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Professionelle Beratung fur Existenzgrunder

Interview mit dem Leiter der ,,Fachgruppe Griindungsberatung” im
KMU-Beraterverband, Ernst Mennesclou.

News: Wie sehen Sie die derzeitige Griinder-
situation?

Mennesclou: Einige grundsatzliche Beobach-
tungen von Mitgliedern der Fachgruppe Griin-
dungsberatung:

Bei Existenzgriindungsseminaren hat die Nach-
frage in den letzten zehn Jahren kontinuierlich
abgenommen. Der Anteil der Frauen, die sich
selbstandig machen, nimmt unverandert zu.
Es nehmen immer noch viel zu wenige Griinder-
innen und Grinder an qualifizierten Griindungs-
seminaren teil. Leider ist die iberwiegende Zahl
der Griinder nicht wirklich gut bis schlecht auf
ihre neuen Aufgaben vorbereitet. Viele glauben
offenbar, eine vermeintlich gute Idee reiche aus,
um auf Dauer Kunden zu finden, zu binden und
ausreichenden Ertrag zu erwirtschaften.

In Businessplanen fehlt oft eine umsetzungs-
fahige Beschreibung, die Berechnungen zu
Umsatzen, Kosten und Liquiditat konnen nicht
plausibel nachvollzogen werden und vor allem
werden keine Reserven mit eingeplant.

News: Welche Aufgaben hat die Fachgruppe im
Verband?

Mennesclou: In der Fachgruppe tauschen
Mitglieder mit dem Beratungsschwerpunkt
.Griindung” ihre Beratungserfahrungen aus,
entwickeln gemeinsam Konzepte und Bera-
tungswerkzeuge. Sie biindeln ihre Qualifikati-
onen und unterstiitzen sich so gegenseitig,
um eine auBergewdhnlich hohe Beratungs-
qualitat anbieten zu konnen. Auflerdem bieten
die Mitglieder teilweise eigene Griindungs-
seminare an und qualifizieren auch Berater-
kolleginnen und -kollegen im Programm
unseres Partners ,Die KMU-Akademie e. V."
weiter.

News: Woran arbeitet derzeit die Fachgruppe
und was sind die weiteren Ziele?

Mennesclou: Im Mittelpunkt der Zusammen-
arbeit in der Fachgruppe steht die Frage, wie
wir die Beratungsqualitat kontinuierlich und
nachhaltig steigern kdnnen. Aktuell erarbeiten
wir ein Konzept ,Grindungsberatung in der
Zukunft” unter Beriicksichtigung neuer Ziel-
gruppen und Medien. Auflerdem steht die Fort-
entwicklung des Lehrgangs ..KMU Fachberater
Existenzgriindung” der KMU-Akademie auf
unserer Tagesordnung. Dariiber hinaus wollen
wir die Zusammenarbeit mit den anderen Fach-
gruppen und den Regionalgruppen des KMU-
Beraterverbandes ausbauen. Letztlich haben wir
auch eine Verstarkung der Offentlichkeitsarbeit
rund um das Themenfeld Existenzgriindung im
Blick.

News: Was haben Griinder davon, wenn sie
einen Grindungsberater aus |hrer Fachgruppe
oder |hrem Verband aussuchen?

Mennesclou: Wir konnen fir fast jede Branche
die speziellen Themen fiir eine Griindung, Be-
triebsiibernahme oder den Einstieg in ein Fran-
chisekonzept mit einem Spezialisten abdecken.
Auch rechtliche und steuerliche Themen ge-
horen uber Netzwerkpartner mit dazu. Fur Mar-
keting, Software, Internetlésungen und Kunden-
bindung haben wir Fachkrafte, um fiir den
Grinder Losungen fir seine Anforderungen zu
erarbeiten. Eine solche Biindelung von Fach-
kompetenzen ist im Markt nicht der Standard.

News: Wird dadurch die Beratung besonders
teuer?

Mennesclou: Eher im Gegen-
teil. Wer gleich die richtigen
Spezialisten einsetzt, spartim
Zeitverlauf viel Geld. Aufer-
dem unterstiitzen wir natir-
lich bei der Nutzung der
jeweils passenden Forder-
programme sowohl flr die
Beratung wie fir die Finan-
zierung.

Autor:lassedesignen




Die Standortfrage im Rahmen der Existenzgrundung klaren

Die meisten Grinder verlassen sich bei der
Wahl ihres Unternehmensstandortes auf ihr
.Gefuhl". Wichtiger als angestammtes Um-
feld, Nahe und Erreichbarkeit des Wohnorts
0. a. personliche Griinde sind jedoch objektive
Kriterien. Denn eine einmal getroffene Stand-
ortentscheidung lasst sich nicht ohne Wei-
teres andern. Und sie wirkt sich langfristig auf
alle wichtigen Erfolgsfaktoren eines Unter-
nehmenskonzepts aus.

Wichtige Kriterien bei der Wahl des Standortes
sind Kundenzielgruppen, Wettbewerb, Arbeits-
kraftepotenzial, Kosten, Infrastruktur, Verkehrs-
anbindung und Lieferanten. Idealerweise stehen
mehrere Standorte zur Auswahl, so dass eine
vergleichende Analyse Basis der Entscheidung
sein kann. Die Standortanalyse sollte das Umfeld

Fordermittel fur Existenzgrundungen nutzen

(Makrostandort] und den eigentlichen Unter-
nehmenssitz (Mikrostandort) im Hinblick auf die
Zielerreichung des Unternehmens beurteilen.
Die Analyse des Makrostandorts gibt Antworten zu
Einzugsgebiet, raumlicher Lage und Wirtschafts-
und Sozialstruktur eines Raumes. Beim Mikro-
standort geht es um Fragen der Wahrnehmbar-
keit, GréBe, Erreichbarkeit mit unterschiedlichen
Verkehrsmitteln und die Kosten der Immobilie.

DieStandortbeurteilungzum Griindungszeitpunkt
sollte bereits Entwicklungsmadglichkeiten ein-
beziehen. Ist ein Wachstum des Unternehmens
am [Mikro-)Standort méglich? Wie wird sich der
(Makro-)Standort in den ndchsten Jahren weiter-
entwickeln zum Beispiel mit Blick auf die demo-
grafische Struktur?

Rainer Zellekens

Speziell fir Existenzgriindungen ist der Topf der
Fordermittel Gbervoll. Daher kommt es auf die
rechtzeitige Information und Auswahl der je-
weils passenden Forderprogramme an.

Zu Beginn steht die Finanzierung tber offent-
liche Kreditprogramme der KfW oder der je-
weiligen Landesforderbank wie zum Beispiel:

> Anstehende Investitionen mit Darlehen zu Zins-
satzen von zum Teil unter 1,5% p. a.

> Finanzierung des Betriebsmittelbedarfs eben-
falls tiber Darlehensprogramme.

> Bei nicht ausreichenden bankiblichen Sicher-
heiten bieten Forderbanken die Moglichkeit, die
Hausbank bis zu 80% von der Haftung freizu-
stellen. In jedem Bundesland gibt es dariber
hinaus eine Blirgschaftsbank, die Bankkredite
ebenfalls bis zu 80 % absichert.

Wichtig bei allen Finanzierungen: Der Antrag
muss vor den ersten Vertragen zum Griindungs-
vorhaben bei der Hausbank gestellt werden.
Diese leitet den Antrag weiter.

Migranten grunden anders

Bei Unternehmensgriindungen von Migranten
lassen sich klare Tendenzen bei den Geschafts-
ideen erkennen: Dienstleistungen wie Schnell-
gastronomie, Onlineeinzelhandel und Taxen,
mobiler GroBhandel mit fremdlandischen Spe-
zialitaten oder Importprodukten, Selbststandig-
keit als Unterauftragnehmer im bereits zuvor
ausgelibten Beruf wie Fahrer oder Gartner.

Dabei treten sie allerdings zumeist in etablierte
Markte ein und gegen etablierte Unternehmeran,
die oftmals selbst einen Migrationshintergrund
haben. Bei der Durchsetzung im Markt helfen
entweder bestehende Beziehungen zu wichti-
gen Auftraggebern oder es geht um Preiskampf
und Sparsamkeit, Zuverlassigkeit und Uberlege-
nen Service. Die erste Geschaftsidee bedarf fast
immer der Uberarbeitung, weil Schatzungen zu
Kosten, Umsatz und Investitionsbedarf unvoll-
standig oder unrealistisch sind. Auch fehlende
oder schlecht vorbereitete Unterlagen konnen

ein Problem sein. Grofes Fehlerpotential findet
sich auch bei den behordlichen Genehmigungen.

Der Finanzierungsbedarf liegt meist im nied-
rigen flinfstelligen Bereich bei vorhandenem
Eigenkapital von weniger als 10.000 Euro.
Das Eigenkapital ist jedoch haufig selbst auch
Fremdkapital geliehen von Verwandten und
Bekannten. Die Mdglichkeiten der Fremd-
finanzierung mit Zinsen von unter 3% p.a. bei
KfW-Forderkrediten kennen Griinder oftmals
nicht. Dadurch ist die vollstandige Fremd-
finanzierung von Griindungen durch Verwandte
und Bekannte eine sehr wichtige Form der
Griindungsfinanzierung von Migranten.

Vor diesem Hintergrund sind Migranten oftmals
sehr mutige Griinder, weil sie kaum eine andere
Chance fir sich sehen und sich oft auch der Risi-
ken nicht voll bewusst sind. Umso mehr kommt
es auf eine gute beratende Begleitung an.

Ramazan Tastekin

Ebenso wichtig: Den Finanzierungsbedarf rea-
listisch einschatzen. Speziell die erforderliche
Kontokorrentkreditlinie wird oft zu gering ange-
setzt. Das flihrt schnell in Liquiditatsengpasse
und Gesprache iber Nachfinanzierungen. Bei
Banken dann ein Negativmerkmal.

Oftmals ibersehen werden weitere Forderun-
gen fur zum Beispiel Investitionen, Personal-
kosten, Messebeteiligungen, Forschung- und
Entwicklung. Je nach Region gibt es verschie-
dene Fordermaglichkeiten bis hin zu verlorenen
Zuschissen. Auch fiir die Beratung zur Exis-
tenzgriindung gibt es Zuschiisse bis zu 75 % des
Honorars. Gute Informationsquellen sind dazu
die Wirtschaftsforderungen sowie die Industrie-
und Handelskammern und Handwerkskammern.

Existenzgriinder sollten sich fachliche Unter-
stlitzung bereits vor der Griindung einholen. Ein
gut vorbereitetes Griindungskonzept bietet die
Chance, alle passenden Fordermittel zu nutzen.

Lutz Mayer-Rindel




Als neue Mitglieder...

... begriiBen wir herzlich im KMU-Berater-
verband und freuen uns auf intensiven und
kreativen Austausch:

Anne Alsfasser-Deutsch, 34497 Korbach
Jutta Binias-Hildesheim, 20354 Hamburg
Dr. Alois F. Kreins, 53909 Zilpich

Willi Kirsch, 85244 Rohrmoos

Francisco Ruiz-Diaz, 30419 Hannover
Florian Steidele, 88487 Walpertshofen

Sie finden die Mitglieder in der Berater-
datenbank unter: www.kmu-berater.de

Termine
Verbandstermine

24.04.15 Mitgliederversammlung in

Frankfurt am Main

24.-25.04.15 Frihjahrstagung in Frankfurt
am Main

Fachgruppen

241114 Fachgruppe Bauwirtschaft in
Gladbeck

08.01.15 Fachgruppe Griindungs-
beratung in Meerbusch

22.01.15 Fachgruppe Finanzierung in
Kaarst

29.01.15 Fachgruppe Sanierung in
Fulda

05.02.15 Fachgruppe Bauwirtschaft in
Moers

23.02.15 Fachgruppe Personal in
Rodgau

Regionalgruppen

20.11.14 Regionalgruppe Sid in
Eurasberg

05.12.14 Regionalgruppe Ost in Berlin

20.01.15 Regionalgruppe Mitte in
GieBen

19.03.15 Regionalgruppe West in
Hagen

20.03.15 Regionalgruppe Nord in

Hamburg

Den ,richtigen” Berater finden

In Grofunternehmen ist Beratung eine Selbst-
verstandlichkeit. Viele kleine und mittlere
Unternehmen (KMU] betrachten Unternehmens-
berater aber skeptisch. Und wenn sie Berater ins
Unternehmen holen, dann meist erst, wenn es
fast schon zu spat ist - in der Krise. Dabei zeigen
viele Untersuchungen, dass Unternehmen, die
sich beraten lassen, signifikant erfolgreicher am
Markt agieren als solche ohne externe Beratung

Aber wer ist der ,richtige” Berater? Bei mehr als
14.000 Unternehmensberatungen in Deutsch-
land ist die Auswahl grof3. Aber guter Rat muss
nicht teuer sein. Folgende Regeln helfen weiter:

> Klare Beschreibung der Ziele und der Aufgaben
der Beratung als Grundlage.

> Auswahl von mindestens drei auf die eigenen
Kriterien passenden Beratern. Diese finden
sich in Datenbanken wie zum Beispiel auf
www.kmu-berater.de aber ebenso tber Emp-
fehlungen und Kontakte zu Multiplikatoren.

> Kennenlerngesprach mit jedem Berater. Dabei
muss der Gesprachspartner auch der spatere
Berater sein. Denn die Chemie muss stimmen.

> Schriftliches  Angebot
mit klarer Aufgaben-
beschreibung, eindeuti-
ger Honorar-Regelung,
Pflicht zur Dokumen-
tation durch den Bera-
ter, jederzeitiger Kin-
digungsmaglichkeit fir
das Unternehmen.

> Nennung von Referenzen
zum Thema der anstehen-
den Beratungsaufgabe.

Hilfreich kann auBlerdem die Zugehorigkeit zu
einem Verband oder Netzwerk mit klaren Bera-
tungsgrundsatzen sein.

Beim Vergleichen der Angebote spielt neben den
Fakten ganz entscheidend das unternehmerische
Bauchgefiihl die wesentliche Rolle. Und sollte sich
die Entscheidung doch als falsch herausstellen,
hilft die vereinbarte jederzeitige Kiindigungsmag-
lichkeit.

Torsten Menzel

Kooperation fur die Zukunft

Der Bundesverband
StrategieForum e. V.
und der KMU-Berater-
verband haben eine
Kooperation vereinbart. Eine Kooperation fir
die Zukunft. Denn beide Organisationen arbei-
ten daran, die Zukunft von mittelstandischen
Unternehmen zu sichern.

Strategie

Im Bundesverband StrategieForum e. V. sind
Unternehmen und Berater Mitglied und setzen
sich mit der ganzen Bandbreite der Strategie-
themen fir Unternehmen auseinander. Die

Mitglieder des KMU-Beraterverbandes tun das
gleiche in ihren unterschiedlichen Beratungs-
feldern fir ihre Mandanten aus dem
Mittelstand.

Georg Rohde, Prasident des Bundesverband
StrategieForum, ist seit zehn Jahren auch Mit-
glied im KMU-Beraterverband und hat diese
Kooperation angeregt. In einem ersten Schritt
wird der Informationsaustausch fiir die Mitglieder
aufgebaut. In den kommenden Monaten werden
beide Verbande weitere Ideen fiir das Zusam-
menwirken (neudeutsch: Synergien) umsetzen.

Grunden mit einem Franchise-Konzept

Das Geschaftsmodell fir das eigene Unter-
nehmen nicht selber ,erfinden” miissen. Son-
dern auf ein bewahrtes Konzept zuriickgreifen
und dieses im lokalen oder regionalen Markt
erfolgreich etablieren. Das ist die Idee des Fran-
chising.

Der Grinder (Franchisenehmer]) nutzt gegen
Zahlung von Gebiihren das erprobte Geschafts-
modell und die Unterstiitzungsleistungen einer
Systemzentrale (Franchisegeber). Diese Zusam-
menarbeit soll fir den Griinder eine ausgereifte,
selbststandige Existenz bieten. Idealerweise
profitiert er von den Service- und Dienstleistun-
gen des Franchisegebers und von einem Wett-
bewerbsvorsprung und folglich einer steigenden
Attraktivitat beim Kunden. Der Franchise-
nehmer soll sich ganz auf seine Kunden in
seinem regional abgegrenzten Markt konzen-
trieren. Von seinem Franchisegeber wird er
in vielen Arbeiten (z.B. Produktentwicklung,
Service, Einkauf, Marketingideen, Bereitstellung
von Preiskalkulationen, Schulung usw.) entlas-
tet.

Zwar sind Franchise-Griindungen nachweislich
weniger vom Scheitern bedroht als traditionelle
Grindungen. Trotzdem ist eine Franchise-Griin-
dung kein ,Selbstlaufer”. Auch bei dieser Koope-
ration sind ein exakter Businessplan, die kauf-
mannische (in einigen Systemen auch die
fachliche) Qualifikation der Grinder und die Um-
setzung ausschlaggebend fiir den nachhaltigen
Erfolg. Nicht zu vergessen: Der unternehmeri-
sche Erfolg hangt neben der Geschaftsidee auch
stark von der betriebswirtschaftlichen Kompe-
tenz und der Leistungsfahigkeit des Franchise-
gebers ab.

Auch die Auswahl des .passenden” Franchise-
Systems ist daher eine nicht zu unterschatzende
Griindungsaufgabe.

Rainer Zellekens

Einen umfassenden Beitrag
zum Franchising lesen Sie
unter: www.franchise.wissen.
kmu-berater.de




KMU-Banken-Barometer:
Kommunikation Bank-Kunde verbessern!

Das ,KMU-Banken-Barometer” hat der KMU-
Beraterverband unter Federfiihrung seiner Fach-
gruppe .Finanzierung-Rating” in diesem Jahr
zum ersten Mal durchgefiihrt. Es zeigt deutlich:
Die Kreditinstitute und ihre Firmenkunden haben
noch viel Potenzial, ihre Kommunikation zu ver-
bessern. Speziell die Themen Kreditsicherheiten,
Rating und offentliche Forderkredite bieten dafiir
viele Anhaltspunkte. Wichtig fiir die Unterneh-
men: Nicht von einer Bank abhangig sein!

Alle Ergebnisse stehen im

Y Internet unter

"# www.banken-barometer-2014.
* kmu-berater.de
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Mit Kreditgebern auf Augenhohe

verhandeln
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Details zum Buch:
www.kreditverhandlungen.de

KMU-Beratung 2030

Die Zukunft der Beratung war das Thema der
Herbstfachtagung 2014 des KMU-Berater-
verbandes. Im Format des ,,Open-Space” dis-
kutierten knapp 100 Berater/innen die Heraus-
forderungen der Zukunft in kleinen Gruppen.

Als Aufforderung verstehen Verlag und Autor
den Titel des Buches, das jetzt in zweiter voll-
standig Uberarbeiteter und ergdnzter Auflage
vorliegt. Aufforderung fiir Unternehmer/innen,
ihre Verhandlungsposition so zu gestalten, dass
Kommunikation auf Augenhohe maglich ist. Auf-
forderung flr Berater/innen, ihre Mandanten
entsprechend vorzubereiten und zu unterstutzen.

Autor ist KMU-Berater Carl-Dietrich Sander, der
seine 20 Jahre Bank- und 16 Jahre Beratungs-
erfahrung in diesem ,Praxisleitfaden fir Unter-
nehmer und Berater” zusammenfiihrt. ,Dabei
profitiere ich deutlich von dem langjahrigen Aus-
tausch mit den Kollegen/innen in der Fachgruppe
Finanzierung-Rating des KMU-Beraterverbandes”,
sagt der Autor.

Dabei war der Themenwechsel Programm. So
konnte jede und jeder zahlreiche Impulse fir
die eigene Beratungsarbeit mitnehmen.

www.tagung.kmu-berater.de

Termine

Strategie-Kongress
Herbst 2014

Marktentwicklungen rechtzeitig erkennen -
wie Unternehmer agieren miissen, um
zukunftsfahig zu bleiben!

Mannheim 28.-30.11.2014

Veranstalter:
Bundesverband StrategieForum e. V. in
Kooperation mit der Beratergruppe Strategie

www.strategie-kongress.de

Die KMU-Akademie e. V.

27.-29.11.14 KMU Fordermittelberater in
Fulda

27.-29.11.14 Unternehmensbewertung in
Kassel

04.-06.12.14 KMU Fordermittelberater in
Kassel

11.12.14 Update Rating, Finanzierungs-
instrumente, Bankenkommuni-

kation in Kassel

12.12.14 Wie kreditaktiv konnen regionale
Kreditinstitute sein - Bankbilanz-

analyse in Kassel

Weitere Informationen unter
X Telefon: 08532 - 9726540
infolddie-kmu-akademie.de
www.die-kmu-akademie.de
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