Existenzgrindung in Kehl

- Leitfaden fur angehende Unternehmer -



Vorwort

Wer sich dazu entschlossen hat, ein eigenes Unternehmen zu grinden, steht vor
vielen Herausforderungen. Zum Einen muss natirlich die finanzielle Absicherung
gegeben sein, zum Anderen sollten jedoch noch viele weitere Faktoren, wie zum
Beispiel die Erstellung eines Businessplans, rechtliche Auflagen oder ndétige
Investitionen, bertcksichtigt werden.

Hinzu kommen mdgliche Férdermittel des Bundes, des Landes oder von der EU, bei
denen wiederum verschiedene Auflagen beachtet werden sollten. Wichtig vorab zu
wissen ist, dass Fordermittel generell nicht ohne Weiteres zu bekommen sind. Die
Finanzierung sollte daher so gut gesichert und kalkuliert sein, dass die Grindung
auch ohne Fordermittel auskommen wurde.

Entscheidend ist bei der Grindung nicht nur die Idee, sondern vor allem Dingen die
strukturierte Aufbereitung aller Faktoren, die malRgeblich eine erfolgreiche
Umsetzung beeinflussen kénnen. Dazu gehdren Marktuntersuchungen, aber auch
personliche Qualifikationen oder eine fundierte Rentabilitatsvorschau. Denn nur
derjenige, der ein rundum Uberzeugendes Unternehmenskonzept vorlegen kann,
wird von der Bank die erforderlichen Gelder fir eine Finanzierung erhalten. Dies gilt
auch fur die offentlichen Foérdermittel.

Die erste Investition ist dabei jedoch die Wichtigste: Zeit. Gerade die
Vorbereitungsphase nimmt davon sehr viel in Anspruch. Aber genau diese wichtige
Phase ist ein Prifstein fur die wirtschaftliche Tragfahigkeit des zukunftigen
Unternehmens. Denn wer in diesem Zeitraum alles beachtet und durchdenkt hat die
erste Stufe zu einem erfolgreichen Unternehmen erreicht.

Besonders am Anfang kann man den Uberblick schnell verlieren. Die vorliegende
Broschire soll somit fir potentiellen Existenzgrinder eine Hilfe sein. Gerne beraten
wir Sie auch direkt bei Kehl Marketing.
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1. Erste Schritte
1.1 Geschaftsidee

Am Anfang steht die Geschéftsidee, die zu einem erfolgreichen Unternehmen fiihren
soll. Bevor es zu der eigentlich Planung geht, sollten Sie sich folgende Fragen
stellen:

Kbénnte es eine Nachfrage fur das Produkt/die Dienstleistung geben?

Gibt es bereits dhnliche oder gleiche Produkte/Dienstleistungen?

Was macht |hr Produkt/lhre Dienstleistungen gegeniber anderen so
besonders?

Hierbei hilft es mit Freunden und Bekannten Uber lhre Geschéaftsidee zu sprechen.
Somit kdnnen Sie Uber einen einfachen Weg herausfinden, ob es eher positive oder
negative Reaktionen auf lhr geplantes Produkt gibt. Vielleicht gibt es auch plausible
und konstruktive Anderungs- und Verbesserungsvorschlage, die lhnen bei der
Umsetzung helfen kénnen.

Am Ende dieses Prozesses sollten Sie in der Lage sein, lhre Idee und den
abschatzbaren marktwirtschaftlichen Erfolg in einigen kurzen Satzen Korrigiert
darstellen zu kénnen.

1.2 Recherchen und vorbereitende Gesprache

Nachdem Sie lhre Geschaftsidee nun durch Gesprache fundiert haben, sollten Sie
sich weitere Informationen rund um Ihr neues Produkt oder lhre neue Dienstleistung
sammeln.

Besuchen Sie Bibliotheken und beschaffen Sie sich Literatur zu allem, was mit Ihrer
Idee zu tun hat. Sicher gibt es Marktuntersuchungen, Trendforschungsergebnisse,
Statistiken oder Fachliteratur. Besonders Universitatsbibliotheken bieten nahezu
unerschopfliche Quellen, vor allen Dingen auch fur Fachzeitschriften.

Bei Ihrer Recherche lohnt es sich das Internet zu nutzen. Dort finden Sie auf Portalen
des Landes oder des Bundes zahlreiche Statistiken, die Sie flr Ihre Recherche
nutzen kénnen. Aber auch Suchmaschinen kénnen bei der Vorbereitung behilflich
sein, insbesondere bei einer ersten Marktrecherche?.

Nehmen Sie zudem Kontakt zu Fachverbanden, wie zum Beispiel den
Einzelhandelsverband, auf und lassen Sie sich dort beraten. Analysieren Sie lhre
Starken und Schwachen und bilden Sie sich weiter.

1 http://www.statistik-bw.de
http://www.destatis.de
https://lwww-genesis.destatis.de/genesis/online/logon
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Hierflr bieten die Industrie- und Handelskammern unter anderem kostengunstige
Seminare zum Thema Existenzgrindung an. Dort wird Ihnen erklart, was in
fachlicher Hinsicht alles auf Sie zukommen wird.

Auch ist es forderlich, Kontakt zu den Wirtschaftsforderungseinrichtungen vor Ort auf
zu nehmen, um weitere fachliche Ansprechpartner zu erfahren, die bei lhrer
Vorbereitung von Nutzen sein kdnnen.

1.3 Selbsttest

Um ein Unternehmen zu grunden, reicht es nicht aus, eine gute Idee zu haben.
Fachliche, aber auch personliche Kompetenzen werden gleichermalRen nachgefragt
und konnen nur in Kombination zu einem erfolgreichen Unternehmen fuhren.

Stellen Sie fest, wo es fachliche Defizite gibt und versuchen Sie diese weitestgehend
zu minimieren. Auch hier kdénnen Seminare oder andere Weiterbildungen von
grol3em Vorteil sein.

Um heraus zu finden, ob Sie ausreichend uber persdnliche Kompetenzen verfligen,
sollten Sie sich unter anderem folgende Fragen stellen:

Sind Sie auf lange Zeit stark belastbar?

Sind Sie gesund und korperlich fit?

Halt Ihre Familie/lhr Partner IThnen den Rucken frei?

Sind Sie ehrgeizig und lassen Sich von Ruckschlagen nicht gleich aus der
Bahn werfen?

etc.

Einen umfangreichen Selbsttest gibt es zum Beispiel in der Broschire "Starthilfe -
Der erfolgreiche Weg in die Selbststandigkeit” von dem Bundesministerium fir
Wirtschaft und Technologie.

Diese Broschire konnen Sie entweder unter www.bmwi.de bestellen, als PDF
runterladen oder direkt bei Kehl Marketing anfordern.

2. Unternehmenskonzeption
Der Weg zum Unternehmen fuhrt durch 3 Phasen:

1) Erarbeitung der Unternehmenskonzeption

2) Erarbeitung der Strategie unter Berucksichtigung der vorhandenen oder zu
erwarteten Ressourcen

3) Beginn der Geschaftstatigkeit

Hierbei ist zu beachten, dass der Existenzgrinder immer in der Lage sein sollte, auf
die veranderten Bedingungen des Umfeldes reagieren zu kdnnen.

2.1 Geschaéftsplan

Die Unternehmenskonzeption hilft zum Einen zur Strukturierung der Umsetzung, zum
Anderen aber dient es vor allem zur Prasentation bei dem Existenzbetreuer bei der
Bank.
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Hierbei spielt nun nicht mehr nur die eigentliche Geschéftsidee eine Rolle, sondern
auch die Art und Weise der Umsetzung.

Je detalllierter eine Unternehmenskonzeption erstellt ist, desto grofRer sind die
Chancen einer Finanzierung.

Der Geschéftsplan ist zusammen mit dem Finanzierungs- und Liquiditatsplan die
Darstellung der Unternehmenskonzeption und ist wichtig fur den wirtschaftlichen
Erfolg des Unternehmens. Es ist die Visitenkarte fir alle Gesprache bei
Bankinstituten oder sonstigen Beratern.

Beschreiben Sie das geplante Unternehmen mit den Zielen, der gewahlten Strategie
und den notwendigen Ressourcen.

Form und Inhalt sind besonders bei der Vorstellung von grol3er Wichtigkeit. Der
Geschaftsplan sollte ca. 30 Seiten umfassen, knapp und effizient sowie maoglichst
transparent gehalten werden.

Fassen Sie die Geschéaftsidee zusammen und bieten Sie somit eine fundierte
Grundlage fir Gesprache mit Finanzberatern.

Abgesehen von dem Informationsgehalt im Vorfeld, dient der Geschéaftsplan fur die
spatere Unternehmensentwicklung. Anhand dieses Planes kénnen Sie jahrlich
Uberprufen, ob Sie noch nach Ihrem angedachten Konzept arbeiten und welche Ziele
Sie bereits erreicht haben.

Ein Geschaftsplan ist dann gelungen, wenn Sie den Leser bzw. die Leserin von der
Ernsthaftigkeit Ihres Vorhabens Giberzeugen konnten.
Es empfiehlt sich folgende Gliederung:

Zusammenfassung (Executive Summary)
Unternehmensdarstellung
Darstellung der Leistungspalette

» Produkte, Dienstleistungen, Verfahren
Forschungs- und Entwicklungs- Konzeption
Marktanalyse
Darstellung der Produktion
langfristige Perspektiven
betriebwirtschaftliche Analysen und Planungen

2.2 Produkt bzw. die Dienstleistung

Als Erstes sollten Sie die Geschéftsidee sachlich und objektiv beschreiben. Hierbei
sollte der Leser gleich erkennen, was Sie vorhaben. Stellen Sie mdglichst einen
Bezug zu Ihrem personlichen Lebenslauf her, den Sie lhrem Konzept als Anlage
beifigen. Somit wird erkennbar, warum Sie gerade dieses Produkt bzw. diese
Dienstleistung auf den Markt bringen mdchten.

Versuchen Sie auch zu beschreiben, was an der Unternehmung besonders ist.
Hierbei helfen folgende Grundséatze:

Worin bestehen die Starken des Unternehmens?
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Wie hoch ist der Bedarf?
Welche potentiellen Kunden gibt es?
Was unterscheidet mein Unternehmen vom Wettbewerb?

Beschreiben Sie ausfuhrlich, welche Problemlésungen Sie anbieten, fur wen Sie
damit einen Nutzen erzeugen und welche Verwendungsmdéglichkeiten es gibt. Fligen
Sie, wenn mdglich, Fachaufsatze oder andere Ergebnisse Ihrer bisherigen
Recherche als objektive Belege bei.

Legen Sie den Geschaftszweck bzw. die Ausrichtung fest. Soll das Unternehmen der
Entwicklung dienen oder ist es ein Produktions-, Dienstleistungs- oder
Handelsunternehmen?

Legen Sie die Ziele fest, die schlief3lich als Richtlinie des Handelns dienen und nach
denen die Strategie ausgerichtet werden soll.

Als nachstes sollten Sie die Geschaftsfelder eindeutig bestimmen und
Tatigkeitsgebiete eingrenzen. Bewerten Sie daflr realistisch die Starken und
Alleinstellungsmerkmale Ihres Projektes und ermitteln Sie auch eigene Vorlieben und
Abneigungen.

Ordnen Sie Kompetenzen eindeutig zu und entscheiden Sie, in welchem Zeitraum
Sie in welchen Geschéftsfeldern tétig sein wollen. Beschreiben Sie dabei moglichst
genau, welche Zielvorgaben und Leistungsangebote im jeweiligen Tatigkeitsbereich
Sie erreichen bzw. anbieten mochten.

2.3 Marktanalyse

Entscheidend fur den wirtschaftlichen Erfolg Ihres Unternehmens ist in erster Linie
die Reaktion des Marktes. Aus diesem Grund sollten Sie zu den folgenden Punkten
mit groRRer Sorgfalt recherchieren.

2.3.1 Markt- bzw. Kundenstruktur und Marktvolumen
Am Anfang sollten Sie sich folgende Fragen stellen:

Welche Probleme kann und will mein Unternehmen fiir potentielle Kunden
l6sen?

Welches Leistungsspektrum ergibt sich daraus?

Welche Zielgruppen sollen angesprochen werden?

Welche zeitliche Abfolge ist geeignet, um beste Ergebnisse zu erzielen?

Wie hoch schatzen Sie die Nachfrage ein?

Wie haben sich Markt und Nachfrage entwickelt?

Welche Zukunftschancen gibt es?

Setzen Sie sich noch mal mit Ihrem neuen Produkt bzw. lhrer neuen Dienstleistung
auseinander. Bieten Sie etwas Neues in einem bereits bestehenden Markt an, treten
Sie mit gleichartigen Produkten in einen bestehenden Markt ein oder schaffen Sie
sich einen vollkommen neuen Markt?
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In den ersten beiden Fallen sollten Sie herausfinden, welche Umsatze derzeit im
bestehenden Markt von den bereits etablierten Branchen erzielt werden und wie die
Ertragssituation bei den einzelnen Mitbewerbern aussieht.

Gerade aber bei neuen Produkten oder Dienstleistungen in bestehenden Markten ist
eine Marktanalyse hinsichtlich der bereits existierenden Produktpalette notwendig.

Vielleicht gibt es bereits gleichartige Angebote oder aber es besteht tatsachlich keine
Nachfrage. Hier helfen Gesprache mit etablierten Unternehmen oder auch
Fachverbanden.

Auch sollten Sie im Vorfeld klaren, ob und welche besonderen Regeln Sie als neuer
Anbieter beachten mussen. Gegebenfalls ist der Markt unter wenigen Firmen
aufgeteilt und Ihnen wird der Markteintritt erschwert.

Wenn Sie durch Ihr Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung einen vollkommen neuen Markt
erdffnen, sollten Sie in lhrem Finanzplan eine Marktrecherche mit einzubeziehen, um
herauszufinden, ob Bedarf besteht oder geweckt werden kann. Versuchen Sie
trotzdem im Vorfeld so viel wie moglich Gber den Markt heraus zu finden.

Eine solche Analyse, sei es fir einen bestehenden oder einen neuen Markt, erfordert
sehr viel Zeit. Vertrauensvolle Gesprache, sorgfaltige Literatur-, Statistik- oder
Datenbankauswertung sind dabei sehr hilfreich.

2.3.2 Beschreibung der Konkurrenzsituation und der Wettbewerbsvorteile

Im Rahmen lhrer Marktuntersuchung werden Sie eine Menge Uber die Konkurrenz
herausfinden:

Wie hoch ist die Zahl der Wettbewerber?

Wie der Wettbewerb strukturiert?

Gibt es vor allen Dingen kleine Wettbewerber oder auch GroRunternehmer?
Gibt es Konkurrenz aus dem Ausland?

Wie sehen bei der Konkurrenz die Zulieferketten/Vertriebswege aus?

Wie haben sich die Preise im Laufe der Zeit entwickelt?

Wie hat sich die Branche entwickelt?

Wie hoch ist die Zahl der Konkurse in den letzten Jahren?

Am Wichtigsten ist jedoch darzustellen, was lhre Vorteile gegeniber der aktuellen
Konkurrenz ist. Beschreiben Sie, was Ihr Produkt bzw. lhre Dienstleistung
auRergewohnlich macht; besonders wenn es bereits identische Konkurrenzangebote
gibt.

Argumentieren Sie dabei mdglichst sachlich und zeigen Sie, warum gerade Ihr
Produkt bzw. Ihre Dienstleistung besser ist als die der Konkurrenz und worin der
hohere oder bessere Nutzen fur den Kunden liegt.

2.3.3 Marketingstrategie

Die zuvor herausgearbeiteten Wettbewerbsvorteile gegentiber der Konkurrenz sind
der Grundstein der Marketingstrategie. Um den von Ihnen erhofften Geschéftserfolg

8

Dieser Leitfaden ist als erste Hilfestellung gedacht — wir ibernehmen keine Gewahr fur die Richtigkeit und Vollstandigkeit der
Angaben.



zu erzielen, mussen Sie versuchen, eine madglichst optimale Kombination von
Entscheidungen bzgl. Preis-, Produkt-, Vertriebs- und Kommunikationspolitik zu
finden.

Dies spielt jedoch besonders nach der Grindung des Unternehmens eine
entscheidende Rolle.

2.3.4 Zukunftschancen und Risiken

Die Erstellung der Marketingstrategie erfordert eine sorgfaltige Analyse der
Zukunftschancen und Risiken Ihres Produktes oder Ihrer Dienstleistung.

Hinterfragen Sie, wie hoch der Bedarf fir Ihr Produkt in Zukunft sein wird und
unterstitzen Sie Ilhre Recherche wenn moglich mit Trendanalysen oder
Wachstumsprognosen.

Finden Sie heraus, wie sich die Konkurrenzsituation im Laufe der Jahre entwickelt
hat und wie sich diese in der Zukunft wahrscheinlich entwickeln wird. Je nachdem, ob
Sie sich mit Threm Produkt in einem neuen, wachsenden oder stagnierenden Markt
befinden, andern sich die Gegebenheiten fur lhre Zukunftsanalyse.

Zusétzlich zu den Recherchen rund um den Markt, sollten Sie wissen, ob Sie Ihr
Angebot kontinuierlich verbessern kénnen, ob Diversifikationen méglich sind und ob
es lhnen gelingen wird, Ihr Produkt dem technischen Wandel anzupassen.

Eine wichtige Rolle spielt letztendlich die Beschaffung der Komponenten fir die
Herstellung Ihrer Leistung. Wenn es sich um ein Produkt handelt, bei dem es nur
begrenzte  Ressourcen gibt, sollten Sie auf jeden Fall weitere
Beschaffungsmdglichkeiten Uberdenken, um fur die Zukunft die Herstellung
gewahrleisten zu kénnen.

2.4 Standort

Entscheidend fur den Erfolg des Unternehmens ist nicht nur das richtige Produkt und
die richtige Marketingstrategie, sondern auch der Standort.

Als Erstes sollten Sie beschreiben, was Sie bendtigen, um Ihr Produkt zu verkaufen
und gegebenenfalls herzustellen. Dazu gehdrt die Gréf3e der anzumietenden Raume,
Lage und GroRRe des Geschéftslokals, jeweils unter Beifligung eines Lageplans.

Wichtig ist auch, ob Sie fir Ihr Produkt oder lhre Dienstleistung einen
Einzelhandelsstandort oder einfache Burordume fur den Vertrieb lhrer Produkte
bendtigen.

Analysieren Sie dabei die bendtigte Infrastruktur des Unternehmensstandorts und
vergewissern Sie sich, ob Kunden lhren Standort schnellstmoéglichst erreichen
konnen und ob eine problemlose Anlieferung von Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffen
gewébhrleistet ist.

Zusatzlich sollten Sie sich informieren, ob an dem vorgesehenen Standort
ausreichen Parkplatze vorhanden sind oder ob es eine Anbindung an das offentliche
Verkehrsnetz gibt.
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Wenn Sie einen Einzelhandelsstandort bendtigen, sollten Sie herausfinden, ob und
wie viele weitere Anbieter mit &ahnlichen oder identischen Sortiment es in
unmittelbarer Nahe gibt, wie hoch die Kundenfrequenz ist und wie die Lage
beispielsweise vom drtlichen Einzelhandelsverband klassifiziert wird.

Bei Dienstleistungen hingegen Uberprifen Sie, ob es schon identische Angebote in
der Stadt oder in der Nahe gibt und ob erganzende Dienstleistungen vorhanden sind,
wie zum Beispiel eine Apotheke im Arztehaus oder ein Kiosk in der Nahe von
Schulen.

Je nachdem, was Sie vorhaben, missen bestimmte Kriterien erfillt sein. Wenn Sie
zum Beispiel ein Bekleidungsgeschaft erdoffnen moéchten, sind Sie ein
konkurrenzsuchender Betrieb und sollten lhren Standort méglichst in einer zentralen
Einkaufslage mit einigen konkurrierenden Geschéften wahlen.
Mochten Sie jedoch beispielsweise als Rechtsanwalt tatig werden, sollten Sie lhren
Standort dort festlegen, wo Angebotsdefizite vorhanden sind.

All  diese Aspekte gehoren in eine Beschreibung Ihres zuklnftigen
Unternehmenssitzes. Vor einer Standortentscheidung sollten Sie weiterhin folgende
Faktoren untersuchen:

Angemessenheit von Miet- oder Kaufpreis
> Vergleichen Sie die Preise mit den ortsiiblichen Miet- oder Kaufpreisen?
Auflagen der Behorden
» Klaren Sie beim Bauordnungsamt ab, ob und unter welchen Auflagen
das Gewerbe am vorgesehenen Standort realisierbar ist.3
» Erkundigen Sie sich beim Planungsamt, ob die Kommune
maoglicherweise Planungsiberlegungen zu dem ausgewéhlten Standort
anstellt, die die Durchfihrung des Gewerbes erheblich beeintrachtigen
konnten.*

2.5 Geschéaftspartner und Mitarbeiter

Bei der Erarbeitung lhres Unternehmenskonzepts, sollten Sie sich die Frage stellen,
ob Sie alleine oder mit einem Geschéftspartner arbeiten mochten.

Es kann sinnvoll sein, die Existenz mit einem Geschaftspartner zu grinden,
besonders dann, wenn Sie sich in Ihren Starken ergénzen. Fir eine Bank ist es
wichtig, dass mdglichst viele Unternehmereigenschaften reprasentiert sind.
Begriinden Sie also lhre Partnerschaft auch in Hinblick auf diese Kriterien.

Allerdings sollten Sie daran denken, dass der Gewinn vor Steuern entsprechend
hoher ausfallen muss.

Zudem sollten Sie Ihren mdglichen Partner genauso kritisch Uberprufen, wie sich
selber (siehe Selbsttest), auch wenn es sich um einen guten Freund oder Bekannten
handelt. Hier steht der Erfolg des Unternehmens im Vordergrund und danach sollte
auch die Entscheidung getroffen werden.

2 Stadtmarketing- und Wirtschaftsférderungs- GmbH Kehl, Herr Hodapp, 07851-88 1500
3 Bauordnung / Bauservice Kehl, Fr. Rehsoft-Lehmann, 07851-88 4100
4 Stadtplanung Kehl, Fr. Hermann, 07851- 88 4300
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Nachdem Sie sich im Klaren sind, ob Sie alleine oder mit einem Partner eine
Existenz als Unternehmer aufbauen mdchten, sollten Sie sich die Frage stellen, ob
und wenn ja, wie viele Mitarbeiter Sie am Anfang und in den kommenden drei Jahren
bendtigen.

Sollten Sie vorhaben ein Unternehmen zu grunden, fur das Sie qualifizierte
Arbeitnehmer bendétigen, ist ein Blick auf den lokalen bzw. regionalen Arbeitsmarkt
wichtig. Als zukunftiger High-Tech-Unternehmer zum Beispiel, ist die Ansiedlung in
der Nahe von qualifizierten Einrichtungen wie Hochschulen oder FuE-Einrichtungen
vorteilhaft.

Gehen Sie auf jeden Fall auf das Problem Arbeitskrafte ein, selbst wenn Sie
zunachst alleine starten. Denn das zukinftige Unternehmen kann sich sehr schnell
entwickeln und lhre personlichen Kapazitaten Uberfordern. Dabei kann ein
Organigramm als Grundlage sehr hilfreich sein.

Bei der Suche sollten Sie aber darauf achten, dass Sie nur Mitarbeiter einstellen, von
denen Sie fachlich wirklich Giberzeugt sind und niemanden nur rein aus Gefallligkeit
bevorzugen.

Gute Mdglichkeiten qualifizierte Mitarbeiter zu finden sind:
eigene Stellenanzeigen
Stellengesuche
Universitaten und andere Fachhochschulen
Internet
Arbeitsagentur
private Arbeitsvermittiungen
Personalberater
Zeitpersonalvermittlung

2.6 Lieferanten und bereits vorhandene Abnehmer

Beschreiben Sie im Rahmen lhres Konzeptes, von wem und zu welchen Konditionen
Sie zukinftig Ware beziehen werden, die Sie zur Weiterverarbeitung lhrer Produkte
bendtigen.

Beschreiben Sie weiterhin, mit wem Sie mdglicherweise zusammen arbeiten
mochten (Partnerschaften) und wer schon heute bereit ist, mit Ihnen zusammen zu
arbeiten.

Jede gute Adresse kann fur Sie Pluspunkte bei der Vorstellung des
Unternehmenskonzepts bei der Bank sein. Unbedingt zu erwdhnen sind bereits im
Vorfeld geknipfte Kontakte zu zuklnftigen Kunden. Wenn Sie schon
Absichtserklarungen zur Abnahme Ihres Produktes oder lhrer Dienstleistung
vorweisen konnen, wird lhnen das einen erheblichen Vorteil bei der Suche von
Finanzierungspartnern ergeben.

2.7 Finanzierung und Gewinnplanung
Um lhre Geschéaftsidee durchzufihren, bendétigen Sie vor allem am Anfang

Startkapital. Besonders bei technologieorientierten Unternehmensgrindungen
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besteht ein hoher Kapitalbedarf, bei der am Anfang aufgrund von Forschung und
Entwicklung bis zur Markteinfihrung keine Umsétze erzielt werden kénnen.

Wichtig ist jedoch nicht nur den geeigneten Finanzierungspartner zu finden, sondern
auch den Zeitplan zu beachten, der fir die Finanzierung benétigt wird.

Von der ersten Kontaktaufnahme zu den Kapitalgebern bis zur entgultigen
Finanzierungsentscheidung kénnen mindestens drei Monate, durchschnittlich sechs
Monate und gegebenenfalls 18 Monate vergehen.

2.7.1 Kapitalbedarf

Bei der Aufstellung des Kapitals sollten Sie den Bedarf bis zu dem Zeitpunkt
errechnen, bis das Unternehmen fahig ist, sich selbst durch Gewinne zu tragen
(Break-Even-Point). Wichtig ist dabei, dass Sie an eine Sicherheitsreserve denken
und dass Sie vorsichtig mit zu optimistischen Umsatzplanungen sind.

Die Errechnung des Bedarfs setzt sich aus den Grindungs-, Investitions-, Personal-
und laufenden Betriebsausgaben sowie gegebenenfalls aus spezifischen,
technologieabhéngigen Ausgaben zusammen. Hinzu kommen spatere Investitionen
bei der Unternehmensentwicklung.

Die Grundungsausgaben bestehen aus:

Kosten fur Grindungsberater, Notar, ggf. Rechtsanwalt, Steuerberater und
evt. technische Berater

Kosten fur die Anmeldung und Pflichtgemeinschaft bei der IHK und bei der
Berufsgenossenschaft

Kosten fur Genehmigungen und Gebuihren bei Behdrden

Kosten fur die Marktrecherche und die Erstellung des Firmenlogos

Kosten fir evt. Weiterbildungsveranstaltungen

Kosten fur die Kapitalbeschaffung und von Birgschaften

Die Kosten fur grindungsnotwendige Investitionen beziehen sich auf Umbau- und
Renovierungsmaflinahmen der Gewerberdume und fur die Geschaftsausstattung.
Das heil3t Ausgaben flur Computer, Telefon, Fax, Kopierer, Mobiliar usw.

Zu den laufenden Betriebsausgaben zahlen vor allem die Kosten fir das Personal
und fur die Miete, aber auch fur Fremdleistungen, Biromaterial, Warenlager,
Fahrzeuge, Leasing, Zinsen, Versicherungen etc.

Wie bereits erwahnt bendtigen technologieorientierte Unternehmensgriindungen
einen hohen Kapitalbedarf. Aus diesem Grund ergeben sich weitere Kosten fur
spezifische Maschinen und Anlagen, aber auch Ausgaben fir die Markteinfihrung
und Material- und  Personalkosten wahrend der Forschungs- und
Entwicklungsarbeiten. Gegebenenfalls missen auch Patent- und Lizenzgebuhren bei
der Kapitalbedarfsrechnung miteinbezogen werden.

Bei der Errechnung des Kapitalbedarfs empfiehlt es sich Teilplane aufzustellen, um
nicht den Uberblick zu verlieren. Hierbei werden die Kosten nach einzelnen
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Verwendungszwecken, wie beispielsweise in die Bereiche Investitionen, laufendende
Betriebsausgaben, Forschungs- und Entwicklungskosten oder
Marketingeinfihrungsmafinahmen aufgesplittert und schlief3lich der jeweilige Bedarf
analysiert.

Die Gliederung in Teilplane ist dabei nicht nur bei der Planung von Vorteil, sondern
eignet sich gut als Planungs- und Analyseinstrument fur die zukinftige
Unternehmensfiihrung.

Schliel3lich gehort zu der Berechnung des Kapitalbedarfs ein Umsatzplan, der sich
aus den Umséatzen von Produkten und Leistungen, sowie einem Liquiditatsplan
zusammensetzt.

2.7.2 Umsatzerwartungen und Rentabilitdtsvorschau

Fur die Errechnung der Umsatzerwartungen sollten Sie als Erstes lhre
Betriebskosten, wie zum Beispiel Miete, Personal und Versicherung, sorgfaltig
recherchieren. Damit wissen Sie, welche Einnahmen Sie brauchen, um die laufenden
Kosten zu decken und letztendlich auch den Betrieb aufrecht erhalten zu kénnen.

Um Informationen Uber den Verkaufspreis lhres Produktes oder lhrer Dienstleistung
zu finden, ist es hilfreich, sich so viele Branchendaten wie mdglich zu besorgen.
Kammern, Berufsverbanden, Universitaten und gegebenenfalls
Unternehmensberater bieten hier viele Quellen an.

Nachdem Sie alle bendétigten Daten gesammelt haben, gibt es zwei Methoden der
kostenorientierten Preisfindung: Die progressive Kalkulation, bei der Sie selbst vorher
einen Gewinnzuschlag berechnen, und die retrograde Kalkulation, die sich nach
bereits vorhandenen Preisen orientiert.

Die progressive Kalkulation Die retrograde Kalkulation
variable Stiickkosten Preis

+ fixe Stiuckkosten - variable Stuckkosten

= Herstellungskosten / Stiick = Deckungsbeitrag
Zuschlag fur Verwaltung u. Vertrieb - fixe Kosten

= Selbstkosten / Stuick = Gewinn

Gewinnzuschlag

= Nettoabgabepreis
+ Mehrwertsteuer (19%)

= Bruttopreis

Bei der Entscheidung, welche Methode Sie letztendlich anwenden, sollten Sie
beachten, dass Sie bei der progressiven Kalkulation den Gewinnzuschlag nicht zu
optimistisch gestalten, da der Bruttopreis sonst utopisch werden kann.
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Schlief3lich sollten Sie dabei den Standort und die besonderen Marktverhaltnisse vor
Ort berucksichtigen. Zwar planen Sie lhren Umsatz, dies aber immer auf der Basis
zuverlassiger Grunddaten.
Die gesammelten Informationen flhren Sie in  einer sogenannten
Rentabilitatsvorschau zusammen. Am besten eignet sich fur die Berechnung ein
Zeitraum von drei Jahren.

Beispiel fur eine Rentabilitatsvorschau (Ziffern in 1.000€ - Betragen):

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr
Erwarteter Umsatz 230 255
. Wareneinsatz 120 130
Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe 80 90
Fremdleistungen 20 20
Fertigwaren und Bezugskosten 20 20
= Gewinn | 110 125
. Personalkosten 13,5 15
L6hne und Gehalter 12 13
Weihnachts- / Urlaubsgeld 1 15
VL - Leistungen 0,5 0,5
. Sachkosten 53 48
Miete- und Nebenkosten 9 9
Versicherungen, Beitrage, Steuern 3 3
Grundungskosten 4 -
Zinsen 3 3
Burobedarf u. Kommunikation 6 6
Fuhrpark 4 4
Werbung 3 4
Reisekosten und Reprasentation 3 2
Steuerberater, Buchfuhrung, 3 3
Rechtsanwalt
Vertrieb 2 2
Fremdleistungen 1 0,5
Reparatur und Instandhaltung 2 2
sonstige Kosten 3 2,5
- Abschreibungen 7 7
= Gewinn vor Steuer 43,5 62

2.7.3 Liquiditat

Mit der Rentabilitatsvorschau dokumentieren Sie lhre Finanzsituation zum Ende
eines Planungszeitraumes, in der Regel also zum Ende eines Geschaftsjahres. Uber
Ihre Liquiditat im Verlaufe dieses Zeitraumes wissen Sie allerdings noch nichts.

Um Ihren Verpflichtungen nachzukommen, benotigten Sie immer ausreichend Geld
auf dem Konto. Verschaffen Sie sich einen Uberblick, zu welchen Zeitraum lhr Konto
keine ausreichende Deckung aufweist und wann Sie dies mit einem entsprechenden
Kreditrahmen vorbeugen kénnen.
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Sie sollten jedoch auch im Voraus abschéatzen, wann reichlich Geld ungenutzt auf
Ihrem Konto ist, das eventuell zinsglinstig angelegt werden kdnnte.

Mit der Aufstellung eines Liquiditatsplan erhalten Sie den notwendigen Uberblick.
Grundlage fiur einen solchen Plan sind die Zahlen der Kapitalbedarfsermittlung sowie
die Rentabilitatsvorschau, aber auch Informationen tber Zahlungsgewohnheiten von
Geschaftspartnern und Kunden.

In dem unten aufgeflihrten Beispiel wurden steuerliche Aspekte wie Umsatz - oder
Mehrwertsteuer aus Einfachheit vernachlassigt.

Beispiel fur einen Liquiditatsplan (Ziffern in 1.000€ - Betragen)

1. Halbjahr |2. Halbjahr | 3. Halbjahr
geplanter Umsatz 100 130
erhaltenen Anzahlungen - -
sonstige Einnahmen - -
Einnahmen insgesamt 100 130
Wareneinsatz 51 69
Grindungskosten 4 -
Erstausstattung  Material-  und 21 -
Warenlager
Personalkosten 6,5 7
Privatentnahmen 20 20
Sachkosten (ohne Abschreibung) 20 20
Zinsen auf Kredite 15 15
Ausgaben insgesamt 124 117,5
Ergebnis Einnahmen A A. 24 12,5
Ausgaben
Kreditaufnahmen 35 -
Investitionen J. 35 -
Kredittilgung 1.2,5 1.2,5
Eigenkapital 25 -
Vortrag - J.15 8,5
kumulierter J.1,5 85 | ...
Fehlbetrag/Uberschuss

2.7.4 Ermittlung der privaten Ausgaben

Bei der Planung Ilhres Finanzkonzeptes durfen Sie nicht lhre eigenen
Lebensfuihrungskosten vergessen. Seien Sie bei der Zusammenstellung nicht zu
bescheiden. Ihr Ziel ist es schlie8lich, Ihr Leben genauso oder besser
weiterzufuhren, nur eben als selbststandiger Unternehmer.

Beispiel (Ziffern in 1000€ - Betragen):

Private Miete und Nebenkosten (Heizung, Strom, Telefon etc.) 0,7

Altersvorsorge (Renten, Sparvertrage etc.) 0,4

Krankenversicherung 0,4

Sonstige Versicherungen 0,25

Ruckfihrung privater Verbindlichkeiten (Bafog, Ratenkredite etc.) 0,7
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Einkommenssteuer 0,5
Lebensunterhalt (Ernéhrung, Kleidung, GEZ, Sportvereine, Abos etc.) 1,0
Urlaub und Sonstiges 0,25
Summe 4,0

2.7.5 Finanzierungsquellen

Bei der Bereitstellung von Finanzierungsmitteln gibt es viele verschiedene
Moglichkeiten.  Oftmals wird auch eine Kombination aus mehreren
Finanzierungsquellen benétigt, besonders wenn es sich um sehr kostenintensive
Unternehmensgrundungen wie im technologischen Bereich handelt.

Informieren Sie sich im Vorfeld tber alle vorhandenen Finanzierungsquellen,
vergleichen Sie die Konditionen und wéagen Sie Vor- und Nachteile ab.

Im technologieorientierten Bereich haben folgende Finanzierungsquellen eine
besondere Bedeutung:

Beteiligungskapital

Forderungsprogramme

GA>-Mittel

offentlich geforderte Darlehen

Bankdarlehen

Mezzanine-Produkte

Eigenkapitalzufiihrung durch Eigenkapital

Weitere Quellen, sowie unterstitzende MalRnahmen flr Existenzgrindungen
jeglicher Art bieten:

Gesellschaftsdarlehen

stille Gesellschaften

Leasing

Investitionszulagen
Kontokorrentkredit
Blrgschaftsprogramme
selbstschuldnerische Burgschaft
Ausfallburgschaften
Grunderwettbewerbe
Grundungszuschuss

Ihre Hausbank, aber auch teilweise Wirtschaftsférderungseinrichtungen, kénnen
Ihnen bei der Auswahl, als auch bei Fragen, beraten und gegebenenfalls an
Fachberater weiter vermitteln.

5 GA steht flir Gemeinschaftsaufgabe und gehort zu dem europaischen Strukturfonds EFRE ( =
Européischer Fonds fur Regionale Entwicklung)
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3. Offentliche Fordermittel

Am Anfang dieses Leitfadens wurden Offentlich Fordermittel angesprochen, die
Existenzgriindungen teilweise unterstitzen. Allerdings missen sowohl bei der
Auswahl, als auch bei der Beantragung verschiedene Richtlinien beachtet werden.

Existenzgriundungen kdnnen durch das jeweilige Bundesland oder durch den Bund
mit zinsverbilligten 6ffentlichen Krediten unterstitzt und gefordert werden. Die
Richtlinien sind dabei jedoch sehr hoch angesetzt und es empfiehlt sich, einen
Fachberater hinzu zu ziehen.

Zudem werden offentliche Kredite nur dann gewahrt, wenn das Vorhaben durch
andere Finanzierungsmittel auch ohne o6ffentliche Forderung finanziell abgesichert
ist.

Kreditinstitute oder Fachberater konnen Ihnen in aller Regel die optimale
Kombination aus Forderprogrammen und 6ffentlichen Krediten zusammen stellen.
Zunachst empfiehlt sich ein Beratungsgespréach bei der eigenen Hausbank, wo Sie
bereits als Kunde aufgeftihrt sind.

Wichtig zu beachten sind auch die Konditionen von offentlichen Fordermitteln, die im
Gegensatz zu den bankeigenen Krediten einheitlich geregelt sind.

Im Folgenden werden die Vergaberichtlinien der 6ffentlichen Fordermittel aufgelistet:

die Antrage sind in der Regel uUber die Hausbank einzureichen
(Bankverfahren)

es gibt keinen Rechtsanspruch auf 6ffentliche Fordermittel

Beginn des Vorhabens ist erst nach Antragseinreichung bei der Bank

die Gesamtfinanzierung muss gesichert sein

Nachfinanzierungen oder Umschuldungen werden nicht gefordert

Zuschisse mussen versteuert werden

der Verwendungsnachweis muss nachgewiesen werden

offentliche Finanzierungsmittel miissen bankuiblich versichert werden

Auf der Homepage finden Sie eine Tabelle der derzeitigen Fordermittel fir Baden-
Wirttemberg®.

6 https://wm.baden-wuerttemberg.de/fileadmin/redaktion/m-
wm/intern/Publikationen/Wirtschaftsstandort/ifex_Foerderprogrogramme.pdf
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4. Rechtliche Bedingungen

Nachdem Sie die Unternehmenskonzeption sowie den Finanzierungsplan
abgeschlossen haben, missen bei der Anmeldung eines Unternehmens
verschiedene Dinge beachtet werden.

Als Erstes missen bestimmte Behdrden benachrichtigt werden. Die Eintragung in
den Handelsregister muss beim Amtsgericht eingereicht und die Genehmigung des
Gewerbe muss beim Gewerbeamt beantragt werden. Beachten Sie dabei, dass
einige Gewerbezweige eine Genehmigungspflicht bendétigen. Auskunft dartber gibt
es bei dem jeweiligen Gewerbeamt. Zudem gibt es teilweise fur Auslander ebenfalls
spezifische Regelungen.

Die Mitteilung der Betriebsnummer und der Steuernummer missen dem Arbeitsamt
bzw. dem Finanzamt gemeldet werden.

Bei einem Einstieg in die Selbststandigkeit mussen Sie zuséatzlich noch die
Berufsgenossenschaft informieren.

Falls Sie Mitarbeiter beschéaftigen, miussen diese bei der Krankenkasse und bei der
zustandigen Berufskammer angemeldet werden.

4.1 Arbeits- und Handelsrecht

Die Grundung eines Unternehmens erfordert auch Kenntnisse Uber das Arbeits- und
Handelsrecht.

Informieren Sie sich Uber besondere Rechten und Pflichten sowie tber die arbeits-,
betriebsverfassungs- und tarifrechtlichen Vorschriften als Arbeitsgeber. Besonders
bei Begriindungen, Durchfihrungen und bei Beendigungen eines Arbeitsverhéaltnis
mussen besondere Rechte bertcksichtigt werden.

Besondere Rechtsverhaltnisse bestehen bei Kaufleuten. Diese werden dazu
verpflichtet, eine ordnungsgemafle Buchhaltung zu fihren und bestimmte
Vorschriften Gber Rechtsbeziehungen des Kaufmanns zu Geschéftspartnern und zu
anderen wettbewerbs- bzw. gesellschaftsrechtlichen Beziehungen zu anderen
Unternehmen zu beachten.

Nach den Bestimmungen im Handelsgesetzbuch (81, HBG) kdnnen Sie sich
vergewissern, ob Sie zu dem Berufsfeld Kaufmann gehdren.

Naturlich gibt es noch viele weitere Vorschriften und Gesetze, die Sie bei der
Durchftihrung der Existenzgrindung beachten missen. Diese sind jedoch individuel
an ihr zukunftiges Unternehmen anzupassen. Informieren sich im Vorfeld tber diese
rechtlichen Bestimmungen oder lassen Sie sich von einem Rechtsanwalt beraten.
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5. Bei erfolgreicher Genehmigung

Nachdem Sie alle Hurden im Vorfeld zur Griindung lhres Unternehmens erfolgreich
bewaltigt haben und die Finanzierungsmittel gesichert sind, sollen Sie nicht
vergessen folgende Einrichtungen zu informieren:

Bank fur die Er6ffnung des Geschéftskontos

Post flr ein Postfach und einer Postvollmacht
Fernmeldeunternehmen fir Telefon-, Fax- und Internetzugang
Risikovorsorge des Unternehmens bei der Versicherung
Stadtwerke fur Abwasser- und Mullentsorgung
Geschaftspartner und Kunden

6. Franchisekonzept als Unternehmensgrindung

Unternehmungsgrindungen miuissen sich nicht immer auf ein eigenes Konzept
beziehen. Eine weitere Mdglichkeit sich selbststandig zu machen sind unter anderem
Franchisemodelle.

Hier erwerben Sie ein komplettes Unternehmenskonzept mit in der Regel
eingefihrten Produkten oder Dienstleistungen und einer ausgezeichneten
Unterstitzung in vielen Bereichen der Unternehmenssteuerung, wie zum Beispiel bei
Logistik oder Werbung. Zudem erhalten Sie normalerweise von dem Franchisegeber
die komplette Unternehmenskonzeption, die nur noch auf lhren zukinftigen Standort
abgeéndert werden muss.

Die Banken konnen sich bei der Kreditentscheidung auf die Erfahrungen anderer
Franchisenehmern desselben Konzeptes stitzen. Oft untersttitzt der Franchisegeber
Sie auch bei den Kreditgesprachen.

Sollten Sie sich fiur Franchisekonzepte interessieren, dann nehmen Sie zum
Deutschen Franchise-Verband e.V. in Minchen Kontakt auf. (Telefonnummer 089-
535027)

7. Sonstiges

7.1 Erfolgsfaktoren

Fur den Erfolg lhres Unternehmens spielen kontrollierbare und nicht-kontrollierbare
Erfolgsfaktoren eine wichtige Rolle.

kontrollierbare Erfolgsfaktoren nicht-kontrollierbare Erfolgsfaktoren
Management, Strategie & - Marktgrofie
Organisation - Marktwachstum
Produktiiberlegenheit aus - Zahl der Wettbewerber
Kundensicht
Projektmanagement
Marketing und Schnittstelle zu
Forschung- und
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Entwicklungseinrichtungen
Startzeitpunkt

7.2 Grinde fur Misserfolg

fehlerhafte Marktanalyse
technische Produktmé&ngel
mangelnde Marketingunterstitzung
Unterschatzung der Mitbewerber
Fehler in der Zeitplanung

8. Hinweise fur eine Gewerbeanmeldung in Kehl

Wie auch in anderen Stadten besteht in Kehl eine Meldepflicht fir Ihr neu
gegrindetes Unternehmen.

Hierbei ist zwischen anzeige- und erlaubnispflichtigen Gewerbe zu unterscheiden.
Generell sind ca. 80% der Gewerbe nur anzeigepflichtig und die Anmeldung ist in
wenigen Schritten durchgefuhrt.

Ob es sich bei lhrem Unternehmen jedoch um ein erlaubnispflichtiges Gewerbe
handelt, lasst sich durch ein schnelles Telefonat oder Email herausfinden. In Kehl
stehen Ihnen die Ansprechpartnerin des Gewerbeamts Frau Winkler (Tel.: 07851/88
3401, Email: J.Winkler@Stadt-Kehl.de) gerne zur Verfligung und helfen Ihnen weiter.
Sollte es sich schlie3lich um ein erlaubnispflichtiges Gewerbe handeln, empfiehlt sich
ein weiteres personliches Gesprach bzw. ein Termin vor Ort.

Fur die Anmeldung des Unternehmens steht auf der Homepage der Stadt Kehl ein
Formular’” zur Verfligung, das Sie sich ausdrucken und direkt an die Stadt senden
kénnen, unabhéngig davon, ob es sich um ein anzeige- oder erlaubnispflichtigen
Gewerbe handelt.

Wahrend fur die Bearbeitung der Anmeldung von anzeigepflichtigen Gewerbe
einmalig 15 € berechnet wird, gibt es bei erlaubnispflichtigem Gewerbe individuelle
Pauschalen, die sich nach Art und Umfang des neuen Gewerbes richten.

Zudem sollten Sie beachten, dass ein neu gegrindetes Unternehmen eine
Steuernummer und gegebenenfalls auch eine Umsatzsteuer-ldentifikations-Nummer
bendtigt.

Diese erhalten Sie beim Finanzamt Offenburg.
Finanzamt Offenburg: Zeller StralRe 1-5

77654 Offenburg
Tel.: 0781-9330

7 https://www.kehl.de/stadt/stadtverwaltung/dienstleistungen/gewerbeanmeldung.php
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9. Unterstutzung der Kehl Marketing

Aller Anfang ist schwer und es ist nicht immer einfach gleich die richtigen
Ansprechpartner zu finden.

Gerne besprechen wir mit Ihnen lhre Geschéftsidee, versuchen den einen oder
anderen Ratschlag zu geben und vermitteln Sie gegebenenfalls an kompetente
Partner bei Kreditinstituten vor Ort oder an sonstige Fachberater.

Zudem informieren wir Sie Uber den Standort Kehl und zeigen lhnen geeignete
Standorte fur lhr zukiinftiges Unternehmen.

Gerne machen wir mit Ihnen einen Termin aus:

Stadtmarketing- und Wirtschaftsforderungs- GmbH Kehl
Rheinstral3e 77
77694 Kehl

07851 88-1500
E-mail: c.hodapp@marketing.kehl.de

10. Auflistung Internetadressen

http://www.statistik-bw.de

http://www.destatis.de

http://lwww-genesis.destatis.de/genesis/online/logon
https://wm.baden-wuerttemberg.de/fileadmin/redaktion/m-
wm/intern/Publikationen/Wirtschaftsstandort/ifex_Foerderprogrogramme.pdf
http://www.marketing.kehl.de
https://www.hwk-stuttgart.de/artikel/starter-center-so-gelingt-der-sprung-in-die-
selbststaendigkeit-67,76,617.html
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