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Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Griinderinnen und Griinder,

Thiringen ist ein Land der Ideen. Und wo Ideen bliithen, da herrscht meist
auch ein gutes Griindungsklima. Das Markenzeichen unserer Griindungen ist
Qualitat. In Thiiringen gibt es zwischen 200 und 300 High-Tech-Griindungen
pro Jahr. Gleichzeitig liegt der Anteil der Griindungen von Unternehmen mit
besonderer wirtschaftlicher Substanz im Freistaat deutlich tiber dem bundes-

deutschen Durchschnitt.

Wirtschaft lebt von mutigen Akteuren, die versuchen, innovative Entwicklungen
vorauszusehen und Chancen zu nutzen, die andere nicht erkennen. Manch
eine Idee mag von AuBenstehenden voreilig als Utopie abgetan werden. Der
Erfolg hat bekanntlich viele Vdter. Gewagte Visionen haben dagegen oftmals
viele Spétter. Lassen Sie sich durch diese Vorurteile nicht von Ihrem Vorha-

ben abbringen, wir stehen an lhrer Seite!

Mit unseren Initiativen wollen wir Sie dazu ermutigen, mit Ihren Griindungen
die Grenzen des Moglichen neu zu denken. Der Anteil der Selbststandigen an
den Erwerbstatigen ist in Thiiringen zuletzt leicht gestiegen auf 10,4 %, liegt
aber noch immer unter dem deutschen Durchschnitt von 11 %.

Daher haben wir zahlreiche Projekte und Forderinstrumentarien geschaffen,
um die Griinderkultur in Thiiringen weiter voranzutreiben.

Neu ist das Thiringer Zentrum fiir Existenzgriindungen und Unternehmer-
tum, kurz ThEx. Darin werden alle einschldgigen Angebote der Thiiringer Be-

ratungsakteure gebiindelt.

Das ThEx organisiert auch den ,, Thiiringer Griinderpreis*, der bereits zum
fiinften Mal vergeben wird. Das Thiiringer Ministerium fiir Wirtschaft, Arbeit
und Infrastruktur stellt die Preisgelder zur Verfligung. Zudem werden Son-

derpreise vergeben.

In den Kategorien Businesspldne fiir Existenzgriindungen und erfolgreiche
Jungunternehmen werden wir erneut die besten neuen Initiativen im Frei-

staat auszeichnen.

Doch der Preis ist die Kiir. Zuerst kommt die Pflicht. Innovationen benétigen
nicht nur Visiondre, sondern auch, ganz pragmatisch, eine Agenda. Ein aus-
gefeilter Plan, wie eine Geschéftsidee in die Tat umgesetzt werden kann, ist

die Basis jeden Erfolgs.

Der Businessplan ist die zeitlose Methode, realistische Projektentwiirfe zu
entwickeln und diese in wasserdichte Finanzierungskonzepte einzubetten.
In der Regel arbeiten Sie Ihre Geschaftsidee in mehreren Stufen zu einem
vollstandigen Businessplan aus. Dabei lernen Sie, Fehler und Méngel fort-
laufend zu verbessern - und halten am Ende ein wirklich solides Geschéfts-

konzept in den Handen.

Der Businessplan ist Handlungsempfehlung und Instrument zur Beurteilung
eines Geschdftsvorhabens und somit Visitenkarte, um Kapitalgeber zu gewin-
nen. Deshalb finde ich es auch gut, ein Handbuch zum Anfertigen von Busi-
nesspldnen aufzulegen. Hier findet man wertvolle Hinweise und Tipps, wie

man neue ldeen, Produkte und Dienstleistungen unternehmerisch umsetzt.

AbschlieBend danke ich allen Akteuren im ThEx, insbesondere in der IHK Ost-
thiringen zu Gera, fiir die Erstellung des Handbuches und die Motivation so-
wie die Begleitung der Wettbewerbsteilnehmer. Zudem méchte ich mich auch
bei allen Partnern, Sponsoren und Helfern ganz herzlich fiir ihr Engagement

und ihre Unterstiitzung bedanken.

Ich wiinsche lhnen allen viel Erfolg bei Ihrer Unternehmungsgriindung und
danke Ihnen fiir lhr Engagement. Thiiringen braucht Sie.

In diesem Sinne griifdt Sie,

Ihr

Uwe Hohn

Thuringer Minister fiir Wirtschaft, Arbeit und Technologie




Zum Businessplan

Begriff

Ubersetzt heiRt dieser englische Begriff nichts anderes als ,,Ge-
schéftsplan®. Ein Plan, der detailliert das Gesamtkonzept einer
Unternehmensgriindung wiedergibt.

Businesspldne werden aber auch von etablierten Unternehmen
erstellt, wenn es darum geht, neue Geschaftsfelder zu griin-
den, neue Produktlinien zu planen oder sogar ganze Betriebe
zu tibernehmen.

Der Businessplan ist das zentrale Instrument fiir die Planung,
Beurteilung und Steuerung der Unternehmensgriindung.

Funktion
Wozu bendtigen Sie einen Businessplan?

Als Griinder brauchen Sie einen realistischen Rahmenplan, in
dem Sie lhre Aktivitaten vorantreiben konnen. Sie sollten die
Chancen und Risiken richtig einschitzen, um Uberraschungen
zu vermeiden.

Wenn Sie schon im Vorfeld Kunden gewinnen (Referenzkunden,
Schliisselkunden), schaffen Sie Sicherheit fiir lhre Unterneh-
mung. Mit einem guten Plan kdnnen Sie Investoren {iberzeugen,
die sich an der Griindung beteiligen.

Ein professioneller Businessplan gibt einen Uberblick, macht
Chancen und Risiken transparent und kann andere fiir das Griin-
dungsvorhaben interessieren. Er schafft Vertrauen in das Vorha-
ben und in die Griinderpersonlichkeit. Ein gutes Konzept ist eine
entscheidende Voraussetzung fiir die erfolgreiche Entwicklung
lhres zukiinftigen Unternehmens.

Zielgruppen

Fiir wen wird ein Businessplan geschrieben, wer
braucht ihn?

Die wichtigste Zielgruppe sind Sie selbst. Sie finden mit Hilfe
des Businessplans heraus, ob sich das Risiko einer Griindung
lohnt und ob sich Ihr Vorhaben {iberhaupt rechnet.

Weitere wichtige Zielgruppen sind Gesellschafter, Banken,
Forderinstitute, Venture Capitalists (Beteiligungsgesellschaften,
die auf Wagniskapital spezialisiert sind), potenzielle Mitarbei-
ter, Kunden und Kooperationspartner.

Vielfach handelt es sich bei den Lesern von Businesspldnen um
Banker oder Manager von Beteiligungs- oder Fordergesellschaften.

Fiir den Businessplan heifit das, dass er:

e eine schnelle Orientierung ermoglichen soll,

e in den wichtigsten und interessantesten Punkten
gut herausgearbeitet ist,

e logisch und klar strukturiert ist sowie einfache
und sachliche Formulierungen beinhaltet,

e technische Informationen so darstellt, dass sie
fiir Laien verstandlich sind.




Gestaltung

Der Umfang eines Businessplans hdngt stark vom Vorhaben
ab. Innovative Ideen oder Geschéftssysteme miissen eventuell
ausfiihrlicher erldutert werden als bekannte Geschéftsideen.

Folgende Grundregeln sollten Sie bei der Erstellung lhres
Planes beachten.

lhr Businessplan sollte:

e ein einheitliches Layout haben
(gleicher Seitenaufbau, Schrift usw.),

e gebunden sein,

e ein professionelles Deckblatt mit
Kontaktdaten und Vertraulichkeitshinweis haben
(siehe Musterbusinessplan Seite 56),

e {ibersichtlich gegliedert sein,

e eine Inhaltsangabe enthalten,

e mit Seitenzahlen versehen sein,

* Bilder, Tabellen, Ubersichten und Grafiken enthalten,
die die textlichen Darstellungen aufwerten.

Der fertige Businessplan sollte unbedingt getestet werden. Personen, die wenig {iber Ihr Vorhaben wissen, miissen Ihren Ge-

schaftsplan verstehen. Dadurch kénnen Fragen und Probleme beantwortet bzw. gelost werden, bevor ein Kreditinstitut oder

eine Forderstelle den Businessplan erhalt.

Lassen Sie sich den Businessplan nicht einfach von Beratern oder Bekannten schreiben. Sie als Griinder miissen sich und Ihr

Gruindungsvorhaben prasentieren — bei Banken, bei Forderstellen und bei potenziellen Kunden. Daher ist es unumganglich,

die Aussagen des Businessplans genau zu kennen und zu wissen, wie sie zustande gekommen sind. Schreiben Sie den Busi-

nessplan selbst. Das macht Sie sicher.

Beachten Sie, dass Ihr Businessplan nie wirklich fertig wird. Es gibt immer neue Erkenntnisse, neue Entwicklungen und geéan-

derte Rahmenbedingungen, die Sie beriicksichtigen miissen.




Zum Businessplan

Das Handbuch

Das vorliegende Handbuch soll Ihnen ein Leitfaden fiir die Erarbeitung lhres Businessplans sein.
Es soll Ihnen die Arbeit erleichtern.

Im Informationsteil werden grundsatzliche Informationen gegeben und erldutert.

Wichtige Hinweise sind als Tipp gekennzeichnet.

In der Rubrik Kompakt sind konkrete Fragen und Hinweise formuliert, welche Aussagen in Ihrem
Businessplan enthalten sein sollten. Es ist immer einfacher, Fragen zu beantworten,

als abstrakte Gliederungspunkte mit Inhalten zu fiillen.

\é, Detail-Infos Im Bereich Detailinformationen wird Ihnen Zusatzwissen vermittelt,

das lhnen bei Ihrer Entscheidungsfindung helfen sollen.
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Zusammenfassung

Die Zusammenfassung, auch Executive Summary genannt, ist

die Visitenkarte lhres Businessplans. Kapitalgeber und andere

Interessenten schauen sich immer erst die Zusammenfassung

an. Sie soll einen kurzen Abriss aller wichtigen Aspekte des Busi-

nessplans enthalten.

Auf maximal zwei Seiten soll dargestellt werden, was Sie un-
bedingt vermitteln wollen. Insbesondere sollten Sie Auskunft
geben Uber:

e das Produkt bzw. die Dienstleistung,

e das Griinderteam,

e den Kundennutzen,

e das Marktpotenzial und die Konkurrenzsituation sowie
e den Kapitalbedarf und den zu erwartenden Gewinn.

Eine gute Zusammenfassung bietet lhnen die Chance, bei den
Lesern Interesse an Ihrem Konzept zu wecken. Zwar wird die
Qualitat der Zusammenfassung nicht der alleinige Grund fiir ei-
nen Kapitalgeber sein, ein Vorhaben zu férdern, sie entscheidet
jedoch haufig dariiber, ob der restliche Teil des Businessplans
gelesen wird. Gehen Sie aus diesen Griinden bei der Erstellung
der Zusammenfassung besonders sorgfaltig vor.

Schreiben Sie die Zusammenfassung zum Schluss. Erst

wenn die {ibrigen 6 Schritte erarbeitet sind, werden Sie lhre
Ideen und Ziele konkret und prazise formulieren kénnen.
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® Was ist Ihre Geschaftsidee (Produkt/Dienstleistung)? Was ist lhre Innovation?

e Welche Kenntnisse und Erfahrungen qualifizieren Sie fiir dieses Griindungsvorhaben?

e Welche Unternehmensziele verfolgen Sie? Wie wollen Sie diese Ziele erreichen?

e Wer sind lhre Zielkunden? Welchen Nutzen hat der Kunde von Ihrem Produkt/lhrer Dienstleistung?
e Welche Mérkte und Branchen sind fiir Ihr Unternehmen relevant?

e Welche Wettbewerbsvorteile haben Sie gegeniiber den Konkurrenten?

e Welchen Umsatz und Gewinn planen Sie in den ndchsten drei Jahren?

e Wie hoch ist Ihr Kapitalbedarf?




2. Schritt

Produkt/Dienstleistung

Beschreibung von Produkt
bzw. Dienstleistung

Beschreiben Sie Ihre innovative Produkt- oder Dienstleistungs-
idee. Achten Sie darauf, dass lhre Ausfiihrungen kurz, prazise
und verstandlich sind.

Ein zentraler Punkt ist auch der Vergleich mit bereits existierenden
Produkten der Konkurrenz. Bei der Bewertung sollten Sie lhre
Angebote und die Ihrer Wettbewerber nach gleichen Kriterien
beurteilen. Gehen Sie besonders auf innovative Merkmale ein,
die Ihr Produkt/lhre Dienstleistung von bereits existierenden
Konkurrenzprodukten abhebt.

Sollten Sie mehrere Produkte/Dienstleistungen anbieten, so fas-

sen Sie Ihr Angebot zu sinnvollen Geschaftsfeldern zusammen
(zum Beispiel zu Produkt- oder Kundengruppen).

Kundennutzen

Entscheidend fiir den Erfolg Ihres Unternehmens ist, ob sich lhr
Produkt/Ihre Dienstleistung auf dem Markt absetzen ldsst. Verset-
zen Sie sich also in die Lage Ihres Kunden und erklaren Sie Ihren
einzigartigen Kundennutzen. Stellen Sie sich die Frage, warum
Kunden gerade lhr Produkt/lhre Dienstleistung kaufen sollten
und welchen zusdtzlichen Nutzen die Kunden dadurch erhalten.

Der Kundennutzen ldsst sich letztlich auf die Dimensionen:
Zeit, Kosten und Qualitdt reduzieren. Stellen Sie dar, ob |hre Idee
fiir den Kunden zu einer Zeit- bzw. Geldeinsparung fiihrt oder ob
eine Qualitatsverbesserung erreicht wird.

Sollten bereits vergleichbare Produkte/Dienstleistungen am
Markt sein, verdeutlichen Sie, welchen zuséatzlichen Nutzen
der Kunde hat, wenn er Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung kauft.

Argumentieren Sie nicht damit, dass Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung noch nicht auf dem Markt existiert. Auch bei einer innova-
tiven Geschaftsidee, mit der Sie eine Marktnische besetzen, miissen Sie die Konkurrenzprodukte kennen, die auf eine andere
Art und Weise (zum Beispiel eine andere Technologie) einen dhnlichen Kundennutzen erfillen.
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Entwicklungsstand

Bei der Beschreibung des Entwicklungsstandes in lhrem Pro-
duktbereich sollten Sie moglichst auf eine technisch zu detail-
lierte Darstellung verzichten. Selbst ein Laie sollte lhren Erldu-
terungen folgen kénnen.

Erklaren Sie, in welchem Stadium der Produktentwicklung Sie
sich derzeit befinden. Zum besseren Verstandnis konnen Sie dem
Businessplan ein Foto oder eine Skizze beilegen. Geben Sie an,
welche Voraussetzungen fiir die Herstellung und Entwicklung
lhrer Produkte/Dienstleistungen erforderlich sind und ob Sie
diese bereits erfiillen.

Kldren Sie auch Anforderungen des Gesetzgebers an Ihr Produkt
oder Ihre Dienstleistung ab (TUV, Bundesgesundheitsamt etc.).
Beschreiben Sie diesbeziiglich, welche Zulassungen/Genehmi-
gungen bereits bestehen, beantragt sind oder noch beantragt
werden missen.

Von Vorteil ist auf jeden Fall ein vorhandener Prototyp, der den
Investor von lhrer Geschéftsidee tiberzeugen kann. Gehen Sie
in diesem Zusammenhang auch speziell auf das Thema Pro-
duktschutz (zum Beispiel durch Patente, Lizenzen) ein, um einer
potenziellen Nachahmung vorzubeugen.

Entwicklungspotenzial

Machen Sie sich Gedanken dariiber, wie eine Weiterentwicklung
Ilhres Produktes oder Ihrer Dienstleistung aussehen kdnnte. Gibt
es Moglichkeiten zur Produktvariation?

Wenn sich im Vorfeld schon Risiken in der Entwicklung abzeich-
nen, fiihren Sie diese auf jeden Fall an und schlagen Sie L&-
sungsansdtze vor.

11
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Gewerbliche Schutzrechte

Patent -
Wenn es um technische Erfindungen geht

Ein Patent ist ein Schutzrecht fiir technische Erfindungen, wie
zum Beispiel technische Erzeugnisse, chemische Stoffe oder
technische Verfahren. Die Erfindung muss neu und gewerblich
anwendbar sein sowie auf einer erfinderischen Tatigkeit beru-
hen. Die Anmeldung wird beim Deutschen Patent- und Marken-
amt (DPMA) vorgenommen. Wichtig ist dabei, dass die Erfindung
nicht in irgendeiner Weise schon vor der Patentanmeldung ver-
offentlicht wird. In erster Linie schiitzt ein Patent vor Nachah-
mung. Der Inhaber kann durch den Patentschutz sicher sein, dass
er seine Produkte und Verfahren exklusiv auf dem geschiitzten
Markt anbieten kann. Die volle Schutzwirkung des Patents be-
ginnt mit der Erteilung. Die maximale Laufzeit betrdagt 20 Jahre.
Eine Patentanmeldung ist auf Deutschland beschrdnkt, kann
aber dariiber hinaus erweitert werden.

Gebrauchsmuster —
»Kleines Patent“ mit gro3en Vorteilen

Das Gebrauchsmuster ist ebenfalls ein Schutzrecht fiir technische
Erfindungen. Im Gegensatz zum Patent sind beim Gebrauchs-
musterschutz aber Verfahren, zum Beispiel Herstellungs- oder
Behandlungsverfahren, nicht schutzfahig. Die Erfindung muss

wie beim Patent neu und gewerblich anwendbar sein sowie auf
einem erfinderischen Schritt beruhen. Der Gebrauchsmusterschutz
erfordert ebenso eine Anmeldung beim DPMA. Im Gegensatz zum
Patent ist das Gebrauchsmuster aber ein ungepriiftes Schutz-
recht. Erst wenn Mitbewerber beantragen, die Registrierung zu
l6schen, wird gepriift, ob die inhaltlichen Voraussetzungen fiir
eine Registrierung gegeben waren. Ein weiterer wichtiger Unter-
scheid zum Patent ist die Laufzeit: Ein Gebrauchsmuster kann
maximal zehn Jahre lang aufrechterhalten werden.

Marke -
Schutz fiir einen guten Namen

Marken sind Zeichen, die geeignet sind, die Waren und Dienst-
leistungen eines Unternehmens von den Waren eines anderen
Unternehmens zu unterscheiden. Als Marke schutzfahig sind
Worter einschliefilich Personennamen, Abbildungen, Buchsta-
ben, Zahlen, Horzeichen, dreidimensionale Gestaltungen oder
sonstige Aufmachungen einschlielich Farben und Farbzusam-
menstellungen. Voraussetzung fiir die Schutzfahigkeit der Zeichen
ist, dass sich diese graphisch darstellen lassen. Der Schutz be-
ginnt grundsatzlich mit der Eintragung in das vom DPMA ge-
filhrte Markenregister. Es erfolgt eine Einordnung in verschiedene
Dienstleistungs- und Warenklassen, wobei eine nachtrégliche
Erweiterung nicht moglich ist. Die Marke ist innerhalb von fiinf
Jahren nach der Anmeldung zu benutzen, anderenfalls besteht
das Risiko der Léschung.
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Eingetragenes Design -
Auf die Form kommt es an

Der Designschutz, bis Ende 2013 noch Geschmacksmuster-
schutz genannt, schiitzt die gesamte duflere Gestaltungsform
eines Produkts und umfasst Farb- und Formgestaltungen, die
geeignet sind, auf das dsthetische Empfinden des Menschen zu
wirken. Fiir eine Eintragung im Designregister muss das Design
neu und gewerblich verwertbar sein sowie eine gestalterische
Eigentlimlichkeit besitzen. Die Registrierung gibt dem Inhaber
das ausschliefiliche Recht, das Design zu nutzen.

Die Anmeldung zur Eintragung eines Designs erfolgt beim DPMA.
Da das eingetragene Design dhnlich wie das Gebrauchsmuster
ein ungepriftes Schutzrecht ist, werden inhaltliche Vorausset-
zungen erst im Verletzungsfall auf Antrag eines Mitbewerbers
verbindlich gepriift. Die Schutzwirkung beginnt mit der Eintra-
gung im Designregister. Die Hochstschutzdauer betrdgt 25 Jahre.

Mehr Informationen:

Deutsches Patent- und Markenamt
ZweibriickenstrafRe 12

80331 Miinchen

Telefon: 08921950

Telefax: 08921952221
www.dpma.de

13
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Beschreibung von Produkt und Dienstleistung

e Was ist Ihre Geschaftsidee?

e Handelt es sich um eine Innovation?

e Warum ist Ihr Produkt einzigartig?

e Welche Konkurrenzprodukte existieren bereits?

e Bieten Sie ein besonderes Service- bzw. Wartungsangebot an?

Kundennutzen

e Welche Bediirfnisse haben die Kunden?

e Welchen Nutzen haben die Kunden von Ihrem Angebot?

e Gibt es Substitute, also austauschbare Produkte/Dienstleistungen, auf dem Markt?
e Wodurch hebt sich Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung von der Konkurrenz ab?

Entwicklungsstand

e Wie ist der Stand der Technik in Threm Produktbereich?
e In welchem Entwicklungsstadium befindet sich Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?
e Welche Voraussetzungen sind fiir die Herstellung und Entwicklung Ihrer
Produkte/Dienstleistungen notwendig. Erfiillen Sie diese bereits?
e Lassen sich bereits Entwicklungsrisiken erkennen?
e Welche Losungsanséatze schlagen Sie vor?
* Benotigen Sie fiir den Markteintritt besondere Zulassungen und Genehmigungen (Stand)?
e Wie kann Ihr Produkt geschiitzt werden (Patente, Lizenzen)?
e Sind Sie Alleininhaber dieser Patente und Lizenzen?
* Bestehen Abhangigkeiten/Einschrankungen durch Patente/Lizenzen,
die im Besitz von Konkurrenten sind?

Entwicklungspotenzial

e Wie kann lhr Produkt weiterentwickelt werden?
 Gibt es Moglichkeiten zur Produktvariation?

14




Produkt / Dienstleistung




Griinder (-Team)

Kapitalgeber lassen sich weit mehr von den Menschen beein-
drucken, die hinter einer Idee stecken, als von der Idee selbst.
Persdnlichkeit, Sach- und Sozialkompetenz sowie Engagement
der Griinder bestimmen bis zu 80 % die Entscheidung des Inve-
stors flir oder gegen ein Projekt. Gehen Sie daher sehr sorgfal-
tig auf das Thema Griinderpersonlichkeit ein.

Zeigen Sie den bisherigen beruflichen Werdegang aller Teammit-
glieder auf (zum Beispiel Schulbildung/Studium, Berufsausbil-
dung, berufliche Tatigkeit, Zusatzqualifikationen).

Heben Sie in der Darstellung der Qualifikation des Managements
diejenigen Aspekte hervor, die fiir die Umsetzung Ihres Vorha-

bens von Bedeutung sind.

Nennen Sie fiir alle wichtigen Teammitglieder:

e unternehmensspezifische Fertigkeiten sowie
e sonstige besondere Fahigkeiten, die fiir das Unternehmen
wichtig sein konnen (zum Beispiel berufliche Erfahrungen).

Gehen Sie auch kurz darauf ein, wie die zukiinftigen Aufgaben-
bereiche im Unternehmen verteilt sind.

16



Schreiben Sie nicht mehr als eine Drittelseite pro Teammitglied. Vollstandige Lebensldufe der Teammitglieder
sollten als Anlage in tabellarischer Form beigefiigt werden.

I

e Wer gehért zum Griinderteam?

e Welche fachlichen Qualifikationen bringt der Griinder bzw. das Griinderteam ein?

e Welche kaufménnischen Kenntnisse und Erfahrungen hat der Griinder bzw. das Team?
o Uber welche Branchenerfahrung verfiigen die Teammitglieder?

e Wer ist fiir welche Aufgabenbereiche verantwortlich?

e Wie erganzen sich die Fahigkeiten in Bezug auf die Fiihrung des Unternehmens?

17



4. Schritt

Unternehmen und Organisation
Rechtsform

Schildern Sie an dieser Stelle, welche Rechtsform Sie fiir Ihr Un-
ternehmen gewdhlt haben und warum. Wenn Sie lhre Geschaft-
sidee mit Partnern verwirklichen, dann gehen Sie auch auf die
Funktionen der einzelnen Gesellschafter und die Gesellschafts-
struktur ein (Kapitaleinlage/Haftung, Verantwortung fiir die
Geschaftsfiihrung).

Aufden nachfolgenden Seiten finden Sie Erlduterungen und eine
Ubersicht zu den wichtigsten Rechtsformen.

Ziehen Sie bei der Wahl Ihrer Rechtsform einen Steuerbe-
rater, Berater der Industrie- und Handelskammern sowie
Handwerkskammern hinzu.

18
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Die verschiedenen Rechtsformen deutscher Unternehmen macht es fiir eine Griindung erforderlich, sich iber die einzelnen Vor- aber

auch Nachteile sorgfiltig zu informieren und die sich ergebenden Vorteile gegeneinander abzuwégen. Im Folgenden soll ein Uber-

blick tiber die wichtigsten Rechtsformen gegeben werden:

Einzelunternehmer (Einzelkaufmann)

Die nennenswerten Vorteile sind, dass der Einzelunternehmer
weder ein Mindestkapital benétigt noch besondere Griindungs-
vorschriften beachten muss. Erforderlich ist lediglich eine Gewer-
beanmeldung bzw. bei Freiberuflern eine Betriebser6ffnungsan-
zeige beim Finanzamt. Die anfallenden Griindungskosten sind
somit minimal. Lasst sich der Einzelunternehmer ins Handels-
register eintragen, wird er zum Einzelkaufmann.

Der Unternehmer hat einen grofien Gestaltungsspielraum, kann
sich somit rascher an verdnderte Marktbedingungen anpassen
und muss die erzielten Gewinne nicht teilen. Allerdings lastet
auch die gesamte Verantwortung allein auf ihm. Der Einzelun-
ternehmer haftet mit seinem gesamten Vermégen (privat und
geschiftlich) unbeschrankt.

Gesellschaft biirgerlichen Rechts
(GbR bzw. BGB-Gesellschaft)

Die Gesellschaft biirgerlichen Rechts besticht durch eine ein-
fache und kostengiinstige Griindung (kein Notar, kein Mindest-
kapital) sowie vielseitige Einsatzmoglichkeiten. Wie beim Ein-
zelunternehmer ist lediglich eine Gewerbeanmeldung bzw. eine
Betriebseroffnungsanzeige erforderlich. Fiir den Gesellschafts-
vertrag ist keine besondere Form vorgeschrieben, wenngleich
die Schriftform empfehlenswert ist. Im Geschaftsverkehr muss
die Gesellschaft mit den Namen aller Gesellschafter auftreten.

Jeder Gesellschafter hat bei dieser Rechtsform ein hohes Maf3
an Mitbestimmungsmadglichkeiten. Gegeniiber Gldaubigern haf-
tet sowohl das Gesellschaftsvermégen als auch das gesamte
Privatvermdgen aller Gesellschafter. Bei Kreditinstituten hat die
Gesellschaft biirgerlichen Rechts ein hoheres Ansehen als der
Einzelunternehmer.

Tatigkeit.

Das Einzelunternehmen und die Gesellschaft biirgerlichen Rechts eignen sich besonders fiir den Einstieg in eine selbstdndige
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4. Schritt

-‘é’- Detail-Infos

Partnerschaftsgesellschaft

Diese Rechtsform steht nur Freiberuflern offen. Der Partner-
schaftsvertrag muss schriftlich geschlossen werden. Die Gesell-
schaft bedarf der Eintragung ins Partnerschaftsregister. Ein Min-
destkapital ist nicht erforderlich. Gegeniiber Glaubigern haften
die Gesellschafter neben dem Vermogen der Gesellschaft auch
personlich. Liegt jedoch ein beruflicher Fehler nur eines Gesell-
schafters vor, haftet auch nur dieser neben der Gesellschaft mit
seinem Privatvermogen. Im Jahr 2013 wurde zusatzlich die Part-
nerschaftsgesellschaft mit beschrankter Berufshaftung einge-
fiihrt. Bei dieser Variante der Partnerschaftsgesellschaft ist die
Haftung aus fehlerhafter Berufsausiibung auf das Gesellschafts-
vermogen beschrankt.

Offene Handelsgesellschaft (OHG)

Freiberuflern steht diese Rechtsform nicht zur Verfiigung. Die
offene Handelsgesellschaft wird durch Abschluss eines Gesell-
schaftsvertrages, der zweckmaéBigerweise schriftlich gefasst
werden sollte, errichtet. Wegen der notwendigen Eintragung
im Handelsregister ist die Griindung mit einigen Formalitdaten
verbunden. Die Griindungskosten sind jedoch relativ gering.

Fur die Griindung einer offenen Handelsgesellschaft ist kein
Mindestkapital erforderlich und jeder Gesellschafter besitzt ein
hohes Maf} an Mitbestimmungsméglichkeiten. Auch die offene
Handelsgesellschaft hat bei Kreditinstituten ein hohes Ansehen.

Kommanditgesellschaft (KG)

Die Kommanditgesellschaft besteht aus mindestens einem per-
sonlich haftenden Gesellschafter (Komplement&r) und minde-
stens einem beschrankt haftenden Gesellschafter (Komman-
ditist). Diese Unternehmensform ist besonders dann geeignet,
wenn einige Gesellschafter nurzusatzliches Kapital geben moch-
ten und keine persénliche Haftung tibernehmen wollen.

Eine besondere Form ist fiir den Abschluss des Gesellschafts-
vertrages nicht vorgesehen, jedoch wird Schriftform empfohlen.
Auch bei dieser Rechtsform ist die Eintragung im Handelsregi-
ster notwendig. Ein Mindestkapital ist fiir die Griindung nicht
vorgeschrieben. Der Komplementdr fiihrt die Geschéfte allein
und besitzt damit eine hohe Entscheidungsgewalt.

beim Deutschen Patent- und Markenamt schiitzen.

Unternehmen, die im Handelsregister eingetragen sind, genieen nur am Ort des Sitzes einen gewissen
Namensschutz. Intensiver kann man den Namenseines Unternehmens durch eine Markenanmeldung
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Gesellschaft mit beschréinkter Haftung (GmbH)

Durch die Griindung einer GmbH wird eine Kapitalgesellschaft
mit eigenen Rechten und Pflichten und einem eigenen Firmenna-
men geschaffen. Im Gegensatz zu den dargestellten Personenge-
sellschaften haften die Gesellschafter einer GmbH nicht persén-
lich. Diese Haftungsbheschrankung ist ein wichtiger Grund fiir die
Wahl dieser Rechtsform. Allerdings sind die Griindungsforma-
litaten wegen der notariellen Beurkundung des Gesellschafts-
vertrages und der notwendigen Eintragung im Handelsregister
aufwendiger und kostenintensiver als bei den Personengesell-
schaften. Zudem ist ein Stammkapital von mindestens 25.000
Euro notwendig. Das Stammkapital wird durch die Einlage von
Geschéftsanteilen der Gesellschafter erbracht. Der Nennbe-
trag jedes Geschéftsanteils muss auf volle Euro lauten. Ein Ge-
sellschafter kann mehrere Geschaftsanteile ibernehmen. Die
Einlagen kénnen als Bar- oder Sacheinlage erbracht werden.
Bareinlagen brauchen bei der Griindung nicht in voller Hohe,
sondern nur zu einem Viertel des jeweiligen Nennbetrages des
Geschéftsanteils eingezahlt sein. Die eingezahlten Geldeinla-
gen (einschlieBlich gegebenenfalls zu leistender Sacheinlagen)
miissen bei der Anmeldung zur Eintragung jedoch mindestens
12.500 Euro betragen.

Die Geschiftsfiihrung kann von den Gesellschaftern oder von
Fremdgeschaftsfiihrern ausgeiibt werden. Der Gesetzgeber hat
zudem eine Moglichkeit zur vereinfachten GmbH-Griindung
geschaffen. In diesem Fall muss das zur Verfligung gestellte
Musterprotokoll verwendet werden. Die Verwendung des Mus-
terprotokolls unterliegt allerdings gewissen Beschrankungen
(h6chstens drei Gesellschafter, ein Geschaftsfiihrer, keine ab-
weichenden Regelungen zuldssig).

Vor der Eintragung ins Handelsregister werden oftmals schon Vertrdge abgeschlossen. Bei der GmbH haftet in diesem Fall der
handelnde Gesellschafter fiir die finanziellen Verbindlichkeiten persénlich in voller Héhe, also ohne Beschrankung. Deshalb
sollte mit unternehmerischen Aktivitdaten bis nach der Handelsregistereintragung gewartet werden.
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4. Schritt

Detail-Infos

Unternehmergesellschaft (haftungsbeschrankt)

Bei der Unternehmergesellschaft (haftungsbeschrankt) handelt es
sich um eine Sonderform der GmbH. Die UG (haftungsbeschrénkt)
hat ein Mindeststammkapital von 1 Euro, wobei lediglich Bar-
griindungen moglich sind. Das jeweilige Stammkapital muss im
Gegensatz zur GmbH zum Zeitpunkt der Anmeldung vollstandig
eingezahlt sein. 25 % des Jahresiiberschusses miissen zur Bildung
einer gesetzlichen Riicklage zur Ansammlung des Stammkapitals
verwendet werden. Durch eine Kapitalerhéhung kann jederzeit
in die Rechtsform der GmbH gewechselt werden. Auch fiir die
Griindung der UG (haftungsbeschrankt) steht ein Musterproto-
koll zur Verfiigung. Im Ubrigen findet auf diese Rechtsform das
GmbH-Recht vollstandig Anwendung.

Kleine Aktiengesellschaft (Kleine AG)

Diese Rechtsform bietet sich fiir Unternehmer an, die sich Wege
zu zusdtzlichem Eigenkapital offen halten wollen. Wie die GmbH
ist die Aktiengesellschaft eine Kapitalgesellschaft, die den Glau-
bigern mit ihrem Gesellschaftsvermdgen haftet. Die einzelnen
Aktiondre haften nurin Hohe der von ihnen gezeichneten Einla-
ge. Der Unternehmer kann alleiniger Aktiondr und Vorstand sein.
Es kdnnen aber auch weitere Anleger (zum Beispiel Mitarbeiter
oder Kunden) als Aktionédre beteiligt werden. Das festgelegte
Mindestgrundkapital betragt 50.000 Euro. Es ist eine notarielle
Beurkundung des Gesellschaftsvertrages und die Eintragung
ins Handelsregister notwendig. Auch wird die Entscheidungs-
befugnis des Unternehmers durch den Aufsichtsrat beschrankt.

GmbH & Co. KG

Hierbei handelt es sich im Grunde um eine Kommanditgesellschaft,
deren personlich haftender Gesellschafter (Komplementér) eine
GmbH ist. Diese Rechtsform verbindet die Haftungsbeschrankung
der GmbH mit der Flexibilitdt einer Personengesellschaft. Nicht
zu unterschatzen sind jedoch die Griindungsformalitdten, daim
Prinzip zwei Unternehmen (Kommanditgesellschaft und GmbH)
gegriindet werden. Auch der Aufwand fiir die Buchfiihrung ist
entsprechend hoch, da fiir beide Gesellschaften zwingend Bii-
cher zu fiihren sind. Im Ubrigen kann auf die Darstellungen zur
Kommanditgesellschaft und zur GmbH verwiesen werden.

Stille Gesellschaft

Eine der Kommanditgesellschaft dhnliche Rechtsform ist die stille
Gesellschaft. Allerdings ist dafiir keine Eintragung ins Handels-
register notwendig. Die Beteiligung eines stillen Gesellschaf-
ters fiihrt zur Starkung der Eigenkapitalbasis, ohne dass der
Kapitalgeber nach auf3en in Erscheinung tritt. Dessen Haftung
ist auf die Hohe seiner Beteiligung beschrankt. Der stille Gesell-
schafter trdagt nach auf3en hin keine Verantwortung. Allerdings
besteht die Gefahr, dass das Unternehmen zu stark vom Kapi-
talgeber abhdngt.
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4. Schritt

Rechtsform

Kapital/Mindesteinzahlung

Griinder-
zahl

Haftung

Gesellschaft zwischen
Unternehmer und
stillen Gesellschafter

e keine Mindesteinlage vorgeschrieben

Einzelunternehmen * kein festes Kapital, 1 ® unbeschrankt mit Geschafts-
¢ keine Mindesteinlage vorgeschrieben und Privatvermégen
Einzelkaufmann o kein festes Kapital, 1 ¢ unbeschrankt mit Geschafts-
® keine Mindesteinlage vorgeschrieben und Privatvermogen
GbR ® kein festes Kapital, mind. 2 e Gesellschaft und Gesellschafter
Gesellschaft biirgerlichen e keine Mindesteinlage vorgeschrieben (auch mit Privatvermégen) fiir
Rechts Gesellschaftsschulden,
e gesamtschuldnerische Haftung
Partnerschaftsgesellschaft o kein festes Kapital, mind. 2 e Gesellschaft und Gesellschafter
(nur fiir Freiberufler) e keine Mindesteinlage vorgeschrieben (auch mit Privatvermogen) fiir
Gesellschaftsschulden,
e gesamtschuldnerische Haftung,
e Sonderregelung zur Haftung der
Gesellschafter bei beruflichen Fehlern
OHG * kein festes Kapital, mind. 2 ¢ Gesellschaft und Gesellschafter
Offene Handelsgesellschaft ® keine Mindesteinlage vorgeschrieben (auch mit Privatvermogen) fiir
Gesellschaftsschulden,
e gesamtschuldnerische Haftung
KG e kein festes Kapital, mind. 2 ® Komplementére (personlich haftende
Kommanditgesellschaft ® keine Mindesteinlage vorgeschrieben, Gesellschafter) unbeschrénkt,
jedoch Kommanditeinlagen fiir e Kommanditisten in Hohe der Einlage (Haf-
Kommanditisten (Héhe beliebig) tungsbeschrankung tritt in der
Regel erst nach Eintragung in das
Handelsregister ein)
GmbH o Mindeststammkapital: 25.000 €, mind. 1 e nur mit Gesellschaftsvermogen
Gesellschaft mit e Mindesteinzahlung bei Griindung: (Haftungsbeschrankung tritt erst nach Ein-
beschrankter Haftung 12.500€ tragung in das Handelsregister ein),
o gof. personliche Haftung des
Geschéftsfiihrers
UG (haftungsbeschrénkt) o Mindeststammkapital: 1€, mind. 1 e wie bei GmbH
Unternehmergesellschaft, e vollstiandige Einzahlung bei Griindung er-
Sonderform der GmbH forderlich,
e nur Bargriindung moglich
AG e Mindestgrundkapital: 50.000 € mind. 1 e nur mit Gesellschaftsvermégen
Aktiengesellschaft (Haftungsbeschrankung tritt erst nach Ein-
tragung in das Handelsregister ein),
o ggf. personliche Haftung des
Vorstandes
GmbH & Co. KG KG: mind. 2 ¢ lediglich die GmbH haftet als Kom-
KG mit Komplementdr-GmbH als ® kein festes Kapital, plementar mit ihrem Gesellschafts-
personlich haftende ¢ keine Mindesteinlage vorgeschrieben, je- vermaogen, daher ist im Ergebnis
Gesellschafterin doch Kommanditeinlagen fiir die Haftung fiir die Gesellschafter
Kommanditisten (Hohe beliebig) wie bei einer GmbH beschrankt,
GmbH: e gof. personliche Haftung des
® Mindeststammkapital: 25.000 € Geschaftsfuhrers
Stille Gesellschaft e kein festes Kapital, mind. 2 o der stille Gesellschafter tritt nach

auflen nicht in Erscheinung,
e er haftet nur in Hohe seiner Einlage
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Entscheidungsbefugnis/Vertretung

o Alleinentscheidung des Inhabers

Formalitdten/Kosten

e Gewerbeanmeldung bzw. bei Freiberuflern Be-
triebseroffnungsanzeige,
® Kosten gering

Vertrag/Formvorschriften

e Alleinentscheidung des Inhabers,
¢ Bestellung von Prokuristen moglich

e Gewerbeanmeldung und Anmeldung
zur Eintragung in das Handelsregister,
e Kosten relativ gering

e gemeinsame Geschaftsfithrung und
Vertretung durch alle Gesellschafter,
sofern im Gesellschaftsvertrag nichts
anderes geregelt ist

® Gewerbeanmeldung bzw. bei Freiberuflern Be-
triebseroffnungsanzeige,
e Kosten gering

o schriftlicher Gesellschafts-
vertrag nicht zwingend erforderlich,
aber zu empfehlen

e gemeinsame Geschaftsfithrung und
Vertretung durch alle Gesellschafter,
sofern im Gesellschaftsvertrag nichts
anderes geregelt ist

® Betriebserdffnungsanzeige und
Anmeldung zur Eintragung in das
Partnerschaftsregister,

e Kosten relativ gering

o schriftlicher Gesellschafts-
vertrag zwingend erforderlich

e Einzelgeschaftsfiihrung und Einzelver-
tretungsmacht jedes Gesellschafters,
sofern im Gesellschaftsvertrag nichts
anderes geregelt ist,

e Bestellung von Prokuristen moglich

® Gewerbeanmeldung und Anmeldung
zur Eintragung in das Handelsregister,
e Kosten relativ gering

o schriftlicher Gesellschafts-
vertrag nicht zwingend erforderlich,
aber zu empfehlen

o Geschaftsfilhrung und Vertretung
grundsatzlich durch Komplementar,
in besonderen Fallen Beteiligung der
Kommanditisten erforderlich,

¢ Bestellung von Prokuristen méglich

® Gewerbeanmeldung und Anmeldung
zur Eintragung in das Handelsregister,
® Kosten relativ gering

e schriftlicher Gesellschafts-
vertrag nicht zwingend erforderlich,
aber zu empfehlen

Geschaftsflihrer, Geschaftspolitik:
o Gesellschafterversammlung,
sofern vorhanden Aufsichtsrat,

® Gewerbeanmeldung und Anmeldung
zur Eintragung in das Handelsregister,
® insgesamt umfangreiche Formalitdten,

e schriftlicher Gesellschafts-
vertrag zwingend erforderlich,
* Mindestinhalt gesetzlich

e Bestellung von Prokuristen méglich ® hohe Griindungskosten, geregelt,
e Kosten und Aufwand geringer bei e notarielle Beurkundung
Verwendung des Musterprotokolls notwendig
e wie bei GmbH ® wie bei GmbH e wie bei GmbH

Vorstand, Geschaftspolitik:
e Aufsichtsrat, Hauptversammlung,
® Bestellung von Prokuristen moglich

® Gewerbeanmeldung und Anmeldung
zur Eintragung in das Handelsregister,
¢ insgesamt sehr umfangreiche

o schriftlicher Gesellschafts-
vertrag zwingend erforderlich,
e Mindestinhalt gesetzlich

Formalitaten, geregelt,
® hohe Griindungskosten e notarielle Beurkundung
notwendig
¢ Geschéftsfiihrer der Komplementar-GmbH, in be- | e siehe KG, e siehe KG,
sonderen Fallen Beteiligung der Kommanditisten = e siehe GmbH ® siche GmbH

erforderlich,
e Bestellung von Prokuristen moglich

e grundsatzlich der Unternehmer selbst, dem stil-
len Gesellschafter stehen aber Kontrollrechte zu

o keine Formalitdten,
® Kosten gering

o schriftlicher Gesellschafts-
vertrag nicht zwingend erforderlich,
aber zu empfehlen




4. Schritt

Unternehmensorganisation

Eine gute Unternehmensorganisation erfordert eine klare Auf-
gabenteilung und Zuordnung von Verantwortungsbereichen.
Zeigen Sie auf, wie die Zustandigkeiten in lhrem Unternehmen
verteilt sind. Die Organisationsstruktur kann grafisch in einem
Organigramm dargestellt werden (siehe Abbildung).

Abbildung
Beispiel: Organisation eines Unternehmens

nach Funktionsbereichen

Fiir ein Start-Up-Unternehmen ist es sinnvoll, eine einfache Orga-
nisationsstruktur mit klaren Verantwortlichkeiten zu definieren.
Dasich das Unternehmen gerade in der Startphase sténdig ver-
dndert, muss die Organisation gleichzeitig {iber eine hohe Fle-
xibilitat verfiigen. Das bedeutet, dass Griinder und Mitarbeiter
damit rechnen sollten, andere Aufgabengebiete zu tibernehmen
und Kollegen zu vertreten.

Geschéftsfithrung

Name(n)

Die fiir die Griindung notwendigen Qualifikationen kénnen nicht von allen Teammitgliedern abgedeckt werden. Haben Sie
keine Scheu, auch externe Berater zu benennen (zum Beispiel Steuerberater, erfahrene Unternehmer, PR-Agenturen, Unter-
nehmensberater). Die Einbeziehung von Beratern zeugt von Professionalitét.

26



Standort

Der richtige Standort kann fiir den Erfolg lhres Unternehmens Weiche Standortfaktoren sind beispielsweise das Wohnumfeld,
ein wichtiger Faktor sein. Uberlegen Sie daher, ob die Wahl des die Umweltqualitdt und das Image der Kommune. Sie kénnen
Standortes Einfluss auf lhren Erfolg hat und welche Standort- eine wichtige Rolle fiir die Arbeitsmotivation und Verfiigharkeit
faktoren fiir Ihr Unternehmen relevant sind. von Arbeitskraften spielen.

Dabei sollten Sie zwischen harten und weichen Standortfaktoren un- Den optimalen Standort gibt es nicht. Welcher Standort der rich-
terscheiden. Harte Standortfaktoren sind zum Beispiel die Verfligbar- tige ist, hdangt von den Besonderheiten Ihres Unternehmens ab.

keit von Fachkraften, die Verkehrsanbindung, die Miet- bzw. Grund-
stlickspreise und die Nahe zu Beschaffungs- oder Absatzmarkten.

Diese Faktoren lassen sich in Zahlen und Daten wiedergeben und I_

haben einen messbaren Einfluss auf die Unternehmenstatigkeit.

Mit Bedacht auf ein zu erwartendes Wachstum miissen Sie
damit rechnen, dass lhr Unternehmen in den ersten Jahren
den Standort wechseln wird. Sehen Sie deshalb von ldn-
geren Mietvertragen ab und achten Sie bei der Auswahl
von Rdumen und Geb&duden auf Flexibilitat.

I

Rechtsform

e Welche Rechtsform wahlen Sie fiir lhr zukiinftiges Unternehmen?
e Warum wahlen Sie diese Rechtsform?
e Wer sind die Gesellschafter und wie verteilen sich die Gesellschaftsanteile?

Unternehmensorganisation

e Welche Organisationsstruktur planen Sie?

e Wie sind die Verantwortlichkeiten und Kompetenzen im Unternehmen verteilt?

e |st ein reibungsloser Betriebsablauf durchgingig gewahrleistet (Vertretungsregelung)?
* Werden externe Berater (Steuerberater) mit einbezogen?

Standort

e Welcher Standort ist fiir Ihr Unternehmen vorgesehen?
e Welche Standortfaktoren sind fiir Ihr Unternehmen wichtig?
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Markt und Wettbewerb

Die Analyse von Markt und Wettbewerb hilft Ihnen, das Potenzial
lhres Vorhabens richtig einzuschatzen. Fiir eine systematische
Bearbeitung dieses Schrittes empfiehlt sich eine Gliederung nach
Branchen-, Wettbewerbs- und Zielgruppenanalyse.

Die Analyse von Markt und Wettbewerb basiert auf der Beschaf-
fung und Auswertung von Informationen tiber die Branche, die
Konkurrenten und die Kunden. Erste Informationsquellen fiir
Marktdaten sind beispielsweise die statistischen Amter (Lan-
desamter und Bundesamt fir Statistik), Marktforschungsinsti-
tute, Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern,
Industrieverbdnde und Banken mit ihren Branchenberichten.
Weitere Informationsquellen sind Wirtschaftsdatenbanken,
Fachzeitschriften und Unternehmensprospekte (auch Preislisten
und Geschéftsberichte enthalten wertvolle Informationen). Sehr
effizient sind auch Gesprédche mit Kunden und Wettbewerbern,
beispielsweise auf Fachmessen.

e \ergessen Sie nicht, bei den verwendeten Daten eine
Quellenangabe zu machen.

e |st lhnen eine Grofe unbekannt, dann suchen Sie nach
Ersatzgrof3en, die mit der gesuchten Grof3e in Verbin-
dung stehen.

e Sollten Sie Schatzungen anstellen, so bauen Sie diese
auf einem soliden Fundament auf.

e Priifen Sie jede Schatzung hinsichtlich ihrer Plausibilitat.

Branchenanalyse

Ziel der Analyse ist es, einen allgemeinen Uberblick iiber die
aktuelle Situation der Branche sowie deren zukiinftiger Ent-
wicklung zu geben.

Ordnen Sie zundchst Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung einer
Branche zu und grenzen Sie das Einzugsgebiet ab (zum Beispiel
Thiringen, Deutschland, Europa). Versuchen Sie auch, die Markt-
groBe durch die Anzahl der Kunden, der Verkaufsstiickzahlen so-
wie des Gesamtumsatzes der Branche zu ermitteln und beschrei-
ben Sie das zu erwartende Wachstum des Marktes.

Setzen Sie sich als ZielgroB3e, welchen Marktanteil hr Unterneh-
men in den ersten drei Geschaftsjahren erreichen soll. Als Markt-
anteil wird der Absatz- bzw. Umsatzanteil Ihres Unternehmens
am Absatz bzw. Umsatz der Branche (Marktvolumen) bezeich-
net. Vergessen Sie nicht, die Erreichbarkeit des angestrebten
Marktanteils plausibel zu begriinden.

Gehen Sie abschliefend auf externe Faktoren ein, die mittelfri-
stig lhre Branche beeinflussen kénnen und stellen Sie dar, wel-
che Relevanz diese Faktoren auf Ihr Unternehmen haben. Dazu
gehdren u. a. gesamtwirtschaftliche und soziodemographische
Entwicklungen, neue Technologien und politisch-rechtliche
Rahmenbedingungen.
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Wettbewerbsanalyse

Wer sich mit einem neuen Produkt oder einer neuen Dienstlei-
stung auf den Markt begibt, muss mit Konkurrenz und Wettbe-
werb rechnen. Damit Sie sich der Konkurrenz erfolgreich stellen
konnen, miissen Sie zunachst herausfinden, wer die wichtigsten
Wettbewerber im Markt sind. Dazu zahlen alle Unternehmen,
die mit Ihrem Produkt/lhrer Dienstleistung den gleichen Kun-
dennutzen erfiillen, auch wenn sie eine andere Technologie zu
Grunde legen.

Erfassen Sie die Starken und Schwéchen lhrer wichtigsten Wett-
bewerber und bewerten Sie diese anhand gleicher Kriterien. Ge-
hen Sie hierbei insbesondere auf Verkaufsstiickzahlen, Umsétze,
Preisgestaltung, Kostenstruktur, Wachstum, Marktanteil, Stand-
ort, Zielgruppe, Vertriebsweg, Service und Image ein.

Schétzen Sie anschlieBend Ihr eigenes Unternehmen hinsicht-
lich dieser Kriterien ein. Wenn Sie die Starken und Schwachen
lhrer wichtigsten Wettbewerber denen lhres Unternehmens ge-
geniiberstellen, ldsst sich Ihr Wettbewerbsvorteil gegeniiber
der Konkurrenz leicht ermitteln. Mit welchem Angebot, welcher
Eigenschaft heben Sie sich deutlich von Ihren Wetthewerbern
ab (Alleinstellungsmerkmal). Zur Visualisierung empfiehlt sich
die Darstellung in einer Tabelle (Starken/Schwachen-Profil).

Beurteilen Sie auch die Intensitdt des Wettbewerbs.

Versuchen Sie, Kunden, Lieferanten, Handler und Vertrieb-
spartner lhrer Konkurrenten zu kontaktieren, um so die
Starken und Schwéachen herauszufinden.
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Zielgruppenanalyse

Fur Ihr Produkt bzw. lhre Dienstleistung werden sich nicht alle
Kunden des Marktes interessieren, weil nicht alle die gleichen
Bediirfnisse haben. Daher ist es wichtig, innerhalb des oben
beschriebenen Gesamtmarktes diejenige Zielgruppe zu defi-
nieren, denen |hr Produkt/lhre Dienstleistung den groBten Nut-
zen bringt. Am besten wird lhnen dies gelingen, wenn Sie |hre
Kunden nach geeigneten Kriterien ,sortieren” und zu Gruppen
(Segmenten) zusammenfassen. Sie konnen die Kriterien fiir Ihre
Segmentierung frei wahlen. Beachten Sie, dass die Kriterien nur
dann sinnvoll gewahlt sind, wenn sie zu Kundengruppen fiihren,
in denen die Bediirfnisse dhnlich sind. Die Zielgruppen unterei-
nander sollten hingegen heterogen sein.

Mogliche Segmentierungskriterien sind zum Beispiel:

e Geografische Kriterien: Land, Region, Stadt

e Demographische Kriterien: Alter, Geschlecht,
Einkommen, Beruf

e Verhaltenskriterien: Markentreue, Preisbewusstsein,
Gebrauchshaufigkeit

* Besitzmerkmale: Hausbesitzer, Brillentrdger etc.

Durch die Zielgruppenanalyse kdnnen Sie im Weiteren gezielt Ab-
satzstrategien (u.a. Produktgestaltung, Preisfestlegung, Werbung,
Vertrieb) entwickeln, die den verschiedenen Kundenbediirfnissen
gerechtwerden. AuBBerdemist sie die Basis fiir die Schdtzung der ge-
genwadrtigen und kiinftigen Absatz- und Umsatzzahlen mit diesen
Kunden.
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Plews

Branchenanalyse

e In welche Branche ist Ihr Unternehmen einzuordnen?

* Wie grof3 ist die Branche (Gesamtabsatz und -umsatz)?

e Wie sind die bisherigen Wachstumsraten und die zukiinftigen Prognosen fiir die Branche?

e Wodurch wird das Wachstum in der Branche bestimmt?

e Welchen Marktanteil planen Sie?

e |st dieser plausibel begriindet worden und erreichbar?

* Welches sind die Erfolgsfaktoren und die Kaufmotive in diesem Markt (Qualitat, Service,
Preis, Innovation usw.)?

* Welche externen Faktoren beeinflussen die Branche (Umwelt, wirtschaftliche und
politische Rahmenbedingungen)?

Wettbewerbsanalyse

e Wer sind die wichtigsten Wettbewerber?

e Welche Marktanteile halten Ihre Mitbewerber?

e Welche Zielgruppen sprechen lhre Konkurrenten an?

e Wie ist die Preisgestaltung am Markt?

e Welche Vertriebskandle nutzen die Wettbewerber?

* Welche Stérken und Schwéchen haben die Wettbewerber (Marktanteil, Image, Service, Standort usw.)?
e Welche Starken und Schwéachen hat Ihr Unternehmen und Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?

e Was ist das Alleinstellungsmerkmal Ihres Angebotes?

e Kénnen Sie sich Wettbewerbsvorteile verschaffen und verteidigen?

Zielgruppenanalyse

e Wie haben Sie den Markt segmentiert? Welche Kundensegmente ergeben sich daraus?

e Auf welche Segmente werden Sie sich konzentrieren? Warum?

e Wie sieht das Profil Ihrer Zielgruppe bzw. Zielgruppen aus (Alter, Geschlecht, Beruf, Region etc.)?

e Welche Verkaufsstiickzahlen und welchen Umsatz kénnen Sie voraussichtlich bei diesen Kunden erzielen?
e Welchen Marktanteil wollen Sie im jeweiligen Segment erreichen (falls eine Aussage dazu moglich ist)?
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Marketing und Vertrieb

Im Bereich des Marketings ist es erforderlich, dass Sie die Maf3-
nahmen beschreiben, mit denen Sie die jeweilige Zielgruppe er-
reichen kénnen, um lhr Produkt oder Ihre Dienstleistung abzu-
setzen. Nutzen Sie lhr erworbenes Wissen aus der Markt- und
Konkurrenzanalyse und entwickeln Sie nun darauf aufbauend
ein Marketingkonzept. Zu einem vollstandigen Marketingkon-
zept gehdren die Elemente Produktpolitik, Preispolitik, Ver-
triebspolitik und Kommunikationspolitik (Marketing-Mix). Des
Weiteren sollten Sie in diesem Kapitel Ihre Strategie fiir den
Markteintritt darstellen.

Produktpolitik

Die Produktpolitik setzt sich mit der Frage auseinander, welche
Eigenschaften Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung haben muss,
um das relevante Kundenbediirfnis zu befriedigen. Uberpriifen
Sie daher, ob die Produkteigenschaften den Bediirfnissen lhrer
Kunden gerecht werden und inwiefern Sie diese gegebenenfalls

anpassen missen.

Zur Produktpolitik gehdren auch Aussagen hinsichtlich des Sorti-
ments. Stellen Sie dar, ob Sie Produktvariationen (verschiedene
Varianten eines Produktes/einer Dienstleistung fiir unterschied-
liche Zielgruppen) und Innovationen planen.

Preispolitik

Bei der Preisgestaltung geht es darum, herauszufinden, wie viel
die Kunden bereit sind, fiir hr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung zu
bezahlen. Der Preis hangt davon ab, wie die Kunden den Nutzen
lhres Angebotes einschdtzen und bewerten. Ausschlaggebend
ist letzten Endes also nicht nur die Kostendeckung, sondern in
erster Linie der Kundennutzen. Dass der Preis langfristig Ihre
Kosten deckt, darf natiirlich nicht aufier Acht gelassen werden
und wird als Voraussetzung angesehen.

Bei lhrer Preisgestaltung konnen Sie zum Beispiel versuchen,
mit niedrigen Preisen den Markt einzunehmen und méglichst
viele Kunden zu gewinnen (Penetrationsstrategie).

Oder Sie konnen von Anfang an einen hohen Preis ansetzen, um
ein hohes Qualitdtsniveau zu signalisieren. Gerade wenn es sich
um eine Innovation handelt, sind die Kunden oftmals bereit, ei-
nen hohen Preis zu bezahlen (Abschépfungsstrategie).

Im Fall dieser Strategie werden Ihre Gewinnspannen hher sein
und Sie kdnnen neue Investitionen aus lhrem Gewinn finanzie-
ren. Weiterhin kann eine spdtere Preissenkung neue Kaufim-
pulse auslosen.

Welche Strategie Sie letztendlich wahlen, ist von Fall zu Fall zu
entscheiden. Weiterhin sollten Sie bei der Preisgestaltung tiber-
legen, wie die Zahlungskonditionen aussehen sollen. Wie wol-
len Sie beispielsweise die Zahlungsfristen gestalten? Werden
Sie Rabatte oder Skonti einrdumen?
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Vertriebspolitik

Bei diesem Punkt geht es darum, sich zundchst einmal den eige-
nen Verkaufsprozess vorzustellen und zu tiberlegen, wie Sie Ihr
Produkt oder Ihre Dienstleistung am Besten an den Kunden brin-
gen konnen. Stellen Sie lhren Vertriebsprozess vor und nennen
Sie die geplanten Vertriebskandle, aber beriicksichtigen Sie die
dabei anfallenden Kosten (Gehalter, Umsatzbeteiligungen etc.).

Grundsatzlich miissen Sie sich tiberlegen, ob lhre Firma den Ver-
trieb selbst tibernehmen will oder ob Sie sich ein spezialisiertes
Unternehmen suchen. Stellen Sie also deutlich heraus, wie lhre
Vertriebsorganisation aussehen soll.

Mégliche Vertriebskandle kdnnen zum Beispiel sein:

e Grofhandel

e fremde Einzelhandelsgeschifte
e externe Vertreter

e eigene Vertriebsstellen

e eigene Vertriebsmitarbeiter

e Call Center

* Internet

Letztlich ist die Wahl zwischen direkten oder indirekten Ver-
triebswegen abhangig von der Art des Produktes (erkldarungs-
bediirftiges Produkt, lagerfahiges Produkt etc.), der Anzahl der
Abnehmer und der Preisgestaltung.

Kommunikationspolitik

Stellen Sie in diesem Abschnitt kurz dar, wie Sie lhre Kunden auf
Ihr Produkt bzw. lhre Dienstleistung aufmerksam machen wollen.
Auffallen, informieren, liberzeugen und Vertrauen schaffen sind
die Aufgaben der Kommunikationspolitik. Die Werbung muss das
Ziel verfolgen, dem Kunden die Einzigartigkeit und den Nutzen
Ihres Angebotes aufzuzeigen.

Um dies zu erreichen, gibt es verschiedene Kommunikationsin-
strumente, wie zum Beispiel die klassische Werbung (Anzeigen,
Broschiiren, Radio, TV und Internet), Offentlichkeitsarbeit (Pres-
semitteilung), Direktmarketing (Werbebrief, Telefonmarketing)
sowie die Prdsenz auf Messen und Ausstellungen.

Wichtig ist, geeignete Werbemittel fiir Ihr Produkt/Ihre Dienstlei-
stung einzusetzen, wobei es von Vorteil sein kann, mehrere Mittel
zu kombinieren. Konzentrieren Sie sich bei lhrer Werbung auf die
Personen, die die Kaufentscheidung treffen oder beeinflussen.
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Markteintrittsstrategie

Nachdem Sie lhren gesamten Marketing-Mix beschrieben haben,
geht es nun darum, lhr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung auf den
Markt zu bringen. Beschreiben Sie, wie viel Zeit und Kapazitat
Sie investieren wollen, um einen Kunden zu gewinnen. Gehen
Sie auBerdem auf mogliche Markteintrittsbarrieren ein. Aufwen-
dige Werbekampagnen sind nicht unbedingt Voraussetzung fiir
Ihren Erfolg. In vielen Féllen ist es vorteilhaft, Schliisselkunden
oder Referenzkunden zu gewinnen, die als Meinungsbildner in
der Branche gelten. Entscheidend ist auch eine Erlduterung,
wie lhre ersten Schritte zur Markteinfiihrung aussehen. Stel-
len Sie einen Malnahmenplan auf, in dem Sie wichtige Meilen-
steine auffiihren.
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Plews

Produktpolitik

e Wie sieht Ihr gesamtes Produkt- oder Dienstleistungsprogramm aus?

e Welche Eigenschaften hat Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?

e Planen Sie die Entwicklung lhres Sortiments (Variationen, Innovationen)?
e |st Systemzubehdr oder Ahnliches erforderlich?

e Welche Bedeutung haben Service, Wartung und Garantien?

Preispolitik

* Welchen Endverkaufspreis sollen Ihre Produkte/Ihre Dienstleistungen erzielen?
* Welche Zahlungsfristen oder Konditionen (wie Rabatte, Skonti) raumen Sie Ihren Kunden ein?
e Welche Preisstrategie wird mit der Preisgestaltung verfolgt?

Vertriebspolitik

e Welche Vertriebswege werden Sie nutzen?

e Wie bauen Sie lhr Vertriebsnetz auf (GroBe, Art, Anzahl der Orte)?

* Welche Zielgruppen konnen Sie durch welche Vertriebskandle erreichen?

e Welchen Anforderungen muss der Vertrieb entsprechen (Mitarbeiteranzahl, -qualifikation, etc.),
um die Marketingstrategie erfolgreich umzusetzen?

Kommunikationspolitik

e Wie wollen Sie Ihre Kunden auf Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung aufmerksam machen?
e Welche Werbemittel nutzen Sie dazu?
e Wie viel kostet Ihre Werbung?

Markteintrittsstrategie

e Welche Schritte planen Sie fiir die Einfiihrung Ihres Produkts bzw. Ihrer Dienstleistung?
e Wie sehen lhr Zeitplan und die wichtigsten Meilensteine aus?

e Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und wie kénnen Sie diese {iberwinden?

e Konnen Sie Referenz- und/oder Schliisselkunden benennen?

e Wie werden die wichtigsten Wettbewerber auf lhren Markteintritt reagieren?
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7. Schritt

Finanzplanung und Finanzierung

Wenn Sie schon einmal eine ldngere Bahn- oder Busreise unter-
nommen haben, wissen Sie, dass jeder noch so guten Planung
meist die Wirklichkeit mit Anderungen entgegentritt. Ahnlich ver-
hélt es sich mit Ihren Planzahlen im Businessplan. Trotz intensiver
und genauer Beschaftigung mit der Griindung weichen Umsétze,
Kosten und Gewinne teilweise gravierend von der Planung ab.

Also warum der ganze Aufwand?

-

. Damit Sie Gewissheit haben.
Sie selbst sind natiirlich von Ihrem Projekt tiberzeugt: ,,so
vom Gefiihl her misste das klappen®. Wenn Sie Ihr Vorhaben
aber in Zahlen beschreiben (miissen), dann haben Sie die
Gewissheit, mit Ihrer Idee Gewinne erwirtschaften zu kénnen
und dass es sich wirklich lohnt, weiterhin Zeit und Geld in das
Vorhaben zu investieren.

2. Damit Sie andere iiberzeugen kénnen.
Mit moglichst detaillierten und fundierten Planzahlen schaf-
fen Sie wichtige Voraussetzungen, um Dritte (Kapitalgeber)
von lhrem Vorhaben zu {iberzeugen.

3. Damit Sie die Kontrolle haben.
Indem Sie planen, setzen Sie sich selbst Ziele. Sie wissen
dann, welcher Umsatz Sie in die Gewinnzone fiihrt. Bei ne-
gativen Entwicklungen kdnnen Sie friihzeitig gegensteuern.

Grundsatzlich sollten Sie jeder unternehmerischen Entschei-
dung ein bestimmtes Schema zugrunde legen: Planung-Um-
setzung-Kontrolle. Dies vermindert das Risiko grundlegender
Fehlentscheidungen und garantiert die zielorientierte Organi-
sation des Unternehmensprozesses.

Bei der Griindungsplanung haben sich als weitgehend standar-
disierte Instrumente die Gewinn- und Verlustrechnung (GuV)
sowie der Liquiditatsplan durchgesetzt.

Die folgende Ubersicht veranschaulicht vereinfacht die Verflech-
tung der Planungsinstrumente. In der Realitdt sind die Zusam-
menhdnge komplexer.
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Finanzplanung und Finanzierung

Gewinn- und Verlustrechnung (GuV)

Erlésplanung

Kostenplanung

laufende Kosten

Personalkosten

Liquiditatsplan

Mittelzufluss
(Zahlungseingang)

Mittelabfluss
(Zahlungsausgang)

v

laufende Kosten

Personalkosten

- Abschreibungen
— Tilgung
Zinsen _J dkap Zinsen -
ap
onsp D < Deckungsliicke
Steuern Steuern Steuern Steuern

Die dunkelblau hinterlegten Inhalte werden in diesem Kapitel ausfiihrlich erldutert.
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7. Schritt

Es werden folgende Zusammenhénge deutlich:

Die wichtigsten Instrumente der Finanzplanung und Finanzie-
rung sind die Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) sowie der
Liquiditdtsplan.

In der GuV wird der betriebliche Erfolg (Gewinn oder Verlust) in
einem bestimmten Zeitraum (meist ein Jahr) ermittelt.

Im Liquiditatsplan werden Mittelzu- und -abfliisse (d. h. Zahlungs-
ein- und -ausgange) dargestellt. Das Ergebnis gibt Antwort auf
die Frage, ob Ihr Unternehmen zahlungsfahig ist oder ob es eine
Deckungsliicke gibt.

Wichtigster Bestandteil der Erlose sind die Umsétze, die auch bei
der Liquiditdtsplanung als Mittelzufluss eine grof3e Rolle spielen.

In die GuV flieBen neben Umsatzdaten auch samtliche Kosten
ein. In die Kostenplanung flieBen Abschreibungen und laufende
Kosten ein. Laufende Kosten sind insbesondere Personal- und
Material- sowie Kfz-Kosten.

Abschreibungen werden auf Basis des Investitionsplanes ermit-
telt. Sie verringern zwar den Gewinn in der GuV, fiihren aber nicht
zu einem Mittelabfluss aus Ihrem Unternehmen.

Investitionen (Anschaffungen) miissen finanziert werden. Ebenso
wie die fehlende Liquiditdt im Unternehmen (Deckungsliicke).
Die Finanzierung kann iiber Eigen- oder Fremdkapital erfolgen.

Fiir Fremdfinanzierungen miissen Sie kiinftig Tilgungs- und Zins-
leistungen erbringen. Der Mittelabfluss fiir Zinsen beeinflusst
Ihre Liquiditat und mindert lhr Ergebnis in der GuV. Tilgungen
fiihren ebenfalls zu Mittelabfliissen, beeinflussen jedoch das
GuV-Ergebnis nicht.

Mittelzufliisse konnen aus der Aufnahme von Fremd- oder Eigen-
kapital sowie der Vereinnahmung von Umsatzerlosen entstehen.

Liquiditatsmindernd wirken laufende Kosten (wichtigster Be-
standteil sind die Personalkosten) und Tilgungszahlungen.

Je nach Steuerart und Gewinnermittlungsmethode (Bilanz oder
Einnahmen-Uberschuss-Rechnung) kénnen Steuern das Ergeb-
nis der GuV beeinflussen. Eine Beeinflussung der Liquiditat er-
folgt jedoch in jedem Fall.
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In Threm eigenen Interesse ist eine Planung mit realistischen
Daten zu empfehlen. Sie sollten daher folgende Hinweise be-
riicksichtigen:

e Jedes Griindungsvorhaben ist individuell. Standardisierte Pla-
nungsinstrumente konnen nur Hilfsmittel sein und bediirfen
Ihrer Hinterfragung, Anpassung und Erganzung.

e Jede gute Planung enthdlt eine Szenario-Betrachtung, die
Schwankungen der Ausgangswerte beriicksichtigt (Best-Case-/
Worst-Case-Betrachtungen, d.h. bester und schlechtester an-
zunehmender Fall). Im Verhandlungsfall beweisen Sie damit
Ihre intensive Auseinandersetzung mit der Griindung.

e Grundsatzlich sollten Sie die GuV als Jahresiibersicht minde-
stens fiir die ersten drei Jahre aufstellen und lhre Liquiditat mo-

natsgenau mindestens fiir das erste volle Geschaftsjahr oder
weitergehend bis zum Erreichen der Gewinnschwelle planen.
Die Entwicklung nach dem ersten Jahr kann zum Beispiel in
Form erwarteter Steigerungsraten dargestellt werden.

e Aus Ihren Prognosedaten sollte sich das Erreichen und nach-
haltige Uberschreiten der Gewinnschwelle (Break-Even-Point)
ablesen lassen. Nur dauerhafter wirtschaftlicher Erfolg tiber-
zeugt Kapitalgeber.
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7. Schritt

Die Gewinn- und Verlustrechnung (GuV)
Die Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) ist ein zentrales Instrument der Unternehmensplanung und -abrechnung. In der GuV werden
die Ertrage (Umsétze) den Aufwendungen gegeniibergestellt. Sind die Ertrége hoher als die Aufwendungen, wird ein Gewinn ausge-

wiesen, im umgekehrten Fall ein Verlust. Die GuV wird in der Regel fiir ein Jahr erstellt.

Den moglichen Aufbau einer Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) verdeutlicht nachfolgende Tabelle:

Jahr 1 Jahr 2 Jahr3
Umsatzerlose

— Materialeinsatz

= Rohgewinn

— Personalkosten

— Miete Raume
— Heizung, Gas, Strom, Wasser
—Instandhaltung betrieblicher Raume

—Versicherungen

— Beitrdage

— sonstige Abgaben, Griindungskosten

—Werbekosten

— Kosten Warenabgabe, Verpackung, Ausgangsfrachten
— Fremdarbeiten

— Reparaturen/Instandhaltungen

— Leasing

— Porto, Telefon, Mobiltelefon, Internet

— Biirobedarf, Fachliteratur

— Fortbildungskosten

— Rechts- und Beratungskosten
— Buchfiihrungs- und Abschlusskosten

— Abraum-/Abfallbeseitigung
— Kosten des Geldverkehrs

— Betriebsbedarf, sonstige Aufwendungen

— Fahrzeugkosten

— Abschreibungen

—Zinsen

= Betriebsergebnis
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Um eine GuV erstellen zu kénnen, bendtigen Sie die:
e Umsatzplanung,
e Kostenplanung,
e Investitionsplanung
(fiir die Ermittlung der Abschreibungen),
e Finanzierungsplanung
(fiir die Ermittlung der Zinsen).

Die einzelnen Planungen werden im Folgenden erldutert.

Die Umsatzplanung

Aus den Daten Ihrer Marktanalyse lassen sich Schlussfolge-
rungen {iber den Bedarf an lhrem Angebot ableiten und damit
Umsatzprognosen erstellen. Zugrunde liegen sollten neben der
detaillierten Betrachtung von Zielgruppe, Markt und Konkur-
renten immer auch mikro6konomische Zusammenhédnge wie
zum Beispiel Preis-Nachfrage-Reaktionen.

Um die Umsatzplanung realistisch zu gestalten, sind Branchen-
berichte und Branchenvergleichszahlen wichtige Instrumente.
Diese sind bei verschiedenen Kreditinstituten, beim Steuerbe-
rater oder bei lhrer zustédndigen Kammer erhaltlich.

Rein rechnerisch wird der Umsatz mithilfe folgender
Formel ermittelt:
Umsatz = verkaufte Menge x Verkaufspreis

Die verkaufte Menge kann beispielsweise die Tages-, Monats-
oder Jahresmenge sein. Nach obiger Formel kdnnen Sie so den
Tages-, Monats- oder Jahresumsatz berechnen.

Die Kostenplanung

Laufende Kosten

Unter laufenden Kosten sollen im Folgenden alle Ausgaben ver-
standen werden, die im Zusammenhang mit Ihrer wirtschaftli-
chen Tatigkeit entstehen und nicht zu den Investitionen zdhlen.

Diese Kosten sollten Sie so detailliert wie moglich planen. Ty-
pische Kosten sind aus der Tabelle ,,Aufbau einer GuV* ersicht-
lich. In den meisten Unternehmen bilden Material- und Perso-
nalkosten den grof3ten Ausgabenblock. Deshalb folgen zu den
Personalkosten ausfiihrliche Erldauterungen.

Bitte beachten Sie, dass bei einer Unternehmensgriindung zu-
satzliche, meist einmalige Positionen anfallen. Oft sind damit
nicht unerhebliche Ausgaben verbunden, so dass sie in keiner
Planung fehlen dirfen:

e allgemeine Griindungskosten: Rechtsberatung, Steuer-
beratung, Anmeldungen, Antrittswerbung (zum Beispiel Er-
stellung einer Corporate Identity), Kautionen (zum Beispiel
bei Miete)

e rechtsformabhéangige Griindungskosten: Notar, Eintragungen
in Register

e branchenabhangige Griindungskosten: Genehmigungen, Kon-
zessionen, Befdhigungsnachweise
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7. Schritt

Die Personalkosten

Innerhalb der Kostenplanung nimmt die Personalkostenplanung
eine zentrale Stellung ein. In vielen Unternehmen sind Perso-
nalkosten der grofte Kostenblock. Wenn Firmen Sparpotenzial
suchen, werden zuerst die Ausgaben fiir Personal hinterfragt.

Wie viel Personal Sie benétigen, hdangt von der Art und dem Um-
fang Ihrer Leistung ab. Ausgangsdaten beziiglich Verfligbarkeit,
brancheniiblicher Vergiitungen etc. bieten zahlreiche Statistiken,
aber auch ein Blick in einschladgige Stellenangebote Ihrer Region
lohnt sich. Einen erheblichen Kostenfaktor bilden Lohnneben-
kosten, wie Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung und Bei-
trage zur Berufsgenossenschaft.

Aufgrund derVielzahlan Moglichkeiten, Anstellungsvertrdge zu
gestalten, empfiehlt sich die Planung von Durchschnittswerten
(zum Beispiel bei Sozialversicherungsbeitragen der Krankenver-
sicherung). Absehbare, aber noch unsichere Rechtsanderungen,
die die Griindungsplanung beeinflussen, kénnen als Erlduterung
oder in Szenarien dargestellt werden.

20,000 $

—10.0008
2 :

— 1000 $
o

Personalkosten konnen wie folgt ermittelt werden:

+ Kosten fiir Bruttolohne und -gehélter

+ laufende Pflichtnebenkosten
Arbeitgeberanteil Rentenversicherung
Arbeitgeberanteil Krankenversicherung
Arbeitgeberanteil Pflegeversicherung
Arbeitgeberanteil Arbeitslosenversicherung
Berufsgenossenschaft

+ auflergewdhnliche Pflichtnebenkosten
(zum Beispiel Lohnfortzahlung im Krankheitsfall)

+ Personalentwicklungskosten
(Einarbeitung, Weiterbildung)

+ freiwillige Aufwendungen
(betriebliche Altersvorsorge, Sozialleistungen)

— Fordermittel

= Personalkosten

Wenn Sie die Personalkosten monatlich planen, sollten Sie an
entsprechender Stelle die Zahlung von Urlaubs- und Weihnachts-
geld beriicksichtigen.

Sie sollten auch priifen, ob Sie weitere Zuschiisse fiir die Ein-
stellung oder Weiterbildung bekommen kénnen. Wenn die Zu-
schiisse gewdhrt werden, haben Sie sich gegeniiber |hrer Pla-
nung eine Liquiditatsreserve geschaffen.

ber nachvollziehbar sind.

Erldutern Sie die Ermittlung und Berechnung aller Kostenpositionen, damit die Kosten fiir Sie und fiir potentielle Kapitalge-
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Die Finanzplanung

Nahezu jede Griindung ist anfangs mit einem finanziellen Auf-
wand verbunden. Ein Handelsvertreter benotigt meist nur eine
Gewerbegenehmigung, die fiir wenige Euro zu erwerben ist.
Griindungen im Industrie- oder Technologiebereich verursachen
schnell Aufwendungen in Millionenhéhe.

Je mehr Kapital Sie fiir hre Griindung benétigen, desto inten-
siver sollten Sie sich mit dem folgenden Kapitel beschéftigen.

Bei der Finanzplanung beantworten Sie zwei Fragen:

1. Wie viel Kapital wird benétigt (Kapitalbedarf)?
2. Woher kommt das Kapital (Kapitaldeckung)?

Um die Frage beantworten zu kénnen, wie viel Kapital Sie zur Griin-
dung lhres Unternehmens brauchen, benétigen Sie zwei Plédne:

1. den Investitionsplan zur Ermittlung des Investitionsbedarfes und
2. den Liquiditdtsplan, aus dem die Hohe der Deckungsliicke
hervorgeht.

Der Investitionsplan

Ublicherweise werden im Investitionsplan nur Investitionsgiiter,
d.h. keine Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe oder Waren erfasst. In-
vestitionsgiiter verbleiben ldnger (als ein Jahr) im Unternehmen,
sind nicht zum Verbrauch oder zur WeiterverauBerung bestimmt
und werden iiber ihre Nutzungsdauer abgeschrieben (siehe im
Glossar: Abschreibungen).

Sie sollten jedoch auch das erste Waren- bzw. Rohstofflager in
die Investitionsplanung aufnehmen. Diese Grundausstattung,
die im laufenden Unternehmensprozess zwar umgesetzt wird,
aber standig aufgefiillt werden muss, stellt eine dauerhafte Mit-
telbindung dar.

Der Investitionsplan kann zum Beispiel folgende Kategorien

vorsehen:

® Grundstiicke und Gebdude sowie Neu-, Um- und Ausbau,
* immaterielle Wirtschaftsgiiter (Lizenzen, Rechte etc.),
® Maschinen,

* Fahrzeuge,

e Betriebsausstattung,

e Biiroausstattung,

e Ladeneinrichtung,

e erstes Waren- bzw. Rohstofflager.

Um die Aufnahme von Fremdmitteln zur Unternehmensgriindung
zu minimieren, wird oft zur Anschaffung gebrauchter Wirtschafts-
giiter oder zum Leasing bzw. Mietkauf geraten. Dabei sollten
Sie jedoch beachten, dass das Risiko erhéhter Laufzeitkosten
(beispielsweise beim Leasing) oder erhdhter Folgekosten (zum
Beispiel Reparaturen gebrauchter Wirtschaftsgiiter) besteht
und eine solche Gestaltung die Gewdhrung von Férdermitteln
ausschlieBen kann.
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7. Schritt

Der Liquiditdtsplan

Im Liquiditatsplan ermitteln Sie durch Gegeniiberstellung der Mittelzu- und -abfliisse das Auftreten von Deckungsliicken. Einnahmen
und Ausgaben werden dabei iiblicherweise monatlich verglichen.

Ein Liquiditatsplan kdnnte wie folgt aussehen:

Umsatzerlose brutto
Materialeinsatz

Personalkosten

Miete Raume

Heizung, Gas, Strom, Wasser
Instandhaltung betrieblicher Raume

Versicherungen

Beitrage

sonstige Abgaben, Griindungskosten
Werbekosten

Kosten Warenabg., Verpackung, AF

Fremdarbeiten

Reparaturen/Instandhaltungen

Leasing
Porto, Telefon, Mobiltelefon, Internet

Biirobedarf, Fachliteratur

Fortbildungskosten

Rechts- und Beratungskosten

Buchfiihrungs- und Abschlusskosten
Abraum-/Abfallbeseitigung
Kosten des Geldverkehrs

Betriebsbedarf, sonstige Aufw.
Fahrzeugkosten
Zinsen auf Investitionen

Investitionen

USt-Abfiihrung
Vorsteuer-Erstattung WE

Vorsteuer-Erstattung Kosten

Vorsteuer-Erstattung Investitionen
Zugang Eigenkapital Investitionen
Zugang weiteres Eigenkapital
Zugang Fremdkapital Investitionen
Tilgung Fremdkapital

(+) Uber-/(-) Unterdeckung
(+) Uber-/() Unterdeckung kumulativ
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Natdrlich sollten Sie auch hier einzelne Positionen erldutern.
Insbesondere dann, wenn die Jahreswerte von den Zahlen in
der GuV abweichen.

Das kdnnte beispielsweise beim Umsatz der Fall sein. Wenn Sie
lhren Kunden ein Zahlungsziel von 30 Tagen einrdumen, planen
Sie in der GuV den gesamten Umsatz von Januar bis Dezember.
Der reale Zahlungseingang verschiebt sich aber durch das Zah-
lungsziel um einen Monat. Der Umsatz vom Januar wird erst im
Februar vereinnahmt, der Umsatz vom Februar erst im Marz usw.

Neugegriindete Unternehmen decken ihre Fixkosten (umsatz-
unabhéngige Kosten) wie zum Beispiel fiir Personal, Miete und
Nebenkosten, meist (noch) nicht aus Umsatzerlésen bzw. aus
positiven Deckungsbeitragen.

In der Startphase iibersteigen die Kosten regelmafig die Erlo-
se. Deshalb werden Sie feststellen, dass sich in den ersten Mo-
naten jeweils ein negatives Ergebnis zeigt. Die negativen und
positiven Ergebnisse werden kumuliert. Das hochste negative
Ergebnis entspricht Ihrer Deckungsliicke.

Aus Sicherheitsgriinden sollten Sie etwa 20 bis 40 % zusatzlichen
Bedarf einplanen. Wenn Sie rechnerisch eine Liicke von 110T€
ermittelt haben, sollten Sie durchaus ein Umlaufmitteldarlehen
oder einen Kontokorrentrahmen von 140 bis 150 T€ beantragen.

Der gesamte Kapitalbedarf ergibt sich aus der Summe von Inve-
stitionsbedarf und Deckungsliicke (inkl. Sicherheitszuschlag).
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7. Schritt

Der Finanzierungsplan

Damit sind wir auch schon bei der zweiten Frage der Finanzplanung: Woher bekommen Sie das Kapital, um Investi-

tionen und Zahlungsfdhigkeit zu finanzieren? Grundsatzlich werden zwei Moglichkeiten zur Finanzierung unterschieden:

Eigenkapital und Fremdkapital.

Das Eigenkapital

In der Regel wird von Fremdkapitalgebern eine Eigenkapitalquo-
te verlangt, damit Fremdmittel tiberhaupt ausgereicht werden.
Besonders bei Unternehmen mit langer Anlaufphase und/oder
groBen Anlaufverlusten wird Wert auf eine angemessene Bereit-
stellung von Eigenkapital gelegt.

Quellen fiir Eigenkapital sind:

e |hre eigenen Mittel,
e Beteiligungskapital,
e offentliche Zuschiisse.

Eigene Mittel konnen Ihre Bar- und Sacheinlagen oder eigene
Leistungen sein. Je mehr eigene Mittel Sie einsetzen, desto un-
abhangiger und flexibler sind Sie.

Beteiligungskapital (Risiko- oder Wagniskapital und Venture Ca-
pital) stellt, obwohl es von ,,Fremden* kommt, ebenfalls Eigen-
kapital dar. Beteiligungskapitalgeber sind Mitunternehmer und
haben deshalb Mitsprache- bzw. mindestens Auskunftsrechte.
Diese Tatsache beeinflusst lhre unternehmerischen Entschei-
dungsspielraume. Dennoch hat dieses Kapital in den letzten
Jahren zunehmend an Bedeutung gewonnen.

Zusatzlich haben Sie die Moglichkeit, Eigenkapital durch For-
dermittel zu erhalten. Hierbei handelt es sich um nicht riick-
zahlbare Zuschiisse, Griindungsbeihilfen usw., die Sie in der
Regel vor Beginn der Selbstandigkeit oder der Investition form-
lich beantragen miissen. Oft ist die Hohe der Férderung lukrativ,
Sie sollten also alle Mdglichkeiten priifen. Lassen Sie sich dazu
von lhrer zustdandigen Kammer, Férdergesellschaften und Geld-
gebern beraten.

Eine Zwischenform von Eigen- und Fremdkapital ist das ,,KfW
Unternehmerkapital ERP-Kapital fiir Griindung®. Es ist ein Dar-
lehen (also Fremdkapital), wird aber von Hausbanken und an-
deren Kapitalgebern wie Eigenkapital behandelt, da es ohne
Sicherheiten erhdltlich ist. Ihr Eigenkapital kann durch das ,,ERP-
Kapital fiir Griindung* auf maximal 40 % der Investitionssumme
aufgestockt werden.
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Das Fremdkapital

Die wichtigsten Formen von Fremdkapital bei der Finanzierung
von Existenzgriindungen sind Kredite.

Bei Krediten sind folgende Arten von besonderer
Bedeutung:

e der Investitionskredit,

e das Betriebsmitteldarlehen,

e der Kontokorrentkredit oder Kontokorrentrahmen,
e der Lieferantenkredit.

Investitionskredite dienen zur Finanzierung des Anlagevermo-
gens (siehe Investitionsplan). Die Laufzeit dieser Kredite (meist
5 bis 20 Jahre) sollte sich an der Abschreibungsdauer der ange-
schafften Gegenstdnde orientieren.

Betriebsmitteldarlehen dienen zur Finanzierung des Umlaufver-
mdégens (siehe Liquiditatsplan). Betriebsmitteldarlehen kon-
nen zu sehr unterschiedlichen Bedingungen gewdhrt werden.
Es gibt endfillige Darlehen, bei denen Sie {iber die gesamte
Laufzeit Zinsen fiir die gesamte Summe zahlen. Oder Sie ver-
einbaren ein variables Darlehen, das Sie wahrend der Laufzeit
tilgen konnen und dann nur noch Zinsen fiir den von Ihnen be-
anspruchten Anteil zahlen.

Der Kontokorrent dient ebenfalls zur Finanzierung des Umlauf-
vermodgens und soll lhre Zahlungsfahigkeit sicherstellen. Die
Hohe des Kontokorrentrahmens wird zwischen lhnen und lhrer
Hausbank vereinbart. Sie zahlen Zinsen fiir die in Anspruch ge-
nommene Summe. Sollten Sie den vereinbarten Rahmen {iber-
ziehen, verlangt die Bank fiir die geduldete Uberziehung wesent-
lich mehr Zinsen als fiir den vereinbarten Rahmen.

Bei stiandiger Uberziehung des Kontokorrents riskieren Sie die
Kiindigung des gesamten Kontokorrentrahmens und somit Ihre
Zahlungsfdhigkeit. Aus diesem Grund sollten Sie lhre Liquidi-
tdt sorgfaltig planen und den Kontokorrentrahmen mit Reser-

ven vereinbaren.

Ein Lieferantenkredit wird lhnen eingerdumt, wenn Sie mit lh-
rem Lieferanten Zahlungsziele (meist 30 bis 90 Tage) vereinba-
ren. Aber bitte bedenken Sie folgendes: wenn Sie den Skonto-
abzug nicht nutzen, ergibt sich immer ein sehr hoher effektiver
Jahreszins fiir den Lieferantenkredit. Wenn Ihnen Ihr Lieferant
beispielsweise 3 % Skonto bei Zahlung innerhalb 8 Tagen ein-
rdumt und Sie ein Zahlungsziel von 30 Tagen haben, bedeutet
das rechnerisch fiir die Inanspruchnahme des Zahlungsziels
49,09 % effektiven Jahreszins!

Einen Kontokorrentrahmen zu solchen Bedingungen wiirden
Sie sicher entriistet ablehnen. Daher sollte es bei der Finanz-
planung lhr Ziel sein, dass Sie ausreichend Liquiditdt (Konto-
korrentkredit) zum Ausnutzen von Lieferantenskonti einplanen.
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7. Schritt

-‘é’- Detail-Infos

Besicherungsinstrumente

Wie bereits ausgefiihrt, erwarten Venture-Kapitalgeber fiir ihr hohes Risiko auch eine entsprechende Rendite. Dieses Prinzip gilt

nicht erst seit den Basel |lI-Beschliissen in der gesamten Finanzwelt: hohes Risiko = hohe Zinsen.

Um das Risiko fiir Kapitalgeber und damit auch lhren Zinssatz bei der Finanzierung zu verringern, sollten Sie bereits vor Beginn der

Verhandlungen mit potentiellen Fremdkapitalgebern aussagefahig tiber eventuell vorhandene Sicherungsgiiter oder -werte sein.

Infrage kommen als Besicherungsinstrumente insbesondere die folgenden Konstrukte:

e Grundschulden/Hypotheken: Dies sind ins Grundbuch einzu-
tragende Rechte. Der Kreditgeber wird berechtigt, in die be-
sichernde Immobilie in Hohe des eingetragenen Betrages zu
vollstrecken. Dabei ist dringend zu beachten, dass eine Grund-
schuld —im Gegensatz zur Hypothek — nicht akzessorisch, d. h.
nicht an eine Forderung gebunden ist. Solange die Grundschuld
nicht geldscht oder auf den Immobilieneigentiimer umgeschrie-
ben wurde, kann (theoretisch) vollstreckt werden. Diese Art der
Besicherung eignet sich deshalb nicht fiir alle Kapitalgeber.

e Sicherungsiibereignung: Der Kapitalgeber wird Eigentiimer
an bestimmten Gegenstanden, die jedoch beim Unternehmer
verbleiben und im Unternehmensprozess eingesetzt werden.
Diese Besicherung wird oft bei Maschinen und Fahrzeugen an-
gewendet, eignet sich jedoch auch fiir Bestdande an Rohstoffen,
Waren und Erzeugnissen.

e (verlangerter) Eigentumsvorbehalt: Erst nach vollstandiger
Bezahlung geht das Eigentum an den Erwerber {iber. Die Riick-
holung des Liefergegenstandes durch den Lieferanten im Falle
des Zahlungsausfalls ist also moglich. In manchen Féllen geht
wahrend des Produktionsprozesses ein Ausgangsgegenstand
in einen anderen ein und dabei selbst unter. Hier wiirde ein
einfacher Eigentumsvorbehalt nicht greifen. Die Verldngerung
rdaumt deshalb dem Lieferanten ein anteiliges Eigentumsrecht
am entstehenden Produkt ein.

Pfandrecht: Im Gegensatz zur Sicherungsiibereignung muss
der besichernde Wert tatsédchlich an den Gldaubiger tiberge-
ben werden. Es kommen daher nur Gegenstdnde infrage, die
im Unternehmensprozess nicht benétigt werden, wie zum Bei-
spiel Wertpapiere.

Forderungsabtretung: Dem Kapitalgeber werden Forderungen
des Unternehmens gegeniiber Dritten —in der Regel Kunden —
abgetreten. Bei der stillen Abtretung leistet der Dritte an den
Unternehmer, dieser reicht die Mittel weiter. Bei der offenen
Abtretung wird der Dritte {iber die Vereinbarung informiert
und muss nun seinerseits direkt an den Kapitalgeber zahlen.
Die offene Abtretung sichert dem Kapitalgeber den Mittelein-
gang, kann jedoch negativ auf das Image und die Bonitédt des
Unternehmers wirken.
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e Biirgschaft: Ein Biirge verpflichtet sich, nach erfolglosem Voll-
streckungsversuch beim Unternehmer fiir dessen Schulden ge-
geniiber dem Kapitalgeber einzustehen. Bei selbstschuldne-
rischen Biirgschaften ist die vorherige Inanspruchnahme des
eigentlichen Schuldners entbehrlich. Biirgschaftsversprechen
erfordern nach dem BGB die Schriftform, Kaufleute nach dem
HGB koénnen auch aufgrund miindlicher Biirgschaftsverspre-
chen in Anspruch genommen werden.

Planen Sie bei Ihrer Darstellung ein, dass institutionelle Kredit-
geber oft eigene Bewertungsschemata fiir Sicherheiten anwen-
den und diese erhebliche Risikoabschldge enthalten.

Nicht nur bei der Kapitalaufnahme spielen Sicherheiten eine
Rolle, auch bei der Bewerbung um langfristige, hochinvestive
oder institutionelle Auftrage. Haufig werden in diesem Rahmen
Erfiillungsbiirgschaften verlangt: die Avale. Dabei handelt es
sich um Bankbiirgschaften oder Bankgarantien im Falle des Ein-
tretens eines bestimmten Ereignisses. In der Immobilien- und
Baubranche kann beispielsweise durch eine Gewahrleistungs-
oder Garantiebiirgschaft der Sicherheitseinbehalt durch den
Kunden vermieden werden.

Eine besondere Form ist die Biirgschaft der Biirgschaftsbank
Thiiringen. Sie kann bis zu 80 % des Kreditvolumens besichern.
Fiir das Risiko der Inanspruchnahme zahlen Sie der Biirgschafts-
bank Avalprovision und -zinsen.

Die Mehrzahl der Griindungsfinanzierungen sind eine Mischung
von Eigen- und Fremdkapital. Bevor Sie Kontakt zu einem Kapi-
talgeber aufnehmen, sollten Sie sich bei Ihrer Kammer und bei
Forderinstituten zu den moéglichen Finanzierungsvarianten bera-
ten lassen. Wenn Sie mit einem fertigen Finanzierungsvorschlag
in den Verhandlungen mit Ihren Kapitalgebern aufwarten, wirkt
dies wesentlich professioneller.

Dariiber hinaus bengtigen Sie die Berechnung der Zins- und Til-
gungsbelastungen zur Planung lhrer Liquiditédt. Gehen Sie daher
im Zweifel von einer fast vollstdndigen Fremdfinanzierung lhrer
Griindung aus. Wenn die Zinsen und Tilgungen dann geringer
ausfallen, haben Sie sich so ein Liquiditdtspolster geschaffen.
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7. Schritt

Die Finanzierungsverhandlung (Umsetzung)

Die Vorstellung lhrer Griindungsidee bei potentiellen Kapital-
gebern sollte natiirlich durch Sie personlich erfolgen. Um da-
bei erfolgreich zu sein, ist eine gute Vorbereitung unerldsslich.

Deshalb:

e vereinbaren Sie erst einen Termin,
wenn |hr Businessplan fertig ist,

e reichen Sie lhr Konzept rechtzeitig vor dem
Termin beim Kapitalgeber ein,

e bereiten Sie Datenmaterial vor, um mégliche
Fragen beantworten zu kdnnen,

e treten Sie kompetent und sicher auf.

Die Gesprache mit Banken, Férdermittelinstituten oder auch po-
tentiellen Gesellschaftern konnen Sie allein bestreiten oder sich
von Beratern (zum Beispiel Rechtsanwalt, Steuerberater, Griin-
dungsbetreuer der fiir Sie zustandigen Kammer) begleiten lassen.

Ergdnzen Sie im Gesprach auf Wunsch lhre Darstellungen mit
entsprechenden Belegen, wie zum Beispiel:

e Nachweise der Eigenkapitaldecke,
e Kostenvoranschldge fiir Investitionsgiiter,
* Bau-/Umbauplane fiir Immobilien,
e bereits avisierte Auftragsvolumina,
e Vertragsangebote fiir langfristige Vertrage
(Lizenzen, Miete, Leasing etc.),
e Entwurf von Anstellungsvertragen und Besetzungslisten,
e Belege fiir zutreffende Férdermaglichkeiten,
e Unterlagen (iber zur Verfiigung stehende Sicherheiten,
e Belege fiir Ihre personliche Situation
(Einkiinfte, Versicherungen, Miete etc.).

Zur Nachbereitung des Bankgesprachs gehoren vor allem die
Kontaktpflege mit den zustdndigen Stellen und die schnelle Re-
aktion auf Nachfragen.

50



Nach der Verhandlung (Kontrolle)

Die Reaktion der Kapitalgeber sollte Ihr weiteres Vorgehen be-

einflussen.

Bei einer Absage miissten Sie zundchst die Ursachen und Griinde
ermitteln. Eventuell haben Sie die Moglichkeit, mit einem {iberar-
beiteten Griindungsplan die Verhandlungen wieder aufzunehmen.

Im Falle einer oder mehrerer Zusagen kénnen Sie die Vor- und
Nachteile der angebotenen Finanzierungsvarianten vergleichen
und die Variante wahlen, die fiir Sie optimal ist. Die Entscheidung
fiir bzw. gegen ein vorliegendes Angebot bestimmt maf3geblich
den zu erwartenden Erfolg Ihres Unternehmens. Sie sollten die
Entscheidung sehr sorgfiltig, gegebenenfalls unter Aufstellung
neuer Szenarien, treffen. Planen Sie dafiir gentigend Entschei-
dungszeit ein und lassen Sie sich nicht drangen.

Bitte beachten Sie bei der Finanzierungsplanung auch folgenden,
zundchst nebenséchlich klingenden Hinweis, der Ihnen aber viel
Geld sparen kann:

In Abhdngigkeit von der Rechtsform lhres Unternehmens ergeben
sich recht unterschiedliche Méglichkeiten der Eigenkapitalauf-
nahme. Da besonders die steuerliche Anerkennung der Gestal-
tungsmodelle bzw. deren Versagen durch die Finanzverwaltung
zu erheblichen ungeplanten Mehrbelastungen an Steuern fiihren
kann, sollten Sie sich unbedingt auch von einem Steuerberater
zu diesem Thema beraten lassen.

Ihr Businessplan dient natiirlich nicht nur der Gewinnung von
Finanzmitteln fiir Ihre Unternehmensgriindung. Vielmehr soll er
Basis fiir den folgenden strategischen und operativen Unterneh-
mensprozess sein. Der Kreislauf von Planung, Umsetzung, Kon-
trolle und neuerlicher Planung wird deshalb nicht mit der Griin-
dungsphase enden, sondern Sie {iber die gesamte (hoffentlich
lange und erfolgreiche) Dauer lhrer Unternehmung begleiten.
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Schritt

Umsatzplanung

e Wie viele und welche Produkte und Leistungen wollen Sie anbieten?

e Zu welchen Preisen soll der Absatz erfolgen?

e Haben Sie die Umsatze nachvollziehbar erldutert?

e Sind die angestrebten Preise marktiiblich?

e Sind die Preise in der anvisierten Zielgruppe umsetzbar?

e Decken die Preise die Kosten Ihres Unternehmens?

e |st die Produktionskapazitat Ihres Unternehmens fiir die Umsetzung der Plane ausreichend?
e Haben Sie geniigend, aber nicht ibermafige Kapazitatsreserven?

e Haben Sie eine Anlaufphase mit geringen Umsatzen geplant?

e Sind lhre Umsatzsteigerungen realistisch?

e Haben Sie Umsatzschwankungen beriicksichtigt?

* Haben Sie ein Worst-Case-Szenario fiir den ungiinstigsten anzunehmenden Fall erstellt?

Kostenplanung

* Welche Kosten werden in lhrem Unternehmen anfallen?

e Wie hoch sind diese im Einzelnen?

¢ Sind die Kosten branchen- und regional tblich?

e Liegen schon konkrete Angebote vor?

e Unterliegen die Kosten Schwankungen?

* Haben Sie ausreichende Schwankungsreserven beriicksichtigt?

* Haben Sie bei der Preisgestaltung alle Kosten beriicksichtigt (kostendeckende Preise)?
e Haben Sie die einzelnen Kosten nachvollziehbar erldutert?

Personalplanung

e Wie viel Personal benétigen Sie im Unternehmen?

e Welche Qualifikationen miissen die Mitarbeiter aufweisen?

e Sind die gewiinschten Arbeitskrafte am Arbeitsmarkt verfiighar?
e Welche Bruttobeziige werden die Mitarbeiter erhalten?

e Wie hoch sind die darauf entfallenden Nebenkosten?
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e Sind die kalkulierten Betrage der Qualifikation Ihrer Mitarbeiter angemessen sowie branchen- und

regional Uiblich?
e Gibt es Férdermdglichkeiten beziiglich der Lohnkosten?
e Welche Anforderungen sind fiir die Forderung zu erfiillen und erfiillen Sie/lhr Unternehmen diese?
e Haben Sie die Ermittlung der Personalkosten nachvollziehbar erldutert?
e Sind alle kalkulierten Betrdage in die Kostenplanung eingeflossen?

Investitionsplanung

e Welche Investitionen sind kurz-, mittel- und langfristig notig?

e Liegen zumindest fiir die kurzfristigen Investitionen Kostenvoranschlage vor?

* Welche Liefer- und Zahlungskonditionen (insbesondere Lieferfristen) miissen Sie einkalkulieren?
e Gibt es Fordermoglichkeiten fiir die Investitionsgiiter?

e Welche Anforderungen sind fiir die Férderung zu erfiillen und erfiillen Sie/lhr Unternehmen diese?

Finanzierungsplanung

e Wie viele Mittel bendtigen Sie insgesamt?

e Wie hoch sind Ihre Eigenmittel und das erreichbare Eigenkapital?

e Wie setzt sich das Eigenkapital zusammen?

e Welche moglichen Fremdkapitalgeber stehen zur Auswahl?

e Liegen von diesen bereits konkrete Angebote oder gar Zusagen vor?

e Sind die angebotenen Konditionen markt- und regional tiblich?

e Wurden alle Férdermdglichkeiten beriicksichtigt?

e Sind alle Finanzierungskosten in die Kostenbetrachtung eingeflossen?

Liquiditatsplanung

e Haben Sie in der Griindungsphase mit niedrigen Umsatzen geplant?

e Rdaumen Sie lhren Kunden Zahlungsziele ein und haben Sie diese in der Liquiditatsplanung beriicksichtigt?
¢ Haben Sie Umsatzschwankungen (zum Beispiel ein Sommerloch) eingeplant?

e Entsprechen die Jahreswerte der Liquiditatsplanung denen der GuV?

* Haben Sie abweichende Werte zwischen GuV und Liquiditdtsplan erldutert?
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Muster-Businessplan

Vorwort

Da ein Handbuch ein etwas trockener Stoff ist, wurden wir in
der Vergangenheit immer wieder gefragt, wie denn ein fertiger
Businessplan aussieht.

Wir haben uns deshalb entschlossen, lhnen ein Muster zum bes-
seren Verstédndnis zur Verfligung zu stellen.

Der nachfolgende Businessplan belegte beim Thiiringer Busi-
nessplan Wettbewerb 2007 den ersten Platz.

Gegeniiber der urspriinglichen Fassung wurden, mit Einver-
standnis der Verfasser, kleine Anderungen und Kiirzungen vor-
genommen. Die Namen der handelnden Personen und Firmen
wurden ersetzt.

Die DigiLight Optronics GmbH wurde 2008 unter einem ande-
ren Namen gegriindet. Derzeit sind im Unternehmen sechs Mit-
arbeiter beschaftigt.

Wir bedanken uns recht herzlich bei den Verfassern Anika Tho-
mas und Gerrit Wachter fiir die freundliche Unterstiitzung und
wiinschen beiden weiterhin viel Erfolg.

Gera, Madrz 2014

Die Organisatoren
des Griinderpreises Thiiringen
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Muster-Businessplan

Businessplan

,»DigiLight Optronics GmbH*

Dipl. Ing. (FH) Mirko Miiller
Dipl. Bw. (FH) Susanne Klein

Carl-Zeiss-Promenade 222
XXXXX Jena
Tel.: 03641 /XXXXX
Fax: 03641 /XXXXX
mirko.mueller@xxx.de
susanne.klein@xxx.de

Alle Angaben in dieser Ideenskizze sind streng vertraulich.
Eine Vervielfaltigung oder Weitergabe der Informationen bedarf der Zustimmung
der Verfasser.

Professionelles
Deckblatt

mit Firmen-/
Projektnamen

ansprechender
Grafik

Namen
und

Kontaktdaten
der Beteiligten

und der Vertraulich-

keitserkldrung.
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Lebenslauf Susanne Klein

Das Inhaltsverzeichnis gibt
einen Uberblick zum Inhalt
des Businessplans und er-
leichtert die Suche nach be-
stimmten Themen.

Das Inhaltsverzeichnis und
damit der Businessplan
kann entsprechend der Rei-
henfolge im Handbuch ,,In
7 Schritten zum Erfolg“ auf-
gebaut werden.
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1. Zusammenfassung

Die ,,DigiLight Optronics GmbH“, die zum 2.1.20BB die Geschéftstatigkeit aufnimmt, zeichnet
sich durch die Entwicklung, die Fertigung und den Vertrieb einer LED?-Lichtquelle inklusive LED-
Ansteuerung aus. Letztere ist Grundlage fiir die Geschaftsidee und stellt eine innovative Kunden-
l6sung fiir bestehende Probleme in der Konstanz der Lichtleistung bei LED-Applikationen dar. Zu-
dem werden Dienstleistungen in Form von Schaltungs- und Chip- sowie Optikdesign angeboten.

Damit ergeben sich fiir das Unternehmen drei Geschéftsbereiche. Die Basis bilden ein funktions-
fahiger Prototyp und die Beantragung der Patenterteilung auf die LED-Ansteuerung, die von Herrn
Mirko Miiller entwickelt wurden.

Diese Ansteuerung ermoglicht eine konstante Lichtleistung jeder einzelnen LED, um Schwan-
kungen, die in der Fertigung durch Temperatureinfliisse und Alterung auftreten, auszugleichen. Als
Zielgruppe sind Industriekunden definiert, die als Hersteller auf dem Projektormarkt tatig sind?
oder Hochleistungsleuchtdioden einsetzen?.

Die Griindung erfolgt durch zwei Personen. Herr Mirko Miiller, Dipl.-Ing. (FH) und Master of En-
gineering, fungiert als Geschaftsfiihrer sowie als technischer Leiter und wird 51 % der Unterneh-
mensanteile halten. Frau Susanne Klein, Dipl.-Bw. (FH), ist flir die Geschaftsfiihrung im kaufman-
nischen Bereich zustandig und tibernimmt 49 % der Geschaftsanteile. Herr Miiller hat bereits ein
erfolgreiches Unternehmen im Bereich der Elektronikentwicklung aufgebaut. Frau Klein verfiigt
iber Erfahrungen auf dem Gebiet der Betriebswirtschaft, speziell des Marketings.

Fiir die Aufnahme der Geschaftstatigkeit wird ein Investitionsbedarf von 75.000 € und ein Be-
triebsmittelbedarf von 305.000 € bendtigt. Der gesamte Kapitalbedarf wird durch Eigenkapital
der Griinder, Beteiligungskapital sowie voraussichtlich durch Investitions- und Betriebsmittelkre-
dite von Forderbanken abgedeckt.

Der geplante Umsatz belduft sich auf ca. 541.000€im 1.)ahr, 1.000.000 €im 2.Jahr und 1.310.000 €
im 3. Geschéftsjahr. Der Break-Even wird im Oktober des zweiten Wirtschaftsjahres erreicht.

LLED-Lichtquelle = Licht emittierende (abgebende) Diode
2visio GmbH, 72766 Dingstadt und Shobana Europe GmbH, 41460 Neustadt
3GAMMA Optics GmbH, 07745 Jena

maximal 2 Seiten

Was ist Ihre
Geschiftsidee?

Was ist lhre
Innovation?

Welchen Nutzen hat Ihr
Kunde von lhrem Produkt/
Dienstleistung? Wer sind
Ihre Zielkunden?

Welche Kenntnisse

und Erfahrungen quali-
fizieren Sie fiir dieses
Griindungsvorhaben?

Wie hoch ist Ihr
Kapitalbedarf?

Welchen Umsatz
und Gewinn planen
Sie in den ndchsten drei

Jahren?
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Es soll ein kleines innovatives Unternehmen entstehen, dass sich durch Flexibilitat und Kunden-

orientierung auszeichnet.

Erfolgsfaktoren, wie Patentschutz, bestehende Geschaftskontakte zu nationalen und internationa-
len Firmenkunden, eine Kooperationsvereinbarung mit einem Unternehmen aus der Projektorbran-
che, die Zusammenarbeit mit der Fachhochschule Jena, das Hochtechnologie-Cluster Jena sowie
qualifizierte Mitarbeiter sind maBgebend fiir den erfolgreichen Unternehmensaufbau.

Ergdnzende Fragen

Welche Branchen und Mdrkte sind fiir Ihr Unternehmen relevant?
Welche Wettbewerbsvorteile haben Sie gegeniiber den Konkurrenten?

Welche Unterneh-
mensziele verfolgen Sie

und wie wollen Sie diese
Ziele erreichen?
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2. Produkt und Dienstleistung
2.1 Das Geschéftskonzept

Ziel ist die Neugriindung eines Technologieunternehmens im Bereich der Optoelektronik und die
langfristig erfolgreiche Platzierung der ,,DigiLight Optronics GmbH*“ am Markt fiir Photonik. Im
Vordergrund steht die Vermarktung der Lichtquelle sowie deren Ansteuerung. Als Ergdnzung
sollen Dienstleistungen angeboten werden. Das Tatigkeitsfeld des Unternehmens lasst sich in drei
Geschéftsbereiche gliedern.

Tabelle 1: Geschaftsbereiche

Geschéftsbereich 1: Vermarktung und Weiterentwicklung der Lichtquelle

Light Engines sowie Ansteuerung

Geschaftsbereich 2: Entwicklungsdienstleistungen fiir digitale und analoge

Electronics Schaltungstechnik (zum Beispiel Hardware, Software,
Chipdesign)

Geschadftsbereich 3: Entwicklungsdienstleistungen fiir optische und

Photonic Systems optoelektronische Applikationen (bei Messtechnik,
Kommunikation und Beleuchtung)

Die Serienumsetzung des Prototyps der LED-Steuerung sowie dessen Vermarktung werden den
Geschéftsbereich 1 darstellen.

Zukiinftige Kunden sind beispielsweise Hersteller fiir LED-Projektoren und LED-Beleuchtungsappli-
kationen. Das Know-how und die Kompetenzen daraus sollen in den Geschaftsbereichen 2 und 3
ftir andere Entwicklungsprojekte genutzt werden, zum Beispiel Dienstleistungs- und Auftragsent-
wicklung sowie technische Beratung. Dadurch kénnen die Synergieeffekte zwischen den einzelnen
Geschdftsbereichen genutzt werden.

Das Dienstleistungsangebot richtet sich an Industriekunden aus den Bereichen Optik, Elektronik
und Optoelektronik. Das Alleinstellungsmerkmal ist das kombinierte Angebot von Dienstleistungen
aus diesen drei Gebieten.

Der Vorteil fiir den Kunden besteht darin, dass alle Leistungen von einem Anbieter stammen. Das
reduziert die Anzahl der Kommunikationsschnittstellen zwischen Auftraggeber und Auftragneh-
mer auf ein Minimum und verringert den Kommunikationsaufwand.

Was ist Ihre
Geschiiftsidee?
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Entsprechend den Anspriichen der potenziellen Kundschaft soll ein umfangreicher und individuell Bieten Sie ein besonderes

zugeschnittener Service angeboten werden. Service- bzw. Wartungs-

angebot an?
Dieser umfasst:

e ausfiihrliche Beratung,

e Konzeptentwicklung und -umsetzung nach DIN ISO 9001,

e termingerechte Fertigung nach den Vorstellungen der Kunden,

e Dienstleistung im Elektronikbereich (digitales Chipdesign, Schaltungsdesign),

e Dienstleistung in Optik/Optoelektronik (einfache strahlformende und abbildende
Optiken, Faseroptik, Spektralsensorik).

Zusétzlich zu den Dienstleistungen im Elektronikbereich sind Tatigkeiten zur Softwareentwick-
lung und speziell embedded Linux zukiinftig angestrebt. Diese sind daher in der Planung noch
nicht beriicksichtigt.

Die folgende Ubersicht visualisiert die Anwendungsgebiete der Steuerung, benennt mégliche
Wettbewerber und stellt die geplante Positionierung der ,,DigiLight Optronics GmbH* in den An-

wendungsgebieten dar.

Abbildung 1: Einsatzgebiete und Wettbewerbssituation

Anwendungen:
e LED-Beleuchtung
e Display-Hintergrund-
beleuchtung

e Spektralsensorik

Anwendungen:
e LED-Projektoren

DigilLight
Optronics
GmbH

Wettbewerber:
* GAMMA Optics GmbH

Wettbewerber:
e Cyano Technologies Ltd.
e Sunlight Lichtanlagen
GmbH

e Opticon Jena GmbH
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Das Unternehmen ,,Cyano“* ist ebenfalls in diesem Marktsegment tadtig und bietet Losungen, die Welche Konkurrenz-
zwar auf anderen technischen Grundlagen basieren, aber auch die genannten Vorteile erreichen. produkte existieren
In der Projektionstechnologie kdnnen diese Losungen allerdings nicht eingesetzt werden. bereits?

In DLP?*- und LCoS¢-Projektoren werden die farbigen Einzelbilder nacheinander erzeugt. Das heif3t,
dass nur die LEDs einer Grundfarbe (rot, griin oder blau) jeweils aktiv sind. In DLP-Projektoren ist
es aufgrund der Art der Bilderzeugung zwingend notwendig, dass die von der Lichtquelle abgege-
bene optische Leistung konstant ist.

Durch den pulsweisen Betrieb der LEDs variiert allerdings die LED-Temperatur und diese Schwan-
kungen haben grof3en Einfluss auf die Lichtausbeute. Die hier beschriebene Steuerungslésung
ermoglicht die Regelung der von der LED abgegebenen optischen Leistung innerhalb einiger Mi-
krosekunden. Dadurch ist es moglich, die Schwankungen der optischen Leistung auszugleichen.

Alleinstellungsmerkmal

Grundlage des innovativen Ansteuerungsprinzips ist ein vollig neuartiges Mess- und Regelprin- Handelt es sich

zip. Dieses erlaubt die effiziente und genaue Erfassung der elektrischen Leistung, die von jeder um eine Innovation?
einzelnen LED aufgenommenen wird. Zusatzlich wird die abgegebene optische Leistung gemes- Warum ist Ihr Produkt
sen. Auf Basis dieser gesammelten Informationen ist es moglich, die Charakteristik jeder einzel- einzigartig?

nen LED genau zu erfassen.

“Cyano Technologies Limited, San José, CA 95131, USA
>DLP = Digital Light Processing, Displaytechnologie von Earthlight Instruments
¢LCoS = Liquid Crystal on Silicon; spezielles LCD mit verspiegelter Siliziumoberflache als reflektierende Riickseite
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2.2 Kundennutzen

Ein Projektionssystem besteht aus drei wesentlichen Teilen. Die folgende Abbildung zeigt die Wie ist der Stand
Grundstruktur eines Projektors. der Technik in Ihrem
Produktbereich?

Abbildung 2: Prinzipaufbau eines Projektors

w.. Projektionsoptik Lichtqualle

Rild madulatinnsainkeit

Lichtquelle: Erzeugung von Licht sowie Biindelung und Weiterleitung in die
Bildmodulationseinheit - je nach Komplexitdt wird die Lichtquelle auch als
,Light Engine“ bezeichnet
--% {iblich:  Hochdruckentladungslampen

(zum Beispiel Halogen-Metalldampflampe)

- neuartig: LEDs (Licht emittierende Dioden)

Bildmodulationseinheit: ~ Einprdagung der Bilddaten in den Lichtstrom mit einem
bildgebenden Element (LCD’-, DLP- oder LCoS-Display)

Projektionsoptik: optische Abbildung des Displays auf eine Projektionsflache
(optimalerweise mit minimalen Lichtverlusten)

Das Unternehmen ,visio“® stellt u.a. das Riickprojektionssystem EC-50-XT? her, das auf Messen
und in Kontrollzentren (zum Beispiel in Schaltwarten) zum Einsatz kommt. Als problematisch hat
sich erwiesen, dass sich die Lampenhelligkeit nach ca. 2.000 h erheblich reduziert. Das verursacht
ca. alle 3 Monate einen Lampenwechsel mit laufenden Kosten von ungefédhr 500 €.

Abbildung 3: Riickprojektions-Cubes EC-50-XT von ,,visio“1®

7LCD = liquid crystal display; zwischen Elektroden eingebettete Fliissigkristallschicht, Modulation durch Anderung der Polarisationseigenschaften des Lichts
8visio GmbH, 72766 Dingstadt

http://dev.visio.net: Datenblatt EC-50-XT

10 http://www.visio.de: Produkte — Cubes vom 13.9.20XX
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Kunden wie ,,visio“ suchen nach einer effizienten Beleuchtungslosung, die eine gleichbleibende Welche Bediirfnisse
Helligkeit {iber eine langere Lebensdauer bietet. LED-Projektoren gewdhren diese Vorteile, auch haben die Kunden?
wenn noch nicht die gleiche Helligkeit wie bei Projektoren mit Entladungslampen erreicht werden
kann. Der Nachteil der geringeren Helligkeit ist allerdings nach Aussage des Kunden akzeptabel.

Die Innovation des geplanten Unternehmens zielt darauf ab, die bisher verwendeten Leuchtmittel
(Hochdruckentladungslampen) durch LEDs zu ersetzen. Diese haben eine mittlere Lebensdauer
von mehr als 10.000 Stunden'. Zudem miissen LEDs mit einer speziellen Ansteuerung betrieben
werden, um die Vorteile dieser neuartigen Lichtquellentechnologie nutzbar zu machen.

Fur die Anwendung in Spektralsensorik und Beleuchtung bietet die Steuerung verschiedene tech- Wodurch hebt sich

nische Vorteile: Ihr Produkt/Ihre

e Parallelsteuerung mehrerer LEDs sowie Kontrolle und Regelung Dienstleistung von der
jeder einzelnen Diode Konkurrenz ab?

e Kompensation von Schwankungen in Wellenldnge und Helligkeit
durch Temperatur und Fertigungstoleranzen

e Verbesserung der Effizienz des Gesamtsystems

e zusétzliche prézise Regelung der Farbe des erzeugten Lichts
mit einem Farbsensor

e modularer und kompakter Aufbau des Systems

Fiir den Kunden ergeben sich folgende Vorteile: Welchen Nutzen
e Einsatz der gleichen Steuerung fiir verschiedene Applikationen haben die Kunden von
e Kosteneinsparung durch Vereinfachung und Modularisierung Ihrem Angebot?

e prazise Steuerung und Verbesserung der Farbdarstellung

e Vorhersage der zu erwartenden LED-Lebensdauer

e Erhohung der Ausfallsicherheit, Minimierung der Ausfallzeit
e Verringerung des Wartungsaufwands

Als positiver ,,Nebeneffekt“ der LED-Technologie ist die Projektion wesentlich farbbrillianter. Zu-
dem verringert sich der Energieverbrauch. Die im Vergleich zu Entladungslampen nicht vorhan-
dene Warmestrahlung ermoglicht die Vereinfachung des Optikaufbaus, da zum Beispiel keine
Warmeschutzfilter notwendig sind. Damit knnen auch preiswertere und leichtere Optiken aus
Kunststoffen eingesetzt werden.

1 www.Starlight.com, Datenblatt ,,LED Lichtstar Projection®
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Zusatzlich ergibt sich die Fahigkeit, in Projektionsapplikationen die durch den gepulsten Betrieb

hervorgerufenen Schwankungen der optischen Leistung auszugleichen. Die Farbdarstellung des
projizierten Bildes kann auf ein Maximum verbessert werden.

Ergdnzende Fragen

Gibt es Substitute, also austauschbare Produkte, auf dem Markt?

2.3 Darstellung des Entwicklungsstandes und -potenzials

Im Rahmen der bereits erfolgten Forschungs- und Entwicklungsarbeiten entstand ein funktions-
fahiger Prototyp, in den das beschriebene Steuerungsverfahren implementiert wurde. Die ,Light
Engine®, in Verbindung mit einem ,,konventionellen“ DLP-Riickprojektor, ist erfolgreich getestet.
Derzeit wird an der Verbesserung der Lichtausbeute der Lichtquelle gearbeitet. Die Modifikati-
onen, entsprechend den Anforderungen von ,visio“, sollen bis zum Ende des Jahres 20XX abge-
schlossen sein.

Die Produktion setzt sich aus Eigen- und Fremdfertigung zusammen. Extern wird die Platinenbe-
stiickung und die Fertigung mechanischer und optischer Einzelkomponenten durchgefiihrt. Fiir
Ersteres sind viele Hersteller am Markt platziert. Bei speziellen elektronischen Bauelementen und
den LEDs ist allerdings aufgrund der gering besetzten Nische eine gewisse Abhdngigkeit von den

Zulieferern zu erwarten.
Die in-House-Aktivitdten umfassen Endmontage, Inbetriebnahme, Test und Qualitdatskontrolle.

Die Serienumsetzung des Prototyps erfolgt im Zeitraum Januar bis Marz 20BB. Als Produktions-
beginn ist der 1. 4.20BB vorgesehen. Mit der Auslieferung der ersten Produkte ist im Mai 20BB zu
rechnen. Zahlungseingange fallen somit, entsprechend der Zurechnung von Zahlungszielen?, im Juli
an. Dienstleistungen, in Form von Schaltungs-, Chip- oder Optikdesign, konnen parallel zur Serien-
fertigung der Lichtquelle realisiert werden. Einkiinfte daraus sind im 3. Quartal 20BB zu erwarten.

12 typisch: 30 Tage, maximal: 60 Tage

Welche Voraussetzungen
sind fiir die Herstellung
und Entwicklung Ihrer
Produkte notwendig
und erfiillen Sie diese
bereits?

In welchem
Entwicklungsstadium
befindet sich Ihr
Produkt/lhre
Dienstleistung?
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Fiir die Serienfertigung der Lichtquelle sind verschiedene Zertifizierungen vorzunehmen. Dazu ge-
héren die RoHS-Konformitdt!® der elektronischen Schaltungen, die Einstufung in eine Laserschutz-
klasse und die Umsetzung der Normen beziiglich der EMV-Konformitdt. Hinzu kommt die Vorbe-
reitung der Geschéftsprozesse auf eine spdtere ISO 9001-Zertifizierung. Fiir das Gesamtportfolio
ist eine EMV-Priifung in einem externen EMV-Priiflabor sowie eine Akkreditierung des Qualitdts-
managements nach ISO 9001 erforderlich.

Abbildung 4:
Voll funktionsfahiges Labormuster der Lichtquelle und elektronischer Steuerung.

Auf dem linken Foto ist die Lichtquelle zu sehen. Im Inneren sind die LEDs angebracht. Das rech-
te Foto zeigt das Ansteuerungsmodul. Beide Komponenten kdnnen zu einem System zusammen-
gesteckt werden.

Die Entwicklung der zukiinftigen technischen Moglichkeiten liegt in der Leistungssteigerung der
LED-Lichtausbeute. Damit lassen sich fiir den Kunden vergroferte Projektionsflachen realisieren.
Weiterhin ist eine Integration der gesamten Steuerung in einen Halbleiterschaltkreis (Chip) denk-
bar. Daraus ergeben sich Kostenreduktionen und Ausfallsicherheiten.

13 RoHS = Restriction of Hazardous Substances: Priifung auf Verbotsstoffe, beispielsweise Blei

Bendtigen Sie fiir den
Markteintritt besondere
Zulassungen und
Genehmigungen?

Wie kann Ihr Produkt
weiterentwickelt
werden?
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Patentsituation

Im Juli 2006 wurde von der Fachhochschule Jena und Herrn Miiller, als Ideengeber, eine nationale
Patenterteilung fiir die Lichtquellensteuerung beantragt. Ein erster positiver Priifbescheid vom
Deutschen Patent- und Markenamt liegt vor. Patenterteilung und Offenlegung stehen noch aus.

Das zukiinftige Unternehmen kann auf eine ausschlie3liche Lizenz und somit ein exklusives Nut-
zungsrecht durch die Hochschule zuriickgreifen. Zudem ist vertraglich ein Vorkaufsrecht festgehalten.

Aufgrund der technischen Kompetenz von Herrn Mirko Miller, der Verfiigungsrechte
fir das Patent und den daraus folgenden Eintrittsbarrieren fiir andere Marktteilneh-
mer, ergibt sich fiir die ,,DigiLight Optronics GmbH“ ein erheblicher Wettbewerbsvorteil.
Fur den gepulsten Betrieb von LEDs, zum Beispiel in Projektoren und der Spektralsensorik®, ist
keine vergleichbare Lésung vorhanden.

Fur den internationalen Vertrieb ist eine internationale Patenterteilung, in Form der PCT**, bean-
tragt. Die Nationalisierung ist in den Regionen Nordamerika, Europa und Siidostasien geplant.

Weiterhin ist die Anmeldung einer Kombination aus Wort- und Bildmarke beim Deutschen Patent-
und Markenamt sowie die Eintragung ins Markenregister geplant. Die Schutzrechte sollen die Un-
ternehmensbezeichnung ,,DigiLight Optronics GmbH* und ein Logo umfassen. Die Marke schiitzt
die Rechte an Wort und Bild und fungiert als Identitdtsmerkmal gegeniiber Kunden und Partnern.

Um einem Stillstand im technischen Vorsprung entgegenzuwirken, wird das Unternehmen nach
der Aufnahme der Produktion auch an der Entwicklung weiterer Produkte arbeiten. Kosten fiir
den patentrechtlichen Schutz weiterer Verbesserungen und Ideen wurden bereits in der Finanz-
planung beriicksichtigt.

Bei der Produktentwicklung wird Wert darauf gelegt, dass sich die entwickelten Produkte schnell
und wirtschaftlich mit einem geringen minimalen Investitionsaufwand verwerten lassen.

“Erfassung und Auswertung wellenlangenabhangiger physikalischer Eigenschaften
15PCT = Patent Cooperation Treaty

Wie kann Ihr Produkt
geschiitzt werden
(Patente, Lizenzen)?

Sind Sie Alleininhaber
dieser Patente und
Lizenzen?

Gibt es Mdaglichkeiten
zur Produktvariation?
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Der Einsatz der Steuerungstechnologie ist nicht nur auf den Projektorbereich beschrankt. Sie kann
prinzipiell in jeder Applikation eingesetzt werden, in denen LEDs als effiziente Lichtquellen zum
Einsatz kommen. Typische Beispiele sind Beleuchtungsanwendungen in der Effekt- und Biihnen-
beleuchtung, in der Architekturbeleuchtung sowie in der Spektralsensorik.

Ergdnzende Fragen

Lassen sich bereits Entwicklungsrisiken erkennen?

Welche Losungsmdglichkeiten schlagen Sie vor?
Bestehen Abhdngigkeiten/Einschrinkungen durch Patente/Lizenzen,
die im Besitz anderer Wettbewerber sind?

3. Griinderteam

Die Griinder sind Herr Mirko Miller und Frau Susanne Klein. Beide Personen sind Absolventen der
Fachhochschule Jena und seit Januar 20XX in einem Projekt des EXIST- Griinderstipendiums tatig.
Die beruflichen Werdegédnge der Gesellschafter sind als Anlage beigefiigt.

Herr Miiller studierte Elektrotechnik und anschliefend Laser- und Optotechnologien, welches er
Anfang 20XY mit einem Master of Engineering abschloss.

Wahrenddessen nutzte er an der Hochschule die Méglichkeit, Facher wie Unternehmensgriindung,
Unternehmensfiihrung/Marketing, Patentrecht oder Existenzgriindungsseminare zu belegen. An-
schlieBend war er fiir 1 Jahr bei der ,,Muster GmbH“*¢, einem Unternehmen fiir Dienstleistungen
im Elektronikbereich, als Entwicklungsingenieur angestellt.

Auf praktische Erfahrungen bei Buchhaltung, Controlling und Steuerrecht kann er durch ein im Jahr
2004 gegriindetes Nebengewerbe!” verweisen. Daraus existieren verschiedene Kundenbeziehungen
und Lieferantenkontakte. Seine Branchenkenntnisse rundet er durch die intensive Marktanalyse
und -bearbeitung wahrend des EXIST-Griinderstipendium-Projektes ab.

* Muster GmbH, 07745 Jena
7 Ingenieurbdiro ,,Miiller Optics“, 07745 Jena

Wer gehéort zum
Griinderteam?

Welche fachlichen
Qualifikationen bringt der
Griinder bzw. das Team ein?

Welche kaufmdnnischen
Kenntnisse und Erfahrungen
haben die Griinder?

68



Frau Susanne Klein beendete ihr Studium der Betriebswirtschaftslehre Ende 20XY. Seitdem war

sie an der Fachhochschule Jena als wissenschaftliche Mitarbeiterin fiir internationale Projekte im
Bereich Marketing tdtig. Mit der Thematik der Existenzgriindung befasste sie sich bereits wahrend

des Studiums in einem entsprechenden Seminar.

Auf Erfahrungen im Verkauf, im Kundenkontakt und der Warenprdsentation kann sie aus einer
mehrjahrigen Anstellung im Einzelhandel zuriickgreifen. Zudem hat sie {iber die IHK eine Ausbil-
dereignungspriifung abgelegt und sich so intensiv mit der Thematik der Personalverantwortung
auseinandergesetzt. Auch Frau Klein konnte wahrend des EXIST-Griinderstipendium-Projektes re-
levante Praxiserfahrungen sammeln.

Die jeweiligen Zustdndigkeiten und Verantwortlichkeiten ergeben sich aus den fachlichen Kompe-
tenzen der beiden Griinder. Wahrend Herr Miiller hauptsachlich fiir den technisch-wissenschaftli-
chen Bereich zustdndig ist, tibernimmt Frau Klein vorzugsweise kaufménnische und verwaltende
Tatigkeiten.

Ergdnzende Fragen

Wie ergdnzen sich die Fihigkeiten in Bezug auf die Fiihrung des Unternehmens?

4. Unternehmen und Organisation
4.1 Rechtsform

Das Unternehmen soll in der Rechtsform der GmbH gegriindet werden. Zum Ende des Jahres 20XX
ist die Unterzeichnung eines notariell beurkundeten Gesellschaftsvertrages geplant, der die Inte-
ressen der Gesellschafter beriicksichtigt.

Dazu gehdren Vereinbarungen iber Gewinnbeteiligung, Treuepflicht, Offenlegung und Weitergabe
von vertraulichen Informationen sowie der Vorsitz in Gesellschafterversammlungen. AnschlieBend
erfolgt die Eintragung der ,,DigiLight Optronics GmbH* ins Handelsregister. Die Aufnahme der Ge-
schéftstdtigkeit ist fiir das erste Quartal 20BB vorgesehen.

Wer ist fiir welche
Aufgabenbereiche
verantwortlich?

Welche Rechtsform wdhlen
Sie fiir Ihr zukiinftiges
Unternehmen?
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Die Rechtsform wurde gewdhlt, weil die GmbH die Haftung der Gesellschafter beschrankt. Sie ist Warum wdhlen Sie
mit einem akzeptablen Maf} an Formalitdaten verbunden und vermittelt ein professionelles Image. diese Rechtsform?
Zudem begiinstigt diese Rechtsform die Beteiligung von Investoren, die vor allem in der Griindungs-

und Wachstumsphase von Interesse sind. Beispielsweise ist hier der High-Tech-Griinderfonds zu

nennen, der im Falle einer Finanzierung 15 % der Geschaftsanteile erwerben wiirde.

Gesellschafter und allein vertretungsberechtigte Geschéftsfiihrer sind die beiden Griinderper- Wer sind die Gesellschafter
sonen. Herr Mirko Miiller tibernimmt 51 % und Frau Susanne Klein 49 % der Gesellschaftsanteile. und wie verteilen sich die
Entsprechend dieser Verteilung erfolgt auch die Zusammenstellung der Einlagen des Mindest- Gesellschaftsanteile?

stammbkapitals von 25.000 €.

4.2 Organisation
Die folgende Abbildung visualisiert die Unternehmensorganisation.
Abbildung 5: Unternehmensstruktur

Welche Organisations-
struktur planen Sie?

— technischer Bereich

Wie sind die Verant-
/\ wortlichkeiten und
% Kompetenzen im
%‘ F&E Produktion Kontrolle Vertrieb Unternehmen verteilt?
= (MM) (MM) (MM) (MM & visio)
£ N
=~
2
)
=&
= T
£ 5
Ss
8=
O
D
g
§ Finanzen Personal Marketing Verwaltung
= (MM & SK) (MM & SK) (SK) (SK)

— kaufmannischer Bereich
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Die Weisungsbefugnisse in den technischen Organisationseinheiten verdeutlicht die folgende

Darstellung.

Abbildung 6: Organigramm

Mirko Miiller
Geschaéftsfiihrer

Mitarbeiter 1 Mitarbeiter 2 Mitarbeiter 3 Student 1 Student 2
F&E Schaltungs-, Optikdesign Fertigung Fertigung
Chipdesign
Diplomand 1 Diplomand 2
F&E Chipdesign

Herr Miiller ist die Schliisselperson im Unternehmen. Momentan ist er im Fertigungs- und Entwick-
lungsbereich nicht ersetzbar. Mit der Einstellung eines Mitarbeiters fiir Forschung und Entwicklung
im ersten Geschéftsjahr wird dieser personelle Engpass beseitigt.

Unterstiitzung erfahren Herr Miiller und Frau Klein durch die Betreuung von zwei Hochschulpro-
fessoren - Herr Prof. Dr.-Ing. Jan Becker im technischen und Herr Prof. Dr. rer. oec. Bernhard An-
germann im betriebswirtschaftlichen Bereich.

Dariiber hinaus wird das Griinderteam von externen Beratern - der Patentanwaltskanzlei Vogel &
Partner GbR in Rechtsfragen und der Steuerberaterin Iris Grof3e im kaufménnischen Bereich - be-
treut. Hinzu kommt die Zusammenarbeit mit dem Patentbiiro der FH Jena und PATON, dem Patent-
zentrum Thiiringen an der Universitat [Imenau.

Beratungskosten sowie Kosten der Lohnbuchhaltung sind in der Finanzplanung beriicksichtigt.

Ist ein reibungsloser
Betriebsablauf durch-
gdngig gewdhrleistet
(Vertretungsregelung)?

Werden externe Berater mit
eingebunden?
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4.3 Standort

Jena als ,, Thiiringens fiihrender Technologiestandort“!®, Hochtechnologie- und klassische Optik-
stadt vereint mehrere Standortvorteile, die fiir das zukiinftige Unternehmen von besonderer Be-
deutung sind. Hier treffen Wirtschaft und Wissenschaft aufeinander und pragen das Stadtbild.

Jena gilt fiir das zukiinftige Unternehmen als optimaler Standort, da sich hier grofie Unternehmen
als potenzielle Kunden ansiedeln, zwei Hochschulen als Basis zur Gewinnung von Fachkréften
vorhanden sind und es ausgebaute Kompetenznetzwerke zur schnellen Etablierung des Unter-
nehmens im Markt gibt.

Die wichtigste Kundengruppe stellen Industriekunden dar. Diese sind national und international
weit verstreut. Daher spielen Faktoren, wie gute Erreichbarkeit fiir Laufkundschaft oder die Ver-
kehrsanbindung eine untergeordnete Rolle.

Lieferanten- und Kundenkontakt ist weitestgehend auf elektronischem und telefonischem Wege
moglich.

Es ist vorgesehen, Geschéaftsraume im TIP (Technologie- und Innovationspark Jena) anzumieten.
Dort gibt es fiir Griinder die M6glichkeit, kostengiinstige Biiroflachen, aufgrund einer Kaltmietbe-

freiung, zu erhalten. Der Standort befindet sich direkt neben der Fachhochschule Jena.

Fiir personliche Gesprache, Beratungen und Verhandlungen stehen Beratungsrdume zur Verfii-
gung. Ausreichend Kundenparkplatze sind ebenfalls vorhanden.

8Vgl.: http://www.jena.de

Welcher Standort ist
fiir Ihr Unternehmen
vorgesehen?

Welche Standort-
faktoren sind fiir Ihr
Unternehmen wichtig?

72



5. Markt und Wettbewerb

5.1 Branchen- und Marktanalyse

Aus dem Jahreswirtschaftsbericht 20XX des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Technologie
(BMWi)* geht ein Wachstumstrend fiir den Industriestandort Deutschland hervor. Damit verbun-
den sind ein Aufschwung im Exportgeschaft und eine positive Entwicklung der Wettbewerbsfa-
higkeit. Das Ministerium prognostiziert des Weiteren eine Zunahme des BIP (um 1,7 %), eine Re-
duzierung der Arbeitslosenzahlen und einen steigenden Konsum der privaten Haushalte. Da das
Wirtschaftswachstum als wichtiger Indikator anzusehen ist, ldsst sich fiir den Gesamtmarkt eine
optimistische Ausgangssituation ableiten.

Allerdings sind auch branchenspezifische Eigenheiten zu beachten. SPECTARIS?, der Deutsche
Industrieverband fiir optische, medizinische und mechatronische Technologien e.V., verweist auf
eine positive wirtschaftliche Entwicklung der Branche, die sich vor allem durch einen Anstieg der
Exportquote? auszeichnet.

Speziell im Projektormarkt wird das weltweite Marktvolumen im Jahr 20XX fiir DMDs?? ca. 2,1 Mrd.
US $2> % betragen. Der Kostenanteil der DMDs in Projektoren betrigt ca. 25 % des gesamten Pro-
jektorpreises. Daraus ldsst sich ein Volumen fiir den weltweiten Projektormarkt von 8,4 Mrd. US $
abschdtzen. Bei einem Kostenanteil der Lichtquelle des Projektorpreises von ca. 30 % ergibt sich
ein Marktvolumen von ca. 2,5 Mrd.US$. Fiir Westeuropa besteht ein Anteil von 14 % bzw. 350
Mio. US$ am weltweiten Marktvolumen. Das Wachstum des Projektormarktes betrug zwischen
2004 und 2006 ca. 29 %.

LED-Lichtquellen werden blicherweise aufgrund ihrer geringeren Lichtleistung im Vergleich zu
Systemen mit Entladungslampen bei Riickprojektoren eingesetzt. Der Markt fiir Riickprojektoren
erreichte im Jahr 2006 zwar die Halfte des Volumens vom Frontprojektormarkt, konnte aber ein
starkeres Wachstum verzeichnen.

Die Wachstumsraten fiir den Frontprojektormarkt betrugen zwischen 2004 und 2006 ca. 15 % pro
Jahr, der Riickprojektormarkt bis zu 70 % pro Jahr. Daher wird der Einsatz der LED-Lichtquelle im

9 http:/ /www.bmwi.de/

2http://www.spectaris.de/

2LSPECTARIS: Branchenbericht 20XX, Die optische, medizinische und mechatronische Industrie in Deutschland

22DMD = digital mirror device: mikrostrukturierte integrierte Schaltung mit beweglichen verspiegelten Kippspiegeln

2 Evolution of the display market in europe, trends in 2004“, April 2004
www.avialec.com/butlletins/abril_04/ang/evolucion.php - Diese Quelle findet im Weiteren Verwendung.

%Report from Yole Development “’MEMS4Display 06’: Market analysis of MEMS based microdisplays”,
http://www.insightmedia.info/reportinfo.php?2006mems - Diese Quelle findet im Weiteren Verwendung.

In welche Branche
ist Ihr Unternehmen
einzuordnen?

Wie grofs ist
die Branche
(Gesamtumsatz)?

Ist die Branche
ein Wachstumsmarkt,
stagniert oder
schrumpft sie?
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Ruckprojektionsmarkt angestrebt. Das Marktvolumen fiir den Riickprojektormarkt wird fiir 20XX
auf 600 Mio. US $ beziffert. Bei einem Anteil von 14 % fiir Westeuropa ergibt sich daraus ein Markt-
volumen fiir Riickprojektoren von 84 Mio. US $.

Mit dem Produkt der speziellen LED-Ansteuerung wird eine Marktnische besetzt. Der geplante
Marktanteil fiir Westeuropa liegt im ersten Geschéftsjahr bei 0,5 %.

Ergdnzende Fragen

Wodurch wird das Wachstum in der Branche bestimmt?

Welches sind die Erfolgsfaktoren und die Kaufmotive in diesem Markt

(Qualitdt, Service, Preis, Innovation usw.)?

Welche externen Faktoren beeinflussen die Branche (Umwelt, wirtschaftliche und politische

Rahmenbedingungen)?

5.2 Zielgruppenanalyse

Die Zielgruppe der potenziellen Neukunden setzt sich hauptsachlich aus Geschaftskunden, spezi-
ell Herstellern von Riickprojektoren, zusammen. Zielgebiet ist vordergriindig Deutschland, gefolgt
von Gesamteuropa und den USA. Die folgende Tabelle zeigt eine Aufteilung der B-2-B-Kunden in

zwei Gruppen.

Tabelle 2: Kundengruppen
Vorteile fiir Kunden der ersten Gruppe:

Den Kunden ero6ffnet sich der Zugang zu einer Lichtquelle mit innovativer LED-Technik. Sie sind

Gruppe 1 Gruppe 2

e Projektorhersteller, die
LED-Lichtquellen verwenden

e zum Beispiel: Shobana, Songma,
3 Diamonds, GAMMA Optics GmbH

e Hersteller von LED-Beleuchtungs-
applikationen

e Opticon Jena GmbH,
Sunlight Lichtanlagen GmbH

e Projektorhersteller, die
Entladungslampen verwenden
® visio

Wie sind die bisherigen
Wachstumsraten und

die zukiinftigen Prognosen
fiir die Branche?

Welchen Marktanteil
planen Sie?Ist dieser
plausibel begriindet
worden und erreichbar?

Wie haben Sie den Markt
segmentiert?
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erstmalig in der Lage, Projektoren mit LED-Lichtquelle anzubieten und kdnnen damit dem tech-

nologischen Trend folgen.

Fur die Endkunden dieser Hersteller ergibt sich ein enormer Preisvorteil, da die LED-Lichtquelle
im Gegensatz zu Entladungslampen aufgrund ihrer langen Lebensdauer wahrend der gesamten
Nutzungsdauer nicht ausgetauscht werden muss.

Die grofiere Anzahl darstellbarer Farben und die geringere Warmeahgabe von LED-Lichtquellen er-
moglichen dem Projektorhersteller die Entwicklung von Projektoren, die die Farben besser prasen-
tieren und dabei leiser sind. Zudem kénnen Kunststoffe in Optiken und mechanischen Konstrukti-
onen Verwendung finden. Daraus folgt eine Reduzierung von Preis und Gewicht.

Vorteile fiir Kunden der zweiten Gruppe:

Fir die Gruppe von Kunden, die bereits LED-Lichtquellen einsetzen, ergeben sich die Vor-
teile direkt aus dem innovativen Steuerungsverfahren. Das Verfahren ermoglicht die paralle-
le Ansteuerung mehrerer LEDs einer Wellenldnge mit weniger Aufwand als bei bisherigen L6-
sungen. Zudem kann der Weiflpunkt? genauer angesteuert werden. Das bietet dem Kunden eine
Qualitdtsverbesserung und gleichzeitig eine Preisreduzierung.

Momentan sind die Produkte der geplanten ,,DigiLight Optronics GmbH* vordergriindig fiir Profi-
kunden, wie zum Beispiel den Referenzkunden ,,visio“, gedacht. In 2—3 Jahren sollten die Erzeug-
nisse auch fiir den Consumerbereich zugeschnitten sein.

Ergdnzende Fragen

Wie sieht das Profil Ihrer Zielgruppe bzw. Zielgruppen aus (Alter, Geschlecht,
Beruf, Region usw.)?

Welche Verkaufsstiickzahlen und welchen Umsatz konnen Sie voraussichtlich
bei diesen Kunden erzielen?

Welchen Marktanteil wollen Sie im jeweiligen Segment erreichen?

25 Mischwert, der durch die farbigen LEDs (rot, blau, griin) erreicht wird

Auf welche Segmente wer-
den Sie sich konzentrieren

und warum?
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5.3 Wettbewerbsanalyse

In erster Schlussfolgerung iiber die Wettbewerbssituation ldsst sich festhalten, dass es eine Viel-
zahl von Firmen gibt, die sich mit dhnlich und gleich gelagerten Technologien befassen. Jedoch
ist derzeit bei keinem bekannten Wettbewerber, wie zum Beispiel ,,Sunlight Lichtanlagen*“?® oder
,,GAMMA Optics“%, ein fertiges Muster gleicher Funktionalitdt erkennbar.

Der Markt fiir Projektionsanwendungen ist global organisiert. Mogliche Konkurrenten kénnen daher
nicht nur national identifiziert werden. In diesem Zusammenhang wurde auch die Patentrecherche
international durchgefiihrt. Nach Ergebnissen dieser Recherche kann das LED-Steuerungsverfahren
als einzigartig angesehen werden. Die Hersteller verfligbarer LED-Lichtquellen haben vermutlich
bisher die Steuerung von LED-Lichtquellen nicht als priméres technisches Problem angesehen. Es
konnte aber aufgrund fehlender Informationen nicht gepriift werden, welches Steuerungsverfah-
ren und welcher Optikaufbau in bereits verfiigbaren LED-Projektoren eingesetzt wird.

Die im Folgenden genannten Wettbewerber sollten zuerst als mogliche Partner angesehen werden,
die das zukiinftige Unternehmen beim Markteinstieg unterstiitzen. Kann eine der Firmen nicht als
Partner gewonnen werden, muss sie als Konkurrent angesehen werden. Auch andere Projektor-
hersteller, die nicht aufgelistet sind und nicht als Interessenten fiir die Lichtquellensteuerung ge-
wonnen werden kdnnen, sind prinzipiell als Konkurrenten anzusehen.

Sunlight Lichtanlagen GmbH

Diese Firma ist ein mdglicher Konkurrent fiir die Anwendung der LED-Lichtquelle in Bithnenschein-
werfern. Sie bieten bereits einen LED-Scheinwerfer an, der allerdings auf einer anderen Techno-
logie basiert.

GAMMA Optics GmbH

Diese Firma ist auf dem Markt fiir DLP-Projektionseinheiten etabliert. Sie hat bereits ein auf LED
basiertes Projektionssystem fiir Riickprojektionssysteme in ihrem Portfolio. Die Projektoroptik ist
hochstwahrscheinlich auf eine Entwicklung der Firma ,,GAMMA Optics GmbH* zuriickzufiihren.

Die Gewinnung anderer Firmen (zum Beispiel ,,CEO CORP.“, ,Keenoo*) als Kunden bzw. die Nut-
zung nach alternativen Anwendungsmaglichkeiten fiir die Lichtquelle ist essentiell fiir den ersten
Geschdftsbereich.

Die Unternehmen ,,Shobana“?, ,Songma“? und ,,3 Diamonds“* haben bereits einen Projektor mit
LED-Technik auf dem Markt vorgestellt. Die verwendete Technologie wurde hochstwahrscheinlich
von der ,GAMMA Optics GmbH“ entwickelt.

26 Sunlight Lichtanlagen GmbH, 89134 Griinfels 33 Joint Venture von Opticon Jena GmbH und Citrus Inc.
27 GAMMA Optics GmbH, 07745 Jena

Wer sind die wichtigsten
Wettbewerber?
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Diese Firmen reprasentieren den grofiten Anteil des Projektormarktes. Kénnen ,,Shobana“, ,,Song-

ma“ und ,,3 Diamonds* nicht fiir die Lichtquellensteuerung begeistert werden, miissen diese Un-

ternehmen zusammen mit der Firma ,,Gamma Optics* als starkster Konkurrent angesehen werden.

Das hat zur Folge, dass sich dem zukiinftigen Unternehmen ein sehr groRer Konkurrent bzgl. der

LED-Ansteuerung entgegenstellt. Der fiir die innovative LED-Lichtquelle verbleibende Anteil im

Projektormarkt schrumpft entscheidend.

Die folgende Tabelle gibt einen Uberblick iiber die verschiedenen Marktteilnehmer.

Tabelle 3: Ubersicht der Marktteilnehmer

Hersteller Zielgruppe MA Deutschland Produkt Preis3!
Projektormarkt
Shobana End- 10 %?? LED-Beamer 898,86 €
Projection & Dis- | verbraucher (FF1 LED PROJEKTOR
play Technology 800X600 SVGA)
(PDT)
Songma End- 11% LED-Beamer 874,99 €
Electronics verbraucher (SP P 300 ME Pocket-
Imager DLP-Projektor)
3 Diamonds Elec- | End- n.n. LED-Beamer 760,14 €
tric verbraucher (Pocket Projector
PK10)
Keenoo End- 12,85 %* Nicht-LED-Beamer 590,90 €
verbraucher (Marktfihrer (XR 10 S HDTV
2004) DLP-Projektor)
CEO CORP. End- 13,6 %> Nicht-LED-Beamer 626,63 €
verbraucher (Marktfiihrer (VT480 LCD SVGA
2006) 800X600 Projektor)

28Shobana Corporation, Tokyo 105-8001, Japan

?Songma, Choong-ku, Seoul, Korea
303 Diamonds Corporation, Chiyodaku, Tokyo, 100-8086, Japan

> http://www.amazon.de/ vom 08.08.20XX

%2 http://openpr.de/ - Marktstellung Shobana PDT 2005

B http://www.seoul.diplo.de/ - Wirtschaftsrundbrief Korea 2006
> http://www.Keenoo.de/ - Marktfiihrer bei Projektoren in Deutschland 2004

> http://www.CEO Corp.-cebit.com/de/ - Marktfiihrer bei Projektoren in Deutschland 2006

Welche Markt-
anteile halten lhre
Mitbewerber?

Wie ist die Preis-
gestaltung am Markt?
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Die Produkte des Unternehmens ,,Cyano Technologies Ltd.“ sind Halbleiterschaltkreise, auf deren
Basis andere Unternehmen LED-Steuerungen fiir Beleuchtungsapplikationen entwerfen kdnnen.
Das Unternehmen ist daher kein direkter Wettbewerber.

Ergdnzende Fragen

Welche Vertriebskandle nutzen die Wettbewerber?

Welche Stdrken und Schwidchen haben die Wettbewerber (Marktanteil, Image,
Service, Standort usw.)?

Welche Stdrken und Schwdchen hat Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?

Was ist das Alleinstellungsmerkmal Ihres Angebotes?

Konnen Sie sich Wettbewerbsvorteile verschaffen und verteidigen?

6. Marketing und Vertrieb
6.1 Produktpolitik

Als Kennzeichen des Produktes dient die technische Innovation der LED-Lichtquellensteuerung. Die-
se zeichnet sich durch hohe Qualitdt und entsprechenden Materialeinsatz aus. Zudem werden die
Anforderungen der B-2-B-Kunden bedient, die Hochleistungs-LEDs fiir ihre Fertigung verwenden. Als
beispielhaft sind langere Lebensdauer der Lichtquelle, verbesserte Farbdarstellung und Kostenreduk-
tionen zu nennen. Fiir den Endkunden resultiert aus den verschiedenen Vorteilen ein besseres Preis-
Leistungsverhaltnis.

Zudem sind technische Weiterentwicklungen und Auftragsarbeiten in Form von Dienstleistungen
individuell auf die Bediirfnisse der Geschaftskunden abzustimmen und zu fertigen. Der Service
wird durch eine ausfiihrliche Beratung, die Erstellung von Entwiirfen fiir den Kunden und die ter-
mingerechte Fertigung abgerundet.

‘ Ergdnzende Fragen

Welche Eigenschaften hat Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung?

Welchen Nutzen hat der Kunde von Ihrem Produkt/Ihrer Dienstleistung
(Geldeinsparung, Zeiteinsparung, Qualitdtsverbesserung)?

Ist Systemzubehdr oder Ahnliches erforderlich?

Welche Bedeutung haben Service, Wartung und Garantien?

Wie sieht Ihr
gesamtes Produkt-
oder Dienstleistungs-
programm aus?

Planen Sie die Ent-
wicklung lhres Sortiments
(Variationen,
Innovationen)?
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6.2 Preispolitik

Bei einer Stiickzahl von 500 ergibt sich ein Hchstpreis von 1.056,89 € netto pro Lichtquelle. Dieser
ist fiir die ,,DigiLight Optronics GmbH* kostendeckend und gewinnbringend. Bei einer Abgabemen-
ge von 1.000 Stiick kann der Preis auf 798,10 €, bei 1.500 Stiick auf ca. 721,60 € reduziert werden.

Kalkulationsgrundlage sind Material- und Fertigungskosten. Die Fremdfertigung wird durch regionale
Zulieferer ibernommen. Es besteht kein Abhéngigkeitsverhéltnis von einem bestimmten Zulieferer.

Fur ,visio* ist die LED-Lichtquelle bei diesem Preis geringfligig teurer als friithere Losungen. Aller-
dings entfallen mit der Verwendung einer LED-Lichtquelle und deren Ansteuerung einige Bauteile.
Zusammen mit den Vorteilen der Innovation beweist sich damit der besondere Nutzen fiir den Kunden.

Im Dienstleistungsbereich werden Stundensatze*¢ von 50 € fiir Schaltungsdesign, 80 € fiir Chip-
design und 70 € fiir Optikdesign Anwendung finden. Auf einen Preisnachlass in Form von Skonto
wird zu Beginn der Geschéaftsaufnahme verzichtet.

Ergdnzende Fragen

Welche Zahlungsfristen oder Konditionen (zum Beispiel Rabatte, Skonti) rdumen

Sie lhren Kunden ein?
Welche Preisstrategie wird mit der Preisgestaltung verfolgt?

6.3 Kommunikationspolitik

Als Marketingbudget werden 3% vom Umsatz eingeplant. Dies entspricht einem Wert von ca.
16.000 € im Jahr 20BB, wovon die im Folgenden genannten Manahmen in der Startphase zu
finanzieren sind.

Flir 20XX und 20BB stehen im Rahmen der Werbeaktivitaten fiir die Neukundengewinnung ein pro-
fessionell erstellter und zweisprachiger® Internetauftritt, Telefonmarketing, Eintragung in Firmen-
datenbanken und Freiberufler-Netzwerken (zum Beispiel Gulp®®) sowie der Abdruck von Artikeln
in Fachzeitschriften im Vordergrund.

3http://www.gulp.de/: Stundensatzforderungen deutscher IT-Freiberufler
37deutsch, englisch
3 GULP Information Services GmbH, 80339 Miinchen

Welchen Endverkaufspreis
sollen lhre

Produkte/lhre Dienstlei-
stungen erzielen?

Wie viel kostet Ihre
Werbung? Welche Werbe-
mittel nutzen Sie?

Wie wollen Sie Ihre

Kunden auf Ihr Produkt/lhre
Dienstleistung aufmerksam
machen?
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Mit diesen preisgiinstigen Mainahmen sollen besonders die Kundenvorteile sowie die Produktqua-
litdt deutlich hervorgehoben werden. Ansprechpartner fiir Verdffentlichungen und Pressemittei-
lungen sind zum Beispiel OptoNet e.V.??, der VDI*° oder der IDW**. Herr Miiller ist Vereinsmitglied
im VDI. Ziel ist eine frithzeitige, zielgruppenorientierte Bekanntmachung der ,,DigiLight Optronics
GmbH“. Dies soll spater fortgesetzt werden, um auch zukiinftig regelméasig tiber neue Entwick-

lungen zu informieren.

Dariiber hinaus sind Teilnahmen als Aussteller an nationalen und internationalen Messen und Kon-
gressen fiir Laser- und Messtechnik sinnvoll. Im Juni 20XX prasentierte sich das zukiinftige Unter-
nehmen bereits auf der Messe ,,Laser 20XX“ in Miinchen. Dort konnten einige vielversprechende
Kontakte gewonnen werden. 20BB soll auf der Messe ,,embedded world“ in Niirnberg ausgestellt
werden. Diese ist besonders im Hinblick auf das Dienstleistungsangebot interessant. Weitere Auf-
tritte mit ,,visio“ sind in Planung.

Die Mainahmen der Kommunikationspolitik orientieren sich zudem an einem einheitlichen Erschei-
nungsbild (Corporate Identity), das sich beispielsweise auf Geschaftspapieren, Flyern, Visitenkar-
ten und den Seiten der Homepage wiederfindet. Durch die Verwendung eines aussagekréftigen
Logos, einer dominierenden Farbgebung und einheitlicher Unterlagen soll ein Wiedererkennungs-
effekt bei den (potenziellen) Kunden erzielt werden.

6.4 Vertriebspolitik

Fiir das erste Geschaftsjahr sind Absatzgrofen in Hohe von 500 Stiick, fiir das zweite Jahr 1.000 Welche Vertriebswege wer-
Stiick und fiir das dritte Jahr 1.500 Stiick geplant. Diese sollen in Form von Direktvertrieb zum Kunden den Sie nutzen?
gelangen. Mit ,,visio“, als erstem Kunden, ist dazu eine Abnahme in gré3eren Mengen vereinbart.

Zielgebiet fiir die Dienstleistungen ist, aus Kostengriinden, der europdische Raum. Auch hier wird
der direkte Vertrieb bevorzugt. Die Vertriebskosten umfassen hauptsachlich den Versand der Geréte.

3 OptoNet e.V. Kompetenznetz Optische Technologien, 07745 Jena
“°VDI = Verein Deutscher Ingenieure e.V., 40002 Diisseldorf
“lInformationsdienst Wissenschaft e.V., 95440 Bayreuth
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Ergdnzende Fragen

Wie bauen Sie Ihr Vertriebsnetz auf (Grofle, Art, Anzahl der Orte)?
Welche Zielgruppen kdnnen Sie durch welche Vertriebskandle erreichen?

Welchen Anforderungen muss der Vertrieb entsprechen (Mitarbeiterzahl,

-qualifikation, etc.), um die Marketingstrategie erfolgreich umzusetzen?

6.5 Markteinfiihrung

Fiir den Marktzugang in Deutschland wurden bereits erste Schritte unternommen. Es liegt eine Ko-
operationsvereinbarung mit dem Markteintrittskunden ,,visio* vor. Inhalt dieser ist die Weiterent-
wicklung und gemeinsame Realisierung der patentgeschiitzten Technologie. Im Mai 20BB sollen
die ersten Lichtquellen an ,,visio“ ausgeliefert werden.

Beziiglich der Dienstleistungen erfolgt mit Geschéftsaufnahme eine Telefonakquise. Durch beste-
hende Hochschul- und Messekontakte liegen bereits Anfragen fiir Entwicklungen vor. Die ersten

Auftragsarbeiten sollen im Juni versendet werden.

Zusétzlich zu den bereits bestehenden Kontakten zu ,,STARLIGHT Opto GmbH““? und ,,Beachlight
Devices, Inc.“?, konnten auf der Messe ,,Laser 20XX“ in Miinchen weitere Kontakte zu nationalen
und internationalen Unternehmen hergestellt werden. Dazu gehoéren ,,Earthlight Instruments Inc.“4
und ,,Moontech AS“#.

Der Markteintritt soll durch die Messeteilnahme an der ,,embedded world*“ im Februar 20BB un-
terstiitzt werden. Besonderes Augenmerk liegt dabei auf der Ansprache von potenziellen Kunden
aus dem ostasiatischen Raum. Fiir einen Markteintritt in diesem Zielgebiet werden auch die ent-
sprechenden AuBenhandelskammern kontaktiert. Die Kosten, die sich fiir derartige Marketingak-
tivitdten ergeben, sind in der Planung beriicksichtigt.

Ergdnzende Fragen

Wie sehen Ihr Zeitplan und die wichtigsten Meilensteine aus?
Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und wie kénnen Sie diese iiberwinden?
Wie werden die wichtigsten Wettbewerber auf Ihren Markteintritt reagieren?

“2STARLIGHT Opto GmbH, 93055 Regensburg
“>Beachlight Devices, Inc., Woburn, MA 01801, USA
“4Earthlight Instruments Inc., Dallas, TX 75266 0199, USA
“>Moontech AS, N-3400 Lier, Norwegen

Welche Schritte
planen Sie fiir die
Einfiihrung lhres
Produktes bzw.

Ihrer Dienstleistung?

Kénnen Sie Referenz-
bzw. Schliisselkunden
benennen?
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7. Finanzplanung und Finanzierung
7.1 Personalplanung

Die Geschéftsfiihrer Mirko Miiller und Susanne Klein tibernehmen den Verantwortungsbereich ent-
sprechend ihren Qualifikationen (Punkt 4.2: Organisation).

Tabelle 4: Personalplanung fiir 20BB (gerundete Werte)

Person Monatsgehalt Jahresgehalt Wie viel Personal
Mirko Miiller 3.782€ 45.384 € wird im Unternehmen
Susanne Klein 3.782€ 45.384 € benétigt?

Mitarbeiter 1 3.782€ 45384 €

Student 1 505 € 6.060 € Welche Bruttobeziige
Summe 11.851€ 142.212€ werden die Mitarbeiter

erhalten?

Fiir die Fertigung der Lichtquelle ist im ersten Jahr hauptsachlich der Student 1 zustdndig. Unter-
stiitzung erfolgt durch Herrn Miiller, der sich auch an Forschungs- und Entwicklungsleistungen
fir die Lichtquelle beteiligt. Diese Aufgabe sowie Chipdesign und Schaltungsdesign tibernimmt
Mitarbeiter 1.

Tabelle 5: Personalplanung fiir 20CC (gerundete Werte)

Person Monatsgehalt Jahresgehalt
Mirko Muller 3.896 € 46.752€
Susanne Klein 3.896 € 46.752€
Mitarbeiter 1 3.896 € 46.752€
Mitarbeiter 2 3.896 € 46.752€
Diplomand 1 649 € 7.788€
Student 1 520€ 6.240€
Student 2 520€ 6.240€
Summe 17.273 € 207.276 €

Im zweiten Jahr werden Schaltungs-, Chip- und Optikdesign durch die Mitarbeiter 1 und Mitarbei-
ter 2 durchgefiihrt. Die Studenten und der Diplomand iibernehmen die Fertigung sowie Forschung
und Entwicklung an der Lichtquelle.
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Tabelle 6: Personalplanung fiir 20DD (gerundete Werte)

Person Monatsgehalt Jahresgehalt
Mirko Miiller 4.013€ 48.156 €
Susanne Klein 4.013€ 48.156 €
Mitarbeiter 1 4.013€ 48.156 €
Mitarbeiter 2 4.013€ 48.156 €
Mitarbeiter 3 4.013€ 48.156 €
Diplomand 1 669 € 8.028€
Diplomand 2 669 € 8.028€
Student 1 535€ 6.420€
Student 2 535€ 6.420€
Summe 22.473 € 269.676 €

Die Dienstleistungserlése im dritten Jahr erwirtschaften Mitarbeiter 2, Mitarbeiter 3, Diplomand 2
sowie Herr Miiller. Die Fertigung der Lichtquelle iibernehmen 2 Studenten. Mitarbeiter 1, Herr Miiller

und ein weiterer Diplomand sind fiir Forschung und Entwicklung zustdndig.

An die Mitarbeiter 1-3 werden hohe Anforderungen im technischen Bereich gestellt. Sie sind fiir
F & E sowie fiir die Aufgaben im Dienstleistungsbereich zustandig. Mitarbeiter 3 wird sich aus-
schlieBlich um Optikdesign kiimmern.

Die Studenten sollen priméar im Bereich der In-House-Fertigung fiir die Lichtquelle eingesetzt wer-
den sowie einfache Forschungs- und Entwicklungstatigkeiten ibernehmen. Entsprechend ihrer
Qualifikation werden die Diplomanden an F&E-Aufgaben sowie Chipdesign herangefiihrt. Bei Stu-

denten und Diplomanden erfolgt die Planung mit einer Teilzeitbeschaftigung.
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Fur die Mitarbeitergewinnung erweisen sich die guten Kontakte zu Professoren der Studiengénge
LOT“¢ und Elektrotechnik der FH Jena als sehr niitzlich. Derzeit gibt es zwei Interessenten, die je-
weils zum Ende des Jahres 20XX ihr Diplom als Dipl.-Ing. (FH) erhalten.

Bei der Kalkulation der Personalkosten sind eine jahrliche Gehaltssteigerung von 3 %, Sonderzah-

lungen fiir Urlaubs- und Weihnachtsgeld in Héhe von 30 % auf das Jahresbruttogehalt sowie die

Lohnnebenkosten von 23 % beriicksichtigt.

Ergdnzende Fragen

Welche Qualifikationen miissen die Mitarbeiter aufweisen?

Sind die kalkulierten Betrdge der Qualifikation angemessen sowie
branchen- und regionaliiblich?

Gibt es Fordermoglichkeiten beziiglich der Lohnkosten?

Welche Anforderungen sind fiir die Forderung zu erfiillen und
erfiillt das Unternehmen/der Unternehmer diese?

Sind alle kalkulierten Betrdge in die Kostenplanung eingeflossen?

4 LOT = Laser- und Optotechnologie

Sind die gewiinschten
Arbeitskrdfte am
Arbeitsmarkt verfiigbar?

Wie hoch sind die
Lohnnebenkosten?
Haben Sie die Ermittlung
der Personalkosten nach-
vollziehbar erldutert?
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7.2 Gewinn- und Verlustrechnung

Tabelle 7: GuV (alle Werte in €)

20BB 20CC 20DD
Umsatzerldse Lichtquelle 528.444,00 798.100,00 1.082.400,00
Umsatzerlose Dienstleistungen 13.000,00 202.000,00 228.000,00
Materialkosten + Fertigungskosten 215.685,00 338.000,00 478.500,00
(=) Rohergebnis 325.759,00 662.100,00 831.900,00
Personalkosten 142.212,60 207.252,17 269.645,98
Abschreibungen 16.544,08 22.894,08 11.894,08
Mietaufwendungen 6.912,00 12.096,00 15.552,00
Marketingkosten 16.000,00 30.000,00 39.000,00
Reisekosten 16.000,00 30.000,00 39.000,00
Telefon/Fax/Internet 2.400,00 4.200,00 5.400,00
Versicherung 10.000,00 20.000,00 26.000,00
Beratungskosten 5.000,00 10.000,00 13.000,00
Lizenzgebiihren 15.853,32 23.943,00 32.472,00
Lohnbuchhaltung 480,00 840,00 1.080,00
Patente/Schutzrechte 30.000,00 35.000,00 40.000,00
(=) Betriebsergebnis 64.357,00 265.874,75 338.855,94
Zinsen 15.964,39 16.633,34 13.565,42
Gebiihren 5.792,00 2.864,15 2.560,15
(=) Finanzergebnis 42.600,61 246.377,26 322.730,37
(=) auRerordentliches Ergebnis 42.600,61 246.377,26 322.730,37
Steuern vom Einkommen und Ertrag 0,00 17.040,24 98.550,90
Sonstige Steuer 0,00 8.839,63 51.123,28
(=) Jahresiiberschuss/Jahresfehlbetrag 42.600,61 220.497,39 173.056,18
Kumuliert 42.600,61 263.098,00 436.154,18
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Die Einnahmen bei der Lichtquelle ergeben sich, nach Absprache mit ,,visio“, durch den Verkauf Wie viele und welche Pro-
von 500 Stiick zu 1.056,89 € im ersten Jahr, 1000 Stiick zu 798,10 € im zweiten Jahr und 1.500 dukte und Leistungen wol-
Stiick zu 721,60 € im dritten Jahr. len Sie anbieten?

Fur den Ausbau des Umsatzvolumens im Dienstleistungsbereich werden im ersten Jahr 200, im Zu welchen Preisen soll der

zweiten Jahr 3.000 und im dritten Jahr 3.400 Arbeitsstunden eingeplant. Die Stundensatze liegen Absatz erfolgen?
gleichbleibend bei 50 € fiir Schaltungsdesign (20BB=100h, 20CC=1.000h, 20DD=1.000h), 80 € Haben Sie die Umsitze
fiir Chipdesign (20BB=100h, 20CC=1.200h, 20DD=1.000 h) und 70 £ fiir Optikdesign (20BB=0h, nachvollziehbarerldutert?
20CC=800h, 20DD=1.400h).

Die Ausgaben fiir Material und Fertigung umfassen den Materialeinsatz fiir die Lichtquelle (inklusive Welche Kosten werden in Ih-
Ansteuerung) und Dienstleistungen. Hinzu kommen Kosten der Fremdfertigung, wie Platinenbestii- rem Unternehmen anfallen?
ckung und Fertigung mechanischer sowie optischer Einzelkomponenten, die von regionalen Zuliefe-

rern stammen. Im Vergleich zu den Personal- und sonstigen Kosten stellen Material und Fertigung Wie hoch sind diese

einen Anteil von 48 % der Ausgaben dar. In dieser Kalkulation sind noch Einsparungen denkbar. im Einzelnen?

Personalausgaben sind im Gliederungspunkt 7.1 (Personalplanung) ndher erldutert.

Die Abschreibungen beziehen sich auf die Wertminderung von Biiromdbeln, EDV (Software, Hard-
ware) und Labortechnik.

Mietaufwendungen ergeben sich aus einem Raumbedarf von 12 m2 je Person und einem Preis von
12 €je m2je Monat.

Marketing- und Reisekosten sind jeweils mit 3% vom Umsatz eingeplant.

Fiir die Kommunikationskosten ist ein Betrag von monatlich 50 € pro Person angenommen.

Ausgaben fiir Versicherungen beziehen sich auf 2 % und Beratung auf 1% vom Umsatz.

Lizenzgebiihren sind mit 3% vom Umsatz abzufiihren. Kosten fiir die Lohnbuchhaltung sind ent-
sprechend den Satzen der Steuerberaterin Iris Gro3e beriicksichtigt.
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Die Ausgaben fiir Patente & Schutzrechte stiitzen sich auf Informationen der Patentanwaltskanzlei.

Zinsen und Gebiihren ergeben sich fiir die ausgewahlte Finanzierungsvariante (siehe Punkt 7.5:

Kapitalbedarf und Finanzierung).

Als sonstige Steuer fallt die Gewerbesteuer mit einem Hebesatz von 415 % fiir die Stadt Jena an.

Ergdnzende Fragen

Umsatzplanung:

Sind die angestrebten Preise marktiiblich?

Sind die Preise in der anvisierten Zielgruppe umsetzbar?

Decken die Preise die Kosten des Unternehmens?

Ist die Produktionskapazitdt Ihres Unternehmens fiir die

Umsetzung der Pldne ausreichend?

Haben Sie geniigend, aber nicht iibermdpige Kapazititsreserven?

Haben Sie eine Anlaufphase mit geringen Umsdtzen geplant?

Sind Ihre Umsatzsteigerungen realistisch?

Haben Sie Umsatzschwankungen beriicksichtigt?

Haben Sie ein Worst-Case-Szenario (ungiinstigster anzunehmender Fall) erstellt?

Kostenplanung:

Sind die Kosten branchen- und regional iiblich?

Liegen schon konkrete Angebote vor?

Unterliegen die Kosten Schwankungen?

Haben Sie ausreichende Schwankungsreserven beriicksichtigt?
Haben Sie bei der Preisgestaltung alle Kosten beriicksichtigt
(kostendeckende Preise)?

Haben Sie die einzelnen Kosten nachvollziehbar erldutert?

47 http://www.gera.ihk.de
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7.3 Liquiditatsplanung

Tabelle 8: Liquiditatsplanung fiir 20BB (alle Werte in €)

Bezeichnung Jan Feb Marz Apr Mai Juni
Einnahmen

Umsdtze Lichtquelle 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Umsatze Dienstleistungen 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ausgewiesene USt 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
USt aus Rechnungen 0,00 0,00 1.057,54 820,04 4.918,06 9.016,07
Summe Einnahmen 0,00 0,00 1.057,54 820,04 4.918,06 9.016,07
Ausgaben

Material- u. Fertigungskosten 0,00 0,00 21.568,50 43.137,00 21.568,50 10.784,25
Personalkosten 11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05
Mietaufwendungen 576,00 576,00 576,00 576,00 576,00 576,00
Marketingkosten 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33
Reisekosten 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33
Telefon/Fax/Internet 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Versicherung 833,33 833,33 833,33 833,33 833,33 833,33
Beratungskosten 1.250,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.250,00
Lizenzgebiihren 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Lohnbuchhaltung 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Patente/Schutzrechte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Zinsen 0,00 0,00 3.037,19 0,00 0,00 4.323,55
Gebiihren 5.792,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tilgung 0,00 0,00 1.055,09 0,00 0,00 960,92
USt-Zahlung 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 10.040,44
USt aus Rechnungen 1.057,54 820,04 4.918,06 9.016,07 4.918,06 3.106, 55
Summe Ausgaben 24.266,59 16.987,09 46.745,89 68.320,12 42.653,61 46.632,75
Uberschuss-/Fehlbetrag -24.266,59 -16.987,09 -45.688,35 -67.500,08 -37.735,55 -37.616,68
Saldo Vormonat 0,00 -24.266,59 -41.253,68 -86.942,03 -154.442,11 -192.177,66
Effektive Liquiditat (kumuliert) -24.266,59 -41.253,68 -86.942,03 -154.442,11 -192.177,66 -229.794,34
USt-Anmeldung 1.057,54 -820,04 -3.860,52 -8.196,03 0, 00 -4.130, 91
USt-Anmeldung kumuliert -820,04 -4.680,56 -12.876,59 -12.876,59 -17.007,50
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Juli Aug Sep Okt Nov Dez Summe
52.844,40 105.688,80 52.844,40 26.422,20 79.266,60 105.688,80 422.755,20
0,00 3.250,00 0,00 6.500,00 0,00 3.250,00 13.000,00
10.040,44 20.698,37 10.040,44 6.255,22 15.060,65 20.698,37 82.793,49
4.918,06 3.106,55 6.967,06 11.866,07 9.016,07 3.670,04 55.355,55
67.802,89 132.743,72 69.851,90 51.043,49 103.343,32 133.307,21 573.904,24
32.352,75 43.137,00 43.137,00 0,00 42.250,00 0,00 257.935,00
11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05 11.851,05 142.212,60
576,00 576,00 576,00 576,00 576,00 576,00 6.912,00
1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 16.000,00
1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 1.333,33 16.000,00
200,00 200, 00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
833,33 833,33 833,33 833,33 833,33 833,33 10.000,00
0, 00 0, 00 0,00 0,00 1. 250,00 1. 250,00 5.000,00
0, 00 0, 00 0, 00 0,00 0,00 15.853,32 15.853,32
40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00
0, 00 15.000,00 0,00 15.000,00 0,00 0,00 30.000,00
0, 00 0, 00 4.309,14 0,00 0,00 4.294,51 15.964,39
0, 00 0, 00 0,00 0,00 0,00 0,00 5.792,00
0, 00 0, 00 975,33 0,00 0,00 989,96 3.981,30
20.698,37 10.040,44 6.255,22 15.060,65 20.698,37 20.080,87 102.874,36
6.967,06 11.866,07 9.016,07 3.670,04 9.085,04 4.069,67 68.510,26
76.185,23 96.210,56 79.859,81 49.897,74 89.450,46 62.705,38 699.915,23
-8.382,34 36.533,16 -10.007,91 1.145,74 13.892,86 70.601,83 -126.010,99
-229.794,34 -238.176,68 -201.643,52 -211.651,43 -210.505,68 -196.612,82 -126.010,99
-238.176,68 -201.643,52 -211.651,43 -210.505,68 -196.612,82 -126.010,99
-12.706,94 1.898,41 1.736,21 -609,41 -5.706,69 217,87 -33.235,58
-29.714,44 -27.816,03 -26.079,82 -26.689,22 -32.395,91 -32.178,04 -65.413,63
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Im Vergleich zur GuV wurde beriicksichtigt, dass Umsdtze zwar mit Rechnungsstellung anfallen, der
tatsachliche Zahlungseingang aber erst spater vorliegt. Fiir die Rechnungsbegleichung wurde eine
Frist von 60 Tagen angenommen.

Die Auslieferung von Lichtquelle und Ansteuerung erfolgt zu 50 Stiick im Mai, 100 Stiick im Juni,
50 Stiick im Juli, 25 Stiick im August, 75 Stiick im September und zu jeweils 100 Stiick im Okto-
ber und November. 50 % der Umsétze fiir die Dienstleistungen werden im August, je 25 % im Juni
und Oktober erreicht.

Die ausgewiesene Umsatzsteuer (USt) bezieht sich auf die Erlose aus Lichtquelle und Dienstlei-
stungen und geht mit dem Zahlungseingang vom Kunden ein. Das Material wird nach Auftragslage
und aus Kostengriinden in grofieren Stiickzahlen blockweise erworben.

Monatlich eingeplant sind Personalkosten, Kaltmiete, Warmmiete (Energie), Marketingkosten,
Reisekosten, Kommunikationskosten (inklusive Biiromaterial), Versicherungen“®, Kosten fiir Lohn-
buchhaltung und die Ust-Vorauszahlung (wird mit den Ausgaben fillig).

Die Ust-Erstattung geht 2 Monate spéter ein. Beratungskosten (zum Beispiel fiir Rechts- oder Steu-
erberatung) fallen bedarfsgerecht an.

Rdumen Sie Ihren Kunden
Zahlungsziele ein und ha-
ben Sie diese in der Liquidi-
tatsplanung beriicksichtigt?

Haben Sie Umsatzschwan-
kungen eingeplant?
Haben Sie in der Griin-
dungsphase mit niedrigen
Umsdtzen geplant?

“sBerufsgenossenschaft, Betriebshaftpflicht, Produkthaftpflicht, Riickruf, Geschaftsfiihrerhaftung, Betriebsinventar, Betriebsunterbrechung
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Einmalig sind Lizenzgebiihren (fiir die ausschlieBliche Lizenz an die FH) sowie Gebiihren fiir die

Kreditbeanspruchung zu entrichten. Zinsen und Tilgungsraten fallen entsprechend der Kreditre-
gularien an. Zu den Ausgaben gehoren zudem Kosten fiir Steuern sowie internationale und ge-
plante Patente/Schutzrechte.

Die Auslieferung von Lichtquelle und Ansteuerung erfolgt zu 125 Stiick im Januar, April, Mai,
September, Oktober und November. Die restlichen 250 Stiick verteilen sich gleichermafien auf
Marz, Juni, Juli und August. 25 % der Umsdtze fiir die Dienstleistungen werden jeweils im Januar,
Februar, Mai und August erreicht.

Ergdnzende Fragen

Entsprechen die Jahreswerte der Liquiditdtsplanung denen der GuV?

Haben Sie abweichende Werte zwischen GuV und Liquiditdtsplan erldutert?
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Tabelle 9: Liquiditatsplanung fiir 20CC (alle Werte in €)

Bezeichnung Jan Feb Marz Apr Mai Juni
Einnahmen

Umsdtze Lichtquelle 105.688,80 0,00 99.762,50 0,00 49.881,25 99.762,50
Umsatze Dienstleistungen 0,00 0,00 50.500,00 50.500,00 0,00 0,00
Ausgewiesene USt 20.080,87 0,00 28.549,88 9.595,00 9.477,44 18.954,88
USt aus Rechnungen 9.085,04 4.069,67 6.026,74 9.565,49 9.565,49 5.551,74
Summe Einnahmen 134.854,71 4.069,67 184.839,11 69.660,49 68.924,17 124.269,11
Ausgaben

Material- u. Fertigungskosten 21.125,00 42.250,00 42.250,00 21.125,00 21. 125,00 21.125,00
Personalkosten 17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01
Mietaufwendungen 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00
Marketingkosten 2500 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Reisekosten 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Telefon/Fax/Internet 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Versicherung 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67
Beratungskosten 2.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.500,00
Lizenzgebiihren 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Lohnbuchhaltung 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00
Patente/Schutzrechte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Zinsen 0,00 0,00 4.279,66 0,00 0,00 4.264,59
Gebiihren 2.864,15 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tilgung 0,00 0,00 1.004,81 0,00 0,00 1.019,88
Sonstige Steuern 0,00 0,00 0,00 0,00 8.839,63 0,00
USt-Zahlung 0,00 28.549,88 9.595,00 9.477,44 18.954,88 28.549,88
USt aus Rechnungen 6.026,74 9.565,49 9.565,49 5.551,74 5.551,74 6.026,74
Summe Ausgaben 57.881,57 105.731,04 92.060,64 61.519,86 79.836,92 88.851,76
Uberschuss-/Fehlbetrag 76.973,14 -101.661,37 92.778,47 8.140,63 -10.912,75 35.417,35
Saldo Vormonat -126.010,99 -49.037,85 -150.699,22 -57.920,75 -49.780,11 -60.692,86
Effektive Liquiditat (kumuliert) -49.037,85 -150.699,22 -57.920,75 -49.780,11 -60.692,86 -25.275,51
USt-Anmeldung 23.139,18 -34.045,69 15.416,13 4.131,31 -5.463,69 -10.070,00
USt-Anmeldung kumuliert -9.038,87 -43.084,56 -27.668,43 -23.537,12 -29.000,81 -39.070,81
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Juli Aug Sep Okt Nov Dez Summe
99.762,50 49.881,25 49.881,25 49.881,25 99.762,50 99.762,50 804.026,30
50.500,00 0,00 0,00 50.500,00 0,00 0,00 202.000,00
28.549,88 9.477,44 9.477,44 19.072,44 18.954,88 18.954,88 191.145,00

5.551,74 6.026,74 9.565,49 12.890,49 9.565,49 4.862,99 92.327,08

184.364,11 65.385,42 68.924,17 132.344,17 128.282,86 123.580,36 1.289.498,37

42.250,00 42.250,00 42.250,00 0,00 0,00 0, 00 295.750,00

17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01 17.271,01 207.252,17

1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 12.096,00

2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00

2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 30.000,00

350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00

1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 20.000,00

0,00 0,00 0,00 0,00 2.500,00 2.500,00 10.000,00

0,00 0, 00 0,00 0,00 0,00 23.943,00 23.943,00

70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00

0,00 17.500,00 0,00 17.500,00 0,00 0,00 35.000,00

0,00 0,00 4.249,29 0,00 0,00 3.839,80 16.633,34

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.864,15

0,00 0,00 34.924,07 0,00 0,00 1.050,71 37.999,47

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8.839,63

9.477,44 9.477,44 19.072,44 18.954,88 18.954,88 0,00 171.064,13

9.565,49 12.890,49 9.565,49 4.862,99 2.012,99 6.562,16 87.747,51

86.658,61 107.483,61 135.426,97 66.683,54 48.833,54 63.261,35 994.229,39

97.705,51 -42.098,18 -66.502,79 65.660,63 79.449,32 60.319,01 295.268,98

-25.275,51 72.430, 00 30.331,81 -36.170,98 29.489,66 108.938,97 169.257,99
72.430,00 30.331,81 -36.170,98 29.489,66 108.938,97 169.257,99

15.058,69 -6.863,75 -9.595,00 8.145,06 7.552,50 17.255,71 24.660,44

-24.012,12 -30.875,87 -40.470,87 -32.325,81 -24.773,31 -7.517,60 17.142,84
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7.4 Investitionsplanung
Die folgende Tabelle fasst die geplanten Investitionen fiir das erste Geschaftsjahr zusammen.

Tabelle 10: Investitionen fiir das Jahr 20BB

Position 20BB
Labortechnik 23.900€
Lizenzen 22.000€
IT 10.400€
Labormdbel 3.100€
Biiroausstattung 3.400€
Summe 62.800€

Die langfristigen Investitionen ergeben sich aus den Ausgaben fiir eine Grundausstattung im Biiro
und Labor. Fiir die technische Entwicklung sowie Fertigung werden zudem Spezialgerate und elek-
tronisch sichere Mobel benétigt. Den zweitgrofiten Posten stellen Lizenzen dar. Diese umfassen
Betriebssystemsoftware, wie auch Fachprogramme fiir die Rechnerausstattung (IT).

Ergdnzende Fragen

Liegen zumindest fiir die kurzfristigen Investitionen Kostenvoranschldge vor?
Welche Liefer- und Zahlungskonditionen (insbesondere Lieferfristen)

miissen Sie einkalkulieren?

Gibt es Fordermdglichkeiten fiir die Investitionsgiiter?

Welche Anforderungen sind fiir die Forderung zu erfiillen und erfiillen

Sie/lhr Unternehmen diese?

Welche Investitionen sind
kurz-, mittel- und langfristig
ndtig?
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7.5 Kapitalbedarf und Finanzierung

Tabelle 11: Kapitalbedarf

Mittelbedarf

Finanzierung

Investitionen 75.000 € | Eigenkapital 30.000 €
ERP-Regionalférderprogramm 35.000 €
Betriebsmittel 305.000 € | Unternehmerkredit Betriebsmittel 292.800€
(Auszahlung 96 % von 305.000 €)
Hausbank-Darlehen 22.200€
Gesamt 380.000 € | Gesamt 380.000€

Fur den Mittelbedarf ist bei beiden Positionen (Investitionen und Betriebsmittel) jeweils aus
Sicherheitsiiberlegungen eine Reserve enthalten, um unerwartete Kostenerhhungen abzufangen.

Fiir die Finanzierung des Kapitalbedarfs der ersten 6 Monate wird eine Mischung aus Eigenmitteln,
Unternehmerkredit, ERP-Regionalférderung und Hausbank-Darlehen Verwendung finden. Das Ei-
genkapital ergibt sich aus der Einlage der Griinder und der stillen Beteiligung einer Privatperson.

Da noch keine detaillierten Vereinbarungen mit dem stillen Gesellschafter getroffen wurden, sind
in der Planung deren Zinsanspriiche bisher nicht beriicksichtigt. Diese deckt aber die Liquiditats-

reserve ab.

Tabelle 12: gewdhlte Finanzierungsvariante

Bezeichnung ERP-Regional- Unternehmerkredit Be- Hausbank-
forderprogramm triebsmittel Darlehen
Darlehensbetrag 35.000€ 305.000€ 22.000€
Laufzeit 10 Jahre 6 Jahre 5 Jahre
Nominalzins 5,3%p.a. 4,650% p. a. 6,0% p.a.

Wie viel Mittel benétigen
Sie insgesamt?

Wie hoch sind Ihre
Eigenmittel und das erreich-
bare Eigenkapital?

Wie setzt sich das Eigenka-

pital zusammen?

Wurden alle Férdermaglich-
keiten beriicksichtigt?

95



Muster-Businessplan

Weitere Investitionszuschiisse und -zulagen werden beantragt und sollen sekundar als Liquidi- Wurden alle
tatsreserve dienen. Férdermdglichkeiten
beriicksichtigt?

Aufgrund fehlender eigener Sicherheiten wird bei der Finanzierung auf die Biirgschaftsbank Thii-
ringen zuriickgegriffen, die zu 80 % eine Ausfallbiirgschaft (fiir Investitionen und Betriebsmittel)
gewdhren kann.

In der Planung der Finanzierung wurden auch andere Alternativen berechnet. Die gewahlte Varian-

te stellte allerdings die Zinsgiinstigste dar. Zudem wird eine Beantragung auf Finanzierung beim
High-Tech-Griinderfonds erwogen.

Ergdnzende Fragen

Welche moglichen Fremdkapitalgeber stehen zur Auswahl?

Liegen von diesen bereits konkrete Angebote oder gar Zusagen vor?
Sind die angebotenen Konditionen markt- und regional iiblich?
Sind alle Finanzierungskosten in die Kostenbetrachtung eingeflossen?

8. Anlagen

Lebenslauf Mirko Miiller Lebensldufe in tabel-

Lebenslauf Susanne Klein larischer Form sollten
als Anlage beigefiigt
werden.
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Glossar

Abschopfungsstrategie

Begriff aus der Preispolitik. Strategie, bei der ein Produkt zundchst mit einem moglichst hohen Preis eingefiihrt wird, welcher spa-
ter schrittweise gesenkt wird.

— Penetrationsstrategie

Abschreibung

Der in der Buchhaltung erfasste (meist jahrliche) Wertverlust von Dingen, die ein Unternehmen besitzt. Wenn tiber Sonderabschrei-
bungen mehr als der tatsdchliche Wertverlust abgeschrieben wird, entstehen stille Reserven, d. h. ein Gegenstand ist mehr wert als
im Buch steht.

Alleinstellungsmerkmal
Dabei handelt es sich um ein einzigartiges Angebot, schlagendes Verkaufsargument oder eine spezielle Eigenschaft, die einem Pro-
dukt oder einer Dienstleistung einen groBeren Kundennutzen verschafft und sich so deutlich vom Wettbewerb abhebt.

Aval

Das Bankaval umfasst als Sammelbegriff sowohl Biirgschaften und Garantien als auch Wechselbiirgschaften, die ein Kreditinstitut
im Auftrag eines ihrer Kunden gegeniiber einem Dritten tibernimmt. Aval steht fiir die Unterzeichnung eines Wechsels durch eine zu-
sdtzliche Person, die damit ebenso haftet wie der Aussteller des Wechsels.

Basel Il
Bezeichnet die Gesamtheit der Eigenkapitalvorschriften. Die Regeln miissen gemaf den EU-Richtlinien seit dem 1. Januar 2007 in
den Mitgliedsstaaten der EU fiir alle Kreditinstitute und Finanzdienstleistungsinstitute angewendet werden.

Best-Case

Entwicklung unter optimalen Umstdanden mit maximalen Ertragsaussichten. In der Wirtschaft wird der Begriff vor allem im Bereich
der Planung und Prognose verwendet.

—» Worst-Case

Branche
Wirtschaftszweig. Bezeichnet eine Gruppe von Unternehmen, die dhnliche Produkte herstellen oder dhnliche Dienstleistungen erbringen
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Break-Even-Point
Gewinnschwelle. In der Wirtschaftswissenschaft ist dies der Punkt, an dem Erlés und Kosten einer Produktion (oder eines Produktes)

gleich hoch sind und somit weder Verlust noch Gewinn erwirtschaftet wird.

Corporate Identity (Cl)

Unternehmensidentitdt. Darunter versteht man den abgestimmten Einsatz von Verhalten, Kommunikation und Erscheinungsbild nach
Innen und AuBen. Ziel ist die nachhaltige Unternehmensentwicklung. Cl ist demnach das Selbstbild und Erscheinungsbild, welches
ein Unternehmen gegeniiber seinen Mitarbeitern, Kunden, Lieferanten sowie der Offentlichkeit im Allgemeinen produziert.

Eigenkapital

Die in der Unternehmung von ihren Eigentiimern ohne zeitliche Begrenzung zur Verfligung gestellten Mittel. Kann dem Unternehmen
von auBen (zum Beispiel durch eine Kapitalerhhung gegen Einlagen) oder von innen (zum Beispiel durch Verzicht auf Gewinnaus-
schiittung) zuflieBen. Bei Kapitalgesellschaften rechnen gezeichnetes Kapital, Riicklagen, Bilanzgewinn, Gewinnvortrag, Teile der
Sonderposten mit Riicklageanteil und ausstehende Einlagen auf das Grundkapital zum (bilanziellen) E. Das effektive E. beriicksich-
tigt zusatzlich noch die stillen Reserven. Nach der Verdnderlichkeit unterscheidet man variables und konstantes E.

Einnahmen
Erh6hung des Geldvermdgens, bestehend aus der Gesamtheit der Zahlungsmittel, Forderungen und Verbindlichkeiten.

Fixkosten
Kosten, die von der produzierten Menge unabhdngig sind und in stets gleicher Héhe anfallen, zum Beispiel Mieten, Gehdlter,
Abschreibungen usw.

Forderungen
Geld, das andere einem Unternehmen schulden. Kurzfristige Forderungen sind vom Kunden noch nicht bezahlte Rechnungen. Lang-
fristige Forderungen sind Kredite, die ein Unternehmen an Dritte vergeben hat.

Fremdkapital

Dient der Finanzierung des Unternehmensvermogens. Der F.-Geber ist an der Unternehmung nicht beteiligt, er ist Glaubiger, der ei-
nen Anspruch auf Riick- bzw. Auszahlung (Tilgung) und ggf. Zinszahlung hat. Das F. wird der Unternehmung durch den F.-Geber lang-
fristig (Anleihen, Hypotheken etc.) bzw. mittel- oder kurzfristig zur Verfiigung gestellt oder entsteht aus dem Umsatzprozess (zum
Beispiel Verpflichtungen aus Ertragssteuern, Pensionsverpflichtungen u. &.).
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Geringwertige Wirtschaftsgiiter (GWG)

Abnutzbare bewegliche Wirtschaftsgiiter (des Anlagevermégens), die selbstandiger Nutzung fihig sind und deren Anschaffungs-

oder Herstellungskosten (Warenpreis ohne Vorsteuer, Nettowert) oder der Einlagewert (Sacheinlage) fiir das einzelne Wirtschaftsgut
150 € nicht Ubersteigen. Unter den genannten Voraussetzungen konnen diese Giiter im Jahr der Anschaffung oder Herstellung in
voller Hohe als Aufwendungen abgesetzt werden (Wahlrecht). Es erfolgt damit eine Vollabschreibung im 1. Jahr.

Gewinnschwelle
— Break-Even-Point

Kapital
Die Gesamtheit der Bilanzposten auf der Passivseite, die dem auf der Aktivseite ausgewiesenen Vermogen gegeniiberstehen.
Grob kann man sie in Eigen- und Fremdkapital gliedern.

Kapitaleinlage

Die Einlage im steuerrechtlichen Sprachgebrauch bezeichnet alle Wirtschaftsgiiter (Bareinzahlungen und sonstige Wirtschaftsgiiter),
die der Steuerpflichtige dem Betrieb zufiihrt. Im gleichen Sinne wird der Begriff Kapitaleinlage im Handels- und Gesellschaftsrecht
verwendet. Einlagen mehren stets das Eigenkapital eines Unternehmens.

Kapitalgeber
Sind rechtliche Personen oder Unternehmen, welche eigenes Kapital (Geldmittel oder produktive Giiter) in den volkswirtschaftlichen
Produktionsprozess einbringen und damit bestimmte Renditeerwartungen verkniipfen.

Konkurrenz
Wettbewerb, Mitbewerb. Wettbewerb verschiedener Anbieter um Kunden im Hinblick auf ein bestimmtes Ziel.

Kosten, variable
Kosten, die in ihrer Hohe abhdngig sind von den Verdanderungen der produzierten Menge.

Kundennutzen
Vorteile oder Werte, die dem Kunden durch die Nutzung eines Produktes oder einer Dienstleistung entstehen.

Leasing
Miete mit dem Recht, nach Ablauf der Mietzeit den Mietgegenstand zu kaufen. L. wird meistens bei Maschinen,
Gerdten oder Pkw eingesetzt, der Kauf nach Ablauf des Leasingvertrages ist tiblich.
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Lieferantenkredit
Entsteht dadurch, dass eine Ware oder eine Dienstleistung nicht sofort, sondern erst spater bezahlt werden kann (i. d. R. bekommt

der Kunde ein ,,Zahlungsziel“ von zum Beispiel 10 Tagen eingerdumt).

Lieferantenskonto
— Skonto

Lizenz
Vertrag, der zur Herstellung oder Erbringung patentrechtlich geschiitzter Produkte oder Dienstleistungen befugt.

Marke
Friiher auch unter dem Begriff Warenzeichen. Ist ein besonderes, rechtlich geschiitztes Zeichen, das dazu dient, Waren oder Dienst-
leistungen eines Unternehmens von Waren und Dienstleistungen anderer Unternehmen zu unterscheiden.

Marketing
Umfasst alle MaBBnahmen einer ziel- und wettbewerbsorientierten Ausrichtung der marktrelevanten Aktivitdten des Unternehmens

an gegenwadrtigen und zukiinftigen Kundenpotenzialen unter Einsatz marketingpolitischer Instrumente.

Marketing-Mix

Setzt sich aus vier Elementen zusammen: Produkt, Preis, Distribution und Kommunikation.

Marktanalyse
Systematisch methodische Untersuchung der Marktgegebenheiten, die neben der Marktbeobachtung zur Schaffung der Markttrans-
parenz beitrdgt und die Geschaftspolitik des Unternehmens fundiert.

Markteintrittsbarrieren
Nachteile eines Marktneulings gegeniiber einem alteingesessenen Unternehmen.

Markteintrittsstrategie
Strategie zur Uberwindung von Markteintrittsbarrieren, um neue Geschéfte zu verwirklichen.

Marktforschung
Zusammenfassung von externen Informationen mit dem Ziel, einzelne Elemente des Marketing-Mixes festzulegen.
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Marktsegmente
—» Segmente

Penetrationsstrategie

Begriff aus der Preispolitik. Preisstrategie, bei der in der Einfiihrungsphase eines Produktes relativ niedrige Preise angesetzt werden,
um moglichst schnell einen groen Markt zu erschlieBen. Spater wird der Preis jedoch sukzessiv erhoht.

— Abschdpfungsstrategie

Rentabilitat
Gewinn oder Verlust eines Unternehmens bezogen auf den Umsatz oder auf das eingesetzte Kapital.

Segmente

Markte kénnen nach unterschiedlichen Kriterien eingeteilt werden, zum Beispiel nach geografischen Regionen, nach Produkteigen-
schaften (zum Beispiel Luxus-Pkws) oder nach gleichartigen Kdufergruppen, die mit gleichartigen Marketinginstrumenten erreicht
werden kdnnen.

Skonto

Prozentualer Preisnachlass auf den Rechnungsbetrag bei Zahlung innerhalb einer bestimmten Frist oder bei Barzahlung (Barzah-
lungsrabatt). Der Skontosatz betragt tiblicherweise zwei bis vier Prozent des Rechnungsbetrages. Die Inanspruchnahme der Skon-
tofrist stellt einen kurzfristigen unentgeltlichen Lieferantenkredit dar.

Substitute
Produkte, die das gleiche Kundenbediirfnis befriedigen, aber andersartig sind.

Tilgung

Riickzahlung einer Geldschuld.

Umsatz
Summe der in einer Periode verkauften, mit ihren jeweiligen Verkaufspreisen bewerteten Leistungen; auch als Erlos bezeichnet.
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Venture Capital (VC)

Risikokapital oder Wagniskapital. Stellung von haftendem Kapital (Eigenkapital) iiber einen bestimmten Zeitraum, verbunden mit
unternehmerischer Beratung des kapitalnehmenden Unternehmens. Die Bereitstellung des Kapitals wird im Gegensatz zur Kredit-
vergabe nicht vom Vorhandensein beleihungsfahiger Kreditsicherheiten abhangig gemacht, sondern allein von den geschatzten Er-
tragschancen des zu finanzierenden Objekts.

Verbindlichkeiten
Geld, das ein Unternehmen anderen schuldet. Kurzfristige Verbindlichkeiten sind noch nicht bezahlte Rechnungen von Lieferanten.
Langfristige Verbindlichkeiten sind Kredite, die ein Unternehmen von Banken und anderen erhalten hat.

Worst-Case

Entwicklung im ungiinstigsten Fall mit minimalen Ertragsaussichten. In der Wirtschaft wird der Begriff vor allem im Bereich der Pla-
nung und Prognose verwendet.

— Best-Case
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Wichtige Adressen fiir Existenzgriinder in Thiiringen

Handwerkskammern

Handwerkskammer Erfurt
Fischmarkt 13

99084 Erfurt

Telefon: 0361 67070
www.hwk-erfurt.de

Handwerkskammer fiir Ostthiiringen
Handwerkstrale 5

07545 Gera

Telefon: 0365 82250
www.hwk-gera.de

Handwerkskammer Sudthiringen
Rosa-Luxemburg-Str. 7-9

98527 Suhl

Telefon: 03681 3700
www.hwk-suedthueringen.de

Hochschulen

Bauhaus-Universitdt Weimar
Griinderwerkstatt neudeli
HelmholtzstraBBe 15

99425 Weimar

Telefon: 03643 583924
www.neudeli.net

Fachhochschule Erfurt

Griinderservice

Altonaer Strafle 25

99085 Erfurt

Telefon: 0361 67001 69
www.fh-erfurt.de/wlv/wi/
wahlmodule/existenzgruendung/home

Ernst-Abbe-Fachhochschule Jena
Griinderservice
Carl-Zeiss-Promenade 2

07745 Jena

Telefon: 03641205127
www.cie.fh-jena.de

Fachhochschule Nordhausen
Existenzgriinderférderung
Weinberghof 4

99734 Nordhausen

Telefon: 03631 420724
www.fh-nordhausen.de/
existenzgruendung.html

Hochschulen

Fachhochschule Schmalkalden
Existenzgriinderberatung
Blechhammer

98574 Schmalkalden

Telefon: 03683 6881032
www.fh-schmalkalden.de/
Existenzgruendung

Friedrich-Schiller-Universitdt Jena
K1 - Der Griinderservice
Kahlaische Strafie 1

07745 Jena

Telefon: 03641 930869
www.gruenderservice.uni-jena.de

Technische Universitdt llmenau
auftakt. Das Griinderforum llmenau
Ehrenbergstr. 11

98693 llmenau

Telefon: 03677 692512
www.tu-ilmenau.de/gruenderservice
www.auftakt.org

Universitat Erfurt
Griinderservice

Nordhduser Stra3e 63

99089 Erfurt

Telefon: 0361 7375043
www.uni-erfurt.de/forschung/
gruenderservice
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Industrie- und Handelskammern

IHK Erfurt

Arnstddter Strale 34
99096 Erfurt

Telefon: 0361 34840
www.erfurt.ihk.de

IHK Ostthiiringen zu Gera
Gaswerkstrafie 23

07546 Gera

Telefon: 0365 85530
www.gera.ihk.de

IHK Stidthiiringen
HauptstraBe 33

98529 Suhl-Mabendorf
Telefon: 03681 3620
www.suhl.ihk24.de

Technologie- und Griinderzentren

Betreibergesellschaft fiir Applikations- und
Technologiezentren Thiiringen mbH (BATT)
Kleine Arche 1a

99084 Erfurt

Telefon: 0361 21697730

Die BATT betreibt folgende Zentren:

Anwendungszentrum Mikrosystemtechnik Erfurt
Konrad-Zuse-Str. 14

99099 Erfurt

Telefon: 0361 21697730

www.azm-erfurt.de

CIB.Weimar
Coudraystraie 4

99423 Weimar

Telefon: 0361 21697732
www.cib-weimar.de

STUDIOPARK KinderMedienZentrum
Erich-Kastner-Straie 1

99094 Erfurt

Telefon: 0361 51143430
www.kindermedienzentrum.de
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Technologie- und Griinderzentren

BioCentiv GmbH
Biolnstrumentezentrum
Winzerlaer Strafle 2
07745 Jena

Telefon: 03641 508600
www.biocentiv.com

Business and Innovation Centre Nordthiiringen GmbH
Alte Leipziger StraBBe 50

99734 Nordhausen

Telefon: 036319180

Waldstrafie 2

99706 Sondershausen

Telefon: 03632 6230

www.bic-nordthueringen.de

Griinder- und Innovationszentrum
Stedtfeld/Eisenach GmbH

Am Goldberg 2

99817 Eisenach Stedtfeld
Telefon: 03691 6210
www.gis-eisenach.de

IGZ-Innovations- und Griinderzentrum GmbH Rudolstadt
Prof.-Hermann-Klare-Strafie 6

07407 Rudolstadt

Telefon: 03672 3080

www.igz-rudolstadt.de

Technologie- und Griinder-Férdergesellschaft
Schmalkalden/Dermbach GmbH
Allendestrae 68

98574 Schmalkalden

Telefon: 03683 7980
www.tgf-schmalkalden.de

Technologie- und Griinderzentrum Gera GmbH
Gewerbepark Keplerstraie 10/12

07549 Gera

Telefon: 0365 7349200

www.tgz-gera.de

Technologie- und Griinderzentrum Ilmenau GmbH
Ehrenbergstraie 11

98693 llmenau

Telefon: 03677 66 80

www.tgz-ilmenau.de

Technologie- und Innovationspark Jena GmbH
WildenbruchstraBe 15

07745 Jena

Telefon: 03641 675100

www.tip-jena.de
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