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2. Unternehmer (-team)
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4, Markt und Wettbewerb
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6. Geschéftssystem und Organisation

7. Realisierungsfahrplan
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An der Seite von Unternehmern —
vor und nach der Griindung

Neugriindung, Ubernahme oder Unternehmenswachstum — in
jedem Fall stehen Sie als Mensch vor einer Herausforderung.
Unsere Beratung macht den bevorstehenden Weg fiir Sie
transparent und kalkulierbar. Mit unserer Unterstiitzung berei-
ten Sie sich auf Ihren neuen beruflichen Weg vor und erhalten
ein ehrliches Feedback basierend auf den Erfahrungen vieler
anderer Unternehmen.

Das Besondere an unserem Angebot ist die Kombination aus
Griindungsvorbereitung und langerfristiger Begleitung bei der
Umsetzung der Geschaftsidee. Dabei ist uns nicht nur wichtig,
dass aus lhrer Idee ein tragfdhiges Geschaftsmodell entsteht,
sondern auch, dass Sie sich in Ihrer Rolle als Unternehmer
weiterentwickeln. Zu unseren Leistungen gehdrt es daher, Ihr
Konzept mit Ihnen zusammen zu optimieren, Sie mit fachlicher
Expertise zu beraten und auf Ihrem personlichen Weg in ein
erfiilltes Leben als Unternehmer zu begleiten.




Gemeinsam mit uns...

...erkennen Sie langfristige und realisierbare Perspektiven
...entwickeln Sie lhre Potenziale

...setzen Sie die Prioritaten richtig

...haben Sie einen leichteren Kapitalzugang

...erschliel3en Sie neue Markte und Vertriebswege
...gewinnen Sie neue Kunden

...finden Sie Kontakte zu Netzwerken und Spezialisten
...erarbeiten Sie sich optimale Entscheidungsgrundlagen
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Neue Geschiéftsideen entstehen ganz unterschiedlich. Viele Griinder stellen in ihrer Arbeitnehmer-
tatigkeit Marktliicken fest. Durch Kontakte mit Kunden und Lieferanten erkennen sie Branchen-
probleme, fiir die bessere, einfachere oder neue Losungen am Markt angeboten werden kénnen.
Andere wiederum finden ihre Geschéftsidee durch Gesprache mit Mitarbeitern, Freunden und
Bekannten. Manche iiberlassen es nicht dem Zufall, sondern suchen ganz gezielt nach ihrer ldee.
Die systematische Beobachtung von Branchen, Trends und Entwicklungen, der Besuch von Messen
und Ausstellungen, das Lesen von Zeitschriften oder das Surfen im Internet bieten dafiir vielféltige
Madglichkeiten.

Jede ldee hat ihre Berechtigung. Die zentrale Frage ist allerdings, ob sie auch gewinnbringend ist.
Die tollsten Produkte und die besten Dienstleistungen niitzen nichts, wenn es dafiir keine oder zu
wenige Kéufer gibt. Wenn Sie also eine Geschéftsidee haben, sollten Sie diese klar durchdenken und
zu einem gut ausgearbeiteten Konzept reifen lassen — und dann im eigenen Unternehmen umsetzen.
Die vorliegende Broschiire soll lhnen dabei eine Hilfe sein.




Planung und Vorbereitung

Gut geplant ist halb gewonnen. Griindungen, die nicht iiber ein
schliissiges Konzept verfiigen, verschwinden in den ersten drei
Jahren deutlich haufiger vom Markt als jene, die gut vorberei-
tet an den Start gehen.

Deshalb:

Nehmen Sie sich Zeit, ein sorg-
faltiges Unternehmenskonzept
zu erstellen. Seien Sie kritisch
und ehrlich zu sich selbst. Sie
denken gerade |lhre eigene und
die Zukunft Ihres Unternehmens
voraus!

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

Der Businessplan

Ein Businessplan (hdufig auch Geschéftsplan genannt) ist ein
ausgearbeiteter Fahrplan auf dem Weg in die Selbstandigkeit, der
alle wichtigen Erwégungen und Informationen dariiber enthlt,
wie eine Geschéftsidee in die Realitdt umgesetzt werden soll.

Sowohl fiir den Griinder selbst als auch fiir beteiligte Dritte
wird im Businessplan dargestellt und konkretisiert, welche
Produkte und Dienstleistungen zu welchen Konditionen wie auf
welche Markte gebracht werden sollen. Sie beschreiben darin
also nicht nur WAS Sie tun wollen, sondern vor allem WIE Sie
es tun werden.

Ein Businessplan umfasstin der Regel zwischen zehn und 30
Seiten. Die folgende Struktur gibt einen Uberblick, wie ein
Busi-nessplan aufgebaut sein kann. Diese Gliederung soll nur
ein Vorschlag sein. Die individuellen Gegebenheiten lhres
Unternehmens bestimmen letztlich die Inhalte Ihres Unterneh-
menskonzeptes.

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

- Qie Schriftform zwingt Sie zu klaren, durchdachten
Uberlegungen.

- Sie kénnen aufgedeckte Wissensliicken effizient und
strukturiert schlieRen.

- Durch das schriftliche Konzept haben Sie eine Leitlinie, an
der Sie lhre Ziele und Aktivitdten ausrichten und laufend
tiberpriifen kénnen.

- Ein klares Unternehmenskonzept stérkt Ihre Position bei
Kooperations- und Verhandlungspartnern wie Banken,
Lieferanten und Kunden.

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

www.hans-lindner-stiftung.de

Gliederung des Businessplans
1. Zusammenfassung/
Executive Summary
Unternehmer (-team)
Produkt und Dienstleistung
Markt und Wettbewerb
Marketing und Vertrieb
Geschaftssystem und
Organisation
Realisierungsfahrplan
Finanzplanung

9. Chancen/Risiken

S o1 B IS

© N



Der Geschéftsplan muss klar strukturiert sein, damit ein
Junbelasteter” Leser sich zurechtfindet und maglichst schnell
Antworten auf seine Fragen erhélt. Bringen Sie lhre Aussagen
auf den Punkt. Konzentrieren Sie sich auf das Wesentliche und
iiberfordern Sie den Leser nicht mit einer Fiille von Analyse-
und Datenmaterial. Verfolgen Sie optisch eine einheitliche Linie
—schlieBlich ist der Businessplan das Aushéngeschild des
Unternehmens. Bemiihen Sie sich daher um eine leserfreund-
liche Gestaltung. Wahlen Sie eine einheitliche Schriftart und
verwenden Sie einheitliche Formate (beispielsweise Uber-
schriften immer fett oder in GroBbuchstaben). Stellen Sie einen
versténdlichen Bezug zwischen Text und Grafiken her.

Sofern Sie nicht mehr als 10 % des gesamten Businessplans
mit Bildern untermauern wollen, so eignet sich dies in der
Regel gut, um den Text verstandlicher zu machen. Inshbesonde-
re Bilder von lhren Produkten oder Leistungen machen es dem
Leser leichter, Ihr Vorhaben zu verstehen.

Formulieren Sie lhren Geschaftsplan so, dass er auch fiir
Laien verstédndlich ist

Mancher Griinder glaubt, mit technischen Details, umfang-
reichen Konstruktionsplénen und kleingedruckten Auswer-
tungen bei Gutachtern und Geldgebern einen kompetenten
Eindruck zu hinterlassen. Aber selbst Experten bevorzugen
eine einfache Darstellung und ggf. eine erklarende Zeichnung
oder Fotografie. Im Rahmen einer Planung besteht immer die
Gefahr, sich in Einzelanalysen zu verlieren. Lehnen Sie sich
deshalb von Zeit zu Zeit zuriick und {iberpriifen Sie kritisch, ob
die Informationen bereits ausreichen oder ob eine zusétzliche
Analyse dem Leser niitzt.

Verfassen Sie einen flieBenden Text

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

Testen Sie lhren Entwurf immer wieder

Entscheidend fiir den Erfolg lhres Geschéftsplanes sind seine
Verstandlichkeit und Stimmigkeit. Stellen Sie sich deshalb
immer wieder einem Testpublikum. Auenstehende, die die
Unterlagen durchsehen, erkennen Schwachstellen oft {iberra-
schend schnell und kénnen vielleicht sogar Anregungen fiir die
Weiterarbeit geben.

Uberarbeiten Sie Ihren Geschaftsplan so oft wie nétig

Ein Geschéftsplan ,lebt” — er reift nach und nach mit [hrer
Geschéftsidee. Steht am Anfang vielleicht nur ein grobes Kon-
zept und sind lhre Vorstellungen noch ungenau, so fiigt sich im
Laufe der Zeit alles zu einem ,,runden” Ganzen zusammen. Da-
bei miissen aufgrund neuer Erkenntnisse einzelne Themen oft
mehrmals liberarbeitet und aktualisiert, Annahmen, Prognosen
und Zielwerte aufeinander abgestimmt werden. So vermeiden
Sie inhaltliche Fehler.

Der Geschéftsplan ist die Trockeniibung fiir den Ernstfall! Es
kostet nichts, wenn eine absehbare Bruchlandung wéhrend
der Konzepterstellung erkannt wird — spéter konnen die Folgen
weit schwerwiegender sein

- fiir Investoren

- fiir die Mitarbeiter

- fiir Sie als Unternehmer und lhre Familie

Wichtige Hinweise zur Arbeit mit diesem Leitfaden:

Unser Leitfaden versorgt Sie mit wichtigen Informationen und Tipps fur die
Erstellung Ihres Businessplanes. Zu Beginn eines jeden der im Folgenden
dargestellten Gliederungspunkte finden Sie hilfreiche Inhalte, Hinweise und
Erlauterungen, welche lhnen helfen sollen, einen Uberblick tiber die ein-
zelnen Themenbereiche zu erhalten. Hieran schliefden sich jeweils auf die
einzelnen Punkte abgestimmte Fragenkataloge an, welche in beigen Kasten
mit dem Vermerk , Businessplan” enthalten sind. Diese gilt es — sowelt sie
auf Ihr Grindungsvorhaben zutreffen — in |hrem schriftlichen Businessplan

Zu beantworten.



BUSINESSPLAN:

~ Die Zusammenfassung ist die , Visitenkarte” Ihres Geschaftsplans. Sie vermittelt in einem maximal 2-seitigen
Uberblick die wesentlichen Fakten und Informationen zu lhrer Geschiéftsidee und orientiert sich inhaltlich an den
weiteren Gliederungspunkten. (Diese Zusammentfassung ist nur bei einem umfangreicheren Geschéftskonzept — iiber

10 Seiten — notwendig!)

Was bedeutet ,selbstindig” sein?

Wenn Sie sich selbstdndig machen, geben Sie die vermeint-
liche Sicherheit eines oft gut bezahlten Arbeitsplatzes auf.

Sie haben die Ungewissheit zu ertragen, ob Sie den Aufgaben
auf Dauer gewachsen sind, die ein nicht klar vorhersehbarer
Geschéftsverlauf mit sich bringt. Sie stehen sténdig vor neuen
Problemen und Aufgaben, die es zu meistern gilt. Gerade hier
liegt aber auch der Reiz: hohe Arbeitszufriedenheit, die Um-
setzung eigener Ideen, Entscheidungs- und Handlungsfreiheit,
selbstidndig und unabhéngig etwas leisten und aufbauen.

Sind Sie ein ,Unternehmertyp”?

Bevor Sie ein Unternehmen griinden, sollten Sie sich prinzipiell
die Frage stellen, ob Sie ein Unternehmertyp sind. Um erfolg-
reicher Unternehmer zu sein, sollten Sie gewisse Vorausset-
zungen mitbringen:

Persdnliche Eigenschaften

- Interessiert, wissbegierig, ehrgeizig

- Gesundes Selbstvertrauen und -bewusstsein

- Teamfahigkeit, Einfiihlungsvermdgen, Kritikfahigkeit
- Engagement und Flexibilitat

- Kreativitat, offen fiir Neues

- Risiko- und Verantwortungshewusstsein

- Korperliche und seelische Belastharkeit

- Eigen- und Fremdmotivation

- Durchstehvermdgen und Zielstrebigkeit

BUSINESSPLAN:
Unternehmer (-team)

Fachliche Eigenschaften

- Fachkenntnisse

- Branchenerfahrung

- Kdufméannische Grundkenntnisse
- Vertriebsorientierung

Kommunikative Eigenschaften
- Kontaktfreudigkeit
- Verhandlungsgeschick

Familidre Unterstiitzung
- Familie bejaht Griindung
- Familie unterstiitzt Griindung

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

Erstellen Sie eine Liste mit zwei Spalten: Links steht
.Das kann ich am besten” und rechts steht, ,,Das

tue ich am liebsten”. Bitte fiillen Sie diese Liste
sorgféltig aus. Bedenken Sie auch die vielen
Kleinigkeiten, die Sie am besten kénnen. So erhal-
ten Sie schnell und unkompliziert eine Ubersicht
Ihrer Stérken und Schwiéchen.

v Was bewegt Sie dazu, den Schritt in die Selbstéandigkeit zu gehen?
v Welche Erfahrungen haben Sie in der Vergangenheit gemacht, die Sie als Unternehmer qualifizieren?
v Woran spiiren Sie, dass Sie die notwendige Energie aufbringen, um die oft schwierigen ersten Jahre der Selbstandigkeit

zu meistern?

v Welche fachlichen Qualifikationen/Berufserfahrungen/ggf. notwendigen Zulassungen
(z.B. Meistertitel) haben Sie, die fiir Ihre Griindung relevant bzw. Voraussetzung sind? Wie erfiillen Sie diese
Anforderungen, falls Sie selbst diese nicht vorweisen konnen?

v Welche kaufmannischen Erfahrungen und Kenntnisse haben Sie?

v ¢

Welche vertrieblichen Erfahrungen und Kenntnisse haben Sie?
Welche Wissensliicken und Defizite an Erfahrungen und Kenntnissen fiir die geplante Griindung sehen Sie bei sich

selber? Wie werden Sie diese Wissensliicken/Defizite ausgleichen?
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Berater, etc.)?

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

Welche personlichen, zeitlichen oder finanziellen Verpflichtungen gibt es, die Ihren Handlungsspielraum einschranken?
Wie ist Ihre familidre Situation? Wie konnen Sie die Familie mit der Selbstandigkeit vereinbaren?

Wer und in welcher Weise unterstiitzt Sie bei der Selbstéandigkeit (Familie, Freunde, Geschéftspartner, Mentoren,



Wo und wie finde ich meine Geschiftsidee?

Auf dem Markt tummeln sich viele mdgliche Geschéftsideen.
Kaum ein Produkt oder eine Dienstleistung kdnnte man nicht
weiterentwickeln oder verbessern. Das ist die Chance fiir
Ideenjédger. Finden Sie neue lohnende Geschéfte. Folgende
Quellen und Wege kénnen Anregungen fiir neue Geschéfts-
ideen bringen:

- Berufliches Umfeld

- Fachzeitschriften

- Wirtschaftsmagazine

- Tageszeitungen

Marktliicken entdecken

Selbstin scheinbar geséattigten Markten gibt es Nischen, die
bislang noch nicht besetzt sind. Um sie aufzuspliiren, bendtigen
Sie zumeist detailliertes Branchenwissen. Manchmal reichen
aber auch schon ,,gesunder Menschenverstand” oder eigene
Erfahrungen.

Sich an erfolgreichen Konzepten orientieren

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

Trends erkennen und neue Ideen verwirklichen

Alte Branchenhasen werden mit der Zeit betriebsblind. Der
Strukturwandel vollzieht sich oft sehr pldtzlich. Nur wer
Anderungen schnell erkennt, prazise und gleichzeitig sensibel

darauf reagiert, kann mit einer Geschéftsidee davon profitieren.

Eine pfiffige Neuheit macht selbst aus dem verschlafensten
Konzept eine Top-Geschéftsidee.

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”.

Mit Spezialisierung abheben

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

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

Unternehmenshdérse
www.nexxt-change.org/DE/Startseite/inhalt.htm/
www.hans-lindner-stiftung.de/beratung-und-
coaching/unternehmermarktplatz/

Alleinstellungsmerkmal definieren

Das Alleinstellungsmerkmal, auch Unique Selling Proposition
(USP) genannt, ist das unverwechselbare und besondere
Leistungsmerkmal, mit dem sich ein Angebot deutlich vom
Wetthewerb abhebt. Aus der Perspektive der Kunden muss das
Produkt/die Dienstleistung fiir deren Bediirfnisse besser geeig-
net sein. Ein Alleinstellungsmerkmal kann zum Beispiel sein:

- Neuartige Produkteigenschaften

- Sie arbeiten effizienter als der Wetthewerb

- AusschlieBlicher Einsatz von umweltvertraglichen Materialen
- Einzigartiges Bedienkonzept

- Beste Qualitat/Langste Lebensdauer/etc.

Von der Geschiéftsidee zum Produkt/zur Dienstleistung
Haben Sie erst einmal eine Idee aufgegriffen, dann machen
Sie aus lhrer Geschéftsidee ein marktgéngiges Produkt, eine
gefragte Dienstleistung. Ob sich lhr Unternehmen am Markt
erfolgreich behaupten oder gerade so iiber Wasser halten
kann, hangt von der Qualitdt der Konzeption ab, mit der Sie im
Wetthewerb antreten.

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

Suchen Sie in dem Sachgebiet, das Sie am besten beherr-
schen!

Meist ist es der Beruf oder das intensiv betriebene Hobby.
Natiirlich finden Sie auch auerhalb des vertrauten Umfeldes
gute Ideen. Aber Vorsicht: Eine Idee zu entwickeln und sie
erfolgreich umzusetzen sind zwei Paar Schuhe, denn wich-
tige Erfolgsfaktoren sind Branchenerfahrung und Expertise.
Orientieren Sie sich nicht an kurzlebigen Rennern, sondern an
Trends — sie halten erfahrungsgemaR mehrere Jahre an. Seien
Sie experimentierfreudig.

Streben Sie nach einer Idee, die lhnen SpaB macht!

Suchen Sie etwas, zu dessen Verwirklichung Sie Lust und Freu-
de verspiiren. Die Erwartung, mit einer Geschéftsidee schnell
Geld zu verdienen, darf Sie nicht dariiber hinwegtauschen,
dass Sie lhr kiinftiges Leben damit entscheidend verandern.
Behalten Sie Ihr eigentliches Ziel im Auge.

Anstelle einer Neugriindung besteht auch die
Maglichkeit einer Unternehmensnachfolge, einer
Unternehmensbeteiligung oder der Griindung mit
einem Franchisekonzept. Informieren Sie sich iiber
diese Alternativen mit Hilfe unserer Linkstipps.



Halten Sie Augen und Ohren offen!

Besuchen Sie Veranstaltungen, Seminare und Messen. Der
beste Ideenlieferant ist jedoch nicht selten das Gespréach mit
Freunden, Bekannten und Kollegen, aber auch mit kiinftigen
Kunden, Lieferanten und Konkurrenten. Wo zeigt |hre spétere
Konkurrenz heute Schwachen? In jedem kritischen Wort steckt
das Bediirfnis, eine Verbesserung fiir die Zukunft zu erhalten.
Das ist Ihre Chance: Nehmen Sie sich die oft vielfaltigen Pro-
blemstellungen zu Herzen, gehen Sie offen auf die Fragestel-
lungen und Anregungen lhrer potenziellen Kunden ein.

Denken Sie ,,ganz anders”, denken Sie ,.quer”!

Verlassen Sie die ausgefahrenen Gleise! Unterlassen Sie es,
nur nachzuvollziehen, was andere bereits gedacht haben.
Denken Sie weiter. Gehen Sie den Schritt von der Analyse zur
Kreativitdt —werden Sie UNTERNEHMUNGSlustig!

BUSINESSPLAN:
Produkt und Dienstleistung

Priifen Sie die Voraussetzungen zur Verwirklichung!

Behalten Sie schon wéahrend der Suche die Realisierbarkeit
Ihrer Idee im Auge. Nicht alles ldsst sich wirtschaftlich sinnvoll
umsetzen; priifen Sie lhre eigenen Maglichkeiten genau. Klam-
mern Sie aus, was fiir Ihre individuellen Rahmenbedingungen
ganz sicher ,mehrere Nummern zu groB” ist. Ist eine Idee fiir
Sie nicht geeignet, aber dennoch gut — vielleicht |dsst sie sich
vermarkten?

Verlieren Sie keine Ideen!

Gedankensplitter, verbliiffende Erkenntnisse iiber Zusammen-
hénge, interessante Denkanstde oder Informationen — verges-
sen Sie nichts. Schreiben Sie sich alles auf, notieren Sie jedes
Wort, das Ihnen spontan einféllt. Klammern Sie auch Unaus-
gegorenes nicht von vorne herein aus. Papier und Stift sollten
standig in Ihrer Nahe sein — sogar nachts neben lhrem Bett.

~ Welches Produkt/welche Dienstleistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?

~  Welchen Nutzen hat das Angebot fiir potentielle Kunden? (Technisch, qualitativ, finanziell, imagefordernd,
umweltschonend, gesundheitsfordernd, SpaB3-Faktor, trendig, etc.)

~  Wie begeistert Ihr Produkt/lhre Dienstleistung und woran spiiren Kunden diese Begeisterung?
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~ Was genau macht Ihr Angebot neu oder einzigartig?

Fragen bei innovativen Geschiftsideen:
v~ Worin besteht die Innovation lhrer ldee?

Was sind die konkreten Ergebnisse dieser Gesprédche?
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notwendig?

Welche technischen Zulassungen sind notwendig?
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Wie gelingt es Ihnen, Ihre Kunden nachhaltig an Ihr Unternehmen zu binden (z. B. Service- oder Wartungsleistungen)?

Wodurch grenzen Sie sich von den bisher am Markt erhéltlichen Produkten ab?
Mit welchen Vertretern lhrer Zielgruppe haben Sie bereits liber den Bedarf gesprochen?

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung und welche weiteren Schritte sind noch
Wo sehen Sie die Risiken in der Entwicklung oder in der Herstellung und wie werden Sie diese Probleme lisen?

Gibt es Gutachten (iber die technische Funktionalitét Ihres Produktes?
Welche Patente, Gebrauchsmusterschutz- oder Lizenzrechte besitzen Sie bzw. sollen erworben werden?




Marktforschung

Lernen Sie die Bediirfnisse lhres Kunden kennen. Achten Sie
auf seine Vorlieben und seine Verhaltensweisen. Sammeln
Sie laufend und systematisch diese Informationen. So sind Sie
in der Lage, den Grad der Unsicherheit in Ihren unternehme-
rischen Entscheidungen zu reduzieren.

Lernen Sie

- die Struktur Ihrer Zielgruppe

- Art und Umfang der Nachfrage

- die Kdufergewohnheiten

- die Einstellung lhrer potenziellen Kunden zu den Produkten
- mdgliche Einfliisse auf das kiinftige K&uferverhalten

- die Absatzwege

- anwendbare Spielarten der Verkaufsférderung

- lhre Wetthewerber/Konkurrenten

kennen.

Markterkundung

Verschaffen Sie sich durch Gesprdche mit Kunden und Liefe-
ranten, durch Lesen von Fachzeitschriften und Wirtschaftsbe-
richten in den Tages- und Wochenzeitungen, durch Besuche
von Ausstellungen und Fachmessen einen Uberblick iiber die
Absatzmdglichkeiten Ihrer Produkte/Dienstleistungen.

BUSINESSPLAN:
Kunden

Marktanalyse

Machen Sie sich ein Bild Giber die aktuellen Marktverhéltnisse.
Erkennen Sie, mit welchen Produkten/Dienstleistungen lhre
Geschéftsidee in Konkurrenz steht, ob die Absatzchancen
bisher von den Wetthewerbern genutzt sind oder ob Marktpo-
tenziale oder sogar Nischen unbeachtet blieben.

Marktheobachtung

Beobachten Sie alle Verédnderungen am Markt und zeichnen
Sie die Entwicklungen auf. So nehmen Sie alle Wandlungen
rechtzeitig wahr und kdnnen schnell darauf reagieren.

Marktprognose

Die Erkundung, die Analyse und die Beobachtung lhres
Marktes versetzt Sie in die Lage, die zukiinftigen Bedarfs- und
Absatzentwicklungen richtig einzuschatzen. Richten Sie lhre
Teilpléne, wie Produktion, Einkauf, Sortimentsstruktur, Personal
und Finanzierung passgenau darauf aus.

Hilfreiche Informationen finden Sie auch bei Verbdnden, Kam-
mern und Marktforschungsinstituten. Aber denken Sie daran:
Statistiken sind vergangenheitshezogen, geben in der Regel
nur Durchschnittswerte wieder und kénnen von den Bedin-
gungen vor Ort erheblich abweichen.

~ Wer sind die Zielgruppen — welche Kunden sprechen Sie an (Alter, Geschlecht, Einkommensverhéltnisse, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschéftskunden, éffentliche Einrichtungen, Branchen)?

~ Welche Bediirfnisse haben diese Kunden?
~  Was sind fiir den Kauf entscheidende Faktoren?

~ Welchen Stellenwert spielen Service, Wartung, Beratung und Betreuung bei der Kaufentscheidung?

Markt
~  In welcher Branche sind Sie téitig?

N Welche aktuellen Trends zeichnen sich in der Branche ab, die die Nachfrage nach dem Produkt/der Dienstleistung

begiinstigen/einschrdnken?
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Inwiefern verédndern sich Einstellungen und Verhaltensweisen der Kéufer gegeniiber den Produkten und Leistungen?

(Billigangebote, Umweltschutzauflagen, Innovationen, Sicherheit, etc.)

Wie groB ist Ihr Einzugsgebiet?

v ¥ ¥ ¢«

Wetthewerbh

Sind die Branchentrends auch in Ihrem Einzugsgebiet relevant?
Wie groB ist das vorhandene Marktvolumen in lhrem Einzugsgebiet insgesamt (in Kunden/in Euro)?
Welchen Anteil an diesem Marktvolumen streben Sie an (in Kunden/in Euro)?

~  Bei welchen Wetthewerbern bekommen die Kunden das gleiche Angebot?

~ Welche anderen Anbieter erfiillen das gleiche Kundenbediirfnis mit einem @hnlichen oder anderen Angebot?

~  Welche Stérken und Schwaéchen hat Ihr Angebot aus Kundensicht (Preis, Qualitat, Service, Verpackung, Geschwindigkeit,
etc.) gegeniiber der Konkurrenz (auch in einer Matrix darstellbar)?

v~ Wie heben Sie sich ab?
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Welche Marketingstrategie verfolgen Ihre Mitbewerber? (Vertriebswege, Werbemittel und Werbetréger)?

~ Welche Reaktionen oder ggf. rechtlichen Schritte sind von Ihren Wettbewerbern durch Ihren Markteintritt zu erwarten?

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



Die folgende Matrix ermdglicht einen schnellen Uberblick iiber das vorhandene Angebot.

Konkurrent 1 Konkurrent 2 Konkurrent 3 Konkurrent 4 Mein Betrieb

Stundensatz
Service
Standort
Qualitat
Eigenschaft x
Eigenschafty

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




Marketing heil3t zuerst untersuchen und analysieren. Be-
halten Sie den Markt im Auge. Beobachten Sie die Kunden,

die Konkurrenz und die Entwicklung in der Branche. Diese
Erkenntnisse sind die Grundlage fiir Ihr Marketing-Konzept.
Marketing (also das Beobachten des Marktes und der Markt-
teilnehmer, das Planen der Vertriebsaktivitaten und alle darauf
ausgerichteten Handlungen) ist dazu da, Ihr Angebot méglichst
gut zu verkaufen. Jeder Schritt des Marketings soll [hnen einen
Vorsprung vor der Konkurrenz verschaffen.

Wir empfehlen Ihnen sich fiir eine professionelle
Beratung und Begleitung an eine Werbeagentur zu
wenden. So kénnen Sie von Anfang an serids auf-
treten und effektive MaBBnahmen durchfiihren.

Positionierung

Nachdem Sie lhre Situation analysiert haben, kdnnen

Sie Ihre Positionierung definieren. Dazu gehéren:

- Kunden/Kundengruppen, die Sie ansprechen wollen

- Kundenbediirfnisse, die Sie decken wollen

- Qualitdt und Serviceleistungen, die Sie bhieten wollen

- Besondere Leistungen, durch die Sie sich von Ihren Konkur-
renten unterscheiden und abheben wollen.

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

Marketing-Ziele

Definieren Sie nun |hre Ziele genau und suchen Sie messhare
GroRen, um die Ziele zu quantifizieren und spéater kontrollieren
zu kdnnen. Magliche Ziele:

- Marktanteil, den Sie erreichen wollen

- AbsatzgroRRen, die Sie erreichen wollen

- Anzahl erfolgreicher Angebote, die Sie erreichen wollen

- Umsatz, den Sie erzielen wollen

- Gewinn, den Sie erzielen wollen

Marketing-Mix
www.marketingverband.de
www.absatzwirtschaft.de

Marketing-Strategie

Sobald Ihre Marketingziele feststehen, gilt es Mittel und Wege

zu finden, um diese Ziele zu erreichen. Sie entwickeln eine

Strategie zur Umsetzung dieser Ziele.

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

- Differenzierung — Sie kdnnen ein einzigartiges Produkt
anbieten.

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

Marketing-Mix

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

Produktpolitik

Die Grundlage Ihres Unternehmens ist das Produkt oder
die Dienstleistung. Auf Dauer sind dies mit die wichtigsten
Bausteine, die den Erfolg oder den Misserfolg lhres Un-
ternehmens ausmachen. Uberlegen Sie sorgfiltig, welche
Produkte, Dienstleistungen und welches Sortiment die
Bediirfnisse der Kunden am besten befriedigen. Machen
Sie sich auch Gedanken, welche besonderen Servicelei-
stungen Sie anbieten wollen.

Vertriebspolitik

Sie legen fest, ob Sie lhr Produkt direkt absetzen, Au-
Bendienstmitarbeiter beschéftigen, (iber den Grol3- bzw.
Einzelhandel oder online vertreiben. Auch Fragen der
Lagerhaltung und des Transportes sind in die Uberle-
gungen mit einzubeziehen. Sie bendtigen einen Laden, an
dem die Kunden ihre Einkédufe tdtigen? Wie gestalten Sie
Ihren Point of Sale, um Ihren Kunden ein bestmdgliches
Einkaufserlebnis zu bieten?

Preispolitik

Die Preispolitik verfolgt das Ziel, basierend auf der Preis-
gestaltung Kaufanreize zu setzen. Die Preisbildung kann
kostenorientiert, kundenaorientiert oder wettbewerbsori-
entiert erfolgen.

Kommunikationspolitik

Hier legen sie fest, mit welchen Instrumenten Sie mit Ih-
ren Ziel- und Dialoggruppen kommunizieren wollen. Dazu
gehdren beispielsweise klassische Werbung, Messen,
Events, Public Relations, Sponsoring, Direktwerbung und
vieles mehr.



BUSINESSPLAN:
Werbung

~  Mit welchen WerbemalBBnahmen kénnen Sie Ihre (potentiellen) Kunden am wirkungsvollsten auf sich aufmerksam
machen? Falls Sie mehrere Zielgruppen ansprechen, mit welchen MaBnahmen und Instrumenten erreichen Sie

diese jeweils?
Wann setzen Sie welche MalBnahmen um?

v ¥ ¥ ¢«

Vertrieb

Welches konkrete Budget setzen Sie fiir welche WerbemalSnahmen an?
Werden die Begrifflichkeiten, die Sie verwenden und kommunizieren wollen, bereits von Wettbewerbern verwendet?
Ist es notwendig, Ihre Idee/den Unternehmensnamen/das Logo rechtlich abzusichern oder schiitzen zu lassen?

v Welche Vertriebskanéle nutzen Sie, um Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung verfiighar zu machen? (z. B. Onlineshop,
Plattformen, persanlicher Kontakt zum Kunden, Handelsvertreter, Wiederverkéaufer, Multiplikatoren, Netzwerke, etc.)
~ Wie funktionieren diese und warum haben Sie sich dafiir entschieden?

~ Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

Preis

~ Welcher Preis passt zu Ihren Produkten/Dienstleistungen? Was sind sie den Menschen, die sie kaufen sollen, tatsdchlich

wert?

~ Welche Preise sind bei langjéhrig etablierten Mitbewerbern (iblich?
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Welche Preisstrategie verfolgen Sie?

~ Wollen Sie mit einem niedrigeren Preis schnell den Markt durchdringen und wie gelingt es Ihnen, trotzdem rentabel zu

arbeiten?

~ Oder orientieren Sie sich bei der Preisbildung an den Preisen der Wettbewerber? Was veranlasst Kunden, bei gleichen

Marktpreisen zu Ihnen zu wechseln?

~ Oder mdchten Sie von Beginn an mit héheren Preisen arbeiten? Warum akzeptieren die Kunden die héheren Preise?
v Welche Zahlungsmodalitédten (Zahlungsfristen, Rabatte, Skonti, Anzahlungen) kénnen Sie mit Ihren Kunden vereinbaren?

Griindung oder Ubernahme?

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

Die Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform ist eine wichtige Entscheidung fiir lhr
Unternehmen. Sie hat personliche, steuerliche, betriebswirt-
schaftliche und gesellschaftsrechtliche Folgen. Aus diesem
Grund sollte sie sehr gut Giberlegt sein. Wesentliche Kriterien
sind die Anzahl der Griinder, die Haftungsbeschrénkung, das
erforderliche Mindestkapital, der Umfang der Entscheidungs-
gewalt sowie die steuerlichen und gesellschaftsrechtlichen
Erfordernisse.

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



Die gebrauchlichsten Rechtsformen

Unternehmensformen

Personengesellschaft

|
| |

ein Gesellschafter

Gesellschaft des
biirgerlichen Rechts (GhR)

mehrere Gesellschafter

Einzelunternehmen

Eingetragener Kaufmann e. K. Offene Handelsgesellschaft

(OHG)

Partnerschaftsgesellschaft
(PartG)

Kommanditgesellschaft (KG)

Stamm-/ Haftungs-
Rechtsform Grundkapital beschrankung
Einzelunternehmen nein nein
Eingetragener Kaufmann nein nein
GbR nein nein
OHG nein nein
PartG nein mdglich
KG nein teilweise
UG (haftungsbeschrankt) mind. 1 EUR * ja

GmbH mind. 25.000 EUR ja
mind. 25.000 EUR .

GmbH & Co. KG (GmbH) ja

AG mind. 50.000 EUR ja

* Plicht zur j&hrlichen Riicklage (25 % des Uberschusses) bis 25.000 EUR erreicht sind

BUSINESSPLAN

Rechtsform und Eigentumsverhéltnisse

~ Welche Rechtsform wéhlen Sie? Bitte begriinden Sie Ihre Entscheidung fiir diese Rechtsform.
~ Wenn Sie mit Partnern griinden, wie verteilen sich die Gesellschaftsanteile?

Rechtsform
www.bmwi.de
www.existenzgruender.de

Mischformen

GmbH & Co. KG

Entscheidungs-
spielraum

hoch

hoch

hoch

gering

hoch

hoch
eingeschrankt

eingeschrankt
eingeschrankt

eingeschrankt

Formalitéten
gering

hoch

gering

hoch

gering

hoch

hoch

hoch

hoch

hoch

Kapitalgesellschaften

Unternehmergesellschaft
UG (haftungsbeschrankt)

Gesellschaft mit beschrénkter
Haftung (GmbH)

Aktiengesellschaft (AG)

Eintragung ins
Handelsregister

nein

ja

nein (nur Vollkaufleute
ja
Partnerschaftsregister

ja

ja

ja



Anmeldeformalitdten
Wer einen Betrieb griindet, muss eine Reihe von Anmeldefor-
malitdten und gesetzlichen Vorschriften beachten.

Gewerbeanmeldung

Jeder Gewerbebetrieb (also jedes Unternehmen, das ,.auf Dau-

er auf Gewinnerzielung angelegt ist”) muss beim zustdndigen
Gewerbeamt (in der Regel Stadt- oder Gemeindeverwaltung)
angemeldet werden. Nicht angemeldet werden Freie Berufe
(z. B. Arzte, Architekten, Steuerberater, Rechtsanwilte, Kiinst-

ler, Schriftsteller), Wissenschaftler sowie Land- und Forstwirte.

Diese wenden sich direkt (formlos) an das Finanzamt und
beantragen eine Steuernummer.

Mit der Gewerbeanmeldung werden in der Regel

- das Statistische Landesamt

- die Handwerkskammer (bei Handwerksberufen)

- die Industrie- und Handelskammer

- das Registergericht (bei Handelsregister-Eintragung)

- das Finanzamt

- und die Berufsgenossenschaft

automatisch {iber Sie und Ihr Vorhaben informiert, sofern diese
Stellen fiir Sie zusténdig sind.

Besondere Genehmigungen

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

Dies gilt insbesondere fiir (auszugsweise)

- Handwerksbetriebe (zur Fiihrung des Unternehmens ist nur

berechtigt, wer eine Meisterpriifung abgelegt hat; Ausnahme:

handwerksahnliche Berufe)

- Industrie (Anlagen mit besonderen Umwelteinfliissen)

- Einzelhandel (fiir verschiedene Handelsbereiche sind Sach-
kundenachweise notwendig)

- Gaststatten und Hotels (IHK-Unterweisung)

- Bewachungsgewerbe (IHK-Unterweisung)

- Verkehrsgewerbe (Konzession zur Personenbefdrderung
durch Gewerbeamt bzw. Regierungsprésidium)

- Reisegewerbe (Reisegewerbekarte beim zustandigen
Gewerbeamt)

- Freie Berufe (in der Regel Zulassung durch zusténdige
Kammer)

BUSINESSPLAN

~ Welche Voraussetzungen (gesetzliche Zulassungen
und Genehmigungen miissen Sie erfiillen oder noch
einholen, um die Tétigkeit ausiiben zu diirfen?

Besondere Genehmigungen
www.bmwi.de

www.ihk.de

www.hwk.de

Beschiftigungsverhiltnisse

Informieren Sie das Arbeitsamt und die zustédndige Kranken-
kasse/Ersatzkasse/Rentenversicherung iiber die bei lhnen
beschaftigten Arbeitnehmer.

Steuern

Wihrend die Lohnsteuer fiir die Mitarbeiter und die Umsatz-
steuer in der Regel monatlich abzufiihren sind, kann sich insbe-
sondere die Zahlungsverpflichtung fiir die Gewerbesteuer und
die Einkommensteuer/Kdrperschaftsteuer auf spétere Zeitrau-
me verschieben. Sorgen Sie fiir diese Falle vor, dass Sie nicht
zahlungsunféhig werden — legen Sie etwas auf die hohe Kante.
Nutzen Sie daher die bestehenden Steuergesetze optimal fiir
ihre spezielle Situation.

Ziehen Sie in jedem Fall Experten, beispielsweise Steuerbera-
ter, zu Rate.

Innerbetriebliche Erfordernisse

Kalkulation

Preise liber den Daumen zu peilen oder die Konkurrenz zu
kopieren ist sehr gefédhrlich. Eine genaue Preisermittiung ist
unverzichtbar und gliedert sich in zwei Phasen: Die Vorkalkula-
tion zur Ermittlung des Angebotspreises und die Nachkalkula-
tion, um zu ermitteln, ob dieser Preis richtig war. Gerade in der
Griindungsphase, wenn Sie noch wenig Erfahrung besitzen, ist
die Kontrolle des tatsdchlichen Aufwandes unverzichtbar.

Buchfiihrung

Behalten Sie den Uberblick iiber lhr Unternehmen. Achten Sie
auf eine ordnungsgeméaRe Buchhaltung. Sie ist weit mehr als
nur ein Formerfordernis fiir das Finanzamt. Mit zeitnahen be-
triebswirtschaftlichen Auswertungen (monatlich!) verfiigen Sie
liber ein ausgezeichnetes Instrument zur laufenden Kontrolle
Ihres Geschaftsbetriebes.

Controlling

Eine ordnungsgemaRe Buchhaltung ist eine solide Grundlage
zum Aufbau eines Controlling-Systems. Ein funktionierendes
Controlling-System ist das Frithwarnsystem in lhrem Unterneh-
men. Die daraus gewonnenen Informationen sind fiir Sie die
Plattform fiir zielfiihrende unternehmerische Entscheidungen,
die wiederum in hohem Mal3e fiir den wirtschaftlichen Erfolg
Ihres Unternehmens verantwortlich sind.

Forderungsmanagement
www.creditreform.de
www.factoring.de
www.inkasso.de

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

Steuern

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

www.sisby.de

Website Ihrer lokalen IHK und HWK
Mietspiegel der Gemeinden/Stédte



Forderungsmanagement

Die Zahlungsmoral der Kunden wird immer schlechter.
Zahlungsfristen zwischen 30 und 60 Tagen sind die Regel. Ihr
Betrieb muss hierfiir Liquiditét vorhalten und hat die damit ver-
bundenen Zinskosten und das Ausfallrisiko zu tragen. Richten
Sie von Anfang an ein striktes Forderungsmanagement ein.

- Priifen Sie die Kreditwiirdigkeit (Bonit&t) Ihrer Kunden.

- Vermeiden Sie groRziigige Zahlungsziele.

- Stellen Sie lhre Rechnungen so schnell wie mdglich.

- Uberwachen Sie laufend Ihre Zahlungseingénge.

- Organisieren Sie IThr Mahnwesen.

- Planen Sie lhre Ein- und Auszahlungen.

- Schaffen Sie Liquiditdts- und Finanzierungsreserven.

Standort

Der richtige Standort ist entscheidend fiir den Unternehmens-
erfolg. Die Anforderungen sind von Unternehmen zu Unterneh-
men sehr verschieden. Legen Sie deshalb ein Anforderungs-
profil fest und vergleichen Sie mdgliche Standorte miteinander.
Sie wiégen die Vor- und Nachteile gegeneinander ab und finden
Ihr ,neues Zuhause”.

Lage

Fragen Sie bei der zustdndigen Gemeinde nach, ob der Bebau-
ungsplan eine Nutzung des Grundstiicks nach lhren Erforder-
nissen vorsieht und keine gewerbe- und baurechtlichen Ver-
ordnungen entgegenstehen.

BUSINESSPLAN:
~  An welchem Standort griinden Sie Ihr Unternehmen?

Betriebsraume

Die Ausstattung der Betriebsrdume ist von den konkreten Ar-
beitsabldufen abhangig. Die Arbeitsstétten-, die Gewerbeord-
nung sowie die Vorschriften zur Unfallverhiitung und zum Emis-
sionsschutz kdnnen Einfluss auf Ihren laufenden Betrieb ha-
ben. Erkundigen Sie sich bei der zustdndigen Berufsgenossen-
schaft und beim Gewerbeaufsichtsamt.

Der Kauf von Grundstiicken, Gebduden und anderen langle-
bigen Wirtschaftsgiitern ist mit hohen Ausgaben verbunden,
die in vollem Umfang bereits bei der Anschaffung zu tragen
sind. Diese hohe Kapitalbindung vermindert Ihre Bonitét bei
Banken und Kreditgebern und kann in spéteren Phasen die Be-
schaffung von Fremdmitteln fiir notwendige Erganzungs- und
Erweiterungsinvestitionen bzw. fiir Betriebsmittel zum Ausbau
des Geschaftsumfangs erschweren. Beziehen Sie die Mdglich-
keit einer Miete oder eines Leasings in Ihre Planung mit ein
und bleiben Sie so kreditwiirdig.

Auch wird sich lhr Geschéftshetrieb im Laufe der Zeit veran-
dern. Die Geschaftsentwicklung — inshesondere von jungen
Unternehmen — kann eine Erweiterung der Geschéaftsrdume
oder eine Verlagerung des Standorts erfordern. Stellen Sie
friihzeitig die Weichen, dass Sie auf die Veranderungen flexibel
reagieren kdnnen.

~ Welche Anforderungen haben Sie an lhren Standort (hinsichtlich Lage, Kundennéhe, Konkurrenz, Versorgung,

Arbeitskriéfte, Kosten, Parkplétze, etc.)

~ Sind Auflagen vorhanden (Nutzungsénderung, Stellplatzverordnung, Bundesimmissionsschutzgesetz,

Uberschwemmungsgebiete)?

~  Gibt es Technologie- oder Griinderzentren, die in Frage kommen?

~  Gibt es geniigend Raum, um zu expandieren?

Risikomanagement

Risiken und Chancen gehéren zum unternehmerischen Han-
deln. Wichtig ist aber, dass Sie Chancen und Risiken erkennen,
richtig bewerten und bewusst eingehen. Die Grundlage dafiir
ist ein funktionierendes Risikomanagement.

Analysieren Sie lhr unternehmerisches Risiko genau und
versuchen Sie — soweit mdglich — VorkehrungsmalRnahmen zu
ergreifen. Dazu gehdrt unter anderem:
- Allgemeine Geschéftsbedingungen erstellen
- Vertrége professionell gestalten (lassen)
- Forderungsmanagement etablieren
- Bonitdt von Kunden iiberpriifen
- Vertretungsregelungen von Fithrungskréaften
und Mitarbeitern einfiihren

Das unternehmerische Risiko, das jeder Selbsténdige tragen
muss, kann niemand versichern. Als Unternehmer kénnen und
miissen Sie sich aber gegen das wirtschaftliche Risiko fiir
unvorhergesehene ,Katastrophenfille” absichern, die lhre
unternehmerische und lhre personliche Existenz gefdhrden
kdénnen. Priifen Sie die Hauptrisiken lhres unternehmerischen
und privaten Umfeldes und vergleichen Sie die Angebote
unterschiedlicher Versicherungsgesellschaften:

Fordern Sie lhren persénlichen Versicherungsverlauf mit
Rentenberechnung bei dem fiir Sie zustdndigen Versicherungs-
tréger, der Bundesversicherungsanstalt fiir Angestellte oder
Landesversicherungsanstalt an. Diese Unterlagen dienen als
Basis, um die Differenz zur spater gewiinschten Altersversor-
gung zu berechnen. So kdnnen Sie schnell und effektiv bei
einem Versicherungsfachmann lhrer Wahl ein individuell auf
Ihre Bediirfnisse zugeschnittenes Angebot einholen.

Biirgschaften
www.bb-bayern.de

Technologie-Finanzierung
www.htgf.de



Wichtige betriebliche Versicherungen
- Betriebshaftpflichtversicherung

- Betriebsunterbrechungsversicherung
- Einbruch-/Diebstahlversicherung

- Elektronikversicherung

- Feuerversicherung

- Kfz-Versicherung

- Leitungswasserversicherung

- Produkthaftpflichtversicherung

- Sturm- und Hagelversicherung

- Umwelthaftpflichtversicherung

Leistungserbringung

Die betriebliche Leistungserstellung umfasst Prozesse wie Be-
schaffung und Einkauf, Produktion und Fertigung sowie Ver-
trieb, Logistik und Qualitdtsmanagement. Es geht in diesem Ab-
schnitt darum, die Kernkompetenzen lhres Unternehmens fiir
die betriebliche Leistungserstellung zu beschreiben. Geben Sie
an, wie die einzelnen Schritte in der Ablauforganisation in Ih-
rem Unternehmen konkret organisiert werden. Priifen Sie ne-
ben den zentralen Prozessen wie Verkauf und Vertrieb auch die
die betriebliche Leistungserstellung unterstiitzenden Prozesse.

BUSINESSPLAN:
Leistungserbringung

Wichtige private Versicherungen

- Krankenversicherung/Krankentagegeld
- Unfallversicherung fiir Beruf und Freizeit

- Berufsunféhigkeitsversicherung

- Pflegeversicherung

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

- Haftpflichtversicherung

BUSINESSPLAN:
Der Betriebsaufbau
~ Welche Aufgaben gibt es in Ilhrem Unternehmen und
wer erledigt diese?
Fiihrung/ Wer tibernimmt Wie wird diese Auf-

Aufgaben

die Aufgabe?

gabe durchgefiihrt?

Fiihrung/Strategie

Marketing und Vertrieb

Leistungserbringung

Finanzen und Controlling

Steuern und Buchfiihrung

Risikomanagement

IT und EDV

usw.

N Beschreiben Sie die einzelnen Schritte lhrer Leistungserbringung.

Welche Kapazitédten werden bendtigt?

N

~ Welche Aktivitaten wollen Sie selbst ausfiihren und was kaufen Sie zu?

~ Welche Investitionen (Einrichtungen, EDV und Software, Maschinen und Anlagen, Warenerstausstattung) miissen Sie
tatigen, um die Leistung erbringen zu kénnen? Erstellen Sie eine Preisliste der notwendigen Investitionen anhand von

Angeboten oder Recherchen (Werte in brutto und netto).

~ Aufwelche Weise holen Sie sich Feedback beim Kunden ein, ob dieser mit Ihren Leistungen/Produkten zufrieden ist?

Mitarbeiter

~ Werden Mitarbeiter bendtigt? Wenn ja, mit welcher Qualifikation und welchen Fertigkeiten?

Wie gewinnen Sie diese Mitarbeiter?

N
~ - Mit welchen MaBnahmen binden Sie Ihre Mitarbeiter dauerhaft an Ihr Unternehmen?
~ Sind die in der Finanzplanung enthaltenen Gehélter brancheniiblich bzw. der Qualifikation angemessen? Falls nicht,

begriinden Sie lhre Abweichungen.
~  Wie entwickeln Sie Ihre Mitarbeiter weiter?

Partner

N Mit welchen Geschéftspartnern arbeiten Sie zur Erbringung lhrer Leistung zusammen?

~ Welche miindlichen oder schriftlichen Vereinbarungen gibt es hierzu?
~ Mit welchen sonstigen Kooperationspartnern arbeiten Sie zusammen? Wie gestaltet sich die Zusammenarbeit?
N

Gibt es fiir Vertrdge mit Partnern einen zeitlichen Rahmen?

Versicherungen
www.bundderversicherten.de
www.gdv.de
www.deutsche-rentenversicherung.de




An dieser Stelle ist ein konkreter Zeitplan fiir die Umsetzung
Ihres Griindungsvorhabens aufzustellen. Darin sollten einer-
seits die ausstehenden Aufgaben und Meilensteine dokumen-
tiert und andererseits festgelegt werden, bis zu welchem Zeit-
punkt diese jeweils umzusetzen sind.

BUSINESSPLAN:

~  Erstellen Sie einen konkreten Zeitplan, welche Meilensteine zu welchem Zeitpunkt bis zur Aufnahme der
Geschiéftstétigkeit erreicht werden miissen.

~ Welche Hiirden miissen Sie iiberwinden, um die Geschiftsidee erfolgreich umzusetzen?

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

Uber den Zeitpunkt der Griindung hinaus gilt es im Rahmen des
Realisierungsfahrplans auch die mittel- bis langfristig geplante
Entwicklung des Unternehmens zu skizzieren. Diesbeziiglich
hat bereits der amerikanische Wissenschaftler und Profes-

sor William A. Sahlman zutreffend formuliert: ,,Im Geschéftsle-
ben ist es wie beim Schach: Um erfolgreich zu sein, muss man
mehrere Ziige im voraus denken.”

20



Jetzt wird es interessant. Was brauchen Sie zum Start in die
Selbstandigkeit, welche finanziellen Mittel stehen hierfiir zur
Verfiigung bzw. werden dariiber hinaus bendtigt —ja und iiber-
haupt —rechnet sich das Ganze fiir Sie?

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

Erstellen Sie jeweils monatliche Detailpléne fiir das erste
Geschéftsjahr und eine Quartals- oder Jahresplanung fiir das
zweite und dritte Geschaftsjahr. Stellen Sie die Ergebnisse in
einer 3-Jahresplanung gegeniiber.

Investitions- und Kapitalbedarfsplan

Wie groR ist Ihr Kapitalbedarf fiir die Griindung und die Start-
phase? Ermitteln Sie Ihren Bedarf an Anlage- und Umlauf-
vermdgen und machen Sie eine Aufstellung aller kurz- und
léngerfristig relevanten Positionen. Nehmen Sie sich hierfiir
ausreichend Zeit. Der ermittelte Bedarf ist die Grundlage fiir
die bendtigten Finanzierungsmittel. Rechnen Sie damit, dass
die Anlaufphase gewohnlich ldnger dauert als erwartet. Planen
Sie Reserven ein. Vergessen Sie nicht, dass Sie auch Anlaufko-
sten/Betriebsmittel in lhren Kapitalbedarf einplanen!

Finanzierungsplan

Wie viel Geld steht lhnen selbst zur Verfiigung? Welche Ei-
genmittel kdnnen Sie fiir Ihr Vorhaben einsetzen? Kreditgeber
setzen regelmédRig voraus, dass 15 Prozent der bendtigten Mittel
aus lhrem personlichen Vermdgen (z. B. Barmittel, vorhan-

dene Maschinen, etc.) bereitgestellt werden. Zur Deckung des
weiteren Kapitalbedarfs stehen vielfaltige, insbesondere auch
offentliche Forderprogramme (in der Regel Zuschiisse oder
zinsgiinstige Darlehen, teilweise mit Haftungsfreistellung) zur
Verfiigung. Beachten Sie, dass Sie diese Mittel nur vor Beginn
Ihres Griindungsvorhabens beantragen kdnnen. Informieren Sie
sich deshalb friihzeitig bei Existenzgriindungsberatern sowie den
Banken und Sparkassen. Lassen Sie ein Finanzierungskonzept
erstellen. Zinssatz, Kreditlaufzeit und Tilgungsraten werden dann
zu kalkulierbaren GréRen fiir Ihr Unternehmen.

Lebensunterhalt

Uberlegen Sie, ob sich die geplante selbstandige Existenz fiir
Sie auszahlt. Stellen Sie deshalb Ihre privaten Vermdgens-
werte den vorhandenen privaten Verbindlichkeiten gegeniiber
und ermitteln Sie den zur Bestreitung des Lebensunterhalts
notwendigen Bedarf. Auch alle privaten Zahlungsverpflich-
tungen miissen aus dem kiinftigen Gewinn lhres Unternehmens
aufgebracht werden.

Umsatz, Ertrags- und Liquiditdtsplanung

Die Griindung einer selbstandigen Existenz lohnt nur dann,
wenn Sie auf Dauer ausreichend Gewinn machen. Erstellen
Sie deshalb vor der Griindung eine detailierte Umsatz- und
Ertragsvorschau fiir Ihr Unternehmen {iber mindestens drei
Jahre. Denn das dritte Jahr ist besonders kritisch — dann
beginnt ndmlich bei den zinsgiinstigen Krediten aus offentli-
chen Férderprogrammen spéatestens die Tilgung. Das lasst lhre
finanziellen Belastungen sprunghaft ansteigen. Und — planen
Sie auch als Unternehmer vor Beginn eines neuen Geschafts-
jahrs detailliert auf’s Neue. Sie haben dadurch eine wichtige
Basis zur zielgerichteten Steuerung Ihres Unternehmens. Auch
Steuerzahlungen miissen beriicksichtigt werden.

Das erfolgreiche Bankgespréch

Jedes Unternehmen braucht eine Bank oder Sparkasse, sei es
zur Finanzierung von Investitionen oder auch zur Abwicklung
des laufenden Zahlungsverkehrs. Aber inshesondere fiir Sie als
Existenzgriinder ist die Entscheidung, welche Bank Ihr Vorha-
ben finanziert, eine existenzielle Frage. Sie befinden sich in ei-
ner unsicheren Position, denn Sie kommen mit einem Wunsch
und wissen nicht, wie sich Ihr Gegeniiber verhalten wird.

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

Bringen Sie zum Bankgespréch folgende Unterlagen mit:

- Vollstandig ausgearbeitetes, schliissiges Griindungskonzept
mit Finanzplanung

- Tabellarischer Lebenslauf mit beruflichem Werdegang

- Private Vermdgens- und Schuldenaufstellung

- Fachzeugnisse

- Entwiirfe der Miet- und Pachtvertrdge

- Entwurf des Kauf- oder Ubernahmevertrages

- Entwurf des Gesellschaftervertrages

- Bei Ubernahme: Bilanz und GuV-Rechnung des Vorbesitzers

Die Finanzplanung wird dem schriftlichen Teil in der Regel als An-
lage beigefiigt. An dieser Stelle wird darauf verwiesen. Zusatzlich
kénnen hier Erlduterungen platziert werden. Bitte achten Sie bei
Anderungen der Finanzplanung darauf, dass die Aussagen im
schriftlichen Teil stets mit der Finanzplanung {ibereinstimmen.

Sie kdnnen die Finanzplanung komplett selbst erstellen oder
sich punktuell Hilfe holen. Nach unserer Erfahrung werden die
besten Ergebnisse allerdings bei einer gemeinsamen Erstellung
mit einem Berater erzielt.

Finanzplanung
www.hans-lindner-stiftung.de
www.bmwi.de

Finanzierung
www.kfw-mittelstandsbank.de
www.lfa.de

www.kfw.de

Beteiligung
www.baybg.de
www.bayernkapital.de



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

Investitionsliste mit allen Investitionskosten zum Start:

N

N

N

N

Versuchen Sie méglichst fiir alle Investitionen (Gebaude, Maschinen, Einrichtung, EDV, Software, Waren- bzw.
Materialbestand, etc.) Angebote einzuholen und/oder mit erfahrenen Geschéftspartnern die Kosten zu ermitteln.
Falls Sie einen Warenbestand oder ein Materiallager aufbauen miissen, ermitteln Sie die brancheniibliche und
notwendige Hohe des Bestandes. Gleichzeitig kdnnen Sie hierbei die erzielbaren Margen (Netto-Einkauf, erzielbarer
Netto-Verkaufspreis) ermitteln und damit Ilhre Handelsspanne priifen.

Falls Ihr Vorhaben Entwicklungskosten verursacht, ermitteln Sie diese fiir die gesamte Entwicklungszeit anhand der
Personalkosten, Sachkosten und Fremdleistungen.

Vergessen Sie nicht, einen Puffer fiir unvorhersehbare Kosten einzuplanen.

Umsatzplanung, Materialeinsatz und Fremdleistungen

N

N

Besorgen Sie sich nach Maglichkeit Beispiele aus Ihrer Branche. Welche Rahmenbedingungen liegen bei
vergleichbaren Auftrédgen vor? Beispiele:

- Netto-Verkaufspreis/brancheniibliche Stunden-/Tagessiétze

- Netto-Einkaufspreis

- Kosten fiir auftragsbezogene Fremdleistungen

- (ibliche Provisionssétze

- sonstige auftragsbezogene Kosten
Welche Mengen sind fiir Sie zu welchem Zeitpunkt realisierbar?

Sonstige monatliche betriebliche Kosten

¥V ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ (¢

tibliche Personalkosten fiir die jeweils notwendige Berufsgruppe

standortbedingte Kosten, Miete, Nebenkosten

Versicherungen

Kosten fiir Mobilitét (Kfz-Kosten pro Monat, sonstige Reisekosten)

Kosten fiir Ihre WerbemalBnahmen

Verpackungs- und Versandkosten

Kosten fiir Reparaturen und Instandhaltung

viele kleine Positionen, die sich insgesamt wieder zu hohen Kosten aufsummieren kénnen:
- Anzeigen fiir Personalsuche

- Fortbildungen

- Arbeitskleidung

- Lizenzkosten fiir Software

- Nebenkosten des Geldverkehrs

- Kosten fiir Buchfiihrung, Lohnabrechnung und Jahresabschluss

- Rechts- und Beratungskosten, Steuerberatung iiber die vorgenannten Positionen hinaus
- Biiromaterial, Porto, Fachliteratur, Telefon

- sonstige brancheniibliche Positionen

- Puffer

Liquiditét

N
N

Welche Zahlungsziele und welche Skontoabschldge werden von Ihren Kunden vorausgesetzt?
Welche Zahlungsziele und welche Skontoabschlédge erhalten Sie von Ihren Lieferanten?

Unternehmerlohn/Privatentnahmen

N

Welche regelméBigen Fixkosten miissen Sie bestreiten?

- private Miete, Nebenkosten, Eigenheimfinanzierung

- Lebensunterhalt (Kleidung, Essen, Freizeitausgaben, etc.)
- Sonstige Zins- und Tilgungsverpflichtungen

- Sparleistungen

- Unterhaltsleistungen

- unregelméBige Anschaffungen oder Urlaub

Priifen Sie bitte Ihre Kontoausziige der letzten Jahre auf gré8ere Anschaffungen oder Ersatzbeschaffungen und bilden
Sie auch aus diesen Kosten einen Durchschnittsbetrag.

Welche Aufwendungen haben Sie fiir Ihre Absicherung bereits vor lhrer Griindung?
- Versicherungsbeitrage
- Altersvorsorge

Welche Aufwendungen kommen fiir Ihre Absicherung in der Selbstédndigkeit neu hinzu?
- Krankenversicherung
- Altersvorsorge

22



Risiken

Als Unternehmer miissen Sie sich zahlreichen Risiken stellen.
Welche besonderen Gefahren bestehen fiir Ihr Geschéftsvor-
haben und wie begegnen Sie diesen?

BUSINESSPLAN:
Risiken
N Wie reagieren Sie beispielsweise, wenn
- sich Ihr Marktvolumen verkleinert?
- sich die Erwartungen lhrer Kunden verédndern?
- sich der Wettbewerb im direkten Umfeld verschérft?
- neue Technologien entwickelt werden, die Ihr Angebot iiberfliissig machen?
- Ihre Personalressourcen nicht zu lhrer Auftragslage passen? (zu viel oder zu wenig)
- Sie bei der Fiihrung Ihrer Mitarbeiter an persénliche Grenzen stolSen?
- Sie zunehmend von Kunden oder Geschéftspartnern abhédngig werden? (Vertriebsplattformen, Lieferanten, etc.)
- Sie in Liquiditdtsschwierigkeiten geraten? Auf welche Reserven kénnen Sie zuriickgreifen?
~ Welche VorbeugungsmalSnahmen treffen Sie, um persénlich und familiér im Gleichgewicht zu bleiben?

Chancen und Visionen
N~ Welche auBerordentlichen Chancen sehen fiir das Unternehmen?
N~ Was méchten Sie mit lhrem Unternehmen in 10 Jahren erreicht haben?
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Information und Beratung

Warum brauche ich Hilfestellungen?

Wer ein Unternehmen griinden will, braucht neben einer
ziindenden Geschéftsidee eine Vielzahl von wichtigen Informa-
tionen. Niemand kann alles wissen. Lassen Sie sich beraten.
Nicht erst Fehlschlage und Misserfolge sollten den Ruf nach
einem Berater laut werden lassen. Sein Rat macht sich auch
dann bezahlt, wenn sich bestatigt, dass man auf dem richtigen
Weg ist. Das gibt Sicherheit.

Wo finde ich Gleichgesinnte?

In speziellen Veranstaltungen und (Businessplan-) Wettbe-
werben fiir Existenzgriinder finden Sie zahlreiche Ideen und
Inspirationen zur Umsetzung lhrer Geschéftsidee. Haufig
werden begleitend Workshops und Seminare angeboten, wo
Sie hilfreiche Informationen erhalten und schnell Kontakt zu
Gleichgesinnten und potenziellen Geschéftspartnern finden.
Nutzen Sie die Méglichkeit zum Erfahrungsaustausch und
profitieren Sie von den Erfahrungen anderer. Trotz unterschied-
lichster Branchen und Geschéftsmodelle stellen sich vielfach
die gleichen Aufgaben und Fragen.

Wie finde ich den geeigneten Berater?

Die richtige Auswahl des Beraters und die klare Abgrenzung
des Beratungsauftrages bestimmen den Beratungserfolg.
Fordern Sie Referenzen an, die Auskunft geben, ob bereits
Problemstellungen erfolgreich bearbeitet wurden, die den Ihri-
gen dhneln. Aber auch gerade bei tiefergehenden Beratungen
sollte die ,Chemie” zwischen lhnen und lhrem Gegeniiber
stimmen.

Wie bereite ich meine Beratung vor?

Bestimmen Sie exakt Ihren Bedarf sowie Art und Umfang der
gewiinschten Leistungen. Machen Sie sich Notizen und stellen
Sie einen Fragenkatalog zusammen. Das spart Zeit und ggf.
auch Geld. Fragen Sie — bei kostenpflichtigen Beratungen —
nach dem zu erwartenden Umfang der Beratung und welche
Kosten wofiir und in welcher Héhe anfallen.

Wo finde ich Hilfestellungen?

In Ostbayern beantworten lhre Fragen rund um die Selbstan-
digkeit:

- Hans Lindner Stiftung (www.hans-lindner-stiftung.de)
- Griinderzentren (www.gruenderzentren-bayern.de)

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

- Handwerkskammer (www.hwkno.de)

- Amter fiir kommunale Wirtschaftsforderung

- Agenturen fiir Arbeit

- Banken und Sparkassen (Finanzierung)

- Notare (Gesellschaftsrecht)

Wo gibt es finanzielle Unterstiitzung fiir Beratungsleistungen?
Umfangreiches kostenfreies Infomaterial zum Thema , Exi-
stenzgriindung” erhalten Sie {iber das Bundesministerium

fiir Wirtschaft und Arbeit, Referat Offentlichkeitsarbeit, 11019
Berlin oder im Internet unter www.existenzgruender.de.
Praktische und umfassende Tipps vermitteln auch Biicher und
zahlreiche Videos im Internet.

In Detailfragen sollten Sie die Hilfe von Spezialisten in An-
spruch nehmen, wie z. B.

- Patentanwilten,

- Rechtsanwalten,

- Steuerberatern/Wirtschaftspriifern oder

- Unternehmensberatern.

In der Regel sind diese Leistungen nicht kostenfrei. Zur Vor-
bereitung auf die Griindung, aber auch fiir die ersten Jahre
danach stehen fiir allgemeine Beratungen o6ffentliche Zu-
schussmittel bereit. Priifen Sie, ob die von Ihnen gewiinschte
Beratungsleistung bezuschusst werden kann. Nahere Infor-
mationen erhalten Sie bei den Industrie- und Handelskammern
(www.ihk.de), bei den Handwerkskammern (www.hwkno.de)
oder bei der Hans Lindner Stiftung.



[8niwuabiz/panjualioyoluoy

UBUOINISAAU| N} [aRIWzZURUI4

uayajlepyueg

Jayndsienpinbi pun jiepagjaniwsqalieg

UBUOIISAAU| BlWESIL)

(218 ‘usisoysBunpunig "g-z) sabisuog

Bunpeissnelsiaual epA

uazuazr ‘ausied

abnaziye4

BuniyoliuIBUapeT puUn -sYeYISY

91pJag ‘uaulyasey

uaya|iep.aplod uswyeugewnequp
5 uabejuiayoes apneqgan
[aniwuabiy aieg 2y9Mmspunig

0in3 yunyIayaHN 0in3 Bunpuamian|ain

25

(0dn3 ul ebesrsqonsy)
uejdsbunisizueul

(0Jn3 ul abesrsqonsy)
ue|dsuolsanu|

Unter www.hans-lindner-stiftung.de kdnnen Sie sich im Bereich Beratung/Coaching > Existenzgriindung > Downloads diese Tabel-

len zur Umsatz- und Ertragsplanung als PDF-file oder als Excel-Datei herunterladen.

Vorlagen fiir die Finanzplanung
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Abschreibung

Abschreibungen sollen den Werteverzehr von Wirtschaftsgiitern im Unternehmen abbilden. Sie sind zahlungsunwirksame
Aufwendungen, die den Unternehmensgewinn senken. Diese Absetzungen sind berechnete Werte iiber die Nutzungsdauer des
Wirtschaftsgutes.

Anlagevermogen

Anlagevermdgen ist das gesamte Vermdgen, das in Wirtschaftsgliter gebiindelt beziehungsweise investiert wurde und auf
eine ldngere Verweildauer im Unternehmen ausgerichtet ist. Dazu zdhlen z. B. Immobilien, Maschinen, Biiroeinrichtung.
Verbrauchsgiiter wie Warenbestand oder Biiromaterial sind kein Anlagevermdgen.

Arbeitgeberanteil
Bestimmt den Anteil des Arbeitgebers an den Sozialversicherungen eines Arbeitnehmers.

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

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

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

Cashflow
Kennzahl fiir die Eigenfinanzierungskraft des Unternehmens. Hier wird die Frage beantwortet, welche Summe aus dem operativen
Geschéft des Unternehmens im Betrachtungszeitraum erwirtschaftet wurde.

Controlling

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

Deckungsheitrag
Der Deckungsbeitrag gibt an, wie viel ein einzelnes Produkt oder eine einzelne Dienstleistung zur Deckung der Gesamtkosten
beitrégt.

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

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

DSGVO
Ist eine EU-weit giiltige Verordnung, die den Datenschutz mit allen Grundziigen regelt.

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



Eigenkapital

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

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

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

Franchise
Ist die Vermarktung oder der Verkauf eines bereits erprobten/etablierten Geschéftsmodells an Dritte gegen Gebiihr.

Fremdkapital
Sind bekannte oder planbare Verbindlichkeiten (z. B. Bankkredite, Zahlungsziele bei Lieferanten, Umsatzsteuer ans Finanzamt) die
dem jeweiligen Empfanger noch bezahlt werden miissen, etc. Dafiir werden haufig Zinsen berechnet.

Haftungsfreistellung

Eine Haftungsfreistellung ist eine Hilfe fiir die Hausbhank, um eine Finanzierung auch bei geringer Absicherung durchfiihren zu
kénnen. Kann ein Kredit nicht zuriickgefiihrt werden, so wird ein Teil des Risikos von der Férderbank iibernommen und entlastet
damit das Risiko der Hausbank. Die Banken miissen aber die noch offenen Restverbindlichkeiten weiterhin eintreiben. Der
Kreditnehmer ist also von der Haftung nicht freigestellt.

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

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

Kennzahlen
Kennzahlen sind durch festgelegte Formeln erstellte buchhalterische Faktoren, die zur Uberwachung, Kontrolle, Preishildung,
Bewertung etc. innerhalb eines Betriebes errechnet werden.

Konzept
Ist die detaillierte Aufstellung und Planung (Fahrplan) von MaBnahmen, Ideen und Kennzahlen, die das Marketing eines
Unternehmens oder eines Unternehmers beschreiben.

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

Kdrperschaftssteuer
Ist die Einkommenssteuer der Kapitalgesellschaften (z. B. GmbH).



Liquiditat

Bezeichnet die Verfiigbarkeit von fliissigen Mitteln (Bargeld, Bankvermdgen) im Unternehmen, auf das dieses jederzeit
uneingeschrankt zugreifen kann. Diese Mittel nutzt das Unternehmen, um seine Zahlungsfahigkeit zu wahren und mégliche
Verbindlichkeiten jederzeit und fristgerecht bedienen zu kdnnen.

Marketing-Mix

Der Marketing-Mix beschreibt, wie MarketingmalBnahmen (Marketingplédne, Marketingstrategie etc.) in die Realitdt umgesetzt
werden. Im Allgemeinen besteht der Marketing-Mix aus der Preis(Price)-, Kommunikations(Promotion)-, Vertriebs(Place)- und der
Produkt({Product)-politik. ("4P"s")

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

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

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

Rohertrag
Rohertrag ist eine Kennzahl, die Aufschluss dariiber gibt, welcher Betrag vom Umsatz abziiglich von Materialkosten, Wareneinsatz
oder Fremdleistungen zur Deckung der sonstigen Kosten {ibrig bleibt.

Schliisselqualifikationen
Sind fiir den Markterfolg entscheidende Eigenschaften des Unternehmers oder dessen Personal. Diese bestehen aus Soft-Skills
(z.B. kreativ, eigensténdig, ordentlich, erfahren) und Hard-Skills (Ausbildung, Gesellenbrief, Fort-& Weiterbildungen).

Skonto

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

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

UspP
Unique Selling Proposition ist das Alleinstellungsmerkmal eines Unternehmens, eines Produktes oder einer Leistung. Es definiert,
worin sich dieses von der Konkurrenz unterscheidet.

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

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