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Vorwort

Vorwort

Innovative Unternehmen machen Wirtschaftsstandorte attraktiv. Dies
gilt in vollem MaBe fiir die TechnologieRegion Karlsruhe, denn tiber 21%
der Beschéftigten arbeiten in Hochtechnologiebranchen. Das ist Rang 2
unter Europas Hightech-Standorten.

High-Tech-Firmen schaffen laut einer Umfrage aus dem Jahr 1997
der tbg Technologie-Beteiligungs-Gesellschaft auf Anhieb etwa viermal
so viele Arbeitsplitze fiir Vollzeitbeschéftigte wie herkdmmliche Griinder.
Vier Jahre nach der Griindung beschiftigt der durchschnittliche Techno-
logiebetrieb bereits 23 Mitarbeiter. Technologieorientierte Unternehmen
gelten wegen ihrer innovativen Geschiftsideen auch als Beschleuniger
des Strukturwandels und fiihren zu einer stindigen Neubelebung des Wett-
bewerbs. Nicht nur aus diesen Griinden nehmen technologieorientierte
Unternehmensgriindungen eine besondere Stellung ein. Lange Vorlauf-
zeiten, groBer Kapitalbedarf fiir Forschung und Entwicklung und eine nur
schwer zu kalkulierende Marktsituation stellen besondere Hiirden dar.
GroBe Risiken bergen aber auch groBe Chancen. Der erfolgreichen technologie-
orientierten Existenzgriindung winken hohe Renditen, der Wirtschafts-
raum erfihrt positive Impulse, attraktive Arbeitspldtze werden geschaffen.

Die Besonderheiten einer technologieorientierten Existenzgriindung
erfordern sorgfiltige Planung. Dem Business-Plan kommt eine zentrale
Bedeutung zu, um die Risiken zu minimieren und die Chancen besser zu
nutzen. Fiir diese besonderen Anforderungen an technologieorientierte
Existenzgriindungen liefert dieser Leitfaden praxisorientierte Anregungen.

Die IHK Karlsruhe bietet ein umfangreiches und vielféltiges Service-
und Beratungsangebot fiir eine griindliche Vorbereitung der Unternehmens-
grindung. Eine Zusammenfassung unseres Angebotes finden Sie im
Schlussteil dieses Ratgebers. Fiir alle Fragen sind die IHK Karlsruhe und
die Technologiefabrik Karlsruhe gerne Ihre Ansprechpartner.

Industrie- und Handelskammer Karlsruhe

et [T o

Norbert Keller Hans-Peter Mengele
Président Hauptgeschiftsfiithrer



Hoher Kapital-
bedarf erfordert

Business-Plan

Einleitung

Einleitung

Technologieorientierte Existenzgriinder unterscheiden sich vom
ynormalen“ Existenzgriinder. Die Finanzierung und damit verbundene
Probleme sind fiir innovative Griinder ein kritischer Erfolgsfaktor. In
einer Studie der Deutschen Ausgleichsbank heift es: ,Ein junger High-
Tech-Betrieb muss heute im Schnitt rund 1,1 Millionen Mark in Forschung
und Entwicklung investieren, um eine ausreichend breite technologische
Basis vorweisen zu kénnen. Mit vergleichsweise moderaten 300.000 Mark
griindet der ,normale” Durchschnittsunternehmer heute eine Existenz.
Innovative Technologiebetriebe haben also von Anfang an ganz andere

wl

finanzielle Dimensionen zu bewiltigen.

Um diesen hohen Kapitalbedarf zu decken, miissen sich technologie-
orientierte Unternehmen hiufig um Fremdkapital bemiihen. Dafiir ist in
aller Regel ein Business-Plan erforderlich. Dieser Ratgeber fiir technologie-
orientierte Existenzgriindungen ist daher auch nach dem allgemein
tiblichen Schema eines Business-Plans gegliedert. Welche angesprochenen
Bestandteile fiir [hre Unternehmensgriindung relevant sind, miissen Sie
selbst beurteilen. Auch die Gewichtung miissen Sie Ihrem Vorhaben
anpassen.

Die Industrie- und Handelskammern in Baden-Wiirttemberg haben
mit dem Ratgeber ,Herausforderung Selbsténdigkeit - Informationen fiir
eine erfolgreiche Existenzgriindung“ einen umfassenden und bewéhrten
Ratgeber herausgegeben, der alle wichtigen Aspekte einer Existenzgriin-
dung behandelt.

Der vorliegende Ratgeber fiir technologieorientierte Existenzgriindun-
gen ist eine Ergéinzung. Er verschafft Ihnen einen umfassenden Uberblick
iiber die besonderen Anforderungen an technologieorientierte Existenz-
grilndungen. Wiederholungen erfolgen dort, wo sie fiir die Lesbarkeit sinn-
voll sind.

I Deutsche Ausgleichsbank (DtA) (Hrsg.) (1998): Innovation versus Tradition, Wissenschaftliche Reihe Band 12, Bonn

Der Business-Plan

Eine kaufménnische oder juristische Ausbildung kann dieser Ratgeber
nicht ersetzen. Er soll vielmehr dabei helfen, alle wichtigen Aspekte fiir
technologieorientierte Unternehmen noch vor der Griindung zu beriick-
sichtigen. Zu den einzelnen Themenschwerpunkten sind im Anhang aus-
gewdhlte Anlaufstellen genannt, die Ihnen bei Ihrer konkreten Problem-
stellung Hilfe leisten.

Der Business-Plan

Um von externen Finanziers wie Beteiligungsgesellschaften oder
Banken Kapital zu erhalten, ist fast immer ein Business-Plan als Verhand-
lungsgrundlage erforderlich. Dabei handelt es sich praktisch um eine
Beschreibung der bisherigen und fiir die Zukunft geplanten Entwicklun-
gen des Griinders selbst und seines Unternehmens. Je groBer die gewtiinsch-
te Kapitalbeteiligung, desto wichtiger wird der Business-Plan. Er ist meist
die erste und damit die wichtigste Informationsquelle fiir den Investor
iiber das Vorhaben und die beteiligten Personen. Der Business-Plan kann
ebenso Tiiren zu Kapitalgebern 6ffnen als auch als k. o.-Kriterium wirken.

Ein guter Business-Plan muss mehrere Kriterien erfiillen: Er muss
auch fiir Nicht-Fachleute die Geschéftsidee plausibel erldutern, er muss
alle wichtigen Punkte vollstindig und nachvollziehbar enthalten und nicht
zuletzt muss er optisch ansprechend gestaltet sein.

Der Business-Plan erfiillt fiir alle Existenzgriindungen unabhingig
vom Kapitalbedarf eine wichtige Funktion. Er zwingt den Unternehmens-
griinder sich sehr griindlich mit der Unternehmensidee und dem -konzept
zu befassen und dabei alle fiir das Unternehmen relevanten Aspekte zu
beriicksichtigen. Die Annahmen und Aussagen sind zu belegen und
Chancen und Risiken darzustellen. Durch die schriftliche Formulierung
wird auch schnell deutlich, ob, und wenn ja an welcher Stelle, das Unter-
nehmenskonzept noch nicht schliissig und vollstindig ausgearbeitet ist.

Hohe Komplexitat



Problemfelder

erkennen

Der Business-Plan

So wird eine griindliche Bewertung des gesamten Vorhabens ermdg-
licht. Das Hinzuziehen von Dritten zur Priifung des Business-Plans ist in
jedem Fall sinnvoll, um Fehler durch die eigene ,Betriebsblindheit* aus-
zuschlieBen.

Allein durch die Erstellung des Business-Plans lassen sich Problem-
felder rechtzeitig erkennen und entsprechende MaBnahmen zur Problem-
beseitigung einleiten. Damit der Business-Plan auch in der Unternehmens-
Wachstumsphase als Planungsinstrument dienen kann, muss er natiirlich
regelmidfig aktualisiert werden.

Die wichtigsten Bausteine eines Business-Plans sind:
* Zusammenfassung des Business-Plans
» Allgemeine Beschreibung des Unternehmens
»  Schliisselpersonen und Unternehmensorganisation
*  Produkte, Produktion und Dienstleistungen
*  Marktanalyse und Umsatzprognose
*  Marketing- und Vertriebsplanung
* Finanzplanung
* Finanzierung
»  Chancen und Risiken

Diese einzelnen Bausteine sind nachfolgend detailliert beschrieben.
Dabei wird insbesondere auf die Bausteine eingegangen, die fiir techno-
logieorientierte Existenzgriindungen besonders wichtig sind.

Auch wenn die Zusammenfassung zuletzt geschrieben wird, im Business-
Plan steht sie an erster Stelle.

Zusammenfassung des Business-Plans
Beschreibung des Unternehmens

Zusammenfassung des Business-Plans

Investoren erhalten sehr viele Geschéftsplane und haben haufig nicht
die Zeit, diese vollstdndig zu lesen. Daher muss die Zusammenfassung
dem Leser einen schnellen Uberblick verschaffen und neugierig machen.
Nach dem Lesen der Zusammenfassung muss klar sein, um welche
Produkte und Markte es geht, welche Kompetenz die Schliisselpersonen
haben, was das Vorhaben den Investor kostet und mit welchen Ertragen
er rechnen kann. Nur wenn die Zusammenfassung die Erwartungen des
Lesers erfiillt, wird auch der restliche Business-Plan gelesen und bewertet.
Der Zusammenfassung sollte daher besondere Aufmerksamkeit geschenkt
werden. Es empfiehlt sich, diese zuletzt zu schreiben, wenn alle Informa-
tionen fiir den Business-Plan bereits zusammengetragen wurden. Wichtig
ist der Leitgedanke: Die Zusammenfassung bringt es auf den Punkt.

Beschreibung des Unternehmens

Beschreiben Sie in wenigen kurzen Sitzen den Gegenstand Ihres Unter-
nehmens. Vorrangig geht es bei dieser Unternehmensbeschreibung um
die grundsitzliche Idee, um Unternehmensziele und die Strategien zur
Erreichung der Ziele. Ihre Geschéftsidee ist etwas Besonderes, diese Vision
missen Sie vermitteln. Wichtig sind dabei nicht nur Art und Vorteile der
Produkte oder Dienstleistungen, sondern auch die Vermarktungsstrategien.
Bei den Unternehmenszielen sollten Sie nicht nur auf das geplante
Gewinn- oder Umsatzwachstum verweisen. Qualitative Aussagen sind
einpriagsam und daher besser geeignet, um die Ziele zu beschreiben. Die
Strategien, mit deren Hilfe die genannten Ziele erreicht werden sollen,
sind ebenfalls kurz zu nennen. Fiir den Leser bzw. Investor sollte in
diesem Kapitel des Business-Plans der Eindruck eines marktorientierten
Unternehmens entstehen.

Auf den Punkt
gebracht

Die Vision



Daten und Fakten

Unternehmerische
Stérken und

Qualifikationen

Wichtig:
kaufmannisches

Know-How

Schliisselpersonen und Unternehmensorganisation

Name, Rechtsform und deren Begriindung, Firmensitz, Besitzverhalt-
nisse und weitere Fakten sind ebenfalls zu benennen. Dies kann z.B. bei
mehreren Gesellschaftern auch in tabellarischer Form erfolgen. Falls das
Unternehmen bereits einige Zeit existiert, beschreiben Sie zu Beginn die
bisherige Geschichte und Entwicklung des Unternehmens. Besondere Er-
folge in der Vergangenheit sollten ebenso erwdhnt werden, wie wesent-
liche Verdnderungen. Die Einhaltung von frither gemachten Plidnen ist
ein bei Investoren gern gesehener Erfolg.

Schliisselpersonen und Unternehmensorganisation

Die Schliisselpersonen haben herausragende Bedeutung fiir den Erfolg
eines Unternehmens. Kapitalgeber beurteilen die Kompetenz und das En-
gagement der Geschéftsleitung aus der Darstellung der Schliisselpersonen
im Business-Plan.

Bei einer Neugriindung stehen zunéchst die Unternehmensgriinder
im Vordergrund. Ihr personlicher Werdegang und Ihre Qualifikation
miissen beschrieben werden. Betonen Sie bereits hier Ihre unternehmeri-
schen Stiarken und Erfahrungen. Ein vollstindiger Lebenslauf ist nicht
erforderlich; er sollte jedoch alles, was im Zusammenhang mit der Unter-
nehmensgriindung wichtig ist, enthalten. Dazu gehoren vor allem Praxis-
und Fiithrungserfahrung.

Schliisselpersonen kénnen auch Angestellte oder externe Dritte sein.
Diese sollten vor allem dann beschrieben werden, wenn diese wichtige er-
ginzende Qualifikationen mitbringen, die in der Unternehmensleitung nicht
oder nicht ausreichend vorhanden sind. Eine solche Konstellation liegt
héaufig bei Griindern mit rein technischer oder naturwissenschaftlicher Aus-
bildung vor, die das fehlende kaufmannische Know-How z.B. durch einen
angestellten Kaufmann oder einen beauftragten Steuerberater ausgleichen.
Wichtig ist, dass Liicken im Know-How friihzeitig erkannt werden und
dass der Business-Plan beschreibt, wie diese rechtzeitig geschlossen werden.

Die Aufbauorganisation eines Unternehmens wird zweckméBig durch
ein Organigramm beschrieben. Das Organigramm sollte so aufgebaut
sein, dass es ohne Erlduterung verstiandlich ist. GroBe organisatorische
Veranderungen in geplanten starken Wachstumsphasen kénnen durch
mehrere Organigramme erldutert werden. Haufig ist ebenfalls die Beschrei-
bung des Personalaufbaus notwendig. Eine kurze Aufstellung tiber Anzahl
der Personen, deren Qualifikationen und das geplante Eintrittsdatum ist
inhaltliche Grundlage fiir die spitere Finanzplanung. Zu berticksichtigen
ist auch die Frage, woher die kiinftigen Mitarbeiter kommen. Miissen hoch-
spezialisierte Fachkrafte am Markt geworben werden, kann dies teuer und
zeitaufwindig sein. Handelt es sich um friihere Kollegen, sind diese meist
mit ihren Starken und Schwichen berechenbarer.

Die Angabe von Umsatz oder Wertschopfung pro Mitarbeiter kann je
nach Unternehmen ebenfalls sinnvoll sein. Vergleichen Sie Ihre Angaben
mit branchentiblichen Kennzahlen. Weichen Ihre Daten von den branchen-
tiblichen Durchschnittswerten ab, miissen Sie die Abweichung erldutern.

Name Griinder 1 Griinder 2 Angestellter 1 Angestellter 2
Funktion Geschaftsfiihre r, Geschéftsfiihrer, Entwicklung ~ Marketing
techn. Leiter kaufm. Leiter

Arbeitsbeginn  bereits tatig bereits tatig 01.01.20XX 01.01.20XX
Gehalt p. a. 80 TDM 80 TDM 60 TDM 60 TDM
Anteile 50 % 50 % - --

Beispiel fiir tabellarische Angaben zu den Schliisselpersonen



Der Kundennutzen

Verstandliche
Ausdrucksweise,
wenig Fach-

vokabular

Produkte, Produktion und Dienstleistungen

Produkte, Produktion und Dienstleistungen

Produkte und Dienstleistungen

Beschreiben Sie Ihr Produkt- und/oder Dienstleistungsangebot. Falls
Sie mehrere Produkte oder Dienstleistungen anbieten, beschrinken Sie
sich auf die Hauptumsatztrager. Beschreiben Sie alle wichtigen Funktio-
nen und Anwendungsfille ohne auf technische Einzelheiten einzugehen.
Der Nutzen, den ein Kunde durch das neue Produkt oder die neue Dienst-
leistung erféhrt, ist von besonderer Wichtigkeit.

Der Kundennutzen im Vergleich zu Konkurrenzangeboten kann sich
auf bestimmte Produkt- oder Dienstleistungsmerkmale beziehen oder auf
Preis, Qualitit, Service o.d. In jedem Fall sollte ein Vergleich des Produk-
tes oder der Dienstleistung mit Konkurrenzangeboten erfolgen. Am
einfachsten geschieht das in einer Matrix. Aus dem daraus folgenden
Starken-Schwichen-Profil ldsst sich die Marktposition im Verhéltnis zu
den Mitbewerbern ableiten. Bei vollstdndig neuartigen Produkten und
Dienstleistungen ist dieser direkte Vergleich kaum moglich. Der neuartige
und gegeniiber dem althergebrachten erweiterte Kundennutzen muss
daher erlautert werden.

Der Kapitalgeber, d.h. der Leser Ihres Business-Planes, hat in der
Regel eine kaufmannische Ausbildung. Fachvokabular fiihrt daher schnell
zu Verstdndnisproblemen. Wenn sich Fachausdriicke nicht vermeiden
lassen, miissen diese erldutert werden. Veranschaulicht werden die Be-
schreibungen am besten durch Prospekte, Zeichnungen und Diagramme.

Von groBer Wichtigkeit ist die Beschreibung der einzelnen Produkte
und Dienstleistungen und deren Einbindung in Produktfamilien oder
Dienstleistungsbuketts. Grundsétzlich ist es vorteilhaft, wenn Sie den
Kunden ein umfassendes Angebot unterbreiten konnen. Achten Sie aber
auch darauf, dass Sie Ihre eigentliche Kernkompetenz herausstellen. Eine
sorgfiltige und kundenorientierte Ausrichtung Ihres Leistungsangebot
ist daher notwendig.

Stiickzahl

Artikel | Artikel Il Artikel 11l

Jahre _

Abb. 1: Artikelwachstumskurven als empirische Regel 2

Um die Wettbewerbsfahigkeit Ihres Unternehmens zu sichern, miissen
Produkte den verénderlichen Kundenanforderungen und der technischen
Entwicklung angepasst werden. Fiir Produkte ist daher eine kurze Be-
schreibung der nachsten Generation sinnvoll, fiir Dienstleistungen z.B.
die Integration neuer Technologien bei der Dienstleistungserbringung
(vgl. Abb. 1).

Wenn Sie sich mit einem neu entwickelten Produkt oder einer neu-
artigen Dienstleistung selbstindig machen, ist die Beschreibung der
Entwicklung bis zur Marktreife unerldsslich. Der kalkulierte Zeit- und
Personalaufwand flieBen in die Finanzierungsplanung ein. Die falsche
Einschétzung iiber den Zeit- und Personalbedarf fiir die Entwicklung
einer Idee bis zur Marktreife ist die haufigste Ursache fiir Liquiditatseng-
passe. Solche Fehler sorgen nicht selten flir das friithzeitige Aus eines
jungen Unternehmens.

2 Dr. Albrecht Deyhle (2000): Controller-Praxis, 13. Auflage,
Verlag fiir ControllingWissen AG Offenburg

Welche
Produktzyklen?

Richtige
Einschédtzung
von Zeit- und

Personalbedarf



Produktions-
Know-How kurz

und verstandlich

Produkte, Produktion und Dienstleistungen

Seien Sie daher bei Ihrer Zeitplanung nicht zu optimistisch. Die
Darstellung von verschiedenen Szenarien (worst case, regular) kann Thnen
dabei helfen, z.B. die Folgen einer verldngerten Entwicklungszeit fiir
den Finanzierungsbedarf zu ermitteln und zu veranschaulichen.

Wichtige Angaben im Business-Plan konnen weiterhin die Ent-
wicklungstechniken, Problemstellungen und deren Lésungsstrategien
sowie der Entwicklungsvorsprung gegeniiber der Konkurrenz sein.

Produktion

GroBe Stiickzahlen oder spezielles Produktions-Know-How erfordern
die ausfiihrlichere Beschreibung der Produktion. Dabei sind u. a. die
Aspekte Strategie, Methoden, Maschinen und Anlagen, Personal, Kapazitit,
Materialbeschaffung und Produktionsort zu beriicksichtigen. Entstehen
durch die Eigenproduktion klare Wettbewerbsvorteile, miissen diese aus
dem Business-Plan hervorgehen. Die Beschreibung der Produktionsmetho-
den sollte auch die moglichen Fertigungsrisiken und Qualititssicherungs-
maBnahmen berticksichtigen.

Maschinen und Anlagen sind in der Regel nur kurz zu benennen. Ge-
setzliche Zulassungen oder Genehmigungen, die vor Inbetriebnahme
erforderlich sind und iiber ein NormalmaBl hinausgehen, sollten hin-
sichtlich Dauer und Kosten erldutert werden. Welche technischen und
rechtlichen Rahmenbedingungen zu beachten sind, ist im nachfolgenden
Kapitel aufgelistet.

Die Personalstirke und deren Qualifikation sind ebenso zu erldutern
wie die Produktionskapazititen. Die Entwicklung der Kapazitdten sollte
mit den Angaben zur Absatzplanung korrelieren. Das Beschaffungsrisiko
und die Lieferantenauswahl sind fiir Unternehmensgriinder von
unterschiedlicher Relevanz. Einkauf, Lagerung und Transport kann viel
Kapital erfordern und ist dementsprechend zu beschreiben und in der
Finanzplanung zu berticksichtigen.

Fiir die Beschreibung technischer Einzelheiten gilt auch hier:
moglichst keine Fachausdriicke verwenden und fiir Nicht-Fachleute ver-
stiandlich schreiben. Handelt es sich bei der Produktion um bereits be-
kannte Verfahren (Stand der Technik) oder handelt es sich um eine Fremd-
produktion, kann dieser Abschnitt kurz ausfallen.

Technische und rechtliche Rahmenbedingungen

Technologieorientierte Unternehmensgriinder kénnen mit einer
Vielzahl von zusétzlichen technischen und rechtlichen Rahmenbedingun-
gen konfrontiert werden. Ob und welche Anforderungen erfiillt werden
missen, hangt vor allem vom Produkt, dem Produktionsverfahren, den
eingesetzten Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffen und natiirlich von den An-
forderungen des Abnehmers ab.

Umweltschutz, Arbeitsschutz und Verbraucherschutz sind drei wichtige
Motive flir Gesetze, Richtlinien und Verordnungen. Ihr Unternehmen
kann in folgenden Handlungsfeldern betroffen sein:

*  Produkt

e Produktion

* Lagerung/Transport/Entsorgung
* Standort

Alle genannten Punkte sollten gerade bei einer technologieorientierten
Existenzgriindung daraufhin gepriift werden, ob sie auf das Unternehmen
zutreffen und berticksichtigt werden miissen. Die Bewertung kann jedoch
im Einzelfall Spezial-Kenntnisse erfordern. Unterstiitzung bieten hier die
IHK Karlsruhe, das Gewerbeaufsichtsamt und die jeweiligen Umweltdmter
(Adressen im Anhang).

Wichtig ist: Alle Aufwendungen, die sich durch zusitzliche Anforder-
ungen ergeben, miissen bei der Erstellung des Business-Plans im Hinblick
auf die Zeitplanung ebenso wie bei den Kosten angemessen berticksichtigt
werden!

Vielfaltige

Anforderungen

Welche Zeit- und
Kostenplanung

resultiert?



Was trifft zu?

Produkte, Produktion und Dienstleistungen

Anhand nachfolgender Fragen kénnen Sie den moglichen Handlungs-
bedarf feststellen:

Produkt

*  Gibt es besondere Anforderungen der Abnehmer/des Marktes?
*  Welchen Technischen Regeln, Verordnungen o. 4. muss das Produkt

entsprechen?

*  Gibt es spezielle Anforderungen an den Verbraucherschutz (CE-Kenn-

zeichen)?

»  Sind Abnahmen oder Priifungen des Produktes vor Inverkehrbringen

notwendig?

*  Produkthaftung: Bestehen Risiken? Ist die Dokumentation ordnungs-

gemaB? Besteht ausreichender Versicherungsschutz?

* Patente/Lizenzen/Marken: Sind notwendige Rechte ausreichend

gesichert?

Lagerung/Transport/Entsorgung

*  Gibt es besondere Anforderungen an Lagerung, Transport oder Entsor-

gung der eingesetzten Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe oder des Pro-
duktes? (Gefahrstoffe, wassergefihrdende Stoffe, gefahrliche Giiter,
Sonderabfall)

Produktion

* Sind Anlagen und Verfahren genehmigungspflichtig?
* Sind alle Einsparpotentiale bei Ressourcen ausgeschopft? (Energie)
*  Entstehen schadstoffhaltige Emissionen durch die Produktion oder

die eingesetzten Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe?

*  Sind Mitarbeiter informiert und qualifiziert hinsichtlich Umwelt- und

Arbeitsschutzfragen?

* Ist ein Qualitits- und/oder Umweltmanagementsystem notwendig?

Standort

» Ist der Standort fiir die geplante Nutzung geeignet? (Lage in Gewerbe-,
Wohn- oder gemischt genutztem Gebiet)

*  Gibt es umweltrelevante Betriebsstétten in der Nachbarschaft?

*  Bestehen Altlasten?

e Ist Erweiterung moglich?

* Ist der Einzug in ein Technologie- und Griinderzentrum moglich?

In Technologie- und Griinderzentren (TGZ) erhalten Unternehmens-

griinder besondere Unterstiitzung. TGZ zeichnen sich dadurch aus, dass  Technologiefabrik

sie konstengiinstig und flexibel auf die unterschiedlichsten Bediirfnisse  Karlsruhe
der Griinder eingehen kénnen. Zudem bieten Sie vielféltige Services und
wertvolle Kontakte. Die Technolologiefabrik Karlsruhe ist das dlteste und

grofite Technologie- und Griinderzentrum in Baden-Wiirttemberg. Ansprech-

partner und eine ausfiihrlichere Beschreibung finden Sie im Anhang.

Je nach Art und Beschaffenheit konnen Zulassungen oder Abnahmen

fiir das Produkt oder die Dienstleistung erforderlich sein. Sie kénnen auf-  Die AHK hilft
grund vielféltigster Gesetze notwendig werden. In jedem Fall empfehlens- international
wert ist die frithzeitige Information tiber die entsprechenden Voraussetz-

ungen bei den zustindigen Stellen. Die Dauer und die Kosten fiir eventuelle
Zulassungsverfahren, Abnahmen und Herstellernachweise sind in der Fi-
nanzierungsplanung zu berticksichtigen. Wenn Sie internationale Markte

bedienen wollen, beachten Sie die Anforderungen der jeweiligen Lander.

Diese konnen teilweise erheblich von denen in Deutschland abweichen.
Unterstiitzung bieten Ihnen hier zusétzlich die Auslandshandelskammern.



Wettbewerbsvorteil
durch gewerbliche

Schutzrechte

Wichtige

Schutzrechte

Produkte, Produktion und Dienstleistungen

Gewerbliche Schutzrechte

Hohe Bedeutung hat der Schutz vor dem Nachbau von neuen Pro-
dukten oder der Nachbildung neuer Produktionsverfahren durch die
Konkurrenz. Denn durch den Schutz vor Nachahmung sichern Sie sich
Ihren Wettbewerbsvorteil. Dies kann auch Plus-Punkte bei der Bewertung
der Geschiftsidee durch Banken und Kapitalgeber bringen. Und: erteilte
Schutzrechte haben auch eine nicht zu unterschitzende Werbewirkung.
Denn sie zeigen, dass [hr Unternehmen innovativ ist.

Flir den technologieorientierten Existenzgriinder, dessen Geschéfts-
idee haufig auf einer einzigen technischen Neuerung aufbaut, ist die An-
meldung gewerblicher Schutzrechte daher ein ,Muss". Bereits vorliegende
Schutzrechte sollten im Business-Plan ebenso beschrieben werden, wie
Thre Strategien, um die eigenen Produkte und Verfahren auch durch andere
MaBnahmen zu schiitzen.

Durch die Erteilung eines gewerblichen Schutzrechts erhélt der Erfinder
ein (zeitlich begrenztes) ausschliefliches Recht zur wirtschaftlichen Nutzung,
ein Verbietungsrecht und Anspruch auf Unterlassung und ggf. Schaden-
ersatz gegen den Verletzer.

Wichtige Schutzrechte sind:
»  Patente/Europatente
*  Gebrauchsmuster
*  Geschmacksmuster
*  Marken
*  Urheberrecht

Grundsétzlich empfiehlt es sich, frithzeitig Recherchen in Patent- und
anderen Datenbanken durchzufiihren. Denn méglicherweise ist die eigene
Erfindung gar nicht so neu, wie urspriinglich gedacht. Dariiber hinaus lassen
sich bei der Patentrecherche oftmals gute Anregungen fiir die Konkurrenz-
untersuchung gewinnen.

Um alle Moglichkeiten der gewerblichen Schutzrechte auszuschépfen,
ist es meist notwendig, einen Patentanwalt hinzuzuziehen. Die Technologie- Hilfe vom
berater der IHK bieten eine Erstberatung und Informationsmaterialien  Technologie-
an, die mit der Thematik vertraut machen und auf das Gesprdach mit dem  Berater der IHK
Patentanwalt und anderen Stellen vorbereiten. Adressen von Beratungs-
einrichtungen und Literaturverweise finden sich im Anhang.

Wichtig ist: Alle Aufwendungen, die sich durch die Anmeldung von
gewerblichen Schutzrechten ergeben, miissen im Business-Plan ange-
messen berticksichtigt werden! Dies betrifft u. a. die Kosten fiir Recherchen,
Patentanwalt und die Anmeldung selbst, aber auch die Zeitplanung.

Beteiligungsgesellschaften erwarten, dass Existenzgriinder alle Schutz-
rechte in ihr Unternehmen einbringen. Nur so kénnen sie sicher sein, dass
die Griinder nicht im Konfliktfall Lizenzvereinbarungen kiindigen, um auBer-
halb des Unternehmens von einem Patent zu profitieren.



Marktanalyse und Umsatzprognose

Marktanalyse und Umsatzprognosen

Typ
Quelle

Interne Untersuchung:

Unternehmensanalyse

Externe Beobachtung:
Umweltanalyse

(qualitative) strukturelle
Analysen und Prognosen

Eigene Starken und
Schwéchen bei Produkten

und Mérkten

Ansatzpunkte zum Ausbau
im Erfolgspotenzial

Standortfaktoren

Kooperationsfahigkeit

Eigentlimerverhaltnisse (z.B.
auch Gruppenzugehdrigkeit)

Starken und Schwachen
der Mitbewerber

Technologische Trends

Arten des Bedarfs
(Zielgruppen im Markt)

Modische Trends
(Verhaltensmuster)

Versorgungs-Strukturen
Rohstoffe

Umweltfaktoren

Beherrschende duBere
Engpésse (Energie)

Abb. 2: Analysetypen und -quellen 3

3 Dr. Albrecht Deyhle, s. o.

(quantitative) konjunkturelle

Analysen und Prognosen

Bisherige Absatzverldufe

nach Artikeln, Vertriebswegen

und Kundengruppen

Lernkurven-Chancen als

Folge groBerer Stiickzahlen

Personliche Jahres-Rhythmen

(z.B. Ferienverteilung)

Hohe des Bedarfs
(K4uferzuriickhaltung)

Materialteuerung,
Lohnteuerung

Saisonale Trends
Wetterprognosen

Bevélkerungswachstum:
Zahl der Kopfe

Umsatzschitzungen und zu erwartende Gewinne konnen nur auf
Grund einer Marktanalyse nachvollziehbar erfolgen. Eine solide
Marktanalyse zeigt, dass Ihr Unternehmen wirklich marktorientiert ist.
Verschiedene Analysetypen und -quellen sind in Abb. 2 dargestellt. Je mehr
Informationen in Ihre Analyse einflieBen, umso aussagekriftiger sind
die Ergebnisse.

Fiir die Beschaffung von Marktinformationen bieten sich vor allem
Fachzeitschriften, Verbdnde, Marktforschungsinstitute, statistische Landes-
und Bundesédmter und natiirlich die IHK an. Viele Informationen lassen
sich auch bequem iiber das Internet recherchieren. Fiir die Marktanalyse
sollten Sie tiber Informationen {iber den Gesamtmarkt, die eigenen Markt-
segmente und die Konkurrenz verfiigen.

Gehen Sie bei der Marktbeschreibung vom Allgemeinen zum Speziellen
und schildern Sie auch die Entwicklungsperspektiven. Geben Sie Hinweise
zum Kunden, den nachfragebestimmenden Faktoren, den Produktzyklen,
den Mitbewerbern und zum Marktvolumen.

Mit Hilfe der recherchierten Daten lasst sich die Anzahl der potenziel-
len Kunden und daraus die Umsatzschédtzungen ermitteln. Belegen Sie Ihre
Umsatzprognose und priifen Sie sie sorgfaltig auf Plausibilitdt. Bedenken
Sie, dass nicht jeder theoretisch mégliche Kunde auch tatsdchlich einer
wird. Bei der Bewertung Ihrer Marktchancen sollte der Vergleich mit den
wesentlichen Mitbewerbern nicht fehlen.

Gibt es bisher keinen Markt, weil Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung
so neu sind, dass der Markt erst geschaffen werden muss? Beschreiben Sie,
wie sich Ihr kiinftiger Markt von heutigen Méarkten unterscheidet. Wie
schaffen Sie es, diesen Markt zu entwickeln und in welcher Zeit? Denken
Sie auch hier daran, Ihre Aussagen zu belegen.

100 % Markt-

orientierung

Marktrecherche

mit Ihrer IHK

Realistische
Annahmen, wenn

Daten fehlen
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Marktwachstum (Marktattraktivitat)

Marktanalyse und Umsatzprognose

Marktanteil (Wettbewerbsposition)

Produkt
Phase 1
Produkt
Phase 4

Produkt
Phase 2

Produkt
Phase 3

Abb. 3: Portfoliobild fiir die zeitliche Entwicklung eines Produktes*

Eine hiufig genutzte Darstellungsform ist das Portfoliobild (vgl.
Abb. 3). Dabei wird eine Bewertung der eigenen Produkte und Dienst-
leistungen in Relation zum Markt vorgenommen und grafisch veran-
schaulicht. Aus der Bewertung einzelner Produkte oder Dienstleistungen
konnen leicht Strategien fiir die Zukunft entwickelt werden. Es lédsst sich
auch schnell ablesen, wo Geld investiert werden muss oder wo Geld
verdient wird. Die Positionierung einzelner Produkte oder Dienstleistun-
gen erfolgt nach festgelegten Bewertungskriterien, zu denen beispielsweise
auch die in Abb. 2 genannten Faktoren z&hlen.

4 Dr. Albrecht Deyhle, s. o.

Marketing- und Vertriebsplanung

Marketing- und Vertriebsplanung

Die Vermarktung neuer Produkte und Dienstleistungen ist haufig
schwieriger als deren Entwicklung. Fiir die Erreichung des bereits vorher
im Business-Plan genannten Marktziels miissen Strategien entwickelt
und beschrieben werden. Dabei flieBen die Punkte ein, die Sie bereits fiir
die Marktanalyse angefiihrt haben.

Ein Marketingkonzept setzt sich aus mehreren Aspekten zusammen.
Marktbedingungen und Produkt oder Dienstleistung geben in vielen
Féllen die Art des Vertriebs bereits vor. Gerade fiir Produkte sind aber
zwischen den beiden Extremen ,Einzelverkauf* und , Verkauf an GroBhénd-
ler* viele verschiedene Verkaufsformen, z. B. Verkauf an Zwischenhindler
oder Serviceunternehmen, méglich. Die vorgesehene Strategie sollte daher
beschrieben und erldutert werden. Bereits bestehende Geschéftsbeziehun-
gen sind hier von groBem Vorteil und sollten ebenfalls aufgefiihrt werden.

Die Preise fiir die Produkte oder Dienstleistungen miissen mindestens
kostendeckend sein, sich an den Marktgegebenheiten und an den Preisen
der Konkurrenz orientieren. Die aus diesen Gesichtspunkten abgeleitete
Preispolitik ist im Business-Plan zu erldutern.

Die sogenannten verkaufsunterstiitzenden MaBnahmen, also Wer-
bung, sollten ebenfalls aufgenommen werden. Schildern Sie kurz die
vorgesehenen MaBinahmen wie Anzeigen, Messeauftritte, Mailing-Aktio-
nen etc. Der Personalaufwand und die weiteren Kosten fiir Marketing,
Vertrieb und Absatz sind in die Finanzplanung mit aufzunehmen.

Gerade bei neuen Produkten und Dienstleistungen ist es wichtig,
Schliissel- oder Referenzkunden zu gewinnen. Diese erméglichen es, Ihren
neuen Markt zu entwickeln und die Nachfrage zu steigern. Schitzen Sie
den Zeitbedarf fiir die Gewinnung dieser wichtigen ersten Kunden nicht
zu gering ein.

Marketing und Vertriebsplanung setzen sich aus vielen Bausteinen
zusammen. Einen Uberblick liefert die folgende Abbildung.

Strategien

entwickeln

Marketingkonzept:

viele verschiedene

Aspekte

Erste Hiirde:

Referenzkunden
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Marketing- und Vertriebsplanung

>

Abb. 4: Marketing als konkrete Aufgabe®

5 Dr. Albrecht Deyhle, s. o.

Finanzplanung

Finanzplanung

Das Hauptziel der Finanzplanung besteht darin zu zeigen, wie sich
die finanzielle Situation Ihres Unternehmens entwickelt, wenn alle Ziele
planmiBig erreicht werden. Dies ist nicht nur wichtig fiir die potenziellen
Investoren, sondern auch fiir Sie selbst ein wichtiges Hilfsmittel bei der
Unternehmensfithrung. Eine Finanzplanung beinhaltet verschiedene
Kalkulationen. Der Planungszeitraum betragt meist 3 Jahre, kann sich aber
gerade bei entwicklungsintensiven Griindungen auch deutlich verldngern.

Der Ratgeber: ,Herausforderung Selbstindigkeit” der Industrie- und
Handelskammern in Baden-Wiirttemberg erldutert die Planungsrechnun-
gen. Nachfolgend sind nur die wichtigsten Bestandteile der Finanzplanung
kurz beschrieben.

Die Voraussetzungen fiir einen guten Finanzplan haben Sie mit den
vorangegangenen Kapiteln geschaffen, wenn Sie alle einzelnen Daten
und Aspekte sorgfiltig zusammengetragen und berticksichtigt haben.

Nachfolgende Abbildung stellt das vielfaltige Beziehungsgeflecht der
Teilplédne dar. Aus ihnen ergibt sich bei sorgfiltiger Planung eine realis-
tische Finanzplanung fiir Ihr Unternehmen.

Abb. 5: Geflecht von Teilpldnen in der operatien Planung

© Dr. Albrecht Deyhle, s. o.
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Liquiditat haben

und erhalten

Investieren, mieten

oder Leasen?

Finanzplanung

Fir technologieorientierte Existenzgriindungen ist es erfahrungsge-
maB schwer, den Zeitbedarf bis zur Markteinfiihrung und den ersten Um-
sdtzen realistisch zu ermitteln. ErfahrungsgemaB wird fast immer der
Zeitbedarf zu kurz und der Finanzierungsbedarf zu gering angesetzt.
Planen Sie daher ,Luft” fiir Unvorhergesehenes ein und spielen Sie immer
verschiedene Szenarien durch. Hierzu gibt es auch zahlreiche Computer-
programme, die diese Planung unterstiitzen.

Liquiditatsplanung

Die Liquiditdtsplanung ist ein Instrument, um die Zahlungsfahigkeit
des Unternehmens zu erhalten. Gerade technologieorientierte Existenz-
griinder konnen auf Grund langer Entwicklungszeiten erst in der Zukunft
Ertrage erzielen. Zahlungsfahig miissen Sie aber vom ersten Tag an sein
und bleiben. Steuervorauszahlungen und die Beitrdge zu den Sozialver-
sicherungen sind ebenso zu beriicksichtigen wie vereinbarte Zahlungs-
ziele. Bedenken Sie, dass zwischen Leistungserbringung, Rechnungs-
erstellung und Zahlungseingang mehrere Wochen oder auch Monate
vergehen konnen.

Aus der Liquiditdtsplanung lassen sich dann die notwendigen Finan-
zierungsmafBnahmen ableiten.

Investitionsplan

In den Investitionsplan sind zu Beginn Investitionen aufzunehmen,
die im Zusammenhang mit der Griindung lhres Unternehmens stehen.
Dies konnen neben den unmittelbaren Griindungskosten (HR-Eintrag,
Notariatsgebiihren) beispielsweise Kosten fiir Rdume, Lager, Maschinen,
Fahrzeuge, Mobel usw. sein.

Weitere Investitionen werden aus der nachfolgenden Entwicklung
und Erweiterung Ihres Unternehmens notwendig. Priifen Sie genau, zu
welchem Zeitpunkt die Investitionen notwendig sind. Je langer Sie Investi-
tionen herauszégern kdnnen, desto spiter miissen Sie diese auch finanzie-
ren. Das belastet gerade im Anfangsstadium weniger.

Priifen Sie, ob Mieten oder Leasen sinnvolle Alternativen zum Kauf sind.

Kostenplan

Er enthilt alle fixen Kosten (sind unabhingig davon, ob Sie nun Um-
satz machen oder nicht) und die variablen Kosten (stehen in Zusammen-
hang mit Thren geschiftlichen Aktivitdten). Wovon lebt der Existenzgriin-
der? Ein angemessenes Gehalt oder entsprechende Entnahmen diirfen im
Kostenplan nicht fehlen.

Umsatzplan

Aus den bereits oben ermittelten Preisen fiir hr Produkt oder Ihre
Dienstleistung ergibt sich der Plan Ihrer Umsatzerwartungen {iber die
Zeit. Planen Sie mit Nettobetrdgen, denn die Umsatzsteuer wird an
das Finanzamt abgefiihrt.

Rentabilitdtsplan

Die Gegeniiberstellung der von Ihnen kalkulierten Kosten mit dem
prognostizierten Umsatz ist der Rentabilitdtsplan. Unter dem Strich sollte
ein Gewinn herauskommen, andernfalls ist Ihr geplantes Unternehmen nicht
rentabel. Gegebenenfalls muss Ihre gesamte Kalkulation {iberarbeitet werden.

Aus der Finanzplanung heraus lassen sich die Daten auch in Diagram-
men darstellen. Diagramme sind grundsitzlich gut geeignet, die Ergeb-
nisse anschaulich und tibersichtlich darzustellen. Ein Beispiel liefert folgende
Abbildung.

Break-Even-Point
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Brutto-
cash-
flow

Bare
fixe
Kosten

Euro

Finanzplanung

BE 1 = Out-of-pocket-point/Finanz-Break-even-Punkt
BE 2 = Substanzerhaltungs-Break-even-Punkt
BE 3 = Break-even-Punkt der Entwicklungssicherung (,innovation-BE")

Abb. 6: Break-even-Diagramm mit Zwischenzielen”

7Dr. Albrecht Deyhle, s. o.

Finanzierung

Finanzierung

Aus der Rentabilitdts- und Liquiditdtsplanung geht der Finanzierungs-
bedarf fiir Ihr Unternehmen hervor. Dabei wird einerseits der Kapitalbedarf
des Unternehmens und der Zeitpunkt der bereitzustellenden Finanzmittel
ermittelt und andererseits die Liquiditdt des Unternehmens gesichert. Art
und Zeitpunkt der Finanzierung miissen aus Ihrem Finanzierungsplan
klar hervorgehen. Berticksichtigen Sie auch in der Finanzierungsplanung
Planungs- und Vorbereitungszeiten.

Zur Finanzierung von Griindung und Wachstum technologieorientier-
ter Unternehmensgriindungen gibt es unterschiedliche Finanzierungsquel-
len. Diese sind fiir verschiedene Wachstumsphasen unterschiedlich gut
geeignet. Einige der wichtigsten Quellen fiir Finanzmittel fiir typische zu
finanzierende Aktivititen finden Sie in Abbildung 7. Zur Deckung des
Kapitalbedarfs stehen grundsitzlich noch weitere Finanzierungsinstru-
mente zur Verfiigung, wie z.B. Darlehen befreundeter Unternehmen im
Falle von Spin-Offs.

Priifen Sie genau, welche Forderprogramme oder 6ffentlich geforderte
Darlehen durch Ihr Unternehmen beantragt werden kénnen. Beachten
Sie dabei auch die Bearbeitungszeiten, welche Verpflichtungen Sie mit
einer Forderung eingehen und welche Voraussetzungen zu erfiillen sind.
Die Ergebnisse sind auch in die Liquiditdtsplanung einzuarbeiten. Schrift-
liche Informationen und eine ausfiihrliche Beratung iiber Férderprogram-
me zur Existenzgriindung und -festigung erhalten Sie bei Threr [HK.

Wichtigstes Ziel bei der Finanzierungsplanung fiir Sie ist, alle Finanzie-
rungsquellen optimal auszuschopfen. Wie viele stimmberechtigte Anteile
Ihres Unternehmens Sie zur Kapitalbeschaffung verkaufen und ggf. an
wen, ist eine wichtige strategische Entscheidung und sollte nicht nur aus
monetdrer Sicht beurteilt werden. Kapitalbeteiligungen geben Ihrem
Unternehmen den Vorteil eines teilweise erheblichen Zuflusses an Eigen-
kapital um den Preis der Mitbestimmung des Investors.

Férderprogramme:

die IHK hilft

Wichtig:

gute Vorbereitung
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Finanzierung

Beim Abschluss eines Beteiligungsvertrages ist die Unternehmensbe-
wertung das Kniffligste. Eine betriebswirtschaftlich exakte Berechnung
ist ja gerade bei Existenzgriindungen nicht méglich. Ihr Verhandlungsge-
schick entscheidet. Dabei wird die Bewertung Ihres Unternehmens umso

Forschung und Konstruktive und techno- Fordermittel
Entwicklung logische Entwicklung

Eigenerwirtschaftete
Anschaffung von Mittel

Forschungs- und

hoher ausfallen, je besser der Eindruck von den Akteuren im Unternehmen .
Labortechnik, Bau von

ist. Sorgen Sie fiir ein professionelles Griinderteam und einen vollstdan-

digen Businessplan und gehen Sie gut vorbereitet in Gespréche.

Innovationsphase

Ideenfindung

Analytisch-
Konzeptionelle
Vorbereitung

Griindung des
technologie-
orientierten
Unternehmens

Projektplanung
Programmplanung

typische zu finan-
zierende Aktivitaten
Marktanalysen
Technologische Gutachten
Patentrecherchen

Erarbeitung der
Unternehmenskonzeption

Griindungsinvestitionen

Beratungs- und Unter-
stiitzungsleistungen

Erarbeitung von Lasten-
und Pflichtenheften

Zeit- und Aufwands-
planung

Erstellung optimaler
FuE-Programme

typische
Finanzierungquelle

Eigenkapital
Fordermittel

offentlich geforderte
Darlehen (insb. EKH-
und ERP-Darlehen,
Existenzgriinder-
darlehen der DtA)

Produktionseinfiihrung
(Fertigungsaufbau)

Markteinfiihrung

Marktdurchdringung

Prototypen, Versuchs-
und Pilotanlagen

FuE-Kooperations-
leistungen/Lizenznahme

Patentanmeldung/
Schutzrechtsarbeit

Aufbau von Fertigungs-
kapazitaten (Produktions-
anlagen, Maschinen usw.)

Aufbau eines Umlauf-
mittelbestandes

Vorfinanzierung von
Zulieferungen

Produktionsanlauf

KommunikationsmaB-
nahmen (Werbung, Messe-
besuche, wissenschaftliche
Konferenzen, usw.)
Aufbau/Erweiterung des
Vertriebssystems

Erweiterung der Fertigungs-
kapazitat

Ausbau des Vertriebssystems

Produktpflege, Produkt-
verbesserung, Weiter-
entwicklung

Abb.7: Aktivitdten und Finanzierungsquellen

Kapitalbeteiligungen

Offentlich geforderte
Darlehen (insb. TOU-
Darlehen, EKH- und
ERP-Darlehen, Existenz-
griinderdarlehen der
DtA)

Eigenerwirtschaftete
Mittel

Langfristige
Bankdarlehen
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Kriterien fiir

Kapitalgeber

Die Vorbereitung

ist ,fast" alles

Finanzierung

Kapitalgeber
Die VDI Nachrichten fithren regelméBige Befragungen zu Venture

Capital Partnerschaften durch. Einige Ergebnisse daraus sind:

»  Fur VC-Manager ist der Eindruck vom Griinder-Team das wichtigste
Auswahlkriterium noch vor der Geschiftsidee.

*  Wegen fehlender Wettbewerbsvorteile und strategischer Schwéchen
werden Beteiligungsanfragen von Griindern oft abgewiesen.

e Jeder zweite Investor hilt die Umsatz- und Ergebnisprognosen der
Griinder fiir unrealistisch.

Auswahl

Als Kapitalgeber kommen Beteiligungsgesellschaften, Venture Capital
Gesellschaften, Banken, 6ffentliche Institutionen, Privatpersonen oder Unter-
nehmen in Frage. Adressen und Ansprechpartner sind im Anhang genannt.

Wichtige Kriterien bei der Auswahl des fiir Sie besten Kapitalgebers sind:

* Erfolgen Investitionen auch in der Region in der Ihr Unternehmen
angesiedelt ist?

*  Welche Branchenerfahrung existiert?

*  Welche UnternehmensgroBe und Wachstumsphasen werden be-

vorzugt?

*  Passt die iibliche Beteiligungshohe des Kapitalgebers zu Ihrem Finan-
zierungsbedarf?

*  Gibt es Managementunterstiitzung durch den Kapitalgeber fiir das
Unternehmen?

*  Stimmen die Konditionen der Beteiligung?
*  Stimmt die ,,Chemie" zwischen allen Beteiligten?

Bedenken Sie, dass von der ersten Anforderung von Informationsmate-
rial bis zum Verhandlungsabschluss einige Monate (bis zu einem Jahr)
vergehen. Sie miissen sich daher schon frith um finanzielle Mittel bemiihen,
also deutlich vor dem Zeitpunkt, zu dem sie eingesetzt werden sollen.

Kontaktaufnahme und erste Gespréche

Laut VDI-Nachrichten gehen Griinder schlecht vorbereitet in Ge-
sprache mit den Investoren. Nur etwa 10% der Existenzgriinder sind
professionell vorbereitet. Dabei gilt auch hier: Der erste Eindruck z&hlt.
Daher sollten Sie nur optimal vorbereitet in eines der wichtigsten Ge-
spréache eines Unternehmers gehen. Und: die Vorbereitung darf auch etwas
kosten, fiir Sie geht es schlieBlich vielleicht sogar um Investitionen in
Millionenhohe.
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Abweichungen und

MaBnahmen

Chancen und Risiken

Chancen und Risiken

Die gesamte Finanz- und Finanzierungsplanung beruht bei Existenz-
grilndern auf Annahmen, da noch keine Erfahrungswerte vorliegen. Diese
konnen allerdings auch ganz anders eintreten als geplant. Daher ist es
wichtig, dass Sie die moglichen Abweichungen benennen und deren Aus-
wirkungen auf die Finanzplanung aufzeigen. Abweichungen kénnen aus
unterschiedlichen Griinden auftreten, z.B. weil der neue Vertriebsmitarbei-
ter doch erst drei Monate spater in Ihrem Unternehmen beginnt. Damit
verschieben sich die erwarteten Umsétze entsprechend.

Beschreiben Sie unbedingt die wesentlichen MaBnahmen zur Gegen-
steuerung im Falle von Abweichungen. Was werden Sie tun, wenn...?
Vieles wird spater in Wirklichkeit ganz anders kommen als geplant. Hier
miissen Sie darstellen, dass Sie in der Lage sind auf Verédnderungen sachge-
miB und zielgerichtet zu reagieren.

Sofern Sie Ihre Finanzplanung softwaregestiitzt durchfiihren, ist die Er-
mittlung verschiedener Szenarien einfach zu erstellen. Fiir den Business-
Plan sollten Sie sich auf einige wenige aussagekraftige Szenarien beschrin-
ken. Ublicherweise sind dies worst, normal und best case-Szenarien.

Anhang von Business-Planen

Anhang von Business-Planen

Auch fiir den Anhang eines Business-Plans gilt: Fasse dich kurz. Der
Umfang ist dem Einzelfall entsprechend anzupassen.

Von vielen Unterlagen, die als Bestandteil des Anhangs in Frage

kommen, sind dies die Wichtigsten:

* Unternehmensrelevante Informationen (z.B. Handelsregisterauszug)

*  Managementrelevante Informationen (z. B. Lebensldufe der Schliissel-
personen)

*  Produktinformationen (z.B. Prospekte, Broschiiren, Ver6ffentlichungen,
Referenzen)

*  Marketinginformationen (z.B. Marktanalysen, Berichte, Artikel,
Statistiken)

* Finanzrelevante Informationen (z. B. Rentabilitdtsplanung, Bilanzen,
Gewinn- und Verlustrechnungen)

*  Sonstiges (z.B. wichtige Vertrige, Auszug aus Patentschriften)
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Beratungsangebot

der IHK-UTB GmbH

Beratungs- und Serviceangebot der IHK Karlsruhe

Anhang

Beratungs- und Serviceangebot der IHK Karlsruhe und der IHK-
Unternehmens- und Technologie-Beratung Karlsruhe GmbH
Industrie- und Handelskammer Karlsruhe

LammstraBe 13-17

76133 Karlsruhe

Telefon: (0721)174-0

Fax: (0721)174-290

email: info@karlsruhe.ihk.de

Internet: www.karlsruhe.ihk.de

IHK-Unternehmens- und Technologie-Beratung Karlsruhe GmbH
LammstraBe 13-17

76133 Karlsruhe

Telefon: (0721)174-235

Fax: (0721)174-283

email: info@ihk-utb.de

Internet: www.ihk-utb.de

Technologieberatung
Die IHK-Unternehmens- und Technologie-Beratung Karlsruhe GmbH
(IHK-UTB GmbH) unterstiitzt Existenzgriinder und junge Unternehmen
durch eine unentgeltliche Einstiegsberatung zu technologischen Frage-
stellungen wie:
*  Technologietransfer
*  Zusammenarbeit mit Forschungseinrichtungen
* Innovation
* technische Vorschriften und Normen
* Qualititsmanagement
*  Patente/Schutzrechte
*  Brancheninformationen zur IT- und Medienwirtschaft, unternehmens-
nahe Dienstleister

Dariiber hinaus bietet die IHK-UTB GmbH technologieorientierten
Existenzgriindern an, Business-Plane auf Schwachstellen zu priifen und
ggf. weiteren Vorbereitungsbedarf aufzuzeigen.

Weitere Informationen erhalten Sie bei der IHK-UTB GmbH bei:
*  Frau Jeromin, Tel.: (07 21)174-173, Fax: (0721)174-283,
email: linda.jeromin@karlsruhe.ihk.de,
*  Dr. Elischewski, Tel.: (07 21)174-164, Fax: (0721)174-283,
e-mail: frank.elischewski@karlsruhe.ihk.de und
*  Dr. Gluth, Tel.: (07 21)174-265, Fax: (0721)174-283,
email: thorsten.gluth@karlsruhe.ihk.de oder
* im Internet unter www.ihk-utb.de und www.karlsruhe.ihk.de.

Technologiefabrik
Die Technologiefabrik Karlsruhe ist Sprungbrett fiir den wirtschaftlichen
Erfolg von High-Tech-Griindern. Gerade innovative Unternehmen haben
wéihrend und nach ihrer Existenzgriindung einen grofen Betreuungs-
bedarf, der in der Technologiefabrik befriedigt wird. Die Technologiefabrik
vermietet nicht nur einfach Rdume, sondern sie
»  fordert junge innovative Unternehmen mit einem umfassenden Bera-
tungs- und Seminarangebot,
*  begiinstigt Synergieeffekte durch Kommunikation zwischen den Unter-
nehmen,
» erleichtert den Technologietransfer zwischen Forschungseinrichtungen
und den Existenzgriindern,
* unterstiitzt junge Unternehmen durch die Bereitstellung von Rdumen,
Technik und Infrastruktur
* und dies mit direktem geldwerten Vorteil durch die Weitergabe von
GroBkundenrabatten an die Griinder.
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Allgemeine
Existenzgriinder-

beratung

Publikationen

Beratungs- und Serviceangebot der IHK Karlsruhe

Weitere Informationen erhalten Sie bei der Leitung der Technologiefabrik
(IHK-UTB GmbH) bei:

e Herrn Hoffmann, Tel.: (07 21)174-250, Fax: (0721)174-272,
email: info@technologiefabrik-ka.de oder

* im Internet unter www.technologiefabrik-ka.de.

Weitere Beratung

Die Industrie- und Handelskammer Karlsruhe bietet regelméBig
Existenzgriindersprechtage mit grundlegenden Informationen tiber jeden
wichtigen Schritt bei einer Unternehmensgriindung an. Fiir die Kldrung
spezieller Fragen fiihren die Existenzgriindungsberater des Service-
Centers der IHK Einzelberatungen zu verschiedenen kaufménnischen
Themen durch. Bei weiteren Problemstellungen, wie z.B. AuBenhandel,
Wirtschaftsrecht, Berufsbildung, stehen die Fachabteilungen der IHK
ebenfalls zur Verfiigung.

Weitere Informationen erhalten Sie im Service-Center der IHK-
Karlsruhe bei:
*  Frau Schmitt, Tel.: (07 21)174-172, Fax: (07 21)174-240,
email: gabriele.schmitt@karlsruhe.ihk.de,
*  Frau Sucietto, Tel.: (07 21)174-172, Fax: (07 21)174-240,
email: christiane.sucietto@karlsruhe.ihk.de oder
* im Internet unter www.karlsruhe.ihk.de.

Publikationen
Zur Vertiefung einzelner Themen hat die IHK Karlsruhe einige Publi-
kationen fiir Existenzgriinder in Form von Merkblittern herausgegeben.
+  Offentliche Hilfen bei der Finanzierung von Existenzgriindungen
*  Steuern, Aufzeichnungs- und Buchfiihrungspflichten (Was ein Exis-
tenzgriinder wissen sollte)
*  Soziale und betriebliche Versicherungen fiir Existenzgriinder

Die Merkblditter und weitere Informationen erhalten Sie im Service-
Center der IHK-Karlsruhe bei:
e Frau Schmitt, Tel.: (07 21)174-172, Fax: (07 21)174 -2 40,
email: gabriele.schmitt@karlsruhe.ihk.de,
*  Frau Sucietto, Tel.: (0721)174-172, Fax: (07 21)174- 240,
email: christiane.sucietto@karlsruhe.ihk.de oder
* im Internet unter www.karlsruhe.ihk.de.

Borsenservice der IHK

Zur Vermittlung von Geschéftswiinschen bietet die IHK ihren Mitglieds-
unternehmen bundesweite Borsenservices zu folgenden Schwerpunkten an:
»  Existenzgriindungsborse Change/Chance
*  Kooperationsbhorse
*  Technologiebdrse

Weitere Informationen erhalten Sie im Service-Center der IHK-
Karlsruhe bei:
e Frau Schmitt, Tel.: (07 21)174-172, Fax: (07 21)174 -2 40,
email: gabriele.schmitt@karlsruhe.ihk.de,
*  Frau Sucietto, Tel.: (0721)174-172, Fax: (07 21)174- 240,
email: christiane.sucietto@karlsruhe.ihk.de oder
* im Internet unter www.karlsruhe.ihk.de.

Rechtsinformationen

Im Rahmen einer Selbstdndigkeit stellen sich viele Fragen rechtlicher
Art. Aus diesem Grund hat die Rechtsabteilung der IHK eine Vielzahl von
praxisorientierten Rechtsinformationen erstellt. Nachfolgend aufgelistet
ist nur eine kleine Auswahl der {iber 100 Ratgeber und Infos.

IHK-Ratgeber Recht
18. Direktwerbung - Werbung mit teletechnischen Kommunikationsmitteln
23. Ich melde ein Gewerbe an
26. Kooperationsformen
30. Ratgeber zur Griindung einer GmbH und einer GmbH & Co.
36. Patente, Gebrauchsmuster, Geschmacksmuster, Marken, ...
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Weiterbildung
mit dem

Bildungszentrum

Beratungs- und Serviceangebot der IHK Karlsruhe

IHK-Infos Recht
11. Werbeslogans - urheberrechtlich und wettbewerbsrechtlich geschiitzt
16. Rechtsform und Werbung
20. Allgemeine Geschéftsbedingungen
45, Checkliste fiir Arbeitgeber bei Einstellung von Personal
58. Rechtliche und wirtschaftliche Vorteile der kleinen Aktiengesellschaft

Die Merkblitter und weitere Informationen erhalten Sie in der
Abteilung Recht der IHK-Karlsruhe bei:

*  Frau Schneider, Tel.: (07 21)174-1 14, Fax: (0721)174-242,
email: ursula.schneider@karlsruhe.ihk.de oder

* im Internet unter www.karlsruhe.ihk.de.

Weiterbildungsangebote der IHK-Bildungszentrum Karlsruhe GmbH

Die Industrie- und Handelskammer Karlsruhe bietet insbesondere im
kaufménnischen Bereich Lehrgénge und Seminare an, die fir Existenz-
griinder interessant sind. Praxisorientiertes Wissen wird in relativ kurzer
Zeit vermittelt.

Beispielhafte Themen sind:
*  Buchfiihrung
*  Personalmanagement
*  Marketing
*  Organisationswissen

Nach Beendigung erhalten die Teilnehmer ein bundesweit anerkanntes
THK-Zertifikat. IHK-Lehrgidnge und Seminare werden in den Bildungszen-
tren Karlsruhe, Bretten, Rastatt und Baden-Baden angeboten.

Weitere Informationen erhalten Sie im Bildungszentrum bei:
e Frau Merz, Tel.: (0721)174-222, Fax: (0721)174-241,
email: schlia@ihk-biz.de oder
¢ im Internet unter www.ihk-biz.de.

Erste wichtige Anlaufstellen fiir technologieorientierte
Existenzgriinder in der TechnologieRegion Karlsruhe:
TechnologieRegion Karlsruhe mit Links zu allen Gesellschaftern und
deren Wirtschaftsforderungseinrichtungen

http://www.trk.de

Technologiefabrik Karlsruhe

http://www.technologiefabrik-ka.de

Existenzgriindungsberatung der IHK Karlsruhe
http://www.karlsruhe.ihk.de

Cyberforum e. V. mit Griinderverbund Campus im Cyberforum e. V.
http://www.cyberforum.de

KEIM e. V.

http://www.keim.de

Griinder helfen Griindern e. V.

http://www.ghg-online.de
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Standort

Fordermittel

Kapital

Wichtige Adressen, Links und Publikationen

Weitere Links fiir technologieorientierte Existenzgriinder nach Themen:

Standort, Gewerberdaume

*  Technologiefabrik Karlsruhe GmbH
http://www.technologiefabrik-ka.de

*  Verband der Baden-Wiirttembergischen Technologie- und Griinderzentren
http://www.technologiezentren.com

*  ADT Arbeitsgemeinschaft Deutscher Technologie-
und Griinderzentren e. V.
http://www.adt-online.de

* Standortinformationssystem der Industrie- und Handelskammern
in Baden-Wiirttemberg
http://www.karlsruhe.ihk.de/main.asp?id=1086

Fordermittel, Finanzierungshilfen

» Forderdatenbank des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Techno-
logie einschlieBlich der Programme des Landes Baden-Wiirttemberg
http://db.bmwi.de

»  Elektronisches Antragssystem der Auskunftsstelle bmbf-Férderung
http://www.kp.dlr.de/profi/easy/

*  Kreditanstalt fiir Wiederaufbau, Investitionsfinanzierung, Export- und
Projektfinanzierung
http://www.kfw.de/DE/

*  Deutsche Ausgleichsbank (DtA), Fordermittel
http://www.dta.de

» Landeskreditbank Baden-Wiirttemberg - Férderbank (L-Bank)
http://www.l-bank.de

*  Biirgschaftsbank Baden-Wiirttemberg GmbH
http://www.buergschaftsbank-baden-wuerttemberg.de

Kapitalgeber, Beteiligungsgesellschaften

*  Mittelstdndische Beteiligungsgesellschaft
Baden-Wiirttemberg GmbH
http://www.mbg.de

Bundesverband Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften
(BVK) e. V.

http://www.bvk-ev.de

Technologie-Beteiligungs-Gesellschaft (thg) der

Deutschen Ausgleichsbank

http://www.tbgbonn.de

Business Angels Netzwerk Deutschland
http://[www.business-angels.de

Deutsches Eigenkapitalforum
http://www.exchange.de/ekforum/index_d.html

Markt und Wirtschaft

Marktuntersuchungen, Suchmaschinen nach Wirtschaftsbranchen
http://[www.branchendino.de

http://www.branchenbuch.de

http://www.gelbe-seiten.de

Datenbanken fiir Firmen und Produkte

http://www.wlwonline.de

http://www.genios.de

http://www.hoppenstedt.de

Fachinformationen, Technologietransfer
Biotechnologie-Agentur Baden-Wiirttemberg
http://www.biotechnologieagentur.de
Bundesforschungsanstalt fiir Erndhrung
http://www.dainet.de/bfe
Fachinformationszentrum Karlsruhe (FIZ)
http://www.fiz-karlsruhe.de

FZI Forschungszentrum Informatik
http://www.fzi.de

Forschungszentrum Karlsruhe
http://www.fzk.de

Markt und
Wirtschaft

Technologietransfer
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Amter und

Behdrden

Messen

Verbdnde und

Netzwerke

Wichtige Adressen, Links und Publikationen

Fraunhofer-Institut fiir Chemische Technologie (ICT)
http://www.ict.fhg.de

Fraunhofer-Institut fiir Informations- und Datenverarbeitung (IITB)
http://www.iitb.fhg.de

Fraunhofer-Institut fiir Systemtechnik und Innovationsforschung (ISI)
http://www.isi.fhg.de

Fachhochschule Karlsruhe, Institut fiir Innovation und Transfer (IIT)
http://www.fh-karlsruhe.de

Universitat Karlsruhe (TH), Forschungsforderung und Technologietranfer
http://www.uni-karlsruhe.de

Karlsruher Informatik Kooperation (KIK)
http://www.kik-karlsruhe.de

Amter und Behdrden

Bundesamter, Bundesanstalten und Bundeslander
http://www.grass-gis.de/bibliotheken/bundesaemter.html
Landesregierung mit Links zu den Ministerien
http://www.baden-wuerttemberg.de

Datenbank mit Behdrdenadressen, Stadteregister
http://www.email.badenwuerttemberg.de

alle Bundesbehorden mit Anschrift, Telefon,

Internet- und email-Adresse
http://www.staat-modern.de/infos/adressv/index2.htm
Gewerbeaufsicht Baden-Wiirttemberg
http:/[www.gewerbeaufsicht.baden-wuerttemberg.de

Messen/Veranstaltungen
Veranstaltungskalender fiir Messen im In- und Ausland
http://www.auma.de

Berufs- und Fachverbande, Vereine, Initiativen und Netzwerke
Deutsches Verbdande Forum

http://www.verbaendeforum.de

Verband deutscher Maschinen- und Anlagenbau e. V.
http://[www.vdma.de

Verein Deutscher Ingenieure e. V.
http://www.vdi.de

Wirtschaftsjunioren Deutschland
http://www.wjd.de

Senior Experten Service (SES)
http://www.ses.de

Bundesverband junger Unternehmer
http://www.bju.de

Deutscher Franchise Verband e. V.
http:/[www.dfv-franchise.de

Business Angels Network Deutschland (BAND)
http://www.business-angels.de
Nachfolgeborse der IHKs und der DtA
http://www.change-online.de
Kompetenzzentrum Elektronischer Geschiftsverkehr Elco Suedwest
http://www.elco-suedwest.de

Griinderland Baden-Wiirttemberg
http://www.gruenderland.net

Vergabe von Auftrdgen

offizielles Fachorgan fiir Ausschreibungen,
Link zu regionalen Ausschreibungsblittern
http://www.bundesausschreibungsblatt.de
Amtsblatt der europédischen Gemeinschaften
http://europa.eu.int/eur-lex/de/oj/index.html

gewerbliche Schutzrechte

Deutsches Patent- und Markenamt
http://www.dpma.de

Landesgewerbeamt Baden-Wiirttemberg,
Informationszentrum Patente
http://www.lgabw.de

Patent-Anwilte
http://www.patentanwalt.de

Auftrage

Schutzrecht
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Statistik

Recht

Fiir Frauen

Wichtige Adressen, Links und Publikationen

Technologie-Lizenz-Biiro (TLB) der Baden-Wirttembergischen Hoch-
schulen GmbH
http:/[www.tlb.de

Statistik
Statistisches Bundesamt, links zu statistischen Amtern weltweit
http://www.statistik-bund.de

Recht

Bundesgesetzblatt, Grundgesetz, Hintergrundinformationen,
kostenloser Zugriff auf Gesamtarchiv

http://www.bgbl.de

Gesetz- und Entscheidungssammlung zum Online-Recht
http://www.netlaw.de/urteile

Aktuelles, Gesetze, Urteile, Fachzeitschriften
http://www.recht.de

Specials fiir Frauen

KEIM-Projekt fiir Frauen
http://www.gruenderinnen.de

Verband Deutscher Unternehmerinnen
http://www.vdu.de

Kontaktstelle Frau und Beruf im
IHK-Bildungszentrum Karlsruhe GmbH
http://www.ihk-biz.de

Deutsches Griinderinnen Forum e. V.
http://www.zfw.de/dgf

Bundesverband der Frau im freien Beruf und Management e.V.
http://www.bfbm.de



