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Editorial / Impressum

ku - Fiihrung von Kleinunternehmen / Griinden

Liebe Leserinnen
und Leser

Hansruedi Kéng Leiter PostFinance

«If you can dream it, you can do it!» Walt Disney motivierte Pionierinnen
und Pioniere, eigene Wege zu gehen. Fiir viele Unternehmerinnen und Unter-
nehmer geht mit der Griindung der eigenen Firma ein Traum in Erfiillung.

In dieser Ausgabe von «ku — Fiihrung von Kleinunternehmen» wollen wir Mut
zum Start machen.

Firmengriindungen sind mit Risiken verbunden. Damit die Griindung nicht
zur Pleite wird, muss sie Schritt fiir Schritt angegangen werden.

Wir zeigen Thnen, wie Sie die Aufbauphase von der Idee bis zum Start
meistern, Ihre Rolle als Unternehmerin oder Unternehmer reflektieren und
die grossten Hiirden uiberspringen.

Ein Unternehmen ist kein Zustand, sondern ein Prozess. Ein Blick ins Heft lohnt sich daher auch
nach der Griindung: Ist die gewdhlte Rechtsform optimal? Wie kann ich mich und meine Mitarbeitenden
besser absichern? Oder wie sorge ich dafiir, dass die Finanzen nicht aus dem Ruder laufen?

Ich wiinsche Thnen, dass Sie Ihr Unternehmen mithilfe dieser Ausgabe erfolgreich griinden,
weiter ausbauen oder entwickeln.

Gute Lektiire!
Hansruedi Kéng

Impressum: «ku — Fihrung von Kleinunternehmen» erscheint zweimal jéhrlich in Deutsch, Franzésisch und Italienisch.
Auflage: 30000. Herausgeber: PostFinance, Nordring 8, 3030 Bern, in Kooperation mit KMU-HSG, Universitat St. Gallen,
Dufourstrasse 40a, 9000 St. Gallen.

Redaktion: Silvan Merki (Leitung), Dr. Ivo Cathomen, Pascal Frey, Prof. Dr. Urs Frey, Sabine Zeilinger.

Mitarbeit: Julia Dieziger, Tobias Lang. Fotografie: Markus Bertschi, Zurich. Gestaltung: Othmar Rothenfluh, Zurich.
Korrektorat: Ruth Rybi, Zirich. Druck: Stampfli AG, Bern. Abonnement: PostFinance, Kommunikation, Nordring 8, 3030 Bern
oder unter www.postfinance.ch/ku.

© 2012, PostFinance, Kommunikation, 3030 Bern. Die Veroffentlichung, der Nachdruck und Vervielféltigungen von Beitréagen
aus «ku — Fihrung von Kleinunternehmen» sind, auch auszugsweise, nur mit Quellenangabe gestattet. ISSN 1664-7483

Haben Sie Fragen oder Anregungen?
Schreiben Sie an PostFinance, Kommunikation, Nordring 8, 3030 Bern oder an redaktion.ku@postfinance.ch.
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Von der Geschaftsidee zum Businessplan

Urs Frey

Die Griindung ist einer von verschiedenen Wegen
zum eigenen Unternehmen. Schlagen Sie diesen
ein, ist es fiir den spdteren Erfolg Ihres Jungun-
ternehmens entscheidend, in der Planung und
Umsetzung alles richtig zu machen. Im Business-
plan wird die Geschdftsidee Schritt fiir Schritt
verfeinert, die Chancen den Risiken gegeniiber-
gestellt und Budgets erarbeitet. Wir zeigen
Ihnen, auf welche Stolpersteine Sie auf Ihrem
Weg von der Geschdftsidee bis zum erfolgreichen
Jungunternehmen achten miissen.

Griindung im Trend. Der Wunsch, ein eigenes Un-
ternehmen zu griinden, keimt bei vielen Erwerbs-
tatigen. Der Unternehmergeist ist spatestens mit
dem Internetboom Anfang dieses Jahrhunderts
erwacht. In der Schweiz werden pro Jahr rund
20 000 Firmen gegriindet.

Einer der Griinde fiir das neue Unternehmer-
tum ist in der zunehmenden Spezialisierung und
Arbeitsteilung entlang der Wertschopfungsketten
zu finden. Dies bietet neuen Unternehmen inter-
essante Tatigkeitsfelder. Ein anderer Grund ist in
der kontinuierlichen Restrukturierung von Unter-
nehmen zu orten. Geschaftszweige werden aufge-
geben, neue Bediirfnisse entstehen, Leistungen
werden eingekauft statt selber produziert—all dies
konnen Chancen fiir Jungunternehmen sein.

Am Anfang steht die Geschéaftsidee

Vielfaltige Quellen. Die eigene Geschéftsidee bil-
det den Ausgangspunkt fiir eine Neugriindung.
Doch wie findet man sie? Der Kundenkontakt und
die eigene Berufstatigkeit sind die beste Inspira-
tionsquelle fiir neue Geschéftsideen. Es gibt sol-

che, die zum Beispiel der eigene Arbeitgeber
nicht verwirklichen kann oder will. Eine weitere
Quelle fiir Geschaftsideen sind technologische
Entwicklungen und Dienstleistungsinnovationen
sowie Erfindungen an Universitaten und Fach-
hochschulen oder in Entwicklungsabteilungen
von Unternehmen.

Aber auch als Konsumentin oder Konsument
entdecken Sie Marktliicken. Vielleicht stellen Sie
Unzulanglichkeiten im bestehenden Angebot fest,
die Sie verbessern konnten. Oder Sie bringen ei-
ne Idee von einer Auslandreise mit nach Hause.
In anderen Landern oder auch Branchen finden
sich oft erfolgreiche Geschaftsideen, die sich auf
Ihr Fachgebiet oder einen lokalen Markt adaptie-
ren lassen. Schliesslich lassen sich auch etablier-
te Giuter und Dienstleistungen mit einem neuen
Geschaftsmodell neu lancieren.

Zeichen erkennen. Wichtig ist es, Trends aufzu-
spiren und diese fiir ein eigenes Unternehmen
nutzbar zu machen. Denn Markte befinden sich
im kontinuierlichen Umbruch. Die Wirtschaft
passt sich laufend den Rahmenbedingungen und
Kundenbedirfnissen an. So bieten sich fir eine
kurze Zeit Einstiegsmoglichkeiten in einen lukra-
tiven neuen Markt mit grossem Wachstum. Wenn
Sie einen Trend rechtzeitig erkennen und ausnut-
zen, kann dies der Impuls fir den Firmenstart
sein. Beispiele aus der jingeren Vergangenheit
sind Online-Markte und -Vertriebsplattformen, in-
dividualisierte Konsumgiiter oder Outsourcing-
Leistungen fiir Unternehmen.

Viele hegen den Wunsch, das eigene Hobby
zum Beruf zu machen. Wenn dem keine regulato-
rischen oder wirtschaftlichen Hiirden (Fachaus-
weise, teure Infrastruktur, Zulassungen) wider-

Was motiviert Sie

zur Griindung?

N

m Entdecken einer
Marktlicke

| Restrukturierung der
Arbeitgeberfirma

m Neuentwicklung von
Produkten und Dienst-
leistungen

m Wunsch nach (mehr)
Unabhéangigkeit

m Selbstverwirklichung,
Lebensziel

= Ubernahme von
Verantwortung

m Drohende Entlassung
oder Arbeitsplatzabbau
beim Arbeitgeber

m Gelegenheit zur
Mitgriindung

..

Die markierten Begriffe
sind im Glossar am Ende
dieser Nummer kurz erklart.

Abbildung 01 Welche unternehmerischen Themen sind bei der Griindung wichtig?
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Das KU-Unternehmensfihrungsmodell (siehe Seite 31) zeigt,
dass die Grtindung alle Fihrungsbereiche — Strategie, Prozesse,
Struktur und Kultur — sowie die folgenden Aufgaben und
Umweltfaktoren in der Reihenfolge ihrer Bearbeitung umfasst:
1. Chancen und Risiken (= Seite 05 und KU-Ausgabe 7/2011)
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Von der Geschaftsidee zum Businessplan

sprechen, sind dies ideale Voraussetzungen: Was
Sie begeistert, wird Sie auch in schwierigen Zei-
ten antreiben. Selbstverstandlich klaren Sie im
Vorfeld der Griindung ab, ob potenzielle, also zah-
lungswillige Kunden Thre Begeisterung teilen.

Auch Krisen regen neue Ideen an: Das Span-
nungsfeld zwischen Realitdt und Wunschsituati-
on setzt Krafte frei. Dies kann eine bestehende Fir-
ma sein, deren Absatz lahmt und die sich
Massnahmen zur Ankurbelung ausdenkt. Oder ein
Mitarbeiter einer Firma, der mit dem aktuellen Ar-
beitsumfeld unzufrieden ist oder entlassen wor-
den ist. Nicht zuletzt filhren neue gesetzliche
Auflagen, politische Entscheide zu neuen Ge-
schaftsideen: CO,-Lenkungsabgaben zum Bei-
spiel haben in der Gebdudetechnik zu einem wah-
ren Boom der Solartechnologie und der energeti-
schen Gebdudesanierung gefiihrt.

Marktanalyse als Grundlage

Gute Ideen sind rar. Die Geschaftsidee gilt es nun
mittels einer Marktanalyse (vgl. Abbildung 02) zu
priifen. Sie hilft Unternehmerinnen und Unter-
nehmern, ihre Geschaftsideen zu konkretisieren
und darauf aufbauend die Produkte und Dienst-
leistungen zu entwickeln.

Die Marktanalyse fiihrt vor Augen, dass langst
nicht jede Geschiftsidee auch umsetzbar und
tragfahig ist. In der Realitdt ist es sogar nur eine
kleine Minderheit. Viele Griinderinnen und Griin-
der schlagen die Erkenntnisse der Marktanalyse
in den Wind, weil sie vom Erfolg ihrer Idee {iber-
zeugt sind. Dabei vergessen sie zu recherchieren,
wie gross der Markt ist, in den sie vorstossen wol-
len und wie die Konkurrenzsituation beschaffen
ist. Verlassen Sie sich dabei nicht auf subjektive

Befindlichkeiten: «Ich lese gerne Reisebticher und
-fithrer. Deshalb mache ich einen Reisebuchladen
auf.» Vielleicht teilen andere Konsumenten Ihre
Begeisterung — vielleicht aber auch nicht. Rech-
nen Sie ausserdem immer mit einer Reaktion der
Konkurrenz. Vielleicht plant der etablierte Buch-
handler am Ort den Ausbau der Reiseliteratur und
wird sie nach Threm Markteintritt sogar noch
schneller vorantreiben.

Recherchieren Sie Zahlen und Fakten zum
Markt. Um beim Beispiel zu bleiben: Wie viele auf
Trekking spezialisierte Geschafte (Buchhandlun-
genund andere Firmen) gibt es bereits im gewahl-
ten Einzugsgebiet? Welche Kundengruppen wol-
len Sie ansprechen? Welches Einkaufsverhalten
zeigen diese? Die Konkurrenz alleine ist kein Kil-
lerkriterium. Praktisch an allen Markten gibt es
Konkurrenz. Wichtig ist, sich positiv abzuheben,
einen unverwechselbaren Ansatz zu finden, der
sich von dem der anderen deutlich unterscheidet.
Am Schluss steht die Marktbeurteilung, bei der
die Markttrends und die Auswirkungen auf den
Absatz aufgezeigt werden.

Notwendige Positionierung

Herausragende Fahigkeiten. Liegen geniigend
Informationen fiir eine gesicherte Einschatzung
des Marktes vor, wird die eigene Marktposition
detailliert beschrieben. Was sind meine bearbei-
teten Teilmarkte, welche Zielkundengruppen
spreche ich mit meinem Angebot an, wie gestalte
ich meine Absatzkanadle aus?

Wichtiger Aspekt in der Positionierung des
Unternehmens und seiner Angebote ist das Her-
ausschalen von Alleinstellungsmerkmalen (Uni-
que Selling Proposition, USP). Dabei handelt es

tipp

So beschreiben Sie

lhre Geschaftsidee

N2

Je einfacher es Ihnen

gelingt, lhre Geschafts-

idee in wenigen Worten

zu beschreiben und Ihre

Vorstellungen mit Fakten

ZU untermauern, umso

Uberzeugender ist sie.

Geben Sie in der Beschrei-

bung eine Antwort auf

die folgenden Fragen:

m Wer sind meine Kun-
dinnen und Kunden?

m Worin besteht die
Marktchance?

m Was ist meine Lésung?

m Was ist der heraus-
ragende Vorteil gegen-
Uber alternativen
Angeboten?

m Welches Ergebnis werde
ich erzielen?

m Wen brauche ich im
Team flr den Start?

Abbildung 02 Aspekte der Marktanalyse

Maérkte/Kunden (Regionen/Lander, Sprachraume,
Kundensegmente, Firmen-/Endkunden)

Konkurrenz (Grosse, Anzahl, Starken/Schwachen, Marktanteile,
Erfolgsfaktoren, Strategie, KundenzufrledenhE|t)

M Wie gross ist das

) M Wer kauft meine
Marktpotenzial?

Produkte und Dienst-

M Welches Sortiment fuh-
ren meine Konkurrenten?

M Zu welchen Preisen
verkauft die Konkurrenz?

M Mit welchen Mitteln be-
arbeitet die Konkurrenz

M Wie vertreibt meine
Konkurrenz ihre Produkte

2. Marketing: Markt-, Konkurrenz- und Kundenanalyse
(= Seite 05 und KU-Ausgabe 5/2010)

3. Ressourcen- und Projektmanagement: Businessplan und
Ressourcenplanung (= Seite 06 und KU-Ausgabe 7/2011)

4. Personalmanagement: Personalplanung, Fahigkeiten und
Kompetenzen (= KU-Ausgabe 1/2008)

. Organisationsentwicklung: Aufbau- und Ablaufstrukturen
(= KU-Ausgabe 7/2011)

. Finanzmanagement: Finanz- und Liquiditatsplanung
(= Seite 13 und KU-Ausgabe 4/2010)

. Strategieentwicklung (- KU-Ausgabe 7/2011)

v

o

~N

Qualitat

M Wie hoch sind die leistungen?

Wachstumsraten? M Weshalb werden sie
M Welche Marktliicken gekauft?

existieren? M Wie sind die
M Welche Bed(rfnisse Kaufgewohnheiten?

werden nicht abgedeckt? - m \Welche Trends sind bei
M Welche Markttrends den Kundenbedurfnissen
sind ersichtlich?

Qualitatsdenken,
Zahlungsbereitschaft)?

ersichtlich (Do-it-yourself,
Hausservice, Abholdienst,

M Welche Zahlungskon-
ditionen offerieren die
einzelnen Konkurrenten
(Rabatte, Garantien,
Aktionen)?

M Welche Preistrends sind
zu beobachten?

M Welche Unterschiede
gibt es zwischen
Konkurrenzangeboten?

M Wie deckt die
Konkurrenz Kundenbe-
dirfnisse ab?

M Wodurch unterscheidet
sich mein Angebot von
dem der Konkurrenz?

M Welche Trends sind zu
beobachten?

den Markt (Werbung, (eigene Laden, Waren-
Verkaufsforderung, hauser, Zwischenhandel,
Offentlichkeitsarbeit)? Agenten)?

M Welche Zusatzleistungen M Welche Faktoren sind
bietet die Konkurrenz beim Zwischenhandel zu
(Services, Garantien, berticksichtigen (Abhan-
Beratung)? gigkeiten, Vertrage,

M Welche Marktbearbei- Monopole, Margen)?
tungstrends sind zu M Welche Trends in der
beobachten? Distribution sind zu

beobachten?

v

Marktbeurteilung
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sich in der Regel um spezifische Fahigkeiten ei-
nes Unternehmens, die es ihm erlauben, im Ver-
gleich zur Konkurrenz langerfristig tiberdurch-
schnittliche Ergebnisse zu erzielen.

Diese Fahigkeiten helfen Thnen, sich aus Sicht
des Kunden spiirbar von der Konkurrenz abzuhe-
ben. Moglicherweise weist das Produkt eine regi-
onale Einzigartigigkeit (z. B. Ursprungsbezeich-
nung wie Brigelser Alpkase) auf. Weiter sollte es
schwer nachahmbar (z. B. aufgrund eines beson-
deren Herstellprozesses) oder sogar durch ein Pa-
tent geschiitzt sein. Beispiele fiir einen USP sind
die frithere erfolgreiche Fithrungsposition eines
Beraters und sein breites Netzwerk, eine eigen-
entwickelte Produktionsmaschine, die dank tiefen
Ristkosten kleine Stiickzahlen zu attraktiven Kos-
ten ermoglicht, oder eine einmalige Passanten-
lage fiir ein Restaurant oder einen Coiffeur.

Marketing. Bevor wir uns dem eigentlichen Busi-
nessplan zuwenden, lohnt es sich, einige Uberle-
gungen zu den verschiedenen Aspekten des Mar-
ketings anzustellen. Auf der Grundlage der
Marktbeurteilung werden nun die Marktsegmen-
te (Zielmarkte und Kundengruppen) ausgewahlt.
Der so definierte Zielmarkt soll anschliessend mit
einem Marketingkonzept, das im Businessplan er-
klart und mittels Fakten belegt ist, bearbeitet wer-
den. Je praziser die Angaben zur Leistungsgestal-
tung, wie Ausfithrungen zu Sortiments-, Produkte-,
Service- und Preispolitik, ausfallen, umso genau-
er konnen die Zahlungsfliisse fiir die Liquiditats-
planung eingeschatzt werden. Zum Schluss geht

ketingkonzept finden Sie in KU-Ausgabe 5/2010
«Werbung» unter www.postfinance.ch/ku.

Erarbeiten des Businessplans

Nach der Ausformulierung der Geschaftsidee, der
Marktanalyse und den Uberlegungen zum Marke-
tingkonzept wird der Businessplan vorangetrie-
ben. Im seinem Kern stehen die Idee, das Neuar-
tige und Nutzbringende, die Darstellung der
Produkte, Dienstleistungen und Zielgruppen so-
wie der monetdre Ertragsmechanismus. Aufbau
und Umfang konnen je nach Situation variieren,
denn jeder Plan muss den spezifischen Anforde-
rungen des Projekts angepasst werden und die
Adressaten (z. B. Finanzinstitute, Venture Capita-
list, potenzielle Mitarbeiter) im Auge behalten.

Vorgehen. Die Entstehung des Businessplans
kann ein Prozess iiber einen lingeren Zeitraum
sein. Dies ermoglicht, die Planung zu iiberdenken
und Rat von Externen einzuholen. In der Abbil-
dung 03 sind die wichtigsten Schritte dargestellt
(siehe Checkliste auf Seite 8).

Wie weiter? In der Anfangsphase dient der Busi-
nessplan als eine Art Verkaufsprospekt fiir das ei-
gene Geschaftskonzept. Nach der Ausarbeitung
sollte der Businessplan naturlich auch umgesetzt
werden. Die Grunderinnen und Grinder sollten
sich so weit wie moglich an die Planungen halten,
sofern es keine schlagkréftigen Griinde gibt, da-
von abzuweichen. Wenn sich schnell herausstellt,

Der Businessplan als
Flihrungsinstrument
N

Neben den externen

Adressaten (Investoren,

Kreditgeber, potenzielle

Partner und Mitarbeiter

usw.) richtet sich der Busi-

nessplan intern in erster

Linie an das Manage-

mentteam. Der Nutzen

als Fihrungsinstrument
umfasst:

m Kritische und objektive
Analyse des geplanten
Unternehmens

m Entwicklung und
schriftliche Fixierung der
Unternehmensziele

m Entwicklung und Beur-
teilung geeigneter Stra-
tegien und Massnah-
men sowie eines
Zeitplans

m Grundlage fur die Beur-
teilung des Marktpoten-
zials der Produkte, der
Umsetzbarkeit und der
Rentabilitat

m Kontrolle und Abgleich
von Plan- und Ist-
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Die grossten Herausforderungen

Die ersten fiinf Jahre eines Start-up sind entschei-
dend fiir das Uberleben des Unternehmens. Die
Erfahrung zeigt, dass die Gefahr, an einer der fol-
genden Herausforderungen zu scheitern, beson-
ders gross ist.

Fehlende Planung. Die Planung und die damit ver-
bundene Kontrolle im jungen Unternehmen spie-
len eine wichtige Rolle. Lieferanten, Geldgeber
sowie Kundinnen und Kunden messen das Unter-
nehmen an der Verlasslichkeit seiner Angaben.
Dazu braucht es neben einer guten personlichen
Arbeitstechnik und der dazu notwendigen Diszi-
plin auch ein gewisses Mass an Kontrolle. Am bes-
ten arbeitet man mit klar definierten und kommu-
nizierten Meilensteinen. Falls die Planung mal
nicht aufgeht, sollte man alle Betroffenen frithzei-
tig informieren, warum man einen Termin nicht
einhalten kann.

Mangelnde Differenzierung. Die Differenzierung
von der Konkurrenz muss deutlich und fiir die
Kundschaft einfach wahrnehmbar herausgearbei-
tet werden. Dieser Punkt hat zentrale Bedeutung
und darf nicht der personlichen Begeisterungsfa-
higkeit untergeordnet werden. Sie werden bis
zum erfolgreichen Start Ihres Unternehmens zwar
viele Kritiker Threr Idee antreffen. Gehen Sie jeder
Kritik nach. Entweder widerlegen Sie diese mit
den Daten Ihrer Marktanalyse. Oder Sie nehmen
berechtigte Kritik auf und passen Ihr Geschafts-

zung bildet das Fundament des Businessplans.
Die dazu notwendigen Marktabklarungen brau-
chen Zeit und kosten unter Umstianden auch et-
was. Doch es lohnt sich, zuerst die Bediirfnisse im
Zielmarkt mit geeigneten Methoden (Befragung,
Testkdaufen, Marktstudien usw.) in Erfahrung zu
bringen, bevor allzu optimistische Marktdaten
(Anzahl Zielkunden, Preisgestaltung, Kaufkraft
der Zielkunden, Marktvolumen, Marktpotenzial,
Konkurrenzdaten usw.) zu falschen Entscheidun-
gen verleiten.

Fehlende Liquiditat. Die Liquidititsplanung ist
das Riickgrat des Businessplans. Ohne eine detail-
lierte Liquiditatsplanung ist er unbrauchbar. Aus
ihr muss der Kapitalbedarf hervorgehen und Fi-
nanzierungszeitpunkte abgeleitet werden kon-
nen. Sie dient den Geldgebern als Messlatte, ob
der Businessplan erfolgreich umgesetzt wird. Ei-
ne realistische Einschatzung der Aufwendungen
und der geplanten Einnahmen iiber eine Zeitpe-
riode von mindestens einem — in der Griindungs-
phase bis zu drei Jahren - sind Ausgangspunkt je-
des erfolgreichen Unternehmens. Mehr zum
Thema finden Sie in KU-Ausgabe 4/2010 «Finan-
zielle Fiihrung». Kostenlos bestellbar unter:
www.postfinance.ch/ku.

Unzureichende Kostenkontrolle. Mit der Liquidi-
tats- und Finanzplanung geht die genaue Kosten-
kontrolle einher. Ist Kapital fiir die Griindung ge-
funden, muss dieses peinlich genau fiir den
beschriebenen Zweck — beispielsweise Aufbau ei-

Die Tragheit

der Kunden

N2

Unterschatzen Sie nie

die Tragheit der Kunden,

einen bestehenden Liefe-

ranten und Dienstleister
zu wechseln. Im Business-
plan werden das Absatz-
potenzial und das Wachs-
tum des Umsatzes haufig

Uberschatzt. Die Kundin-

nen und Kunden mussen

Uberzeugt werden.

m Wechsel von einem
etablierten Konkur-
renzprodukt: Die Kun-
den mussen einen deut-
lichen Vorteil erkennen,
warum sie von einem
vertrauten Produkt
oder einer etablierten
Dienstleistung zu einem
neuen Anbieter wech-
seln sollen.

m Einfiihrung eines
neuartigen Produk-
tes: Ein BedUrfnis we-
cken, das vorher nicht
offensichtlich war.

es darum ein Umsatzziel zu formulieren, wo bud- | dass ein Businessplan unrealistisch oder gar nicht Grossen modell entsprechend an. ner Website, Werbekampagne, Anmelden eines
getierte Verkaufsmengen bzw. der Dienstleis- | umsetzbar ist, muss man die Genauigkeit der Re- | m Kommunikations- europaischen Patents — eingesetzt werden. Weicht
tungsertrag pro Teilmarkt in den ndchsten drei | cherchenund damit den Wert des gesamten Plans instrument Unrealistische Markteinschatzung. Eine realisti- | man davon ab, sind die Investoren unter Bekannt-
Jahren festgelegt werden. Mehr zum Thema Mar- | infrage stellen. sche und gut nachvollziehbare Markteinschit- | gabe der Griinde zu informieren.
Abbildung 03 Von der Motivation zum Businessplan in 10 Schritten
Schritt 1 Schritt 2 Schritt 3 Schritt 4 Schritt 5 Schritt 6 Schritt 7 Schritt 8 Schritt 9 Schritt 10
Motivation Team zusammenstellen Projektplanung Datenbeschaffung Liicken schliessen Strategieentwicklung Entwurfsphase Plausibilisierung Prasentation Freigabe

Ausgehend von der Motivation

wird die Geschéaftsidee mit

folgenden Bausteinen formuliert:

M Kundennutzen der Idee

M Finanzierbarkeit

M Umsetzbarkeit

M Marktsituation

M Innovationspotenzial

M Personlichkeit/Kompetenzen
der Grinder

Diese Aspekte werden in den
folgenden Schritten vertieft.

- Ergebnis: ausformulierte
Geschaftsidee.

Stellen Sie ein Team mit den
wichtigsten Personen fiir den
Start zusammen:

M Sprechen Sie Personen an,
die Sie fachlich erganzen
und die personlich zum Team
passen.

M Nutzen Sie Ihr persénliches
und berufliches Netzwerk.

M Thematisieren Sie offen,
ob Sie die Personen fur die
Unterstutzung entschadigen
kénnen oder nicht.

M Stecken Sie den zeitlichen
Aufwand fur das Team ab.

- Ergebnis: Liste der Beteiligten
und Kontaktdaten.

Stellen Sie einen

Vorgehensplan auf:

M Formulieren sie klare Meilen-
steine, die Sie bis zu einem
Termin erreichen wollen.

M Legen Sie den Bedarf an Res-
sourcen und ein Budget fest.

M Informieren Sie die Projektbe-
teiligten Uber den Stand und
allfallige Abweichungen.

M Kontrollieren Sie regelmdssig,
ob die Ziele der Teilschritte
erreicht sind und leiten Sie
allenfalls Korrekturen ein.

- Ergebnis: Meilensteine,
Teilschritte und Grobtermine
sind festgelegt.

Genaue Informationen bieten

Gewahr fur Planungssicherheit.

M Legen Sie fest, welche
Informationen in welchem
Detaillierungsgrad fur den
Businessplan erforderlich sind.

M Suchen Sie mogliche Quellen
und die absehbaren Kosten.

M Verifizieren Sie die Informati-
onen durch Plausibilisierung
oder Vergleiche mit anderen
Quellen.

M Bereiten Sie die Informationen
so auf, wie sie fur den
Businessplan erforderlich sind.

- Ergebnis: Datensammlung
und Abgleich mit bestehenden
Daten.

»

Der Businessplan nimmt
Form an. Nun wird auch klar,
was noch fehlt, beispielsweise:
M ein Mustervertrag fur
Ihre Zulieferer
M eine Offerte fur den
geplanten Webshop
M der Besuch eines Konkurrenz-
betriebs im Ausland
Sammeln Sie gezielt die
Informationen, die Sie noch
brauchen, um den Businessplan
fertigzustellen.

- Ergebnis: Aufstellung der
Ergdnzungen und Termine.

Entwickeln Sie im Team
die Strategie nach einem
strukturierten Prozess:
B Umweltanalyse
M Anspruchsgruppenanalyse
M Konkurrenzanalyse
W SWOT-Analyse
M Vision und Leitbild
M Massnahmenplanung

und -controlling
Vergleiche dazu KU-Ausgabe
7/2011 «Strategie».

- Ergebnis: Strategiedokument.

Erstellen Sie einen
ersten Entwurf lhres
Businessplans nach der
Struktur auf Seite 8.

- Ergebnis: Businessplan,

erste Version.

Der Businessplan muss

nachvollziehbar und

konsistent sein.

M Priifen Sie die Plausibilitat
des Finanzteils und der
verwendeten Angaben im
Text: Stimmen die Aussagen
mit den Zahlenwerten Uberein?

M FUhren Sie eine redaktionelle
Prafung der Texte durch —
allenfalls mit externer Unter-
stdtzung.

M Uberarbeiten Sie den
Businessplan grafisch.

- Ergebnis: Businessplan,
Uberarbeitete Version.

Die Prasentation des

Businessplans ist fur den

Erfolg entscheidend.

M Geben Sie ihn Fachleuten
und Bekannten zum Lesen
und bitten Sie sie um eine
offene Kritik.

B Nehmen Sie Einwande ernst
und Uberdenken Sie allenfalls
die Annahmen und Schlussfol-
gerungen.

M Bereiten Sie sich auf Prasentati-
onen bei moglichen Investoren
und Kreditgebern vor.

- Ergebnis: Businessplan,
sauber gestaltete Prasentati-
onen und Varianten.

Sie haben Ihr Ziel erreicht —

Ihr Businessplan steht.

M Verabschieden Sie den
Businessplan im Projektteam.

M Die Schlussversion dient
dem Geschaftsaufbau,
als Kontrollinstrument und als
Grundlage fur eine spatere
Uberarbeitung.

M Unterbreiten Sie den
Businessplan potenziellen
Investoren und Kreditgebern.

-> Ergebnis: Fertiger Business-
plan, freigegeben zur externen
Prasentation.
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Von der Geschaftsidee zum Businessplan

Fehlende Skaleneffekte. Vor allem der Handel mit
Giitern und die Produktion unterliegen in der Re-
gel Skaleneffekten. Das heisst, grossere Mengen
konnen zu tieferen Stiickkosten eingekauft bzw.
hergestellt werden. Der Grund dafir liegt in bes-
seren Einkaufskonditionen und in der Lernkurve,
also in den Einsparungsmoglichkeiten aus Erfah-
rung. KU sind gegeniiber grossen Firmen regel-
massig im Nachteil, weil sie nicht deren Stiickzah-
len erreichen. Umgekehrt konnen Kleinserien
odersogar Einzelfertigung durchaus Nischen dar-
stellen, die von grossen Anbietern nicht mehr ab-
gedeckt werden.

Reaktion der Konkurrenz. Weiter ist im Business-
plan die Reaktion der Konkurrenz nicht ausser
Acht zu lassen. Senkt ein Hauptkonkurrent seinen
Preis als Reaktion auf Ihren Markteintritt erheb-
lich, kann dies dazu fithren, dass Sie Ihre Umsatz-
ziele verfehlen. Die moglichen und damit auch zu
erwartenden Reaktionen der Konkurrenten gilt es
bereits im Businessplan zu berticksichtigen, bei-
spielsweise durch verschiedene Szenarien (opti-
mistisch, pessimistisch usw.).

Fazit

In der Unternehmensgriindung kommt es im We-
sentlichen auf drei Aspekte an: die Geschiftsidee
und deren Umsetzung sowie die Personlichkeit des
Griinders oder der Griinderin. Ein Businessplan
zeigt die ersten Schritte, die Ziele und die Entwick-
lungsmoglichkeiten des Unternehmens auf.

Im Plan wird dargestellt, wie die Realisierung
der Geschiftsidee erfolgen soll, wie die Chancen
und Gefahren zu bewerten sind und wo die Er-
folgspotenziale liegen. Die Entwicklung eines
Businessplans zwingt Unternehmerinnen und
Unternehmer dazu, die eigenen Ideen und Vor-
stellungen nachvollziehbar darzulegen und mit
Fakten zu untermauern.

Checkliste: «So erarbeiten Sie einen Businessplan»

Anhand der nachfolgenden Inhaltsiibersicht konnen
Sie lhren Businessplan erstellen.

1. Kurzdarstellung

O Zusammenfassung der nachfolgenden Inhalte auf 1-2 Seiten

2. Gesellschaft

O Historie: Grunder, Griindungsdatum, Unternehmensentwicklung

O Situation heute: Rechts- und Beteiligungsstruktur, Kennzahlen

O Ausblick: Grindungs-, Expansions-, Akquisitions-, Turnaround-Finanzierung
oder Nachfolgeregelung

3. Dienstleistungen und Produkte

0 Marktleistungen: Angebot, Kundennutzen, Kundenbedurfnisse

O Produkt-/Dienstleistungsentwicklung: Weiterentwicklungen,
Folgeangebote, Innovationen, Patente

[ Marktubersicht: Marktanalyse, Kundenstruktur, Kaufmotivation

J Eigene Marktposition: Teilmarkte, Zielkundengruppen, Absatzkanale

O Marktbeurteilung: Markttrends, geschatzte Wachstumsraten der Zielmarkte, Eintrittsbarrieren

O Konkurrenzunternehmungen: Name, Standort, Zielmarkte, Marktstellung, Starken/Schwéchen

O Konkurrenzangebote: Sortiment, Zusatzdienstleistungen, Starken/Schwachen

6. Marketing

O Marktsegmente: Zielmarkte und Kundengruppen

[0 Marktbearbeitung: Verkauf, Werbung, Promotion, Distribution

O Leistungsgestaltung: Sortiments-, Produkte-, Service-, Preispolitik

O Umsatzziel: Budgetierte Verkaufsmengen bzw. Dienstleistungsertrag pro Teilmarkt
(5 Jahre), angestrebte Marktanteile

7. Standort/Produktion/Administration

[ Standort: Domizil, Vor- und Nachteile des Standorts

O Herstellung: Eigen- oder Fremdproduktion, Wareneinkauf

O Dienstleistungserbringung: Qualifikation, Gestehungskosten

[0 Administration: Aufbau, Organisation, IT

8. Management / interne Organisation

] Unternehmerteam: Mitglieder, Aufgabenbereiche und Verantwortlichkeiten, Entiéhnung

O Personen: Ausbildung, Schulen, Berufserfahrung

9. Risikoanalyse

O Interne Risiken: Management, Produktion, Marketing, Finanzen

0 Externe Risiken: Marktrisiken, Okologie, Gesellschaft, Gesetzgeber

10. Finanzplanung

O Kurz-/langfristige Finanzplanung: Umsatzplanung, Investitionsplanung, Kapitalbedarfs-
planung, Liquiditatsplanung, Planerfolgsrechnung, Planbilanz

- Antrag fiir Fremd- oder Eigenkapitalfinanzierung

O Fremdkapital: Kapitalbedarf, Laufzeit

O Eigenkapital: Renditeaussichten, Ausstiegsszenario

Diese Checkliste steht lhnen unter www.postifinance.ch/ku zum Download zur Verfligung.
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Ein «<Hochstapler» fuhrte sie
in die Selbststandigkeit
B4 Moebel GmbH und Minim&bl GmbH

-
-
T
S
N
-
.
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=
=,
=

Unternehmen, Sitz B4 Moebel GmbH, Basel, www.b4-moebel.ch, www.minimoebl.ch

Branche, Tatigkeit Innenausbau und Einzelmobel, Herstellung von Einrichtungsgegenstéanden

Griindung 1999 B4 Moebel GmbH, 2010 Minimébl GmbH

Anzahl Mitarbeitende 13 bei B4 Moebel GmbH, 4 bei Minim&bl GmbH (inkl. Grinder)

Ziele Individuelle Einrichtungsldsungen in hoher Qualitat entwickeln

Als Eva Schdfer und Thomas Braithwaite
in einem Mébelwettbewerb den zwei-
ten Preis gewannen, hatten sie zwei Op-
tionen: das Produktkonzept verkaufen
oder eine eigene Schreinerei griinden.
Sie wagten den Schritt in die Unabhdn-
gigkeit — und haben es nie bereut.

Hochstapler sind gemeinhin mit negati-
ven Erinnerungen verbunden. Beim
Hochstaplervon Eva Schafer und Thomas

Braithwaite ist das anders: Das stapelba-
re Allzweckmobel aus Birkensperrholz
(Bild Seite 10) wurde 1999 in einem Mo6-
belwettbewerb pramiert und verziickte ei-
nige Schweizer Mobelproduzenten. «Wir
erhielten 12 000 CHF Preisgeld und hat-
ten das Produkt problemlos verkaufen
konneny, erinnert sich Thomas Braithwai-
te, «doch wir entschieden uns, das Mobel
selber zu produzieren.» Feierabende und
Wochenenden wollten der gelernte Mo6-

«Es ist aus heutiger Sicht naiv.

Aber wir erstellten keine Berechnungen

und schrieben keinen Businessplan.»

Eva Schéfer, Firmengriinderin, zusammen
mit Thomas Braithwaite, Firmengriinder
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Praxisbeispiel B4 Moebel GmbH und minimébl GmbH

belschreiner und die Architekturstuden-
tin fiir die Produktion einsetzen. Doch
bald folgte ein Grossauftrag fiir den In-
nenausbau einer Arztpraxis. Schafer: «Es
galt ernst mit der Selbststandigkeit. Tho-
mas kiindigte seinen Job. Eine eigene
Werkstatt musste her — mit Maschinen
und Werkzeugen.»

Tiefe Fixkosten. Schifer und Braithwaite
investierten Preisgeld wie auch Erspar-
nisse und grindeten die B4 Moebel
GmbH. «Es ging alles sehr schnell. Wir er-
stellten keine Berechnungen und schrie-
ben keinen Businessplan», sagt Schafer.
«Aus heutiger Sicht mag dies naiv er-
scheinen, doch wir waren optimistisch
und entscheidungsfreudig.»

Um die Risiken einzugrenzen, hiel-
ten die beiden ihre Fixkosten tief —beruf-
lich und privat. Von Krediten liessen sie
die Finger. Bei den ersten Grossauftra-
gen verschafften Akontozahlungen den
notigen Spielraum. Notfalls kiirzten sie
ihre Lohne, um liquide zu bleiben. «Wir
gabenimmer nur so viel Geld aus, wie wir

hatten», sagt Braithwaite. Diesem Prin-
zip sind die beiden treu geblieben. Auch
an ihren Wertvorstellungen ritteln sie
nicht: Sie verwenden mehrheitlich Mas-
sivholz und bekennen sich zum Produk-
tionsstandort Schweiz.

Individualitdt und Qualitat. «Unsere
Kernkompetenz liegt heute darin, in Zu-
sammenarbeit mit Architekten und Haus-
eigentiimern individuelle Einrichtungslo-
sungen in hoher Qualitdt zu entwickeln»,
sagt Braithwaite. Architektin Eva Schafer
berat an der Front, Thomas Braithwaite
setzt die Ideen in der Werkstatt um. Elf
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter unter-
stiitzen ihn dabei.

«B4 ist konstant gewachsen. Das
macht uns stolz. Wir wollen das Hand-
werk erhalten, Arbeitsplatze anbieten
und Lehrlinge ausbilden», sagt Braithwai-
te. Die Flihrungsarbeit war fiir Eva Scha-
fer und ihn Neuland. Sie mussten in die-
se Rolle hineinwachsen und lernen, zu
delegieren. Heute schenken sie ihren
Mitarbeitern viel Eigenverantwortung

«Weiterwachsen ist fur uns kein
Thema. Wir wollen familiar bleiben
und schatzen den direkten Kontakt
zu unseren Mitarbeitenden.»

Eva Schéfer, Firmengriinderin

und teilen die eigenen Ressourcen bes-
ser ein. «An Weihnachten und im Som-
mer bleibt die Werkstatt fir zwei Wochen
geschlossen. Dies gibt uns Zeit, abzu-
schalten und Energie zu tanken», sagt die
Mitgrinderin.

Direkter Kontakt zu den Angestellten.
Schafer und Braithwaite haben den
Schritt in die Unabhangigkeit nie bereut.
Im Gegenteil: Im Sommer 2010 haben sie
bereits ihr zweites Unternehmen gegriin-
det, die Minimobl GmbH. «Anfanglich
liessen wir unsere Kollektion von Kinder-
mobeln durch eine Partnerin vermarkten.
Heute macht das unsere eigene Firma»,
erklart Schafer. Die Produktion der Kin-
dermobel iibernimmt B4, die Minimobl
GmbH amtet als Vermarkterin und be-
treibt in Zirich einen eigenen Verkaufs-
laden. Wann folgt das dritte Geschaft? Die
Unternehmerin und der Unternehmer
winken ab. «Weiterwachsen ist fiir uns
kein Thema. Wir wollen familidr bleiben
und schatzen den direkten Kontakt zu un-
seren Mitarbeitenden», sagt Schéfer.
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Sind Sie ein Unternehmertyp?

Ivo Cathomen & Urs Frey

Das Unternehmensprojekt steht und fdllt mit der
Personlichkeit und den fachlichen Fdhigkeiten
der Griinderin oder des Griinders. Kaum jemand
bringt alle erforderlichen Kompetenzen fiir die
Griindung und Fiihrung eines Unternehmens mit.
Es stellt sich darum die Frage: allein oder mit
Partnerinnen und Partnern?

Vielfaltiges Ristzeug

Unternehmerin oder Unternehmer zu sein ist ei-
ne Herausforderung. In einer Firma laufen alle Fa-
den beim Chef oder der Chefin zusammen - dies
gilt ganz besonders im kleinen Unternehmen
(KU). Der Erfolg griindet darum auf der Person-
lichkeit der Unternehmensspitze und ihren Fahig-
keiten. Die Fiithrungsperson muss nicht nur ver-
schiedenste Talente vereinen, sondern sich auch
stark mit dem Unternehmen identifizieren.

Teil des Lebensplans. Die Vorstellungen iiber die
Aufgaben, Uber die Vor- und Nachteile des Unter-
nehmertums sind fiir Aussenstehende haufig we-
nig konkret und unzutreffend. «Viel Geld verdie-
nen, Freiheiten geniessen, erfolgreich sein»
werden genannt. Die Realitédt sieht anders aus.

Besonders die ersten Jahre sind hart. Sie er-
fordern Entbehrung, vollen Einsatz und eisernen
Durchhaltewillen. Bevor Sie sich also ins «Aben-
teuer eigenes Unternehmeny stiirzen, sollten Sie
sich mit Thren Erwartungen, Ihrem Lebensplan
und Thren personlichen Zielen auseinanderset-
zen. Nicht zuletzt brauchen Sie die Unterstiitzung
Ihres Umfeldes. Beziehen Sie Thren Partner oder
Ihre Partnerin und Ihre Familie unbedingt in die
Entscheidungen mit ein.

Mehr als fachliche Kompetenz. Griinderinnen
und Griinder bringen unter Umstanden ausge-
zeichnete fachliche Voraussetzungen mit. Sie sind
technisch bestens ausgebildet, verfiigen iber rei-
fe Praxiserfahrung und kennen den anvisierten
Markt und potenzielle Kunden genau. Das Fach-
liche ist aber nur die «halbe Miete». Im Unter-
schied zum Angestelltenverhaltnis riicken ganz
andere, vor allem strategische, organisatorische
und administrative Anforderungen ins Zentrum:
Fihrungsaufgaben, strategische Kompetenzen,
Marketingfunktionen, finanzielle Fithrung — um
nur einige zentrale Aspekte zu nennen. In diesen
Querschnittfunktionen bestehen erfahrungsge-
mass die grossten fachlichen Liicken.

Personliche Voraussetzungen. Neben der Ein-
satzbereitschaft und dem Durchhaltewillen zeich-
nen sich Unternehmerinnen und Unternehmer
haufig durch weitere Charaktereigenschaften aus,
die ihnen den Aufbau und das Fuhren erleichtern
(siehe nebenstehenden Tipp).

Uber all den persénlichen Eigenschaften ste-
hen die Lebensziele, die private, berufliche und
soziale Aspekte in gleichem Masse befriedigen
sollen. Bevor Sie sich im Detail mit dem Aufbau
eines Unternehmens auseinandersetzen, sollten
Sie sich somit im Klaren sein, ob die eigene Fir-
ma mit diesen Lebenszielen vereinbar ist. Denn
das eigene Unternehmen ist nicht das personliche
Ziel an und fiir sich, sondern ein Mittel, dieses zu
erreichen.

Diskutieren Sie darum Ihre Unternehmens-
idee und Ihre Griindungsabsicht mit Personen Ih-
res Vertrauens. Kritische Fragen helfen Thnen wei-
ter, die Idee zu verfeinern und mogliche Liicken
in Threm personlichen Profil aufzudecken. Unter-

Dies zeichnet die

Unternehmer-

personlichkeit aus

N2

m Ausgepragte Kontakt-
freudigkeit

m Gute Vernetzung

m Gute korperliche und
psychische Gesundheit

m Uberdurchschnittliche
Belastbarkeit

m Grosses Selbstvertrauen

m Schnelle
Auffassungsgabe

m Hohe Entscheidungs-
freudigkeit

m Begeisterungsfahigkeit

m Ausgepragte Gewissen-
haftigkeit

B Besondere Sozial-
kompetenz

m Fahigkeit zum Quer-
denken

| Realistische Selbstein-
schatzung und gutes
Selbstmanagement

m Reflexionsfahigkeit des
eigenen Handelns

Abbildung 04 Welcher Typ sind Sie?

Der innovative Tuftler

M sucht Gelegenheiten, um Ideen zu erforschen
M mag Menschen, die begeisterungsfahig sind
M liebt konzeptionelles Denken

M schaut gerne in die Zukunft, um neue Lésungen
fur alte Probleme zu finden

W braucht personliche Anerkennung und Dankbarkeit
M fhlt sich wohl bei Menschen, die seine oft
unstrukturierte Art akzeptieren

M sucht Gelegenheiten, um Ideen zu erkunden
M mag Gelegenheiten, mit Menschen zu interagieren

M liebt Gesprache, die sich auf Moglichkeiten,
Chancen und die Zukunft konzentrieren

I bendtigt Menschen, die begeisterungsfahig sind
M kann sehr flexibel sein

W fUhlt sich wohl, wenn er das «Big Picture»
entwickeln kann

Das ideale Unternehmerprofil
umfasst Aspekte aller vier Typologien.
Jeder Mensch hat jedoch mehr oder
weniger ausgeprdgte Neigungen zu
einem oder mehreren Typen.

Wichtig ist, dass man sich selber
richtig einschatzt und die fehlenden

Fahigkeiten durch Drittpersonen in-

Der systematische Umsetzer

M sucht definierte Strukturen und klare Prozesse

B mag es, wenn Anderungen frithzeitig angekiindigt
werden — am besten schriftlich

M hat eine klare Linie im Denken, Sprechen und Handeln

M mag Menschen, die pragmatisch an Aufgaben
herangehen

M setzt gerne Termine und will Resultate sehen

M arbeitet gerne mit Checklisten

Der kontrollierende Rechner

M sucht schriftliche Kommunikation, Aktennotizen
und formale Tagesordnungen

M liebt es, Projekte in Teilschritte und -aufgaben
herunterzubrechen

M braucht Zeit und Gelegenheit, ein Thema zu Uberdenken
und erst dann seine Uberlegte Meinung dazu zu dussern

M fihlt sich wohl bei Menschen, die auch Details
Aufmerksamkeit schenken

ner- oder ausserhalb des Unterneh-
mens dazuholt.
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Sind Sie ein Unternehmertyp?

nehmerinnen und Unternehmer in Ihrem Umfeld
konnen falsche Vorstellungen iiber die Vorausset-
zungen ausraumen und Thnen ein Bild tber die
fachlichen und personlichen Anforderungen ver-
mitteln. Je besser Sie — durch Beratung oder ge-
zielte Weiterbildung — auf den Start vorbereitet
sind, umso leichter werden Sie diesen stemmen.

Coaching - Unterstiitzung fiir die erste Phase.
Vor und nach der Unternehmensgriindung kon-
nen Coaches wertvolle Dienste als Begleiter, Spar-
ringpartner und Begutachter leisten. Sie durch-
leuchten die Geschaftsidee, weisen aufgrund ihrer
Erfahrung auf Liicken hin und stehen bei auftre-
tenden Problemen mit Losungsvorschldgen zur
Verfligung. Der Coach {ibernimmt keine operati-
ve Tatigkeit, weiss aber, wie Sie Herausforderun-
gen meistern. Eine weitere Moglichkeit, auf Er-
fahrungen anderer zuriickzugreifen, bieten
Start-up-Plattformen und der Erfahrungsaus-
tausch mit Jungunternehmern, die mit vergleich-
baren Herausforderungen konfrontiert sind
(siehe Hinweise auf Seite 28).

Allein oder mit Partner

Ein Weg, fehlende Kompetenzen ins junge Unter-
nehmen einzubringen, ist die Anstellung von
Fachpersonen. Ein anderer besteht darin, das Un-
ternehmen gemeinsam mit einem oder mehreren
Partnern aufzubauen.

Griindung mit Partner. Der gemeinsame Aufbau
eines Unternehmens hat Vor- und Nachteile, die
in einer Ubersicht in Abbildung 05 dargestellt
sind. Die Starke, dass mehrere Personen ver-
schiedenste Kompetenzen in ein Unternehmen

einbringen, kann sich aufgrund der unterschied-
lichen Charakteren in einen Nachteil verwandeln.
Neben der Klarung der personlichen Ziele spre-
chensich die Partner bereits zu einem frithen Zeit-
punkt tber die Strategie und die operative Fith-
rung ab. Idealerweise kennen sie sich gegenseitig
aus dem beruflichen Umfeld und haben eng zu-
sammengearbeitet. Gute Kollegen aus dem Privat-
leben sind dagegen nicht unbedingt auch gute Ge-
schéaftspartner.

Rechtliche Rahmenbedingungen. Das Schweize-
rische Obligationenrecht sieht fiir die Unterneh-
mensgrindung zweier oder mehrerer Personen
bestimmte Rechtsformen vor und schliesst ande-
re aus. In der Praxis sollten die Griinderpartner
die Gesellschaft mitbeschrankter Haftung (GmbH)
oder die Aktiengesellschaft (AG) als Rechtsform
wahlen. Damit beschranken die Beteiligten die
personliche Haftung auf das im Gesetz und Ge-
sellschaftsvertrag festgelegte Griindungskapital
(siehe Seite 19). Im Alleingang ist die Firmengriin-
derin oder der Griinder in der rechtlichen Ausge-
staltung freier.

Fazit

Ob man sich fiir die Griindung im Alleingang oder
mit Partnern entscheidet, hangt von der Person-
lichkeit und den Umstanden der geplanten Griin-
dung ab. In jedem Fall sollten Sie sich iiberlegen,
ob Sie oder die Griinderpartner die notwendigen
Fahigkeiten vorweisen konnen. Falls nicht, kann
die fachliche Unterstiitzung von Dritten wichtige
Hilfe in praktisch allen Bereichen des Unterneh-
mens bieten. Dies verursacht zwar Kosten, bewahrt
Sie aber haufig vor Pleiten, Pech und Pannen.

Griinderzentren,
Biirogemeinschaften
und Co.

N2

Eine mogliche Lésung
zwischen dem Alleingang
und der Grindung mit
Partnern sind Griinder-
zentren und Blrogemein-
schaften. Die eingemiete-
ten Unternehmen
profitieren von zentralen
Diensten: Telekommuni-
kation, Informatikinfra-
struktur, eventuell von
einem zentralen Empfang
und Sekretariat bis hin zur
Buchhaltung

(- Seite 28).

Abbildung 05 Vor- und Nachteile fiir den Alleingang und die Partnerschaft

Griindung im Alleingang

Griindung mit Partnern

Der Entscheid Gber Alleingang

oder Partnerschaft ergibt sich

Vorteile

M keine Kompromisse (im Innenverhaltnis)
M hohere Eigenverantwortung
M keine Abhangigkeit von Partnern

M keine Konflikte, keine internen Diskussionen

M alle Faden selbst in der Hand

M Arbeiten zu Hause maoglich (Kosten),
vor allem bei Einzelunternehmen

M Spezialisierung und Arbeitsteilung steigern
die Effizienz und bringen Synergien.

M Der Einzelne braucht weniger Kapital.
M Risiko und Verantwortung sind verteilt.

M Sparringpartner fur Diskussionen und
gemeinsame Entscheide

Nachteile

M Einsamkeit

M Es ist nGtig, dass viele Talente in der
Grunderperson vereint sind.

M Es ist mehr eigenes Kapital nétig.

M kreativer Prozess der Diskussion entfallt

M Risiko und Verantwortung lasten auf den
Schultern einer Person.

M Gefahr zwischenmenschlicher Konflikte

M Unterschiedliche Ideen und Ziele kénnen
wichtige Energien absorbieren.

M Steigt ein Partner aus, kann dies den Betrieb
existenziell geféhrden.

M Finanzielle Notlage eines Partners kann
das Unternehmen gefahrden.

meist aus dem Grindungsgedan-
ken und der Unternehmensidee.
Dann gilt es, die spezifischen
Nachteile der jeweiligen Form ge-
zielt durch Massnahmen und Ent-
scheide abzuschwachen, beispiels-
weise durch entsprechende
Vertrage, regelmassige Feedback-
Sitzungen zwischen den Beteilig-
ten. Oder durch die Beteiligung an
Unternehmernetzwerken und den
Beizug eines Treuhanders oder ei-
nes Coaches.
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Die Finanzen vernetzt planen

- von Anfang an

Rosella Toscano-Ruffilli

Eine begeisternde Geschdiftsidee, eine effiziente
Produktion und die Erfolg versprechende Ver-
triebsstrategie konnen noch so ausgefeilt daher-
kommen - fiir den Geschdftserfolg miissen zum
Schluss die Finanzen stimmen. Die konsequente
Planung und eine laufende Uberwachung der
wichtigsten Zahlen sind fiir Kleinunternehmen
vor allem in der Griindungs- und Aufbauphase
matchentscheidend.

Geschaft und Finanzen gehoren
zusammen

Von Anfang an richtig planen. Die Finanzen sind
der wichtigste Gradmesser fiir den Erfolg oder
Misserfolg eines neu gegrundeten Kleinunterneh-
mens. Trotzdem wird bei der Grindung leider
selten eine vernetzte Planung der wichtigsten
Instrumente finanzieller Fiihrung gemacht.

Oft erstellen Grinderinnen und Grinder
losgelost ein Budget, das wichtige strategische
Uberlegungen aus der Geschéftstitigkeit nicht
beriicksichtigt. Oder Griinderinnen und Griinder
verpassen es, eine detaillierte Liquiditatsplanung
zu machen, was innert weniger Wochen zur Zah-
lungsunfahigkeit fithren kann.

Es fehlt also oft ein vernetztes Planen der
Elemente aus der Geschaftstatigkeit (z.B. Ver-
kaufszahlen, Zahlungsfristen, Mehrwertsteuer,
Wachstumsvorhaben...) mit jenen der finanzi-
ellen Fihrung wie beispielsweise einer Planer-
folgsrechnung oder einer Planbilanz.

Was mache ich selber? Was delegiere ich? Die
wichtigsten Planrechnungen (vgl. Abbildung 06)
sollten im Kleinunternehmen selbst, vor der Grin-

dung und beim Erstellen des Businessplans ge-
macht werden. Die finanzielle Fihrung nach der
Griindung und in der Aufbauphase erfolgt am bes-
ten wahrend des Tagesgeschidfts und ebenso
durch die Fiihrungspersonen des KU. Nur so er-
langen die Griinderinnen oder Griinder das Ge-
spir fiir den Gang der Geschéfte und die finanzi-
ellen Auswirkungen einer Kundenreaktion oder
einer unternehmerischen Entscheidung.

Selber machen sollten Sie in jedem Fall:

m den Businessplan und die dazugehorenden
Planrechnungen, wie in Abbildung 07 gezeigt;

m eine kurzfristige, also monatliche Liquiditats-
planung sowie die Uberwachung, ob die ge-
troffenen Annahmen eintreffen oder korrigiert
werden missen;

m das laufende Buchen und Uberwachen der
Debitoren und Kreditoren, denn es geht dabei
um die Kundinnen und Kunden sowie Ver-
pflichtungen gegeniiber Lieferanten.

Delegieren hat sich hierbei bewdahrt:

m Den Buchhaltungsabschluss und die Revision
iubergeben Sie am besten an eine Treuhdanderin
oder einen Treuhander. Diese Fachperson kennt
die Standards der Rechnungslegung und hat ge-
niigend Distanz von Threm Tagesgeschaft.

mIn der Startphase eines Kleinunternehmens
lohnt es sich, wenn eine Treuhanderin respek-
tive Treuhander oder eine Person aus dem
Controlling als «finanzielles Gewissen» monat-
lich die Planung mit der Realitat vergleicht. Sie
erhalten damit eine externe Sicht und externes
Feedback. Zudem haben Sie als Griinderin oder
Griinder mehr Zeit fur den Aufbau des eigent-
lichen Geschafts.

Knacknuss
Umsatzplanung

N2

Umsatz ist der beste Ge-
winngenerator: Die Bin-
senweisheit bedeutet vor
allem, dass Umsatze be-
sonders vorsichtig geplant
werden sollen.

Umsatz ist ein Produkt
aus Menge und Preis auf
der Basis einer klar defi-
nierten Kundschaft. Wer
zum Beispiel bei der
Grindung nicht konkret
Kundinnen oder Kunden
nennen kann, die zusam-
men einen Grossteil (mehr
als 50%) des ersten Jah-
resumsatzes einbringen,
darf in der Liquiditatspla-
nung beim Start nicht mit
durchschnittlichen Mo-
natsumsatzen rechnen.

Die markierten Begriffe
sind im Glossar am Ende
dieser Nummer kurz erklart.

Abbildung 06 Wichtigste Planungsinstrumente der finanziellen Fiihrung und ihre Vernetzung

Erwartungen und Annahmen: aus Marketing und Verkauf, geplanten Investitionen,
Materialbeschaffung und Infrastrukturbedarf, Bezugskosten Material usw.

Umsatzplanung Investitions- Kapitalbedarfs-

planung planung

Budgetierung der ~ Zusammenstellung = Gesamtausgaben

monatlichen Erlése  der Investitionen. bei der Unterneh-
Beinflusst Liquidi- mensgrindung.
tatsplanung,
Erfolgsrechnung
und Bilanz

rechnung und
Liquiditatsplanung

= KU-Ausgabe 4/2010,
Seite 08

Mit erwarteten Ergebnissen
und zu treffenden Annahmen

Liquiditats-
planung

Planerfolgs-
rechnung

Gegenlberstellung ~ Vergleicht geplan-
der monatlichen
Einnahmen und
Beeinflusst Erfolgs-  Ausgaben. Ermittelt Beeinflusst den

Zahlungsfahigkeit ~ weiteren Planungs-

ten Ertrag mit ge-
plantem Aufwand.

prozess

= KU-Ausgabe 4/2010, = KU-Ausgabe 4/2010,

Seite 20 Seite 21

Finanzielle Fiihrung

Planbilanz

Aufnahme der
Vermogens- und
Finanzsituation

= KU-Ausgabe 4/2010,
Seite 25

aus der Geschéftstatigkeit
werden schrittweise kiinftige
Zahlen berechnet. Die finanzi-
elle Planung umfasst verschie-
dene Instrumente, die sich ge-
genseitig beeinflussen. Bilanz
und Erfolgsrechnung bilden
den Geschéaftsgang ab. Zusam-
men mit der Liquiditatspla-
nung sind sie zentrales Instru-
ment der finanziellen Fiihrung.



ku Griinden | Mai 2012

| 14

Die Finanzen vernetzt planen - von Anfang an

Unentbehrlich: die Liquiditatsplanung. Die Liqui-
ditatsplanung zeigt in einem Monatsraster, wel-
che Zahlungen fiir Material, Lohne, Sozialleistun-
gen, Mehrwertsteuer, Lieferanten und einmalige
Investitionen getatigt werden. Ebenso sind die ge-
planten Geldriickfliisse, also alle geplanten Ein-
nahmen eingetragen. So ergeben sich die Veran-
derungen auf dem Bankkonto (respektive in der
Kasse) zu Beginn und per Ende des Monats.

Eine Liquiditatsplanung zeigt auf, welche Li-
quiditat respektive welches Kapital notig ist, um
den Bedarf zu decken und die Zahlungsfahigkeit
sicherzustellen. Es werden so unregelmassige
Zahlungsfliisse im Jahresverlauf wie zum Beispiel
Investitionen, die periodisch falligen Sozialbeitra-
ge, Mehrwertsteuer-Zahlungen usw. berticksich-
tigt. Weitere detaillierte Hinweise zur Liquiditats-
planung und einen Beispielraster finden Sie im
Heft «Finanzielle Fiihrung» (siehe KU-Ausgabe
4/2009).

Wie viel Kapital brauche ich?

Neben der erwahnten Liquiditatsplanung zeigen
eine Planerfolgsrechnung (Cashflow-Plan) mit ei-
ner darauf aufbauenden, grob berechneten Plan-
bilanz zum Start des Unternehmens, wie viel
Fremdkapital notig ist.

Uber die Aktiven zum Kapitalbedarf. In der Pra-
xis wird die Finanzierung oft stark von der Passiv-
seite der Bilanz her geplant. Viel wichtiger ist es
jedoch, auf der Basis eines geplanten Cashflows
zuerst die Vermogensseite (Aktiven) der Bilanz zu
planen, um dann iiber die Finanzierungshohe und
die Finanzierungsquellen nachzudenken. Es em-
pfiehlt sich dabei, Sicherheiten einzubauen, wie

beispielsweise eine 30-tagige Verzogerung der
Rechnungszahlung durch die Kundinnen und
Kunden. Oder auch, dass in den ersten Monaten
wenig oder noch gar kein Umsatz generiert wird.
Abbildung 07 zeigt ein vereinfachtes Beispiel der
beiden Instrumente Planerfolgsrechnung sowie
Planbilanz und die darin integrierte Berechnung
des zu beschaffenden Eigen- und Fremdkapitals:

Eigenkapital - also das durch Unternehmerinnen
und Unternehmer gestellte, im KU verbleibende
Vermogen — bietet die grosstmdgliche unterneh-
merische Entscheidungsfreiheit, ist langfristig
verfiigbar und steht flexibel fiir die Geschaftsta-
tigkeit zur Verfigung. Das Vermogen der beteilig-
ten Personen ist im Unternehmen gebunden. Im
Beispiel sind es etwas mehr als 30 Prozent des Ka-
pitalbedarfs. Externe (zusatzliche) Aktionare kon-
nen zu Sparringpartnern beim Aufbau werden, sie
verlangen dadurch aber oft ein Mitspracherecht.

Fremdkapital — also nicht durchs Unternehmen
oder die Besitzerinnen und Besitzer zur Verfi-
gung gestellte Mittel — schafft zusatzlichen finan-
ziellen Freiraum, um ein Geschaft weiterzuentwi-
ckeln oder auszubauen. Fremdkapital ist meist
zeitlich beschrankt und muss verzinst werden. Im
Beispiel wird das Fremdkapital weitgehend durch
ein Finanzinstitut eingebracht.

Zu Eigenkapital und
Fremdkapital kommen

Wie im Beispiel der Abbildung 07 gezeigt, sollten
Griinderinnen und Griinder ihr gesamtes Startka-
pital zu 30 bis 50 Prozent aus eigenen Mitteln oder
durch Aktiondrsdarlehen sicherstellen konnen.

Achtung
Wachstumsfalle

N

Zwei Drittel der Unterneh-
men, die ihren Betrieb
einstellen, gehen am eige-
nen Wachstum zugrunde.
Sie haben oft zu wenig
beachtet, dass wachsen
vor allem eine massive
Vergrosserung der Aktiv-
seite ihrer Bilanz bedeu-
tet. Konkret: ein grosserer
Lagerbestand, mehr Roh-
materialeinkauf, mehr
ausstehende Rechnungen
von Kunden. All dies muss
finanziert werden (vgl.
Abbildung 07), damit
dem wachsenden KU der
Sauerstoff — also die Liqui-
ditdt — nicht ausgeht.
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Die weiteren wichtigsten Finanzierungsquellen
fir Kleinunternehmen mit ihren Vor- und Nach-
teilen sind:

Bankfinanzierungen, wie Kontokorrentkredite,
Gewerbekredite und weitere. Sie eignen sich fir
alle Unternehmen, wenn die dazu notigen Sicher-
heiten vorhanden sind. Der Vorteil ist, dass sofort
liquide Mittel bereitgestellt werden. Herausfor-
dernd sind fiir Kleinunternehmen das in jedem
Fall notige Bereitstellen von Sicherheiten und das
Einplanen der Zins- und Riickzahlung.

Finanzinstitute bieten neben den erwahnten
Finanzierungen oft verschiedene Arten von Kre-
diten an, wie zum Beispiel Zessionskredite, Lom-
bardkredite, Faustpfandkredite und andere. Las-
sen Sie sich diese von Threr Beraterin oder IThrem
Berater ausfiihrlich erklaren und fragen Sie nach,
wenn Sie dazu etwas nicht verstehen. Lassen Sie
sichvonverschiedenen Finanzinstituten verschie-
dene Angebote machen. Und vergleichen Sie die-
se mit Threr Liquiditatsplanung.

Familie, Freunde, Mitgriinderinnen und -griinder.
Diese Finanzierungen eignen sich gut zur Bildung
von Eigenkapital - meistin der Form von Liquiditat
ohne fest vereinbarte Riickzahlungsverpflichtung,
teils auch a fonds perdu. Nahestehende Personen
sind damit aber auch einem finanziellen Risiko
ausgesetzt. Darauf sollen die Kapitalgeber in je-
dem Fall hingewiesen werden. Es ist auch mog-
lich, Aktiondre ausserhalb des Griinderkreises
einzubeziehen. Mit solchen Kapitalgebern muss
in jedem Fall das kiinftige Mitspracherecht fest
vereinbart werden. Eine einfachere Form sind
zum Beispiel auch zinslose Darlehen. Dafiir ge-
niigt ein schriftliches Dokument, das den Betrag

und den Erhalt bestatigt sowie allenfalls den Riick-
zahlungszeitpunkt festlegt.

Venture Capitalists / Business Angels. Diese Fi-
nanzierungsform eignet sich besonders fur die
Bildung von Eigenkapital bei voraussehbaren
langen Durststrecken bis zu den ersten Debitoren-
zahlungen. Entsprechend kommen sie zum Bei-
spiel im Hightech-Bereich und in der
Medizinaltechnik zum Einsatz. Da die Kapitalge-
ber innert fiinf bis sechs Jahren eine grdossere
Wertvermehrung erwarten (Faktor 25 bis 30), eig-
nen sich dafiir nur Geschaftsmodelle, die einen
hohen Skalierungseffekt versprechen.

Lieferantenkredite. Zulieferer helfen dem Start-
up oder auch bestehenden KU in Griunder- und
Aufbauphasen mit grossziigigeren Zahlungskon-
ditionen (z. B. 90 statt 30 Tage). Auf weitere For-
men zur Finanzierung wie Leasinggeschéfte, das
Factoring, Erbvorbeziige und andere wird hier
nicht naher eingegangen.

Fazit

Auch betriebswirtschaftlich versierte Personen
tun sich manchmal schwer, die Instrumente der
finanziellen Fithrung vernetzt zu planen und sie
mit sinnvollen Annahmen aus der Geschaftstatig-
keit zu verkntipfen. Speziell fiir Kleinunternehmen
geeignete Werkzeuge und Vorlagen helfen dabei,
sich schon vor der Griindung zurechtzufinden
(siehe Hinweise auf Seite 28). Ist das KU einmal
gegriindet, ist die Planung laufend mit der Reali-
tat zu vergleichen. Treten grossere Abweichungen
auf, sieht man genauer hin, analysiert die Ursa-
chen und trifft unternehmerische Massnahmen.

KU-relevante Formen
der Eigen- und
Fremdfinanzierung
N

Kleine Unternehmen ha-
ben je nach Herkunft des
Kapitals verschiedene
Moglichkeiten der Finan-
zierung:

Eigenfinanzierung:

B Beteiligung der Aktio-
nare und Inhaber

m Zurlckbehalten
von Gewinn

m Vermogens-
umschichtung

m Desinvestitionen

m Erbvorbezug

Fremdfinanzierung:

m Finanzinstitute

m Lieferanten (= zinsfreies
Fremdkapital)

® Anzahlungen von
Kunden

m Private Darlehen

H Leasing

m Factoring

Abbildung 07 Wie viel Kapital ist n6tig? Per Planerfolgsrechnung und Planbilanz zum Kapitalbedarf

Fiir die Kapitalbedarfsrechnung:

M Jahresumsatz: 561 000 CHF

W Jahresbedarf Material: 196 000 CHF
[ Drittleistungen: 40 000 CHF

W Lohne, Sozialabgaben: 230 000 CHF

Fir die Planbilanz:

I Sicherheitsbestand Kasse/Konto: 15 000 CHF

M Investition (Maschinen/Informatik/Fahrzeuge): 270 000 CHF
W Zahlungsziel bei Lieferanten: 1 Monat

M Zahlungsziel Kundinnen und Kunden: 2 Monate

W Eigenkapital: 30-50% des Kapitalbedarfs

Kapitalbedarfsrechnung

in CHF brutto MWST netto | pro Monat
Umsatz 561 000 44 880 516 120 43010
Material —-196 000 —-15 680 —-180 320 -15027
Drittleistungen —40 000 -3 200 —-36 800 -3 067
Lohne, —230 000 -230 000 -19 167
Sozialabgaben

Cashflow 125 000 —26 000 99 000 8250

Die fundierte Planerfolgsrechnung ist der Schlissel zur Bestimmung

des Kapitalbedarfs. Die Praxis zeigt, dass Grunderinnen und Griinder be-
sonders in der Anfangsphase den Umsatz haufig zu optimistisch kalkulieren.
Eine Maglichkeit besteht, mehrere Szenarien durchzurechnen

(optimistisch, realistisch, pessimistisch).

Planbilanz

Das Ermitteln des Kapitalbedarfs
erfolgt am besten Uber eine einfa-

che Planerfolgsrechnung und die

Aktiven (Mittelverwendung)

Passiven (Mittelherkunft)

Aktiven Passiven
notige Vermogenspositionen zu beschaffendes Eigenkapital (mindestens 30-50%)
Sicherheitsbestand Kasse/Konto 15 000 Aktien- / GmbH-Kapital 120 000
@ Forderung (2 Monate Umsatz, inkl. MWST) 93 500 evtl. Aktionarsdarlehen 93 500
@ Vorrat (1 Monat Material, exkl. MWST) 15027
Investition Maschinen 200 000
Investition Informatik 30 000 zu beschaffendes Fremdkapital (hochstens 50-70%)
Investition Fahrzeuge 40 000 Kredit Finanzinstitut 258 500
Betriebsnotwendiges Vermdgen 393 527 evtl. Darlehen, Anzahlungen
(= Aktiven) evtl. Leasing, Factoring usw.
Lieferanten (1 Monat) 15027
Kapitalbedarf 393 527
(= Passiven)

Aktivseite einer Planbilanz. Auf
der Passivseite ergibt sich so das
bendtigte Kapital — im Beispiel
rund 400 000 CHF. Ziehen wir das
Eigenkapital der Grinder und Ak-
tionare ab (30-50%), erhalten wir
das Fremdkapital. Im Beispiel der
Einfachheit halber nicht bertck-
sichtigt sind: Zinsen, Abschreibun-
gen und Steuern.
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Checkliste: «Die wichtigsten Fragen zur Finanzplanung bei der Griindung»

Mit diesen Fragen zu den wichtigsten Instrumenten der finanziellen Fiihrung ermitteln
Sie schon vor der Griindung, wo in der Planung noch Handlungsbedarf besteht.

Fragen

Umsatz- und Liquiditatsplanung

Schatzen Sie Ihre Umsatzplanung ein: Sind die

Umsatze mit den bereits bekannten Kundinnen
und Kunden im ersten Geschéftsjahr realistisch
eingesetzt?

Erfiillt

]

Nicht
erfiillt

]

Handlungsbedarf?

Haben Sie eine monatliche Liquiditatsplanung
fur das erste Geschaftsjahr erstellt und mit allen
Beteiligten gepruft?

Haben Sie die Mehrwertsteuer in Ihrer
Planung berlcksichtigt?

Investitionsplanung

Liegen fir die geplanten Investitionen verschie-
dene Offerten vor und ist definiert, wann die
Rechnungszahlungen erfolgen?

Zahlungsverhalten

Wie gut kennen Sie das Ubliche Zahlungs-
verhalten lhrer Kundinnen und Kunden
(10, 30, 60 Tage)?

Wie ist Ihr eigenes Zahlungsziel bei Lieferanten
und ist dieses so mit ihnen vereinbart
(30, 60 Tage usw.)?

Wie gross sind die Sicherheiten bei der Finan-
zierung und reichen diese aus, wenn die
Zahlungseingange sich zum Beispiel um
einen Monat verzégern?

Finanzierung

Welche Lieferanten, Aktionare, Verwandte usw.
sind allenfalls bereit, Ihnen mit Zahlungsfristen
bei der Finanzierung zu helfen?

Haben Sie verschiedene Finanzierungsméglich-
keiten gepruft und passen diese zu lhrem Ge-
schaft und/oder der Branche, in der Sie tatig sind?

Haben Sie wenn nétig mogliche Anlaufstationen
zu Venture Capitalists oder Business Angels
kontaktiert?

Diese Checkliste steht Ihnen unter www.postifinance.ch/ku zum Download zur Verfligung.

= In der KU-Ausgabe 4/2010 mit dem Schwerpunktthema «Finanzielle
Fuhrung» und in der KU-Sonderausgabe «So griinden Frauen» finden
Sie ausfuhrliche Beitrage zu:

M Grundlagen, Ziele und Instrumente der finanziellen Fiihrung

M Liquiditdtsmanagement — Massnahmen fir Kleinunternehmen

M Finanzplanung schafft Handlungsspielraum

M Ende Jahr wird abgerechnet: Jahresabschluss und Bilanzierung

M Die Finanzen von Anfang an im Griff

Gratis abonnieren oder Einzelausgaben bestellen:
www.postfinance.ch/ku
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Grundung nach Plan:
erfinden, investieren, produzieren
QualySense AG, Dibendorf

Unternehmen, Sitz QualySense AG, Dubendorf, www.qualysense.com

Branche, Tatigkeit Technologie, Entwicklung von Sortiermaschinen fur Lebensmittelrohstoffe

Griindung 2010

Anzahl Mitarbeitende 8 Mitarbeiter (davon 3 Griinder), 9 externe Forscherinnen und Forscher

Ziele Innovationsfuhrer in der Entwicklung von Sortiermaschinen fur Qualitatsbeurteilungen

Ende 2009 verfeinerten Francesco
Dell’Endice und Olga Mykhailova ihre
Geschdftsidee im Rahmen eines Busi-
nessplanwettbewerbs. Jetzt sind sie be-
reit, mit ihrer Erfindung die Lebensmit-
telbranche zu revolutionieren.

Erfindung mit Potenzial. Was ihr Produkt
ermoglicht, 1asst Geniesser aufhorchen:
Weil fiir Brotmehl nur noch Weizenkor-
ner verwendet werden, die sich fir die

Herstellung von Brot eignen, braucht es
keine Zusatzstoffe fiir eine gleichblei-
bend gute Qualitdt. Dasselbe gilt fiir an-
dere Weizenprodukte, wie Biskuits, Pas-
ta oder Gipfeli. «Unsere Erfindung hat
das Potenzial, die Lebensmittelbranche
zu revolutionieren», sagt Francesco
Dell'Endice. Sein Jungunternehmen
QualySense hat eine Maschine entwi-
ckelt, die die biochemische Zusammen-
setzung einzelner Weizenkorner innert

«Unsere Verwaltungsrate unterstiitzen

uns optimal. Ihr Erfahrungsschatz und ihr
Netzwerk sind fur uns ausserst wertvoll.»
Olga Mykhailova, Firmengriinderin,
zusammen mit Francesco Dell'Endice
(links) und Paolo D'Alcini, Firmengriinder
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Praxisbeispiel QualySense AG

Millisekunden bestimmt und die Korner
anhand vorgegebener Kriterien sortiert.
Die sortierten Korner konnen direkt zu
naturlichem Mehl ohne Qualitatsschwan-
kungen verarbeitet werden. Oder sie wer-
den als Saatgut weiterverwendet, um
Weizen mit gewilinschten Eigenschaften
zu zuchten.

Beruf und Herkunft als Inspiration. Die
Erfindung ist eng mit den Biografien
von Francesco Dell’Endice und Olga
Mykhailova verbunden. Der gebiirtige
Italiener Dell’Endice ist Raumfahrtinge-
nieur und hat in Zirich in Spektroskopie
doktoriert. Mykhailova ist in der Ukraine,
dem «Brotkorb Europas», aufgewachsen
und hat in Ziirich Bank- und Finanzwe-
sen studiert.

«Bei Gesprachen iiber die berufliche
Zukunft entstand die Idee, spektroskopi-
sche Messungen anzubieten, um die
Qualitat von Lebensmitteln zu verbes-
sern», sagt Mykhailova. Ende 2009 ver-
tieften sie ihre Idee im Rahmen des Busi-
nessplanwettbewerbs «venture 2010».
Zur Pramierung reichte es nicht. Doch

bereits kurze Zeit spater zahlten sich der
Einsatz und die Erfahrungen aus:
Mykhailova und Dell’Endice konnten die
Jury der privaten Forderinitiative «ven-
ture kick» tiberzeugen und erhielten Ka-
pital von 130 000 Franken a fonds perdu.
Mykhailova: «Das Geld haben wir in Mar-
ketingaktivitaten und die Entwicklung
des Geschafts investiert.»

Im Mai 2010 wurde QualySense als
Aktiengesellschaft ins Handelsregister
eingetragen. Dell’Endice wurde CEO,
Mykhailova Finanzchefin. Paolo D’Alcini,
der wahrend der Griindung zum Team
stiess, Uibernahm die Betriebsprozesse.

Forderer im Verwaltungsrat. Im Verwal-
tungsrat sitzen Forderer der ersten Stun-
de. «Ihr Erfahrungsschatz ist fiir uns dus-
serst wertvoll. IThr Netzwerk hilft uns, die
richtigen Mitarbeiter und Partner im In-
und Ausland zu finden», sagt Dell’'Endice.
Inzwischen arbeiten 17 Mitarbeitende
fur QualySense, neun im Rahmen von
Forschungspartnerschaften. Das Kapital
wurde mit Einlagen der Griinder, von
Business Angels und einer Wandelanlei-

«Partnerschaften und staatliche wie
private Férdermassnahmen haben uns
die Grindung enorm erleichtert.»
Francesco Dell'Endice,
Firmengriinder und CEO

he massiv erhoht. Seit Kurzem ist ein Pro-
totyp, der mehrere Kilogramm Getreide
pro Stunde sortiert, produktionsreif. Nun
liegt der Fokus auf der Kundenakquise:
An Fachmessen soll der sogenannte
«QSorter Explorer» Getreideziichtern
und Interessenten aus der Forschung so-
wie dem Qualitatsmanagement vorge-
fiihrt werden.

Uberzeugte Investoren. Im nichsten
Jahrwill QualySense ein Produkt fiir Ml-
ler und Rohstoffhandler lancieren, das
mehrere Tonnen Weizen pro Stunde sor-
tieren kann. Daneben wird eifrig weiter-
geforscht. Denn: Was beim Weizen funk-
tioniert, funktioniert auch bei Reis, Mais
oder Kaffee- und Kakaobohnen. Die wei-
teren Forschungsaktivitaten sind durch
Partner und Investoren finanziert. Trotz
langer Vorlaufzeiten hatte QualySense
als First-Mover bisher keine Miihe, an
Kapital zu gelangen: «Unsere Investoren
glauben an den langfristigen Erfolg»,
sagt Dell'Endice. «Bis sich dieser ein-
stellt, arbeiten wir in erster Linie fiir un-
sere Vision und nicht fiirs Geld.»
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Ivo Cathomen

Wer ein Unternehmen griindet, ist zwangsldufig
mit vielfdltigen rechtlichen Fragen und Heraus-
forderungen konfrontiert. Bereits in der Pla-
nungsphase der Griindung gilt es die Rechtsform
des Unternehmens festzulegen.

Wahl der Rechtsformen

Das Obligationenrecht sieht fiir Unternehmen ver-
schiedene Rechtsformen vor, die der Gesetzgeber
jeweils an spezifische Bedingungen gekniipft hat
(siehe Abbildung 06). Massgebend fiur die Wahl
sind die unternehmerischen Risiken und die da-
mit verbundene personliche Haftung, die Griin-
dungskosten und die laufenden Aufwendungen,
die sich aus der Rechtsform ergeben. Auch die
Wachstumplane des jungen Unternehmens spie-
len eine Rolle.

Einzelfirma. Die Einzelfirma ist die unverbindlichs-
te, aber haufigste Unternehmensform. Charakte-
ristisch fir diese Form ist, dass sie formlos gegrin-
det und wieder aufgegeben werden kann. Sie
eignet sich fiir Mikrounternehmen und Unterneh-
men im Nebenerwerb besonders, kann aber auch
Angestellte beschaftigen und spater in eine ande-
re Rechtsform tiberfiihrt werden. Wer sich als Ein-
zelperson selbststandig macht und ein Geschaft
mit wenig finanziellen Risiken betreibt, ist mit die-
ser Form gut beraten. Obwohl freiwillig, ist ein Ein-
trag ins Handelsregister im Sinne einer Signalwir-
kung gegeniiber Lieferanten und Kunden
empfehlenswert. Auch sollten die Griinder frith mit
der Ausgleichskasse die Anerkennung des Selbst-
standigenstatus abklaren, um Konflikte mit dem
Sozialversicherungsrecht zu vermeiden.

tungsrisiken und einer Griindung im Familien-

te Form sein, fur alle anderen Jungunternehmen

Juristische Personen. Der wesentliche Unter-

taleinlage. Die Gesellschafter haften somit nur bis

Personengesellschaften. Allen Personengesell-
schaften ist gemein, dass bestimmte oder alle Ge-
sellschafter mit ihrem Privatvermogen solidarisch
fir die Schulden des Unternehmens haften. Sie
eignen sich in der Regel fiir Unternehmen mit
einer geringen Grosse und mit tiberschaubaren
finanziellen Risiken. Die einfache Gesellschaft ist
fiir eigenstandige Unternehmen, die auf Dauer an-
gelegt sind, nicht geeignet. Sie entsteht jedoch
immer dann, wenn mehrere Personen formlos ei-
ne gewinnorientierte Tatigkeit aufnehmen. Ein
Beispiel ist die Durchfiihrung einer Veranstaltung
oder eines Projektes. Die einfache Gesellschaft
kann fiir den Betrieb einer Biirogemeinschaft
sinnvoll sein, die gegen aussen nicht in Erschei-
nung tritt.

Die Griindung der anderen Formen von Per-
sonengesellschaften erfolgt durch Unterzeich-
nung des Gesellschaftsvertrags und durch Eintrag
ins Handelsregister. Bei tiberschaubaren Haf-

kreis konnen Personengesellschaften eine proba-

empfehlen sich juristische Personen.

schied zu den Personengesellschaften besteht in
der Beschrankung der Haftung der Teilhaber auf
die gesetzlich und vertraglich festgelegte Kapi-

zur Hohe ihrer Anteile, aber in der Regel nicht mit
ihrem Privatvermogen. Die Formen der juristi-
schen Person eignen sich grundsatzlich fir alle
Unternehmen, besonders fiir jene mit Wachstum-
splanen, einem erhohten Verlustrisiko und einem
Griinderkreis aus voneinander unabhangigen Per-
sonen. Die Griindung ist an hohere Auflagen als

Vertrage korrekt

aufsetzen

N

Grinderinnen und Grin-

der sind mit verschiede-

nen Vertragsarten und

rechtlich relevanten Doku-

menten gefordert. Darum

sollten sie sich bereits

zum Geschaftsstart damit

auseinandersetzen. Die

wichtigsten sind:

m Gesellschaftsvertrag

m Allgemeine Geschafts-
bedingungen

m Vertragsformen nach
Obligationenrecht (Auf-
trag, Kaufvertrag,
Werkvertrag usw.)

m Arbeitsvertrag

m Weitere Dokumente:
Offerten, Rechnung

Anleitungen zu den ver-
schiedenen Dokumenten
finden sich im Internet, in
der Fachliteratur, bei Kon-
kurrenten und Branchen-
verbanden. In komplexen
Situationen ist der Beizug
eines spezialisierten Juris-
tern empfehlenswert.

Die markierten Begriffe
sind im Glossar am Ende
dieser Nummer kurz erklart.

Abbildung 08 Die wichtigsten Rechtsformen nach Schweizerischem Obligationenrecht

Personengesellschaften

Juristische Personen

Einzelfirma

M Charakter: kdufmannische
Tatigkeit einer Einzelperson

M Handelsregister: Eintrag mog-

lich, ab 100000 CHF Umsatz
Pflicht

M Mindestkapital: keine
Kapitalvorschriften

M Vertrag: kein Vertrag
erforderlich

M Haftung: mit dem gesamten
Privat- und Firmenvermogen

M Firmenname: muss mindes-
tens den Nachnamen des
Inhabers enthalten

Einfache Gesellschaft

M Charakter: Zusammenschluss
von mehreren Personen,
meist auf Zeit

M Handelsregister: nicht
moglich

M Mindestkapital: keine
Kapitalvorschriften

M Vertrag: Schriftlichkeit
empfehlenswert

M Haftung: mit dem gesamten
Privat- und Firmenvermogen

M Firmenname: tritt nach
aussen nur als Interessenge-
meinschaft auf

Kollektivgesellschaft

M Charakter: Zusammenschluss
von mehreren naturlichen
Personen

M Handelsregister: Eintrag zwin-

gend, teilweise Beglaubigung
der Unterschrift erforderlich
M Mindestkapital: keine
Kapitalvorschriften
M Vertrag: Schriftlichkeit emp-
fehlenswert
M Haftung: mit dem gesamten
Privat- und Firmenvermdgen
M Firmenname: muss mindes-
tens einen Familiennamen mit
Zusatz «und Partner»,
«& Co.», «und Sohn» oder alle
Familiennamen enthalten

Gesellschaft mit beschrank-
ter Haftung (GmbH)

M Charakter: kaufménnische
Tatigkeit einer Einzelperson
oder Zusammenschluss
mehrerer natrlichen oder
juristischen Personen

M Handelsregister: Eintrag
zwingend

M Mindestkapital: Stammkapi-
tal 20000 CHF in bar oder
Sacheinlagen

M Beurkundung: durch Notar

M Ubertragbarkeit: Stammeinla-
gen konnen schriftlich Gbertra-
gen werden

M Haftung: mit dem gesamten
Firmenvermégen

M Revision: bis zu einer Grosse
von 10 Vollzeitstellen Verzicht
mdglich

Aktiengesellschaft (AG)

M Charakter: kaufméannische
Tatigkeit einer Einzelperson
oder Zusammenschluss
mehrerer natdrlichen oder
juristischen Personen

M Handelsregister: Eintrag
zwingend

M Mindestkapital: 100000 CHF
in bar, davon mindestens
50000 CHF bei Griindung

M Beurkundung: durch Notar

M Ubertragbarkeit: je nach
Aktiengattung frei oder durch
Statuten beschrankt

M Haftung: mit dem gesamten
Firmenvermégen

M Revision: bis zu einer Grosse
von 10 Vollzeitstellen Verzicht
méglich
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bei Personengesellschaften gebunden. Beispiele
sind eine notarielle Beurkundung der Griindungs-
urkunde und der Statuten. Zudem unterstehen
GmbH und AG ab einer Grosse von zehn Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern einer Revisionspflicht.

Weitere wichtige Rechtsthemen

Ist die Rechtsform festgelegt und die Griindung
erfolgt, ergeben sich weitere Rechtsfragen. Nach-
folgend sind einige der haufigsten aufgefiihrt:

Vertragsrecht. Wirtschaftliche Handlungen priva-
ter (also nicht staatlicher) Vertragsparteien sind
im Obligationenrecht geregelt. Es ist Teil des Zi-
vilgesetzbuchs und fiir Unternehmen das wich-
tigste Gesetz, in dem zahlreiche besondere Ver-
tragsverhaltnisse geregelt werden.

Namensrecht. Bei der Namensgebung des Unter-
nehmens sowie von Produkten und Dienstleistun-
gen haben die Griinder das Obligationenrecht,
den Namensschutz des Handelsregisters und des
gewerblichen Rechtsschutzes zu beachten.

Mehrwertsteuer. Der Mehrwertsteuer (MWST)
unterstehen alle Rechtsformen ab einem Umsatz
von 100 000 CHF. Darunter kann sich das Unter-
nehmen freiwillig der MWST unterstellen, was ihm
den Vorsteuerabzug ermoglicht. Bis zu einem Um-
satzvon aktuell 5,02 Millionen CHF und einer Steu-
erschuld von 109 000 CHF kann die Besteuerung
pauschal als Prozentsatz am Umsatz erfolgen.

Urheberrecht. Urheberinnen und Urheber sind
natiirliche Personen, die ein Werk erschaffen. Das
Urheberrecht entsteht mit der Schaffung des

Werks und bedarf keiner besonderen Schutzmass-
nahmen, um seine Wirkung zu entfalten. Der Ur-
heber kann Dritten die Nutzung gegen Entscha-
digung einraumen.

Gewerblicher Rechtsschutz. Im Unterschied zum
Urheberrecht entfaltet der gewerbliche Rechts-
schutz seine Wirkung erst durch Eintragung in ein
nationales oder internationales Register. Die be-
kanntesten Formen sind Patente, Markenschutz
und Designschutz. In der Schweiz ist das Institut
fiir geistiges Eigentum fiir den gewerblichen
Rechtsschutz zustandig.

Schuldbetreibungs- und Konkursrecht. Jungun-
ternehmen kommen meist mit dem Schuldbetrei-
bungs- und Konkursrecht in Kontakt, wenn eine
Kundin oder ein Kunde die offene Rechnung nicht
begleichen will oder sie selbst in Zahlungsschwie-
rigkeiten kommen (= nebenstehender Tipp).

Arbeitsrecht. Mit der Grindung einer juristischen
Person oder mit dem ersten Mitarbeitenden stel-
len sich vielfaltige Fragen des Arbeitsrechts.

Es ist in mehreren Gesetzen geregelt — von
zentraler Bedeutung sind das Obligationenrecht
(Einzelarbeits-, Gesamtarbeits- und Normalar-
beitsvertrag), das Arbeitsgesetz (Gesundheits-
schutz, Arbeits- und Ruhezeit) und das Unfallver-
sicherungsgesetz (Arbeitssicherheit).

Die Fachliteratur kann iber die verschiedenen
Vertragstypen und Rechtsthemen Aufschluss ge-
ben. Besonders bei kniffligen Fragestellungen ist
der Beizug einer Fachperson unerlasslich (siehe
Hinweise Seite 28).

Zahlungsausfille

vermeiden

N2

Nicht bezahlte Rechnun-

gen von Kunden sind das

haufigste Problem, dem
sich Unternehmen zu stel-
len haben. Besonders

Jungunternehmen kon-

nen dadurch in finanzielle

No6te geraten und sogar in

Konkurs gehen. Um Debi-

torenrisiken in den Griff

zu bekommen, stehen
verschiedene Instrumente
offen:

m Schriftlicher (und damit
einklagbarer) Vertrag
mit Kunden

B An- oder Vorauszahlung

B Zug-um-Zug-Geschaft
(«Ware gegen Geld»)

m Kredit- und Debitkar-
tenzahlung

m Einholen von Wirt-
schafts- und Bonitéts-
auskinften

m Pflege der Debitoren-
buchhaltung, insbeson-
dere konsequentes
Mahnen in kurzen
Fristen

Abbildung 09 So lauft die Griindung ab

Einzelfirma GmbH

Grindungskosten ca. 700-1000 CHF

M Firmennamen festlegen
(Abklarung beim Handels-
registeramt)

M Evtl. Anmeldung beim
Handelsregisteramt

B Anmeldung bei der AHV-Aus-
gleichskasse

W Falls Sie Personal beschaftigen:
Anmeldung bei der AHV-Aus-
gleichskasse und Abschluss der
obligatorischen Versicherungen
fur BVG und UVG

M Evtl. Anmeldung MWST bei
der Eidg. Steuerverwaltung

Grindungskosten ca. 2000-8000 CHF

M Firmennamen festlegen (Abklarung beim Handelsregisteramt)

M Stammkapital, Stammeinlagen, Liberierung
(Bar- und/oder Sacheinlagen) festlegen

Gesellschafter und Geschaftsfiihrung bestimmen
Sperrkonto fur Stammeinlagen eréffnen
Grundungsurkunde, Statuten usw. erstellen

Grundungsakten zur Vorprifung an Notar und
Handelsregisteramt, evtl. Bereinigung

Falls Revisionsstelle bestimmt wurde:
Annahmeerklarung einfordern

Durchftihrung der Griindungsversammlung
Anmeldung beim Handelsregisteramt

Freigabe der Stammeinlage bei der Bank
(Handelsregisterauszug vorweisen)

B Anmeldung bei der AHV-Ausgleichskasse und Abschluss
der obligatorischen Versicherungen fir BVG und UVG

B Mehrwertsteuer-Nummer beantragen

AG

Unterschriftsberechtigte

Grindungskosten ca. 2000-12 000 CHF

M Firmennamen festlegen (Abklarung beim Handelsregisteramt)
B Anmeldung beim Handelsregisteramt

W Aktienkapital und -aufteilung, Liberierung festlegen

M Organe bestimmen: Verwaltungsrat, Revisionsstelle,

W Sperrkonto fir Kapitaleinlagen er6ffnen
B Grundungsurkunde, Statuten usw. erstellen

M Grindungsakten zur Vorprifung an Notar und
Handelsregisteramt, evtl. Bereinigung

B Annahmeerklarung der Revisionsstelle einfordern
W Durchftihrung der Griindungsversammlung

W Freigabe des Aktienkapitals bei der Bank
(Handelsregisterauszug vorweisen)

W Aktienzertifikate ausstellen, Aktienbuch ergffnen

B Anmeldung bei der AHV-Ausgleichskasse und Abschluss
der obligatorischen Versicherungen fur BVG und UVG

B Mehrwertsteuer-Nummer beantragen

Quelle: www.kmu.admin.ch
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| ]
Bruno Ledergerber Selbststandige sind auf sich selbst gestellt.
Die Ausgestaltung des Sozialversicherungsschut- | Selbststandigerwerbende in den Rechtsformen
zes fiir Griinderinnen und Griinder wird massgeb- | der Einzelfirma und der Personengesellschaften | Vorsorge zum
lich durch die Wahl der Rechtsform des Unter- | unterstehen ebenfalls der Beitragspflicht der | Unternehmensstart

nehmens bestimmt. Fiir die Angestellten schreibt
das Gesetz klare Mindestrichtlinien vor. Der Ab-
schluss von Sach- und Vermégensversicherun-
gen orientiert sich wiederum an den spezifischen
Risiken der Unternehmenstdtigkeiten.

Personenversicherung

In der Griindungsphase, spatestens aber bei Auf-
nahme der Arbeit hat der Griinder oder die Grin-
derin fiir sich und die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter fiir einen angemessenen Sozialversi-
cherungsschutz zu sorgen. Dafiir ist eine genaue
Situationsabklarung unerlasslich.

Arbeitgeber in der Pflicht. Fiir die Angestellten
gestaltet sich der Sozialversicherungsschutz auf-
grund der gesetzlichen Vorlagen recht einfach.
Der Arbeitgeber ist verpflichtet, sich bei der Aus-
gleichskasse anzumelden und regelmaissig die
Arbeitgeber- und Arbeitnehmerbeitrage der
1. Saule abzurechnen. Neben der ebenfalls vorge-
schriebenen Unfallversicherung sowie der beruf-
lichen Vorsorge (2. Saule) ist der Abschluss einer
Taggeldversicherung zu empfehlen, um das Un-
ternehmen vor den finanziellen Folgen der Lohn-
fortzahlungspflicht zu schiitzen, bevor die gesetz-
lichen Leistungen im Invaliditatsfall einsetzen.
Viele Arbeitgeber bieten ihren Angestellten
einen Versicherungsschutz, der iiber das gesetz-
liche Obligatorium hinausgeht und bei der Stel-
lenwahl eine Rolle spielen kann (z. B. Taggeldver-
sicherung, Unfallversicherung, Vorsorge).

1. Saule. Sie miissen bei der Ausgleichskasse den
Status des Selbststandigerwerbenden beantragen
und ihren geschatzten Jahreslohn deklarieren.
Unfall-, Taggeld- und Erwerbsausfallversicherung
sowie Altersvorsorge sind dagegen freiwillig, je-
doch unbedingt zu empfehlen.

Griinderinnen und Grinder konnen sich der
Vorsorgeeinrichtung ihres Branchenverbandes,
der Stiftung Auffangeinrichtung BVG (siehe Seite
28) oder — falls sie Angestellte beschaftigen — de-
ren Pensionskasse anschliessen.

Der Schutz fiir die finanziellen Folgen der ver-
sicherungstechnischen Risiken Krankheit, Unfall,
Invaliditat, Alter und Tod richtet sich nach den in-
dividuellen Bediirfnissen und Verhaltnissen der
betreffenden Person. So ist der finanzielle Bedarf
bei Ausfall des Erwerbseinkommens genau abzu-
klaren und auf die personlichen Verhaltnisse ab-
zustimmen. Ist der Unternehmer oder die Unter-
nehmerin beispielsweise wegen Krankheit oder
Unfall nicht in der Lage, der Erwerbstatigkeit
nachzugehen, miissen die Versicherungsleistun-
gen der Unfallversicherung oder der Taggeldver-
sicherung die iiblichen Lebenshaltungskosten
und die fixen Kosten des Betriebs decken. Die
Leistungen richten sich immer nach dem letzten
versteuerten Lohn. Ein zu hoherversicherter Lohn
ist demzufolge wegen der hoheren Pramien zu
vermeiden.

Wird spater als Folge des Unfalls oder der
Krankheit ein Invaliditatsgrad festgelegt, miissen
die Leistungen der Invalidenversicherung (IV,
1. Sdule) und eine freiwillige Erwerbsausfallversi-

2

Wenn die Ertrédge aus
dem jungen Unterneh-
men noch sparlich flies-
sen, kann es durchaus
sinnvoll sein, die Alters-
vorsorge am Anfang zu
reduzieren und spater
nachzuholen.

Falsch ist es auf jeden Fall,
an den Risikoversicherun-
gen fur Erwerbsausfall
und Todesfall zu «spa-
ren». Treuhander und Ver-
sicherungsberater stehen
zur Seite und kénnen
Auskunft geben, ob Sie
ausreichend und richtig
versichert sind.

Abbildung 10 Die Sozial- und Personenversicherungen nach Rechtsform

Inhaber
AHV, IV, EO obligatorisch
Arbeitslosenversicherung nicht moglich
UVG/SUVA freiwillig
entaggeld freiwillig
Invalitat / Tod freiwillig

Pensionskasse BVG freiwillig, falls moglich

Saule 3a und 3b

freiwillig

Einzelfirma, Personengesellschaften “

Angestellte

obligatorisch
obligatorisch
obligatorisch
freiwillig

obligatorisch
obligatorisch

freiwillig

Angestellte (Inhaber und
Mitarbeiter)

obligatorisch

Die Ausgestaltung des Sozial-
versicherungs- und Personenver-
sicherungsschutzes hangt einer-
seits von der Rechtsform des
Unternehmens und anderseits

vom Status des Erwerbstatigen ab.

obligatorisch

Bei der Einzelfirma und den Perso-

nengesellschaften wird zwischen

obligatorisch

dem Inhaber und den Angestell-

ten unterschieden.

freiwillig
obligatorisch
obligatorisch

freiwillig
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cherung die Lebenshaltungskosten des Unterneh-
mers und der Familie decken. Das Unternehmen
wird demgegeniiber meist nicht mehr fortgefiihrt
oder es wird verkauft.

Verwendung des Freiziigigkeitskapitals. Bei der
Aufnahme der selbststandigen Tatigkeit kann der
Jungunternehmer oder die Jungunternehmerin
das Freiziigigkeitsguthaben der bisherigen Pen-
sionskasse auf ein Freizligigkeitskonto iberwei-
sen lassen. Dort tragt es bis zur Pensionierung
Zinsen. Alternativ kann man sich das Guthaben
auszahlen lassen und es in das junge Unterneh-
men investieren. Dieser Bezug ist aber an Bedin-
gungen gekniipft — fir die Griindung einer GmbH
oder AG ist er beispielsweise nicht moglich —und
sowieso genau zu priifen: Im Alter konnen so er-
hebliche finanzielle Liicken entstehen.

Eigentiimer von AG und GmbH sind Angestellte.
Die Griunder und Eigentimer einer AG oder
GmbH gelten als Angestellte des Unternehmens.
Sie sind demzufolge zu versichern wie die tbri-
gen Arbeitnehmer. Gleichzeitig haben sie im Fall
einer Geschéaftsaufgabe oder bei Arbeitsmangel
keinen Anspruch auf Taggelder der Arbeitslosen-
versicherung.

Sach- und Haftungsschutz

Jede Versicherung dient dazu, einen finanziellen
Schaden abzuwenden, den die Eigentiimer oder
das Unternehmen nicht zu tragen in der Lage wa-
ren. Je nach Tatigkeitsfeld, Kundenkreis und
Investitionsbedarf ergeben sich fiir das einzelne
Unternehmen ganz spezifische Risikoeinschat-
zungen und Schadenszenarien. Die Versiche-

rungsdeckung sollte auf den finanziell nicht trag-
baren Schaden ausgerichtet werden. Mogliche,
aber in der Regel freiwillige Versicherungen fiir
Unternehmen sind:

Betriebs- und Berufshaftpflichtversicherung.
Hier gilt es, die genaue Tatigkeit zu erfassen, die
Absatzmarkte zu definieren und den Versiche-
rungsschutz entsprechend zu planen. Fiir Produk-
tionsbetriebe wichtig ist auch der ortliche Gel-
tungsbereich — oder die Frage, ob Giiter zum
Beispiel auch indirekt in die USA gelangen kon-
nen. Eine weitere Funktion einer Haftpflichtversi-
cherung besteht in einer passiven Rechtsschutz-
funktion gegen unberechtigte oder uberhohte
Forderungen.

Sachversicherung. Ein Stuhl, ein Tisch und ein
Pult als Inventar eines Jungunternehmens miis-
sen nicht zwingend versichert werden, hingegen
sind ein Computer- oder Maschinenpark, Fahr-
zeuge und Liegenschaften sehr genau zu inventa-
risieren und auf ihren Wiederbeschaffungswert
gegen Diebstahl, Beschadigung, Naturgewalten
usw. zu versichern. Zu tief angesetzte Versiche-
rungswerte konnen im Schadenfall zu Leistungs-
kiirzungen fihren.

Rechtsschutz. Der passive Rechtsschutz in einem
Haftpflichtfall ist bereits iiber die Haftpflichtversi-
cherung abgedeckt, bei der Rechtsschutzversi-
cherung geht es darum, aktiv Rechtsunterstiit-
zung fiir einen jahrlich kalkulierten Betrag zu
erhalten. Aber Achtung: Nicht alle Rechtsschutz-
versicherungen bieten Schutz bei Streitigkeiten
mit Kundinnen und Kunden oder Lieferanten —
und genau dort entstehen die meisten Rechtsfille.

Datensicherheit -
eine andere Form der
Absicherung

N2

Sie kdnnen zwar den Wie-
derbeschaffungswert Ih-
res Computers und lhres
Notebooks versichern.
Wesentlich wichtiger sind
aber die auf den Daten-
tragern gespeicherten
Informationen. Keine Ver-
sicherung kann eine un-
genligende Datensiche-
rung ersetzen. Sorgen Sie
zusammen mit lhrem
Computerspezialisten fir
ein angemessenes — idea-
lerweise automatisiertes —
Datensicherungskonzept
bei Diebstahl, Elemen-
tarschaden und techni-
schem/menschlichem Ver-
sagen. Das Ziel der
Datensicherung ist es,
dass Sie den Betrieb mit
maoglichst kurzem Unter-
bruch gewohnt fortfiihren
kénnen.

Abbildung 11 Zusammenspiel der Leistungen am Beispiel Invaliditat

Invaliditat durch Unfall

Kurzfristiges Ersatzein- Langfristiges ~ Alter
kommen fur den Lebensun-  Einkommen

terhalt
Lohnhohe
Uberschuss- Angestellt: Taggeld Individuelle Individuelle
lohn Lohnfort- aus Zusatz Vorsorge Vorsorge
zahlungs-
pflicht des
Arbeitgebers
UVG-/SUVA- Taggeld Rente Rente
Lohn (bis Selbst- aus UVG aus UVG aus UVG
126000 CHF  standig:
pro Jahr) aus Reserven
1\ AHV
A A A
L] L] L]
z.B. 30 Tage 1-2 Jahre Pensionsalter

Invaliditat durch Krankheit

Kurzfristiges Ersatzein- Langfristiges ~ Alter
kommen fir den Lebensun-  Einkommen

terhalt
Lohnhéhe
AHV-Lohn Angestellt: Taggeld- Individuelle Individuelle
Lohnfort- versicherung  Vorsorge Vorsorge
zahlungs-
pflicht des
Arbeitgebers
Rente Rente
Selbst- aus BVG aus BVG
standig:
aus Reserven
vV AHV
A A A
L] L] L]
z.B. 30 Tage 1-2 Jahre Pensionsalter

Die finanzielle Absiche-
rung der sogenannten
versicherungstech-
nischen Risiken Unfall,
Krankheit, Invaliditat,
Alter und Tod muss
immer nach der indivi-
duellen Situation erfol-
gen (u.a. Erwerbsstatus,
notwendiges Ersatzein-
kommen).
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«Eine Spur Nervositat gehort
zum Unternehmertum»
Prof. Dr. Sita Mazumder, Purple AG

Sita Mazumder ist Dozentin, Verwal-
tungsrdtin und Inhaberin eines Bera-
tungsunternehmens, in dem sie unter
anderem Griinderinnen und Griinder
beim Start begleitet. Auch als Autorin
des Buchs «Erfolgsfaktoren innovativer
Unternehmen» weiss sie, worauf es im
Unternehmertum ankommt — gerade in
der Griindungsphase.

» In der Schweiz hélt der Griindungs-
trend an. 50 Prozent der Start-ups
gehen aber in den ersten fiinf Jahren
in Konkurs. Unternehmensgriindungen
sind riskante Unterfangen. Wie viel
Risiko soll und darf man beim Griinden
eingehen?

Risiko und damit eine Spur Nervositat ge-
horen zum Unternehmertum. Die Risiken
sollten jedoch nur so hoch sein, dass die
Griinderin oder der Griinder in der Nacht
nicht schweissgebadet aufwacht. Auf ei-
nem guten Weg ist, wer knapp ruhig
schlafen kann. Oder konkreter: Die Griin-
dungsmitglieder sollten — abziiglich der

Investitionen ins Start-up — so viel Geld
auf der hohen Kante haben, dass sie be-
ruflich und privat ein halbes Jahr iiberle-
ben konnen, ohne mit dem Jungunter-
nehmen Einnahmen zu erwirtschaften.
» Und dennoch bleibt bei vielen
Jungunternehmerinnen und -unter-
nehmern in der Griindungsphase das
Gefiihl der Unsicherheit. Wie kampft
man dagegen an?

Indem man sich mit anderen austauscht
und Rat von aussen holt. Am besten von
einer Person, der man vertraut, vor der
man Respekt hat und von der man etwas
lernen kann - sei dies ein professioneller
Coach, ein Freund oder ein Familienmit-
glied mit der notigen Erfahrung. Mit einer
guten Beratung konnen ein Lowenanteil
der Bedenken ausgeraumt und viele Pro-
bleme von Start-ups behoben werden.

» Was muss eine Person mitbringen,
um als Unternehmerin oder Unterneh-
mer bestehen zu kénnen?

Die ungebrochene Leidenschaft, das
Feuerfiir die Aufgabe. Eine Unternehme-

rin oder ein Unternehmer beisst sich fest,
fallt 50-mal hin und steht wieder auf. Zu-
dem spielt der personliche Energiehaus-
halt eine Rolle: Wer wenig belastbar ist,
bei dem schwinden die Energien rasch.
Auch stindige Selbstzweifel und Angste
sind fatal.

» Sie haben selber mit 27 Jahren ein
Unternehmen gegriindet. Welche Er-
fahrungen haben Sie dabei gemacht?
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Interview Prof. Dr. Sita Mazumder

Ich war und bin in einer privilegierten Si-
tuation, da ich neben meiner Firma fest
angestellt bin. Die eigentliche Griindung
meiner ersten Einzelfirma ging einfach
und speditiv vor sich. Anstrengend war
eher meine personliche Ressourcensitu-
ation, da ich das Unternehmen «neben-
bei» aufgebaut habe.

» Wie haben Sie es geschafft?

Ich gehore nicht zu den Menschen, die
nur drei bis vier Stunden Schlaf brau-
chen. Bei mir sind es sieben bis acht.
Aberich arbeite mit viel Leidenschaft und

bin ein Effizienzfreak. Effizienz hat viel
mit Arbeitsorganisation zu tun: Wie ist
der Arbeitsplatz eingerichtet? Welche
Arbeitsablaufe gibt es? Wie ist die Ar-
beitsweise? Ich nehme zum Beispiel un-
gerne etwas mehrmals in die Hand, son-
dern schliesse das Vorhaben wenn immer
moglich beim ersten Mal richtig ab. Das
spart Zeit.

» Neben einer effizienten Arbeits-
weise: Welche andern Tipps konnen
Sie Griinderinnen und Griindern mit
auf den Weg geben?

scheitert? Habe ich ein «Notfallkdsseli»?
Binich fit fiir den Arbeitsmarkt oder muss
ich eine Weiterbildung in Betracht zie-
hen? Es gilt zu vermeiden, dass man
nicht plotzlich vor dem Nichts steht.

» Wer ein Unternehmen griinden

will, braucht Geld. Was ist bei der
Kapitalbeschaffung zu beachten?
Neben dem eigenen Vermogen gibt es di-
verse Finanzierungsquellen: Kapital von
Freunden, Familie und nicht professio-
nellen Investoren —im Fachjargon «fami-
ly, friends und fools» genannt-, staatliche

«Das Denken in Szenarien hilft,
unplanmassige Entwicklungen und
Uberraschungen zu vermeiden.»

Bei allen Schritten in Szenarien zu den-
ken. Zum Beispiel bei der finanziellen
Planung: Was passiert, wenn ich zwei bis
drei Monate langer auf meine Einnahmen
warten muss als angenommen? Welche
Alternativen habe ich, wenn ein wichti-
ger Kunde ausfallt? Oder: Wie ist mein
Fall-out-Szenario, falls das Unternehmen

Unterstiitzung, Kredite, Kapital von Busi-
ness Angels oder von strategischen In-
vestoren sowie Venture Capital. Alle ha-
ben ihre Vor- und Nachteile. Besonders
wissenswert ist Folgendes: Es ist zwar
bedeutend einfacher, Zugang zu Kapital
von Familie und Freunden zu erhalten,
als an einen Bankkredit zu gelangen.
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Interview Prof. Dr. Sita Mazumder

Aber Kapital von Familien und Freunden
ist erfahrungsgemass eine Quelle von
spaterem Arger, da immer auch Emotio-
nen mit im Spiel sind. Griinderinnen und
Grinder sollten sich deshalb gut iberle-
gen, ob sie ihr Unternehmen mit dem
Geld der Tante oder dem des Grossvaters
starten wollen.

» Welches sind die haufigsten

Fehler bei der Griindung von
Unternehmen?

Erstens, dass die angehenden Unterneh-
merinnen und Unternehmer nicht aus
dem Stadium des Planeschmiedens her-
auskommen. Man kann auch mit einem
Teilangebot auf den Markt gehen. Ein
zweiter Fehler ist, bei Durststrecken zu
schnell aufzugeben —und ein dritter, dass
junge Unternehmen in ihrem Enthusias-
mus wichtige finanzielle Aspekte, insbe-
sondere die kurzfristige Liquiditat, unge-

einem einzigen Grossprojekt startet und
dieses liber einen langeren Zeitraum be-
arbeitet. Wird die Rechnung erst nach
Projektende bezahlt, kann es unter Um-
standen zu lange dauern, bis Geld in die
Kasse fliesst.

» Sie haben in lhrem Buch
«Erfolgsfaktoren innovativer Unter-
nehmen» untersucht, weshalb sich
gewisse Unternehmen auf dem Markt
so gut behaupten.

Wie kénnen Jungunternehmen von
diesen Erkenntnissen profitieren?
Insofern, als die Resultate auf samtliche
Unternehmen in jeder Phase zutreffen. In
der Okonomie arbeiten wir oft mit der Tri-
logie «Strategie, Struktur und Kultur».
Dass die Strategie eines Unternehmens
sorgfaltig erarbeitet werden muss, steht
als Grundlage ausser Zweifel. Unsere
Ausfiihrungen zeigen weiter, dass insbe-

«Die Umsetzung der Strategie
gelingt nur, wenn das Unternehmen
stets weiss, wo es finanziell steht.»

niigend berticksichtigen. Das kann fatal
sein. Sind namlich plotzlich keine liqui-
den Mittel mehr verfiigbar, um Rechnun-
gen zu zahlen, ist das Jungunternehmen
in seiner Existenz gefahrdet.

» Hat ein Jungunternehmen denn
liberhaupt Méglichkeiten, die Liquidi-
tat zu steuern?

Wenn ein Jungunternehmen seine Liqui-
ditatsplanung laufend nachfithrt und
kontrolliert, kann es sich Handlungs-
spielraum verschaffen. So konnen Unter-
nehmen zum Beispiel selber festlegen,
wie viel Zeit sie ihren Kundinnen und
Kunden geben, um die Rechnungen zu
begleichen. Statt 30 Tage konnen dies bei
Bedarf nur 10 Tage sein. Auch ein straf-
fes Mahnwesen hilft, das Geld rascher in
die Kasse zu bringen. Eine weitere Mog-
lichkeit ist die Vereinbarung von Akonto-
zahlungen. Dies ist insbesondere dann
sinnvoll, wenn ein Jungunternehmen mit

sondere die Kultur ein Hauptfaktor nach-
haltig erfolgreicher Unternehmen ist.

» Was bedeutet das konkret?
Vereinfacht erklart: Mangel in der Struk-
tur, also in der Organisation, konnen
durch eine starke Unternehmenskultur —
sprich engagierte Mitarbeitende, die am
gleichen Strang ziehen - aufgefangen
werden. Méngel in der Unternehmens-
kultur kénnen aber nicht durch organisa-
torische Veranderungen wettgemacht
werden. Gerade Jungunternehmer miis-
sen sich die Frage stellen, welche Werte
sie in ihrem Geschift leben wollen — und
Mitarbeitende rekrutieren, die diese Kul-
tur mittragen.

» Gibt es ein Beispiel?

Viele Software-Start-ups haben eigene,
lebendige, ja fast verspielte Kulturen. Sie
bewegen sich in einem jlingeren Markt
und entwickeln neue Produkte. Da
braucht es Mitarbeitende, die bereit sind,

nachtelang zu tiifteln und querzudenken.
Strikte Hierarchien und Kontrolle waren
hier kontraproduktiv und wiirden es ver-
unmoglichen, solche Tuftler und Quer-
denker an Bord zu holen.

» Angenommen, die Griindung

ist erfolgreich abgelaufen. Worauf
kommt es in der nachsten Phase an?
Mit der Griindung beginnt die operative
Fihrung des Unternehmens, also die tag-
liche Umsetzung der Strategie, um die
Geschaftsziele zu erreichen. Dies gelingt
nur, wenn das Unternehmen stets weiss,
wo es finanziell steht. Dafiir benétigt es
moglichst einfache Prozesse und Kont-
rollinstrumente.

» Auf Kurs zu bleiben heisst in

vielen Fallen, ein gesundes Wachstum
zu erzielen. Wie gelingt dies?

Indem das Unternehmen iiber einen lan-
geren Zeitraum einen finanziellen Uber-
schuss aufweist. Damit erhalt es einer-
seits die Moglichkeit, den Gewinn in
neue Maschinen, Produkte und Mitarbei-
ter zu investieren und andererseits er-
hoht sich die Chance, an zusatzliches Ka-
pital zu kommen.

Was zeichnet innovative Unternehmen aus und welche
Besonderheiten gilt es bei Start-ups zu beachten?

Das Buch «Erfolgsfaktoren innovativer Unternehmen:
Entrepreneurship, Strategie, Kultur aus unternehme-
rischer Erfahrung» von Massimo S. Lattmann und Sita
Mazumder (erschienen 2007 im Verlag NZZ Libro)
liefert Antworten — aufgrund von Beispielen

und Anekdoten.
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Urs Frey

Die Griindung eines Unternehmens ist ein an-
spruchsvoller Weg in die Selbststdndigkeit. Die
junge Firma muss sich am Markt durchsetzen, wo
andere bereits etabliert sind. Warum also nicht
ein bestehendes Geschdft iibernehmen oder eine
Partnerschaft eingehen? Einige Alternativen zur
Griindung «auf der griinen Wiese» sind mit ihren
Vor- und Nachteilen nachfolgend kurz erldutert.

Kauf eines Unternehmens

Ein Ubernahme bedeutet, die Kontrolle iiber ein
Unternehmen zu erlangen - in der Regel durch
den Erwerb der Aktien (AG) oder Stammeinlagen
(GmbH) bzw. eines Mehrheitsanteils davon.

Ein bestehendes Unternehmen zu kaufen bie-
tet Vorteile. Beim Eintritt kann der Kaufer auf
Bestehendem aufbauen und sich so einige An-
fangsschwierigkeiten (Kundenakquisition, Pro-
duktentwicklung, Liquiditatsprobleme usw.) er-
sparen. Zudem lasst sich von den Erfahrungen der
Vorganger profitieren und die aktuellen und be-
kannten Risiken lassen sich besser kalkulieren.
Auch besteht ein Kundenstamm und das Unter-
nehmen geniesst in der Branche bereits Bekannt-
heit. Selbst der Businessplan kann auf bereits vor-
handenem Zahlenmaterial aufbauen, was die
Risiken einer Fehlplanung erheblich minimiert.

Bewertung. Eine der Herausforderungen besteht
darin, die «Altlasten» (z. B. Garantieverpflichtun-
gen, laufende Vertrage usw.) richtig einzuschat-
zen und sich mit Lieferanten und Kunden tiber die
kiinftige Zusammenarbeit zu einigen. Ausserdem
gilt es genau abzukldren, ob die zentralen Einrich-
tungen (Maschinen, Gerate, Fahrzeuge, Immobi-

lien) nicht entwertet sind und allenfalls grosse In-
vestitionen anstehen. Zudem muss man sich mit
dem bisherigen Besitzer iiber einen angemesse-
nen Kaufpreis und Garantien einigen, die das
kiinftige Risiko, aber auch die erwarteten Chan-
cen entsprechend beriicksichtigen. Mogliche Me-
thoden sind in der Abbildung 12 erlautert.

Management-Buy-out und -Buy-in. Mit dem Be-
griff des Management-Buy-out (MBO) bezeichnet
man den Kauf eines Unternehmens durch eine
oder mehrere Personen aus der bisherigen Ge-
schaftsfihrung. Ein Management-Buy-in (MBI)
liegt demgegeniiber vor, wenn sich ein externes
Management ins Unternehmen einkauft.

Im MBO kennen die zukiinftigen Inhaber das
Unternehmen gut, da sie schon seit einiger Zeit
in diesem tatig sind. Auch gegeniiber Kunden und
Mitarbeitern wird eine Kontinuitdt demonstriert.
Ein MBI hat gegentiber dem MBO den Vorteil, dass
externe Flihrungspersonen neues Wissen und Fa-
higkeiten ins Unternehmen bringen und nicht den
Gefahren der Betriebsblindheit erliegen. Daher
wird ein MBI gelegentlich in Situationen durchge-
fihrt, in denen sich das Unternehmen in wirt-
schaftlichen Schwierigkeiten befindet. Der Verkauf
an ein externes Management stellt dann den Ver-
such dar, das Unternehmen zu retten.

Ein MBI weist allerdings auch Nachteile auf,
daein externes Management in aller Regel auf we-
niger Vertrauen in der Belegschaft stosst und der
wirtschaftliche Erfolg schlechter prognostizierbar
ist. Kreditgeber zeigen meist eine geringere Be-
reitschaft zur Kreditvergabe als bei einem MBO.

Krux der Finanzierung. Zentral istim Weiteren die
Herausforderung der Finanzierung. Je umfangrei-

Selbststandig als
Freelancer

N

Der Freelancer oder freie
Mitarbeiter ist in einer
Grauzone zwischen un-
selbststandiger und
selbststandiger Tatigkeit
am Markt aktiv. Der typi-
sche selbststandigerwer-
bende Freelancer gliedert
sich zwar auf Zeit in die
Arbeitsorganisation des
Auftraggebers ein, ist
aber rechtlich ein Auftrag-
nehmer und von der Aus-
gleichskasse als Selbst-
standiger anerkannt.
Entscheidend fur diesen
Status ist, dass sie fur
mehrere Auftraggeber ta-
tig sind und unter eige-
nem Namen am Markt
akquirieren und auftreten.

Die markierten Begriffe
sind im Glossar am Ende
dieser Nummer kurz erklart.

Abbildung 12 Verschiedene Bewertungsmethoden im Vergleich

Ertragswertmethode Substanzwertmethode

M Beschreibung: Der Er-
tragswert entspricht dem tanzwert bestimmt sich aus
Gegenwartswert der der Bilanz des Unterneh-
zukunftigen Gewinne aus mens.
der Unternehmenstatigkeit. m Berechnung: Fiir die

M Berechnung: Man bené- Berechnung werden die
tigt einen risikogerechten Bilanzpositionen des Um-
Zinssatz und z.B. die lauf- und Anlagevermogens
erwarteten Gewinne der sowie stille Reserven auf
nachsten 5 Jahre. Zur Ver- den Aktiven addiert und
einfachung kann man von das Fremdkapital sowie
einem gleichbleibenden ausstehende Verpflich-
oder stetig steigenden Ge-

winn ausgehen. Steuern abgezogen.

- Geeignet fiir:
Bewertung von Grundstu-
cken, Mehrfamilienh&u-
sern, Hotels, Kliniken usw.

- Geeignet fiir:
Bewertungen, fur welche
die Wiederbeschaffungs-
kosten (z.B. Maschinen)
und/oder Verausserungs-
gewinne von Objekten im
Vordergrund stehen.

Praktikermethode

M Beschreibung: Der Subs- M Beschreibung: Die Prakti- M Beschreibung: Die
kermethode ermittelt den
Unternehmenswert aus
einer Mischung des ver-
gangenen Ertragswertes
und des Substanzwertes.

M Berechnung: Zur Berech-
nung werden der Ertrags-
wert der beiden letzten
Jahre sowie der Substanz-
wert des Unternehmens
addiert und durch 3

tungen und latente dividiert.

- Geeignet fiir:
Als Kompromisslosung
in der Schweiz weit
verbreitet und fur die
meisten KMU-Betriebe
geeignet.

DCF-Methode

Bei den Ergebnissen der verschie-

denen Methoden handelt es sich um

Bewertung nach dem Dis-
counted Cashflow (DCF)
beruht auf den kunftigen
Geldflussen.

M Berechnung: Die
Berechnung erfolgt auf
der Grundlage des Free
Cashflow nach Steuern
und nach der gleichen
Art wie in der Ertragswert-
methode.

- Geeignet fiir:
eher gréssere Unterneh-
men, die eine Cashflow-
Rechung fuhren und
mehrere Jahre in die
Zukunft budgetieren.

Verhandlungsgrundlagen, die auf An-

nahmen beruhen. Welche Methode

sich fur ein Unternehmen eignet,

muss nach Tatigkeit, Markt, Branche

und Struktur entschieden werden.

Zu beachten ist zudem:

m Beziehung des Bewerters zum
Kaufer/Verkaufer?

m Sind die Annahmen (Zinssatz,
zukinftige Gewinne) sinnvoll?

m Werden nicht betriebliche und
ausserordentliche Gewinne und
Verluste ausgeschieden?
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cher das Anlagevermogen und die immateriellen
Werte (Marke, Kundenstamm usw.), umso hoher
wird der ausgehandelte Kaufpreis ausfallen. Ein
gewisser Eigenkapitalanteil ist in der Regel uner-
lasslich (haufig zwischen 20 bis 50%). Das ubri-
ge Kapital ist Uber Eigenkapitalbeteiligung des
Verkdufers oder dritter Investoren oder iber
Fremdkapitalfinanzierung bereitzustellen. Das
Fremdkapital kann entweder dem Unternehmen
(bilanzwirksam) oder dem Unternehmer durch
Banken oder Drittpersonen zur Verfiigung gestellt
werden. Entscheidend bei der Fremdkapitalfinan-
zierung ist, dass ein robuster Businessplan die
Riickzahlung oder den Abbau der Schuldenlast in-
nert einer niitzlichen Frist aufzeigt (siehe Seite 14).

Partnerschaften mit
etablierten Unternehmen

Ein Weg, nicht die gesamte Aufbauarbeit eines
jungen Unternehmens leisten zu miussen, sind
Partnerschaften mit etablierten Unternehmen.
Damit kann - auf Kosten der Unabhangigkeit und
von Gewinnanteilen — auf bestehendes Know-
how, Unterstiitzung, vertraute Marken und er-
probte Konzepte zuriickgegriffen werden. Hier die
zwei haufigsten Formen:

Franchising. Franchising ist die Verbindung zwi-
schen einem bestehenden Unternehmen (Fran-
chisegeber) und dem Inhaber eines neuen Unter-
nehmens (Franchisenehmer). Gegen Entgelt
(Eintritts- und laufende Gebiihren, haufig auch
Marketingabgaben) wird dem Franchisenehmer
ein etabliertes Geschaftskonzept zur Verfligung
gestellt. Die Investitionen in das junge Unterneh-
men tragt der Franchisenehmer, wobei teilweise

Eigen- oder Fremdkapitalfinanzierungen durch
den Franchisegeber moglich sind. Spezifische
Produkte oder Dienstleistungen, eine erprobte
Marketingkonzeption, Marken und Know-how so-
wie laufendes Coaching und Weiterentwicklung
des Geschaftskonzepts durch den Franchisegeber
bilden in der Regel ein Franchisepaket. Das ein-
heitliche Erscheinungsbild gegen aussen ist fran-
chisetypisch.

Beim Franchising verzichtet man auf einen
Teil der moglichen Ertrage. Zudem geht der Fran-
chisenehmer Verpflichtungen ein und gibt je nach
Vertrag Entscheidungskompetenzen ab. Auch ist
gewissenhaft zu priifen, ob der eigene Business-
plan die vereinbarten Franchisegebiihren deckt.

Lizenzierung. Mit der Lizenzierung von Patenten,
Produkten und Dienstleistungen fiir den Vertrieb
in einem bestimmten Markt erlangt der Lizenz-
nehmer das Recht, neu entwickelte oder bewahr-
te Herstellungsmethoden, Technologien und Pro-
dukte fiir die eigene Existenzgriindung zu nutzen.
Wie im Franchising minimiert dieser Weg das Ri-
siko folgenschwerer Fehlentscheidungen beim
Aufbau und tragt zu einer sicheren Existenzgrun-
dung bei. Nicht selten ist mit der Lizenz eine Ex-
klusivitat in einem bestimmten, teilweise geogra-
fischen Markt verbunden. Agiert ein Lizenzsystem
bereits einige Zeit erfolgreich am Markt, profitiert
der Lizenznehmer vom positiven Image des Li-
zenzgebers. Dieser positive Effekt unterstitzt die
Beziehung zur potenziellen Kundschaft, zu Ban-
ken und Lieferanten. Auch in diesem Modell ist
der Modus der Entschadigung des Lizenzgebers
entscheidend fiir den Businessplan.

So priifen Sie ein

Franchising

N

Der Ruf des Franchisings

ist aufgrund von Miss-

bréuchen ruchloser Fran-
chisegeber angeschlagen.

Die folgenden Kriterien

kénnen Ihnen helfen, ein

Franchising zu prufen:

B Gewinnaussichten:
Werden grosse Gewin-
ne versprochen?

u Eintrittsgebiihren:
Mussen fur den Eintritt
in den Franchisevertrag
hohe Betrage bezahlt
werden?

m Schulungen: Wird der
Franchisenehmer zu
teuren Schulungen ver-
pflichtet?

® Materialeinkauf: Muss
der Franchisenehmer zu
Vertragsbeginn teures
Material oder einen
grossen Lagerbestand
einkaufen?

m Sockelbeitrage: Sind
laufend Gebuhren an
den Franchisegeber zu
entrichten, die u. U.
durch den Verkauf nicht
gedeckt werden?

Abbildung 13 Drei Formen des Franchisings

Vertriebsfranchising

W Beschreibung: Der Franchiseneh-
mer handelt mit Waren, die er vom
Franchisegeber bezieht und unter
dessen Namen vertreibt.

M Bereiche: vor allem im Detailhandel
anzutreffen (Mdbel, Kosmetik,
Sportausristung, Backwaren)

M Beispiele: Benetton, Bodyshop,
Intersport, Markengarage

Franchisegebers an.

Dienstleistungsfranchising

W Beschreibung: Der Franchiseneh-
mer bietet Dienstleistungen entspre-
chend den Vorgaben und unter
dem Namen oder mit der Marke des

[ Bereiche: Versicherungen, Hotelle-
rie, Gastronomie, Autovermietung

M Beispiele: McDonald's, Exersuisse,
Helvetino, Hotelkette Accor (mit

Produktionsfranchising

Franchising hat sich inzwischen

in nahezu allen wirtschaftlichen

M Beschreibung: Der Franchiseneh-
mer erhalt das Recht, Waren oder
eine bestimmte Warengrugpe nach
Vorgaben des Franchisegel
produzieren und zu verkaufen.

M Bereiche: Getrankeabfllbetriebe,
Fachhandelssysteme

M Beispiele: Coca-Cola, Pepsi, OB,
Fressnapf, Pain Paillasse usw.

Ibis, Sofitel, Mercure usw.), Autover-

mietung Hertz

Bereichen durchgesetzt. Ob Fit-
nessstudio, Schnellrestaurant, Au-
tovermietung, Handwerksbetrieb,
Nachhilfe oder Musikschule: In al-
len erdenklichen Branchen wird
das Erfolgskonzept als Vertriebs-
form genutzt. Dabei wird zwi-
sl schen drei Franchisetypen unter-
schieden, wobei Mischformen
innerhalb der Typen und mit der
Lizenzierung haufig sind.
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Hier finden Sie Infos und Unterstlitzung

Griinderzentren und
-plattformen

startups.ch. Firmen online grin-
den: startups.ch ist eine Platt-
form, auf der Unternehmen on-
line gegriindet werden kénnen.
Als Partnerunternehmen berat
PostFinance zudem bei der Orga-
nisation des Zahlungsverkehrs,
beim Cash Management und bei
der Geldanlage — und beteiligt
sich bei einer Kontoeréffnung mit
bis zu 250 CHF an den Griin-
dungskosten. - startups.ch

Griinderzentrum Bern. Firmen-
grinderinnen und -griinder aus
dem Kanton Bern erhalten beim
Grinderzentrum Bern von Inno-
Be bis zu drei Stunden unentgelt-
liches Coaching. Fur samtliche
Grunder und Start-ups steht eine
Online-Wissensdatenbank zur
Verflgung.

- innobe.ch/gruenderzentrum

Griindungsplattform des Kan-
tons Ziirich. Infos, Muster und
Vorlagen nach Branchen

und Situation: zum Beispiel fir
Gastronomen, Dienstleister,
Selbststandigkeit im Nebener-
werb. - gruenden.ch

Vernetzen

Schweizer KMU-Tag. Gesamt-
schweizerische Tagung fir KMU.
Als jahrlich wiederkehrende Ver-
anstaltung bietet sie Referate,
Workshops und viele Gelegenhei-
ten zum Vernetzen.

- kmu.unisg.ch

Institut fiir Jungunternehmen
(IFJ). Schritt far Schritt wird auf
der Plattform gezeigt, wie man
eine GmbH oder AG kostenglns-
tig griindet.

- firmen-gruendung.ch

Institut flir Jungunternehmen
(IFJ)). Das IFJ bietet mit den Ven-
ture Apéros wertvolle Gelegen-
heiten zum Vernetzen in neun
Stadten und im Rahmen der
«Unternehmensschmiede» ein
umfassendes Kursangebot.

- ifj.ch und
unternehmerschmiede.ch

Netzwerke
fiir Frauen

Nefu. Netzwerk fur Einfrau-
Unternehmerinnen. - nefu.ch

Wirtschaftsfrauen. Verband der
Kaderfrauen und Unternehmerin-
nen der Schweiz

- wirtschaftsfrauen.ch

Foka. Forum Kaufmaénnischer Be-
rufsfrauen Schweiz. - foka.ch

KMU Frauen Schweiz. Teil des
Schweizerischen Gewerbever-
bands SGV

- kmufrauenschweiz.ch

Versicherung und
Vorsorge

Wissenswertes zur 1. und 2.
Saule. Ratgeber zum Thema So-
zialversicherung und KMU finden
Sie beim Bundesamt fur Sozial-
versicherungen (BSV):

- www.bsv.admin.ch/kmu.
Merkblatter zur AHV/IV/EO/ALV
unter - ahv-iv.info

Ausgleichskasse: Eine Liste
samtlicher Ausgleichskassen des
Bundes, der Kantone und Bran-
chenverbande finden Sie unter
- ahv-iv.info unter dem Schlag-
wort «AHV-Ausgleichskassen».

Stiftung Auffangeinrichtung
BVG: Die nationale Vorsorgeein-
richtung ist eine Stiftung im Auf-
trag des Bundes und dient als
Auffangeinrichtung der 2. Saule.
Als einzige Pensionskasse in der
Schweiz nimmt sie ausnahmslos
jeden anschlusswilligen Arbeitge-
ber und jede anschlusswillige Ein-
zelperson auf, sofern diese die
gesetzlichen Voraussetzungen er-
fallen. - aeis.ch

Beratung, Coaching
und Weiterbildung

Adlatus. Das Netzwerk aus rund
300 ehemaligen Fuhrungskraften
untersttitzt Unternehmen unter
anderem in den Bereichen Fir-
mengrindung, Businessplan und
Start-up. - adlatus.ch

KMU-HSG. Das KMU-Institut der
Universitat St. Gallen bietet um-
fangreiche Aus- und Weiterbil-
dungsangebote sowie Lehrgange
fir Unternehmerinnen und Un-
ternehmer. - kmu.unisg.ch

Rat in Rechtsfragen

Schweizerischer Anwaltsver-
band. Die Dachorganisation der
zugelassenen Anwalte stellt im
Internet eine Suchfunktion nach
Fachgebieten (z. B. «Gesell-
schafts- und Firmenrecht») und
Kanton oder Wohnort zur Verfu-
gung.

- anwaltssuche.sav-fsa.ch

Ratgeber fiir Griinde-
rinnen und Griinder

Staatssekretariat fiir Wirt-
schaft (Seco). Das KMU-Portal
des Seco stellt umfangreiche In-
formationen fir Unternehmen
von der Griindung Uber die Ge-
schaftsfihrung bis hin zur Nach-
folgeplanung zur Verfligung.

- kmu.admin.ch

PostFinance. Im Dossier «Unter-
nehmensgrindung» stellt Post-
Finance lehrreiche Informationen
und hilfreiche Checklisten zur
Verflgung.

- postfinance.ch/dossier

StartBiz. Eine Dienstleistung des
Seco, um die Neugriindungen
von Unternehmen zu unterstat-
zen und zu vereinfachen.

- startbiz.ch/kmuapp/home

Vorlagen
fir Businessplane

Institut fiir Jungunternehmen
(IFJ). Das IFJ, seit 20 Jahren fuh-
rende Anlaufstelle fur Start-ups,
bietet mit dem «Businessnaviga-
tor» eine Businessplan-Software
mit Mustertexten, Tipps und Test-
maoglichkeit.

- businessnavigator.ch

Finanzen

Startangebot von Post-
Finance. Das Startangebot deckt
verschiedene Finanzbedurfnisse
eines Jungunternehmens ab: Ge-
schaftskonten und PostFinance
Cards, E-Finance, elektronische
Zahlungsverkehrs-Dienstleistun-
gen, Beratung und mehr. Fur
Neugrinderinnen und -griinder
kostenlos.

- postfinance.ch/startangebot

Amtsstellen

Handelsregister. Ihr kantonales
Handelsregisteramt finden Sie im
Verzeichnis aller Schweizer Han-
delsregisteramter.

- handelsregisteramt.ch

Mehrwertsteuer. Informationen
und Anmeldung bei der Eidge-
nossischen Steuerverwaltung.

- estv.admin.ch/mwst
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Glossar

Bilanzwirksamkeit: Als bilanz-
wirksame Geschaftstransaktio-
nen werden solche bezeichnet,
die Eingang in das Anlagevermé-
gen des Unternehmens finden.
Im Wesentlichen sind dies Investi-
tionen in Maschinen, Immobilien,
Geréte. Es kdnnen aber auch im-
materielle Werte bilanzwirksam
sein: etwa die Eintragung eines
Patentes, die Schaffung einer
Marke oder ein neuer visueller
Firmenauftritt.

Business Angel: Darunter wer-
den vermdgende Privatpersonen
verstanden, meist etablierte Un-
ternehmer, die aus personlichen,
ideellen und/oder finanziellen
Motiven in junge Unternehmen
investieren. Nebst Kapital bieten
sie dem Start-up die Chance, von
den Erfahrungen und Beziehun-
gen zu profitieren.

Cashflow: Der Geldfluss oder
Cashflow stellt den Zahlungsmit-
telliberschuss aus der wirtschaft-
lichen Tatigkeit eines Unterneh-
mens in einer bestimmten
Periode dar. Dieser Saldo bezieht
sich auf Ertrage und Aufwendun-
gen, die nicht nur erfolgs-, son-
dern auch zahlungswirksam sind,
also in derselben Periode zu Ein-
nahmen oder Ausgaben fihren.

Debitoren: Der Begriff aus der
Finanzbuchhaltung bezeichnet
die Schuldner des Unternehmens
bzw. die ausstehenden Forderun-
gen des Unternehmens aus Liefe-
rungen und Leistungen. Die De-
bitoren sind in der Bilanz Teil des
Umlaufvermogens.

Desinvestition: Der Verkauf

von Sachwerten aus dem
Anlagevermdgen — beispielsweise
Maschinen, Fahrzeugen, Immobi-
lien — wird als Desinvestition

oder Devestition bezeichnet

und stellt das Gegenteil einer
Investition dar.

Factoring: Mit dem Factoring
tritt ein Unternehmen die Debito-
renforderungen an einen Factor —
z.B. eine Bank oder ein speziali-
siertes Inkassounternehmen — ab
und erlangt dadurch grosseren fi-
nanziellen Spielraum. Fir das In-
kasso und allenfalls auch das
Ausfallrisiko erhalt der Factor ei-
nen Anteil an den Forderungen.

Garantieverpflichtung: Durch
eine Garantie verpflichtet sich der
Hersteller oder Lieferant einer Sa-
che, innerhalb der gesetzlich be-
stimmten oder durch Vertrag ver-
einbarten Garantiefrist Mangel
auf eigene Kosten zu beheben.

Gegenwartswert: Der Barwert
oder Gegenwartswert ist der
Wert einer zuklnftigen Zahlung
in der Gegenwart. Je weiter in
der Zukunft, desto geringer ist
der Barwert. Die Berechnung er-
folgt durch Abzinsung mittels ei-
nes risikogerechten Zinssatzes.

Geschaftsmodell: Das Ge-
schaftsmodell dient dazu, die
Strategie des Unternehmens im
Alltag umzusetzen. Es beschreibt,
wie das Unternehmen Wert-
schopfung und auf den Zielmark-
ten Einnahmen generiert.

Haftungsrisiko: Haftung bedeu-
tet, dass ein Unternehmen ftr
den Schaden Dritter einstehen
muss. Die Haftung kann sich da-
bei aus Vertrag oder aus dem Ge-
setz ergeben. Meist setzt eine
Haftung ein Verschulden (Vorsatz
oder Fahrlassigkeit) voraus. Es
gibt allerdings auch eine ver-
schuldensunabhéngige Haftung,
zum Beispiel die Produkthaftung.

Kreditoren: Der Begriff der Fi-
nanzbuchhaltung bezeichnet die
Glaubiger bzw. die ausstehenden
Forderungen gegentiber dem Un-
ternehmen aus Lieferungen und
Leistungen. Meist handelt es sich
um kurzfristige Verbindlichkeiten
des Unternehmens. Sie sind Teil
des kurzfristigen Fremdkapitals.

Leasing: Im Sinne einer Finanzie-
rungsalternative bedeutet Lea-
sing, dass der Leasinggeber ein
Investitionsobjekt erwirbt und
dem Leasingnehmer gegen
Bezahlung einer regelmassigen
LeasinggebUhr zur Nutzung
Uberldsst. Nach Ablauf der ver-
einbarten Laufzeit fallt das Lea-
singobjekt in der Regel an den
Leasinggeber zuriick.

Lernkurve: Im wirtschaftlichen
Kontext beschreibt die Lernkurve
die Produktivitdts- und Qualitats-
steigerung mit zunehmender Er-
fahrung, z. B. im Produktionspro-
zess und namentlich in der
Serienfertigung.

Mikrounternehmen: Damit
werden Unternehmen umschrie-
ben, die — je nach Definition —
weniger als 5 bzw. weniger als
10 Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter beschaftigen. Auch Einper-
sonenunternehmen und Teilzeit-
selbststandige gelten als
Mikrounternehmen.

Passiver Rechtsschutz: Der pas-
sive Rechtsschutz umschreibt ei-
ne Leistung von Versicherungsun-
ternehmen, Unternehmen und
Private bei der Abwehr unge-
rechtfertigter und tGberzogener
Anspriiche zu untersttzen.

Risikogerechter Zins: Der Satz
berticksichtigt das Ausfallrisiko
des Kreditnehmers in Form eines
Zinszuschlags auf den risikolosen
Zinssatz beispielsweise einer Bun-
desobligation der Eidgenossen-
schaft mit gleicher Laufzeit.

Skaleneffekt: Von Skalen-
effekten oder Economies of Scale
spricht man, wenn die Produkti-
onskosten pro hergestellte
Einheit mit zunehmender Produk-
tionsmenge abnehmen.

Die tieferen Kosten werden

durch Effizienzgewinne oder
tiefere Einkaufspreise der Vorpro-
dukte erzielt.

Skalierungseffekt: Eng mit dem
Begriff Skaleneffekt verwandt
oder auch synonym verwendet,
bezeichnet der Skalierungseffekt
im weitesten Sinn den Vorteil der
Grosse. Auf Unternehmen bezo-
gen wirkt der Skalierungseffekt
beispielsweise, indem Fixkosten
und Betriebsaufwand weniger
stark ins Gewicht fallen, je gros-
ser die Produktion oder der
Umsatz ist.

Unique Selling Proposition: Als
Alleinstellungsmerkmal oder
Unique Selling Proposition (USP)
wird das herausragende Leis-
tungsmerkmal bezeichnet, mit
dem sich ein Angebot deutlich
vom Wettbewerb abhebt. Der
USP sollte Bestand haben, gegen-
Uber der Konkurrenz verteidigt
werden kénnen und zielgruppen-
orientiert sein. Er drickt sich in
Preis, Zeit und Qualitat aus.

Venture Capital: Als \Wagniska-
pital oder Venture Capital wird
Eigenkapital verstanden, das eine
Beteiligungsgesellschaft ausser-
borslich in Unternehmen inves-
tiert — meist in Jungunternehmen
mit hohem Wachstumspotenzial
und erhéhtem Investitionsrisiko.

Vorsteuerabzug: Vom Vorsteu-
erabzug spricht man im Zusam-
menhang mit der Mehrwertsteu-
er. Unternehmen, die mit der
Eidg. Steuerverwaltung nach
effektiver Methode — im Gegen-
satz zur Pauschalbesteuerung —
abrechnen, kénnen auf der
Steuerschuld die bereits an Liefe-
ranten und fir den Import be-
zahlte Mehrwertsteuer geltend
machen, die Vorsteuern also
abziehen.

Wertschépfungskette: Das
Modell der Wertschopfungskette
von Michael Porter umschreibt
die Stufen der Herstellung von
Produkten als eine geordnete
Reihung von Tatigkeiten.
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Vorschau

Ausblick. Die nachste Ausgabe von «ku - Fithrung von Kleinunternehmen» widmet sich dem
Thema «Kundenpflege».

Marketing und Werbung haben auch im kleinen Unternehmen (KU) meist das Ziel, ein Un-
ternehmen oder Angebot bekannt zu machen und den Verkauf von Produkten oder Dienst-
leistungen zu erhohen. Die Massnahmen fokussieren oft darauf, neue Kundinnen und Kun-
den zu gewinnen.

Es ist zehnmal aufwendiger, neue Kunden zu gewinnen als bestehende zu behalten. Es lohnt
sich also, in langfristige gute Kundenbeziehungen zu investieren. Wirtschaftliches Ziel ist da-
bei, sie langere Zeit an das KU zu binden. Denn Stammkunden sind weniger sensibel in Be-
zug auf Preise, toleranter bei Fehlern und schneller bereit, zusatzliche oder hoherwertige Pro-
dukte respektive weitere Dienstleistungen zu beziehen.

Weil es in KU meist um personliche, engere Kundenbeziehungen geht, ist die Kundenpflege
eine Aufgabe, die bei den Fiihrungspersonen eine hohe Prioritdt haben muss. Pflegen sie ih-
re Kundinnen und Kunden, erkennt der Chef oder die Chefin deren Bediirfnisse schneller und
wissen, ob das richtige Angebot bereitsteht.

Im November-Heft zeigen wir, was KU vor, wahrend und nach dem Kaufprozess fiir die Kun-
denpflege tun konnen.

Bestellkarte weg? — Sie konnen «ku — Fithrung von Kleinunternehmen»
auch iiber das Internet bestellen: www.postfinance.ch/ku

Das KU-Unternehmens-

fuhrungsmodell

Chancen und Risiken

Nachhaltigkeit

Unternehmens-
fiihrung

Technologie

Qualitat

Griinden als Querschnitt-
aufgabe. Griinden ist die unter-
nehmerische Herausforderung
schlechthin. Sie ist anspruchsvoll
und erfordert Geduld, Durchhal-
tewillen und Hartnackigkeit. Be-
triebswirtschaftlich ist der Griin-
dungsprozess eine Aufgabe, die
im KU-Unternehmensftihrungs-
modell —wie in Abbildung 01
dargestellt — alle Fihrungsberei-
che und zahlreiche Funktionen in
irgendeiner Form betrifft. Ent-
sprechend bedarf es einer sorg-
faltigen Planung und weitsichti-
gen Umsetzung der festgelegten
Schritte, um Chancen wahrzu-

nehmen, Risiken zu erkennen
und so schliesslich das eigene
Unternehmen zum Erfolg zu
fahren.

Uberblick iiber Aufgaben
und Funktionen. «ku - Fuh-
rung von Kleinunternehmen»
greift Aspekte der Unterneh-
mensflhrung auf, die sich in das
Modell von Prof. Dr. Urs Frey ein-
ordnen lassen. Der innere Kreis
des Modells enthalt die vier Ord-
nungsmomente. Sie befassen
sich mit den langfristigen Zielen
(Strategie), der Gestaltung der
Ablaufe (Prozesse), der Koordina-

tion verschiedener Aufgaben
(Struktur) sowie dem kollektiven
System der Wertvorstellungen,
Denk- und Handlungsweisen aller
Mitarbeitenden eines Unterneh-
mens (Kultur).

Im &usseren Ring des Modells
sind diese Hauptaufgaben als
konkrete Tatigkeitsbereiche

der Unternehmerin oder des
Unternehmers angeordnet:
Strategieentwicklung, Marketing,
Innovationsmanagement, Res-
sourcen- und Projektmanage-
ment, Organisationsentwicklung,
Finanzmanagement, Personalma-
nagement sowie Informations-

und Wissensmanagement. Diese
Aufgaben hat jede Fihrungskraft
wahrzunehmen, um einen be-
stimmten Bereich oder das ganze
KU zielgerichtet zu leiten. Zum
Modell gehéren auch die vier
Querschnittfunktionen Chancen/
Risiken, Technologie, Qualitat
und Nachhaltigkeit. Sie durch-
dringen alle Funktionsbereiche
und bearbeiten zentrale Themen,
die das Unternehmen als Ganzes
besonders stark tangieren.
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Nr. 1, November 2008: Nr. 2, Mai 2009: Preisgestaltung Nr. 3, November 2009: Nr. 4, Mai 2010: Finanzielle Fiihrung

Personalmanagement Im zunehmenden Preisdruck tberlegen Entwicklungsschritte Wie das Finanzwesen eines kleinen Unter-
Personalmanagement ist eine erfolgskri- sich Kleinunternehmerinnen und -unter- Mit der Griindung ist es nicht getan. Un- nehmens sinnvollerweise aufgebaut ist,
tische Schlusselfunktion im Unternehmen. nehmer, welcher Preisstrategie sie folgen. ternehmen durchleben verschiedene Pha- wo die Knackpunkte im Einnehmen oder
Im Heft finden Sie Beitrage zur Suche, Be- Die Preisgestaltung geht einher mit der sen: vom Aufbau und Wachstum tber Ausgeben von Geld liegen und wie diese
urteilung und Entwicklung von Mitarbei- Positionierung der Firma und ihrer Pro- Krisen und Turnarounds bis hin zur Uber- am besten gemeistert werden kénnen,
terinnen und Mitarbeitern. dukte oder Dienstleistungen. Das Heft gabe oder zum Verkauf. Diese Phasen sind Themen dieser Ausgabe.

umfasst Beitrage zur Preisfindung in Han- rechtzeitig zu erkennen und anzupacken,
del, Gewerbe und Dienstleistungen. ist entscheidend fir den Erfolg.

Nr. 5, November 2010: Werbung Nr. 6, Mai 2011: Sich selbst fiihren Nr. 7, November 2011: Strategie

Kleine Unternehmen mussen kommuni- Die Fuhrung eines kleinen Unternehmens Die Strategie des Unternehmens ist eine
zieren, um am Markt gehort zu werden. beginnt bei der Chefin und beim Chef. Landkarte, die den Weg zu den Unter-
Durch gezielte Werbung positionieren Der kluge Umgang mit den beschrankten nehmenszielen aufzeigt. Eine Strategie
sie sich bei ihren Zielkunden, heben eigenen Ressourcen, Delegation und effi- auszuarbeiten hilft, sich auf das Wesent-
sich von ihren Konkurrenten ab und ziente Arbeitstechniken sind der Schltssel liche zu konzentrieren und Chancen und
fordern den Absatz. zum erfolgreichen Selbstmanagement. Gefahren aufzuzeigen.

Einzelnummern und Abonnemente kostenfrei bestellen unter: www.postfinance.ch/ku.

ku - Fiihrung von Kleinunternehmen
Herausgegeben von PostFinance in Zusammenarbeit mit KMU-HSG

KMU-HSG

Das Schweizerische Institut fir
Klein- und Mittelunternehmen
(KMU-HSG) entstand bereits 1946.
Das Institut der renommierten
Universitdt St. Gallen widmet sich in
der Schweiz als einziges Kompe-
tenzzentrum auf Universitatsstufe
ausschliesslich der Forderung von
Klein- und Mittelunternehmen.
«KMU, Family Business und Entre-
preneurship» bilden die Schwer-
punktthemen des Instituts. KMU-
HSG engagiert sich in den
Bereichen Weiterbildung, Consul-
ting & Services, Forschung und der
universitaren Lehre. Kooperationen
mit anderen Forschern und vielfalti-
ge Weiterbildungsveranstaltungen
erganzen die Institutskompetenzen.
www.kmu.unisg.ch

Schweizerisches Institut
fur Klein- und Mittelunternehmen

v%
'A Universitat St.Gallen

PostFinance

PostFinance ist eine erfolgreiche
Finanzdienstleisterin und ein
ertragsstarker Geschaftsbereich
der Schweizerischen Post. Sie ist
die Nummer 1 im schweizerischen
Zahlungsverkehr und im E-Finance,
der elektronischen Kontobewirt-
schaftung. PostFinance erbringt
flr Privat- und Geschaftskunden
innovative, umfassende Finanz-
dienstleistungen in den Teilmarkten
Zahlen, Anlegen, Vorsorgen und
Finanzieren.

www.postfinance.ch
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