlnitiative Sachsen

www.newcome.de

www.startup-in-bayern.de
www.berlin.de/existenzgruendung
www.agil-brandenburg.de
www.begin24.de

www.hei-hamburg.de

www.existenzgruendung-hessen.de

www.einfachanfangen.de

www.nbank.de
www.go.nrw.de
www.mwvlw.rlp.de
www.sogd.saarland.de

www.existenzgruendung-sachsen.de



Wer? Was? Wo?
Sachsen-Anhalt * ego.-Existenzgriindungsoffensive Sachsen-Anhalt www.ego-on.de
Schleswig-Holstein * Informationen und Férderprogramme www.ib-sh.de
Thiringen * Grinderfuchs www.gruenderfuchs.de

Kapitalbeteiligungen

Bundesverband Deutscher *Verzeichnis Giber Beteiligungsgesellschaften, www.bvk-ev.de
Kapitalbeteiligungsgesellschaftene. V.  Recherchemdglichkeit zu Beteiligungskapitalgebern

Business Angels Netzwerk * Kontaktvermittlung zwischen Griindern und www.business-angels.de
Deutschland e.V. (BAND) Business Angels

Kooperationen

Deutscher Industrie- und Handels- * Kooperationsborse www.dihk.de
kammertag
Zentralverband gewerblicher * Umfassender Service zu Kooperationsfragen www.zgv-online.de

Verbundgruppene. V.

Patente/Innovationen

Arbeitsgemeinschaft Deutscher Informationen tiber Innovationszentren, Technologie- www.adt-online.de
Technologie-und Griinderzentrene.V.  und Griinderzentren, Wissenschaftsparks und dort
ansassige Unternehmen und Einrichtungen

Patentserver des Bundesministeriums  *Patente: Anmeldung, Kosten, Férderung, Patentanwalte, www.patente.bmbf.de
furBildung und Forschung (BMBF) bestehende Patente etc.

Bundesministerium fir Wirtschaft * Gesetze von A-Z, Texte wichtiger Gesetze www.bmwi.de
und Technologie und Rechtsverordnungen (unter service/gesetze sowie
service/gesetze/juris-gmbh)

KfW/BMWi e startothek - online - Beratungssystem fiir die www.startothek.de
Griindungsberatung. Fiir Kommunen und Berater.

Unternehmensnachfolge

»nexxt“ Initiative Unternehmens- « Informationen fiir Nachfolger und Ubergeber www.nexxt.org
nachfolge

»nexxt-change“ Unternehmens- *bundesweite Borse zur Vermittlung von www.nexxt-change.org
borse Nachfolgern und Unternehmen

Weiterbildung

KURS Aus- und Weiterbildungsangebote ¢ gréte Online-Datenbank tiber Aus- und www.arbeitsagentur.de
Weiterbildungsangebote

Weiterbildungsinformationssystem WIS e aktuelle berufliche Weiterbildungsangebote www.wis.ihk.de

Wettbewerbe
StartUp-Wettbewerb * Bundesweit gréRter, alle Branchen umfassender www.startup-initiative.de
Grindungswettbewerb
Forderkreis Grindungs- « Ubersicht Businessplan- und Griinderwettbewerbe www.fgf-ev.de

Forschung e. V. (FGF)
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Service

Fachbegriffe kurz und bindig

Anlagevermogen

Sémtliche langfristig im Unternehmen
gebundenen Vermdgenswerte, die nicht zur
VerauRerung bestimmt sind, sondern dauer-
haft zur Leistungserstellung im Unter-
nehmen genutzt werden (z. B. betriebliche
Gebéude, Grundstiicke, Maschinen).

Bankdarlehen

Kredit zu bankiiblichen Zinsen, bei dem der
Kreditbetrag in einer Summe bereitgestellt
wird. Die Riickzahlung erfolgt in festgeleg-
ten Raten oder in einer Summe am Ende der
Laufzeit. Ein Kredit kann langfristig

(ab 4 Jahre Laufzeit) oder mittelfristig

(ab 6 Monate) sein.

Bankiibliche Besicherung

Hierzu zahlen z. B. Grundschulden, Siche-
rungsiibereignung von Maschinen,
Biirgschaften (einschlieBlich Biirgschaften
von Birgschaftsbanken oder Kreditgarantie-
gemeinschaften). Form und Umfang der
bankiblichen Sicherheiten werdenim
Rahmen der Kreditverhandlungen zwischen
der/dem Kreditnehmer/in und ihrer Haus-
bank vereinbart.

Bereitstellungsprovision

Die Bank berechnet fiir einen eingerdaumten,
aber nichtin Anspruch genommenen Kredit
zusatzliche Kosten.

Bereitstellungszinsen

Werden fir nicht abgerufene, d.h. vom
Darlehensnehmer trotz Kreditzusage nicht
in Anspruch genommene Darlehensbetrage
fallig.

Betriebsergebnis

Ergebnis des betrieblichen Leistungs-
prozesses (Gewinn oder Verlust). Das
Betriebsergebnis wird durch die Gegen-
tiberstellung von Kosten und Betriebser-
tragen (aus der rein betrieblichen Tatigkeit
hervorgehende Ertrage) ermittelt.

Betriebsmittel

Materielle Giiter, die neben anderen
Faktoren wie menschliche Arbeitsleistung
und Werkstoffen, zur Produktion erforder-
lich sind, aber nicht Bestandteile des
Endprodukts werden. Beispiele: Gebdude,
Maschinen, Werkzeug, aber auch Rechte
(Patente).

Bilanz

Gegeniberstellung der Vermogensgegen-
stande und der Schulden einer Unterneh-
mung zu einem bestimmten Stichtagin
Kontenform. Auf der linken Seite werden die
Aktiva oder Vermdgenswerte (Kapitalver-
wendung) und auf der rechten Seite die
Passiva oder Schuldenbestande (Kapitalher-
kunft) aufgefihrt.

Bonitat

Kreditwirdigkeit, gesicherter Ruf eines
Schuldners, in der Zukunft seinen
Zahlungsverpflichtungenin vollem Umfang
nachkommen zu kdnnen. Auskiinfte tGber
die Bonitat eines Geschaftspartners erteilen
Banken und Auskunfteien.

Buchwert

Vermdgens- und Schuldteile in einer Bilanz,
bewertet nach den Anschaffungs- bzw.
Herstellungskosten, korrigiert um
Abschreibungen und Zuschreibungen. Wird
auch als Restwert bezeichnet.

Biirgschaft

Vertrag, durch den sich ein Biirge gegen-
tber einem Gldubiger eines Hauptschuld-
ners verpflichtet, fur die Erflillung der Ver-
bindlichkeit des Hauptschuldners einzuste-
hen. Eine Birgschaft bedarf stets der
Schriftform.

Business Angels

Business Angels sind erfahrene Manager
oder Unternehmer, die ihr Kapital, ihr Know-
how und ihr Kontaktnetzwerkin junge
Unternehmen einbringen. Sie steigenin der
Friihphase der Griindung ein, vermitteln
Kontakte zu Geschéftspartnern und stehen
fur alle betriebswirtschaftlichen Fragen zur
Verfligung. Im Gegenzug erhalten sie eine
Beteiligung am Unternehmen. Das ,,Business
Angels Netzwerk Deutschland e.V.“ (BAND)
stellt den Kontakt zwischen Griindern und
einem geeigneten Business Angel her.

Businessplan

Strukturierte und detaillierte Beschreibung
einer Geschéftsidee. Der Businessplan bein-
haltet neben dem Unternehmenskonzept,
der Beschreibung der persdnlichen
Qualifikationen, den Unternehmensdaten,
der Markt- und -Konkurrenzanalyse, der
Marketingstrategie und der Schilderung der
Zukunftsaussichten eine Plan-Bilanz, eine
Plan-Gewinn-und Verlustrechnung, einen
Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan
sowie eine Liquiditatsvorschau.

Effektivzins

ZinsgroRe, ausgedriickt in Prozent, die die
mit einem Kapitaleinsatz erzielte Renta-
bilitédt bzw. die mit einer Kapitalaufnahme
verbundenen Kosten wiedergibt. Die bei
einer Kreditaufnahme zusatzlich zum
Nominalzins zu entrichtenden Gebiihren,
Spesen etc. werden in Prozentwerte umge-
rechnet und zum Nominalzins addiert. Der
Effektivzins berticksichtigt insbesondere
auch die Kostenerh6hung durch eine ver-
zogerte Tilgungsverrechnung des Kredit-
instituts. Der Effektivzins eignet sich daher
besser zum Vergleich verschiedener
Kreditangebote als der Nominalzins.

Eigenkapital

Von den Eigentliimern zeitlich unbegrenzt
einem Unternehmen {berlassenes Kapital.
Neben Bargeld und Sparguthaben gehéren
zum Eigenkapital auch Gegenstdnde, die in
ein Unternehmen eingebracht werden

und Eigenleistungen wie Renovierungs-
arbeiten in Betriebsgebduden. Fir die
Beantragung offentlicher Fordermittel muss
in der Regel Eigenkapital in Hohe von 15
Prozent des Kapitalbedarfs nachgewiesen
werden. Dieses kann in Sach- oder Barwer-
ten eingebracht werden.

Einkommensteuer

Besteuert das Einkommen natiirlicher
Personen unter Berticksichtigung ihrer wirt-
schaftlichen Leistungsfahigkeit. Unter
Einkommen ist dabei die Summe der - positi-
ven oder negativen - Einkiinfte aus sieben
Einkommensarten zu verstehen.

Finanzierungsplan

Hier wird das fiir die jeweilige Investition
notwendige Kapital nach den verschiede-
nen Geldquellen aufgelistet. In der Summe
muss sich im Finanzierungsplan der gleiche
Betrag ergeben wie im Investitionsplan.

Fremdkapital

Hierzu zahlen Bankkredite, 6ffentliche
Finanzierungsmittel, Privatdarlehen,
Beteiligungskapital und Lieferantenkredite.



Gewerbeanmeldung

Jeder Gewerbebetrieb, d.h. jedes Unter-
nehmen, das auf Dauer Gewinn erzielen will,
ist beim zustdandigen Gewerbeamt anzumel-
den. Hierzu ist der Personalausweis oder
Pass vorzulegen sowie unter Umstanden
erforderliche besondere Genehmigungen
(Konzessionen, Handwerkskarte etc.). Mit
der Gewerbeanmeldung werden das
Finanzamt, die Berufsgenossenschaft, das
Statistische Landesamt, die Handwerks-
kammer bzw. die Industrie- und Handels-
kammer automatisch tiber die Gewerbe-
ausiibung informiert.

Gewerbesteuer

Besteuert den Ertrag von Gewerbe-
betrieben. Hebeberechtigt ist die
Gemeinde, auf deren Gebiet sich der
Gewerbebetrieb befindet. Ermittlung der
Steuerschuld: Der nach den Vorschriften des
Einkommensteuergesetzes ermittelte
Gewinn aus Gewerbebetrieb (Gewerbe-
ertrag) wird durch eine Reihe von Hinzu-
rechnungen und Kiirzungen korrigiert. Auf
den so entstehenden maRRgeblichen
Gewerbeertrag wird, nach Abzug eines
Freibetrags, eine Steuermesszahl ange-
wandt. Auf den entstehenden Steuer-
messbetrag wendet die Gemeinde ihren
Hebesatz an. Die Gewerbesteuer fallt je
nach Hohe des Hebesatzes regional ver-
schieden hoch aus. Die Gewerbesteuer ist
vierteljahrlich zu entrichten.

GuV-Rechnung

Periodische Erfolgsrechnung, die Aufwen-
dungen und Ertrage einer Abrechnungs-
periode zur Ermittlung des Unternehmens-
erfolges gegeniiberstellt. Die GuV ist Teil des
Jahresabschlusses. Die Gewinn-und
Verlustrechnung weist nicht nur die Hohe,
sondern auch die Quellen des Unterneh-
menserfolges auf und erklart dadurch des-
sen Zustandekommen.

Haftungsfreistellung

Bei der Vergabe 6ffentlicher Férdermittel
tibernimmt die Hausbank gegeniiber dem
Hauptleihinstitut (KfW) in der Regel die volle
Haftung fir die Riickzahlung der Kredite.
Unter Haftung wird dabei die Verpflichtung
verstanden, fiir eine Verbindlichkeit einzu-
stehen, die aus einem vertraglichen Schuld-

verhaltnis herriihrt. Bei einer Haftungs-
freistellung durch die KfW reduziert sich
diese Verpflichtung der Hausbank. So ver-
mindert sich die Haftung bei StartGeld und
Mikro-Darlehen um 80 Prozent, beim
Unternehmerkapital sogar um 100 Prozent.

Handelsregister

Bei den Amtsgerichten gefiihrtes 6ffent-
liches Register, welches Vollkaufleute und
Handelsgesellschaften unter ihrer Firma ver-
zeichnet und fir den Geschaftsverkehr
bedeutende Vorgénge offenkundig macht.
Das Handelsregister ist 6ffentlich. Dartiber
hinaus erfolgt die 6ffentliche Bekannt-
machung der Eintragungen. Die Stamm-
datenblatter des Handelsregisters enthalten
die Gesellschaftsverhaltnisse, Namen der
Geschéftsfiihrer, die Hohe des Stamm-
kapitals, Firmenadresse etc. In den
Sonderbanden finden sich Gesellschafts-
und Geschéftsfihrervertrage, Satzungen,
eingereichte Jahresabschliisse und andere
dem Handelsregister zugeleitete Vertrage
und Dokumente der eingetragenen Unter-
nehmen.

Hausbank

Sieist die erste und entscheidende Station
auf dem Weg zum eigenen Unternehmen.
Nur wer eine Bank oder Sparkasse als
Geschéftspartner von seinem Vorhaben
iberzeugt, bekommt Geld. Bei der ERP-
Forderung reicht sie bspw. den Antrag wei-
ter an die Kreditanstalt fir Wiederaufbau
(KfW), ibergibt die Férdermittel an den
Antragsteller und tragtin der Regel das
Ausfallrisiko. Die Wahl seiner Hausbank ist
dem Antragsteller frei iberlassen — es muss
sich also nicht um seine bisherige Hausbank
handeln.

Immaterielle Wirtschaftsgiter

Nicht stoffliche Werte eines Unternehmens,
z.B. Standort, Kundenkreis, ,guter Name*,
Leitung, Mitarbeiterstamm, etc.
(=Firmenwert) sowie Erfindungen, Rechte
(z.B.: Patente, Lizenzen, Warenzeichen,
Gebrauchsmuster, Bezugs- oder Lieferungs-
rechte, Urheberrechte u. 4.). Was davon mit
welchem Wert in der Bilanz eines Unter-
nehmens erscheint, istim Handelsgesetz-
buch undin der Steuergesetzgebung
geregelt.
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Investitionskosten

Siesind in der Regel die Bemessungsgrund-
lage fur Fordermittel. Als férderfahige
Investitionen gelten insbesondere Grund-
stiicke und Gebdude, Maschinen und Anla-
gen. In den Programmen fir Existenz-
griinder kommen auch Kosten fiir Waren-
bzw. Materiallager und MarkterschlieBung
und -einfiihrung, Produktentwicklung,
Schulungen oder zeitlich befristete
Managementunterstiitzung hinzu.

Kapitalbedarfsplan

Mit diesem Plan wird der Bedarf an Kapital
fir eine Unternehmensgriindung ermittelt.
Hierin wird aufgefiihrt, in welcher Héhe
Finanzmittel fur Investitionen, fiir Roh-, Hilfs-
und Betriebsstoffe, fir Waren, fur Beratungs-
leistungen, fir Zins und Tilgung, diverse
Gebuihren und - nicht zu vergessen - fir die
private Lebensfiihrung und Risiko-
absicherung des Unternehmers (der
Unternehmerin) benétigt werden. Die
Differenz zwischen Eigenkapital und
Kapitalbedarf ist durch Fremdkapital
(Kredite) zu decken.

Kapitaldienst
Setzt sich aus Zins- und Tilgungszahlungen
zusammen.

Kleingriindung

AlsKleingriindung bezeichnet manin der
EU eine Existenzgriindung, deren Finan-
zierungsbedarf unter 25.000 Euro liegt.

Sie bietet erfahrungsgemaf nicht nur zu
Beginn, sondern dauerhaft nurdem Griinder
selbst einen Arbeitsplatz.

Kontokorrentkredit

Uberziehungskredit fiir ein Geschiftskonto,
tiber das alle laufenden Zahlungen abge-
wickelt werden. Er entspricht dem
Dispositionskredit beim Privatkonto. Der
Kontokorrentkredit dient als kurzfristiges
Finanzierungsmittel und istin der Regel der
teuerste Kredit. Mit der Hausbank wird ein
Kreditrahmen vereinbart. Um diesen Betrag
darf das Geschéftskonto im Rahmen des
Kontokorrentkredites (iberzogen werden.

Kreditnebenkosten

Neben Zins- und Tilgungszahlungen (Zins,
Tilgung) fallen bei einer Kreditaufnahme
weitere Kosten an. Zu diesen Nebenkosten
gehérenv. a. Bearbeitungsgebiihren (bis zu
einem Prozent der Darlehenssumme),
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Service

Schatzgebuhren (v.a. wenn Gebaude erwor-
ben werden) und Kosten der Kontofiihrung
sowie evtl. Kosten einer Restschuldversi-
cherung. Auch diese Kosten miissen erfragt
und in der Finanzplanung bericksichtigt
werden.

Lieferantenkredit

Entsteht dadurch, dass eine Ware oder eine
Dienstleistung nicht sofort, sondern erst
spater bezahlt werden kann (in der Regel
bekommt ein Kunde ein ,,Zahlungsziel“ von
z.B.10 Tagen eingerdaumt).

Liquiditat
Fahigkeit eines Unternehmens, seine laufen-
den Zahlungsverpflichtungen zu erfillen.

Liquiditatsrechnung

Neben dem Kapitalbedarfsplan sollte Ihr
Grindungskonzept auch eine Abschdtzung
lhrer Liquiditat beinhalten: Die voraussicht-
lichen Einnahmen des Unternehmens wer-
den den voraussichtlichen Ausgaben gegen-
tibergestellt. Aus der Differenz ergibt sich
der monatliche Uberschuss oder der Fehl-
betrag, der dann auch auf Ihren zukiinftigen
Kapitalbedarf riickschlieRen Iadsst.

MarkterschlieBungskosten

Darunter fallen Kosten fiir Beratung und
Erstellen eines Werbekonzepts, MaBnahmen
zur Ankniipfung von Geschéaftskontakten,
Er6ffnungswerbung, Marktuntersuchungen,
Schulungskosten fir AuBendienstler und die
Teilnahme bzw. der Besuch von Fachmessen.

Nebenerwerbsgriindung

Eine besondere Form der Kleingriindung ist
die Nebenerwerbsgriindung. Von ihrist dann
die Rede, wenn Griinderinnen oder Griinder
hauptberuflich z.B. Angestellter oder Haus-
frau und ,,im Nebenberuf* selbsténdig sind.
Oder auch dann, wenn auch diese Griindung
keine so genannte Vollerwerbsgriindungist,
wenn also die Ertrage daraus nicht ausrei-
chen, um den Lebensunterhalt vollstandig zu
bestreiten. Dass die besonderen Vorteile von
Kleingriindungen gerade fiir die ,,Griindung
im Nebenberuf“ zutreffen, zeigt die Griin-
dungsstatistik: Uber die Halfte aller Griindun-

genimJahr2004 waren Nebenerwerbs-
grindungen (KfW-Griindungsmonitor 2005).

Nominalzins

Der Zins, der jahrlich fur ein Darlehen zu zah-
len ist. Im Unterschied zum Effektivzins
beriicksichtigt der Nominalzins weder die
Verrechnungsmethode der Bank noch die
Kreditnebenkosten.

Rechtsform

Zivil-und handelsrechtliche Unterscheidung
in Kapitalgesellschaften, Genossenschaften,
Personengesellschaften oder Einzelunter-
nehmen. Die Wahl der Rechtsform beein-
flusst die Eigentumsverhaltnisse, die
Entscheidungsfindung und die Risikover-
teilung eines Unternehmens. Die Rechts-
form wird in der Firma bzw. dem Firmen-
namen der Unternehmung ausgedriickt. Sie
hat Informationscharakter fir diejenigen,
die mit dem betreffenden Unternehmenin
Geschéftsverbindung treten wollen.

Rentabilitat

KenngroRe zur Messung der Wirtschaft-
lichkeit einer Investition oder des in einem
Unternehmen investierten Kapitals. Die
Rentabilitat ist die wichtigste GroRe fir die
Beurteilung der Leistungsfahigkeit eines
Unternehmens und die Entscheidung eines
Kreditinstitutes tiber eine Kreditvergabe.

Tilgung

RegelmaRige Abzahlung einer langfristigen
Schuld in Form von Teilbetragen. H6he und
Falligkeitstermine der Tilgungsraten sind bei
der Finanzplanung (Finanzplan) durch
Aufstellung eines Tilgungsplans zu bertick-
sichtigen.

Tragfahigkeitspriifung

Eine Tragfahigkeitsprifung stellt fest, ob
eine Existenzgriindung sorgfaltig geplant ist
und wahrscheinlich erfolgreich (tragfahig)
sein wird. Sie wird von einer so genannten
»fachkundigen Stelle* vorgenommen:
Industrie- und Handelskammer, Handwerks-
kammer, berufsstandische Kammer, Fach-
verband oder Kreditinstitut. Eine Tragfahig-
keitspriifung ist Pflicht fir Grinderinnen
und Griinder, die sich mit Hilfe von Uber-
briickungsgeld oder als Ich-AG selbsténdig
machen wollen.

Umsatzsteuer

Die Umsatzsteuer oder Mehrwertsteuer ist
auf alle Rechnungsbetrdge aufzuschlagen.
Die Summe der den Kunden berechneten
Umsatzsteuern ist an das Finanzamt abzu-
fihren. Von diesem Betrag wird die Summe
der Umsatzsteuern abgezogen, die von
einem Unternehmen selbst fiir Betriebs-
zwecke, z. B. an die Lieferanten, bezahlt
wurde (Vorsteuerabzug).

Umsatz- und Ertragsvorschau

Diese stellt die zu erwartenden Umsétze
und Kosten des Unternehmens gegeniber.
Aus den sich ergebenden Ertragen muss die
wirtschaftliche Tragféhigkeit des Vorhabens
erkennbar sein. Die Vorschau sollte einen
Zeitraum von etwa 3 Jahren umfassen.

Unternehmerlohn

Mindestvergiitung eines Unternehmens-
inhabers zur Deckung der privaten Lebens-
haltungskosten. Der Unternehmerlohn muss
unabhdngig von der finanziellen Belastung
einer Existenzgriindung sichergestellt sein
(kalkulatorischer Unternehmerlohn).

Vollerwerbsgriindung

Eine Vollerwerbsgriindung oder Voll-
existenz ist gegeben, wenn Griinderinnen
oder Griinder ihre selbstandige Tatigkeit
hauptberuflich und auf Dauer austiben und
allein durch diese selbstandige Tatigkeit die
Kosten firihr Unternehmen, Tilgung, Zinsen
sowie die Kosten firihre private
Lebensfiihrung auf Dauer tragen kénnen.

Quelle: BMWi
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