Freiberufliche Tatigkeit fur
Chemiker und Biologen

Eine Chance in der Krise?

»Chance in der Krise“ - ich flirchte, dass viele diesen Vortragstitel inter-
pretieren als ,,Wenn ich der Wirtschaftskrise wegen keinen Job finde - kann
ich mich dann auch selbstandig machen?“

Ich kann natirlich nicht einfach sagen: ,,Selbstandigkeit - ja ja, das ist gut,
machen Sie mal.“

Ich bin auch der Ansicht, dass die Wirtschaftskrise gar nicht die groBe Rolle
spielt.

Die Geschaftsidee, die Personlichkeit des Griinders, die exakte Art der
Umsetzung machen den Unterschied.

Ich kann in einer halben Stunde keinen Existenzgriindungskurs im Kleinen
durchfuhren, das Ergebnis ware nichts als ein Haufchen Infor-
mationsschnipsel. Statt dessen werde ich Ihnen Tipps geben, wie Sie selbst
fur sich die Frage beantworten konnen, ob die Selbstandigkeit eine
Moglichkeit fur Sie ist.

Sie werden sich eine Menge Informationen beschaffen mussen. Aber daran
gewohnen sie sich als zuklinftiger Geschaftsfliihrer am besten rechtzeitig.



Themen:

. Freie Berufe; Tatigkeiten und Beispiele
. Die Geschaftsidee

. Der Businessplan

. Die Finanzierung

. Start

. Nach der Grindung

. Informationsquellen




Freie Berufe - Definition

»Als freiberuflich werden Tatigkeiten
bezeichnet, die wissenschaftlich,
beratend, kunstlerisch, erziehend,
unterrichtend oder mit geistigen
Dienstleistungen verbunden sind
und in der Regel ein Studium
voraussetzen."

Das Thema lautet ,,Freiberufliche Tatigkeit®, obwohl es viele andere
Moglichkeiten fir Chemiker und Biologen gibt, etwa

*Produktion
*Handelsfirma

Das wirkt sich nur auf die Beispiele aus - die Uberlegungen bleiben im
Prinzip die Gleichen.

*Der freie Beruf definiert sich Giber die personlich erbrachte geistige
Leistung

Katalogberufe nach §18 Abs. 1 EStG - Auszug:
Naturwissenschaftlich/technische Berufe:

(Vermessungs)ingenieure, Handelschemiker, Architekten, Lotsen,
Sachverstandige

Informationsvermittelnde Berufe/ Kulturberufe:

Journalisten, Bildberichterstatter, Dolmetscher, Ubersetzer (und dhnlicher
Berufe), Wissenschaftler, Kiinstler, Schriftsteller, Lehrer und Erzieher.

Und weil sich bestimmt einige fragen: ,,Selbstandig als Chemiker - wie geht
denn das?“ kommen hier einige Beispiele.



Beispiele, Labor:

v’ Dienstleister flr
Forschung und
Entwicklung

v (Untersuchungs)-
laboratorien (oft
GmbH)

v Gutachter




Beispiele, Schreibtisch:

v Gutachter und
Sachverstandige

v Wissenschafts-
journalisten und
Fachbuchautoren

v Information
Broker

v’ Fachberater

»ochreibtischtater”, obwohl Gutachter teilweise auch Untersuchungen
durchfuhren.

Weitere:

*Projektmanager

*Externe Gefahrgutbeauftragte
*Externe Sachverstandige nach BImSchG



Beispiel: Sachverstandiger

v Beurteilt
Gegenstande und
Verfahren

v Erstellt im Auftrag
Gutachten

Laboratorien kann sich jeder vorstellen, daher einige andere Beispiele:
Sachverstandiger, Gutachter

Beispiel:

- Im Auftrag einer Versicherung in einem Korrosionsfall,

- Im Auftrag des Herstellers oder der Justiz Unbedenklichkeit von
Bedarfsgegenstanden



Beispiel: Infobroker

v recherchiert im
Auftrag nach
Fachinformationen

v beurteilt und
kompiliert
Informationen

v Wettbewerbsanalyse
Entwicklung







Woher bekommen Sie die
Geschaftsidee?

Eigene Fahigkeiten Branchenkenntnis

Erkenntnis eines
Problems

- in bestehendes Geschaft
einsteigen

- Unternehmensnachfolge

- Franchise

1. Sie kennen lhre eigenen Fahigkeiten und wissen, was Sie gern tun
mochten

2. Sie kennen die Branche lhrer zukiinftigen Kunden und wissen um die
Ablaufe Bescheid

3. Sie erkennen
* ein Problem,
* oder eine Verbesserungsmoglichkeit,

* oder eine Moglichkeit fur den Kunden, seine Wertschopfung zu
erhohen

1. Sie entwickeln dafiir eine Losung

2. Um dieses Produkt oder diese Dienstleistung namens ,,Losung herum
entwerfen Sie |hre zukiinftige Firma.

Es gibt naturlich neben dieser ,,ab-initio-Geschaftsentwicklung* auch die
Moglichkeiten

* mit Kapital in ein bestehendes Geschaft einzusteigen
* eine Unternehmensnachfolge anzutreten

* ein Franchisegeschaft zu beginnen (ob es spezifische fur Chemiker,
Biologen oder Uiberhaupt Naturwissenschaftler gibt, weil ich aber nicht).



Die wichtigsten Faktoren

v' Kundenstruktur
v Wettbewerb

v Kostenstruktur
v’ Der Unternehmer

Die wichtigsten Faktoren fiir eine potenziell tragfahige Geschaftsidee

Kundenstruktur: Gibt es Uiberhaupt genug potenzielle Kunden, damit Sie die
benotigten Umsatze erzielen konnen? Spielt die geografische Verteilung eine Rolle?

Wettbewerb: Wer, wo, wie groB, wie und was genau ist der Wettbewerb? Beispiel:
Berater haben oft Konkurrenz vom AuBendienst der Hersteller.

Kostenstruktur: Konnen Sie mit dem erzielbaren Preis liberhaupt Gewinn machen?

Der Unternehmer: Ob Sie der Unternehmertyp sind, missen Sie letztlich selbst
wissen. Der kostenlose Psychotest bei stern-online oder ahnlichen Seiten wird es
Ihnen nicht unbedingt verraten.

Eher konnen Sie die Vergangenheit Revue passieren lassen und sich die Fragen
beantworten nach

- Frustrationstoleranz und Belastbarkeit
- Auffassungsgabe - Sie werden sich mit vielen ungewohnten Dingen befassen miissen

- sozialen Fahigkeiten - konnten Sie in der Vergangenheit lhren Hang zu
zurlickgezogener Bastelei bei Bedarf auch Giberwinden? Kommen Sie mit den meisten
Menschen zurecht? Sie werden aufs Rechthaben weitgehend verzichten mussen!

- Realitatssinn und die Fahigkeit, Kritik und unangenehme Wahrheiten anzunehmen -
aus Fehlern lernen

- Kennen Sie lhre Kunden, wissen Sie um Ablaufe und Standards in der Branche
Bescheid?

- Konnen Sie dienen?

Der Unternehmer auf dem Bild hat bei der Beschreibung der Kundenstruktur geschlu-
dert. Wahrscheinlich war ihm das zu weit weg, und er hat sich darauf verlassen, dass
schon alles ungefahr so wie bei ihm zu hause sein wirde.
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Der Unternehmer

kennt:
seine Kunden
deren Firmen

deren Ablaufe
und Standards

den Wettbewerb

- von innen!

kann:

v verkaufen

v kalkulieren

v fihren

v dienen

v Kritik annehmen
v"Neues annehmen
- von Herzen!
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Der Unternehmer braucht:

Auftrége!

Alles, was Ihnen zu dem Thema ,Was der Unterneltbrarcht” noch
einfallen konnte, wird — vor allem in der Grinduplgase - alles relativ
unwichtig gegenuiber dem Wichtigsten: SIE BRAUCHENFTRAGE!!
(Spater konnen Sie sich darum kiimmern, sich sd#sst.eben leichter zu
machen.)

Das bedeutet, der Unternehmer muss dem Kunden tteimikonnen
*was er liefern kann
*dass er es gut, zuverlassig, preiswert und nachiéumunsch liefern kann.

Dies geht nur Uber die Beziehung zum Kunden, die awdbaut. Niemals wird
das Produkt/die Leistung fur sich alleine sprechen.

Der Unternehmer, der um seine Kunden wirbt — otler gampft — muss also
vom Kunden auf eine bestimmte Art wahrgenommen sarer®er Kunde muss

*dem Jungunternehmer vertrauen kdnnen

*es muss eine Beziehung moglich sein. Wenn zwisdbeeberuflichen
Wahrnehmungswelt des Kunden und des Unternehmetstéblich Welten
liegen, dann wird der Kunde sich zuriickziehen.

Es liegt nun an demjenigen, der etwas verkaufel dwse Beziehung
herzustellen. Das ist mdglich, wenn man nicht aneseZielgruppe meilenweit
vorbeigelaufen ist.
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Killereigenschaften:

v'Scheuklappen
v'"Mangelnde soziale Fahigkeiten
v'Externalisierung der Ursachen

Scheuklappen: Vogel StrauB, Fortwurschteln, nicht-sehen-wollen unangenehmer
Tatsachen. Kennen Sie Leute, die monatelang im Labor stehen, aber die eine
Schulter in ihren Spektren immer nicht ernst nehmen wollen, denn die konnte
bedeuten, dass sie auf dem falschen Dampfer sind? Als Existenzgriinder konnte
das bedeuten, dass man gewisse Verhaltensweisen der Kunden ganz falsch
interpretiert hat, es aber nicht sehen will.

Klassisches Beispiel Wissensmanagement: Der Widerstand der Angestellten
im Unternehmen wird nicht erkannt, nicht akzeptiert, nicht gelost,
hochstens mit Gewalt.

*Merke: Wer den Kopf in den Sand steckt, knirscht bald mit den Zahnen.

Soziale Fahigkeiten: Man lernt und wachst wahrend des Prozesses. Es gibt jedoch
Menschen, die im Bereich der Personlichkeit echte Defizite haben: Von anderen
werden sie entweder als ,,armselig® oder als ,,arrogant“ wahrgenommen. Es gibt
Menschen, die gar nicht gerne mit anderen Menschen zu tun haben, und Existenz-
griinder gehoren merkwirdigerweise oft zu dieser Sorte.

Zu all den Coaching- und Personlichkeitsentwicklungsberatungen kann ich
nichts sagen, da ich nie daran teilgenommen habe. Meine Empfehlung
ware eher, ein paar Jahre in verschiedenen Positionen angestellt zu
arbeiten, bis man etwas sicherer und erfahrener geworden ist.

Externalisierung: Bedeutet ungefahr, dass alle anderen Schuld haben, nur nicht
Sie selbst. Haben Sie schon einmal gesagt: ,,Mein Prof ist ein Leuteschinder, wer
weil, wo der mein blodes Thema her hat, wenn ich bei diesem oder jenem
Projekt dabei ware, wiirde bei meiner Arbeit auch was rauskommen...“

Spater hort es sich dann so an: ,,Die EU hat alle Forderungen
zusammengestrichen - die Konkurrenz verhalt sich unfair - die Regierung
macht alles kaputt - usw. usf.*

Naturlich tragen Sie nicht die alleinige Schuld an jedem unternehmerischen
Missgeschick, dass Sie befallen wird. Es wird immer eine Mischung sein,
aber Ihre eigenen Fehler miissen Sie erkennen, zugeben und ausbessern
missen. Uber die anderen Faktoren haben Sie sowieso keine Macht.
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Der Businessplan

Daten beschaffen-und=
vorausplanen

Wenn Sie die Geschaftsidee haben, dann testen Sie sie.

Planen Sie ihr Geschaft konkret - qualitativ und quantitativ. Das Resultat ist der
Businessplan.

Das ist eine Pflichtaufgabe.

Ich bekam einmal einen Anruf von einem jungen Mann aus Berlin, ein arbeitsloser
KFz-Mechaniker. Er hatte eine gute Idee auf dem Gebiet der CPU-Kiihlung und wollte
sich damit selbstandig machen. Es fehlte ihm eine geeignete Kunststoffmembrane,
und er wollte wissen, ob ich ihm gegen spatere Gewinnbeteiligung eine heraus-
suchen/entwickeln konnte.

Ich unterhielt mich ziemlich lange mit ihm und fragte, mit welchen Stlickzahlen,
Gewinnen etc. er denn rechne, wie er mit der Produktion beginnen wolle, wie lange
sein Produkt denn auf dem Markt bestehen konnte, etc. Auffallend war, dass er sich
weigerte, sich mit diesen Dingen zu befassen, weil er ,,... keinen Kopf fiir das
Kaufmannische habe“. Wenn er seine Membrane hatte, ware sein Produkt komplett
und der Rest sollte sich dann irgendwie finden.

Das ist ein extremes Beispiel, aber sehr, sehr typisch. Der Unternehmensberater
Michael Gerber spricht in diesem Zusammenhang von ,,Fachleuten, die einen Unter-
nehmeranfall haben“, es seien keine Unternehmer. Wenn, so fiihrt er aus, ein
Mensch, der vom Haare schneiden keine Ahnung hat, ein Friseurgeschaft eroffnet,
dann muss er sich genau uberlegen, wie er sein Geschaft fuhrt - statt die ganze Zeit
nur dazustehen und Haarschnitte zu machen.

Sie missen sich also sehr genau mit dem Kaufmannischen befassen - zu lhrem
eigenen Wohl.
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Inhalt des Businessplanes...

. ist hauptsachlich eine Vorausschau
auf die Einnahmen und Ausgaben
der ersten funf Jahre.

- Prifung der Tragfahigkeit des
Vorhabens

— Grundlage flr die Kreditvergabe

Vorausschau auf die Einnahmen und Ausgaben der ersten flinf Jahre
begriindet und fundiert. Die Vorausschau miissen Sie spater auch manchen,
sie nennt sich dann Budgetierung.

Prufung der Tragfahigkeit des Vorhabens wird natiirlich nur dann moglich,
wenn die Zahlen irgend ein Fundament haben. Dient der Entscheidung, ob
das Vorhaben durchgefiihrt, modifiziert oder verlassen wird.

Grundlage fur die Kreditvergabe Ermittlung des Kapitalbedarfs und der
Sicherheiten
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Prognose der Umsatzzahlen

KAPITALBEDARE

==y Investitionen

1. Griindungskosten
T 1. Personalkosten ohne U'Lohn

Eintragung ins Handelsregister 2zg. F I X k O St e n
Erstheratuny Steusrberater 2. Sonstige Betriebsausgaben
Bttt s Miete / Pacht fir Biiro /Laden
Finanzplanung Mitneberkosten -
— Betrishliche Versicherungen (Berufshs
— Umsatzbezogene

B. Umsatz- und Rentabilitatsvorschau

1. Personalkosten
Der Umsatzplanung zugrundeliegende A

2. Sonstige Betriehsausgaber
Fixe Betrisbsausgaben Umsatzwirksame Tage (Auslastung)

Variable Betrishsausgaben [ia] " dUrChschn. Umsatz [ Tag H
innahmen

3.zinsen Liquiditatsplan

4. Abschreibungen |monat ab Grindung 1.Monat | 2. Monat

o |Monat kelendarisch Sep03 oM O3
FINAMZIERUNGSMITTEL | picry 4 jst Plan  Plan

1.Bestand an liquiden Mitteln | - € 1404€
1. Eigenmittel

Kasse / Bankguthaben
Eigerkapital e
Sacheiniagen =Ennamen
Kreditauszahlungen
2. Langfristige FK Farderungen / Geldsingang Ban £

Fevdermite (vergiinslly  Anzeniungen / Geeingang | 2208 B et rie b serge b nis
Kredit der Hausbank S oon e

Bild: www.ueberbrueckungsgeld.de

Neben der Zusammenfassung, der Beschreibung der Geschaftsidee, der Beschreibung
der Geschaftsstruktur und andern Bestandteilen des Businessplans ist der finanzielle
Teil sein wichtigstes und entscheidendes Element.

Investitionsplan: Was muss wann angeschafft werden?

Break-Even-Analyse: Wie groB muss das Auftragsvolumen sein, dass die Kosten
gedeckt werden?

Liquiditatsplan: Wann kommt Geld herein, wann wird es ausgegeben, kann es Locher
geben? Sie konnen die Auftragsblicher randvoll haben, aber wenn Sie zu weit in
Vorkasse gehen miissen, oder die Kunden sehr langsam zahlen, konnen Sie trotzdem
insolvent werden.

Ergebnisplan: Jahresabschluss: Gewinn oder Verlust?

Sie mussen also eine fundierte Schatzung uber vor allem iiber den Auftragseingang
abgeben.

Diese Zahlen sollten so belegt sein wie in einer wissenschaftlichen Publikation!
Woher bekommen Sie diese Zahlen?
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o MeIN GoTT.
DAS LoHNT SkcH
GAR MicHT. ———

An der Stelle tauchen immer die groRen Fragen auf: ,,Woher soll ich denn das
wissen?“

Wahrend die Kosten leichter zu kalkulieren sind - schlieBlich konnen Sie Preise
ungefahr in Erfahrung bringen - sind die Einnahmen schwierig vorauszusagen.

Was sind meine Kunden bereit zu zahlen?
Werden sie Uiberhaupt kaufen?

Dieser Herr hat es leichter, weil er sich uber die Preisgestaltung, Absatz und
Kundengewinnung keine Gedanken machen muss - aber er hat auch kein tragfahiges
Geschaft. Er wird kein Geld von der Bank bekommen.
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Zahlen fur die
Finanzplanung - allgemein:

v’ Zeitungen/Wirt- v Publikationen von
schaftsmagazine Wirtschafts-

v Zahlen von forschern
Kammern und v’ Banken
Fachverbanden v Steuerberater

v’ Stat. Bundesamt v Messen

v Internet

(Steuerberater konnen am DATEV-Betriebsvergleich teilnehmen)

Profile von direkten Wettbewerbern sind am wichtigsten: Umfassen nicht nur
Finanzzahlen, sondern auch

*Produktpalette,

*Umsatz und Marktanteil im relevanten Produktbereich,
*Preisstrategie,

*Vertriebskonzept,

*Kommunikation, Werbung

Versuchen Sie sich ein Bild zu machen, welche Zahlen fir ein vergleichbares
Unternehmen typisch sind. Vielleicht erkennen Sie hier schon, was Sie anders und
besser machen konnen als der Wettbewerb.
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Planung mit eigenen
Zahlen untermauern:

Warum? Woher nehmen?
v'Thr Produkt... v Marktforschung
v'Thre Dienst- v’ Prototyping

leistung...
v Thre Kunden...

... sind anders.

Die allgemeinen Zahlen miissen Sie durch eigene Zahlen erganzen. Sie miissen
herausbekommen, ob die Kunden lhr Produkt kaufen werden.

Dazu gibt es grundsatzlich zwei Ansatze: Marktforschung und Prototyping.

Die Marktforschung stellt durch Befragungen fest, wie das Kaufverhalten der
Kundengruppe sein wird.

Beim Prototyping wird ein Prototyp oder eine Kleincharge direkt am Markt getestet.
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Das Problem mit der
Marktforschung

Mal sehen,
Wirden vielleicht.
Sie
kaufen?

Mit der Marktforschung - abgesehen davon, dass sie ziemlich teuer ist, wenn sie gut
gemacht wurde:

Die Antworten spiegeln nicht unbedingt das tatsachliche Verhalten der Kunden
wieder.

Sie haben nicht das Versprechen!
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Prototyping

W\

1. Starten Sie einen ,Versuchsballon
2. Werten Sie die Ergebnisse aus
3. Testen Sie Modifikationen

4. Nehmen Sie die Ergebnisse in den
Businessplan auf

Beispiel Umwelttoxikologie-Beratung fiir Privatkunden:

Leihen/mieten/beschaffen Sie die notwendige Ausristung
Kiindigen Sie Ihr Vorhaben in der lokalen Presse an (dem Finanzamt auch!)

Eroffnen Sie einen Stand an einer lokalen Gewerbeschau oder
Privatkundenmesse

4. Sammeln Sie Auftrage und fiihren Sie sie durch, fiir den Preis, den Sie spater
auch nehmen mdussen

Resultat und Nutzen:

* Sie sehen, ob die Kunden tatsachlich bereit sind zu kaufen, was Sie gar
nicht wissen, wenn Sie sie nur fragen, ob sie kaufen wiirden.

* Sie haben mit Kunden gesprochen und ihre Bedurfnisse kennengelernt
* Sie erfahren etwas uber lhre eigene Kostenstruktur
* Vielleicht verdienen Sie schon etwas Geld dabei.

Anderes Beispiel: Einige Zeit als Programmierer, Fachautor, Infobroker
nebenberuflich selbstandig.

Danach konnen Sie abschatzen, wie viel Umsatz Sie bei vollem Einsatz
realistischerweise erwarten konnen, und machen auch keinen Kaltstart.
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Die meisten Existenzgriinder brauchen ein Darlehen, um die Firma griinden zu
konnen. Dazu gehen Sie mit dem Businessplan zu Ihrer Hausbank.
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Finanzierungsmix

Bankdarlehen Eigenkapital
27% 25%

Zuschlsse
8%
Fordergelder
40%

Dies ist ein Beispiel fir einen Finanzierungsmix. Die Gelder stammen von Forder-
banken, aus verschiedenen Fordertopfen, und aus Eigenkapital.

Der Weg geht immer Uber die Hausbank, welche die Forderungen beantragt. Selbst
kann man das nicht. Die Hausbank verwaltet das Geld der Forderbanken und haftet
diesen gegeniber auch fir die Riickzahlung.

Es gibt Uber 8.000 verschiedene Forderprogramme. Die Auswahl hangt ab von der Art
der Firma, der Technologie, dem Innovationsgrad, besonderer Umweltfreundlicher
Technik, Zahl der neugeschaffenen Arbeitsplatze oder was sonst alles forderfahig
ist.

*Eigenkapital mindestens 15%

*Zuschiisse konnen aus verschiedenen Quellen stammen und werden nicht zurtick-
gezahlt

*Fordergelder sind besonders zinsglinstige Darlehen, konnen Zinssatze um 1,5% o. a.
haben!

*Bankdarlehen von der Hausbank.

Auch die Biirgschaft ist ein Mix aus
*eigenen Sicherheiten
*Birgschaftsprogrammen z. B. der Lander
*Beteiligung von Risikokapitalgesellschaften

Die Kreditvergabe hangt ab von

*Businessplan
*Eigenkapital und eigene Sicherheiten
*Person des Existenzgriinders (Einschatzung durch den Banker!)
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Monatliche Belastung
R kz hl na: bei 10.000 €; 3 Jahre
uc d u g Tilgungsfreiheit; 3%
Zinsen; 10 Jahre
Ruckzahlung

Wahrend der Laufzeit der Kredite hat die Bank Sie im Auge. Sie geben jeden Monat
einen Auszug aus lhrer Buchhaltung ab: Einnahmen, Ausgaben, Gewinn oder Verlust.

An den Konditionen von Zins und Riickzahlung kann nachtraglich nichts mehr
geandert werden.



srundung

Form\:lare, Farpmiare...

Dies sind Formalismen, iber die Sie sich selbst informieren miissen, weil sie
weitestgehend von der Art der zu grindenden Firma abhangen Firma.
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Die ersten beiden Punkte wurden schon bei der Erstellung des Businessplanes

erledigt

v'Wahl der Gesellschaftsform
v Firmenname Recherche

v'Notwendige Eintrage,
Genehmigungen und Meldungen

v Immobilie mieten
v'Einkauf der Ausstattung
v'Angestellte einstellen
v'Marketing und Werbung
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Nach der Grundung

Das Unternehmerdasein

Uber Umfeld und Aufgaben des Unternehmers.
Es gibt ein auBeres Umfeld und die innere Struktur der Firma
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Das Umfeld des Geschaftes

lhre

Firma

Angestellte

Dies ist die auBere Umgebung lhres Geschaftes.

Das Bild zeigt die Personengruppen, von deren Zufriedenheit mit lhnen der Erfolg
Ihrer Firma abhangt.

Das sind diejenigen, denen Sie Ihre Firma ,,verkaufen* mussen, d. h. die von lhnen
Uberzeugt sein mussen und gern mit lhnen zusammenarbeiten miissen.

Wenn nur eine dieser Personengruppen sich von Ihnen zuriickzieht, ist Ihre Firma
hochst gefahrdet, wenn Sie nicht gleich schlieBen mussen.
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Das Innenleben des
Geschaftes

Inhaber

Geschaftsfuhrer

Strategische Planung

Marketing Produktion Finanzen Personal
Verkauf

l—l—\ l—|—l

Werbung Verkauf Buchhaltung Einkauf Controlling

Ein Organigramm zeigt die innere Struktur der Firma. Dieses hier ist sehr reduziert
und schematisch, sozusagen eine Minimalversion.

Die Produktion wurde nicht untergliedert, weil das sehr speziell ist. Planung,
Fertigung, Qualitatskontrolle etc. gehoren dazu.

In die Kastchen tragen Sie die Namen der Leute ein, die die Aufgabe iibernehmen
werden.

Sie mogen nicht so viele Leute haben, aber Sie haben alle diese Funktionen.

Der Inhaber - im Fall des Existenzgriinders die Bank - steht auBerhalb der
Geschaftsleitung.
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Informieren Sie sich:

v'Webseiten und Publikationen der
Wirtschaftsministerien

v'ibid. der Finanzamter
v'"Webseiten der Darlehensbanken
v'Blicher, Software

v Gewerbevereine
v'Griindungsberater

Vieles ist kostenlos zu haben, und man sollte sich wirklich zunachst einiges an
Lesestoff vornehmen und am besten einen Zettelkasten oder eine Datenbank
anlegen mit allem, was einem wichtig erscheint.

Die Vorbereitung einer Griindung dauert viele Monate!
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Ein paar Tipps zum Schluss:

Anfangskosten . Mit dem Marketing so
beachten, cave frih wie mdglich
Steuersparmodelle beginnen

Mit der Bank . Bestandig werben!
zusammenarbeiten . Ehrlichkeit

Raus aus c_iem stillen . Nicht herumschubsen
Kammerlein! lassen

Kommunikation: 24/7

Kein zu teures Auto, gekaufte Grundstiicke, teure Ausstattung mit der Begriindung,
das helfe Steuern sparen. Erst miissen Sie etwas verdienen, ehe Sie Steuern zahlen.
Als Existenzgriinder hat man sowieso viele Verglinstigungen.

Machen Sie keinen Bogen um die Bank, halten Sie den Kontakt aufrecht, liefern Sie
immer ordentliche Unterlagen. Die Bank ist der Eigentiimer lhres Geschaftes!

Genieren Sie sich nicht, mit anderen uber Ihre Plane zu sprechen, holen Sie sich
Feedback, warten Sie nicht, bis alles perfekt ist, es konnte perfekt daneben sein.

Sie kommunizieren immer, nicht nur bei der eigentlichen Werbung: Durch lhre Spra-
che, lhr Briefpapier, lhre Geschaftsraume, die Visitenkarten, die Mitarbeiter, lhre
Person, sogar durch Ihr Benehmen in lhrer Freizeit! Wenn Sie bei einem Grillfest
volltrunken in den Gartenteich fallen oder in einem durchsichtigen Negligeekleid-
chen einen Stadtbummel machen, wissen Sie nie, wer das gesehen hat, und wer wen
kennt.

Mit dem Marketing am besten vor der Griindung beginnen, z. B. uber Fachartikel,
pro-bono-Arbeit, Mitgliedschaft in Fachverbanden und/oder einer Website - sonst
wird es ein Kaltstart.

Werbung ist wie lernen: kurz vor der Prifung, oder kurz vor dem Auftragsloch,
bringt sie nicht sonderlich viel.

Tauschen Sie niemals vor, etwas zu sein oder zu konnen, was nicht zutrifft.

Auch wenn Sie Einzelunternehmer sind, der gerade angefangen hat und von zu
Hause aus arbeitet: Lassen Sie sich nicht auf Konditionen ein, die uniiblich sind:

* sehr unglnstige Zahlungsziele

* kostenlose Probearbeit (nur fiir non-profit-Organisationen)
 langfristige Anderungswiinsche

Das schadet lhrem Ruf und Sie konnen es nachtraglich kaum noch andern.
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Ich wunsche Thnen fur
Ihre Zukunft alles Gute!

ca@arnold-chemie.de
. ¥« a -~
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