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Teil I

Wer selbststiindig ist,
sollte es auch oerden

The 5th Wave Rich Tennant
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ln diesem Teil ... Den Traum, sein eigener Chef zu werden, haben in Deutschland

Hunderttausende. Ehe Sie jedoch Ihre eigene Agentur oder
Ihren eigenen Laden eritfhen, gibt es eine Menge zu tun. In
diesem Teil zeigen wir lhnen, was alles auf Sie zukommt, wenn
Sie sich entichieden habe4 Ihr eigener Cief zu werden.
AuBerdem informieren wir Sie, welche Eigenschaften ein Griin-
der unbedingt mitbringen muss, um Erfolg zu haben. Wr zei-
gen lhner! wie Sie sich kritisch analysieren und herausfiltem,
ob Sie wirklich geeignet sind, sich selbstst.iindig zu machen.
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lch werde mein eigener Chef !
In diesem Kapitel

Ein erster Einblick in das Unternehmertum

Schritt fir Schriti Ihr eigenes Unternehmen griinden

Was Sie in diesem Buch eMartet

uf die Platze, fertig, losl In die drei Phasen eines Rennens l:tst sich auch Ihr Start als
Unternehmer einteilen.Auf die Pl(itze stehtfur die Vorbereitung, /erlrg fi.ir die Crtindung

und 1os fiir Ihr Untemehmerleben. Und wie so viele Sportler wagen viel zu viele Unternehmer
den Stad ohne ausreichendes Training. t-rr3teTEgr ndung ftjr Dumn r'es kiinnte, um im Bild
zu bleiben. Ihr oersdnliches Workout-Buch fur die kommenden Monate \terden!

In diesem ersten Kapitel erfahren Sie mehr iiber Ihren ganz persitnlichen Trainingsplan, der
Sie Schritt fiir Schritt zum Untemehmet macht. Crob lassen sich aufdiesem Weg sechs Stufen
unterscheiden, in denen Sie fiinf zentrale Fragen beantworten miissen, bevor Sie starten:

Phase 1: Die Geschiiftsidee - Was mache ich?

Phase 2: Die Marktforschung Wer bnucht das?

Phase 3: Der Business-Plan -Wie verdienen Sie Celd?

Phase 4: Die Finanzierung -Wer gibt Geld?

Phase 5: Die Griindung -We starte ich?

Phase 6: Der erste Tag - So staden Sie durch!

Wenn Sie bei der Lektiire dieses Kapitels oder des gesamten Buchs zweifeln sollien, ob Sie sich
DAS nun wirklich alles antun wollen, denken Sie immer an drei Dinge:

1. Ganz simpel, die Selbststiindigkeit macht SpaB.0s ist enorm befriedigend, Tag fiir Tag
fiir die eigene Sache und vor allem fiit die eigene Rechnung zu arbeiten.

2. Sie haben mit der Selbststendigheit die Chance, Ihre ldeen, Ihre P[[n€ in die Tht um-
zuseken und dafiir lohnt es sich, eine ganze Menge von Problemstellungen zu litsen.

3. Mit jedem Tag lernen Sie als Untemehmer dazu und kiinnen dieses Wissen direkt wieder
gewinnbringend anwenden - und dieser Gewinn flieBt in lhre Tasche.

Die Phase der Entscheidung
Jedes Ja}rr entstehen in Deutschland 300.000 bis 400.000 neue Unternehmen. Das Spektrum
reichtvon einerneuen Filiale einer Schnellimbisskette bis hin zu Biotech-Buden, die mit einer
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neuen Pille die Welt verendern wollen. Keine Bange; 99 Prozent der Grijndungen veraindern
die Welt nicht oder nur ein wenig, so dass Sie sich mit Ihrer Idee auf keinen Fall verstecken
miissen. Fragt sich nur, wie Sie zu lhrer ganz persiinlichen ziindenden Idee kommen und wer
Ihnen eventuell dabei hilft.

Die ziindende ldee
Eines sei direkt ganz klar gesagt: Der StoBseufzer, >Es gibt doch schon alles(, gilt nichtl
Warum? Canz einfach. Wenn es schon alles gebe, hltte erstens kein neuer Anwalt und kein
neuer Arzt eine Chance - aber in jeder grd8eren Stadt ijffnet wrjchentlich eine neue Kanzlei
oder Praxis. Zweitens wi.irde dies voraussetzen, dass Sie als Konsument mit allen produkten
und Dienstleistungen zufrieden sind, die Sie so im Laufe eines Jahres erwerben. Und sind
Sie wirklich mit dem Sefrice in jedem Laden und in jedem Restaurant zufrieden??? Wohl
kaum! Und genau deshalb miissen sich Newcomer auch nicht vor den platzhirschen am Ort
verstecken - Sie miissen Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistungen einfach nur besser, leckerer,
piinktlicher oder freundlicher anbieten.

>Aberwelche Dienstleistung soll ich denn anbieten? Mir fallt nichts ein.< Ihnen friilt wirklich
nichts ein?

y' Und was war mit Ihrer Beobachtung beim letzten USA-Urlaub, dass es in Deutschland noch
gar nicht so witzige T-Shjrt-Shops gibt?

y' Und wann haben Sie zum letzten Mal an Ihrem Arbeitsplatz gedacht, das miisste man doch
nun wirkiich besser machen. Enlischt?

Dieses kurze Fragespiel zeigt Ihnen bereits zwei populare Wege der Generierungvon Geschefts-
ideen: Den Importvon Ideen aus demAusland oder die Criindungeines Unternehmens aus dem
eigenen fubeitsumfeld heraus. Nach Ansicht eines erfahrenen Kapitalgebers, der bereits iiber
20 Unternehmen aus der Tauf€ gehoben hat, kommt es mehraufdieAft derBetrachung setner
Umwelt an, ob einer solche Ideen aufspiirt oder findet. Schmunzelnd erkllirt er Ratsuchenden:
>lch sehe mindestens eine neue Idee pro Woche.<

Ganz so vieie Geschaftsideen miissen und sollten Sie iiberhaupt nicht produzieren. Konzen-
trieren Sie sich auf eine - und setzen Sie diese konsequent um. Je innovativer Ihre Idee ist,
umso u,ichtiger ist es, zu Beginn zu priifen, ob und wie sie diese schttzen kiinnen. Nur die
$,enigsten Ideen lassen sich patentieren, aber eventuell kommt ja fiir Ihr neues produkt ein
Gebrauchsmuster in Frage? Ebensowichtig sind Marken- und Urheberrechte, denn sieverhin
dern plumpe Kopien Ihrer Kopie. Umgekehrt lernen Sie bei einem Blick in die einschlagigen
Register, ob es Ihre Marke oder lhr Konzept eventuell schon gibt.

Eine gute Alternative zu diesen ijberlegungen ist auch die prtjfung vorhandener
Angebote am Markt. Mehrals 1.000 Untemehmen in Deutschland -von McDonald's
bis zum Studienkreis - bieten in Deutschland Franchise-Konzepte an. Dabei
machen Sie sich mitder Idee des Franchise-Partners selbstst:indig, der Ihnen auch
den Rahmen fiir IhrUnternehmen liefert. Unternehmen mi.issen Sie dennoch selbst
noch eine Menge, denn die Fi.ihrung Ihres Unternehmens ist und bleibt Ihr Job.
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Wussten Sie eigentlich, da.ss allein McDonald's in Deutschland miitlerweile mehr
als 50.000 Menschen beschaftigt?

Eine andere populare Mitglichkeit, in bestehende Geschiifumodelle einzusteigen, ist der Kauf
von Untemehmen oder der Buy-out von Unternehmensteilen des alten Aibeitgebers. In Kapi-
tel3 Vom Tlaum zur Wirklichkeit tinden Sie detaillierte Informationen, wie Sie systematisch
nach Ihrer eiQenen Gescheftsidee suchen kiinnen.

Orientierungshi lfen - Bilcher, lnternet, Berater
DieWege zureigenen Ceschiiftsidee sind unendlich: Wenn Sie nichtschon lange mit Ihrer ldee
schwanger gehen, heiBt die Grundregel: Betrachten Sie dieWelt mit Unternehmeraugen. Was
kiinnten Sie wo wie besser machen? Viele Ceschefuideen entstehen aus der genauen Beob
achtung einer Branche und ihrer Schwechen. Gehen Sie aufMessen, besuchen Sie potenzielle
Wettbewerber, reisen Sie und fuagen Sie.

Schriftliche Unterlagen kdnnen Ihnen dagegen nurbegrenzt helfen, die eigene ldee zu finden.
Biicher wie dieses sind hervorragende Begleiter auflhrem Weg zum Unternehmer, kdnnen Ih-
nen aber immer nur einen kleinen Ausschniti des Spektrums miiglicher Firmen priisentieren.
Gleiches gilt ftr Griinderseiten im Intemet, von denen wir die informativsten und hilfleichs-
ten in Kapitel2l vorstellen. Wenn Sie dagegen einmal eine Idee haben, ist das lnternet ein
tolles Medium fiir Ihre Marktforschung, Wettbewerbsanalyse, Business-Plan-Erstellung und
Kapitalsuche.

Am Anfang aber sind und bleiben Sie gefragt. Selbst Berater ktinnen lhnen lediglich mijgliche
Ceschiiftsideen oder ganze Unternehmen zum Kauf andienen. Der ztindende Fulke muss von
Ihnen kommen. Aber das wissen Sie doch schon lengst, schlieBlich lesen Sie dieses Buch, um
jetzt mehr iiber Ihren Weg zum Unternehmer zu edahren.

Die lllarktforschung: Iilartet die Wek auf weine ldee?
Wenn Sie Ihre Idee gefunden haben, schweben Sie erst einmal aufWolke sieben Ahniichuie
ein verliebter Teenager. Doch direkt danach muss der Hartetest beginnen - was taugt diese
Idee in der Praxis? Zwingen Sie sich, diese Frage so ehrlich wie miiglich zu beantNorten -auch
wenn es schwer fiillt. Ansonsten zahlen Sie spiitestens bei der Umsetzung in die Praxis bitteres
Lehrgeld, wenn die Kunden von Ihrer Firma einfach nichts wissen wollen.

Ein lllarkt fiir Millionen
Wenn Sie mit Ihrem Geschiiftsmodell in Deutschland starten wollen, sind allein die schieren
Rahmendaten beeindruckend: 82 Millionen Menschen erwirtschaften hier ein Bruttoinlands-
produkt die MaBgrii3e, die den gesamten Output einer Volkwirtschaft misst -von weit iiber
aryei Billionen Euro. Das sind mehr als 2.000.000.000.000 eine Zahl mitzwiilf Nullen hinter
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der Zwei. Whowl Wenn Ihr Unternehmen davon nur ein Zehntel promille abzweigen kiinnte.
waren das 200 Millionen Euro fiir den Anfang nicht schlecht.

Okay, so naiv gehen Sie an Ihre Marktforschung nicht heran. Aier wie dann? Die Krux fiir
einen Unternehmerneuling liegt darin, sich erstens die niitigen Daten zu beschaffen und
zu,eitens daraus die richtigen Schliisse zu ziehen. Grundsiitzlich stehen Ihnen zu,eiWe{e der
Datenbeschaffung offen:
y' die primare Marktforschung
y' die sekundiire Marktforschung

Hinter dem so wichtig klingenden Begriifp/rn (ire Marktfotschung verbergen sich altbekannte
Methoden: Kundenbefragungen, Kundenanalysen, sprich alles, was Sie djrekt aus erster Hand
im Markt erfahren kiinnen. Fiir den Criinder scheidenviele professionelle Angebote aufCrund
der damit verbundenen Kosten aus. Eines sollten Sie aber aufjeden Fall selbst machen: Mdg-
lichst frtihzeitig mtigljchstviele potenzielle Kunden iiber ihr€ Vorlieben. Wrinsche un<l Abnei
gungen befragen.

Die sekundtire Marktfotschung befasst sich demgegendber mit der Auswertung von Datenma_
terialaus bestehenden Quellen. Siewerden staunen, wieviele euellen Informationen zu Ihrem
Markt bereitstellen kijnnen. Dies sind ein paar gute Anlaufstellen:
y' die Kammern und Innungen ftir lhre Branche
y' die Arbeitgeber- und Branchenverblinde lhrer Industrie
y' die statistischen Landesamter sowie dai Bundesamt
y' iirtliche Medien
y' drtlicheFinanzinstitute

Und dann waren da noch das Internet und Suchmaschinen wie Google. Einen Tag sollten Sie
mindestens investieren, um die gro8en und kleinen Anbieter von Datenmaterial im Netz zu
durchforsten!

Sie wollen mehr iiber Marktforschung urissen? Dann gehen Sie einfach tn |\apitel4, Machen
Sie sich iiber den Markt schlau .

Kdnig Kunde
Am Ende wollen alle Unternehmer nur das eine: Majglichst viele, miiglichst umsatzstarke und
mdglichst zahlungskraftige Kundenl Die Frage ist nur: Wie kriegt man die? So einfach die
Frage, so kompliziert die Ant\rort - denn noch hat keiner die magische Formel erfunden, die
Kunden fiir alle Zeiten an ein Unternehmen bindet.
Als Unternehmer werden Sie aber Tage um Tage verbdngen, um statt der Zauberformel mit
narter Arbeit mehr iiber dreses ratseihafte Wesen zu erfahren _ und diese Arbeit beginnt bereits
\r€lt vor dem Tag, an dem Sie Ihr Unternehmen beim Handelsregister anmel-den. Bereits
Monate vor dem Start sollten Ihre Gedanken immer wieder um He-rrn oder Frau X kreisen:
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Warum sind diese bereit, Geld und Zeit ftir ein bestimmtes Produkt oder eine bestimmte
Dienstleistung aufzuwenden? Und wie schaffen Sie als Unternehmer es, dass dieses Geld in
Ihre Kassen flieBt?

Marketing-Professoren, selbsternannte Gurus und gewerbsmaBige Verkaufer wi€
Werber predigen dabei unisono ein Thema: Dte Lhigue Selling hoposition, den
USP- Unique steht fir einzigartig, Selling fiirs Verkaufen und Proposition fiir di€
Aufstellung. Es geht also um die Einzigartigkeit Ihres Untemehmens beim Ver-
kauf- und der Gedanke ist gar nicht so dumm: Wenn es Ihnen gelingt, sich von
den Wettbewerbem eindeutig abzuheben und ganz klar herauszustellen, warum
ein Kunde nur bei Ihnen etwas bekommt, haben Sie es erheblich leichter. dass das
Geld des Kunden in Ihre Kassen flieBt.

Stellen Sie sich daher immer drei zentrale Fragen zu lhrem Angebot:

1. Was mache nur ich?

2. Was mache ich besser als die Wettbewerber?

3. Was mache ich anders als die Wettbewerber?

Je mehr Antworten aufdie erste Frage Sie finden, desto besserl

Knallharte Konkurrenz
Als Unternehmer werden Sie lhren Wettbewerber hassen und lieben lemen. Hassen, da er Ihre
Ideen rasch kopiert, Ihre Preise unterbietet und Ihre Kunden umschmeichelt. Lieben, da Sie
seine ldeen kopieren, seine Preise torpedieren und dadurch seine Kunden abwerben kiinnen.
Egal, welches Cefuhl gerade iiberwiegt, aufjeden Fall urerden Sie sich immerwieder mit lhren
Konkurf enlen am Markt auseinandersetzen miissen.

Hierbei ist es gar nichtso leicht zu definieren, wer nun eigentlich Wettbewerber ist - und wer
nichtl Wir wiirden wetten, dass derWalkmankOnig Sony die ersten Ans:itze des Computerbau-
ers Apple im Bereich der digitalen Musik entweder iiberhaupt nicht registriert oder verspottet
hat. Ein Irrtum, der sich bitter rechte. Ein Bestandteil Ihrer Arbeit im Vorfeld der Criindung
ist es daher, Ihre Wettbewerber erst einmal zu definieren und kennen zu lernen. Eine solche
Definition kann an verschiedene Kriterien ankntipfen:

y' Regionen - alle Betriebe in der Stadt X

y' Kundensegmente - alle Konsumenten mit Monatseinkommen von mehr als 5.000 Euro
y' Kundenbediirfnis - alle Angestellten mit dem Bediirfnis nach einem Snack zur Lunch-

zeit

Wfirend die ersten beiden Abgrenzungen noch r€lativ leicht iallen, wird es beim dritten Bei-
spiel spannend: Um den hungrigen Biiroarlgestel]ten konkurrieren Kantinen, Schnellimbisse,
Restaurarts, Fertiggericht Produzenten und Schokoladenriegelherstellet nicht zu vergessen
Obstbauern ufld Pizza-Services. Cenau um dieses dritte Thema sollten Sie sich als Unterneh-
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mer vor Beginn eine Menge Cedanken machen: Wer, auBer lhnen selbstverstindlich, erftillt
ein bestimmtes Bediirfnis mehr oder minder gelungen?

Kapitel 5, Seine Majestdt, der Kunde , ur\dKapitel 6 Die Konkuffenz schldft nicht , dieses Brches
gew:ihren lhnen einen umfangreichen Einblick in die Kunden- und Wettbewerbsanalyse.

Ohne Plan laaft nichts
Sie wissen, was Sie machen wollen und fiir 1(Jen? Dann kiinnen Sie direkt mit der nachsten
Herausforderung starten: der Umsetzung lhrer Geschiifuidee in einen Business-plan. Wie der
genau aussieht, verrat l\apltel 7 , Ohne Plan kein Ziel.

Sie fragen sich, warum in aller Welt Sie einen solch formalen Business-plan brauchen? Das
ist am Ende nur viel Papier, viel Planrechnungen und wenig Konkretesl Fiinf gute Griinde
sprechen indes dafiit sich diese tubeit zu machen. Ein guter Business-plan zeigt,
y' dass sich Ihre Ceschafuidee rechnet
y' dass Ihr Unternehmen wachsen kanrr
y' Hijhe und Zeitpunkt anstehender Kosten
y' Anzahl und Zeitpunkt von Neueinstellungen
y' H6he und Zeitpunkt Ihres Kapitalbedarfs

Kurzum: Ein Business-Plan zeigt Ihnen den Weg als Unternehmer und schiitzt Sie vor bitsen
Uberraschungen. Wenn das dieArbeit nicht lohnt!

Form und lnhalt
Es gibt keine DIN oder ISO-Normen und keine internationalen lFRs-Richtlinien fur Business-
Plene. Und dennoch gleichen sich die Gescheftsplane von Atlanta, Ceorgia, bis Zwickau, Sach-
sen, auf auffiillige Weise: eine :ihnliche Struktur, ahnliche Inhalte, ahnliche Themen. Die
folgende iJbersicht zeigt in ailer Kiirze, was Ihr Business-plar unbedingt enthalten muss:
y' ProdukLDienstleistung y' Grtinder
y' Alleinstellung y' Management
y' Markt y' Organisation
y' Wettbewerb y' Chancen und Risiken
y' Marketing y' Finanzierung
y' Mitarbeiter y' planung

Landlaufig wird der Business-Plan gerne mit dem letzten punkt gleichfesetzt: In ein bis zwei
Excel-Tabellen rechnen Untemehmer ihr Geschafumodell f0r ein oder zwei Jahre durch und

' ,36"



.  Ar

| | lch qtede neitr eiqener Chif!

onlb "s

denken, dies wdre nun ihr Business-Plan. Das ist grottenfalsch und das ist schon ganz fichtig.
Wie jelzl? Ganz einfach: Ein Business Plan ist, wie dargestellt, weit mehr als eine knappe
Rechnung. Aber zumeist stecken in dieser Rechnung alle oben stehenden Cedanken drin: So
setzt die Planung der Personalkosten voraus, dass Sie sich Gedanken dariiber machen, wann
Sie wen einstellen. Und die Planung der Matketingkosten funktioniert nur, wenn Sie genaue
Vorstellungen dariiber haben, wie Sie urann wen ansprechen wollen!

(flequleiser fiir die Zukunft
Nehmen Sie sich Zeit fiir Ihren Business Planl Er begleitet Sie die ersten Jahre als Untemeh
mer und ist am Anfang Ihr best€s Werkzeug, um zu erkennen, ob Ihr Unternehmen wirklich
gut lauft. Indem Sie regelmaBig lhre unternehmerische Wirklichkeit mit dieser Planung
konfrontieren, sehen Sie schnell, ob Sie wirklich in der geplanten Zeit die geplanten Gewinne
erwirtschaften und somit Ihre Startkredite zurickzahlen kiinnen. Mehr noch: Durch eine
Kontrolle der einzelnen Positionen lemen Sie rasch, welche Kosten aus dem Ruder laufen
oder weit geringer ausfallen als gedacht. Letzteres istnicht unbedingt ein gutes Zeichen, denn
wenn Ihre Marketingkosten gefing bleiben, kiinnte es auch sein, dass Sie zu wenig Zeit in die
Gewinnung neuer Kunden steckenl

Der Business-Plan ist aber noch weit mehr als ein Controlling-Instrument. Er ist

1. Richtschnur fiir Sie selbst und quasi Selbstverpflichtung das, was Sie dort niedergelegt
haben, wollen Sie auch erreichen. Naklar, dass nichtjede Planung 10o-prozentig aufgeht,
aber zumindest sollten Sie sich bei jeder Abweichung genau fragen, warum Sie jetzt ab-
wetchen.

2. Ihre Visitenkarte bei jeder Art von Kapitalgebern von mdglichen Unterstiitzern aus dem
Freundes oder Familienkreis bis hin zu Venture-Capital-Gesellschaften oder Banken. Je
professioneller Ihr Business-Plan, desto leichter das Entree bei den Herren des Celdes.

Startgeld - Dawit es in der Kasse klingelt
Es gibt tonnenweise Ratgeber dari.iber, wie angehende Unt€rnehmer Geld von anderen be-
kommen kdnnen. Doch in der Wirklichkeit sind Sie selbst Ihr bester Kapitalgeber. Sie litsen
Ersparnisse fiir Ihr Startkapital auf, beleihen Ihre Immobilie oder Lebensversicherung und
bringen Ihr Auto und Ihren Laptop als Sacheinlage ein. Nichts davon ist verkehrt, wobeijeder
Unternehmer, und insbesondere jeder Familienvater, j ederzeit i.iberlegen so1lte, welches Risiko
erurirklich tragen kann.

/)(- Alles auf eine Kartel So gut lhre Idee auch immer sein mag, setzen Sie nicht lhr
I gesamtes Kapital fur die Criindung Ihres Untemehmens ein. Zumindest sollte

It immer eine Risikolebensversicherung Ihre Familie und eine Riicklage Ihr Einkom-
\7 men der e6ten Monate absichern!

Dariiber hinaus stammt das Kapital der meisten Grlnder immernoch nicht in erster Linievon
professionellen Kapitalgebern, sondem schlicht und einfach von ihrer Familie und Freunden.



Fremde Kassenfiiller
Sie haben bislang am Weft eines Business-Plans gezweifelt? Spatestens, \renn Sie das Gel{l
anderer fiir Ihr Unternehmen habenwollen, kommen Sie eh nicht mehr um die Mischung aus
Word- und Excel Dokumenten herum, die Ihre Geschiiftsidee und deren potenziale beschrei-
ben. Das gilt, ganz gleich ob Sie mitso genannten BusinessAngels, vermdgenden privatleuten
mit einem Faible fi-ir die Cri.indungsfinanzierung, anbandeln oder einfach nur Ihre Hausbank
aufsuchen. Zahlen, Daten, Fakten sind alles, was dort zAhlt.

Lohnt sich denn der Auflaand? JAI Auch wenn Ihr Bankberater bei lhrem ersten Besuch an_
gesichts Ihrer cesch:iftsidee noch milde lachelt, lohnt sich ein zu'eites oder drittes cesprach
durchaus. Vielleicht finanziert ja Ihre Bank nicht Ihr ganzes Unternehmen, aber vielleicht
stellt sie dann doch einen Kontokorrentkredit bereit oder gibt Ihnen wertvolle Hinweise zu
alternativen Finanzierungsquellen.

Das Risiko des Scheitems ist bei jungen Unternehmen groBl Kein Wunder also,
dass die Banken lhnen nur ungern Celd Ieihen. Wenn Sie allerdings Sicherheiten
mitbringen, Ihre private Immobilie, eine Maschine, ein Firmengrundstiick, helit
sich das Gesichtlhres Bankberaters gleich aui Undwenn dann auch noch lhr Busi-
ness-Plan iiberzeugt... dann kdnnten Sie sogar Geld von Ihrer Bank erhaiten.

Falls Sie Geld vom Staat haben wollen (siehe Der Staat hilft mit rm folee den
Abschni l l r .  kommen Sie um einen Besuch bei  lhrer Bank nicht  herum. Denn bei
der staatlichen Fdrderung gilt in der Regeldas Hausbankprinzip; spdch IhrAntrag
und lhre Finanzierung wird 0ber eine ortsansassige Bank abgewickelt.
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Eltern gew:ihren einemjungen Meisterein Darlehen fiir die Ejnrichtung seines ersten Betrjebs;
Freunde ftjrdern die Selbststiindigkeit einer alten Bekannten durch zinslose Darlehen - das ist
die Realitiit. Allerdings sollten Sie als Unternehmer mit Freunden und Familien die cleichen
Regeln anwenden wie mit Fremden.

Wenn Sie Startkapital von der Familie oder von Freunden erhalten, behandeln
Sie diese genau so professionellvie eine Bank. SchlieBen Sie einen schriftlichen
Vertrag ab, der Rahmenbedingungen wie Zinshithe, Tilgung und Mitspracherechte
regelt, und halten Sie auch dessen Klausein. Mehr dazu in Kapitel10, Das Start
geld.

s
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Subventionen kriegen doch nur Bergleute und Bauernl Eine vttllig falsche Vorstellung, denn
der deutsche Staat fdrdert in nicht unerheblichem Umfang auch und gerade Grijnder quer
durch alle Branchen. Besonders angetan haben es ihm Technologieunternehmen, da er sich
von denen mittelfristig besonders vieleArbeitspletze und besonders viele Steuereinnalmen er-
wartet. Aber auch lhre Schneiderei, Ihr Architekturbiiro oder Ihre Suppenkiiche hatdurchaus
Chancen, Geld vom Staat zu bekommen.
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Zentrale Anlaufstellen fiir Kapitalsuchende sind:

y' Die KfWMittelstandsbank Die bundeseigene Bank bietet eine breite Palette - vom Mikro-
kedit in Hijhe von 25.000 Euro bis zur maximalen Finanzierung in Millionenhijhe.

y' Die Landesbarken, Jedes Bundesland fiirdert aus verschiedenen Tiipfen und auf verschie-
denen Wegen Unternehmer vor Ort.

./ Die fubeitsiimter. Auch nach Auslaufen der Ich AG hlilt die Bundesagentur ftr Arbeit
Kapital fiir Griindervor, die eine Karriere als Untemehmer versuchen wollen,

Den meisten staatlichen Programmen liegen dabei gleiche Prinzipien zugrunale:

1. Das Hausbankprinzip: Ihre Hausbank leitet Ihren Ftirderantrag weiter.

2, Die Primiirhaftung: Ihre Hausbank haftet fiir Ihr Unternehmen, so lange staatliche Stellen
nicht als Biirge einspringen.

3. Die Eigenmittel: Der Staat unterstiitzt Sie nur, wenn Sie selbst Geld mitbringen.

4. Die Vorbeginnsldausel: Sie erhalten nur vor Beginn Ihrer UntemehmertAtigkeit Geld.

5. Die Vollexistenz: Sie miissen schon den ganzen Schritt als Unternehmer wagen; Neben-
erwerbsgriinder kriegen kein Celd.

Bevor wir es vergessen: Jegliche Form der staatlichen Fdrderung gibt es nur, wenn Sie gedul-
dig ganze Formularberge gewissenhaft ausfiillen, Aber keine Bange: Im Internet finden Sie
Untersti.itzung en gros und auch die Criindungsberater von Kammern oder regionalen Balken
kennen sich mit den zahllosen Antregen bestens aus! Und wenn Sie yorher Kapitel ll Stafigeld
uom Staat durchgearbeitet haben, 'wissen Sie ebenfalls schon gut Bescheid.

(Uege durch den rechtlichen Dschungel
Sie haben eine Idee, einen Kunden, einen Business-Plan und Geld? Na dann kdnnen Sieja end-
lich Ihre Firma griinden. Zu,ei grundsatzliche Entscheidungen mtissen Sie noch treffen, bevor
Sie Ihr eigenes Unternehmen beim Handelsregister anmelden diirfen: Wie heiBt die Firma
und wie lautet die Rechtsform? Fangen wir mit Antworten auf die zu,eite Frage an. Folgende
Rechtsformen sind in Deutschland gangig:

y' Einzelunternehmen

y' Offene Handelsgesellschaft (OHG)

/ Kommanditgesellschaft (KC)

y' Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)

/ Aktiengesellschaft (AC)

Von oben nach unten steigen die Komplexitet und dieAuflagen eines Unternehmens. Zugleich
reduziert sich aber die persOnliche Haftung IhrerPerson: Wiihrend Sie bei einem Einzelunter
nehmen mit Haus und Hof fiiI Ihre Firma einsteheq ist die Haftung bei der Aktiengesellschaft
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auf das Crundkapital begrenzt. Dafiir miissen Sie aber bei der AG einen Vorstand und einen
Aufsichtsrat installieren und zumindest einmal pro Jahr eine Hauptve$ammlung abhalten.
Mehr iiber die Vorteile und Nachteile der einzelnen Miiglichkeiten erfahren Sie in Kapitel 14
Vom Notar zu Bank: Die ersten formellen Schitte als Untemehmer.

Dort informieren wir Sie auch detaillier! welchen Namen lhr Betrieb iiberhaupt tragen darf!
Sie dachten, Sie kdnnten hiertun und lassen, was Siewollen? Falsch gedacht! Der Gesetzgeber
legt fest, dass der Name Ihres Unternehmens Folgendes dari
y' Ihren p€fsiinlichen Namen enthalten
y' Aufden Geschafugegenstand Ihres Unternehmens hinweisen
y' Eine Mischung aus Ihrem Namen und dem Cescheftsgegenstand sein
y' Freierfunden sein

Allerdings sind Ihrer Erfindungsgabe Crenzen gesetzt! Denn der Name darfnicht irrefiihrend
sein oder die Rechte anderer verletzen. Also vergessen Sie es gleich \riedet Ihr Caf6 in Stade

'rstades Starbuck's<< zu nennen.

Formularstau auf dem Schreibtisch
Auch wenn Sie eigentlich gar kein Papierproduzent werden wollten - zu Beginn Ihrer Unter
nehmerkarriere werden Sie unweigerlich dazu. Dabei beschriinken sich die einzelnen Beh<jrden
durchaus bei ihrer Neugier iiber den neuen Klienten. Das entscheidende Problem ist. dass so
viele Behiirden in so kurzer Zeit etwas wissen wollen. Zu den wichtigsten zahlen:
y' Cewerbeaat

y' Handelsregister

y' Finanzamt

y' Arbeitsamt

y' Berufsgenossenschaft
y' Krankenversicherung

y' Industrie- und Handelskammer

/)l Vorsicht Falle: Da Betrdger wissen, dass Sie als Neu-Unternehmer mit Alfragen

^t- 
iiberschiittet werden, ve rsuchen sie ihr Gliick mit Rechnungen iiber Handeisregis-

(l terejn Lrage. Sie erhalten einen seriiis aussehenden Auszug aus dem Handelsregister
mit den Originaldaten Ihres Untern€hmens, einAnschreiben auf Recyciing-papier
und einen Uberweisungsvordruck. Wenn Sie tiber[reisen, haben Sie pech, denn die
Betroger hatten Sie im ganz klein cedruckten daraufhingewiesen, dass Sie fiir Ihr
Geld in ein obskures Handelsregistet haufig in e iner osteuropiiischen provinzstadt,
eingetragen u,erden.
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Falls Sie von Beginn an Mitarbeiter einstellen, wird der Wissensdurst unterschiedlicher Be-
hiirden besonders groB. In der Regel empfiehlt es sich, die Anmeldung von Angestellten bei
den Sozialversicherungen und dem Finanzamt einem Steuerberater oder einem spezialisierten
Lohnbtiro zu tiberlassen. SchlieBlich wollen Sie als Unternehmer ja nicht zum Experten fi.ir
solche Themen werden, sondern mit Ihrer Idee miiglichst schnell miiglichst viele Kunden
b€gerst€rn.

Zu Hause noch mehr Formulare
In der Regel starten Erstunternehmer ihre Selbststendigkeit aus einem Angestelltenverhalt-
nis heraus. Wahrend sie dort noch durch ihren tubeitgeber bei den staatlichen Sozialkassen
zwangsversichert waren, endet dieser Zwang, aber zugleich auch der daraus erwachsende
Schutz mit der Kiindigung. Falsch were es jetzt aufzuatmen und die gesparten Beitrage zu
100 Prozent in die Firma zu stecken. AuchUnternehmer brauchen einen Mindestschutz und
das bedeutet leider auch zu Beginn der Untemehmert:itigkeit das Ausfiillen von noch mehr
Formularen.

Folgende Risiken sollten Sie unbedingt privat absichern:

y' Krankheit

/ Berufsunfahigkeit

/ Pflege
y' Altersvorsorge

rz Todesfall (bei Familie)

Wahrend die ersten drei Punkte direkt einleuchten, tisst sich das Thema Altersvorsorge von
zu'ei Seiten beleuchten: Entweder Sie stellen sich auf den Standpunkt dass Ihr Erfolg als teti
ger Unternehmer geniigend Spielraume hsst, um Vermdgen im und auBerhalb des Betriebes
aufzubauen und damit im Alter Ihr Auskommen zu bestreiten, oder Sie folgen dem Rat des
Gros der Experten, die unabhangig von der wirtschaJtlichen Situation eine langfristige und
regelmaBige Altersvorsorge empfehlen. Was tun?

Die Entscheidung hangt von Ihrer persdnlichen Lebenssituation, Ihrem Alter und lhrem
Business Plan ab. Der Reihe nach: Wenn Sie Frau und Kinder ernAhren, sollten Sie diese auf
jeden Fall langfristig absichern! Je jiinger Sie als Unternehmer sind, desto grii8er die Chance,
iiber Ihr Berufsleben hinweg eine so werthaltige Firma aufzubauen, dass Sie daraus Ihr AI-
terseinkommen b€streiten kiinnen - indem Sie das Unternehmen eines Tages verkaufen oder
eine betriebliche Rente mit sich selbst vereinbaren. Und je hiihere Margen und Gewinne Ihr
Business-Plan vorsieht, desto leichter fiillt es daraus, die nohaendigen Riicklagen fiir IhrAlter
zu bilden.

Ansonsten gilt: Vorsorgen ist besser als argern; selbst wenn Sie dafiir noch umfangreiche
Selbstauski.infte der Versicherer ausfiillen miissen. Was Sie alles beachten miissen. verrat
l\aqltel 13. Ein l tzer Blick aufdie priuaten Finanzen.
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letzt geht's endlich los!
Los! Wer von seiner Ceschaftsidee iiberzeugt ist, hat sich trotz Formularen, trotz Aufi.vand beim
Business-Plan, trotz Marktforschung und trotz tausend anderer Themen nicht abschrecken
lassen. Wer von seiner Ceschaftsidee iiberzeugt ist, macht sein Ding und das mit Herzblut
und aller Konsequenz. Werallerdings gedacht ha! dass er mitder Criindungsphase die grttBten
Hrirden gemeistert hat, irrt sich gewaltig. Jetzt efst beginnt die richtige Arbeit und jetzt erst
zeigt es sich, ob alle Ihre Plline,ldeen und Konzepte in der Realitiit wirklich etu'as taugen.Aber
wenn sie eh{as taugen (undwarum sollten sie das nachall IhrerVorarbeit nichttun?), beginnt
jetzt fir Sie ein neues Leben - das Leben als Unternehmer.

Ailtdgliche Aulgaben
Als Unternehmer miissen Sie ein Generalist sein. Sie mrissen morgens mit einem Lieferanten
verhandeln, mittags ein Teammeeting leiten, danach einen Kunden besuchen und abends mit
Ihrem Steuerberater iiber Ihren Monatsabschluss diskutieren. Sie sind Cespriichspartner fiir
Anwalte, Verbandsvertreter, Kapitalgeber und die Bank.

Um diese Vielfalt zu bew2iltigen, helfen drei Grundregeln:

l. Priorisieren

2. Delegieren

3, Negieren

Das klingt aufden ersten Blick banal. Doch wenn Sie diese Re€eln beherzigen, laufen Sie nicht
Gefahf, vor lauter GesprAchen mit Beratern lhren Kunden aus den Augen zu verlieren oder
am Ende mit Ihren Lieferanten mehr Zeit zu verbringen als mit Ihren Mitarbeitern und Ihren
Kunden.

Priorisieren: llas ist wirklich uichtig!
Sie merken, der Kunde taucht hier iifter auf- und genau der sollte auf lhrer prioritiitenliste
auch ganz oben stehen. Mehr Kunden bedeuten mehr Umsatz; mehr zufriedene Kunden be_
deuten mehr nachhaltigen Umsatz; mehr sehr zufriedene Kunden ziehen wiederum weltere
Kunden nach sich. Widmen Sie daher mindestens 50 prozent lhrer Zeit den Kunden be-
ziehungsweise Ihrem Markt. Wenn es Ihnen nicht eh im BIut stecken sollte, versuchen Sie
permanent, Ihr Angebot weiter zu verbessern, indem Sie mit Kunden sprechen oder lhren
Wettbe\rerb beobachten.

Delegieren: Erledigen lassen, um nachher nicht selbst e edigt zu sein
Die zweite Priodt:it sollte Ihrem Team gehijren; den Menschen, die entscheidend mit dazu bei
tragen, dass Ihr Untemehmenbeim Kunden Edolg hat. Das bedeutet zweierlei: Reser.uieren Sie
zumindest einen Teg pro Woche ftir den Dialog mit Ihren Angestellten, fiir Cruppenmeetings,
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Einzelgespriiche und eine unverbindliche Tasse Kaffee. Und denken Sie hierbei immer daran:
Je mehr Dinge Sie delegieren, desto mehr Zeit haben Sie fiir neue ldeen und Ihren Kundenl

Negieren: Saqen Sie klar und deutlich Nein
Bleibtdie dritte Crundregel: Negieren. Auch als Unternehmer bleibt Ihr tubeitstag vermutlich
auf 12 bis 14 Stunden begr€nzt - schlieBlich wollen Sieja zumindest noch essen und schlafen.
Und diese Zeit sollten Sie optimal nutzen und nicht mit tiberfliissigen Teminen und Themen
vergeuden. Besonders beliebte Zeitfresser sind unter andercm

y' immer neue Angebote von immer neuen Dienstleistem - treffen Sie nur diejenigen, die
Ihrem Unternehmen einen Mehrweft versprechen.

y' Meetings ohne Agenda und ohne Zeitrahmen so klein lhr Betrieb auch ist sollten Sie
niemals Zeit mit gruppendynamischen Diskussionen verschwenden.

y' Zaudernde Kunden lernen Sie zr,vischen interessanten Kunden und Menschen zu unter-
scheiden, die fiir ein minimales Budget maximale Leistung verlangen.

Mehr iiber iibedissige Zeitftesser und Methoden, den Untemehmertag zu strukturieren,
erfahren Sie in Kapitel17, Wie sich Griinder das Untetnehmerleben e eichtem. Mehr Details
dazu finden Sie auch it Zeitmanagement ftir Dummies, ebenfalls erschienen bei Wiley-VCH.

BloB nicht nachlassen!
Noch ist es ein Ttaum, aber in 365 Tagen vielleicht wahr: Ihre Firma tiuft, die Kunden sind
zufrieden und mehren sich, die Umsatze steigen und unter dem Strich bleibt ein Gewinn. Und
jetzt? Endlich FerierL endlich das Lebenals Unternehmer genieBen und lang gehegte Wiinsche
erfiillen? Falsch! Natiirlich sollten Sie sich einen Urlaub gitnnen und Wiinsche erfiillen, aber
Ihr Unternehmerjob bleibt ein Full-Time-Job, noch fi.ir viele Jahre. Selbst wenn Sie noch so
gute Mitarbeiter gewonnen und noch so intelligent Arbeiten delegiert haben, die Seele Ihres
Unternehmens bleiben Sie und das ist auch gut so!

Die folgenden Themen bleiben in der Regel Chefsache und ftillen Ihren Arbeitsalltag mehr als
aus:
y' Kontakt zu Schliisselkunden
y' KontaktzuSchli.issellieferanten

y' Kontakt zu Kapitalgebem

y' Kontakt zu Multiplikatoren - von der Politik bis zum Branchenverband

y' Mitarbeiterfiihrung
y' Organisationsentwicklung

y' Stratesie
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Efistenzgrtndang fir Dannies

Hinter diesem schlichten letzten Wort >Strategie< steckt die wohl schwiedgste und zugleich
spannendste Aufgabe Es ist Ihr Job, ftir Ihr Untemehmen vorzudenken, in welche Richtung es
sich entwickeln soll: We sehen die Produkte und Dienstleistungen in den kommenden Jahren
aus? Wer sind morgen lhre Kunden? We veriindert sich Ihr Markt? Antworten auf diese Fragen
erhalten Sie zum Teil durch Ihre t.iigliche Arbeit und im Cesplach mit Kundery zum Teil durch
l,ektiire, zum Teil auch bei entiprechenden Branchenveranstaltungen. Eingang sollten diese
Antworten darnch wieder in Ihren Business-Plan finden - der unverzichtbare Wegbegleiter ftir
Thr gesamtes Unternehmerleben.


