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1. Grindungssituation aktuell in Deutschland

1.1.Daten und Fakten zur Griindungssituation in Deutschland

Eine gute Anlaufstelle fir Informationen zur Existenzgrindungssituation ist die
Industrie- und Handelskammer. Durch ihre Vortrage, Beratungen und Stellungnahmen
fur Existenzgrinder sind sie Anlaufpunkt Nummer eins fur Existenzgriinder. Von keiner
Grindungsinstitution hierzulande ist eine vergleichbare Anzahl an Kontakten bekannt.
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Die IHK-Grundungsberatung bildet nach den IHK-Basisinformationen die zweite Stufe
des IHK-Service fir Grunder. Einem IHK-Beratungsgesprach zur Existenzgriindung
liegt — anders als den IHK-Basisinformationen — ein konkretes Geschaftskonzept
zugrunde, welches ein potentieller Existenzgriunder zusammen mit einem IHK-
Grundungsberater in einem ein bis zweistlindigen Gesprach erortert.
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' DIHK, (Hrsg.) Griinderreport 2007, Berlin 2007.
2 Prof. Dr. Fabel O., Weber T., (ZEW Grunderreport 2006) ZEW Griinderreport Aktuelle
Forschungsberichte zu Unternehmensgriindungen, 6. Jahrgang 2006; Nr. 2, Seite 1.
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Wie aus Grafik 1 ersichtlich ist, ist das Interesse an Informationen zur
Existenzgrindung leicht rucklaufig. Grinde fur diesen Ruckgang sind zum einen in der
verscharften Grindungsférderung fir Arbeitslose als auch in der ansteigende
Konjunktur zu sehen. Viele die aus der Arbeitslosigkeit Unternehmen griinden wollen,
sind schlecht aufgestellt und auch schnell insolvent. Viele dieser so genannten ICH
AGs, sind aus der Not geboren. Durch das Scheitern vieler Arbeitsloser sowie der
schlechten Berichterstattung in den Medien Uber ICH AGs, fragen sich viele
Erwerbslose, warum Sie sich dieser ,Gefahr” stellen sollen (z. B. bei BGB Gesellschaft
die private Insolvenz), denn durch die ansteigende Konjunktur erhoffen sich viele von
ihnen eine Arbeitsstelle mit Festgehalt, ohne eine ,Gefahr® eingehen zu mussen. Dies
sind die Hauptgrinde fur den Rickgang der Unternehmensgrindungen, denn wie sich
aus Grafik 2 erkennen lasst, sind der Hauptteil der Interessenten flir eine Beratung
immer noch Arbeitslose.

Wie in Grafik 3 dargestellt, streben lediglich 6% nach einer Grindung in einem
wissensbasierten / Hightech Sektor. Gerade dieser Bereich gehdrt zu den wichtigsten
Geburtsstatten innovativer Ideen. Grinde hierfir werden in dem Punkt 2.2. unter
~Welche Besonderheiten sind zu beachten“ naher erlautert.

Wie in Grafik 4 dargestellt, ist die Grindungssituation insgesamt rucklaufig. Der starke
Anstieg in den Jahren 2002-2004 ist zuruckzuflhren auf die MalRnahmen der
Bundesregierung zur Steigerung der Anzahl von Unternehmensgriindungen.

1.2.Defizite bei der Unternehmensgriindung als Insolvenzgrund

Businessplan Defizite®
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Wie in der vorhergehenden Grafik zu erkennen ist, haben viele Unternehmensgriunder
kurz vor der Griindung noch grol3e Defizite. Gerade in den sehr wichtigen Bereichen
wie ,Startinvestition“ und ,Kaufmannische Defizite* herrscht ein grofer Mangel an
Wissen. Denn wenn der Preis falsch kalkuliert und eine zu niedrige Startinvestition
angesetzt wird, ist die Insolvenz vorprogrammiert.

Uber die Jahre gesehen ist jedoch eine Verbesserung der Wissensliicken vor der
Existenzgrindung zu beobachten. Aber im internationalen Vergleich attestieren
Studien Deutschland in Punkto unternehmerischer Ausbildungen Nachholbedarf.?

2 Vgl. Prof. Dr. Sternberg R., Dr. Brixy U., Hundt C., (Global Entrepreneurship Monitor 2007), Global
Entrepreneurship Monitor Unternehmensgriindungen im weltweiten Vergleich Landerbericht 2006,
Hannover, Niirnberg 2007.

% DIHK, (Hrsg.) Griinderreport 2007, Berlin 2007.



2 Besonderheiten bei der Griindung und Finanzierung von
innovativen Unternehmen

2.1. Was ist innovativ?

Definition:

.innovation. I. Allgemein: Bezeichnung in den Wirtschaftswissenschaften fir die mit
technischem, sozialem und wirtschaftlichen Wandel einhergehenden (komplexen)
Neuerungen. — Bisher liegt kein geschlossener; allgemein gultiger Innovationsansatz
bzw. keine allgemein akzeptierte Begriffsdefinition vor. Gemeinsam sind allen
Definitionsversuchen die Merkmale: (1) Neuheit oder (Er-) Neuerung eines Objekts
oder einer sozialen Handlungsweise, mindestens fiir das betrachtete System und (2)
Veranderung bzw. Wechsel durch die I. in und durch die Unternehmung, d.h. I. muss

entdeckt/erfunden, eingefihrt, genutzt, ungewandt und institutionalisiert werden...

In den letzten 200 Jahren gab es viele Innovative Produkte bzw.
Handlungsumstellungen, Beispiele hierflr sind:

“3

Fahrrad Dampflokomotive Auto Flugzeug

Industrialisierung Arbeitsteilung FlieRbandfertigung Umstellung Analog
zu Digital

Telefon Fax Schnurloses Telefon | Mobiltelefon

Radio Fernseher Walkman MP3-Player

Computer Internet E-Mail Web 2.0

Nicht alles was innovativ ist, ist auch gleichzeitig geeignet ein Unternehmen zu
grinden. Es fallt zwar unter die Definition, ist aber z. B. nicht patentierbar oder
verkaufbar. Handlungsweisen bieten meist einen Vorteil bzw. Weiterentwicklung zur

Konkurrenz, aber sind vielfach erschwert zu vermarkten.

2.2 Welche Besonderheiten sind zu beachten?

Viele der heutigen innovativen Griindungen entstehen im Hightech Bereich. Deshalb
findet dieser im Folgenden verstarkt Gewichtung.
Zu beachtende Besonderheiten sind:

Bei Hightech Griindungen wird im Verhaltnis ein Gberdurchschnittliches
Startkapital bendétigt und die Griindungen haben im Verhaltnis ein héheres
Risiko. Dies liegt an der langen Vorlaufzeit, den hohen Kosten fir Forschung
und Entwicklung und der schwer kalkulierbaren Marktsituation.

Haufig sind die Qualifikationen an einzelne Personen gebunden, so genannten
,Hi-Potentials“. Hi-Potentials aus Bereichen wie Informatik, Elektrotechnik,
Maschinenbau etc. fehlt es meist am kaufmannischen Know-how fur eine
Grundung.

Ein Businessplan ist nicht statisch, sondern ,lebt“. Besonders in Branchen, die
durch eine extreme Dynamik gekennzeichnet sind, stellt die Erstellung eines
Businessplans hochste Anforderungen an alle Beteiligten. Wichtig bleibt,
zuverlassige Aussagen Uber die Strategie und die zu erwartende Entwicklung
des Unternehmens zu erarbeiten.

3 Sellien R, Sellien von Gabler H., (Gabler Wirtschaftslexikon 1997), Gabler Wirtschaftslexikon A-K, S.

1496.
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* Innovative Produkte locken schnell Konkurrenten an. Wichtig ist eine
erfolgreiche Patentierung in allen angestrebten Markten. Eine Uberpriifung der
Patentsituation flr Deutschland, Europa und den anderen relevanten Markten
ist erforderlich.

* Zudem sollte man auch auf den Erfolg seines Unternehmens gefasst sein.
~EXxistenzgrindungen in wissensbasierten oder technologieorientierten
Branchen bewirken Gberdurchschnittliche Beschaftigungs- und
Wachstumsimpulse. Wahrend arbeitslose Existenzgrinder in den ersten zwei
Jahren zumeist allenfalls einen Beschaftigten einstellen, schaffen Griinder in
technologieorientierten Branchen schon innerhalb des ersten Jahres zwischen
vier und sechs Arbeitsplatze.“

Der Businessplan als entscheidender Erfolgsfaktor

3.1. Definition und Geschichte des Businessplans

+ Definition

,Business Plan, Geschéaftsplan, Geschaftskonzept = Beschreibung von
unternehmerischen Vorhaben, in denen die unternehmerischen Ziele, geplante
Strategien und MaRnahmen sowie die Rahmenbedingungen inhaltlich und quantitativ
vollstédndig und ubersichtlich dargestellt werden. Der B. P. soll im Wesentlichen die
unterschiedlichen Phasen der Unternehmensentwicklung mit besonderer strategischer
Bedeutung darstellen. Typischerweise wird ein B. P. im Rahmen von
Unternehmensgrundungen, bei der EinfUhrung von neuen Produkten oder zur
Einleitung von UmstrukturierungsmafRnahmen erstellt...*

In der folgenden Struktur des Businessplans soll durch die Thematik der Hausarbeit
auf die wichtigsten Punkte fir eine Unternehmensgriindung eingegangen.

» Geschichte

Urspringlich diente der Businessplan in den USA als Hilfsmittel zur Kapitalakquisition
bei privaten Investoren und Wagniskapitalgebern, so genannten Venture Capitalists.

Nur stellt sich die Frage: ,Ist das wirklich der Ursprung des Businessplans?“ Vielleicht
wie wir ihn in der heutigen Form kennen. Gehen wir in der Geschichte 1000 Jahre
zurlck, in eine Zeit in der es noch kein Geld gab. Wenn ein Bauer einem anderen
damals 1kg Saatgut auf ,Pump” geliehen hatte und 2 kg zurlickwollte, tat er auch
nichts anderes als Investoren heute. Er schaute sich die Person an, beachtete seinen
Hof, seine Arbeiter, priifte wie er sein Korn anbaute usw. Genauso machen es
Investoren heute, nur wird es auf Papier niedergeschrieben, umfasst ca. 30 Seiten und
nennt sich Businessplan.

3.2. Struktur des Businessplans
,Ein B. P. besteht idealerweise zunachst aus einem Executive Summary, das in

pragnanter Form komprimierte Auskunft Uber das Vorhaben gibt. AnschlieRend wird
das Vorhaben beschrieben, geplante Produkte oder Dienstleistungen dargestellt, die

* Niefert M., Metzger G., Heger D., Licht G., (Hightech Griindungen in Deutschland 2006) Hightech-
Griindungen in Deutschland: Trends und Entwicklungsperspektiven, Mannheim 2006 S. 20.

3 Sellien R, Sellien von Gabler H., (Gabler Wirtschaftslexikon 1997), Gabler Wirtschaftslexikon A-K, S.
571.
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Marktsituation analysiert, Aussagen uber Marketing und Vertrieb getroffen, das
Management, Personal und Organisation skizziert, Aussagen zu Kapitalbedarf und
Finanzierungsalternativen getroffen und quantitative Uberlegungen zum Vorhaben
angestellt...“

Wie bereits festgestellt, gibt es verschiedene Situationen in denen ein Businessplan
erstellt wird. Er wird z. B. bei Unternehmensgrindungen, bei der Einfuhrung von
Produkten oder zur Einleitung von Umstrukturierungsmalnahmen erstellt. Nachdem
bei den unterschiedlichen Situationen auch unterschiedliche Schwerpunkte im
Businessplan zu setzen sind, soll sich diese Hausarbeit aus Griinden des Umfangs auf
den Schwerpunkt Unternehmensgrindung beschranken.

,Elemente des Business Plans

l. Zusammenfassung, Executive Summary
Il. Produkt oder Dienstleistung

M. Markt und Wettbewerb

V. Marketing und Vertrieb

V. Geschaftsmodell, Geschaftssystem und Organisation
VI. Unternehmerteam, Management, Personal

VII. Realisierungsfahrplan

VIIl.  Chancen und Risiken

IX. Finanzplanung und Finanzierung

X. Anhang*’

Im Folgenden werde ich auf die oben genannten Punkte eingehen und erldutern was
hierbei zu beachten ist.

|. Executive Summary, Zusammenfassung

.Investoren erhalten viele Geschéaftsplane und haben einfach nicht die Zeit, jeden
vollsténdig zu lesen. ...Er wird zehn bis maximal zwanzig Minuten Lesezeit
investieren...Damit wird klar welche groRe Bedeutung die Zusammenfassung hat...
Nach dem Lesen der Zusammenfassung muss klar sein, um welche Produkte und
Markte es geht, welche Kompetenz die Schliisselpersonen haben, was die Sache den
Investor kostet und was dabei herausspringt. ...*®

Der Executive Summary bzw. die Zusammenfassung ist eine Art Aushangeschild des
Businessplans. Die folgenden Elemente erhalten keine vollig neuen Aussagen oder
Konzepte, sondern unterstreichen nur die Zusammenfassung mit Details und
Erlauterungen.

Der Executive Summary sollte am besten am Ende des Businessplans geschrieben
werden, aber er sollte stets am Anfang des Geschaftsplans stehen.

Er sollte sich kurz fassen und nicht mehr als sieben und nicht weniger als zwei Seiten
umfassen.

,Never use a long word where a short one will do. “°

% Sellien R, Sellien von Gabler H., (Gabler Wirtschaftslexikon 1997), Gabler Wirtschaftslexikon A-K, S.
571.

7 Prof. Dr. Voight K., (Handbuch zur Businessplan-Erstellung), Handbuch zur Businessplan-Erstellung Der
Weg zum erfolgreichen Unternehmen., 6. Uberarbeitete Auflage, Nurnberg, S. o. J..

¥ Struck U., (Geschaftsplédne 2001), Geschéftpléne, 3. Auflage, Stuttgart, 2001.

° George Orwell, Schriftsteller.
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Hilfreich bei der Antwort auf die Frage welche Lange die Zusammenfassung haben
sollte, ist die Vorstellung, dass man in einem Aufzug steht und von Stockwerk 3-18
fahrt, und in der 5. Etage ein Investor einsteigt der bis zu 10. Etage will. Wie fasst man
sich so kurz, dass man in 5 Etagen alles Uber seine Existenzgrindung erzahlen kann
und den Kapitalgeber von dieser Idee liberzeugt?

Il. Produkt oder Dienstleistung

Nachdem durch die Zusammenfassung Interesse beim Investor geweckt wurde, kommt
dieser zum zweiten Punkt des Geschéaftsplans. Auf einem guten Produkt oder
Dienstleistung baut das ganze Unternehmen auf. Es ist sozusagen das Fundament der
Existenzgrindung.

,Deshalb ist es notwendig, dass Sie die herausragenden Produkteigenschaften, d.h.
Ihre Alleinstellungsmerkmale (unique selling propositions) als auch lhre
Zusatzleistungen zu dem Produkt (Service) beschreiben.!°

Alleinstellungsmerkmale sind Leistungsmerkmale, die das Produkt deutlich vom
Wettbewerber abgrenzen. Man muss ihn verteidigen kdnnen und er kann sich auf die
Bereiche Zeit, Preis oder Qualitat beziehen.

Zusatzleistungen sind Leistungen die mit dem Kernprodukt nur entfernt zu tun haben.

Als Beispiel kdnnte man hier eine spezielle Garantie, einen speziellen Service, ein
Finanzierungsangebot oder eine kostenlose Installation nennen.

lll. Markt und Wettbewerb

,Wer sich nicht nach dem Markt richtet, wird vom Markt bestraft. '’
Um einen Investor von einer Idee zu Uberzeugen, muss man ihm zeigen dass man den
Zielmarkt, in den das Produkt platziert werden soll, sehr gut kennt und die eventuellen

Wettbewerber analysiert hat.

Wer den Zielmarkt nicht genauestens analysiert hat, wird vom Markt durch entgangene
Gewinne bestraft werden.

Jlch glaube, der Weltmarkt hat Raum fiir ftinf Computer - nicht mehr. "

Ein gutes Beispiel fur Unkenntnis des Marktes und schlechte Zukunftseinschatzung
war der damalige Weltmarktfihrer IBM.

oder auch Phillips , Wer braucht eigentlich diese Silberscheide?*”* Durch diese
Fehleinschatzung lies sich Phillips viel Geld an der Einfuhrung der CD-ROM entgehen.

Wie und warum wird der Zielmarkt bestimmt?
Eine Geschéftsidee wird fast nie bei allen potentiellen Kunden des Gesamtmarktes auf

das gleiche Interesse stof3en. Dafir sind die Bedirfnisse zu unterschiedlich. Deshalb
ist die Bestimmung eines definierten Zielmarktes erforderlich.

10 Swetje G., Dr. Vaseghi S., (Der Businessplan 2004), Der Businessplan — Wie sie Kapitalgeber
Uberzeugen, Heidelberg, 2004.

1 wilhelm Ropke (1899-1966), dt. Nationalékonom u. Soziologe.

2 Thomas J. Watson, Vorstandsvorsitzender IBM, 1943.

13 Jan Timmer, Phillips Vorstand, 1982.



Schritte zur Evaluierung des Zielmarktes:

e Schritt 1: Zuerst grenzt man den Gesamtmarkt fur die Geschaftsidee ein und
berechnet die Marktgréfie. Wichtig hierbei sind die Anzahl der Kunden, die Anzahl
der Mengeneinheit und der Gesamtumsatz in EUR. Wenn maoglich sollte man auch
die Marktentwicklung in den nachsten 5 Jahren einschatzen. Bei einem
bestehenden Markt sind diese Daten relativ leicht zu ermitteln. Bei innovativen
Produkten sieht das wiederum anders aus, hierzu ist es deshalb wichtig eine
primare Marktforschung durch z.B. Interviews oder Umfragen (schriftlich oder
online) zu betreiben, da die Markte oftmals noch nicht existent sind.

* Schritt 2: Im Folgenden sollte man jetzt den ermittelten Gesamtmarkt in Sparten
bzw. Segmente untergliedern. Der Grund fiir diese Unterteilung besteht z. B. in der
Marketingplanung, im unterschiedlichen Vertrieb aber auch im unterschiedlichen
Gewinn, in der unterschiedlichen Konkurrenzsituation, usw. Wichtig bei der
Segmentierung ist, dass sie effektiv, messbar (oder einschatzbar), zuganglich und
so grof} ist, dass es sich lohnt, sie zu erfassen.

,Zehn Beispiele fiir eine Marktsegmentierung“**

Variabel Verbraucher Industriell
Firmenaktivitaten Nach Beruf Nach Branchensektor
Grolke Familie, Haus Mitarbeiter, Aktiva, Umsatz
Standort Stadt, landlich, Region Region, Land
Ressourcen Einkommensgruppen Aktiva, Gewinne
Verhaltensweisen Forderer, neutral Risikoscheu, qualitats-
Nutzervorteile Spart Geld Bewusst
Beziehungen Vorhandener Kaufer Erhoht Effizienz
Kaufgewohnheiten Impuls, regelm. Benutzer Vorhandener Kunde
Finanzierung Mietkauf Zentralisiert, dezentralisiert
Treue Haufiger Kaufer Leasing

Nachbestellung

Nachdem der Gesamtmarkt in Segmente unterteilt ist, sind die wirtschaftlich
attraktivsten flr die Geschéaftsidee auszuwahlen. Kriterien wie Grofte, Umsatz,
Wachstum, Uberlegenheit des Produktes, Nachhaltigkeit der Abgrenzung von dem
Konkurrenten oder der eventuelle Gewinn kbnnen dabei helfen.

Wie das Produkt im Zielmarkt platziert wird, soll im folgenden Abschnitt Marketing und
Vertrieb erldutert werden.

Nachdem der Markt analysiert und segmentiert ist, sollte man sich mit den
Wettbewerbern auseinandersetzen. Hier kommt die Frage auf, ob innovative Produkte
Uberhaupt Konkurrenten haben?

Dies soll an der oben geschilderten Situation von IBM/Personal Computern erklart
werden. Ausgehend vom Zielsegment ,Blroangestellte, Sekretarinnen/Sekretar” wird
die Annahme getatigt, dass der Computer das Programm Word installiert hat mit dem
Dokumente geschrieben und am Computer bearbeiten werden kénnen. In seiner
Sache ist der Computer innovativ. Er ist eine Neuerung, die es zuvor nicht gab.

Aber die Frage ist, besitzt er Konkurrenz? In diesem geschilderten Fall, besitzt er sie.
Denn wie viele Unternehmen hatten damals umgertstet, wenn der Computer nur

' Stutely R., (Der Professionelle Businessplan 2002), Financial Times Managementpraxis Der
Profesionelle Businessplan Ein Praxisleitfaden fiir Manager und Unternehmensgriinder, Miinchen, 2002.




diesen einen Vorteil gehabt hatte, dass man den Text am Bildschirm sieht und ihn dort
bearbeiten kann? Die Schreibmaschine war damals um ein vielfaches billiger.

Ein weiteres Beispiel ist die CD sie hatte im Speichermedium Bereich die Diskette als
Konkurrenten.

Wichtig bei innovativen Produkten ist es Substitute zu untersuchen, denn diese stellen
oftmals ein Konkurrenzprodukt dar. Gute Moglichkeiten um sich mit dem Wettbewerber
zu vergleichen sind die Konkurrenzanalyse und die SWOT Analyse.

» Konkurrenzanalyse

In der Konkurrenzanalyse bewerte man sich und den starksten Konkurrenten anhand
von bestimmten Kriterien wie Qualitat, Preis usw. Die Kriterien sind frei wahlbar, Sie
sollten aber den Bedirfnissen an dem Produkt des Marktsegmentes in dem man sein
Produkt platzieren will entsprechen.

Beispiel fiir eine Konkurrenzanalyse'®

A sprig g
hach mering
E z a = & Ed = o

ihr Produkt
Konkurrenzprodu bkt

Qualitsit
Prois

Ledsburg
Handhaburng
Prostige

L s e |-
frewndl lchkeit

Design

Tt
funktionen

+ SWOT-Analyse (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats)
»Elnes der grélBten Méarchen lber Unternehmer ist, dass diese alle wagemutige
Draufgénger seien, jeder verniinftige Mensch méchte Risiken vermeiden. ™

Man muss Starken und Schwachen seines Unternehmens kennen und Chancen und
Risiken mit Vernunft beurteilen. Dies kann man am besten mit der sog. SWOT-
Analyse. Hierbei beziehen sich die Starken und Schwéachen auf das eigene
Unternehmen und die Chancen und Risiken auf die Marktsituation. Somit verbindet die
SWOT-Analyse interne Fakten mit externen Einflissen. Sie bietet dem Investor somit
einen guten Uberblick (iber die Situation in der sich das neue Produkt befindet.

Beispiel fiir eine SWOT-Analyse""’

stirken/Schwichen
Welche Stirken und Schwichen
habe ich gegeniiber meinen
K rrenten.
s, Qualitat etc

swoT- Interne Analyse

Markt Analyse

Welche Chancen bietet
der Markt und welche

Starken nutzen, um Verteidigungen entwickeln,

o rdatait S-O-Strategien: W-O-Strategien:
B s tion il Verfolgen von neuen Schwichen eliminieren,
verbunden erer
. SN @ Mbglichkeiten, die gut zu  um neue Moglichkeiten zu
BepiMarkEantels = den Starken des Unter nutzen
2 nehmens passen
g S-T-Strategien: W-T-Strategien:
s
=
=

Bedrohungen abzuwen- um vorhandene Schwichen
den nicht zum Ziel von Bedro
hungen werden zu lassen.

'3 Prof. Dr. Voight K., (Handbuch zur Businessplan-Erstellung), Handbuch zur Businessplan-Erstellung Der
Weg zum erfolgreichen Unternehmen., 6. Uberarbeitete Auflage, Nirnberg, S. o. J..

' William A. Sahlmann, Professor (Havard).

17 Prof. Dr. Voight K., (Handbuch zur Businessplan-Erstellung), Handbuch zur Businessplan-Erstellung Der
Weg zum erfolgreichen Unternehmen., 6. Uberarbeitete Auflage, Nirnberg, S. o. J..



IV. Marketing und Vertrieb

Nachdem in Punkt Il der Markt ermittelt wurde und das Segment in dem das Produkt
platziert werden soll, stellt sich nun die Frage, der Umsetzung.

LsUunsere Aufgabe ist es, dem Kunden zu geben..., wovon er noch nicht einmal im
Traum wusste, dass er es haben wollte."®

Bei innovativen Produkten ist es dhnlich wie in der Mode: Sie sind beide nicht bekannt
und am Anfang denkt man, man braucht es nicht. Nun muss ein Existenzgrinder im
Bereich Marketing und Vertrieb dem Investor zeigen, wie er ein Bedurfnis bei dem
zuklnftigen Kunden wecken will. Eine Faustregel fir diesen Bereich gibt es nicht.

Ein zentraler Punkt des Marketing ist der Marketing Mix:

Produktpolitik: Ist ein Sortiment geplant? Wie soll die Qualitat verbessert werden? Wie
der Service? Wie soll im Laufe der Zeit das Produkt verbessert werden?

Preispolitik: Welche Rabattstaffelungen sind geplant? Welche Skonti Arten? Sind
Kredite geplant? Welche Lieferungs- und Zahlungsbedingungen? Welcher Preis ist
geplant? Wie staffelt sich der Preis bei Massenabnahme?

Kommunikationspolitik: (Corporate Design, Corporate Identity): Gestaltung der
Produktinformationen (Corporate Design). Sehr wichtig bei innovativen Produkten ist
die Planung der Bekanntmachung des Produktes. Wie soll dies ablaufen? Welche
Medien (Fernsehen, Mailing, personlicher Verkauf, Sponsoring, Events, Messen,
Offentlichkeitsarbeit) sollen genutzt werden (Corporate Identity)?

Welche Verkaufsforderungsmalnahmen sind geplant?

(Kunden: Verkostung, Preisausschreiben, Musterprodukte

Verkaufer: Schulung, Verkaufshilfen, Technikerlduterung,

Handel, Schulung, Geschéaftsausstattung, Lichtdesign, Mietzuschuss)

Distributionspolitik: Wie ist die Logistik geplant? Welche Verkehrsmittel? Wie soll die
Haftung geregelt werden? In-Time-Produktion? Wie soll der Vertrieb gewahlt werden?
Wer soll Direktvertrieb Gbernehmen (Vermittler, Kommissionar, Fabrikverkauf,
Internetshop, Katalogverkauf)? Wer soll den indirekten Vertrieb ibernehmen (Grol3-
und Einzelhandel, Shop in Shop-System, Franchising)?

V. Geschaftsmodell, Geschéaftssystem und Organisation

* Geschaftsmodell
Ein Geschaftsmodell beschreibt die Wertschépfungskette marktspezifisch. Es zeigt wo
das unternehmensspezifische Geschaftssystem eingebettet werden kann.

Das Geschaftsmodell zeigt den ganzen Wertschopfungsprozess in der Branche in der
das Produkt eingebettet werden soll.

Beispiel einer vereinfacht dargestellten Wertschopfungskette:
Betrachtet man einen Rohstoff, zum Beispiel Kohle:

1. Diese wird aus der Erde geholt und an ein Stahlwerk verkauft.

'8 Dewys Lasdon, Stardesigner.



10

2. Das Stahlwerk verfeuert die Kohle und stellt daflir Stahlstreben her. Diese
werden an einen

3. Automobilzulieferer verkauft, der sie in ein Karosserie-Teil verarbeitet, welches
an einen

4. Automobilhersteller verkauft und dort zu einem Auto verbaut wird.

5. Dieses Auto wird an einen Handler verkauft und landet schlie3lich beim

6. Verbraucher, in dem dieser das Auto kauft.

Dies war eine vereinfachte Darstellung eines Geschaftsmodells, ahnlich wie diese auch
im Businessplan vorhanden sein sollte.

* Geschaftssystem
In diesem Punkt ist das Geschéaftssystem der geplanten Existenzgriindung zu
beschreiben. Es sollte Punkte wie Forschung und Entwicklung,
Produktion/Beschaffung, Marketing/Vertrieb und Service umfassen. Dies ist eine
allgemeingultige Unterteilung, die aber von Branche zu Branche individuell angepasst
werden muss.

Eine feste Faustregel fiir den Aufbau des Geschaftssystems gibt es nicht, aber es
sollte logisch aufgebaut sein, alle Bereiche abdecken und sicherstellen, dass samtliche
Arbeitsschritte kostengiinstig und koordiniert ablaufen kénnen.

Unter kostengunstig ist zu verstehen, dass man bestimmte Bereiche des zu
grundenden Unternehmens eventuell auch Auslagern sollte. Bei bestimmten
Tatigkeiten ist es gunstiger Fremdfirmen zu beauftragen und sich um das Kerngeschaft
zu kiimmern. Beispiele hierfir sind die Buchhaltung, Wartung von
Kommunikationstechnik, Baroraumpflege usw.

Denkbar ist aber nicht nur die Auslagerung an Fremdfirmen sondern auch das
Eingehen von Partnerschaften mit etablierten Unternehmen. Eine gute Partnerschaft
basiert auf einer Win-Win-Situation, d.h. beide oder auch mehrere Unternehmen
gewinnen ausschlielich an der Partnerschaft. Wichtig bei der Beachtung von
Partnerschaften ist die vertragliche Regelung der Partnerschaft und zu welchem
Zeitpunkt sich ein Unternehmen aus der Partnerschaft zurtickziehen darf, denn wenn
das Partnerunternehmen insolvent wird, ist es wichtig sich schnell von dem Partner
I6sen zu kdnnen.

* Organisation
Eine groflartige Planung der Organisation bei der Neugrindung von Firmen ist nicht
erforderlich, solange es sich um eine kleine Anzahl von Mitarbeitern handelt. Eine
kurze Aufzahlung der Vorstande und der Mitarbeiter reicht hierbei aus. Die Stufen
sollten so gering wie mdglich gehalten werden, diese ergeben sich spater ohnehin aus
der Geschéaftstatigkeit. Unter dem Punkt Organisation sollte man auch kurz auf die
Unternehmenskultur eingehen, also welche Werte und Normen das Unternehmen
vertreten soll.

Im weiteren Sinne gehdren auch Vergitungs- und Anreizsysteme zur
Unternehmenskultur. Mitarbeiterbeteiligungen wie z. B. Anteile am Unternehmen,
Mitarbeiterdarlehen, stille Beteiligungen oder Aktienoptionenen zeigen Investoren dass
die gesetzten Ziele vom Vorstand bis zum Angestellten zielgerichtet verfolgt werden.

VI. Unternehmerteam, Management, Personal

Unter diesem Punkt sollte das Fiihrungsteam ausfihrlich dargestellt werden. Bei
diesem Punkt zu bedenken, dass dem Anhang ein Lebenslauf beigelegt wird.
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LIch investiere in Menschen, nicht in Ideen.®

Far den Investor ist an dieser Stelle entscheidend, welche Erfahrungen in dem
Marktsegment in welchem das Unternehmen platziert werden soll, vorhanden sind, z.B.
Ausbildung, Berufserfahrung und Referenzen. Wichtig ist aber auch die Fahigkeit ein
Unternehmen auch kaufmannisch zu leiten. Wenn diese Kenntnisse nicht vorhanden
sind, sollte die Einbeziehung von Beratern Gberdacht werden und dies auch im
Businessplan dargestellt werden (z. B. Wirtschaftspriifer, PR-Agenturen oder
Unternehmensberater).

Unter diesem Punkt sollte Bertcksichtigung finden welches Personal beschatftigt
werden soll. Zur Kostenreduzierung sollte Gber 400€ Krafte, Mini-Jobs oder auch
Studenten nachgedacht werden. Gerade Studenten kdnnen ihr erlerntes Wissen direkt
von der Universitat/Fachhochschule mit einbringen und sind relativ kostenglinstig.

VII. Realisierungsfahrplan

Im Realisierungsfahrplan sollte dargestellt werden zu welchem Zeitpunkt die Schritte
zur Existenzgrindung gemacht werden (z. B. Entwicklung, Marketingmalinahmen,
Unternehmensgrindung usw.).

Bei einem Realisierungsfahrplan fir eine Existenzgriindung ist eine realistische
Planung nicht einfach.

L~Unternehmer haben Macken, sind Besessen und Querdenker, geben sich mit dem
Status quo nicht zufrieden, brechen aus vorgegebenen Gestaltfigurationen aus.’

Gerade bei innovativen Ideen ergeben sich oft neue Einsatzbereiche, ungeahnte
Kosten, usw. Hier ist es wichtig die Risiken zu minimieren und ,vorsichtig zu planen®.
Durch einen sorgfaltigen Realisierungsfahrplan gewinnt der Unternehmer
Glaubwiirdigkeit beim Investor. Im Realisierungsplan sollte auch auf die Rechtsform
des Unternehmens eingegangen werden, z. B. Einzelunternehmen, GbR, OHG, KG,
GmbH, AG.

Es sollte auf das Produkt speziell eingegangen werden, z. B. “Wann ist die
Fertigstellung?“, ,Welche Entwicklungsschritte stehen noch bevor und sind wann ca.
abgeschlossen?“ usw. Gerade bei der letzten Frage sollte beachtet werden, dass der
Investor sein Risiko niedrig halten will und oft nicht Gber das gleiche technische Wissen
wie der Unternehmer verflgt, deshalb sollte die Erlauterung anschaulich und leicht
verstandlich sein.

VIII. Chancen und Risiken

In diesem Punkt des Businessplans sollte nicht noch einmal die SWOT-Analyse
abgebildet werden, sondern noch einmal die 3-5 deutlichsten Starken und die 3-5
deutlichsten Schwachen des Unternehmens abgebildet und ausfihrlicher erlautert
werden.

Anschlieend sollte auf das Markt und Wettbewerb Kapitel verwiesen werden, indem
die ausfuhrliche Starken- und Schwéachen-/ Chancen- und Risiken-Analyse im
Vergleich zur starksten Konkurrenz dargestellt wird.

In diesem Punkt sollten auch alternative Planungsszenarien dargestellt werden, d.h.
wenn sich die Starken verringern oder Schwachen verstarken, wie wird dann weiter

' Eugen Kleiner, Venture Capitalist.
? Giinter Faltin und Jiirgen Zimmer, Professoren der Freien Universitat Berlin.
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verfahren.
IX. Finanzplanung und Finanzierung

An dieser Stelle wird kurz die Finanzplanung fur Existenzgriinder erlautert. Wegen der
Wichtigkeit des Punktes ,Finanzierungsquellen fir Existenzgrinder” wird dieser Punkt
in Punkt 4 dieser Arbeit ausfihrlich behandelt.

Unter dem Punkt Finanzplanung sollte die Art und Héhe des Finanzierungswunsches
dargestellt und dies wird mit betriebswirtschaftlichen Zahlen untermauert. Dies
Uberzeugt Kapitalgeber und Investoren von der unternehmerischen Fahigkeit einen
Mehrwert fur alle Parteien zu erwirtschaften.

Meist sind bei Existenzgrindern die nétigen Erfahrungen in der Finanzplanung nicht
vorhanden, deshalb ist es wichtig schon frihzeitig Wirtschaftsprifer und Steuerberater
mit ins Team einzubeziehen bzw. einen geeigneten Partner zu finden. Die
Finanzplanung sollte fiir die ersten 5 Jahre aufgestellt werden.

Folgende Punkte sollte die Finanzplanung umfassen:

* Personalkosten
Zu berechnen sind hierbei die Kosten flir das bendtigte Personal. Zu berticksichtigen
sind hierbei aber auch Personalnebenkosten und deren eventuelle Entwicklung (z.B.
Tarifsteigerungen, Uberstundenvergitungen, evtl. Erfolgsbeteiligungen und
Personalzusatzkosten wie Sozialversicherung, Berufsgenossenschaft, Ausfallzeiten,
Altersversorgung und Fahrtkostenzuschisse).

* Investitionskosten
Unter diesem Punkt sind die Investitionen, Abschreibungen und Restbuchwerte
darzustellen. Investitionen sind alle Guter die fur das Geschaft angeschafft werden und
mindestens flr zwei Jahre genutzt werden.

» Liquiditatsplanung
Auch rentable Unternehmen kdénnen Probleme mit der Liquiditat bekommen. Sobald
Kunden ihre Rechnungen nicht mehr zahlen kénnen, kann dies auch an dem eigenen
Unternehmen ,kratzen®. Deshalb gilt der Grundsatz: Erst Liquiditat dann Rentabilitat!
Deshalb sollte die Liquiditat sicher geplant werden. Fir die ersten 12 Monate sollten
monatliche Ein- und Auszahlungen aufgestellt werden. Fir die folgenden Jahre kann in
Quartalen bzw. Jahreszahlen gerechnet werden. Einzuplanen sind immer eventuelle
Zahlungsverzdgerungen, wie z. B. Saisonschwankungen, Urlaubszeiten und eventuell
nicht genutzte Skonti. Es sollte hierbei auch eine Reserve beriicksichtigt werden. Dies
kann nicht genutztes Kapital sein oder ein Kontokorrentkredit der Hausbank.

* Gewinn und Verlustrechnung
,Die Gewinn- und Verlustrechnung weist durch die Gegenuberstellung der
Aufwendungen und Ertrage in Staffelform den Periodenerfolg aus. Deshalb bezeichnet
man sie auch als Erfolgsrechnung.“*'

Ertrage sind z. B. Einnahmen aus Verkauf, Vermietung oder Verpachtung der
angebotenen Produkte oder Dienstleistungen im Rahmen der normalen
Geschéftstatigkeit.

Aufwendungen sind z.B. Aufwendungen fir Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe sowie flr

2! Prof. Dr. Jung H., (Allgemeine Betriebswirtschaftslehre 2004), 9. tiberarbeitete Auflage, Miinchen, 2004.
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bezogene Waren und Dienstleistungen.

Im Businessplan sind drei verschiedene Erfolge zu ermitteln.

1)Der operative Erfolg, er umfasst alle Ertrage und Aufwendungen der
Unternehmertatigkeit

2) der Finanzerfolg, er beinhaltet alle Zinsen und ahnliche Aufwendungen und Ertrége
3) der auRerordentliche Erfolg, in dem aul3erordentliche und betriebsfremde
Aufwendungen und Ertrage enthalten sind.

* Planbilanz
Die Planbilanz ist zu jedem Jahresende fur die ersten funf Jahre zu planen. Eine Bilanz
stellt auf der Aktivseite das Vermdgen dar. Aufgeteilt in Anlagevermégen, welches alle
Vermogensgegenstande umfasst die langer dem Betriebszweck dienen und
Umlaufvermdgen, welches alle Vermbgenswerte umfasst, die nicht dauernd dem
Geschaftsbetrieb dienen. Auf der Passivseite der Bilanz sind die Vermdgensquellen
aufgelistet, welche unterteilt sind in Eigenkapital und Fremdkapital.

» Cash-Flow
Der Cash-Flow dient als wichtigster Indikator um die Zahlungskraft bzw. die finanzielle
Gesundheit eines Unternehmens zu ermitteln und ermdglicht die Beurteilung des
Innenfinanzierungspotentials.

.--- kann der Cashflow als die Summe aus dem Jahreslberschuss, den Erhéhungen
und den Abschreibungen gesehen werden. Diese Definition wird auch als Netto-Cash-
Flow bezeichnet.“?

Der Cash-Flow kann auf zwei Wegen aus der vorherigen Planung ermittelt werden.

1) Aus der Liquiditatsplanung ist der Cash-Flow der Saldo der Ein- und Auszahlungen
ohne die Veranderung der Finanzmittel.

2) In der Gewinn- und Verlustrechnung wird der Cashflow aus dem Jahresuberschuss /
-fehlbetrag zuzlglich der Abschreibungen und dem Saldo aus Anlageabgangen
abziiglich Sachinvestitionen errechnet.

X. Anhang

Der Anhang sollte Lebenslaufe des Managements enthalten, Nebenrechnungen,
Patentinformationen und eventuelle Organisationsdarstellungen.

3.3 Wichtige Punkte bei der Erstellung eines Businessplans

Ein Businessplan legt die Chancen und Risiken einer Geschaftstatigkeit umfassend,
realistisch und gleichzeitig Ubersichtlich dar. Bei der Erstellung eines Businessplans
gibt es aber noch weitere wichtige Details die man formell beachten sollte.

Im Folgenden soll hierfiir eine Ubersicht gegeben werden, die nicht nur die Wichtigkeit
der Struktur aufzeigt, sondern dass auch noch weitere Aspekte in die Beurteilung des
Empfanger des Businessplans mit einflie3en.

1. Aktualitat

Die noch zu Beginn der Erstellung eines Businessplans aktuellen Daten, kdnnen
gegen Ende des Erstellungszeitraums bereits Uberholt sein. Hierbei ist es wichtig
zu bedenken, dass die Erstellung des Geschaftsplans mehrere Monate in Anspruch

22 Prof. Dr. Jung H., (Allgemeine Betriebswirtschaftslehre 2004), 9. iiberarbeitete Auflage, Miinchen, 2004.
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nehmen kann und deshalb am Ende Uberpruft werden sollte, ob das gesammelte
Datenmaterial noch aktuell ist.

2. Umfang

Der Umfang eines Businessplans sollte ca. 35 Seiten betragen (+-5 Seiten). Hierbei
ist auch zu beachten, dass eine Uberflille an Analyse- und Datenmaterial nicht
sinnvoll ist. Es ist anzuraten, klare Antworten auf die etwaigen Fragen des
Empfangers zu geben und sich dabei im Datenmaterial auf das Wesentliche zu
konzentrieren.

3. Objektivitat

Trotz der subjektiven Einstellung zu seinem eigenen Projekt, sollte bei der
Erarbeitung des Geschaftsplans eine objektive Stellungnahme zu dem Projekt
angefertigt werden. Ein Businessplan soll keine Werbung fur das Projekt sein. Dies
erzeugt nur Argwohn, Skepsis und Voreingenommenheit. Es sollte aber auch im
Gegenzug kein Fehler von der Vergangenheit aufgerollt werden, ohne hierzu eine
handfeste Losung zu bieten.

4. Klarheit

Der Adressat des Geschaftsplans ist nicht immer ein Experte seines Faches.
Gerade bei innovativen Neugriindungen ist zu beachten, die Idee sehr klar
darzustellen. Zeichnungen, Fotografien und Computermodelle stellen ein
kompliziertes Thema fir den Laien besser dar.

5. Homogenitat

Wenn bei einer Existenzgriindung mehrere Personen beteiligt sind und alle an dem
Businessplan arbeiten, ist es von Bedeutung, dass am Ende die einzelnen Teile
des Plans auch zusammenpassen. Dies kann durch den Einsatz von
Korrekturlesern gewahrleistet werden.

6. Optisch ansprechend

Der Businessplan ist das Aushangeschild der zukulnftigen Firma. Bei
Existenzgrindungen kennen die Investoren und Partner meist nur den
Firmenneugrunder als Person und haben daneben nur noch den Businessplan
vorliegen. Deshalb sollte der Businessplan optisch ansprechend gestaltet sein.
Dies bedeutet, dass etwaige Logos aufgedruckt werden sollen, auf die feste
Verwendung von Schrifttypen geachtet werden sollte und nur hochwertiges Papier
zum Einsatz kommt damit eine gewisse Seriositat ausgedruckt wird.

7. Dem Leitfaden folgen

Am Anfang der Planungsphase sollte ein ,roter Faden® erstellt werden, dem bei der
Produktion des Geschaftsplanes gefolgt wird. Hierbei ist die Gefahr geringer, sich
in Einzelanalysen zu verlieren. Das Projekt wird hierbei besser als Gesamtes
gesehen. Es empfiehlt sich auch das permanente Nachlesen des gesamten
Planes, um einen festen Zusammenhang zu behalten.

8. Querleser

Bei der Erstellung sollte darauf Acht gegeben werden, dass es bei manchen
Investoren nicht uniblich ist, dass diese an einem Tag mehrere Businessplane
beurteilen missen. Hierzu zahlen z. B. kleinere Banken. Deshalb sollte auch
Querleser Aufmerksamkeit bekommen und das Executive Summary kurz und
pragnant ausfallen sowie die Chancen und Risiken klar dargestellt werden. Der
Kundennutzen, das Renditepotential und das Geschéftsziel sollten hierbei immer
im Auge behalten werden.

4. Finanzquellen fir Hightech Grindungen
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4.1 Eigenkapital

In den allermeisten Fallen kann bei einer Grundung das Unternehmerteam nur einen
Bruchteil der bendtigten Mittel stellen. Durch den Einsatz von Eigenkapital kann der
zuklnftige Unternehmer den Investoren deutlich machen, wie wichtig es ihm ist die
Idee in die Tat umzusetzen. Bei der Eingabe von Eigenkapital sollte darauf geachtet
werden, dass man die Lebenshaltungskosten berlcksichtigt, denn diese werden
weiterhin auch als Unternehmer bestehen.

Beispiele fur Eigenkapitalquellen: Eigene Ersparnisse, Barvermdgen, Bankguthaben,
Wertpapiere, Fonds, Bausparvertrage, Haus- und Grundbesitz, Lebensversicherung,
Sacheinlagen wie Bilroausstattung usw.

4.2 Fremdkapital

4.2.1. Banken

Banken sind der erste Anlaufpunkt bei der Finanzierung. Sie bieten Darlehen fiir die
Existenzgrindung oder auch die Eréffnung eines Geschaftskontos an. Die Banken
bieten auch Beratungen fur Existenzgriinder an. Bei der Entscheidung welche Bank die
richtige ist, sollte auch nach anderen Mal3staben, wie z. B. der Hohe der zu zahlenden
Zinsen getroffen werden. Zu beachten sind auch die Beratungsleistungen die
verschiedene Banken anbieten, z.B. Griinderservice, E-Commerce Beratung®,
Businessplanberatung, usw.

Als Finanzquellen bieten Banken folgende Darlehensformen an:

» Mittel oder langfristige Darlehen: Fremdkapital wird dem Unternehmer unter
unterschiedlicher zeitlicher Perspektive zur Verfligung gestellt. Mittel- oder
langfristige Kredite sind zur Finanzierung von Anlagevermogen gedacht (z.B.
Maschinen, Gebauden, Grundstiicke, usw.). Als Jungunternehmer sind meist
Sicherheiten zu erbringen. Dies kann z.B. eine Blrgschaft, privater Personen
sein.

» Kontokorrentkredite: Sie stellen eine kurzfristige Finanzierungsform dar. Ein
Kontokorrentkredit ist z. B. das ins ,Minus gehen® auf dem Konto. Die Zinsen
fur die Form der Finanzierung liegen normalerweise weit Gber den Kosten fir
einen mittel- oder langfristigen Kredit. Ein Vorteil des Kontokorrentkredites ist,
dass die Zinsen nur fur den Teil zu bezahlen sind, der in Anspruch genommen
wurde und keine zusatzlichen Bearbeitungsgebuhren anfallen.

4.2.2. Bund, Ldnder und Kommunen

Seit vielen Jahrzehnten verfolgen Bund und Lander mit einer Vielzahl von
Forderprogrammen das Ziel, Finanzierungshemmnisse von Existenzgrindern zu
mindern und so erfolgreich Griindungen zu fordern. Es wird gegenwartig eine Vielzahl
von Programmen zur Verfigung gestellt, weit tber 900. Da sich die Programme von
Region zu Region von Branche zu Branche unterscheiden, kann hier nicht explizit auf
die Programme eingegangen werden. Im Folgenden werden einige Interessante
Internetseiten zu dem Thema aufgezanhlt:

* Risikokapital: Fir die meisten Griinder besteht die Schwierigkeit gentigend
Eigenkapital zu akquirieren. Eine ausreichende Basis an haftendem Kapital ist
jedoch flur die Beschaffung von Fremdkapital notwendig. Quellen fur
Risikokapital:

Hightech Grinderfonds: http://www.high-tech-gruenderfonds.de/htgf/

2 http://www.sparkasse.de/firmenkunden/K_e-commerce/index.html
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ERP Startfonds:_http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-
DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html|?
get=4baa65c40b6f73ec0d7eb4116c3f1167;views:document&doc=9061

EXIST: http://www.exist.de/

Eine sehr gute Zusammenfassung der wichtigsten Férderprogramme findet sich unter:
http://www.foerderdatenbank.de/

4.2.3. Bundesagentur fir Arbeit
» Die Bundesagentur fordert die Griindung durch den so genannten
Grinderzuschuss.

.Forderungsfahig ist man wenn:

- ein Anspruch auf Entgeltersatzleistungen nach dem Sozialgesetzbuch Il vorliegt
- oder man in einer ArbeitsbeschaffungsmalRnahme nach dem Sozialgesetzbuch Il
beschaftig war.

Bei Aufnahme der selbststandigen Tatigkeit muss ein Restanspruch auf
Arbeitslosengeld von 90 Tagen vorliegen.“*

Hohe und Dauer: Der Zuschuss wird 9 Monate in Hohe des
Arbeitslosengeldanspruches + 300€ zur monatlichen sozialen Absicherung bezahlt.
Zusatzlich kdnnen fur weitere 6 Monate 300€/Monat gewahrt werden.

» Grinderseminar: Arbeitslose kdnnen zur Vorbereitung an einem
entsprechenden Seminar teilnehmen

« Europaischer Sozialfonds: ,Bei Bezug von Uberbriickungsgeld, eines
Existenzgrinderzuschusses oder eines Griindungszuschusses, kann die
selbststandige Tatigkeit im ersten Jahr nach der Grindung durch ein Coaching
begleitet werden.“**

Hier empfiehlt es sich einen Termin fur ein Beratungsgesprach beim Arbeitsamt zu
vereinbaren, um eventuelle Details nicht zu ibersehen.

4.2.4. Business Angels

Business Angel sind vermdgende Privatpersonen die durch ihr Kapital junge
Unternehmer unterstiitzen. Zudem bieten sie Management-Know-how und gute
Branchenkontakte. Sie sitzen meist im Aufsichtsrat oder im Beirat des zu griindenden
Unternehmens. Ein ness Angel ist somit ein guter Partner flr den Aufbau eines
Unternehmens.

Kontakte und Netzwerke zu den Business Angels findet sich unter:
http://www.business-angels.de/.

4.2.5. Venture Capitalists

Auf Deutsch heif3en sie auch Wagniskapitalgeber oder auch Chancenkapitalgeber.
Venture Kapitalgeber steigen bei jungen Technologie-Unternehmen ein, bei denen sie
sich eine Wertsteigerungsrate von 25-60% versprechen. lhre Einlagesumme liegt meist
deutlich Gber 500.000€. Sie bieten ahnlich wie der Business Angel Kontakte, daftr
erhalten die Venture-Kapitalgeber ein Mitspracherecht bei wichtigen Entscheidungen
wie Investitionen oder beim Besetzen von Geschéftsflihrerpositionen. Der
Wagniskapitalgeber strebt einen so genannten ,Exit“ nach mehreren Jahren an. Der
Ausstieg erfolgt normalerweise Gber den Bérsengang oder tber den Verkauf an eine
andere Firma. Die Partnerschaft ist somit zeitlich begrenzt. Es ist auch keine
Seltenheit, dass der Grinder seine Anteile mit verkaufen muss.

2* Hinweise zur Existenzgriindung, Bundesagentur fiir Arbeit, Flyer, August 2006.


http://www.business-angels.de/
http://www.foerderdatenbank.de/
http://www.exist.de/
http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=4baa65c40b6f73ec0d7eb4116c3f1167;views;document&doc=9061
http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=4baa65c40b6f73ec0d7eb4116c3f1167;views;document&doc=9061
http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-DB/Navigation/Foerderrecherche/suche.html?get=4baa65c40b6f73ec0d7eb4116c3f1167;views;document&doc=9061
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Nahere Informationen unter: http://www.venture-capital-finanzierung.de/
4.3. Sonstige

4.3.1. Mezzanine Kapital

Mezzanine Kapital ist eine Mischform von Eigen- und Fremdkapital. Hierbei werden
den Unternehmen wie bei anderen Fremdfinanzierungsarten Eigenkapital zugefihrt,
aber die Kapitalgeber erhalten kein Stimmrecht. Es kann insbesondere in Form von
Darlehen, Genussscheinen und stillen Beteiligungen vergeben werden. Die Investoren
- in der Regel Private-Equity-Gesellschaften und Banken- setzen bei der Vergabe
weniger auf Sicherheiten und Blirgschaften sondern mehr auf den zuklnftigen
Unternehmenserfolg. Zielgruppe der Investoren sind vor allem Unternehmen mit einem
hohen Finanzbedarf, wie er beispielsweise bei Management-Buy-outs und
Expansionsfinanzierungen (z. B. Erweiterungen von Produktionskapazitaten,
Erschlieung neuer Markte usw.) besteht. Die Vergabe ist wie bei einem Kredit zeitlich
befristet.

4.3.2. Grunderwettbewerbe

Es gibt bundesweit zahlreiche Griinderwettbewerbe bzw. Businessplanwettbewerbe.
Diese bieten potentiellen Griindern die Mdglichkeit, unter Hilfestellung der
Wettbewerbsausrichter aus ihren innovativen Geschaftsideen tragfahige
Geschaftskonzepte aufzustellen, Kontakte zu entwickeln und potentielle Partner
kennen zu lernen. Zudem erhalten die Gewinner meist ein Preisgeld.

4.3.3. Lieferantenkredite

Der Lieferantenkredit ist eine problemlose aber teure Form der Finanzierung. Die
Zahlung von Ware und Dienstleistungen fallt nicht sofort an sondern erst Wochen
spater. Somit kann die Ware gleich genutzt werden und eventuell auch schon
weiterverkauft werden. Mit den einnahmen aus dem Verkauf werden somit die
Lieferanten bezahlt. Nachteil dieser Finanzierungsform sind die hohen Kosten, denn
durch die spate Zahlung verspielt man das Skonto und muss zusatzlich noch einen
Zins bezahlen. Somit ist diese Art der Finanzierung in den meisten Fallen nicht zu
empfehlen.

4.3.4. Family, Friends and Fools

.Bei der Finanzierung einer Unternehmensgrindung kommt in den meisten Fallen in
der allerersten Phase das Kapital von den Grindern selbst oder den drei F's Family,
Friends und Fools - Verwandten, Freunden und risikoliebenden Verriickten - werden
angepumpt. Dieses Kapital dient dann dafiir, die Idee so weit auszubauen und zu
verwirklichen, dass man den Venture Capitalists, den Risikokapitalgebern den
ausgearbeiteten Businessplan vorlegen kann.“*® Grundsatzlich ist von dieser
Finanzierungsform abzuraten, denn bei Problemen mit der wirtschaftlichen Situation
des Unternehmens, reif3t man die Familie und Freunde mit in die Krise. Dadurch
kdnnen die sozialen Kontakte, die gerade in dieser Zeit wichtig sind, verloren gehen.

4.3.5. Industrie- und Handelskammer

Von der Industrie- und Handelskammer erhalt der Unternehmensgriinder nicht direkt
finanzielle Mittel, jedoch bietet die IHK kostenlose Serviceleistungen wie z. B. Hilfe
beim Erstellen des Geschaftskonzepts, Hilfe beim Fertigen des Businessplans usw.
an.

Weitere Informationen unter: www.ihk.de

5 Bedeutung des Businessplans fir

% http://www.g26.ch/politik_02.html .



http://www.ihk.de/
http://www.g26.ch/politik_02.html
http://www.venture-capital-finanzierung.de/
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5.1. Investoren / Partnerschaften

Haufig ist die erste Hirde, die es bei der Unternehmensgriindung zu Uberwinden gilt,
die Akquisition von Startkapital. Der Businessplan ist die Visitenkarte im
Wirtschaftsleben. Er erleichtert das Knipfen neuer Kontakte und zeigt den Investoren
und den Partnern die Strategie, mit der aus einer Idee ein Unternehmen gegriindet
oder erweitert werden soll. Der Businessplan schildert detailliert das unternehmerische
Gesamtkonzept. Er beschreibt das wirtschaftliche Umfeld, die gesetzten Ziele und die
aufzuwendenden Mittel. Der aus Amerika importierte Businessplan, gilt auch langst
schon in Deutschland zum ,guten Ton", insbesondere im Umgang mit Kapitalgebern.
Investoren fordern in der Regel nur Projekte, denen ein fundierter Geschaftsplan zu
Grunde liegt.

5.2. Unternehmer selbst

Ein Businessplan 6ffnet Turen — nicht nur als Argumentationsgrundlage gegenlber
Kapitalgebern spielt der Businessplan eine entscheidende Rolle. Richtig abgefasst und
eingesetzt, wird der Businessplan zum Schllsseldokument fir die Beurteilung und
Steuerung der gesamten Geschaftstatigkeit. Der Businessplan zwingt den Grinder,
seine Geschaftsidee systematisch zu durchdenken, deckt Wissensliicken auf, verlangt
Entscheidungen und fordert strukturiertes und fokussiertes Vorgehen. Diese klare
Analyse der aktuellen Situation férdert die gesamte geschaftliche Effektivitat und dient
als Leitfaden. An Ihm kann man sich orientieren und Uberprifen, inwieweit das
gesetzte Ziel erreicht wurde.

5.3. Hightech Griindungen

Gerade bei Hightech Grindungen ist der Businessplan besonders wichtig. Denn diese
sind:

- Kapitalintensiv

- Betreten meist einen unbekannten Markt

- Und verschlingen hohe Entwicklungskosten

Nur durch einen gut ausgearbeiteten Businessplan kann der Kapitalgeber das Risiko
seiner Investition abschatzen und minimieren.

Somit ist gerade in dem Segment der Hightech Griindungen der Businessplan
unabdingbar.



19
Literaturverzeichnis
DIHK, (Hrsg.) Griinderreport 2007, Berlin 2007.

Prof. Dr. Fabel O., Weber T., (ZEW Grinderreport 2006) ZEW Grinderreport Aktuelle
Forschungsberichte zu Unternehmensgrundungen, 6. Jahrgang 2006; Nr. 2.

Prof. Dr. Sternberg R., Dr. Brixy U., Hundt C., (Global Entrepreneurship Monitor 2007),
Global Entrepreneurship Monitor Unternehmensgrindungen im weltweiten Vergleich
Landerbericht 2006, Hannover, Nirnberg 2007.

Sellien R, Sellien von Gabler H., (Gabler Wirtschaftslexikon 1997), Gabler
Wirtschaftslexikon A-K.

Niefert M., Metzger G., Heger D., Licht G., (Hightech Griindungen in Deutschland
2006) Hightech-Grindungen in Deutschland: Trends und Entwicklungsperspektiven,
Mannheim 2006.

Prof. Dr. Voight K., (Handbuch zur Businessplan-Erstellung), Handbuch zur
Businessplan-Erstellung Der Weg zum erfolgreichen Unternehmen., 6. Uberarbeitete
Auflage, NUrnberg.

Struck U., (Geschéaftsplane 2001), Geschaftplane, 3. Auflage, Stuttgart, 2001.

Swetje G., Dr. Vaseghi S., (Der Businessplan 2004), Der Businessplan — Wie sie
Kapitalgeber Uiberzeugen, Heidelberg, 2004.

Stutely R., (Der Professionelle Businessplan 2002), Financial Times
Managementpraxis Der Profesionelle Businessplan Ein Praxisleitfaden fur Manager
und Unternehmensgrinder, Minchen, 2002.

Prof. Dr. Jung H., (Allgemeine Betriebswirtschaftslehre 2004), 9. Uberarbeitete Auflage,
Minchen, 2004.

Hinweise zur Existenzgrindung, Bundesagentur flr Arbeit, Flyer, August 2006.



