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So lesen Sie diese Impulse

Dieses Heft will keine komplette Griindungsausbildung ersetzen. Es gibt
Orientierung, macht Risiken sichtbar und hilft dabei, die nichsten Fragen in
eine sinnvolle Reihenfolge zu bringen.

GELB | ORIENTIERUNG

Wichtige Hinweise, Merksétze und Fragen, die vor Entscheidungen geklért sein
sollten.

GRUN | UMSETZUNG

Kleine Arbeitsschritte, Gesprachsimpulse und Anregungen fiir das weitere Vorgehen.
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Forderbedingungen sowie rechtliche und steuerliche Fragen miissen immer im konkreten
Einzelfall gepriift werden. Dieses Heft ist eine erste Orientierung und ersetzt keine
Fachberatung.

Ein paar Worte vorweg

Viele Unternehmen beginnen mit einem Gedanken: Das miisste doch besser
gehen. Daraus wird eine Idee, vielleicht ein erster Prototyp und irgendwann der
Wunsch, ein eigenes Unternehmen zu griinden.

Dabei wird leicht tibersehen, dass Erfinden und Griinden zwei unterschiedliche
Aufgaben sind. Das Produkt muss funktionieren. Aber das Unternehmen muss
auch Kunden finden, seine Kosten decken und langfristig bestehen kénnen.

Unser Ansatz: Nicht moglichst schnell anmelden, sondern zunéchst priifen, ob
aus der Idee ein tragfahiges Vorhaben werden kann. Ein Gespréich mit einem
unabhéngigen Sparringspartner kann dabei mehr helfen als viele Stunden
Arbeit an Annahmen, die noch niemand kritisch hinterfragt hat.

LEITFRAGE DIESES HEFTES

Wie lésst sich eine Geschéftsidee vor groBeren Verpflichtungen so priifen, dass aus
Begeisterung eine moglichst realistische Griindungsentscheidung wird?

1. Warum eine gute Idee allein noch nicht
reicht

Eine gute Idee ist ein wertvoller Anfang. Sie ist aber noch kein Geschéftsmodell.
Zwischen dem ersten Gedanken und einem Unternehmen liegen Fragen zu
Herstellung, Markt, Kunden, Preis, Vertrieb und Finanzierung.

Manchmal steckt eine Griinderin oder ein Griinder bereits viel eigenes Geld in
die Entwicklung. Erst spéter zeigt sich, dass die Herstellung teurer wird als
gedacht oder potenzielle Kunden den erforderlichen Preis nicht bezahlen
mochten.

Nicht jede Schwiche bedeutet, dass eine Idee aufgegeben werden muss. Haufig
lohnt es sich, das Produkt zu veréndern, eine andere Zielgruppe anzusprechen
oder den Weg zum Kunden neu zu denken.
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ORIENTIERUNG

Eine Idee sollte nicht nur technisch mdglich und personlich begeisternd sein. Sie
muss auch einen erkennbaren Kundennutzen und eine wirtschaftliche Perspektive
haben.

2. Der Sparringspartner: Fragen vor
Antworten

Menschen, die sich lange mit ihrer Idee beschéftigen, kennen die technischen
Einzelheiten meist sehr gut. Gerade deshalb ist ein Blick von auf3en hilfreich.
Ein Sparringspartner soll nicht alles besser wissen. Seine Aufgabe ist, mit
Erfahrung, Abstand und ehrlichen Fragen die Sicht zu erweitern.

Das spart unter Umstinden Zeit und Geld. Denn bevor ein ausfiihrlicher
Businessplan erstellt oder ein Produkt bis ins Detail entwickelt wird, sollten
einige Grundannahmen auf den Priifstand.

Vier Felder fiir das erste Gesprach

Welches Problem wird gel6st? Warum ist unsere

Produkt

Losung besser oder anders?

Lasst sich das Produkt zuverlissig und zu tragbharen
Herstellung

Kosten herstellen?

Welche Alternativen nutzen die Kunden heute? Wie
Markt L .

groB ist die erreichbare Nachfrage?

Wer entscheidet tiber den Kauf und woffr ist dieser
Kunden

Kunde bereit zu zahlen?

Ein solches Gesprich ist kein Urteil {iber die Person hinter der Idee. Es ist ein
Realitétscheck fiir das Vorhaben. Gute Fragen kénnen zu einer besseren Losung
fiihren oder davor schiitzen, groBBe Mittel an der falschen Stelle einzusetzen.

PRAXISIMPULS

Schreiben Sie Ihre Idee auf einer halben Seite auf. Legen Sie sie jemandem vor, der
nicht an der Entwicklung beteiligt war. Bitten Sie ausdriicklich um kritische Fragen.
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3. Férderung priifen, bevor es zu spit ist

Dieser Hinweis gehort ganz an den Anfang jeder Griindungsplanung:
Kldren Sie mogliche Forderungen, bevor Sie Thr Unternehmen offiziell
anmelden oder sonstige verbindliche Schritte und forderrelevante Ausgaben
ausldsen.

Manche Férderprogramme setzen voraus, dass die Selbststéndigkeit noch nicht
begonnen hat. Andere verlangen, dass ein Antrag vor dem Beginn eines
bestimmten Vorhabens gestellt wird. Die Regeln sind unterschiedlich. Wer zu
friih beginnt, kann eine Férderung verlieren.

Eine gute erste Anlaufstelle ist die ortliche oder regionale Wirtschaftsforderung.
In Hessen gehort auRerdem die Wirtschafts- und Infrastrukturbank Hessen
(WIBank) friihzeitig auf die Kontaktliste. Auch Industrie- und
Handelskammern und Handwerkskammern kénnen Orientierung bieten. Das
RKW Hessen begleitet unter bestimmten Bedingungen geférderte
Griindungsberatungen.

Die WIBank ist die Férderbank des Landes Hessen. Ihre Férderberatung
informiert kostenfrei und unabhéngig iiber passende Férdermoglichkeiten des
Landes, des Bundes und der Européischen Union. Regionale Besonderheiten
lassen sich zusétzlich bei der 6rtlichen Wirtschaftsférderung erfragen. Die
WIBank setzt eigene beziehungsweise von ihr betreute Programme um,
verwaltet aber nicht simtliche Férderprogramme dieser Ebenen.

Priifen Sie mit den Anlaufstellen friihzeitig, ob Zuschiisse, Férderdarlehen,
Biirgschaften oder eine geforderte Griindungsberatung moglich sind. Auch wer
nur eine erste Idee hat, darf bereits nachfragen. Bei der Antragstellung gelten je
nach Programm unterschiedliche Fristen, Voraussetzungen und Stellen.

Was ist vorab zu klaren?

Welche Programme kommen fiir das Vorhaben und den Standort infrage?

Was gilt als Beginn der Griindung oder als forderschidlicher
Mafnahmenbeginn?

Welche Kosten sind férderfihig und welche ausdriicklich nicht?

Wer muss den Antrag stellen und wann darf eine Leistung beauftragt
werden?
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Beim RKW Hessen kann eine Vorgriindungsberatung nach den veréffentlichten
Bedingungen mit bis zu 75 Prozent des Beratungshonorars bezuschusst werden.
Das betrifft die Beratung, nicht automatisch spétere Investitionen oder die
Durchfiithrung von MarketingmaBnahmen. Férderquote, Umfang und
Zuléssigkeit miissen vorab bestétigt werden.

WICHTIGE RETHENFOLGE

Fordermoglichkeiten friih priifen. Erst die Bedingungen kliren, dann verbindliche
Auftrége erteilen oder die Griindung vollziehen. Nicht jedes Forderprogramm kniipft
an denselben Zeitpunkt an.

4, Freier Beruf, Handwerk oder Gewerbe?

Noch bevor ein Unternehmen angemeldet wird, sollte geklart werden, welcher
Tétigkeit die Griindung rechtlich zuzuordnen ist. Dabei entscheidet nicht allein
das Produkt. Wichtig sind die konkret ausgeiibte Arbeit, die Herstellung und
der Vertrieb sowie die gewihlte Rechtsform. Das beeinflusst Anmeldung,
Zulassungen und mogliche Pflichtmitgliedschaften.

Freiberuflich, handwerklich oder gewerblich sind keine frei wihlbaren
Etiketten. Eine unklare Einordnung sollte deshalb friihzeitig mit dem
Finanzamt, der zustdndigen Kammer oder einer fachkundigen Beratungsstelle
geklart werden.

Worauf Griinder achten sollten

Bei einer tatséchlich freiberuflichen Tétigkeit
besteht grundsétzlich keine THK-
Pflichtmitgliedschaft. Einzelne Berufe haben eigene
Berufskammern und besondere Berufsregeln.

Fiir Handwerksbetriebe ist regelmé3ig die
Handwerkskammer zusténdig. Je nach Handwerk
gelten Eintragungs- und gegebenenfalls
Qualifikations- oder Zulassungsvoraussetzungen.
Fiir gewerbliche oder industrielle Tatigkeiten
Gewerbe / Industrie besteht grundsétzlich eine Zugehoérigkeit zur
zustindigen Industrie- und Handelskammer.

Wer beispielsweise handwerklich fertigt und
daneben in groBerem Umfang nicht handwerklich
handelt, kann beiden Kammern angehdren.
Beitragsregeln sind gesondert zu priifen.

Freier Beruf

Handwerk

Mischbetrieb
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Welche Kosten miissen von Anfang an eingeplant werden?

Bei einer gesetzlich vorgesehenen Kammermitgliedschaft kénnen einmalige
Eintragungs- oder Verwaltungsgebiihren und laufende Kammerbeitrige
entstehen. Hinzu kommen je nach Tétigkeit mdgliche Zulassungen, Nachweise
oder berufsrechtliche Verpflichtungen. Diese Betréige gehoren in den
Businessplan und die Liquiditatsplanung, auch wenn sie fiir sich genommen
nicht sehr hoch erscheinen.

Fiir Existenzgriinder und kleinere Betriebe kénnen BeitragsermiBigungen oder
Befreiungen gelten. Eine Pflicht zur Mitgliedschaft bedeutet nicht in jedem Fall,
dass sofort Beitrdge in voller Hohe anfallen. Lassen Sie sich mogliche Gebiihren,
den Beginn der Beitragspflicht und Entlastungen von der zustdndigen Stelle
bestitigen.

Vier Fragen vor der Anmeldung
« Ist unsere geplante Tatigkeit freiberuflich, handwerklich oder gewerblich

einzuordnen?

« Missen wir uns bei IHK, Handwerkskammer oder einer Berufskammer
anmelden beziehungsweise eintragen lassen?

+ Welche einmaligen Gebithren und laufenden Beitrége sind zu erwarten?

+ Gibt es Genehmigungen, Befahigungsnachweise oder Beitragserleichterungen
fiir Griinder?

MERKSATZ

Nicht nur das Produkt bestimmt die Griindung. Auch die Art der Tatigkeit und die
Rechtsform entscheiden dariiber, welche Kammer zustindig ist und welche
laufenden Kosten entstehen.

5. Markt und Kunden wirklich verstehen

Griinderinnen und Griinder kennen oft die Starken ihres Produktes. Ob der
Markt diese Stiarken genauso bewertet, ist eine andere Frage. Deshalb gehort
eine erste Marktanalyse zu jeder ernsthaften Griindungsplanung.

Marktanalyse bedeutet nicht zwingend eine teure Studie. Schon Gesprache mit
moglichen Kunden, ein Blick auf Wettbewerber und eine nachvollziehbare
Preisbetrachtung kénnen wertvolle Erkenntnisse liefern. Entscheidend ist, dass
die eigenen Annahmen nicht nur auf Bauchgefiihl beruhen.
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Drei Fragen, die schnell Klarheit bringen
Wer hat das Problem so stark, dass er fiir eine Losung bezahlt?
Wie wird das Problem heute gel6st und was kosten die Alternativen?
Wie erreicht man die ersten zehn ernsthaft interessierten Kunden?

Hilfreich ist auch eine einfache Unterscheidung: Ein Markt kann grof sein.
Trotzdem kann es fiir ein kleines neues Unternehmen schwierig sein, dort
sichtbar zu werden. Fiir den Start zahlt vor allem der Teil des Marktes, den man
tatséchlich erreichen kann.

PRAXISIMPULS

Fithren Sie fiinf bis zehn ehrliche Gesprache mit moglichen Kunden. Fragen Sie nicht
nur, ob die Idee gefillt. Fragen Sie, wie das Problem heute geldst wird und unter
welchen Bedingungen ein Kauf vorstellbar wére.

6. Der Businessplan als
Entscheidungsgrundlage

Wir empfehlen dringend, fiir eine ernsthaft geplante Griindung einen
nachvollziehbaren Businessplan zu erstellen. Er ordnet die Idee und macht
sichtbar, wie das Unternehmen wirtschaftlich arbeiten soll. Er ist nicht blo
eine Unterlage fiir die Bank.

Ein Businessplan sollte verstindlich beschreiben, welche Leistung angeboten
wird, wer sie kauft und wie daraus auf Dauer geniigend Umsatz entsteht. Dazu
gehoren auch notwendige Investitionen, laufende Ausgaben, der Kapitalbedarf
und eine realistische Liquiditdtsplanung. Bei einer hauptberuflichen Griindung
miissen aullerdem der eigene Lebensunterhalt, Versicherungen, Altersvorsorge
sowie mogliche Personal- und Raumkosten durchgerechnet werden. Bei einer
Erfindung sollte auBerdem friih unterschieden werden, ob Schutzrechte
verkauft oder lizenziert werden sollen oder ob Herstellung und Vertrieb in
eigener Verantwortung geplant sind.
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Mindestens diese Punkte gehdren hinein

Baustein Was beschrieben werden sollte
Geschaftsmodell Angebot, Kunden, Nutzen und Einnahmequellen
Markt und Wettbewerb Zielkunden, Alternativen und Preisannahmen

Wie Interessenten erreicht und Kunden gewonnen
Marketing und Vertrieb werden g

Entwicklung, Herstellung, notwendige

Umsetzung Réume, Standort, Partner und Meilensteine
Investitionen, Personal, Unternehmerlohn
oder Privatbedarf, Versicherungen,

D Vorsorge, Miete, Umsatzannahmen und
Liquiditat

Risiken Was geschieht bei Verzégerungen oder schwicherer
Nachfrage?

THK, HWK oder Berufskammer, mogliche

Rechtliche Einordnung Eintragungskosten, Zulassungen und
wiederkehrende Beitriige

Verwertungsstrategie Schutzrechte verkaufen oder lizenzieren?

Oder selbst produzieren und vertreiben?
Einnahmen, Aufwand und Risiken
vergleichen

Der Plan muss nicht auf Anhieb perfekt sein. Aber die entscheidenden
Annahmen sollten tiberpriifbar sein. Er sollte nach der Griindung weiter
genutzt und an die tatsichliche Entwicklung angepasst werden.

MERKSATZ

Ein Businessplan ist keine Garantie fiir Erfolg. Er zeigt aber friihzeitig, ob die Idee
wirtschaftlich nachvollziehbar durchdacht ist.

7. Finanzierung und finanzieller Spielraum

Wer fiir die Griindung zusétzliches Kapital braucht, muss seine Planung
gegentiber Geldgebern erklidren kénnen. Banken erwarten bei
Unternehmensgriindungen in der Regel einen aussagekriftigen Businessplan
einschlieflich Zahlenwerk und plausibler Riickzahlungsplanung.
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Das Institut priift unter anderem Geschéftsmodell, Kreditbedarf, Eigenkapital,
Sicherheiten und die voraussichtliche Fihigkeit, Zinsen und Tilgung zu leisten.
Je hoher ein Risiko eingeschitzt wird, desto ungiinstiger kdnnen die
Bedingungen sein. Moglich sind héhere Zinsen, zusétzliche Sicherheiten oder
auch eine Ablehnung.

Nicht nur Maschinen und Produktentwicklung kosten Geld. Bis zum ersten
regelmi Bigen Umsatz miissen hiufig Miete, Material, Versicherungen und
andere laufende Ausgaben bezahlt werden. Hinzu kommen der eigene
Lebensunterhalt, Vorsorge, mégliche Gehélter fiir Beschéftigte und bei Bedarf
die Anmietung oder Einrichtung von Betriebsrdumen. Auch Kammerbeitrige
sowie Eintragungs- und Genehmigungsgebiihren gehoren in die Planung, soweit
sie anfallen. Eine Reserve fiir Verzdgerungen ist unerlisslich.

Eine einfache Kapitalbedarfsfrage

Wie viel Geld wird bendtigt, bis das Unternehmen seine laufenden Ausgaben
tragt und zugleich geniigend Geld fiir den Lebensunterhalt der Griinderperson
vorhanden ist?

PRAXISIMPULS

Rechnen Sie zusitzlich zu Ihrer realistischen Planung auch mit einem langsameren
Start. Was passiert, wenn die ersten grof3eren Umsitze sechs Monate spéter
kommen?

8. Hauptberuflich selbststindig: Wovon lebt
der Griinder?

Wer sich hauptberuflich selbststindig macht, gibt haufig die Sicherheit eines
regelmiBigen Gehalts auf. Das Unternehmen muss dann nicht nur seine
betrieblichen Rechnungen bezahlen. Es muss auf Dauer auch den
Lebensunterhalt der Griinderin oder des Griinders erméglichen.

Dieser personliche Finanzbedarf wird in der Griindungsplanung leicht
unterschitzt. Gerade in den ersten Monaten kann der Umsatz noch niedrig oder
unregelmi Big sein. Die private Miete, Lebensmittel und laufende
Verpflichtungen fallen trotzdem weiter an.
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Eigenen Lebensunterhalt und Beschéaftigte getrennt planen

Bei einem Einzelunternehmen oder einer Personengesellschaft wird fiir die
Planung ein kalkulatorischer Unternehmerlohn beziehungsweise der
notwendige Betrag fiir private Entnahmen angesetzt. Das ist nicht automatisch
ein steuerlich abzugsfahiges Gehalt. Bei einer Kapitalgesellschaft kann dagegen
ein vereinbartes Geschéftsfiihrergehalt zu den betrieblichen Personalkosten
gehoren. Die konkrete Behandlung sollte steuerlich geklart werden.

Kommen weitere Mitarbeitende hinzu, miissen ihre Bruttogehélter und die
Arbeitgeberanteile sowie weitere Personalkosten beriicksichtigt werden. Auch
Urlaub, Krankheit, Einarbeitung und Vertretung wirken sich auf den
tatséchlichen Personalbedarf aus.

Krankheit und Altersvorsorge nicht auf spater verschieben

Kranken- und Pflegeversicherung, eine angemessene Altersvorsorge und die
Absicherung bei ldngerer Krankheit oder Berufsunféhigkeit gehoren friihzeitig
in die personliche Finanzplanung. Ob und in welchem Umfang weitere
gesetzliche Versicherungspflichten bestehen, hingt von Tatigkeit und
Rechtsform ab. Das sollte mit Krankenkasse, Rentenversicherung und
fachkundiger Beratung geklédrt werden.

Der Businessplan braucht deshalb neben der betrieblichen Finanzplanung auch
eine realistische Betrachtung der privaten Ausgaben. Gerade wenn eine Familie
von der Selbststindigkeit lebt, sollte auch ein schwécherer Geschéftsverlauf
finanziell durchdacht werden.

Drei Fragen fiir die eigene Rechnung

+ Wie viel Geld bené&tigen wir monatlich privat, einschlie3lich Absicherung und
Vorsorge?

+ Wie lange reicht die Reserve, wenn die ersten Umsétze spater kommen?
+ Welche Personalkosten entstehen, sobald wir Unterstiitzung einstellen?

MERKSATZ

Ein Unternehmen muss nicht nur seine betrieblichen Kosten decken. Wer
hauptberuflich davon leben méchte, muss auch das eigene Einkommen und die
personliche Absicherung realistisch einplanen.
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9. Standort und Betriebsraume: Wenn die
Garage zu klein wird

Manche Geschéftsideen lassen sich zunéchst zu Hause entwickeln. Spatestens
wenn Maschinen, Material, Lager oder zusétzliche Beschéftigte benétigt
werden, reichen Schreibtisch, Keller oder Garage oft nicht mehr aus. Dann kann
die Suche nach einer passenden Halle, Werkstatt oder Gewerbefldche zu einer
eigenen Herausforderung werden. Diese Frage ist besonders wichtig, wenn die
eigene Herstellung geplant ist. Bei einem reinen Rechteverkauf oder einer
Lizenzierung kann der Bedarf an eigenen Betriebsrdumen deutlich geringer
ausfallen.

Geeignete Rdume sind nicht iiberall kurzfristig verfiigbar. Eine Halle kann zu
klein, zu teuer oder fiir die geplante Tatigkeit ungeeignet sein. Wer eine
Immobilie mietet oder ein Grundstiick kauft, bindet zudem héaufig iiber lingere
Zeit erhebliche finanzielle Mittel.

Nicht nur die Quadratmeter zihlen

Zu priifen sind unter anderem Gréfe und Erweiterungsmoglichkeiten,
Erreichbarkeit fiir Kunden und Lieferanten, Zufahrt und Stellplatze, Strom- und
Energiebedarf, Internetanbindung, Lagerfldchen sowie mégliche
Anforderungen an Larm, Emissionen und Brandschutz.

Entscheidend ist auBerdem, ob die geplante Nutzung am Standort iiberhaupt
zuléssig ist. Auch die Nutzung einer privaten Garage oder die Umwandlung
bisheriger Raume kann baurechtliche Fragen aufwerfen. Deshalb sollten die
zustindige Gemeinde beziehungsweise Bauaufsicht und gegebenenfalls die
Wirtschaftsférderung vor der Vertragsunterschrift angesprochen werden.

Die Raumkosten gehoren in den Businessplan

Nicht nur Kaltmiete oder Kaufpreis zihlen. Hinzu kommen mdglicherweise
Kaution, Nebenkosten, Energie, Umbauten, Anschliisse, Ausstattung,
Versicherungen und spitere Erweiterungen. Wer eine Halle erst spiter
bendtigt, sollte diesen nichsten Wachstumsschritt bereits in seiner
Finanzplanung mitdenken.
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Eine mogliche Alternative konnen Griinderzentren, gemeinsam genutzte
Werkstétten, zunéchst kleinere Mietflichen oder eine stufenweise Erweiterung
sein. Welche Losung geeignet ist, hingt von Produkt, Herstellung, Standort und
Kapitalbedarf ab.

Drei Fragen zum Standort

+ Welche Rédume und Fliachen benétigen wir heute und welche bei
wachsendem Absatz?

+ Ist die vorgesehene Nutzung zuldssig und kénnen wir rechtzeitig starten?

+ Sind alle einmaligen und laufenden Standortkosten samt Reserve eingeplant?

PRAXISIMPULS

Fragen Sie frith bei Ihrer Kommune oder der drtlichen Wirtschaftsférderung nach
verfiigharen Gewerbefldchen. Kliren Sie Eignung, Nutzung und Kosten, bevor Sie
einen Miet- oder Kaufvertrag verbindlich abschlief3en.

10. Schutzrechte: méglichst friih priifen

Wer ein neues Produkt entwickelt, sollte friih {iberlegen, was daran geschiitzt
werden kann. Das betrifft nicht nur die spitere Verwertung. Ein Investor oder
ein moglicher Kaufer wird wissen wollen, welche Rechte tatséchlich bestehen
und wem sie gehoren.

Nicht jede Geschéftsidee ist patentfihig. Fiir technische Erfindungen kénnen je
nach Voraussetzungen Patente oder Gebrauchsmuster infrage kommen. Eine
Produktgestaltung kann unter Umsténden {iber ein Design geschiitzt werden.
Fiir Namen und Kennzeichen kommt Markenschutz in Betracht. Auch
vertrauliches Know-how kann wirtschaftlich wertvoll sein.

Erst den Schutz priifen, dann éffentlich dariiber sprechen

Eine zu frithe Verdffentlichung, ein Messeauftritt oder ein Gespréach ohne
ausreichende Vertraulichkeit kann den Schutz einer technischen Erfindung
gefahrden. Gerade bei Patenten ist Neuheit entscheidend. Deshalb sollten
Schutzrechtsrecherche und gegebenenfalls eine Anmeldung vor 6ffentlichen
Produktvorstellungen erfolgen.
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Ein Gebrauchsmuster ist nicht einfach ein garantiertes kleines Patent. Die
sachlichen Schutzvoraussetzungen werden bei seiner Eintragung nicht
umfassend gepriift. Ob ein Schutzrecht passt und wie weit es reicht, sollte mit
fachkundiger Unterstiitzung geklirt werden.

Was sollte geklart werden?

+ Was ist an dem Produkt tatséchlich neu und schutzféhig?

+ Gibt es bereits ahnliche Schutzrechte und kénnen fremde Rechte betroffen
sein?

+ Wem gehoren die Rechte an Entwicklung, Zeichnungen und Software?

+ Welche Kosten entstehen fiir Anmeldung, Beratung, Verlangerung und
gegebenenfalls internationalen Schutz?

+ Was darf gegeniiber Kunden, Herstellern oder potenziellen Investoren
offengelegt werden?

WICHTIGER HINWEIS

Die Entscheidung iiber Schutzrechte gehort an den Anfang. Wenn erst nach einer
offentlichen Vorstellung iiber Patentschutz nachgedacht wird, kann es zu spét sein.
Vor vertraulichen Gespréchen mit Dritten sollten angemessene Vereinbarungen
gepriift werden.

11. Produktentwicklung ist noch keine
Markteinfiihrung

Eine héufige Schwachstelle junger Unternehmen liegt zwischen einem fertigen
Produkt und den ersten zahlenden Kunden. Fiir die Entwicklung wurde viel
Zeit, Know-how und Kapital eingesetzt. Fiir den Marktstart bleibt danach zu
wenig iibrig. Wer selbst vermarkten will, muss den Vertrieb schon wéhrend der
Entwicklung mitfinanzieren.

Ein Produkt muss nicht nur funktionieren. Es muss verstindlich angeboten,
sichtbar gemacht und zu einem passenden Preis verkauft werden. Je nach
Vorhaben braucht es dafiir Werbung, Gespriche, Referenzen, Vertriebspartner,
eine Website oder einen eigenen Vertriebsprozess.
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Forderprogramme fiir Forschung oder Produktentwicklung umfassen nicht
automatisch simtliche Kosten von Werbung, Verkauf und Markteinfithrung.
Diese Ausgaben miissen gesondert geplant und ihre mogliche Forderfahigkeit
gepriift werden.

MERKSATZ

Nicht nur die Entwicklung der Idee muss finanziert sein. Auch der Weg zum
zahlenden Kunden braucht ein eigenes Budget.

12. Marktreif: Rechte verwerten oder selbst
produzieren?

Wenn ein Produkt marktreif ist, steht eine grundlegende strategische
Entscheidung an: Mochte der Griinder die Entwicklung und ihre Schutzrechte
wirtschaftlich verwerten oder selbst ein produzierendes und verkaufendes
Unternehmen aufbauen? Beide Wege sind mdglich. Sie verlangen aber sehr
unterschiedliche Mittel, Fahigkeiten und Risiken.

Weg A: Schutzrechte verkaufen oder eine Lizenz vergeben

Eine Moglichkeit ist, das Produkt mit seinen iibertragbaren Rechten an ein
bestehendes Unternehmen oder einen Investor zu verkaufen. Dann {ibernimmt
der Erwerber die weitere wirtschaftliche Nutzung im vereinbarten Umfang. Der
Griinder erhélt dafiir einen ausgehandelten Kaufpreis und gibt die
iibertragenen Rechte grundsétzlich ab.

Statt eines Verkaufs kann auch eine Lizenz vereinbart werden. Dann diirfen
andere das geschiitzte Produkt unter festgelegten Bedingungen nutzen,
herstellen oder vertreiben. Die Rechte bleiben grundsétzlich beim bisherigen
Inhaber. Vergiitungen konnen beispielsweise einmalig, laufend oder
umsatzabhéngig gestaltet werden.

Ein solcher Weg kann den eigenen Bedarf an Maschinen, Hallen, Personal und
Vertrieb verringern. Allerdings miissen verléssliche Partner gefunden und
Vertrége sorgfiltig gestaltet werden. Wichtig sind etwa Umfang der Rechte,
Gebiet, Laufzeit, Vergiitung, Qualititsanforderungen und Verantwortlichkeiten.
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Weg B: Eigene Herstellung und eigener Vertrieb

Wer selbst produziert, behilt mehr unmittelbare Kontrolle tiber Produkt,
Herstellung, Preisgestaltung und Kundenbeziehungen. Dafiir steigen haufig der
Kapitalbedarf und die laufenden Risiken deutlich. Maschinen, Material, Riume,
Beschiéftigte, Qualitatssicherung, Lager, Marketing und Vertrieb miissen
organisiert und finanziert werden.

Nicht jede Griinderin und nicht jeder Griinder muss dafiir gleich eine eigene
Fabrik aufbauen. Eine Fertigung durch externe Partner kann eine
Zwischenlosung sein. Die Verantwortung fiir Finanzierung, Kunden und
Geschéftsmodell bleibt jedoch beim eigenen Unternehmen.

Die beiden Wege wirtschaftlich vergleichen

Vor der Entscheidung sollten beide Varianten einmal nebeneinander gerechnet
werden. Wie viel Eigenkapital wird bend&tigt? Wie schnell sind Einnahmen
realistisch? Welches Risiko ist tragbar? Wer verfiigt tiber
Produktionserfahrung, Marktzugang und Kundenkontakte? Und was passiert,
wenn die Nachfrage hinter den Erwartungen zuriickbleibt?

Diese Weichenstellung kommt spitestens bei Marktreife auf den Tisch. Sie
sollte aber bereits bei der Entwicklung mitgedacht werden, weil sie den
Businessplan, die Schutzrechtsstrategie und den Finanzbedarf stark veréndert.

Drei Fragen fiir die strategische Entscheidung

+ Wollen wir vor allem eine Erfindung wirtschaftlich verwerten oder dauerhaft
ein eigenes Unternehmen betreiben?

+ Konnen wir Herstellung, Vertrieb, Kapitalbedarf und Risiken selbst
stemmen?

+ Welche Bedingungen miisste ein Verkauf oder eine Lizenz erfiillen, damit
sich dieser Weg fiir uns lohnt?
MERKSATZ

Ein marktreifes Produkt zwingt nicht zur eigenen Produktion. Der Verkauf oder die
Lizenzierung von Rechten kann eine eigenstindige unternehmerische Strategie sein.
Entscheidend ist, welcher Weg zu Ziel, Kapital und Fiahigkeiten des Griinders passt.
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13. Marketingberatung und
Marketingumsetzung

Hier muss sauber unterschieden werden. Im Rahmen einer geférderten
Griindungsberatung iber das RKW Hessen kénnen Fragen der
Marktpositionierung sowie die Entwicklung eines Marketing- oder
Vertriebskonzeptes Gegenstand der Beratung sein.

Die praktische Durchfiihrung des Marketings ist damit nicht geférdert.
Werbeanzeigen schalten, Kampagnen umsetzen, Werbemittel produzieren oder
den Vertrieb operativ betreiben gehort nicht schon deshalb zu den
forderfahigen Beratungskosten.

Das ist wichtig fiir die Finanzierung. Ein geférdertes Konzept kann helfen, den
richtigen Weg zu finden. Das Geld fiir die tatséchliche Marktbearbeitung wird
dadurch aber nicht automatisch bereitgestellt. Ob andere Férderprogramme
einzelne Umsetzungskosten abdecken, ist gesondert zu priifen.

Beispiel fiir die Unterscheidung

Mogliche Beratungsleistung Spétere praktische Umsetzung

Ziel d Positioni

e gru'ppen und Fositionierung Anzeigen schalten und Werbebudget ausgeben

erarbeiten

Vertriebskanile bewerten Kunder}akquise und laufende Vertriebsarbeit
durchfiithren

Marketingplan und Budget

X Kampagne, Druck oder Werbeproduktion bezahlen
entwickeln

ORIENTIERUNG

Forderung einer Beratung bedeutet nicht Férderung der empfohlenen MaB3nahmen.
Fragen Sie immer genau nach, was als Beratungsleistung anerkannt wird und was Sie
selbst finanzieren miissen.
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14. In welcher Reihenfolge sollte gegriindet
werden?

Eine gute Reihenfolge verhindert unnétige Arbeit. Sie ist kein starres Gesetz.
Einige Schritte laufen parallel. Wichtig ist vor allem, nicht zu frith
unumkehrbare Verpflichtungen einzugehen.

Probl Lo K h
1 Idee beschreiben roblem, Losung und erste Kundenannahmen

festhalten

2. Kritisch hinterfragen Mit einem Sparringspartner offene Fragen erkennen
Wirtschaftsford d WIBank friith

3. Forderung vorab kliaren rtse .a storderung un aniird
kontaktieren

IHK, Handwerkskammer, freier Beruf und mdégliche
Zulassungen priifen

5. Markt priifen Zielkunden, Wettbewerb und Nachfrage betrachten
Schutzrechte, mégliche Partner und
Eigenproduktion rechtzeitig vergleichen

4. Tatigkeit einordnen

6. Verwertungsweg priifen

7. Plan und Kapitalbedarf Businessplan zum gewéhlten Weg mit
Personal, Vorsorge, Raumkosten,
Vermarktung und Liquiditit erstellen

8. Erst dann verbindlich Anmeldungen, Vertragsabschliisse und
starten Finanzierung nach Priifung angehen

Welche Anmeldung zu welchem Zeitpunkt nétig ist, hingt von Rechtsform und
Tétigkeit ab. Vorab sollte geklért sein, ob ein Gewerbe, ein Handwerk oder eine
freiberufliche Tatigkeit vorliegt. Berufsrechtliche Anforderungen,
Pflichtmitgliedschaften und der mogliche Beginn von Kammerbeitrigen
gehoren dazu. Aul3erdem miissen forderrelevante Fristen eingehalten werden.

15. Die Turoffner als Begleiter

Wir verstehen uns in der frithen Griitndungsphase vor allem als
Sparringspartner. Wir wollen nicht zuerst einen umfangreichen
Beratungsprozess in Gang setzen, sondern helfen, die Idee aus einem anderen
Blickwinkel zu betrachten.
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Dabei stellen wir Fragen zum Produkt, zu méglichen Schutzrechten, zur
Herstellung, zu Kunden, Markt, Preis und Vertrieb. Spéter kann auch die Wahl
zwischen Rechteverwertung und eigener Produktion zum Gesprich gehoren.
Ziel ist eine realistische Einschitzung. Die Entscheidung bleibt immer beim
Griinder selbst.

Wenn sich aus dem ersten Gesprich weiterer Unterstiitzungsbedarf ergibt,
koénnen konkrete Schritte gemeinsam geordnet werden. Das kann die
Vorbereitung einer Marktanalyse, die Strukturierung des Businessplans oder
die Suche nach geeigneten Beratungs- und Forderstellen betreffen. Umfang und
Konditionen einer méglichen Beratung werden gesondert vereinbart.

UNSER ANSPRUCH

Nicht mdglichst viele Beratungsstunden, sondern zuerst die richtigen Fragen. Daraus
entsteht eine tragfihige Grundlage fiir die néchsten Entscheidungen.

16. Ein Kleiner Fahrplan fiir die ersten
Schritte

Der Einstieg muss nicht kompliziert sein. Ein erstes Gespréch kann bereits
helfen, die groften offenen Punkte zu erkennen. Fiir die Vorbereitung geniigt
meist eine kurze Beschreibung der Idee und eine ehrliche Ubersicht iiber den
bisherigen Stand.

Vor einem ersten Sparringsgesprich
Beschreiben Sie Thr Produkt oder Thre Dienstleistung in fiinf Satzen.
Nennen Sie drei mogliche Kundengruppen und deren konkreten Nutzen.

+ Schreiben Sie auf, welche betrieblichen und privaten Ausgaben
bevorstehen.

Halten Sie fest, welche Fragen Ihnen selbst noch Sorgen machen.

Priifen Sie vor bindenden Schritten, welche Forderstellen angesprochen
werden sollten.
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Danach sollte nicht automatisch der groB3e Beratungsauftrag folgen. Vielmehr
steht eine Entscheidung an: Was wissen wir schon, was miissen wir noch
priifen und was ist der néchste sinnvolle Schritt?

PRAXISIMPULS

Nach jedem Gesprach hochstens drei Aufgaben festlegen. Wer ist verantwortlich, was
soll geklart werden und bis wann? Kleine tiberpriifbare Schritte bringen haufig mehr
als ein dicker Ordner.

17. Fragen und Checkliste vor dem Start

Die folgende Ubersicht ist bewusst einfach gehalten. Sie ersetzt keine
Griindungsberatung. Sie zeigt, ob die wesentlichen Fragen schon einmal gestellt
worden sind.

Ist versténdlich, welches Problem unser Angebot 16st?

Haben wir mit méglichen Kunden gesprochen?

Kennen wir vergleichbare Angebote und typische Preise?

Ist eine wirtschaftliche Herstellung oder Leistungserbringung denkbar?

Wissen wir, wie die ersten Kunden erreicht werden sollen?

Ist der Aufwand fiir Marketing und Vertrieb eingeplant?

Haben wir Férdermdglichkeiten vor bindenden Schritten gepriift?

Haben wir die 6rtliche Wirtschaftsforderung und gegebenenfalls die

WIBank kontaktiert?

Ist geklart, welche Kosten tiberhaupt forderfihig wéren?

Ist geklart, ob wir freiberuflich, handwerklich oder gewerblich tétig

werden?

Sind mogliche IHK-, HWK- oder Berufskammerpflichten und Zulassungen

gepriift?

Sind Anmeldegebiihren und laufende Kammerbeitrige im Finanzplan

enthalten?

Gibt es eine erste Ubersicht iiber Investitionen und laufende Ausgaben?

Ist der eigene Lebensunterhalt auch bei verzogertem Umsatz eingeplant?
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Haben wir Krankenversicherung, Altersvorsorge und Ausfallrisiken
gepriift?

Sind mogliche Lohne einschlielich Arbeitgeberkosten beriicksichtigt?

Wissen wir, welche Rdume oder Flachen fiir Start und Wachstum notig
sind?

Sind Standortzulassigkeit, Miete, Umbau und Nebenkosten gepriift?

Haben wir vor der Ver6ffentlichung mogliche Schutzrechte priifen lassen?
Ist gekléart, wem die Entwicklung und mégliche Schutzrechte gehéren?
Haben wir Rechteverkauf, Lizenzierung und eigene Produktion verglichen?
Steht der Kapitalbedarf im Einklang mit dem gewéhlten Verwertungsweg?

Ist geniigend Liquiditét fiir einen langsameren Start vorgesehen?
Ist ein nachvollziehbarer Businessplan erstellt oder vorbereitet?

Hat ein unabhéngiger Gesprichspartner unsere Annahmen hinterfragt?

Schlussgedanke

Griinden heiBt nicht, jedes Risiko auszuschlieBen. Aber es heif3t, wichtige
Fragen frith genug zu stellen. Wer seine Idee kritisch priifen lasst,
Forderbedingungen beachtet und den Weg zum Kunden mitplant, trifft seine
Entscheidungen auf einer besseren Grundlage.

Unser wichtigster Rat: Suchen Sie sich friihzeitig einen kritischen
Sparringspartner. Eine gute Frage zur richtigen Zeit kann mehr wert sein als
viele Stunden Arbeit am falschen Konzept.
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Hinweise und Anlaufstellen

Forderangebote kdnnen sich dndern. Die folgenden Stellen sind Beispiele fiir
eine erste Orientierung in Hessen. Welche Programme tatsichlich passen und
wann ein Antrag gestellt werden muss, ist vor einer Griindung mit den
zusténdigen Stellen zu kléren.

Ortliche Wirtschaftsférderung

Gute erste Adresse fiir regionale Kontakte, drtliche Angebote und den Weg zu
passenden Stellen.

WIBank | Férderberatung Hessen

Kostenfreie und unabhéngige Férderberatung zu Angeboten des Landes Hessen,
des Bundes und der EU. Die WIBank ist zugleich Anlaufstelle fiir eigene
beziehungsweise von ihr betreute Férderprogramme. Kontakt: 0611 774-7333.

www.wibank.de

Industrie- und Handelskammer (IHK)

Fiir gewerbliche und industrielle Griindungen: Hinweise zur Zusténdigkeit,
Pflichtmitgliedschaft, Beitrdgen und moglichen Entlastungen in der
Griindungsphase.

www.ihk.de

Handwerkskammer (HWK)

Fir handwerkliche und handwerkséhnliche Griindungen: Eintragung,
Zulassungsvoraussetzungen, Beitrige und betriebswirtschaftliche Beratung.

www.handwerkskammer.de

Deutsches Patent- und Markenamt (DPMA)

Informationen zur Patentrecherche, Patent- und Gebrauchsmusteranmeldung,
zu Marken und Designs sowie zum Schutzumfang und zu laufenden Gebiihren.
Fiir die konkrete Schutzrechtsstrategie ist hiufig patentanwaltliche Beratung
sinnvoll.

www.dpma.de
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RKW Hessen | Griindungsberatung

Informationen zu geférderten Vorgriindungsberatungen, zum Ablauf und zu
Forderbedingungen. Die ver6ffentlichte Hochstquote betrigt derzeit bis zu 75
Prozent des Beratungshonorars. Keine pauschale Zusage fiir den Einzelfall.

www.rkw-hessen.de/beratungsfoerderung/gruendung-foerderung.html

Hessen Existenzgriindung
Landesportal mit Hinweisen zu Férderung und Beratungsangeboten.

existenzgruendung.hessen.de

Informationsgrundlagen: WIBank und Hessen Existenzgriindung (Férderberatung), IHK
Frankfurt am Main (Kammermitgliedschaft und Beitragsregelungen) sowie
Handwerkskammer Kassel (Handwerksrolle und Beitrag). Die jeweils aktuell geltenden
Vorgaben bei den zusténdigen Stellen priifen.

Weitere Orientierung: BMWK-Existenzgriindungsportal, Checkliste Kapitalbedarfsplan und
Informationen zur personlichen Absicherung sowie IHK-Informationen zur Standortwahl
und Nutzungséinderung. Die zuldssige Nutzung ist ortlich zu priifen.

Grundlagen Schutzrechte: Deutsches Patent- und Markenamt, Schutzvoraussetzungen bei
Patenten und Gebrauchsmustern, Recherche und Hinweise zur wirtschaftlichen Nutzung.
Welche Rechte sich verkaufen oder lizenzieren lassen, muss im Einzelfall rechtlich und
wirtschaftlich gepriift werden.

Redaktioneller Stand der Forderhinweise: Oktober 2026. Dieser Entwurf soll DenkanstéBe
geben und ist keine Rechts-, Steuer- oder Férdermittelzusage.

Uber die Reihe

»Impulse fiir die Transformation*“ ist eine Reihe der , Die Tiir6ffner”. Sie mochte
komplexe Fragen verstdndlich machen und Anregungen fiir praktische
Entscheidungen geben. Dieses Heft {ibertrigt den Ansatz auf die erste Phase der
Unternehmensgriindung.

Autor und Ansprechpartner
Walter DreBbach | Die Tiir6ffner

www.die-tueroeffner.de
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Eine Reihe der ,Die Tiuiroffner®

Walter Drefdbach

Autor und Initiator der Reihe

Erfahrung aus Verwaltung, Wirtschaft, Zivilschutz und Transformation

Walter DrefSbach verbindet seit vielen Jahren die
Perspektiven von Verwaltung, Politik, Ehrenamt und
Wirtschaft. Sein beruflicher Weg reicht vom Elektro-
und Energiebereich iiber Berufsfeuerwehr und
Personalvertretung bis zu langjahrigen
Flihrungsaufgaben in Kommunalverwaltung und
Wirtschaftsforderung.

Seine Leitfrage blieb dabei im Kern gleich: Wie konnen
Kommunen, Regionen und Unternehmen trotz
demografischem Wandel, Fachkrafteengpéassen,
Strukturwandel und Digitalisierung leistungsfahig und
wirtschaftlich stark bleiben?

Berufliche Stationen und Schwerpunkte

* ab 1981 fast 13 Jahre Berufsfeuerwehrmann bei der US
Army, zeitweise freigestellter Personalrat

* ab 1993 Main-Kinzig-Kreis mit Aufgaben im Zivilschutz,
Katastrophenschutz und in der Gefahrenabwehr

* Aufbau der Ehrenamtsagentur Main-Kinzig-Kreis und
Leitung von 2007 bis 2011

¢ Flihrungsaufgaben im Amt fiir Wirtschaft und Arbeit,
Kultur, Sport, Tourismus und Ehrenamt sowie spéter
Amtsleitung

* ab 2012 Leiter der Wirtschaftsféorderung, ab 2018 Leiter
des Referats Wirtschaft, Arbeit und digitale Infrastruktur

* Initiator von Unternehmensbesuchen und Mitgestalter
von Netzwerk-, Fachkréfte- und
Transformationsformaten

* langjdhrige ehrenamtliche kommunalpolitische Erfahrung

* Grunder und zentraler Kopf (CEO) des Beraternetzwerks
,wDie Turoffner«

Walter Dref3bach

Verwaltungsdirektor
dressbach.eu | die-tueroeffner.de

Warum diese
Impulsreihe?

Transformation wird héufig
getrennt betrachtet. In der Praxis
héngen Demografie, Technik,
Personal, Wirtschaft und
offentliche Hand unmittelbar
zusammen. Die Reihe soll
Zusammenhénge verstandlich
machen, neue
Betrachtungsweisen anstofien
und konkrete Handlungsoptionen
fiir Entscheider ableiten.

<OROE,
Yo

www.die-tueroeffner.de

Autor und Initiator: Walter Dreffbach | Erstellt mit KI-Unterstiitzung



