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1 To-Do

Den Weg in die Selbststandigkeit sollten Sie planmaRig angehen.
Nutzen Sie die To—Do-Liste, um keinen der notwendigen Schritte in Threm Prozess der Griindung und
des Wachstums zu vergessen.

1.1 Einleitung

Den Weg in die Selbststandigkeit sollten Sie planmé&Rig angehen. Die folgenden Schritte beschreiben
den groben Ablauf des Griindungs— und Wachstumsprozesses:

| Idee |

!

Grindungsvorbereitung
Unternehmenskonzeption

l

I Grindung |

!

| Unternehmensaufbau |

Phasen der Grindung und des Unternehmensaufbaus

Am Anfang steht Ihre Produkt- oder Griindungsidee. Sie ist Ausgangspunkt des Griindungsprozesses
innovationsorientierter Unternehmen. Jede Griindungsidee ist sorgfaltig auf ihre Realisierbarkeit und
ihre voraussichtlichen Erfolgsaussichten zu prufen.

Sie sind uiberzeugt von Ihrer Idee? Uberlegen Sie, wie Sie diese Idee vermarkten: Wollen Sie zu

diesem Zweck ein Unternehmen griinden? Der Weg in die Selbststandigkeit ist mit hohem

persdnlichem Einsatz verbunden und erfordert verschiedenste Kompetenzen. Unterziehen sie sich einer
kritischen Eigenbewertung.

Danach sollten Sie Ihre Geschéftsidee in einer Unternehmenskonzeption konkretisieren. Die
Konzeption soll unter strategischen, aber auch unter kurzfristigen Aspekten die von lhnen geplante
Umsetzung der Griindungsidee qualitativ und quantitativ erlautern. Machen Sie sich die Mihe. Sie
werden spatestens von lhrer Bank nach einer Unternehmenskonzeption oder einem Geschéaftsplan
gefragt.

Die Unternehmenskonzeption, in der Unternehmensziele und —strategien formuliert werden, ist die
erste unternehmerische Planungsaktivitat und damit fur Sie der Ansatz flr eine betriebswirtschaftliche
Planung.

Die konzeptionelle Vorbereitung Ihres Vorhabens ist abgeschlossen. Herzlichen Glickwunsch! Sie
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werden lhr eigener Chef und griinden ein Unternehmen.

Zur Umsetzung lhres Grindungsvorhabens entwickeln Sie ein Produkt und bringen Sie es zur
Marktreife.

Die Markteinflhrung ist ein erfolgskritischer Schritt. Beriicksichtigen Sie die erforderlichen
Aktivitaten umfassend in lhrer Unternehmenskonzeption.

1.2 Griindungsidee

Sie haben eine Produkt— und/oder eine Griindungsidee und spielen mit dem Gedanken, sich
selbststandig zu machen.

Was ist zu tun? Sie missen sich drei Fragen beantworten (und dazu méglichst den Rat von Freunden
und Experten einholen).

3 Fragen zur Grindung
» Hat meine Idee das Potential fur eine Unternehmensgriindung?
* Bin ich fur das Unternehmertum geeignet? Will ich Unternehmer sein?

* Ist eine Unternehmensgrundung der richtige Weg, um meine Idee zu verwirklichen?

Uberlegen Sie sich auch sehr genau, welche Stolpersteine lhnen im Weg liegen konnten.

1.2.1 Eigenbewertung
Sie haben sich entschlossen, ein Unternehmen zu grinden!
Wie kdnnen Sie Ihre Chancen bewerten?

Mit der Checkliste Unternehmensgriindung kénnen Sie den Griindungsprozess lhres Unternehmens
hinsichtlich Ihrer Griindungsidee und lhrer Griinderkompetenzen nach jeweils 6 Kriterien bewerten:

I. Die Grindungsidee

1. Technische Produkt-, Verfahrensvorteile
2. Kundennutzen

* 3. Markteintritt

» 4. Kommerzieller Erfolg

« 5. Langfristiges Innovationspotential

* 6. Langfristiges wirtschaftliches Potential

II. Griinderkompetenzen
7. Technologische Kompetenz

* 8. Managementkompetenz
* 9. Grindungsvorhaben—-Kompetenz
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» 10. Unternehmergeist
* 11. Teamzusammensetzung
» 12. Netzwerkaktivitaten

Online—Checkliste

Jedes Kriterium kann mit einer Benotung zwischen 1 und 5 bewertet werden, wobei 1 die beste und 5
die schlechteste Auspragung darstellt.

Vertiefende Informationen zu notwendigen Managementfahigkeiten finden sie im Kapitel
Management.

1.2.1.1 Technische Produkt—, Verfahrensvorteile

1. Was ist das Besondere und Neue an lhrer technischen Innovation gegeniiber herkémmlichen
Problemlésungen?

2. Wie grof3 sind die Vorteile in den technischen, wirtschaftlichen und sonstigen
Leistungsparametern gegeniber den Wettbewerbsprodukten, —verfahren oder
—dienstleistungen (z.B. Qualitat, Zeitaufwand, Sicherheit, Ressourcenverbrauch, dkologische
Wirkungen)?

3. Wie wichtig sind die veranderten Parameter fur die Gesamtleistung, in welchen
GroRenordnungen kénnen Verbesserungen einzelner Parameter erzielt werden?

4. Welche zu befurchtenden Nachteile und Risiken kdnnten sich aus der Anwendung lhrer
Ldsung ergeben? Koénnten mdgliche Vorteile dadurch kompensiert werden?

5. Welche Entwicklungsrisiken bestehen fur die Umsetzung der Leistungsvorteile?

1.2.1.2 Kundennutzen

1. Welche potentiellen Kunden werden angesprochen?

2. Wie wichtig und interessant ist die neue Problemldsung fiir potentielle Kunden?

3. Welchen wirtschaftlichen Zusatznutzen sehen potentielle Kunden in diesen technischen
Vorteilen?

4. Wie verstandlich, transparent und belastbar ist der neue Nutzen den potentiellen Kunden
darstellbar?

5. Welche Praferenzen in Bezug auf die verbesserten Parameter haben die Kunden?
Inwieweit hangt die Nachfrage vom Preis ab?

6. In welchem Maf missen die Kunden zuséatzlichen Aufwand betreiben, um den Nutzen
realisieren zu kénnen (Investitionen, Abschreibungen, Transaktionskosten durch den Wechsel
zu einem ihm unbekannten Anbieter)?

7. Wie pragnant sind die Alleinstellungsmerkmale (unique selling proposition) ausgepragt, um
den Kunden den Kauf gerade dieser neuen Lésung nahezulegen?
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1.2.1.3 Markteintritt

1. Wie aufgeschlossen sind die potentiellen Kunden fir eine Annahme der neuen Problemlésung
von einem Newcomer, wie loyal gegenliber angestammten Anbietern?
2. In welchem Reifestadium befindet sich die Technologie?
3. Ist die Marktstruktur langfristig stabil oder eher dynamisch, mit hoher Fluktuation der
Marktteilnehmer?
. Wie stark ist die Anbieter—-Kunden-Bindung in den Zielmérkten?
5. Wieviele potentielle Wettbewerber agieren auf den relevanten Markten, und wie stark sind sie?
. Wie aggressiv und wirksam kénnen die zu befurchtenden Wettbewerberreaktionen sein? Wie
sicher kdnnen Sie diesen begegnen?
7.Kann z.B. eine anhaltende Dumping—-Politik durchgehalten werden?
8. Kdnnen Zugangsbarrieren in einem Marktsegment durch erleichterte Zugangsbedingungen in
anderen Segmenten ausgeglichen werden?
9. Kdnnen Referenzen oder ein gutes Image den Zugang erleichtern?
10.Wird der Marktzugang durch spezifische Zulassungsvorschriften o.a. erschwert?

N

(o]

1.2.1.4 Kommerzieller Erfolg

1. Kénnen hohe Anfangsgewinne realisiert werden?

2. Wie hoch ist das zu erwartende Absatzvolumen (Stlickzahlen)?

3. Kann das wirtschaftliche Risiko durch Bedienung mehrerer, verschiedenartiger Segmente
gestreut werden?

4. Wie stark ist die Abhangigkeit von Konjunkturzyklen?

5. Wie hoch ist der Break—-Even—-Umsatz fur das neue Produkt?

6. Wann werden sich die Aufwendungen amortisiert haben?

1.2.1.5 Langfristiges Innovationspotential

1. Inwieweit ist das Know—how flr weitere Applikationsentwicklungen oder die Umsetzung
neuer Projekte einsetzbar?

2. In welchem Male sind bereits Vorstellungen dazu entwickelt worden?

3. Wie wird das technologische Know-how entwickelt und vervollstandigt?

4. Inwieweit werden Strategien zum Schutz vor Know—how-Abfluf3 und Imitation verfolgt?

5. In welchem Ausmal ist dieser Schutz mdglich?

6. Welche Zugriffsmdglichkeiten auf vorhandenes oder zukinftig benétigtes, externes
Forschungs—-Know—-how missen aufgebaut werden?

7. Ist strategisch wichtiges technologisches Know-how im Unternehmen gebunden?

8. Sind Gefahrdungen durch Substitutionstechnologien abzusehen?

9. Wie ist die Breitenwirkung der bearbeiteten Technologien?

10. Wie schnell kdnnen neue technologische Entwicklungen aufgegriffen und verarbeitet werden?
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1.2.1.6 Langfristiges wirtschaftliches Potential

1. Kdnnen zukiinftig Kostensenkungseffekte der neuen Lésung ausgeschopft werden?
2.Wann ist der zu bedienende Markt gesattigt?
3. Wie entwickelt sich der Markt, wachst er zuklnftig bzw. stagniert oder schrumpft er?
4. Welche Verdrangungsmaglichkeiten bestehen, um im Wettbewerb Marktanteile zu erhéhen?
5. Kdnnen durch Markterweiterung (unter inhaltlichen und geographischen Gesichtspunkten),
Produktdifferenzierung oder —variation weitere Absatzpotentiale erschlossen werden?
6. Welche Moglichkeiten gibt es fur die ErschlieBung weiterer Markte?
7. Sind weitere Wertschdpfungspotentiale zu erschlieRen, etwa durch Systemangebote?
8. Welche Expansionsziele werden mit welchen Strategien verfolgt?
9. Wodurch wird die wirtschaftliche Existenz des Unternehmens gefahrdet?
10. Inwieweit wird der Aufbau eigener Vertriebs— oder Fertigungskapazitaten vorangetrieben?

1.2.1.7 Technologische Kompetenz

1. Welche technologische Kompetenz hat das Team, verglichen mit den Anforderungen des
Grindungsvorhabens?

2. Erganzen sich die Kompetenzen der Team—-Mitglieder?

3. Wie gut werden die eingesetzten Technologien beherrscht?

4. Welche Erfahrungen gibt es in der Durchfuihrung von Entwicklungsvorhaben und in der
Umsetzung von FUE—-Ergebnissen?

5. Wie stark ist die Abhangigkeit von externem Know—how?

6. Wie stark sind die Know-how-Trager an das Unternehmen gebunden (Grinder,
Gesellschafter)?

7. Sind Nachfolgeregelungen gefunden, wenn Know—-how-Trager das Unternehmen verlassen?

1.2.1.8 Managementkompetenz

1. Uber welche unternehmerischen Erfahrungen verfiigen die Teammitglieder?

2. Haben Sie Kenntnisse zur Unternehmensfihrung erworben, gibt es betriebswirtschaftlich
ausgebildete Teammitglieder?

3. Welche Erfahrungen und Kenntnisse in der Zusammenarbeit mit Kunden (Akquisition,
Vertrieb, Marketingaktivitaten) existieren?

4. Wie kann fehlende Kompetenz gewonnen bzw. eingebunden werden?

1.2.1.9 Grundungsvorhaben—-Kompetenz

1. Wie ist der Arbeitsstand Ihres Vorhabens?

2.Sind die relevanten Markte bekannt?

3. Sind Sie als Grinder in den Markt eingefiihrt?

4. Wie genau kdnnen die Marktpotentiale, Marktteilnehmer und Zugangsbarrieren charakterisiert
werden?

5. Ist Ihnen geeignetes Personal zur Vorhabenrealisierung bekannt, das spater eingestellt werden
kann?
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6. Bestehen bereits — vor dem Projektstart — Kontakte zu potentiellen Kooperationspartnern und
Lieferanten?

7. Wie entwickeln sich diese Kontakte im Laufe des Vorhabens?

8. Wie gut entspricht die Arbeitsteilung zwischen den Teammitgliedern den
Projektanforderungen?

9. Wie professionell werden die Arbeitspakete bearbeitet?

10.Werden die Entwicklungs— und Meilensteinziele erflillt, kdnnen insbesondere Zeitziele

eingehalten werden?

1.2.1.10 Unternehmergeist

1. Wie stark sind unternehmerische Tugenden wie Selbststandigkeit, gesundes
Selbstbewusstsein, Zielorientierung, Entscheidungsstarke und bewusstes Eingehen
kalkulierbarer Risiken ausgepragt?

2.In welchem Maf zeigen die (potentiellen) Geschaftsfihrer bzw. Vorstande Fiuhrungsstarke?

3.Gehoren zum Team extrovertierte, prasentations— und akquisitionsstarke Mitglieder?

4. 1st die Grindungsmotivation durch das Streben nach kommerziellen Erfolg gepragt, oder
spielen Faktoren wie drohende Arbeitslosigkeit, Perspektiviosigkeit 0.4. eine dominierende
Rolle?

1.2.1.11 Teamzusammensetzung

1. Erganzen sich die Teammitglieder in ihren Fahigkeiten?

2. Verfolgen sie gemeinsame Ziele?

3. Wie konsensfahig arbeiten sie zusammen?

4. Wie stabil ist die Teamzusammensetzung?

5. Wie problematisch wére das Ausscheiden einzelner Teammitglieder?

6. Sind klare Entscheidungskompetenzen und —strukturen gegeben?

7. Sind unterschiedliche Bereiche der Entwicklung und Unternehmensfihrung personell
kompetent besetzt?

1.2.1.12 Netzwerkaktivitdten

1. Werden die Grinder im personlichen Umfeld in ihrer unternehmerischen Motivation und
Tatigkeit unterstitzt?

2. Stehen den Grundern fachliche und unternehmerische Mentoren zur Seite?

3. Sind Teammitglieder in relevante Netzwerke ihres fachlichen (wissenschaftlichen,
beruflichen), marktlichen und evtl. politischen Umfeldes integriert?

4.1n welchem Malf3 verfliigen sie tUiber wichtige Kontakte zur Informations— und
Kundengewinnung?
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1.2.2 Entscheidung

Sie sind Uberzeugt von lhrer Idee?
Uberlegen Sie nun, wie Sie diese Produktidee vermarkten wollen:

* Wollen Sie zu diesem Zweck ein Unternehmen griinden?

* Wollen Sie sich an einem bestehenden Unternehmen beteiligen?

» Haben Sie die Mdéglichkeit, ein bereits etabliertes Unternehmen mit vorhandenem
Kundenstamm, eingespielten Vertriebswegen und leistungsfahigen Fertigungskapazitaten zu
ubernehmen?

» Wollen Sie nur Lizenzen vergeben, ohne ein eigenes Unternehmen zu griinden?

Um zu prifen, ob die Griindung eines eigenen Unternehmens anderen Alternativen vorzuziehen ist,
sollten die folgende Fragen mit einem Ja zu beantworten sein:

» Deuten die Wettbewerbsbedingungen auf einen tiberzeugenden Marktvorteil hin, der auch
langfristiges Wachstum verspricht?

* Stellt die Grol3e des Unternehmens im Wettbewerbsumfeld kein notwendiges Kriterium fur
den Markterfolg dar?

« Verfligt das Management tber die fir eine Neugriindung erforderliche Qualifikation?

« Stehen potentielle Kapitalgeber hinter der Giindungsidee, und werden diese den Plan zur
Grindung und das Management auf diesem Weg unterstitzen?

1.2.3 Stolpersteine

Nach allgemeinen Erfahrungen muss die Halfte aller Unternehmensgriindungen schon innerhalb der
ersten 4 Jahre nach der Griindung Konkurs anmelden.

Studie
Eine im Auftrag des BMBF vom Fraunhofer Institut ISI durchgefiihrte Studie enthullte die 5
haufigsten Fehler im Griindungsprozess.

Schlisselpunkte
6 Schlusselpunkte, an denen junge Unternehmen scheitern

1.2.3.1 Studie

1. Unzureichende unternehmerische bzw. betriebswirtschaftliche Kenntnisse (fehlerhafte
Kalkulation, falsche oder fehlende Buchfiihrung), Uberschiatzung der eigenen Fahigkeiten

2. Unzureichende strategische Orientierung zur Sicherung der Wettbewerbsfahigkeit

3. Mangelhafte Planung der unternehmerischen Tatigkeiten

4. Ungeniigende Kenntnis des Marktes, Fehleinschatzung der Marktentwicklung, Unterschatzung
der Konkurrenzsituation, Uberschiatzung der Nachfrage

5. Zu geringes Eigenkapital und andere Finanzierungsschwachen

Quelle: "Scheiterursachen von im Modellversuch TOU-NBL geforderten Unternehmen”,
Fraunhofer—Institut fir Systemtechnik und Innovationsforschung, 1998
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1.2.3.2 Schlisselpunkte

Woran scheitern Unternehmensgrinder und ihre Unternehmen?

1 Mangelnde Unternehmerqualifikation
Unternehmer scheitern, weil es ihnen an ausreichenden Unternehmerqualifikationen fehlt; das
betrifft Fachwissen ebenso wie kaufmannisches Wissen und Branchenerfahrungen

2 Kein Unternehmenskonzept
Unternehmer scheitern, weil es ihnen an Vision, Strategie und an Planung fehlt. Sie haben kein
Konzept, was sie in den nachsten 3, 5, 10 Jahren wollen.

3 Zu geringes Eigenkapital
Unternehmer scheitern an zu geringem Eigenkapital. Gerade in kritischen Zeiten gewéhren
Banken nur Kredite, wenn auch Sicherheiten vorhanden sind. Der Unternehmer sollte immer
finanzielle Reserven in der Hinterhand haben.

4 Fehlende Unternehmenskontrolle
Unternehmer scheitern, weil sie ihr Unternehmen nicht unter Kontrolle haben,
Liquiditatsprobleme zu spat erkennen, Rechnungswesen und Controlling nicht als
Kontrollinstrumentarien einsetzen.

5 Personalprobleme
Unternehmer scheitern, weil sie nicht die richtigen Leute haben. Gerade im Multimediabereich
sind Experten gefragt. Gute Leute sind gefragt und kosten. Doch gerade junge Unternehmen
missen sparen. Es ist ein Teufelskreis.

6 Standortfrage
Der Standort ist fur Multimediaunternehmen nicht ganz so kritisch, denn das Internet 6ffnet
den Zugang zum Markt; aber fir andere Unternehmen kann es zur Existenzfrage werden,
wenn der Standort keinen Markt bietet.

1.2.3.3 Frauenspezifische Stolpersteine
Frauenspezifische Stolpersteine sind z.B.:

1. Fehlendes praktisch verwertbares Wissen in technischen und betriebswirtschaftlichen
Bereichen (Marketing, Recht, Steuerfragen, Verhandlungserfahrung, Management- und
Fuhrungserfahrung)

2. Frauen verfugen generell Gber weniger Branchenkontakte als ihre mannlichen Kollegen. Fast
die Halfte der Grunderinnen hat keine Branchenkenntnisse. Es fehlt eine Einbindung in
berufliche Netzwerke im Absatzbereich.

3. Frauen tragen die Hauptlast der Familie und haben weniger Zeit.

4. Frauen nehmen seltener 6ffentliche Kredite und Beratungsmaoglichkeiten wahr. Oft konnen sie
auch nicht von den Instrumenten profitieren, da die Grindungskonzepte den méannlichen
Grindungsgewohnheiten orientierten Forderrichtlinien nicht entsprechen. Die Investitionen
liegen oft unter den Mindestférdersummen. Zudem werden oft nur Vollzeit—, aber keine
Teilzeitexistenzen gefordert.

Quelle: LASA Brandenburg (Hg.) 2000: Werkstatt—Bericht. Zukunftsregionen fir Griinderinnen im
Land Brandenburg. Potsdam
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1.3 Vorbereitung

Sie haben sich entschieden, ein Unternehmen zu griinden. Nun mussen Sie lhre Griindung vorbereiten
und planen.

7 Kernpunkte der Griindungsplanung
Die 7 Kernpunkte lhrer Griindungsplanung sind:

1. die Standortentscheidung

2. die Rechtsformwahl

3. die Festlegung Ihrer Unternehmensziele

4.die Zeitplanung fir die Grindungs— und Aufbauphase
5. die Marktanalyse und Marketingplanung

6. die betriebswirtschaftliche Planung

7.die Kapitalbeschaffung.

Diese Kernpunkte flieRen in eine zu erarbeitende Unternehmenskonzeption bzw. den Geschaftsplan
ein.

Suchen Sie sich Berater Ihres Vertrauens, um lhre Unternehmensgrindung professionell
vorzubereiten!

1.3.1 Berater

Angebote und Initiativen
Existenzgrindung ist inzwischen zu einem wichtigen 6ffentlichen Thema geworden.

* In allen Regionen sind Grinderinitiativen und Beratungsstellen entstanden.

* In Business—Plan-Wetthewerben werden Geldpreise ausgelobt, die haufig fur die
Finanzierung von Beratungsunterstiitzung gedacht sind: Manchmal sind Qualifizierungs— und
Beratungsprogramme selbst Bestandteil dieser Wettbewerbe. Der "Grinderwettbewerb — Mit
Multimedia erfolgreich starten” richtet sich besonders an Grunder, die eine Geschaftsidee im
Bereich der neuen Medien verfolgen.

Erste Anlaufstellen
Als erste Anlaufstellen der Griindungsberatung bieten die Technologie— und Griinderzentren, die
Grinderlehrstihle an Hochschulen, die Handwerkskammern, die Verbande, aber auch

Beratungsstellen der Bundesagentur fir Arbeit Unterstitzung. Diese vermitteln auch Kontakte, wenn
es um spezielle Fragen, z.B. der Kapitalakquisition und Brancheninformationen, geht.

1.3.2 Standort

Grinden Sie ein virtuelles Unternehmen, oder sind Sie Unternehmer per Telearbeit von zu Hause aus?

Falls nicht, treffen Sie eine bewusste Entscheidung fir Ihren Unternehmensstandort.
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Faktoren der Standortentscheidung
Dazu mussen Sie folgende Faktoren abwégen:

* Nahe zum Privatwohnsitz

* Nahe zu Kunden und Geschéftspartnern

 Lage der Raumlichkeiten

* Preis und Ausstattung der Raumlichkeiten

» Eignung der Raume bei besonderen technischen oder hygienischen Anforderungen
* Flexibilitat der Konditionen bei Veranderungen

* Infrastruktur

 Verkehrsanbindung, Parkplatzsituation

* Erweiterungsmaoglichkeiten bei Expansion

* Regionale Fordermdglichkeiten

» Regionale Steuern

* Regionale Zugriffsmdglichkeiten auf qualifiziertes Personal

1.3.3 Rechtsform

Im deutschen Rechtssystem besteht eine klassische Zweiteilung in

» Personengesellschaften und
 Kapitalgesellschaften.

Diese Gesellschaftstypen unterscheiden sich neben der gesellschaftsrechtlichen Ausgestaltung vor
allem in der steuerrechtlichen Behandlung.

Zu den Personengesellschaften zéhlen

« die Gesellschaft birgerlichen Rechts (GbR oder BGB-Gesellschaft),
« die Offene Handelsgesellschaft (OHG),

« die Kommanditgesellschaft (KG) und

« die stille Gesellschaft.

Als Kapitalgesellschaft werden

« die Gesellschaft mit beschréankter Haftung (GmbH),
« die Aktiengesellschaft (AG) und
 die Kommanditgesellschaft auf Aktien (KGaA) bezeichnet.

Daneben gibt es eine Reihe von Misch— und Sonderformen, zu denen als bekannteste die GmbH & Co.
KG zahlt.

Aufgrund verschiedener Urteile des Européischen Gerichtshofes der EU (EuGH) ist es in Deutschland
auch moglich, eine ausléandische Rechtsform wie z. B. die "Limited (Ltd.)" zu nutzen. Des weiteren
gibt es seit 2004 eine eigene Rechtsform europdischen Rechts, die Europaische Aktiengesellschaft.

Der wichtigste Unterschied zwischen Personen— und Kapitalgesellschaften: Bei einer
Personengesellschaft haftet mindestens ein Gesellschafter fir Schulden der Gesellschaft persdnlich
in vollem Umfang. Die Kapitalgesellschaft haftet dagegen "selbst" mit ihnrem
Gesellschaftsvermdgen. Sie ist eine sogenannte juristische Person und besitzt damit eine eigene
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Rechtspersonlichkeit, d.h. die Kapitalgesellschaft ist selbst Tragerin von Rechten und Pflichten. Fur
die Personengesellschatft trifft dies nicht nur fur die KG und OHG, sondern auch die GbR gemaf
der Rechtssprechung des BGH unter bestimmten Voraussetzungen zu.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Recht unter Unternehmensrecht.

1.3.4 Unternehmensziele

Die grundsatzlichen Ziele lhres Unternehmens bestimmen die strategische Ausrichtung, und zwar
unter Berlcksichtigung der eigenen Ressourcen und Mdglichkeiten.

Geschaftszweck

Die erste strategische Frage ist die nach der Art des Geschéaftszwecks. Soll Ihr Unternehmen stark auf
Entwicklung, Produktion, Dienstleistung oder Handel ausgerichtet sein? Wollen Sie national oder auch
international prasent sein? Sehen Sie sich als Technologiefuhrer oder eher als Realisierer der
Entwicklung anderer?

Eindeutige Ziele und geeignete Strategien festlegen
Legen Sie die Ziele eindeutig und durch die Funktionstrager Ihres Unternehmens unterstitzt fest.
Begreifen Sie die Ziele als Richtschnur lhres Handelns, und wéhlen Sie eine geeignete Strategie.

Strategiebeispiel 1
Wenn Sie z.B. nach starkem Wachstum streben, muss eine Strategie gewahlt werden, die entweder

» mit dem bestehenden Leistungsspektrum Umsatzsteigerungen in den vorhandenen
Marktsegmenten erzielt,

» mit dem bestehenden Leistungsspektrum neue Markte erschlief3t,

» mit neuen Produkten in die vorhandenen Marktsegmente eindringt oder

» mit neuen Produkten neue Markte erobern hilft (Diversifikation).

Strategiebeispiel 2

Wenn sich ein Unternehmen aufgrund der Marktgegebenheiten gegenuber starken Wettbewerbern
behaupten muss, so missen Sie strategische Ansatze wahlen, die eindeutige Vorteile gegentber
anderen Marktteilnehmern zur Folge haben.

Mogliche Ausrichtungen wéren:
» Konzentration auf Marktnischen,
» kundennahe Veranderung der Produkteigenschaften durch flexible Ausrichtung der Produktion
und des Vertriebs,
* Preisflexibilitat durch Kostenfuhrerschaft, in der Einsparungspotentiale bei der Herstellung bei
der Preisgestaltung ausgenutzt werden.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Strategie unter Ziele.
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1.3.5 Zeitplan

Die Grundung eines Unternehmens kostet Zeit. Damit ist nicht die Anmeldung eines Gewerbes
gemeint, diese geht schnell. Eine Grindung als GmbH oder kleine AG mit allen Formalien dagegen
kann mehrere Monate dauern.

Wichtig ist eine griindliche gedankliche Auseinandersetzung und Vorbereitung. Starten Sie nur, wenn
Sie sich entschieden haben. In der Regel werden Sie mit den Vorbereitungen zur Griindung neben dem
Studium oder dem Beruf beginnen.

Planen Sie ca. ein volles Jahr von der ersten Idee bis zum Erhalt der Finanzierung und dem Start
ein.

Unterteilen Sie diesen Zeitraum in Etappen, setzen Sie sich Ziele. Diese sollten abrechenbare
Meilensteine sein.

Uberschatzen Sie sich nicht. Kalkulieren Sie fiir den Businessplan ruhig drei Monate ein. Eine
Diplomarbeit ist ebenfalls nicht an einem Tag geschrieben, dort geht es "nur" um eine Note.

Ebenso wird eine Finanzierungsentscheidung nicht sofort nach Ihrem Vortrag geféallt, selbst wenn Sie
einen Letter of Intend bekommen, kann es noch Monate dauern.

1.3.6 Marktanalyse
Bevor Sie handeln, missen Sie Ihr Umfeld transparent machen!

Tragen Sie Informationen aus folgenden Bereichen zusammen, um sich mit Ihrem Unternehmen und
Ihrem Produkt positionieren zu kénnen.

1. Mit welchen Kunden haben Sie es zu tun? Setzen Ihre Kunden mehr auf Qualitat oder eher auf
einen niedrigen Preis? Wie aufwendig wird es sein, den Kunden den Nutzen lhres neuen
Produkts zu erklaren? Wie treu sind die Kunden den etablierten Anbietern?

2.Kennen Sie die Wettbewerbsprodukte, sowie deren Preise im Inland und Ausland? Auch
benachbarte Markte kdnnen wichtig fur Sie sein. Ermitteln Sie die dortigen Kunden, ihre
Gewohnheiten, ihre Kaufkraft, ihre Motivation, Einstellungen und Erwartungen.

3. Kennen Sie Ihre Konkurrenten? Dieses Wissen zahlt sich aus. Untersuchen Sie den
Wettbewerb hinsichtlich Produktpolitik, Preispolitik, Werbung und Image. Wie schwer ist es
fur Sie als Newcomer, diesen Markt zu besetzen? Welche Spielregeln gelten auf lhrem
potentiellen Markt? Wie sind die Marktanteile verteilt?

4. 0Ob sich Ihr Produkt verkaufen 1aRt, hangt im wesentlichen auch von einem gut geplanten
Vertrieb ab. Welche Absatzmittler gibt es, und welche Vertriebsstrukturen sind tblich?

5. Analysieren Sie sich selbst hinsichtlich Ihrer Wertvorstellungen, lhres Images, Ihres Produkts,
Ihrer Vermarktung und auch lhres Potentials.

Beachten Sie, dass es Umfeldbedingungen gibt, die férderlich, aber auch hinderlich fur Sie sein
kénnen. Versuchen Sie auch, Trends zu erkennen.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Marketing unter Marktorientierung.
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1.3.7 Marketingplanung

Um lhre Strategie der Marktbearbeitung festzulegen, missen Sie mindestens folgende Fragen
beantworten.

Marktbearbeitung

» Welche Probleme kann und will mein Unternehmen flr potentielle Kunden I6sen?

» Welches Leistungsspektrum ergibt sich daraus?

» Welche diversen Zielgruppen bieten sich an, und auf welche sollte sich das Unternehmen
konzentrieren (Segmentierung)?

» Wie soll das Leistungsspektrum in den einzelnen Marktsegmenten platziert werden?

» Welche zeitliche Abfolge ist geeignet, um die besten Ergebnisse zu erzielen?

Strategisches Marketing

Die Beantwortung dieser Fragen und die strategischen Schluf3folgerungen daraus sind Teil der
umfassenden Marketing—Strategie. Diese ist wiederum wesentlicher Teil der unternehmerischen
Ausrichtung.

Bereiche des Marketing
Stellen Sie Ihren individuellen Marketing—Mix fiir die Marketingplanung auf!

Zum Marketing gehoren die Bereiche:

* Produktpolitik

» Kommunikation (Werbung und PR)
* Preise und Konditionen

* Vertrieb

* Service

Ausfihrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Marketing unter Konzeption.

1.3.8 Betriebwirtschaftliche Planung

Die betriebswirtschaftliche Planung ist das finanzielle Abbild aller Malinahmen und Ziele des
Unternehmens in den Bereichen Forschung und Entwicklung, Fertigung, Vermarktung und
Vertrieb sowie des Managements insgesamt.

In ihr zeigt sich, inwieweit sich die geplanten Aktivitdten auch in einem Unternehmenserfolg
niederschlagen werden und wie sich das Unternehmens in den folgenden Jahren finanziell entwickelt.

Mit einer realistischen, nachvollziehbaren und alle Aspekte der Unternehmensentwicklung
bertcksichtigenden Planung kénnen Sie Threm Unternehmen eine solide Basis verschaffen, lhre
Managementkompetenz unter Beweis stellen sowie sich als zuverlassiger Partner flr Kapitalgeber
empfehlen.

Instrumente
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Die betriebswirtschaftlichen Planungsinstrumente, die auch bei der Ermittlung des Finanzbedarfs
wichtig sind, werden — unter Hinzuziehung von Bilanz, Gewinn— und Verlustrechnung sowie
ausgewahlten Kennzahlen - von Kapitalgebern als Standardunterlagen verlangt. Diese Unterlagen
werden insgesamt oftmals auch als Finanzplan bezeichnet. In der Praxis hat sich daftir ein
Planungshorizont von 3 bis 5 Jahren als sinnvoll erwiesen.

Unternehmenskonzeption

Nachdem Sie die einzelnen Teilplane erarbeitet haben, sollten Sie diese im Textteil der
Unternehmenskonzeption sowie in Tabellenform bzw. mittels Graphiken darstellen. Dabei kommt es
auf eine ubersichtliche und aussagekréftige Darstellung Ihrer Planungsergebnisse an.

Detailrechnungen, Erlauterungen und Berechnungsmethoden sollten dem Anhang der Konzeption
vorbehalten sein. Ferner ist es empfehlenswert, neben der real-case—-Planung eine
worst—-case—/best—-case—Betrachtung fur die Unternehmensentwicklung vorzunehmen.

Teilplane
Wichtige Teilplane sind:

* Investitions— und Abschreibungsplanung
» Umsatzplanung

* Personalplanung

* Liquiditatsplanung

» Planung der weiteren Ausgaben

* GuV-Planung

Sie mussen entscheiden, ob weitere Teilplane erforderlich werden. Im Kapitel Dokumente wird ein
Excel-Tool angeboten, das die wichtigsten Planungen enthalt.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Controlling unter Betriebswirtschaftliche Planung.

1.3.9 Kapital

Unter Finanzierung versteht man die Bereitstellung von finanziellen Mitteln, die zur
Unternehmensgriundung und —durchfiihrung benétigt werden.

In den meisten Fallen wird der Kapitalbedarf nicht nur durch eine Finanzierungsquelle
sichergestellt, sondern durch die Kombination mehrerer Quellen. Informieren Sie sich Uber die
Vor- und Nachteile der einzelnen Finanzierungsformen, und vergleichen Sie die Konditionen.

Finanzierungsquellen
Folgende Finanzierungsquellen sind fur Unternehmensgriindungen im Technologiebereich von
besonderer Bedeutung:

* Beteiligungskapital

» Foérderungsprogramme

* GA-Mittel

« Offentlich geforderte Darlehen

» Bankdarlehen

* Mezzanine—-Produkte

* Eigenkapitalzufuhrung durch Eigentimer
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Weitere Quellen
Als Erganzung zu diesen Hauptquellen gelten folgende Finanzierungsmdglichkeiten:

» Gesellschafterdarlehen
* Stille Gesellschaft

* Leasing

* Investitionszulage

Fur Grinderinnen und Grinder weniger relevant
Daneben gibt es weitere Finanzierungsmdglichkeiten, die ebenfalls genutzt werden kénnen, im
Allgemeinen aber fur die Finanzierung im Grindungsprozess noch keine Bedeutung haben:

» Erwirtschaftete Gewinne
* Finanzierung aus Abschreibungen
« Lieferantenkredit

1.4 Grindung

Schritte der Griindung
Wenn die Vorbereitungsarbeiten abgeschlossen sind und Sie sich zur Unternehmensgriindung
entschlossen haben, sind folgende wichtige Schritte zu tun:

» Abschluss von Vertragen fir das Unternehmen

» Anmeldungen und Einholen notwendiger Genehmigungen
* Anmietung von Raumen

* Einstellung von Personal

» Abschluss von Versicherungen

1.4.1 Vertrage
Ihre Grindung wird von einer Reihe von Vertragsabschlissen begleitet.

In den meisten Fallen sind auch miindliche Absprachen als Vertrag wirksam. Um die Vertragsparteien
in Streitfallen zu schitzen, sollten Vertrage aber in der Regel schriftlich geschlossen werden.

Wenn Sie einen Vertragsentwurf formulieren oder beabsichtigen, ein Vertragsangebot zu
unterzeichnen, sollten Sie unbedingt fachlichen Rat einholen. Juristische Fehler kdnnen Sie teuer
zu stehen kommen.

Wenn Sie lhr Unternehmen in der Rechtsform einer Kapitalgesellschaft griinden, miissen Sie einen
notariell beglaubigten Gesellschaftsvertrag (GmbH) oder eine Satzung (AG) zur Anmeldung im
Handelsregister vorlegen.

Die oder der Geschéftsfiihrer sind mit einem Geschéftsfihrer—Anstellungsvertrag an das
Unternehmen zu binden.

Liefervereinbarungen mit Lieferanten und Kunden sollten schriftlich in Vertragsform abgefasst
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werden.

Das gleiche gilt fur Kooperationen mit FUE—-, Fertigungs— und Vertriebspartnern. Fur kleinere
Auftrage sollte zumindestens ein Auftragsbestatigungsschreiben vorgelegt werden.

Darlehens—- oder Beteiligungsvertrage sind mit Kapitalgebern abzuschliel3en. Bewilligungsbescheide
haben rechtsverbindlichen Charakter als Férdermittelzusagen.

Weitere Vertragsarten
Weitere mogliche Vertrage sind fir Sie:

» Gewerbemietvertrage
* Arbeitsvertrage

* Versicherungsvertrage
 Leasingvertrage

» Kaufvertrage

Weitere Informationen finden Sie im Kapitel Recht unter Vertragsrecht.

1.4.2 Anmeldungen

Institutionen
Verschiedene Behdrden und Institutionen sind von der Aufnahme der Geschéftstatigkeit zu
unterrichten.

Zustandig sind fur

« die Eintragung in das Handelsregister: das Amtsgericht
« die Genehmigung eines Gewerbes: das Gewerbeamt

* die Mitteilung einer Betriebsnummer: das Arbeitsamt

« die Mitteilung der Steuernummer: das Finanzamt

Anmeldungen
AuRerdem sind die Grunder verpflichtet,

« der Berufsgenossenschaft die Selbststandigkeit anzuzeigen,

* bei der Krankenkasse die Mitarbeiter anzumelden,

» das Unternehmen in der zustandigen Berufskammer anzumelden und

+ der Rentenversicherung sozialversicherungspflichtige Mitarbeiter zu melden.

Fur einige Gewerbezweige bestehen besondere Genehmigungspflichten (Auskinfte gibt das
Gewerbeamt). Das Gewerbeamt informiert nach lhrer Anmeldung die anderen Behdrden. Nehmen Sie
trotzdem selbst telefonisch Kontakt auf. Das vermeidet lange Wege bei Rickfragen.

Beachten Sie, dass fur Auslander bei der Gewerbeanmeldung teilweise spezielle Regelungen gelten.

Neben den behérdlichen Anmeldungen sind Mitteilungen tber die Aufnahme der Geschaftstatigkeit
auch an andere Einrichtungen notwendig.
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1.4.3 Geschaftspapiere

Auf Geschaftspapieren (Lieferscheine, Rechnungen, Briefb6gen) missen neben den Ublichen
postalischen Adressen auch alle rechtlich notwendigen Angaben erfolgen.

Nichtkaufmann
Auf den Geschéftsbriefen der nicht im Handelsregister eingetragenen Unternehmen missen die
ausgeschriebenen Vor- und Zunamen der Gewerbetreibenden stehen.

Kaufmann
Die Geschéftsbriefe der im Handelsregister eingetragenen Unternehmen haben die vollstandige Firma
Zu benennen.

GmbH / GmbH & Co.KG

Bei einer GmbH und der GmbH & Co. KG sind dartber hinaus der Gesellschaftssitz, das zustandige
Registergericht und die Registernummer sowie Familiennamen der Geschéaftsflihrer mit mindestens
einem ausgeschriebenen Vornamen anzugeben.

1.4.4 Gewerberaum

Mietvertrag

Fur die Anmietung von Gewerberaum wird in der Regel ein Mietvertrag zwischen Vermieter und
Mieter geschlossen. Der Mietvertrag bzw. die verhandelte Miethéhe hat erheblichen Einfluss auf lhre
Fixkosten. Daher sollten Sie den Vertrag vor der Unterzeichnung sorgfaltig prifen lassen.

Mietdauer

Wichtiger Bestandteil eines Gewerbemietvertrages ist die Mietdauer, d.h. die Frage, ob man einen
Vertrag auf unbestimmte Dauer oder flr einen befristeten Zeitraum abschlief3t. Ein befristeter
Mietvertrag kann in der Regel bis zum Ende der Laufzeit nicht gekiindigt werden. Hier sind auch die
jeweils festgelegten bzw. gesetzlichen Kiindigungsfristen zu beachten. Ein Mietvertrag tber eine
Laufzeit von mehr als einem Jahr bedarf zudem der Schriftform fir seine Wirksamkeit.

Mieththe

Die Miethohe ist grundsatzlich frei verhandelbar und richtet sich nach den jeweiligen
Marktverhaltnissen. Sie wird in der Regel ohne Ricksicht auf den Umsatz geschlossen und kann daher
auch bei einem Umsatzriickgang nicht geandert werden. Daher sollte man sich das Recht zur
Untervermietung vertraglich einrdumen lassen.

Zustand der Mietrdume

Der Zustand der Mietraume bei Einzug und Auszug sollte vertraglich bestimmt werden.
Durchzufihrende Schonheitsreparaturen sollten ebenfalls vertraglich festgelegt werden. Bei der
Vertragsdurchfiihrung sollte beachtet werden, dass Méangel umgehend angezeigt und Minderungen
sofort geltend gemacht werden, z. B. durch sofortige Minderung oder Zahlungen nur noch unter
ausdrucklichem Vorbehalt.

Kindigung

Soll das Vertragsverhaltnis im Wege der auf3erordentlichen Kiindigung beendet werden, so muss ein
solcher Schritt umgehend erfolgen, d. h. sobald der fir die auf3erordentliche Kiindigung maf3gebliche
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Grund vorliegt.

1.4.5 Personalbeschaffung

Es gibt viele Wege und Mdglichkeiten, die richtigen Mitarbeiter zu suchen und zu finden. Sprechen
Sie auch in Inrem Bekannten— und Verwandtenkreis Uber Ihre Mitarbeitersuche. Begehen Sie aber nie
den Fehler, jemanden aus Gefalligkeit einzustellen, von dem Sie nicht rundum tberzeugt sind.

Gezielte Suche
Fur die gezielte Suche nach Mitarbeitern haben Sie folgende Méglichkeiten:

* Eigene Stellenanzeige

« Stellengesuche

* Universitaten und Fachhochschulen
* Internet

* Arbeitsamt

* Private Arbeitsvermittlung
 Personalberater

* Zeitpersonalvermittlung

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Personal unter Personalsuche.

1.4.6 Personaleinstellung

Als Unternehmer besitzen Sie in der Rolle des Arbeitgebers eine Reihe besonderer Rechte und
Pflichten, die durch arbeits—, betriebsverfassungs— und tarifrechtliche Vorschriften bestimmt
werden.

Diese sind fir Sie inshesondere bei der Begriindung, bei der Durchfiihrung und bei der Beendigung
von Arbeitsverhaltnissen zu beachten.

Arbeitsvertrag
Im Arbeitsvertrag sind mindestens folgende Punkte zu regeln:

* Beginn des Arbeitsverhaltnisses, Befristung

» Form der Kundigung, Kiindigungsfristen

* Tatigkeit

« wochentliche Arbeitszeit, Uberstundenregelungen

* Vergitung

* sonstige Leistungen

* Pflichten des Arbeitnehmers bei Verhinderung, Krankheit
* Urlaub

» Wettbewerbsverbot

* Nebenbeschéftigungserlaubnis

Sozial- und Arbeitsschutzrecht

Zusatzlich von Bedeutung fur Sie als Arbeitgeber sind die Bestimmungen des Sozialrechts sowie des
Arbeitsschutzrechts. Dies betrifft Meldungen an die Krankenkassen und die Berufsgenossenschaft
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sowie die Abfuhrung der Sozialabgaben.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Personal unter Arbeitsverhéltnis.

1.4.7 Versicherung
lhr unternehmerisches Risiko kann IThnen niemand abnehmen.

Sie mussen sich aber gegen Risiken absichern, die sich aus den Folgen von Personen—, Sach— oder
Vermogensschaden fur Sie und Ihr Unternehmen ergeben kdnnen.

Risikoanalyse

Analysieren Sie die Risiken, denen Sie sich mit Inrem Unternehmen aussetzen. Risiken kénnen in den
unterschiedlichsten Bereichen auftreten. Dazu gehoren z.B. der Ausfall von Forderungen, Zinsrisiken,
Risiken bei Auslandsgeschaften, Versorgungsrisiken beim Ausfall der Griinder oder
Unternehmensgeféahrdungen durch Sachschéaden und Betriebsunterbrechungen.

Unternehmensversicherungen
Die wichtigsten betrieblichen Versicherungen zur Absicherung von Unternehmensrisiken sind:

« Haftpflichtversicherungen fir den Betrieb, erganzend Produkt—, Umwelt—, KFZ-Haftpflicht
* Betriebsunterbrechungsversicherung
» Rechtsschutzversicherungen.

Wichtig flr Existenzgrinder ist es, Versicherungen zunédchst tber moglichst kurze Laufzeiten
abzuschliel3en und sowohl Unterversicherung als auch Doppelversicherungen zu vermeiden.

Private Versicherungen
Die wichtigsten privaten Versicherungen zur Absicherung lhrer persdnlichen Risiken sind:

» Krankenversicherung und Krankentagegeldversicherung
* Unfallversicherung
* Risikolebensversicherung.

* Berufsunfahigkeitsversicherung
» Altersvorsorge Uber Rentenversicherung, z.B. fondsgebundene Lebensversicherungen.

1.5 Aufbau

"Aller Anfang ist schwer."

Sie haben Ihr Unternehmen gegriindet. Damit wollen Sie sich eine sichere, langfristige und
erfolgreiche Existenz aufbauen. Und Sie wollen wachsen.

Die meisten Unternehmen scheitern jedoch in den ersten Jahren nach der Griindung.

Was ist zu tun, um das zu verhindern?
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Aufgaben zum Aufbau und zur Sicherung
Wichtige Aufgaben zum Aufbau und zur Sicherung des Unternehmens sind fir junge Unternehmer:

1. die Produktentwicklung und der Schutz des Know-hows,

2. der Aufbau einer Fertigung,

3. die Markteinfuhrung des Produkts,

4. die Erfullung gesetzlicher Pflichten (Buchfihrung und Steuerzahlung).

Weitere Aktivitaten
Weitere Beispiele fur wichtige Aktivitaten in der Aufbauphase eines Unternehmens sind:

» die Einfuhrung eines Controlling—Systems,

« die Friiherkennung und Verhinderung von Krisen,

 das Forderungsmanagement,

« die interne Organisationsgestaltung und Personalentwicklung.

1.5.1 Produktentwicklung
Ziel der Entwicklung ist die Erstellung eines marktreifen Produktes.

Bekanntlich ist Zeit auch Geld. Sie sollten daher Ihre Entwicklungstatigkeiten im Hinblick auf eine
termingerechte Markteinfuhrung sorgfaltig planen und einen Aktivitatenplan erstellen.

Entwicklungsziele

Definieren Sie dazu inhaltliche Entwicklungsziele (Meilensteine), die wesentliche Etappen markieren
und objektiv messbar sind. Ordnen Sie den Meilensteinen feste Termine zu. Fir ein typisches
Entwicklungsvorhaben sind drei bis funf solcher Meilensteine anzusetzen. Uberlegen Sie, welches
Risiko in den einzelnen Phasen besteht, und versuchen Sie, Ersatzstrategien zu finden.

Prifen Sie, ob die Nichterreichung eines Meilensteines ein Abbruchkriterium sein kénnte. Sollte
das Vorhaben nicht weiter verfolgt oder zumindest vollstdndig neu durchdacht werden, wenn er
nicht erreicht wird?

Zeitplanung

Ausgehend von der Meilensteinplanung ist eine Zeitplanung zu erstellen. Dies kann z.B. mittels
einfacher Balkendiagramme erfolgen. Es hat sich bewahrt, diesen Plan mit einer Ressourcenplanung
zu verbinden. Damit wird sichergestellt, dass benotigte Ressourcen dann zur Verfiigung stehen, wenn
sie gebraucht werden.

Moderne Methoden

Nutzen Sie moderne Entwicklungs— und Konstruktionsmethoden. Darin liegt ein grofRes
Einsparungspotential. Durch den Einsatz von 3D-CAD, Rapid Prototyping oder Virtual Prototyping
kdnnen Entwicklungszeiten drastisch verkurzt werden.

Weitere Fragestellungen
Bei der Entwicklung geht es nicht nur um die Technik. Viele weitere Fragestellungen sind von Anfang
an zu beachten.

Qualitatsmanagement

20



1 To-Do —_52 GI‘I]II(IBI’lBileIlIBII

@ 1993-2006 VDI/VDE Innovation + Technik GmbH

Waéhrend der Fertigung muissen Sie dafir sorgen, dass die erforderlichen Qualitdtsmerkmale
eingehalten werden. In vielen Branchen ist es bereits erforderlich, nicht nur Stichproben
durchzufuhren, sondern jedes einzelne Produkt zu testen. Ein Qualitdtsmanagement ist fur
viele Firmen daher unerlaRlich. Diesbeziigliche Uberlegungen sollten Sie bereits wéahrend der
Entwicklung anstellen.

Entsorgung
Die Entsorgungsproblematik spielt eine immer grof3ere Rolle. Fir entsprechende Losungen
werden wahrend der Konstruktion die Weichen gestellt. Das Recycling — die weitere
Verwertbarkeit der Materialien und Komponenten nach Ablauf der Nutzung des Produkts — ist
zu bedenken.

Standards
Nutzen Sie weitestgehend Standards. Zum einen sind diese oft vorgeschrieben, d.h. ohne deren
Einhaltung kdnnen Sie Ihr Produkt nicht vermarkten. Zum anderen missen Sie dann nicht
jedes Mal "das Rad neu erfinden".
Im Zusammenhang damit sind notwendige Zertifizierungen und Zulassungen zu beachten.
Prifen Sie bereits wahrend der Entwicklung, welche Gesetze, Verordnungen, Vorschriften
einzuhalten sind. Dadurch wird die Produktsicherheit gewahrleistet. Dies ist ein wesentlicher
Schritt zur Vermeidung von Problemen, die sich aus der Produkthaftung ergeben kdénnen.

Design
Auch Fragen der Bedienbarkeit und des Design sind umso leichter zu klaren, je eher sie
beachtet werden. Schlie3lich mochte jeder Kunde ein leicht zu bedienendes und auch schones
Produkt erwerben.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Produkte unter Produktentwicklung.

1.5.2 Know—how-Schutz

Nur markt— und konkurrenzfahige Produkte sichern die Existenz eines Unternehmens. Solche
Produkte werden Sie aber nur in Ihrem Angebot haben, wenn Sie den einmal erarbeiteten Vorsprung
auch halten konnen. Der Schutz Ihres Know—hows ist deshalb fur Ihren Unternehmenserfolg
lebensnotwendig.

Es ist sehr schwierig, einen wirkungsvollen Nachahmungsschutz zu einem spaten Zeitpunkt der
Produktlebensdauer einzufiuihren. Deshalb sollte der Nachahmungsschutz bereits bei der Auswertung
der Produktidee, also lange vor dem Markteintritt, strategisch von Ilhnen behandelt werden.

Schutzmdglichkeiten
Dazu stehen verschiedene Méglichkeiten zur Verfigung. Zu diesen gehéren insbesondere:

» Patente

» Gebrauchsmuster

» Topographien

» Geschmacksmuster

» Marken

» Schutz durch das Urheberrechtsgesetz

Mitunter sind die aufgefuihrten Schutzmdéglichkeiten mit formalen Prozessen verbunden. Sie sollten
deshalb auch tber Alternativen nachdenken. Die Gestaltung des Produkts selbst und die Darstellung
des Produkts in der Offentlichkeit bieten beispielsweise weitere Ansatze zur Sicherung der eigenen
Ideen.
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Ausfluhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Recht unter Geistiges Eigentum.

1.5.3 Fertigung

Entscheidungen
Unter Umstéanden kann der Aufbau einer Fertigung Entscheidungen mit strategischer und unmittelbar
hoher finanzieller Tragweite erfordern.

Dazu gehoren folgende Dimensionen:

* Fertigungstiefe in der Produktion

» Produktionsstandort

» Produktionsinvestitionen

» Personalaufbau fiir die Produktion

* Finanzierung von Produktionsmitteln
* Logistik fur die Produktion

* Qualitatssicherung

» Kosten der Produktion

Produktionsplanung
Die Produktionsplanung umfasst drei Planungsbldcke:

* Die Festlegung des Leistungsprogramms und der Fertigungstiefe

* Die Produktionsdurchfiihrungsplanung

* Die Bereitstellung der zur Fertigung erforderlichen Produktionsfaktoren und
Produktionsressourcen

Bei der Festlegung des Leistungsprogramms muss darauf geachtet werden, dass es flexibel auf die
Marktanforderungen angepasst werden kann.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Produkte unter Produktion.

1.5.4 Markteinfihrung

Es gibt keinen einheitlichen Marketingansatz fir junge Technologie— und
Multimediaunternehmen.

Vielmehr missen Sie jene Marketinginstrumente wahlen, die fur die Markteinfihrung lhrer Produkte
und Dienstleistungen am besten geeignet sind.

Pilot— und Referenzanwender
Wichtig flr das Etablieren neuer Leistungen und Produkte ist es, Pilot— und Referenzanwender mit
grof3er Ausstrahlung auf den Markt zu finden.

Im Laufe solcher Referenzanwendungen kdnnen Sie vieles tber die Probleme und Bedurfnisse

potentieller Kunden lernen. Und Sie haben die Mdglichkeit, "Kinderkrankheiten™ Ihres Produktes zu
kurieren.
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In der Unternehmenspraxis zeigen sich einige typische Marketingprobleme junger
Technologieunternehmen.

Typische Marketingfehler
Diese Fehler sollten Sie unbedingt vermeiden:

« Uberbetonung der Technikorientierung von FUE gegeniiber der Marktorientierung
+ Uberschatzung des Marktpotentials

* unzureichende Marktsegmentierung

* Fehleinschatzung des Kundenverhaltens

» Unterschatzung der Markteinfuhrungsdauer und —kosten

» unzureichende Kenntnisse uber die Strategien der Mitbewerber

* zu spater Aufbau eines Unternehmensimages

» Auswahl falscher Vertriebspartner

* Fehler bei der Preisbildung

Quelle: Baier, W., Pleschak, F.: Marketing und Finanzierung junger Technologieunternehmen,
Wiesbaden 1996

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Marketing.

1.5.5 Buchfihrung

Buchfiihrung beinhaltet die Aufzeichnung aller Geschéftsvorfalle und die Pflicht zur Darstellung
der Lage des Unternehmens. Diese Darstellung erfolgt in der Regel in Form eines
Jahresabschlusses.

Buchfuhrung wird von manchen Unternehmen als ungeliebte Pflicht betrachtet. Aber: Sie bendtigen
die Buchfihrung,

 um jederzeit einen Uberblick uber die Liquiditatslage und Rentabilitat Ihres Unternehmens
gewinnen zu konnen,

» um die Erfullung Ihrer steuerlichen Pflichten nachweisen und steuerliche Vorteile nutzen zu
koénnen,

» um anhand von Zeitvergleichen die Entwicklung Ihres Unternehmens einschatzen und planen
zu kénnen,

» um Dokumente fir die Losung von Steuer— und Rechtsproblemen zur Verfligung zu haben.

Buchfuhrungsgrundsatze
Wichtige Buchfuhrungsgrundsétze sind:

« Klarheit und Ubersichtlichkeit der Darstellung

« vollstandige, richtige, zeitgerechte Eintragungen
* Nummerierungen der Vorfalle und Bicher

* keine Léschung von einmal gemachten Angaben
* tagliche Kassenfuhrung

* keine Buchung ohne Beleg!

Je nach kaufméannischem Status lhres Unternehmens sind Sie zur einfachen oder doppelten
Buchfuhrung verpflichtet. Die Grundséatze ordnungsgemafer Buchfiihrung (§ 238 HGB) muissen
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beachtet werden.

Aufbewahrungspflichten
Ferner sind bestimmte Aufbewahrungspflichten zu beachten.

10 Jahre lang aufbewahren mussen Sie:

« Handelsbuicher
e |[nventare
» Jahresabschlussberichte

6 Jahre lang aufbewahren missen Sie:

« die gesamte Geschaftskorrespondenz
» Buchungsbelege

Die Aufbewahrungspflicht beginnt mit dem Ablauf des Kalenderjahres, in dem das betreffende
Dokument im Unternehmen erarbeitet wurde oder eingegangen ist.

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Controlling unter Buchfiihrung.

1.5.6 Steuern

Als Unternehmer, Gesellschafter oder angestellter Geschaftsfihrer unterliegen Sie bestimmten
Steuerpflichten, die Sie kennen sollten.

Beachten Sie bitte die gesetzlichen Termine, sonst kann es fir Sie unnétig teuer werden.

Steuerlast minimieren

Es ist eine legitime unternehmerische Zielssetzung, die Steuerlast fir den Unternehmer und das
Unternehmen zu minimieren. Daher sollte es in Ihrem eigenen Interesse sein, sich mit diesem -
zugegebenermalien umfangreichen und nicht einfachen — Thema zu befassen.

Einflussfaktoren

Die Steuerbelastung wird auch durch Faktoren beeinflusst, die Sie z.T. selbst bestimmen kdnnen
(Wahl der Rechtsform, Bestimmung gewisser Ausgaben als Betriebsausgaben, Gestaltung gewisser
Rechtsgeschafte etc.).

Steuerberater

Es kann vorteilhaft sein, bereits vor der Griindung einen griindungserfahrenen Steuerberater in
Anspruch zu nehmen, damit Sie die kiinftige Steuerbelastung in Ihrer Griindungsstrategie
berlcksichtigen kénnen. Verschenken Sie kein Geld, und beachten Sie steuerlich relevante Aspekte fur
Existenzgrinder.

Wichtige Steuern
Folgende Steuern sind fir Sie von Bedeutung:

» die Einkommensteuer

« die Korperschaftsteuer
* die Mehrwertsteuer
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 die Gewerbesteuer
« die Lohnsteuer

Ausfuhrliche Erlauterungen finden Sie im Kapitel Recht unter Steuerrecht.
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