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Stationen auf dem Weg in die Selbststandigkeit
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Life Sciences in Baden-Wirttemberg

Baden-Wirttemberg ist die innovativste Region Europas. 4,2

Prozent des Bruttoinlandsprodukts werden hier in Forschung
und Entwicklung investiert. Das sind die Fakten fur das Jahr
2008. Mit seiner facettenreichen, besonders leistungsstarken
Forschung in der Biotechnologie und den Lebenswissenschaften
besitzt Baden-Wiirttemberg eine einzigartige Trumpfkarte
fur deren wirtschaftliche Entwicklung.

Die Biotechnologie als innovative Querschnittstechnologie
trigt nachhaltig zur positiven Entwicklung des gesamten Life-
Sciences-Sektors bei. Mafigeblich wird der Fortschritt in der
Medizin, der pharmazeutischen Industrie, im Agrarbereich
oder auch in der Medizintechnik hiervon beeinflusst. Und
auch in Bereichen der klassischen Industrien kann durch
gemeinschaftliche Entwicklungen ein hohes Innovationspo-
tenzial generiert werden.

2 BIOPRO Baden-Wiirttemberg

BIOPRO BADEN-WURTTEMBERG

Zur Forderung der Biotechnologie grundete die Landes-
regierung in Baden-Wurttemberg Ende 2002 die BIOPRO
Baden-Wurttemberg GmbH als 100-prozentige Landesge-
sellschaft mit Sitz in Stuttgart. Als strategischer Partner der
Life-Sciences-Branche unterstutzen wir Forschungseinrich-
tungen und Unternehmen zielgerichtet. Aufgabe der BIOPRO
Baden-Wirttemberg GmbH ist es, als zentrale Anlaufstelle
unseren Standort national und international optimal zu
positionieren und zukunftsorientiert weiter zu entwickeln.
Spezifisch angelegte Wirtschaftsfordermafinahmen helfen,
Know-how und Arbeitsplitze im Land zu sichern und das
grofie Potenzial der innovativen Forschung in die Wirtschaft
zu transferieren. Die breit angelegte Offentlichkeitsarbeit der
BIOPRO Baden-Wurttemberg GmbH informiert umfassend
uber Forschungseinrichtungen und Unternehmen der Bio-
technologie- und Life-Sciences-Branche.



Liebe Leser,

der Weg in die Selbststindigkeit ist eine gute Moglichkeit,
innovative Ideen aus dem Life-Sciences-Bereich in Produkte
und Dienstleistungen umzusetzen. Auf diesem Weg berit und
begleitet sie die BIOPRO Baden-Wirttemberg, der zentrale
Ansprechpartner fur alle Belange der Life Sciences, in viel-
faltiger Weise. Aber zu allererst mussen sie sich selbst uber
ihr Vorhaben, ihre Wiinsche und Méglichkeiten im Klaren
sein. Dabei kann sie unser Griinderhandbuch unterstitzen,
das Ihnen umfassende Informationen zur Hand gibt, wie Sie
Ihr Grundungsvorhaben entwickeln kdnnen, wo Sie Unter-

stitzung finden und was Sie beachten mussen.

Das vorliegende Grunderhandbuch richtet sich zu allererst
an Grunderinnen und Griinder im Umfeld der Life-Sciences-
Branche. Doch viele Prozesse verlaufen bei Grindungen in
anderen Hochtechnologiebereichen vergleichbar, so dass das
Buch auch hier interessante Einblicke liefern kann. Bei Quer-
verweisen und weiterfihrenden Links liegt der Schwerpunkt
auf baden-wurttembergischen Institutionen, doch auch hier
finden sich viele Hinweise auf bundesweit gtltige Quellen.

Das Grunderhandbuch ist geliedert in drei Bereiche. Im

ersten Teil, dem GRUNDERLEITFADEN, bieten wir Ihnen eine
umfassende Ubersicht iber alle wichtigen Meilensteine im
Grundungprozess. Im zweiten Teil, dem GRUNDERKOMPASS,
stellen sich Organisationen und Institutionen vor, die Hilfe-
stellung und Beratung fir Grinder anbieten. Des weiteren
werden interessante Fordermoglichkeiten und -programme
vorgestellt. Der dritte Teil ist dem Thema Businessplan vor-
behalten. Im/BUSINESSPLANHANDBUCH werden Aufbau und
Erstellung dieses wichtigsten Dokuments im Rahmen der
Grundung ausfuhrlich erlautert.

Die BIOPRO Baden-Wrttemberg winscht Ihnen viel Erfolg
mit Threm Grindungsvorhaben.

Dr. Ralf Kindervater

Geschiftsfihrung der BIOPRO Baden-Wiurttemberg
GmbH
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Vorwort

Eine Unternehmungsgrindung will gut vorbereitet sein.
Die meisten Grunder begeben sich damit auf unbekanntes
Terrain. Mit dem vorliegenden Griinderleitfaden wollen wir
Ihnen einen ,Fahrplan® an die Hand geben, der

einen Uberblick der Phasen und Schritte einer Unterneh-

mensgrindung (Etappen und Stationen) liefert,

die wichtigsten Stationen auf Ihrem Grindungsweg kurz

und knapp beschreibt,

Thnen Ansprechpartner und Beratungs-/Unterstitzungs-

angebote in den jeweiligen Etappen nennt und

auf weiterfihrende Informationen zu jeder Station ver-

weist.

Jedes Grindungsvorhaben ist in gewisser Weise einzigartig.
Die folgende Anordnung der Stationen dient als Orientierung
dafir, in welcher Reihenfolge Sie welche Punkte bearbeiten
sollten. Je mehr Ihre Idee reift und je niher Sie dem Ziel der
operativen Grundung kommen, desto mehr Aspekte werden
Sie parallel bearbeiten mussen. Zwischen den verschiede-
nen Etappen und Stationen bestehen Interdependenzen. Je
konkreter Sie Ihre Idee ausgestalten und je mehr Informati-
onen sich zu einem Ganzen zusammenfligen, desto stirker
mussen Sie darauf achten, dass Entscheidungen in einer
Station unter Umstinden eine Anpassung an anderer Stelle
erfordern. Ist ein bestimmter Aspekt fiir Thren individuellen
Fall irrelevant, fahren Sie eine Station weiter und widmen
sich dem nichsten.

4 BIOPRO Baden-Wiirttemberg

Eine Ubersicht gibt Ihnen der Grinderfahrplan in Kapitel 1.

Er gilt jederzeit und uberall. Er dient zur ersten Orien-
tierung und kann als Inhaltsverzeichnis genutzt werden.
Bei den jeweiligen Erlduterungen finden Sie am Ende jeder
Station Literaturtipps, Links und Tools, anhand derer Sie
im Internet Ihre Grundung weiter vorbereiten, prifen und
ausarbeiten konnen, sowie Hinweise zu Anlaufstellen und
Ansprechpartnern. Der Schwerpunkt liegt dabei auf baden-
wurttembergischen Institutionen, aber auch ausgewahlte
bundesweit operierende Stellen wurden bertcksichtigt.
Die Links wurden von uns sorgfiltig ausgewihlt. Dennoch
Ubernimmt die BIOPRO Baden-Wirttemberg fur die Inhalte
anderer Anbieter keinerlei Haftung. Bitte beachten Sie, dass
die Links eine Momentaufnahme zum Zeitpunkt der Erstel-
lung dieses Grunderleitfadens sind und die Informationen
im Laufe der Zeit daher unter Umstinden nicht mehr in der
von uns recherchierten Form verfigbar sein werden.

Profile der wichtigsten Ansprechpartner im Grindungsum-
feld und Informationen zu Férderprogrammen finden Sie im
Grunderkompass.

Die BIOPRO Baden-Wrttemberg mochte Ihnen mit diesem
~Wegweiser eine gute und strukturierte Hilfestellung auf
Ihrem Weg ins eigene Unternehmen anbieten und winscht
TIhnen viel Erfolg mit Ihren Entscheidungen.
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2 Entscheidungsphase

2.1 Motivation

Grunde furs Grinden gibt es viele. Was treibt Sie an?
Wollen Sie ...

|| Thren eigenen unternehmerischen Tatendrang ausleben?
|| Thre eigene Unternehmens-Idee verwirklichen?

|| eine giinstige Gelegenheit beim Schopf ergreifen?

| berufliche Frustration vermeiden oder beenden?

| der Arbeitslosigkeit entfliehen?

| mehr Unabhingigkeit erleben?

| mehr Erfolgserlebnisse genieflen?

|| Ihren beruflichen Aufstieg selbst in die Hand nehmen?
|| sich ein hoheres Einkommen erarbeiten?

__| Thre Forschungsergebnisse kommerziell verwerten?
|| beweisen, dass Ihre Technologie funktioniert?

|| unbegrenzt forschen?

|| die Richtung Ihrer Forschung selbst bestimmen?

[ ] mehr finanzielle Mittel fiir Ihre Forschung zur
Verfugung haben?

| bei der Entwicklung von Medikamenten fiir bislang

unheilbare Erkrankungen mitwirken?

|| angewandt forschen?

»Es gibt wenig Spannenderes, als eine gute Idee zu haben,
die richtigen Menschen zusammenzufihren, ein eigenes
Unternehmen zu grinden, aufzubauen und schliellich
dauerhaft zum Erfolg zu fithren.”

Karlsruher Institut fur Technologie

8 BIOPRO Baden-Wiirttemberg

Formulieren Sie IThre Wiinsche und Ziele auf kurze, mittlere
und lange Sicht. Thre kurz-, mittel- und langfristigen Ziele
bilden die Grundlage fir die weitere Ausgestaltung Ihrer
Idee.

Was wollen Sie mit Ihrem Schritt in die Selbststindigkeit in

den nachsten ...

12 Monaten

5 Jahren

20 Jahren erreichen?




2.2 Personliche Eignung/Situation

Es gibt die unterschiedlichsten Typen von Menschen. Sind
Sie ein Unternehmertyp?

Um in dieser Frage mehr Sicherheit zu gewinnen, beant-
worten Sie die folgenden einfachen Testfragen:

[] Ist die Selbststindigkeit wirklich der richtige Weg
fur Sie?

L] Sind Sie fachlich qualifiziert?

[ Haben Sie Erfahrungen in der Branche?

L] Verfiigen Sie iber kaufminnisches Know-how?
L] Steht Thre Familie hinter Thnen?

[ ] Stehen Sie die Belastungen wihrend der Startphase -
und auch spiter — durch?

LITERATURTIPP LINKS UND TOOLS

Fur eine Unternehmensgrindung sind neben der fachlichen
Qualifikation solide kaufméinnische Kenntnisse unabdingbar.
Auflerdem sollte ein Unternehmer dber ein gutes Maf an
sozialer Kompetenz verfigen und dabei durchsetzungsfihig,
diszipliniert und belastbar sein.

Uber welche Qualifikationen verfiigen Sie?

Welche Eigenschaften zeichnen Sie aus?

Es gibt eine Reihe von Grinder- und Unternehmertests, die
erste Hinweise dartiber geben, ob Sie ein Unternehmertyp
sind (siehe unten). Dabei kdnnen Sie zudem eine grobe
Vorstellung davon entwickeln, was auf Sie zukommt.

TIPP

Testen Sie, ob Sie die richtige Einstellung zum Unterneh-
merdasein haben und ob Sie die Voraussetzungen fur eine
erfolgreiche Existenzgrindung mitbringen.

ANLAUFSTELLEN /ANSPRECHPARTNER

BIOPRO Baden-Wiirttemberg 9
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2.3 Information/Beratung

Zahlreiche Institutionen bieten zum grofien Teil kostenfreie
Grundungsberatung und/oder Broschiren an oder stellen
Online-Informationen zur Verfiigung. Um Ihnen die Suche
nach den richtigen Informationen bzw. dem spezifischen Be-
ratungsangebot zu erleichtern, haben wir die wichtigsten An-
laufstellen (in Baden-Wirttemberg) fir Sie zusammengestellt.

= Ubersicht iber die verschiedenen Akteure (BIOPRO-
Grunderkompass S. 6)
= Profile der Akteure (BIOPRO-Griinderkompass S. 6 ff)

TIPP
Nutzen Sie die vielfiltigen Angebote.
Vermeiden Sie, dass Ihr Vorhaben scheitert, weil Sie sich

nicht ausreichend informiert haben.

Neben dem Informationsangebot fur Existenzgrinder bieten
Bund und Linder Zuschusse fur Beratungskosten an (sowohl
vor als auch nach der Grindung).
Beachten Sie die Bedingungen bzw. Fristen zur Antrag-
stellung. Manche Zuschusse sind vor Beginn der Beratung
bzw. vor Vertragsabschluss zu beantragen.
Stellen Sie zuvor fest, wie es um Ihren Beratungsbedatf steht.
Hierzu konnen Sie die Online-Check Beratung nutzen.
Wihlen Sie Ihren Berater sorgfiltig aus und setzen Sie

einen Beratervertrag auf.

ACHTUNG
Vorsicht vor unseriosen Beratern!
Vorsicht vor Ideenklau! Nutzen Sie Vertraulichkeitsver-

einbarungen!

»Nur Beharrlichkeit fuhrt zum wirtschaftlichen Erfolg!
Und: Wenn Sie ein Unternehmen grinden wollen, dann
suchen Sie Unterstutzung bei Einrichtungen, die die daftr
notwendigen Erfahrungen mitbringen und vermitteln.
BioRegionUlm e.V.

10 BIOPRO Baden-Wiirttemberg

B FORDERUNG VOR DER GRUNDUNG

Auch Businessplan-Wettbewerbe, Grinderstammtische oder
Grindungsseminare bilden eine gute Moglichkeit, sich zu
informieren. Zudem erhalten Sie wertvolle Tipps von Experten
und kénnen erste Kontakte kntipfen.

Businessplan-Wettbewerbe bieten:
Hilfe bei der Ideenfindung
Basisinformationen zum Thema Selbststindigkeit
Angebote zur Weiterbildung und Qualifizierung wie z.B.
Workshops oder Crash-Kurse zur Erstellung eines Busi-
nessplans, Finanzierung zu kaufminnischen Themen, aber
auch Businessplan-Handbuch oder Lehrmaterialien
Betreuung bei der Businessplan-Erstellung
z.T. personliche Beratung und Betreuung bei konkreten
Grundungsideen bzw. -vorhaben
Kontakte zu moglichen Kooperationspartnern, Auftrag-
gebern, Risikokapitalgebern
Kontakte zu Experten
Kontakte zu anderen Grundern (z.B. Grunder-Treffs)

ACHTUNG

Vergessen Sie nicht: Den besten Schutz fur Ihre Grindungs-
idee vor Nachahmung oder Ideenklau bieten duflerste Vor-
sicht bei der Informationsweitergabe sowie strenge Geheim-
haltung. Achten Sie sorgfaltig darauf, wem Sie Ihre Idee
mitteilen. Nutzen Sie zum Schutz Ihrer Idee Vertraulichkeits-
erklirungen! Bank- und IHK-Berater, (Patent) Anwilte, Notare
und Steuerberater sind zur Vertraulichkeit verpflichtet.

»Fruhzeitige Beratung beseitigt Informationsdefizite, die
in der Umsetzungsphase zu ernsthaften Problemen fihren
konnen. Informationsdefizite sind nach Mangeln bei der
Finanzierung die zweithdufigste Ursache fur das frihzei-
tige Aus junger Unternehmen. Verschaffen Sie sich einen
Uberblick tiber die Moglichkeiten der Griindungsunter-
stutzung, die von staatlichen und privaten Institutionen
angeboten werden.”

ifex — Start auf dem Campus

B GRUNDUNGSBERATUNG
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2.4 Geschiaftsidee

Die wenigsten Geschiftsideen sind wirklich neu. Viele
Geschiftsideen basieren auf der Weiterentwicklung von
Produkten und Dienstleistungen und damit auf sogenannten
inkrementalen Innovationen. Um ein erfolgreiches Unter-
nehmen zu grinden, muss Ihr Produkt bzw. IThre Dienstleis-
tung nicht notwendigerweise eine radikale Innovation
darstellen.

TECHNOLOGIE

A
Schrittmacher- radika/_e
Technologie Innovation
\
Schlissel- inkrementale

Technologie Innovation

Basis-
Technologie

» MARKT
heutiger erweiterter neuer
verwandter

Quelle: In Anlehnung an Kroy, W., Technologiemanagement fiir grundlegende Innovatio-
nen. In: Zahn, E. (Hrsg.): Handbuch Technologiemanagement. Stuttgart (1995)

Prifen Sie Ihre Geschiftsidee moglichst objektiv
nach betriebswirtschaftlichen Kriterien
unter Zuhilfenahme von Studien und Wirtschaftsdaten
durch eigene Studien
unter Bertcksichtigung der eigenen Ressourcen und
Kompetenzen

~Versuchen Sie, so rasch wie moglich ein schlagkraftiges
Team aus Naturwissenschaftlern und Betriebswirten auf
die Beine zu stellen und entwickeln Sie das fur Ihr Projekt
passende Geschiftsmodell unter Berticksichtigung der
passenden Kooperationspartner und Finanzierungen.”
UEC gGmbH

PRUFUNG DER GESCHAFTSIDEE IN DEN FELDERN

B MARKT: MARKTLUCKE, MANGEL, BEDARF,
KAUFKRAFT

B PRODUKT: NEUHEITSWERT, REIFEGRAD, BEDARFS-
STRUKTUR, KONKURRENZSITUATION (RKW, HARTE-
TEST FUR UNTERNEHMENSGRUNDUNGEN)

Unterscheidung zwischen inkrementaler und radikaler

Innovation:

PRODUKT

ANWENDUNG Produkt-/Serviceinnovation

HERSTELLUNGSPROZESSE

Prozessinnovation
PROZESSE UND LEISTUNGEN

(z.B. Kundenmanagement, Supply Chain etc.)

NEUE GESCHAFTSIDEEN
(auf Basis bestehender Geschafte und
Kernkompetenzen)
Geschéftsinnovation

RADIKALE ERNEUERUNG
BESTEHENDER GESCHAFTE

HOCH <------ INNOVATIONSGRAD ------» GERING

Ein Unternehmen erhalt seine Existenzberechtigung dadurch,
dass seine Produkte bzw. Dienstleistungen am Markt nach-

gefragt und angenommen werden.

TIPP
Uberlegen Sie sich, mit welchem Angebot Sie auf den
Markt gehen wollen. Daftr mussen Sie Ihre kinftigen
Kunden, ihre Bedurfnisse, ihre Neigungen und ihr Kauf-
verhalten kennenlernen.
Riicken Sie bei Ihren Uberlegungen den Kundenbedarf
bzw. die Kundenwiinsche in den Mittelpunkt.
Finden Sie méglichst etwas Besonderes, das Ihr Produkt
bzw. Ihre Dienstleistung auszeichnet und vom Angebot
Ihrer Konkurrenz unterscheidet.
Verschaffen Sie sich dafiir einen Uberblick tiber die Kon-

kurrenzsituation.

B GRUNDUNGSBERATUNG
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2.5 Standortentscheidung

Die Wahl des Standortes ist eine strategische Entscheidung.
Die Bedeutung einzelner Standortfaktoren fur die Standort-
wahl unterscheidet sich je nach Unternehmensgegenstand
und den damit verbundenen Notwendigkeiten. Sie ist aber
auch vom Entwicklungsstand des Unternehmens abhingig.
Als Life-Sciences-Grunder stehen Ihnen grundsatzlich fol-
gende Alternativen zur Auswahl:

Biotech-Parks

Grunderzentren bzw. Inkubatoren an Hochschulen

Buro-/Gewerbeflichen

Biotech-Parks und Griinderzentren bieten neben dem Raum-
angebot noch zusitzliche Dienstleistungen an. Informieren
Sie sich uber die Angebote der ortlichen Technologieparks

bzw. Grunderzentren.

Machen Sie sich bewusst, dass der Standort fur den Erfolg
oder Misserfolg Ihrer Existenzgrindung und Ihres zukinf-
tigen Unternehmens entscheidend sein kann. Analysieren
Sie, welche Standortfaktoren fur Ihr Grindungsvorhaben
von besonderer Bedeutung sind.

Beachten Sie bei der Wahl des Standortes fur Ihr Unterneh-
men folgende Faktoren:
Nihe zu Universititen und Forschungseinrichtungen
Infrastruktur (technische Infrastruktur, Struktur von Zu-
lieferern, aber auch Verkehrsinfrastruktur)
Mietpreis, Zustand, Grofle, Expansionsmaoglichkeiten
Verfugbarkeit von qualifizierten Arbeitskriften
Erreichbarkeit fiir Kunden, Lieferanten und Mitarbeiter

»Nutzen Sie die Unterstutzungen und die Infrastruktur der
Universitat! Bei Forderung durch die Universitit konnen
Sie Ihre Idee unter attraktiven Bedingungen fortentwickeln
und der Marktreife naherbringen.

Eberhard Karls Universitit Tabingen (EKUT)

B FUR TECHNOLOGIEORIENTIERTE UNTERNEH-
MENSGRUNDUNGEN BIETEN TECHNOLOGIE-
PARKS UBERAUS ATTRAKTIVE STANDORTVOR-
AUSSETZUNGEN /-BEDINGUNGEN

12 BIOPRO Baden-Wiirttemberg

Stehen mehrere Standorte zur Auswahl, hilft die folgende
einfache Methode bei der Standortwahl:
Bewerten Sie zuerst die einzelnen Standortfaktoren nach
ihrer Wichtigkeit. Vergeben Sie dazu je eine Gewichtungs-
zahl von 1 (=unwichtig) bis 10 (=sehr wichtig).
Dann bewerten Sie die Standortfaktoren mit Punkten von
z.B. 1 (=sehr schlecht) bis 5 (=sehr gut). Die Punktwer-
tungen werden mit den jeweiligen Gewichtungszahlen
multipliziert.
Die Addition der Ergebnisse ergibt die Gesamtbewertung
far den entsprechenden Standort. Der Standort mit den
meisten Punkten entspricht Ihren Anforderungen am
besten.

Zum Standort im engeren Sinne gehdren auch die Betriebs-
riume. Beachten Sie bei deren Ausstattung die Vorgaben der
Arbeitsstittenverordnung und der Arbeitsstittenrichtlinien.
Sie machen Vorgaben zu

Raumabmessungen/Raumhohen

Raumtemperaturen/Raumliftung

Belichtung/Beleuchtung

Sichtverbindungen

Verkehrswegen

Toiletten, Wasch-, Pausen- und Umkleideraumen

Schallpegelwerten

ACHTUNG

Bei bei der Wahl des Standortes spielen auch private
Faktoren eine durchaus bedeutende Rolle. Unterschitzen
Sie die Bedeutung der personlichen Situation und damit
verbundener Standortpriferenzen nicht. Dies gilt sowohl
fur das Grunderteam als auch fur Mitarbeiter.
Berucksichtigen Sie bei Ihrer Standortentscheidung, dass
bestimmte Finanzierungsquellen standortabhingig sind.
Binden Sie sich nicht zu langfristig an einen Standort,
denn im Laufe der Entwicklung Ihres Unternehmens kann
ein Standortwechsel sinnvoll oder unabdingbar sein.

B BIOTECH-PARKS IN BADEN-WURTTEMBERG
B REGIONALE WIRTSCHAFTSFORDERER


http://www.bmwi-wegweiser.de/home
http://www.bmwi-wegweiser.de/home
http://www.existenzgruender.de

3 Konzeptionsphase

3.1 Griundungsarten

Fur den Bereich Life Sciences sind folgende Grindungsarten
relevant: Neugrindung, Ausgrindung/Spin-off, Joint Venture

oder Management-Buy-out:

. EXPERTENTIPP : LINKS UND TOOLS

Man unterscheidet auflerdem
= EBinzelunternehmung (nur ein Grinder) und
n Teamgrindung

Teamgrindungen bieten den Vorteil, dass sich die Kompe-
tenzen und fachlichen Qualifikationen der Grindungspartner
(bestenfalls) erginzen und zudem die Aufgaben auf mehrere
Schultern verteilt werden konnen.

TIPP

= Um Entscheidungsprozesse nicht zu schwierig zu gestalten,
empfiehlt es sich, die Anzahl der Grindungspartner auf
maximal 3 zu beschrinken.

n Legen Sie fruhzeitig (auch schriftlich) fest, wer welche Ver-
antwortung tragen und welche Entscheidungsbefugnisse
erhalten soll.

»  Auch die Verteilung von Anteilen und die Festsetzung von
Gehaltern ist zu bestimmen und vertraglich zu regeln.

Bedenken Sie: Jede Grindungsart hat ihre Vor- und Nach-
teile. Uberlegen Sie, welche Griindungsart am besten zu
Ihren Winschen und Zielen passt. So ist bei einer Neugriin-
dung der Gestaltungsspielraum am grofiten, allerdings kon-
nen Sie auf keinerlei vorhandene Struktur aufbauen, wie z.B.
im Fall einer Ausgrindung. Wigen Sie daher Ihre Moglich-
keiten genau ab.

Entscheiden Sie, welche Kompromisse Sie einzugehen bereit
sind, z.B. in puncto Selbstbestimmung, Risiko und Auf-
wand.

TIPP

n Holen Sie sich fachkundige Unterstutzung bei der ver-
traglichen Gestaltung.

ANLAUFSTELLEN /ANSPRECHPARTNER
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3.2 Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform bestimmt unter anderem Fragen
der Haftung und der Rechte der Gesellschafter, der Ge-
schaftsfuhrung, der steuerlichen Behandlung sowie der Art
und Weise, wie das Unternehmen organisiert sein muss. Je
nach Rechtsform unterscheiden sich zudem die Pflichten
eines Unternehmens, z.B. Buchfuhrungs- oder Veroffentli-
chungspflichten.

Die relevanten Rechtsformen flr den Bereich Life Sciences
sind uberwiegend Kapitalgesellschaften:
GmbH (und Sonderformen UG (haftungsbeschrinkt))
AG oder kleine AG*

Des Weiteren konnen die Rechtsformen
GbR
GmbH & Co. KG von Interesse sein.

TIPP

Die Rechtsform ist das Geriist Ihres Unternehmens und
sollte gut uberlegt sein.

PERSONENGESELLSCHAFTEN

Die Frage nach der Rechtsform des Unternehmens stellt sich
nicht nur bei der Grindung Ihres Unternehmens, denn im
Laufe der Zeit konnen verinderte Rahmenbedingungen eine
Anpassung der Unternehmensstruktur und ggfs. der Rechts-
form erfordern.

Eine Umfirmierung kann im Zuge einer Fusion oder Koope-
ration sowie im Zusammenhang mit der Verduflerung des
Unternehmens notwendig bzw. sinavoll sein. Ist ein Bérsen-
gang geplant, muss das Unternehmen in eine Aktiengesellschaft

umfirmiert werden.

ACHTUNG

Die Sonderform der GmbH, UG (haftungsbeschrinkt) - auch
als Mini-GmbH bekannt, eignet sich fir einen Grofiteil der
Grundungsvorhaben im Umfeld der Life Sciences nicht, da
bei Grundung einer Mini-GmbH Sacheinlagen nicht erlaubt
sind. Die Einbringung jeglicher gewerblicher Schutzrechte
(intellectual property, IP) ist damit unmaglich.

GESELLSCHAFT DES BURGERLICHEN RECHTS (GBR- ODER BGB-GESELLSCHAFT) - EINFACHE PARTNERSCHAFT

Fur wen und was? Wie griinden?

Hohe der Haftung?

» Kleingewerbetreibende
» Freiberufler
» kein Mindestkapital

» mindestens 2 Gesellschafter
» formfreier Gesellschaftervertrag

» Gesellschafter haften fiir die Verbindlichkeiten der
Gesellschaft gegentiber Glaubigern als Gesamt-
schuldner personlich

» Jede Geschaftspartnerschaft kann die Form einer GbR annehmen: Kleingewerbetreibende, Praxisgemeinschaften, Freie Berufe, Arbeitsgemeinschaften.
» Besondere Formalitaten sind nicht erforderlich, sogar eine miindliche Vereinbarung reicht, wenngleich ein schriftlicher Vertrag empfehlenswert ist.

» Fir die Kompetenzen der Gesellschafter bietet die GbR einen breiten Spielraum.

GMBH & CO. KG - VIELSEITIGE MOGLICHKEITEN

Fir wen und was? Wie griinden?

Hohe der Haftung?

» Kaufleute, die zusétzliches Kapital bendtigen, oder
Gesellschafter, die keine personliche Haftung tber-
nehmen wollen und von der Geschaftsfiihrung
ausgeschlossen werden kénnen

» Besonderheit: Personlich haftender Gesellschafter
ist die GmbH

» ein oder mehrere Komplementar(e)
» ein oder mehrere Kommanditist(en)
» formfreier Gesellschaftsvertrag

» Eintragung ins Handelsregister

» Mindestkapital fiir die GmbH

» GmbH haftet als Komplementarin mit ihrem
Gesamtvermogen. Im Ergebnis haftet die
GmbH & Co. KG wie eine GmbH, zuziiglich der
Kommanditeinlage.

» Die Griindungsformalitaten sind aufwéndiger als bei den oben genannten Rechtsformen.
» Es handelt sich um eine KG, bei der statt einer natirlichen Person eine GmbH personlich haftende Gesellschafterin (Komplementarin) ist. Daher ist die Haftung

im Ergebnis wie bei einer GmbH beschrankt.
» Die Gesellschafter der GmbH sind meist gleichzeitig Kommanditisten der KG.

» Von der Hohe der Vermégenseinlage der GmbH (Komplementarin) und der jeweiligen Kommanditisten hédngen die jeweiligen Entscheidungsbefugnisse und natiirlich

auch die Verteilung der Gewinne und Verluste ab.

Quelle: Griinderzeiten Nr. 33: Ein festes Fundament! Thema: Rechtsformen

* Die , kleine AG” ist keine eigensténdige, ,,neue” Rechtsform, sondern lediglich eine nicht bérsennotierte AG mit einer
Uberschaubaren Zahl von Anteilseignern, die auf eine Reihe von formellen Erleichterungen zurlickgreifen kann.
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KAPITA SELLSCHAFTEN

GMBH - GESELLSCHAFT MIT BESCHRANKTER HAFTUNG

Fir wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?
» Unternehmer, die die Haftung beschranken » mindestens 1 Gesellschafter (Ein-Personen-GmbH) » in Hohe der Stammeinlage bzw. in Hohe
oder nicht aktiv mitarbeiten wollen » Gesellschaftsvertrag oder Musterprotokoll bei einfachen Griindungen des Gesellschaftsvermdgens

» beide miissen notariell beurkundet werden
» Eintragung ins Handelsregister
» Mindeststammkapital: 25.000 Euro

GMBH-VARIANTE: UNTERNEHMERGESELLSCHAFT (UG) (HAFTUNGSBESCHRANKT)

Fiir wen und was? Wie griinden? Héhe der Haftung?
» Griinder kleiner Unternehmen, die » mindestens 1 Gesellschafter » in Hohe der Stammeinlage bzw. in Hhe
die Haftung beschranken wollen » Gesellschaftsvertrag oder Musterprotokoll bei einfachen Griindungen des Gesellschaftsvermdgens

» beide miissen notariell beurkundet werden

» Eintragung ins Handelsregister

» Mindeststammbkapital: 1 Euro (H6he der Kapitalausstattung sollte sich
nach dem jeweiligen Bedarf richten)

» Musterprotokoll erleichtert einfache Standardgriindungen (Bargriindung, max. 3 Gesellschafter); es kombiniert Gesellschaftsvertrag, Gesellschafterliste und
Bestellung des Geschaftsfiihrers.

» Es kann einen oder mehrere Gesellschafter geben, von denen einer oder mehrere als Geschaftsfiihrer ausgewiesen sind (auch angestellte Geschaftsfiihrer sind maoglich).

» Trotz beschrankter Haftung: Kreditgeber achten in der Regel darauf, dass ihnen bei der Aufnahme von Krediten private Sicherheiten angeboten werden.

» Wollen Sie in lnrer GmbH das Sagen haben, miissen Sie per Vertrag zum Geschéftsfiihrer bestellt, und Ihre Befugnisse sowie die Gewinnverteilung miissen
festgelegt werden.

» Wollen Sie die Fiihrung in einer GmbH sicherstellen, so sollten mehr als 50 Prozent der oben erwahnten Einlagen von lhnen sein!

» Bei UG (haftungsbeschrankt): Pflicht zur Riicklagenbildung, bis ein Stammbkapital von 25.000 Euro aufgebracht ist.

Achtung: Gesellschafter haften zusatzlich mit Privatvermdgen bei personlichen Krediten oder Biirgschaften. Sie haften auch personlich bei VerstoBen gegen die
strengen Regeln tiber das GmbH-Kapital sowie bei der sogenannten Durchgriffshaftung (z. B. bei bestimmten Schadensersatzanspriichen).

KLEINE AKTIENGESELLSCHAFT (AG)* - ALTERNATIVE FUR MITTELSTANDLER

Fur wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?

» Unternehmer, die zusatzliches Kapital Unternehmer, die zusatzliches Kapital bendtigen und/oder zum » beschrankt auf Gesellschaftsvermogen
bendtigen und/oder zum ausschlieBlichen  ausschlieBlichen Zweck der Unternehmensiibertragung
Zweck der Unternehmensuibertragung » AG ohne Bdrsennotierung

» Anleger sind i.d.R. Mitarbeiter, Kunden oder Nachfolger
» Unternehmer kann alleiniger Aktionar und Vorstand sein
» Vorstand hat Entscheidungsbefugnis

» Aufsichtsrat hat Kontrollbefugnis

» notarielle Satzung

» Eintragung ins Handelsregister

» Grundkapital: 50.000 Euro

» Existenzgriinder haben die Mdglichkeit, eine kleine AG allein zu griinden (als alleiniger Aktionar und Vorstand, sie benétigen jedoch zusétzlich drei Aufsichtsrate).
» Sie kénnen weitere Anleger an ihrem Vorhaben durch die Ausgabe von Aktien oder durch die Aufnahme von Kunden als Gesellschafter beteiligen.
» Bis zu einer GroRe von 500 Mitarbeitern ist keine Mitbestimmung im Aufsichtsrat vorgesehen.

GROSSE AKTIENGESELLSCHAFT (AG)

Fur wen und was? Wie griinden? Hohe der Haftung?

» Unternehmer, die zusatzliches Kapital » AG mit/ohne Borsennotierung » beschrankt auf Gesellschaftsvermogen
bendtigen und/oder zum ausschlieBlichen  » Anleger sind i.d.R. Mitarbeiter, Kunden oder Nachfolger
Zweck der Unternehmensiibertragung » Vorstand hat Entscheidungsbefugnis

» Aufsichtsrat hat Kontrollbefugnis
» notarielle Satzung

» Eintragung ins Handelsregister

» Grundkapital: 50.000 Euro

Quelle: Griinderzeiten Nr. 33: Ein festes Fundament! Thema: Rechtsformen
* Die , kleine AG" ist keine eigensténdige, , neue” Rechtsform, sondern lediglich eine nicht bérsennotierte AG mit einer
lberschaubaren Zahl von Anteilseignern, die auf eine Reihe von formellen Erleichterungen zuriickgreifen kann.

B GRUNDERBERATUNG

B STEUERBERATER
H RECHTSANWALT

BIOPRO Baden-Wiirttemberg 15


http://www.existenzgruender.de/publikationen/gruender_zeiten/index.php
http://www.existenzgruender.de/checklisten_und_uebersichten/recht/index.php
http://www.foerderland.de/1129.0.html
http://www.existenzgruender.de/selbstaendigkeit/vorbereitung/gruendungspraxis/03048/index.php
http://www.bio-pro.de/magazin/thema/03886/ index.html?lang=de&artikelid=/artikel/03857/index.html)
http://www.ihk.de
http://www.rkw.de

3.3 Ideenschutz/Patente

Produktentwicklungen im Bereich Life Sciences sind meist

forschungs- und damit kosten- und zeitintensiv. Um sich vor

nachahmender Konkurrenz zu schitzen, werden Erfindungen

meist patentiert. Grundsatzlich gibt es in Deutschland die

folgenden gewerblichen Schutzrechte:

= Patente und Gebrauchsmuster zum Schutz der technischen
Komponenten

= die Marke zum Schutz des ,guten Namens"

= das Geschmacksmuster zum Schutz des Designs

TIPP
Es gibt offentliche Forderprogramme fiir den Weg zum Patent.
Nutzen Sie diese.

Man unterscheidet die folgenden Arten von Patenten:

VERFAHRENSPATENTE

ERLAUTERUNG
Patent, das sich auf das Verfahren oder aber auf Verfahren und Erzeugnis bezieht
(z.B. wenn es nicht méglich ist, das synthetische Produkt zu charakterisieren).

BEISPIEL
Neue chromatographische Systeme, die ein therapeutisches Protein in noch
hoherer und reinerer Ausbeute ermaglichen.

ERZEUGNISPATENTE

ERLAUTERUNG
Patent auf einen oder mehrere Wirkstoffe.

BEISPIEL
Neues Zytokin in der Tumortherapie, ein neuer Mikroorganismus, der eine
spezifische Stoffwechselleistung erbringt.

ANWENDUNGSPATENTE

ERLAUTERUNG
Bei bekannter Substanz, Nutzbarmachung weiterer Eigenschaften oder von neuen
Anwendungsgebieten (z.B. Indikation) in Abhéngigkeit vom Erzeugnispatent.

BEISPIEL
Neue Anwendungen, pharmakologische Wirkungen einer bekannten Substanz,
obwohl diese nicht mehr patentierbar ist.

Quelle: GeneStart Businessplan-Handbuch

. LITERATURTIPP . LINKS UND TOOLS

Durch ein gutes Patentportfolio werden die Moglichkeiten
der Wettbewerber reduziert, die Ursprungserfindung geschickt
zu umgehen. Ein einziges Patent reicht meist nicht aus, um
einen witklichen Schutz vor Nachahmern zu erhalten. Aus
diesem Grund ist es empfehlenswert, sich eine Idee moglichst
auf verschiedenen Ebenen patentieren zu lassen.

Unter Umstinden ist eine Patentanmeldung fir Ihr Vorhaben
aber nicht sinnvoll. Dies trifft dann zu, wenn es mit wenig
Aufwand mdglich ist, ein modifiziertes Produkt auf den Markt
zu bringen, welches nicht gegen Thr Patent verstofit. In diesen
Fillen hat Geheimhaltung die hochste Prioritit. Denn sobald
das Patent veréffentlicht wird, ist das Wissen frei zuging-
lich.

TIPP

n Waigen Sie also grindlich ab, welches der richtige Weg
zum Schutz Threr Ideen ist.

» Ziehen Sie dabei einen erfahrenen Patentanwalt zurate
und erarbeiten Sie gemeinsam die passende (Patent-)
Strategie fur Ihr Vorhaben.

= Beachten Sie auch, dass eine Patentierung einen nicht
unerheblichen Kostenfaktor darstellt, insbesondere wenn

das Patent in mehreren Lindern angemeldet werden soll.

*www.dpma.de

: ANLAUFSTELLEN / ANSPRECHPARTNER
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3.4 Technologieanalyse

Im Life-Sciences-Umfeld ist in vielen Fillen eine Technologie

der Ausgangspunkt fur eine Unternehmensgrindung. Um

eine wirklich solide Basis fur Ihr Unternehmen zu gewéhr-

leisten, ist eine Technologieanalyse erforderlich. Folgende

Vorgehensweise empfiehlt sich:

= Arbeiten Sie die bedeutenden Merkmale Ihrer Technologie
heraus.

= Beschreiben Sie alternative Technologien.

= Vergleichen Sie Ihre Technologie mit den alternativen
Technologien.

= Bewerten Sie die Technologien. Erstellen Sie ein Stirken-/

ACHTUNG

Bedenken Sie, dass Ihre Technologie, Ihr Produkt bzw. Ihre
Dienstleistung potenziellen Kunden die Losung fur ein
vorhandenes Problem bieten muss. Andernfalls wird Thr
Angebot vom Markt nicht angenommen werden.

TIPP

Berticksichtigen Sie den Technologielebenszyklus: Fihren
Sie sich vor Augen, in welcher Phase des Technologielebens-
zyklus Sie sich mit Ihrer Technologie bewegen, um weitere
Mafinahmen z.B. fur Marketing und Vertrieb daraus abzu-

Schwichenprofil Ihrer Technologie. leiten.
= Beschreiben Sie den aktuellen Entwicklungsstand Ihrer
Technologie und die noch ausstehenden Schritte bzw. die
Notwendigkeiten bis zur Marktreife.
VERGLEICHSKRITERIEN STARKE DER KONKURRENZ EIGENE STARKE
-5 -4 -3 2 -1 0 +1 2 +3 +4 +5
PREISE O O O U U L] U U (] (] (]
QUALITAT 0 U 0 0 0 U 0 0 U U 0
SERVICE U L] U U U L] U U L] L] U
FLEXIBILITAT 0 U 0 0 0 U 0 0 U U 0
SCHNELLIGKEIT U L] U U U L] U U L] L] U
GENAUIGKEIT 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
BELASTBARKEIT ] ] ] | | ] ] ] ] ] ]
ERWEITERBARKEIT 0 U 0 0 0 U 0 0 U U 0
SONSTIGES (] (] (] (] (] (] (] (] (] (] (]

Abbildung: Beispiel fiir ein Starken-/Schwéchenprofil

LITERATURTIPP

LINKS UND TOOLS

ANLAUFSTELLEN /ANSPRECHPARTNER
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3.5 Marktanalyse

Bei der Marktanalyse geht es darum, Ihren Markt zu definieren,
das erreichbare Marktvolumen einzuschitzen sowie die kiinf-
tige Entwicklung des Marktes abzuschitzen. Die Bestimmung
und Analyse Threr Wettbewerber ist ein wesentliches Element
der Marktanalyse. Basierend auf einer profunden Wettbe-
werbsanalyse, konnen Sie Ihre Positionierung am Markt besser
definieren und Ihre Alleinstellungsmerkmale herausarbeiten.

ACHTUNG

Es genlgt nicht, Ihre Wettbewerber nur benennen zu kon-
nen. Sie mussen vielmehr wissen, wie die Marktposition Ihrer
Konkurrenten aussieht, in welcher Phase sich die Produkte
Ihrer Wettbewerber befinden und welche Entwicklungen sie
planen, um abschatzen zu konnen, wie Ihre Wettbewerber
auf Thren Markteintritt reagieren werden.

Vorgehen bei der Analyse des Marktes fur Thr Produkt bzw.
Ihre Dienstleistung:

|| Marktabgrenzung: Darstellung des Gesamtmarktes,
Definition, welche Marktsegmente Sie nicht angehen

wollen

|| Marktsegmentierung: sinnvolle Einteilung Ihres Ziel-

marktes in moglichst homogene Segmente

|| Marktzieldefinition: Definition, welche Segmente Sie

wann angehen werden

|| Marktpositionierung: Darstellung, wie Sie sich am Markt
positionieren und gegenuber den Wettbewerbern ab-

grenzen wollen

TIPP

Recherchieren Sie sorgfiltig und gewissenhaft! Es gibt

zahlreiche Informationsquellen, die Sie nutzen konnen.

Wenn Sie die passende Information nicht finden, leiten

Sie sie logisch her. Gehen Sie moglichst systematisch vor!

Ein strukturiertes Gerust plausibler Annahmen ist eine

gute Ausgangsbasis fur eine systematische Analyse.

FRAGEN ZUR MARKTANALYSE

» Wie groR ist der Gesamtmarkt unseres Produktes
bzw. unserer Dienstleistung (international, natio-
nal, regional)?

» Welcher Teil davon kann erschlossen werden?

» Wie wird sich unser Markt entwickeln?

» Welche Anspriche stellt der Markt an uns und
unsere Produkte/Dienstleistungen?
» Kennen wir die Wiinsche unserer Kunden?

» Wer sind die wichtigsten Wettbewerber auf
unserem Markt?

» Wie werden diese bezliglich ihrer Leistung
beurteilt?

» Werden zukiinftig mehr Wettbewerber am Markt
auftreten?

» Welche Zahlungsbereitschaft besteht bei
unseren Kunden?

» Werden diese auch optimal ausgeschopft?

» Gibt es Kundensegmente mit unterschiedlicher
Zahlungsbereitschaft?

» Gesprache mit Kunden und potenziellen Kunden

» Gesprache mit Lieferanten und Absatzermittlern

» Brancheninformationen zu MarktgroBen und
-entwicklungen (siehe Griinderzeiten Nr. 26:
,Brancheninformationen”)

» Internetrecherche

» Marktinformationen von Verbanden und
Universitaten

» Veroffentlichungen in Fachzeitschriften

» Gesprache mit Kunden (sie liefern die wichtigsten
Hinweise, z.B. durch Aufzeichnungen der AuBen-
dienstmitarbeiter)

Analyse der Kundenreklamationen und
-beschwerden

v

» Gesprache mit Kunden Uber die eigene Leistung
im Vergleich zu Wettbewerbern
Leistungsvergleiche auf 6ffentlich zuganglichen
Untersuchungen (z.B. Stiftung Warentest)
Besuch von Fachmessen, Ausstellungen,
Kongressen

» Analyse von Werbeanzeigen der Wettbewerber

v

v

» Auswertung der eigenen Kundendaten (Wer
kauft zu welchem Preis?)

Zeitlich beschrankte Preisaktionen (z.B. Mengen-
rabatte, Produkt-Blindel), um Nachfragereak-
tionen zu messen

Versteigerung von Produkten/Dienstleistungen
tber Auktionen im Internet

v

v

Quelle: Dr. Gerd Willger, Dr. Andreas Krémer, Andreas Kramer Managementberatung AG.
Beide sind Autoren des TaschenGuides , Marktforschung“, Haufe-Verlag (1999)
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EXTERNE HILFESTELLUNG

» Eine Marktstudie in Auftrag zu geben, ist not-
wendig, wenn eine breite Informationsbasis
geschaffen werden soll oder noch keine Daten
uber den Markt vorhanden sind; Workshops mit
Markt- oder Branchenexperten

» Recherche in Datenbanken durchfiihren lassen
(Datenbanken der Wirtschaftspresse, Genios
usw.)

» Durchfiihrung von moderierten Gruppendiskus-
sionen (Fokusgruppen) mit (potenziellen) Kunden
» Gesprache mit Meinungsfiihrern im Markt
(z.B. Fachjournalisten)

» Kauf von allgemeinen Wettbewerbsstudien

» Detaillierte und spezifische Wettbewerbsanalyse
durch einen externen Dienstleister (z. B. Unter-
nehmensberater)

» Messung von Preis-Absatz-Beziehungen und
weitergehende Analyse durch Pricing-Spezia-
listen (Marktforschungsinstitute, spezialisierte
Unternehmensberatungen)



3.6 Businessplan

Ein Businessplan sollte folgende Elemente beinhalten:
Executive Summary
Einleitung
Darstellung der Geschiftsidee / des Geschaftsmodells
Beschreibung der Technologie bzw. des Produkts oder der
Dienstleistung und der Alleinstellungsmerkmale
Vorstellung des Grinderteams / Kurzprofile
Markt- und Wettbewerbsanalyse
Marketing- und Vertriebsplan
Realisierungsplan
Organisation (u.a. Unternehmensform, Geschiftskonzept)
und Personal
Finanzplanung und Finanzierung (inkl. Finanzierungs-
szenarien)
Darstellung der Chancen und Risiken
Anhang

»Meistens kommt es anders, als man denkt.”
Chancenkapital BC (Beteiligungsgesellschaft der KSK
Biberach)

Ein Businessplan dient insbesondere
der Vorlage bei Investoren
der Planung und Kontrolle Ihrer Unternehmensziele
der Prisentation des Unternehmens im Geschiftsleben
der Entscheidungsfindung im Zusammenhang mit einer
geplanten Geschiftserweiterung

»Gutes Vor-Inkubieren, gute Recherche und Planung
(Businessplan) und das Team sind der halbe Erfolg. Und:
Nicht immer denken, dass man alles alleine oder am
besten kann.

Technologiepark Heidelberg

H EIN BUSINESSPLAN IST EINE GUTE UBUNG FUR
GRUNDER, DENN ER ZWINGT ZUR STRUKTURIE-
RUNG DER GESCHAFTSIDEE UND ZUR UBERPRU-
FUNG DER VORSTELLUNGEN.

Ein weiterer Nutzen ergibt sich daraus, dass es fur die Erstel-
lung Ihres Businessplans notwendig ist, Ihr Vorhaben grind-
lich zu durchdenken und zu strukturieren - eine gute Ubung
far Ihre Aufgaben als Unternehmer. Bei der Erstellung Ihres
Businessplans missen Sie
(Markteintritts-) Barrieren und Hindernisse identifizieren,
systematisch Alternativen ermitteln und bewerten sowie
Entscheidungen treffen.

Erfolgreiche Businesspline sind
klar und sachlich formuliert,
auch fur wissenschaftliche bzw. technische Laien verstind-
lich geschrieben. Vermeiden Sie ,Fachchinesisch®!
auch optisch uberzeugend bzw. ein Aushdngeschild fir
das Grindungsvorhaben. Bleiben Sie bei einem Stil!

aus einem Guss.

TIPP

Unterschitzen Sie die Bedeutung und Aussagekraft eines

Businessplans nicht!

Verlieren Sie die Zielgruppe fir den Businessplan nicht

aus den Augen!

Vermeiden Sie bei der Konzeption Ihres Geschaftsvorha-

bens bzw. bei der Erstellung Ihres Businessplans folgende

von Investoren hiufig bemingelten Fehler:

* mangelnde personliche Qualifikation

* fehlende Kenntnisse tber Markt und Wettbewerbsver-
hiltnisse

¢ kein Uberblick tber Finanzbedarf und Eigenkapital

* nicht tberzeugende Prisentation

* unklares, schwer durchschaubares oder unverstindliches
Konzept

* zu umfangreiche Ausarbeitung

H BIOPRO BADEN-WURTTEMBERG GMBH
B BIOREGIONEN
B GRUNDUNGSBERATUNGEN
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3.7 Marketing- und Vertriebsplanung

Marketing und Vertrieb lauft bei vielen, gerade auch bei
technologieorientierten Start-ups ,mal so nebenher”. Der
erhoffte Erfolg bleibt dabei dann hédufig aus, denn ohne
konsequente Marketing- und Vertriebsaktivititen sind weder
das Unternehmen noch dessen Produkte bzw. Dienstleistun-
gen am Markt bekannt. In dieser Phase - der Erarbeitung
des Businessplans - werden die Weichen fur die spatere

Umsetzung der Marketing- und Vertriebsplanung gestellt.
Auf die Umsetzung wird inf{Kapitel 4.9 (S.34)|detaillierter
eingegangen.

Bei einer sorgfiltig durchdachten Marketing-Planung sollten
Sie in folgenden Schritten vorgehen:

|| Wie stellt sich die Marktsituation dar?
|| Wie ist die Unternehmenssituation?

| | Welches sind Thre Marketingziele?
[]

Welches sind Ihre Marketingmafinahmen, mit denen
Sie diese Ziele erreichen wollen?

[

Wie hoch ist Ihr Marketingetat?

|| Uberpriifen Sie den Erfolg Ihrer Marketingmafinahmen.

Folgende Grunde fuhren dabei zum Scheitern:
fehlende Marktorientierung
fehlendes Unternehmens-,Gesicht*
etlahmende Offentlichkeitsarbeit
Werbekiller , Tagesgeschaft
nicht vorbereitet auf die Gegenmafinahmen der
Konkurrenten
fehlende Kommerzialisierungs- bzw. Vertriebsstrategie
und Umsetzungsplanung
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DAS 4-P-MODELL DES MARKETING
Die vier Ps, ein feststehender Begriff im Marketing, stehen fir
Product, Price, Place und Promotion.

PRODUCT

STRATEGIE
Ein einheitliches Produkt fiir alle Kunden oder ein Produkt, das fir verschiedene
Kunden (Segment, GroRe, Bediirfnisse etc.) angepasst wird.

TIPP

Gehen Sie hier noch einmal auf den messbaren Kundennutzen des Produktes
(der Dienstleistung) ein — den Kernvorteil — und ergénzen Sie diesen um Schlis-
selkriterien wie Qualitat, Design, Verpackung, Zusatzausstallung, Serviceleis-
tungen etc.

STRATEGIE

Der Preis soll nicht nur die Kosten decken, sondern auch ausdriicken, wie viel
ein Kunde flr das Produkt/die Dienstleistung Giberhaupt zu zahlen bereit ist.
TIPP

Ein neues bzw. innovatives Produkt kann strategisch einen hoheren Preis
haben, da die Kunden in der Regel mit einem héheren Preis auch eine héhere
Qualitat verbinden.

PLACE

STRATEGIE
Hier geht es darum, die Vertriebskanale strategisch darzustellen, wie Direkt-
vertrieb, Vertretervertrieb, GroBhandel, Direct Mail, Internet etc.

TIPP

Der wichtigste Vertriebskanal fiir ein neues Unternehmen ist fast ausschlieBlich
der Direktvertrieb. Dies gibt auch einem Kapitalgeber das Gefiihl, dass das
Unternehmerteam sein ,, Geschaft” versteht. Erst danach sind die anderen
Vertriebsformen sinnvoll.

PROMOTION

STRATEGIE

Wie werden lhre Kunden tber |hr Produkt/Ihre Dienstleistung informiert? Da
hier sehr schnell sehr hohe Kosten anfallen kénnen, ist eine genaue Planung
ratsam.

TIPP

Hier gilt das Gleiche wie bei ,Place”: Neue Unternehmen sollten primar auf

Direktmarketing, wie personliche Besuche, Telefonanrufe, Direct Mail sowie

Ausstellungen und Messen setzen. Denn niemandem gelingt die Positionie-

rung - die Verankerung des Produktes/der Dienstleistung im Gedéachtnis der
Kunden - besser als dem Team, das hinter dem Unternehmen steht.

B GRUNDERBERATUNGEN
B BIOREGIONEN
B WERBEAGENTUREN UND PRESSEBUROS
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3.8 Finanzplanung

Eine gute Finanzierungsbasis ist die Grundlage fir den er-
folgreichen und sicheren Aufbau Ihres Unternehmens. Die
Finanzplanung ist fir Grinder oft der schwierigste Teil des
Businessplans, da sie weitestgehend auf Schitzungen basiert.
Auch wenn Ihre Idee einzigartig ist und Ihre Technologie
bahnbrechend - eine Existenzgrindung lohnt sich nur,
wenn Sie auf Dauer ausreichend Gewinn erzielen konnen.
Um zu definieren, wie hoch Ihr Gewinn sein muss und um
eine solide Existenz zu ermoglichen, mussen Sie zunachst
definieren, wie hoch Ihre laufenden Kosten sind. Danach
sollten Sie ableiten, wie hoch Ihr Kapitalbedarf ist, denn
eine gute Finanzierung ist fir Ihr Vorhaben bedarfsgerecht
zugeschnitten.

Prufen Sie, welche Finanzierungsquellen fir Ihr Unternehmen
infrage kommen:

Eigenkapital

Fordermittel

Bankkredite

Business Angels

Risikokapital (Venture Capital)

Zu einer Finanzplanung gehoren
Kapitalbedarfsplan
Finanzierungsplan
Liquiditatsplan
Ertragsvorschau/Rentabilititsrechnung

ACHTUNG

Stellen Sie Ihre Zahlen und die zugrunde gelegten An-
nahmen plausibel dar und belegen Sie Ihre Planung mit
entsprechenden Unterlagen.

»Grindungen im Bereich Life Sciences / Biotech sind sehr
oft mit hohen Investitionen verbunden. Daher ist es sehr
wichtig, sich sehr frihzeitig um eine optimale Finanzierung
des Grundungsvorhabens zu kimmern.*

TTI - Technologie Transfer Initiative GmbH

B NUTZEN SIE PROFESSIONELLE SOFTWARE. DIE
BIOPRO BADEN-WURTTEMBERG GMBH UNTER-
STUTZT SIE DABEI GERNE.

TIPP
Erarbeiten Sie unterschiedliche Szenarien (Best-, Worst-
und Realistic-case).
Berechnen Sie im Vorfeld von Investorengesprichen den
potenziellen Wert Thres Unternehmens. So sind Sie fur die
Verhandlungen mit Kapitalgebern gut vorbereitet, denn
diese werden ebenfalls eine Bewertung Ihres Vorhabens

vornehmen.

LPrioritar sollte ein optimaler, auf die individuelle Unter-
nehmensentwicklung zugeschnittener Finanzierungs-Mix
sein: Eine Seedfinanzierung - beispielsweise durch den
High-Tech-Grunderfonds - befihigt die Grunder wesent-
lich, (technologische) Entwicklungs-Meilensteine zu er-
reichen, um dann gestirkt in die Akquise von Folgefinan-
zierungen zu gehen. Vorteil: Die Diskussion um die
Unternehmensbewertung mit einem Folgeinvestor steht
mit erreichten Meilensteinen auf einer soliden Basis.*

High-Tech-Grunderfonds

B GRUNDERBERATUNGEN
H BIOPRO BADEN-WURTTEMBERG GMBH
B BIOREGIONEN
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4 Realisationsphase

4.1 Finanzierung

Sie benoétigen ein Geschiftskonto bzw. eine Hausbank, um

den geschiftlichen Zahlungsverkehr zu erledigen,
Antrage fur offentliche Fordermittel stellen oder

einen Kredit aufnehmen zu konnen.

Vereinbaren Sie Termine bei verschiedenen Banken und
bereiten Sie sich auf das Bankengesprich gut vor. Es spricht
nichts dagegen, einen Berater mitzunehmen, doch kliren Sie

im Vorfeld die Rollenverteilung.

TIPP

In der Regel brauchen Sie Investoren zur Finanzierung einer
Unternehmensgrindung im Hochtechnologie-Umfeld. Neben
der Person des Grunders zihlt der Businessplan fur einen
Early-Stage-Investor zu den wichtigsten Anhaltspunkten bei
der Beurteilung einer Investitionsmdglichkeit. Eine ausfihr-
liche Anleitung zur Erstellung eines Businessplans finden Sie
in Teil 3 dieser Broschure.

Was Sie bei der Vorstellung Ihres Businessplans bei Investo-
ren beachten sollten:

Investoren erhalten eine Vielzahl von Investitionsanfragen,

Viele Existenzgriinder treten bei Bankengesprichen wie
Bittsteller auf. Begeben Sie sich nicht in diese Position!
Bereiten Sie sich gut vor und treten Sie selbstsicher auf!
Informieren Sie sich im Vorfeld z.B. dber infrage kom-
mende Forderprogramme (Bundeswirtschaftsministerium,
Forderinstitute der Lander oder der KfW) und benennen
Sie diese beim Gesprich.

Lassen Sie den Kontakt zu Ihrem Bankberater nicht ab-

Uber die sie sich in kurzer Zeit (ca. 10-15 Minuten) eine
erste Meinung bilden mussen. Achten Sie daher unbedingt
darauf, dass der Leser durch die Gestaltung, Gliederung
und Formulierung Ihres Businessplans sehr schnell einen
Uberblick Gber wesentliche Aspekte Ihres Geschiftsvor-
habens erhilt.

Die Schlusselrolle des Businessplans kommt dem Executive
Summary zu. Im ungunstigen Fall wird nur dieses Kapitel

reiflen. Pflegen Sie Ihre Bankbeziehungen.

Achten Sie bei der Suche nach einer geeigneten Hausbank
auf folgende Aspekte:

|| Welche Bankverbindung wird in meiner Branche bzw.
bei meinen Geschiftspartnern haufig genutzt?

|| Ist die Beratung vertrauensvoll und griindlich?
[| Ist mir mein Ansprechpartner sympathisch?

[ | Kennt mein Ansprechpartner meinen Markt bzw. kann

er auf entsprechende Informationen zurickgreifen?

|| Ist mein Ansprechpartner in der Lage und auch bereit,

mich uber offentliche Forderprogramme zu informieren?

|| Bietet die Bank/Sparkasse giinstige Konditionen?

B FUHREN SIE SICH STETS VOR AUGEN, DASS
EIN KAPITALGEBER IN ERSTER LINIE MIT SEINER
INVESTITION GELD VERDIENEN MOCHTE! FUR
RISIKOKAPITALGEBER GILT, DASS DIE RISIKEN
DURCH RELATIV HOHE GEWINNAUSSICHTEN
AUSGEGLICHEN WERDEN MUSSEN.
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gelesen. Verfassen Sie es kurz und knackig und vermeiden
Sie dabei Superlative und reiflerische Adjektive.
Beantworten sie zuallererst die Frage, was der Investor
davon hat, wenn er in Ihr Unternehmen investiert. Infor-
mieren Sie sich daher im Vorfeld tuber das Geschaftsmodell
und die Interessen des Investors.

Beachten Sie, dass der Investor an einer dem Risiko an-
gemessenen Rendite interessiert ist.

Der Early-Stage-Investor erwartet einen direkten Zugang
zum Grunder des Unternehmens. Geben sie daher gleich
auf dem Deckblatt Ihre Kontaktdaten an, unter denen er
Sie direkt erreichen kann.

Lassen Sie etwas Zeit vergehen, bevor Sie sich nach dem
Stand der Dinge erkundigen. Viele Investoren verfahren
nach dem Motto: ,Don’t call me, I call you.*

B GRUNDERBERATER
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4.2 Forderung

Die Forderlandschaft in Deutschland gleicht einem Dschungel.
Es ist nicht einfach, zwischen Forderprogrammen auf europa-
ischer Ebene, Férderung vom Bund und Forderprogrammen
der Linder das Passende herauszufiltern. Nutzen Sie bei der
Auswahl eines Forderprogramms die Anlaufstellen des Landes.
Eine erste Orientierung erhalten Sie auch auf Internetpor-
talen von Bund und Land. Nutzen Sie die Checklisten des
Bundesministerium fur Wirtschaft mit Technologie, BMWi.
Diese kdnnen Ihnen auch dabei behilflich sein, zu prifen, ob
Sie die Forderkriterien erfiillen und Sie dabei beraten, wann
ein Forderantrag gestellt werden soll/muss.

FORDERUNG IN BADEN-WURTTEMBERG

Neben den eigenen Krediten der Banken und Sparkassen
gibt es auch verschiedene Forderkredite, Burgschaften und
Beteiligungen von speziellen Forderbanken. Diese bieten
zudem Beratungen an, z.B. in Form von Finanzierungs-
sprechtagen bei den Industrie- und Handelskammern sowie

den Handwerkskammern.

L-BANK

Die L-Bank ist die Staatsbank von Baden-Wirttemberg. Sie
unterstitzt Grundungen und Unternehmensubernahmen mit
bedarfsorientierten Forderprogrammen und Finanzierungs-
konzepten und ist eng verzahnt mit der Burgschaftsbank,
der MBG, der bundesweit titigen KfW Mittelstandsbank
sowie den Hausbanken. Hierbei wird ein breites Spekt-
rum von Finanzierungsinstrumenten eingesetzt, wie z.B.
zinsgunstige Darlehen, Nachrangdarlehen, Burgschaften,
Beteiligungskapital.

BURGSCHAFTSBANK BADEN-WURTTEMBERG

Die Birgschaftsbank Baden-Wirttemberg unterstutzt als
wettbewerbsneutrale Selbsthilfe-Einrichtung der gewerbli-
chen Wirtschaft, sinnvolle unternehmerische Projekte von
kleinen und mittleren Unternehmen bei fehlenden oder nicht
ausreichenden Sicherheiten. Die Forderung erfolgt durch
Ubernahme von Biirgschaften gegeniiber einer Hausbank.

MBG MITTELSTANDISCHE BETEILIGUNGSGESELLSCHAFT BADEN-
WURTTEMBERG

Die MBG Mittelstindische Beteiligungsgesellschaft Baden-
Wirttemberg ist eine offentlich geforderte Beteiligungsge-
sellschaft. Ihre Aufgabe ist die Verbesserung der Finanzie-
rungsstruktur von Existenzgrindungen und mittelstindischen
Unternehmen, um die Grundlage fir eine solide Unterneh-
mensentwicklung und fir weiteres Wachstum zu schaffen.

ANLAUFSTELLEN

www.l-bank.de

www.buergschaftsbank.de

www.mbg.de

TIPP
Offentliche Fordermittel des Bundes und der Linder missen
Sie grundsitzlich bei Ihrer Hausbank beantragen.

ACHTUNG

Beantragen Sie Fordermittel vor dem Beginn der Arbeiten,
die Sie gerne mit offentlicher Forderung durchfihren wol-
len. Im Nachhinein werden keine Férdermittel bewilligt.

FORDERUNG VON GRUNDUNGEN AUS DER HOCHSCHULE

Grunder konnen heute an vielen Hochschulen des Landes
in sogenannten Inkubatoren fir zwei bis drei Jahre auf dem
Campus bleiben und die Ressourcen der Hochschule oder
der Forschungseinrichtung kostenlos oder kostengtnstig
nutzen. Dabei werden sie vom Inkubator-Management und
regionalen Netzwerken kompetent betreut und unterstitzt.

Eine weitere Unterstutzung bei der Grindung kann durch
die personenbezogenen Forderprogramme ,Junge Innova-
toren“ des Ministeriums fur Wissenschaft, Forschung und
Kunst Baden-Wirttemberg, MWK, sowie durch das Bun-
desprogramm ,EXIST* erfolgen.

B IFEX

B BMWI-FINANZIERUNGSHOTLINE
Tel. 03018 615-8000

B INFOCENTER DER KFW MITTELSTANDSBANK
Tel. 0180 124 11 24

B WIRTSCHAFTSMINISTERIUM IHRES
BUNDESLANDES

B INVESTITIONSBANK IHRES BUNDESLANDES
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4.3 Standort

Die grundlegende Standortentscheidung haben Sie bereits
zu einem friheren Zeitpunkt getroffen. Nun geht es darum,
einen Mietvertrag zu verhandeln und zu unterschreiben und
die Riumlichkeiten dann ,betriebs- bzw. arbeitstauglich® zu
gestalten.

Kummern Sie sich rechtzeitig um die notwendige Infra-
struktur. Dazu gehort der Abschluss von Vertrigen mit den
zustindigen Versorgungsfirmen fir

| Strom

| Wasser

L] Gas

__| Entsorgung (z.B. Abfallbeseitigung, Abwasser)

[ | Telekommunikation

ACHTUNG

Achten Sie beim Mietvertrag neben Preis, Grofle und
Zustand der Raume auch auf Expansionsmdglichkeiten
bzw. Erweiterungsoptionen.

Binden Sie sich nicht allzu langfristig an einen Standort,
denn Sie wissen nicht, ob er in ein paar Jahren Thren An-
forderungen noch gerecht wird. Achten Sie bei langfristigen
Mietvertrigen auf geeignete Ausstiegsklauseln.
Berucksichtigen Sie die behordlichen Auflagen!
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TIPP

Gerade fur Grundungen, die Laborflichen benoétigen, ist
es sinnvoll, zu tberlegen, ob Universititen oder Forschungs-
einrichtungen die Moglichkeit anbieten, Riume zu nutzen.
Diese sind in der Regel gut an die Bedurfnisse von for-
schenden Unternehmen angepasst.

Auch Biotechnologieparks sind auf Griinder mit hohen
Anforderungen an die Infrastruktur (Laborbereiche mit
Gasversorgung, Abzuge, Tragfihigkeit der Boden fur
schwere Gerite etc)) in der Regel sehr gut eingestellt.
Falls fur Ihr Unternehmen die Nutzung bestimmter sehr
teurer Gerite notwendig sein konnte, ist bei der Stand-
ortwahl die Erreichbarkeit und Verfligbarkeit solcher
Geritschaften als Kriterium einzubeziehen.

B GRUNDERZENTREN
B TECHNOLOGIEPARKS
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4.4 Amtswege

Auf dem Weg in die berufliche Selbststindigkeit missen Sie
Anmeldeformalititen erledigen und gesetzliche Vorschriften
beachten.

GEWERBEAMT

Ihr erster Weg fuhrt Sie (sofern Sie sich nicht als Freiberufler
selbststindig machen) zum Gewerbeamt. Hier zeigen Sie den
selbststindigen Betrieb Ihres Gewerbes an. Das Gewerbeamt
informiert in der Regel folgende weiteren Stellen:

FINANZAMT HANDELSREGISTER
BERUFSGENOSSENSCHAFT GEWERBEAMT HANDWERKSKAMMER
INFORMIERT

STATISTISCHES INDUSTRIE- UND
LANDESAMT HANDELSKAMMER
FINANZAMT

Die zweite Station bei Ihren Behordengingen ist das Fi-
nanzamt. Das Finanzamt teilt Ihnen eine Steuernummer
zu und schickt Thnen einen Fragebogen zur steuerlichen
Erfassung. Sie mussen Auskinfte zu zuklnftigen Umsitzen
und Gewinnen erteilen. Gehen Sie bei der Berechnung
dieser Schitzwerte eher vorsichtig vor, da hiervon zunichst
die Hohe der Vorauszahlung Ihrer Einkommens- und

Gewerbesteuer (nur fur Gewerbetreibende) abhingt.

ACHTUNG

Denken Sie daran: In der Anlaufphase konnen die Kosten
im Verhaltnis zu den erzielten Umsitzen Uberdurchschnitt-
lich hoch sein.

BERUFSGENOSSENSCHAFT

Berufsgenossenschaften sind die Triger der gesetzlichen
Unfallversicherung. Setzen Sie sich mit der zustindigen
Berufsgenossenschaft in Verbindung, um zu kliren, ob fur
Ihr Unternehmen Versicherungspflicht besteht. Die Adresse
der zustandigen Berufsgenossenschaft erhalten Sie bei der
Industrie- und Handelskammer.

Die Mitgliedschaft in der Berufsgenossenschaft ist Pflicht,
sobald ein Unternehmen Arbeitnehmer beschaftigt. Beschaf-
tigen Sie in Ihrem Unternehmen keine Mitarbeiter, sind Sie
nicht in jedem Fall versicherungspflichtig. Informieren Sie
die zustandige Berufsgenossenschaft innerhalb einer Woche
nach Gewerbeanmeldung bzw. Aufnahme der selbststindigen
Titigkeit.

TIPP

Eine freiwillige Versicherung bei der Berufsgenossenschaft
kann aber sinnvoll sein, um sich gegen die Folgen von Ar-
beitsunfillen und Berufskrankheiten zu versichern.

Ist eine Mitgliedschaft erforderlich, erhalten Sie einen Fra-
gebogen zur Unternehmensbeschreibung, den Sie beantwor-
ten und zurtckschicken mussen. Die Beitrige fur die gesetz-
liche Unfallversicherung trigt allein das Unternehmen. Die
Beitragstarife unterscheiden sich je nach Branche bzw. Be-
rufsgenossenschaft und sind abhiangig von

der Bruttolohnsumme eines Unternehmens,

der jeweiligen Gefahrenklasse (Grad der Unfallgefahr)

sowie dem Beitragsfufl (Grundbeitrag fir 1.000 Euro Ent-

gelt in der Gefahrenklasse 1).

Ein Gewerbe, das mit einem hohen Unfallrisiko verbunden

ist, zahlt einen hoheren Gefahrentarif als ein Unternehmen
mit einer geringen Risikoklasse.
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INDUSTRIE- UND HANDELSKAMMER (IHK)

Zu den Aufgaben der Kammern gehoren beispielsweise die
Interessenvertretung ihrer Mitglieder, die Uberwachung der
Einhaltung der Berufspflicht, die Mitwitkung an der Berufs-
ausbildung bzw. Erlassung von Prufungsordnungen, das
Fuhren von Statistiken, die Férderung beruflicher Fortbildung,
das Erstellen von Gutachten.

Wer sich beruflich selbststindig macht, ist in den meisten
Fillen Mitglied einer Kammer. Gewerbesteuerpflichtige
Unternehmen sind immer Pflichtmitglied einer Industrie- und
Handelskammer (IHK) und damit beitragspflichtig.
Angebote der IHK:

Grunderberatung

Unterstutzung bei der Standortsuche

Unterstltzung bei Behordengingen und Amtswegen

Networking

TIPP
Nutzen Sie die Angebote Ihrer zustindigen IHK.
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AGENTUR FUR ARBEIT

Wollen Sie sozialversicherungspflichtige Mitarbeiter beschaf-
tigen? Wenn ja, benétigen Sie eine Betriebsnummer. Einen
Antrag zur Ausstellung einer Betriebsnummer stellen Sie
beim Betriebsnummern-Service der Bundesagentur fur Arbeit.
Die achtstellige Betriebsnummer ist Grundlage fur die Mel-
dung zur Sozialversicherung. Die Vergabe der Betriebsnum-
mer ist kostenlos.

Eine Betriebsnummer ist erforderlich fur die

An- und Abmeldung der Beschiftigten bei der Kranken-
kasse

Abrechnung der Beitrige zur Kranken-, Renten- und
Arbeitslosenversicherung

Beantragung betriebsbezogener Arbeitsgenehmigungen
Meldung von Unfallanzeigen an die Berufsgenossen-
schaft



AMTSGERICHT / NOTAR

Je nachdem, fur welche Rechtsform Sie sich entschieden
haben, ist der Eintrag Thres Unternehmens ins Handelsregis-
ter notwendig. Der Handelsregistereintrag ist Pflicht, wenn
das Unternehmen einen kaufmédnnischen Geschiftsbetrieb
darstellt. Abgesehen von Kleingewerbetreibenden und der
BGB-Gesellschaft (GbR) sind Unternehmen aller Rechtsfor-
men zu einem Eintrag ins Handelsregister verpflichtet. Die
Antrédge fir den Eintrag ins Handelsregister missen notatiell
beglaubigt werden.

Folgende Kosten fallen an:

» Notarkosten

= Gebuhren beim Amtsgericht

» Die Hohe der Kosten richtet sich nach dem Geschafts-
wert des Unternehmens. Bei Neugrindungen wird die
Summe des vorhandenen Eigenkapitals als Grundlage

genommen.

TIPP

Der Gesetzgeber stellt fiir Standardgrindungen Musterver-
trige bzw. -protokolle zur Verfigung. Prifen Sie, ob Sie fur
Thre Grindung diese Mustervertrage bzw. -protokolle ver-
wenden konnen. Die Verwendung von Mustervorlagen kann
Zeit und Kosten sparen. Wigen Sie jedoch ab, ob Ihre Inte-
ressen bzw. die Besonderheiten Ihrer Grindung in den
Mustervorlagen ausreichend abgebildet werden.

ACHTUNG

Die Daten im Handelsregister mussen stets aktuell gehalten
werden. Denken Sie daran, etwaige Anderungen sofort zu
melden!

. LITERATURTIPP . LINKS UND TOOLS

REGIERUNGSPRASIDIUM

Wenn Sie gentechnisch arbeiten wollen, d.h. mit lebenden
bzw. vermehrungsfahigen gentechnisch verinderten Orga-
nismen umgehen wollen (z.B. Viren, Bakterien, Pilzen,
Pflanzen, Tieren, Zellen), missen Sie Ihr Labor als gentech-
nische Anlage anmelden und die vorgesehenen gentechnischen
Arbeiten beim Regierungsprasidium Tubingen anmelden
oder genehmigen lassen.

Das Regierungsprasidium Tubingen berit Sie dabei,

= wie die vorgesehenen gentechnischen Arbeiten einzu-
stufen sind,

n wie die Riume der gentechnischen Anlage ausgestattet
sein mussen,

n welche Voraussetzungen die verantwortlichen Personen
erfillen mussen,

n wie das Anmeldungs-/Genehmigungsverfahren erfolgt
und welche Formblatter und Unterlagen dazu eingereicht

werden mussen.

Neben der Genehmigung ist das Regierungsprisidium Tu-
bingen auch fir die Uberwachung gentechnischer Anlagen
und Arbeiten zustandig.

TIPP

= Nehmen Sie bereits in der Planungsphase gentechnischer
Arbeiten Kontakt zum Regierungsprisidium auf.

n Viele Anmeldungen kénnen Sie mittlerweile online etle-
digen. Formulare finden Sie z.B. auf der Internetseite
Threr Kommune.

ANLAUFSTELLEN /ANSPRECHPARTNER
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4.5 Versicherungen

Zum Thema Versicherungen gilt es zunichst folgende Unter-
scheidung vorzunehmen:

nach Pflicht- bzw. freiwilligen Versicherungen

nach Versichertem

* Versicherungen fur Mitarbeiter

* Versicherungen fur den Unternehmer

* Versicherungen fur das Unternehmen/

betriebliche Versicherungen

Folgende Pflichtversicherungen missen Sie bei Grundung
Ihres Unternehmens bertcksichtigen:

Fur den Unternehmer:

* Kranken-/Pflegeversicherung

* Rentenversicherung

Far Mitarbeiter:

* Sozialversicherung (umfasst Kranken-, Pflege-, Renten-

und Arbeitslosenversicherung)

* Unfallversicherung

Fur das Unternehmen:

» Kfz-Haftpflichtversicherung

TIPP
Prufen Sie, welche weiteren Versicherungen Sie fur Ihren
spezifischen Fall fir sinnvoll bzw. notwendig halten.
Unabhingige Institutionen wie der Deutsche Versicherungs-
Schutzverband (DVS) helfen bei der Auswahl geeigneter
Versicherungsunternehmen.
Lassen Sie sich bei Ihrer IHK beraten!

Betriebliche Versicherungen sollen Nachteile verhindern,
die Ihrem Unternehmern durch Schidigung seitens anderer
Personen, aus Ihrer eigenen Titigkeit oder durch unvorherseh-
bare Ereignisse entstehen konnen. Eine Absicherung gegen
alle betrieblichen Risiken durfte aus Kostengriinden jedoch

kaum moglich und in der Regel auch nicht sinnvoll sein.

Folgende Voruberlegungen sollten Sie tatigen:

* Welche Schiden kénnen in Threm Unternehmen
auftreten?

* Wie hoch ist das Risiko der Existenzgefahrdung fur
das Unternehmen aus diesen Schiden?

* Welche Mafinahmen konnen ergriffen werden, um
diese Schaden zu vermeiden?
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¢ Welche Risiken lassen sich versichern?
¢ Welche Risiken konnen im Schadensfall vom Betrieb
selbst gedeckt werden?

TIPP

Ubetlegen Sie, welches (betriebliche und/oder personliche)

Risiko Sie tatsdchlich unbedingt versichern missen.

Stellen Sie eine Rangordnung auf.

* Versichern Sie zuerst die Risiken mit den grofiten finan-
ziellen Folgen fur Ihr Unternehmen!

* Sichern Sie sich dann gegen Risiken mit den hochsten
Eintrittswahrscheinlichkeiten ab!

ACHTUNG

Achten Sie darauf, dass die Beitragszahlungen Ihre Liqui-
ditat nicht zu sehr strapazieren.

Schlieflen Sie kurzfristige Vertrige ab, dadurch bleiben
Sie flexibel: am besten durch Jahresvertrige mit der
Option auf Verlingerung, wenn nicht vor Vertragsende
gektndigt wird.

Beginnen Sie frihzeitig damit, far Ihren Ruhestand vor-

zusorgen.

KRANKEN-/ PFLEGEVERSICHERUNG FUR DEN UNTERNEHMER
Die Arbeitskraft von Existenzgrindern und Unternehmern
ist ihr wichtigstes Kapital. Besonders wichtig sind daher alle
Versicherungen, die existenzbedrohende Risiken abdecken.
Selbststindige sind verpflichtet, sich entweder uber eine
gesetzliche oder eine private Krankenversicherung abzusi-
chern. Informieren Sie frithzeitig Ihre Krankenkasse dartiber,
dass Sie sich selbststindig machen mochten.

ACHTUNG

Als Selbststindiger erhalten Sie im Krankheitsfall keine
sechswochige Lohnfortzahlung wie ein Angestellter. Zudem
verdienen Sie in der Regel, wihrend Sie krank sind, kein
Geld mehr. Achten Sie darauf, dass die Versicherungsleis-
tungen alle wichtigen Lebenshaltungskosten decken. Das
betrifft vor allem die ersten sechs Krankheitswochen.

TIPP
Wigen Sie sorgfaltig ab, ob der Wechsel in eine private Kran-
kenversicherung sinnvoll ist. Eine Ruckkehr von einer privaten



in die gesetzliche Krankenversicherung ist spater nicht mehr
moglich. Wenn Sie nicht ganz sicher sind, welche Variante
die richtige ist, sollten Sie vorldufig weiterhin freiwillig bei
Ihrer bisherigen gesetzlichen Krankenkasse bleiben.

RENTENVERSICHERUNG FUR DEN UNTERNEHMER

Als selbststandiger Unternehmer sollten Sie den Aufbau
Ihrer Altersversorgung rechtzeitig planen, denn in der Regel
sind Sie nicht mehr in der gesetzlich Rentenversicherung
pflichtversichert. Das bedeutet aber gleichzeitig, dass es
unverzichtbar ist, privat fir einen finanziell gesicherten Le-
bensabend zu sorgen.

Gut zu wissen: Die Anspriiche an die gesetzliche Rentenver-
sicherung, die Sie sich gegebenenfalls in der Zeit als Arbeit-
nehmer erworben haben, bleiben erhalten.

In der Altersvorsorge gibt es folgende Alternativen:
Pflichtmitgliedschaft in der gesetzlichen Rentenver-
sicherung (RV)
freiwillige Mitgliedschaft in der gesetzlichen Rentenver-
sicherung und zusatzliche Absicherung durch eine private
Altersvorsorge
ausschliefiliche Absicherung durch private Altersvorsorge

SOZIALVERSICHERUNG (FUR DIE MITARBEITER)

Angestellte Mitarbeiter sind sozialversicherungspflichtig (bei
der gesetzlichen Renten-, Kranken-, Pflege- und Arbeitslo-
senversicherung). Jeder Arbeitnehmer wird mit dem Einstieg
ins Berufsleben somit in das Netz des Sozialversicherungs-
wesens integriert und erhilt eine Sozialversicherungsnummer.
Als Arbeitgeber sind Sie fur die An- und Abmeldung Ihrer
Angestellten bei der Sozialversicherung verantwortlich. Die
Anmeldung erfolgt bei der Krankenkasse, die sie an die
anderen Trager (die Bundesagentur fur Arbeit, die Pflege-
kassen und die Deutsche Rentenversicherung) weiterleitet
und die Sozialversicherungsbeitrige einzieht. Als Arbeitgeber
mussen Sie fur Ihre Mitarbeiter die Beitrige zur Kranken-,
Pflege-, Renten- und Arbeitslosenversicherung berechnen
und mit Hilfe eines Beitragsnachweises bei der Krankenkas-
se des Beschiftigten melden und tberweisen.

ACHTUNG
Setzen Sie sich daher mit der Krankenkasse Ihrer Mitar-
beiter in Verbindung und melden Sie sie dort an.
In der Regel sind Sozialversicherungsbeitrige in Hohe des
voraussichtlichen Betrags am drittletzten Bankarbeitstag
des Titigkeitsmonats fillig.

UNFALLVERSICHERUNG (FUR MITARBEITER UND UNTERNEHMER)
Die Unfallversicherung deckt neben dem Risiko eines Ar-
beitsunfalls auch das Risiko eines Wegeunfalls — auf dem
Weg zur Arbeit beziehungsweise zuriick - und einer Berufs-
krankheit ab.

Die Unfallversicherung ist eine Pflichtversicherung fur Mit-
arbeiter; alle Mitarbeiter eines Unternehmens mussen in der
Berufsgenossenschaft gesetzlich unfallversichert sein. Unter-
nehmer oder Freiberufler sind in der Regel nicht pflichtver-
sichert, denn fur den Unternehmer ist die Unfallversicherung
eine freiwillige Versicherung.

Zur Erinnerung:

|| Informieren Sie die zustindige Berufsgenossenschaft
innerhalb einer Woche nach Gewerbeanmeldung bzw.
Aufnahme der selbststindigen Titigkeit.

|| Setzen Sie sich mit der zustindigen Berufsgenossenschaft
in Verbindung, um zu kliren, ob fur Ihr Unternehmen
Versicherungspflicht besteht (siche Amtswege 4.4: Be-
rufsgenossenschaft).

TIPP
Jeder Unternehmer kann sich aber bei seiner Berufsge-
nossenschaft freiwillig gegen die Folgen von Arbeits- und
Wegeunfillen versichern.
Die gesetzliche (Berufsgenossenschaft) und/oder private
Unfallversicherung greifen, wenn durch einen Unfall eine
Invaliditit eingetreten ist.
Leistungen und Primien der Versicherungstriger unter-
scheiden sich deutlich. Lassen Sie sich daher bei Interesse an

einer freiwilligen Unfallversicherung fachkundig beraten.
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HAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Als betriebliche Pflichtversicherung ist die Kfz-Haftpflicht-
versicherung zu nennen. Sie ist fir jedes zugelassene Fahrzeug
in Deutschland vorgeschrieben und damit auch fur Firmen-

wagen abzuschlieflen.

Daneben gibt es freiwillige betriebliche Versicherungen, wie
die Betriebs-Haftpflichtversicherung, die Produkt-Haftpflicht-
versicherung oder die Umwelthaftpflichtversicherung.

Die Betriebs-Haftpflichtversicherung
= deckt Schiaden an Dritten ab.
» zahlt Schadenersatzanspriche von Kunden, Lieferanten,

Besuchern und Mitarbeitern.

Die Produkt-Haftpflichtversicherung

= tritt ein, wenn Dritte durch fehlerhafte Produkte zu
Schaden kommen (vor allem fir Hersteller, Lieferanten,
Lizenznehmer).

= sollte fur Unternehmen, die Gtliter zur weiteren Verarbei-
tung herstellen, erweitert werden, um eine Abdeckung
von moglichen Folgeschiden in der Produktionskette zu
sichern.

Fur Biotech-Unternehmen kann der Abschluss einer Um-
welthaftpflichtversicherung sinnvoll sein.

Die Umwelthaftpflichtversicherung

= schitzt vor Schadenersatzansprichen, wenn durch den
Betrieb Boden, Wasser, Luft verunreinigt werden.

» schutzt personlich haftende Gesellschafter von Unterneh-
men, wie GmbH-Geschaftsfihrer und AG-Vorstinde, nicht
ausreichend. Daher ist unter Umstinden eine zusitzliche
Vermdgensschadenshaftpflicht sinnvoll.

LITERATURTIPP

LINKS UND TOOLS
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TIPP
Wigen Sie ab, wie hoch die Risiken und Eintrittswahrschein-
lichkeiten eines Umweltschadens fir Ihr Unternehmen

sind.
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4.6 Steuern

Als Selbststandige/r haben Sie es mit einer ganzen Reihe von
Steuern zu tun:

UMSATZSTEUER/VORSTEUER

GEWERBESTEUER LOHNSTEUER

SELBSTSTANDIGE/R

EINKOMMENSTEUER KORPERSCHAFTSTEUER

Abhingig von der Rechtsform Ihres Unternehmens fallen
bestimmte Steuern an, die einerseits von der Gemeinde und
andererseits vom Finanzamt erhoben werden. Die Gewerbe-
steuer wird von der Gemeinde erhoben. Diese fillt erst
an, wenn der Gewerbeertrag den jihrlichen Freibetrag von
24.500 Euro ubersteigt. Alle Gbrigen Steuern sind an das
Finanzamt zu entrichten.

LINKS UND TOOLS

LITERATURTIPP

TIPP

Steuertermine und einen allgemeinen Steuerkalender erhal-
ten Sie Uber das Portal der Finanzimter Baden-Wirttemberg.
Informieren Sie sich Uber die Steuertermine und erstellen
Sie einen Steuerkalender fir Ihr Unternehmen!

ACHTUNG

Beachten Sie die Steuervorauszahlungen:

= Einkommen-, Korperschaft- und Gewerbesteuer missen
Sie vierteljahrlich im Voraus zahlen.

» Die Umsatzsteuer muss in der Regel monatlich im Voraus
angemeldet werden.

Unternehmen sind zur elektronischen Lohnsteuer-Anmeldung
und Umsatzsteuer-Voranmeldung verpflichtet. Fur die elek-
tronische Steuererklirung kdnnen Sie die kostenlose Software
ElsterFormular verwenden.

ACHTUNG

n Die Steuerbestimmungen und -formalititen sind ein
kompliziertes Feld. Um folgenschwere Fehler zu vermeiden,
suchen Sie sich schon im frihen Stadium Ihrer Existenz-
grundung einen Steuerberater.

n Halten Sie sich penibel an die Zahlungsfristen, die Thnen
das Finanzamt setzt, sonst mussen Sie mit Sdumniszu-
schlagen rechnen.

n Legen Sie einen ausreichend hohen Betrag fir Ihre Steu-
erzahlungen ,auf die hohe Kante®.

ANLAUFSTELLEN /ANSPRECHPARTNER
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4.7 Organisation

Bevor Sie sich ins operative Geschift stirzen, sollten Sie
zunichst noch ein paar organisatorische Dinge klaren. Denn
fur den Erfolg eines Unternehmens ist die richtige (Aufbau-
und Ablauf-) Organisation mitentscheidend. Sorgen Sie also
frihzeitig fir Ordnung.

|| Heutzutage ist eine zuverlissige und stabile I'T-Struktur
fast schon eine Grundvoraussetzung dafir, dass Sie

Uberhaupt operativ titig sein konnen.

|| Auch die klassischen Verwaltungstitigkeiten dirfen
nicht vergessen werden, denn Sie unterliegen als Unter-
nehmer bestimmten Pflichten, so z.B. Berichtspflichten
oder Meldepflichten.

L] Esist wichtig, gleich zu Beginn Thre Buchfihrung rich-
tig aufzusetzen, denn so erhalten Sie auch einen Uber-
blick uber Ihre Einnahmen und Ausgaben.

|| Definieren Sie Abliufe fiir das Rechnungswesen, die
z.B. vorgeben, wann ggfs. Mahnungen geschrieben

werden.

|| Wenn Sie sozialversicherungspflichtiges Personal be-
schiftigen, missen Sie monatlich die Beitrige leisten,
und das sollte punktlich geschehen. Hierfar bedarf
es der vorherigen Organisation der Personalkosten-

abrechnung.

ACHTUNG

Bedenken Sie, dass Sie nicht alles allein erledigen konnen
und Aufgaben delegieren mussen. Holen Sie sich durchaus
auch externe Unterstitzung, damit Sie sich Thren eigenen
Aufgaben widmen konnen. Die Bereiche Lohnabrechnung
oder Buchfuhrung kénnen Sie beispielsweise an Ihren
Steuerberater ubertragen.

Behalten Sie den Uberblick tiber Ihre Finanzen und Ziele!
Etablieren Sie fruhzeitig ein Controllingsystem, das u.a.
Soll-/Ist-Analysen durchfihrt und aufzeigt, wo Abwei-
chungen zu IThren Planungen bestehen.
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Der grundlegende Organisationsbedarf ist unabhingig von
der Grofle des Unternehmens. Selbst bei einem Ein-Personen-
Unternehmen muss die Organisation stimmen. Ohne eine
sauber aufgesetzte Organisation wird in Ihrem Unternehmen
viel Zeit darauf ver(schywendet werden, Unterlagen oder auch

Informationen zu suchen, Dinge mehrmals abzustimmen usw.

TIPP
Definieren Sie eine Ablagestruktur fiir Dokumente und
Unterlagen. Trennen Sie dabei unternehmensinterne von
kundenbezogenen Unterlagen.
Fuhren Sie eine Terminmappe und pflegen Sie diese sorg-
taltig! So verpassen Sie z.B. keine Zahlungstermine.

STUDIE UBER ZEITVERLUSTE IM BURO

In einer Umfrage bei Fach- und Fiihrungskréften hat das KAIZEN-Institut festge-
stellt, dass diese im Durchschnitt 40,7 Stunden pro Woche arbeiten und dabei
38 Prozent der Arbeitszeit durch unproduktive Tatigkeiten verloren gehen. Das
entspricht 15,4 Stunden pro Woche pro Mitarbeiter.

ZEITVERLUST DURCH BESCHREIBUNG STUNDEN PROZENT

SUCHEN von Unterlagen, Dateien, Kolle- 15 3,7
gen, Informationen aller Art

WARTEN auf EDV-Programme, Kollegen, 1.5 3.7
Unterschriften usw.

UNTERBRECHEN der eigentlichen Arbeit durch 2,5 6,2
Stérungen
NACHGEHEN von fehlenden Informationen, 1.8 4,5

nicht erreichbaren Kollegen usw.

AUSHARREN in zu langen, ergebnislosen 2,0 5,0
Besprechungen
AUSSORTIEREN von Uberinformationen, Wer- 1,2 2,9

bung, E-Mails, Spam-Mails usw.

AUFKLAREN von schlecht delegierten, unkla- 1.4 315
ren oder verwirrenden Aufgaben

KORRIGIEREN von fehlerhaften, unvollstandi- 1,4 3,4
gen Vorgaben/Input

BEFOLGEN von komplizierten, Giberholten 1,2 2,8
oder biirokratischen Ablaufen

TRANSPORTIEREN von Unterlagen von und zum 0,9 2,3
Kopierer, Hauspost usw.

SUMME ZEITVERLUSTE 15,4 38,0

ARBEITSZEIT FUR DIE EIGENTLICHE PRODUKTIVE ARBEIT 25,3 62,0

Quelle: KAIZEN-Institut Deutschland, 2004
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4.8 Personal

Gerade bei technologie- und wissensbasierten Grindungen
und Unternehmen sind qualifizierte und motivierte Mitar-
beiter ein entscheidender Wettbewerbsfaktor. Uberlegen Sie
im Vorfeld von Personalentscheidungen zunichst, welche

Kompetenzen Sie suchen.

TIPP

Erstellen Sie ein Kompetenzprofil der Schlissel-Personen in
Ihrem Unternehmen und decken Sie so Lucken auf, die Sie
in ein Anforderungsprofil oder in eine Stellenbeschreibung

aufnehmen konnen.

Starten Sie Ihre Personalsuche mit Nachfragen im Bekann-
tenkreis bzw. bei Kollegen. Weitere Moglichkeiten stellen
Jobborsen, Stellenanzeigen oder auch Recruiting-Messen dar.

ACHTUNG

Achten Sie bei Bewerbungsgesprichen darauf, dass Sie be-
stimmte Fragen nicht stellen durfen!

Beispiel fir ein Stirken- und Schwichenprofil:

Sie konnen unterschiedliche Beschaftigungsformen fir Mit-
arbeiter nutzen:

Mini-Job (bis 400 Euro)

geringflgig Beschiftigte

Teilzeitbeschiftigte

Vollzeitbeschiftigte

zeitlich befristetes Arbeitsverhiltnis

zeitlich unbefristetes Arbeitsverhaltnis

Aushilfen (Schuler/Studenten)

Arbeitsvertrige mussen nicht schriftlich niedergelegt werden,
sollten es aber, da im Streitfall ein schriftlicher Vertrag von
Bedeutung ist. Der Gesetzgeber schreibt zwar nicht vor, in
welcher Form Arbeitsvertrige abgeschlossen werden missen,
definiert aber gewisse Mindestinhalte.

ACHTUNG
Vorsicht vor Scheinselbststindigkeit! Hier droht die ruckwir-
kende Zahlung der Sozialversicherungsbeitrige!
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4.9 Marketing und Vertrieb

Die vier Ps, ein feststehender Begriff im Marketing, stehen
fur Product (Angebot), Price (Preis), Place (Vertrieb) und
Promotion (Kommunikation).

» Wie kann ich mein Angebot
(besser noch als bisher) an den
Bediirfnissen meiner Kunden
ausrichten?

» Welchen Preis akzeptieren meine
Kunden?

» Werden meinen Kunden auf einen
besonderen Einfliihrungspreis
reagieren (Preis sinkt oder steigt
im Laufe der Zeit)?

v

Wie werde ich mein Angebot
entwickeln, damit meine Kunden
einen bestimmten Nutzen davon
haben (z.B. Erleichterung be-
stimmter Alltagsaufgaben)?

Sollte ich meinen Preis an dem
der Konkurrenz orientieren (z.B.
Niedrigpreise, Orientierung am
Preisfiihrer)?

v

v

Wie muss ich mein Angebot
entwickeln, damit es sich von
dem meiner Konkurrenten » Welcher psychologische Preis
unterscheidet (z. B. nachweisbare ist fir meine Kundengruppe
Qualitatsmerkmale)? geeignet (z.B. Preisschwellen,
,0,99-Preise”, Velben-Preise:
Hohe Preise fiir Kunden, die
auffallen méchten, Snob-Preise:
hohe Preise fiir Angebote, die
sich nur einkommensstarke Kun-
dengruppen leisten konnen)?

v

Welche Art von Verpackung
sollte mein Produkt erhalten
(z.B. besondere Imagewirkung,
hohe Transportsicherheit)?

Welche Art von Service muss

ich anbieten, um meine Kunden
zufriedenzustellen und mich von
der Konkurrenz abzuheben (z. B.
Lieferservice, Ersatzteilservice)?

v

Inwiefern sollte ich meine Preise
differenzieren (z.B. je nach Nach-
frage, Region, Kundengruppe)?

v

v

Zu welchen Konditionen biete ich
meine Produkte an (z.B. Skonto,
Rabatte, Lieferung inklusive)?

3 VERTRIEB 4 KOMMUNIKATION

» Was sollte ich meinen Kunden
uiber mich und mein Angebot
sagen? Auf welchem Weg?

» Auf welchem Weg erreicht mein
Angebot die richtige Kundengrup-
pe, in ausreichender Menge und
punktlich zur vereinbarten Zeit?

v

Stimmen Firmenlogo und Brief-
papier mit dem Image meines
Unternehmens (iberein?

v

Wollen meine Kunden mein
Produkt per Direktvertrieb kaufen
(Hersteller verkauft direkt an End-
kunden z.B. ab Werk, per Telefon,
per Online-Shop)?

» Welche Kunden méchte ich
ansprechen (z.B. Kommunikation
bei Neukunden: breit streuende
Mittel; Kundenbindung: gezielte
personliche Ansprache)?

v

Wollen meine Kunden mein
Produkt per Fremdvertrieb
kaufen (Hersteller beauftragt
Vertriebspartner, z.B. GroB3- und » Welche Werbemedien sprechen
Einzelhandler, Vertreter)? meine Kunden an (z.B. Anzeigen,
Plakate, Kataloge, Spots)?

v

Wie erreiche ich meine auslandi-

schen Kunden (Vertriebspartner, » Welche Offentlichkeitsarbeit ist

Filialen, Messen, Internet)? geeignet (z.B. Informationsveran-
staltungen, Sponsoring, Presse-
einladungen, Newsletter)?

Quelle: www.existenzgruender.de
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Die grundsitzliche Stofirichtung fir das Marketing haben
Sie im Rahmen der Erstellung des Businessplans im Kapitel
| 3.7 Marketingplanung (S. 20), bereits durchdacht und formu-
liert. Leiten Sie nun die entsprechenden Mafinahmen und

Aktionen in den ,vier Ps“ fest und definieren Sie Ihren
Marketing-Mix.

Verhelfen Sie Ihrem Unternehmen zu einem individuellen
und (wieder)erkennbaren Erscheinungsbild (Corporate Iden-
tity). Ein absolutes Muss stellt hierbei die Gestaltung von
Logos, Visitenkarten, Briefpapier und nattrlich der Unter-
nehmens-Website dar. Auch uber eine Unternehmensbro-
schiire bzw. Produktprisentation sollten Sie nachdenken. Es
lohnt sich, hier frihzeitig Experten heranzuziehen und z.B.
in eine professionelle graphische Ausgestaltung zu investie-
ren. Achten Sie auf ein einheitliches Design! Ein einheitliches
Erscheinungsbild erhoht den Wiedererkennungswert und
vermittelt Professionalitit. Erstellen Sie Vorlagen. Sie erleich-
tern nicht nur die Arbeit, sondern unterstreichen den pro-
fessionellen und bestindigen Auftritt Ihres Unternehmens.

TIPP

Fihren Sie sich einmal vor Augen, wie es auf Sie wirken
wurde, wenn Sie von ein und demselben Lieferanten meh-
rere Briefe erhalten und diese alle sehr unterschiedlich
aussehen wirden (z.B. ohne Logo, mit Logo, Logo rechts
oben, Logo links in der Fufizeile, Kontaktdaten oben rechts,
keine Kontaktdaten etc.).

In Ihrer Kommunikation sollten Sie uber die folgenden
Punkte nachdenken:
Definieren Sie die zentralen Botschaften, die Sie vermit-
teln wollen.
Uberlegen Sie, wie und wo Sie von sich (bzw. von Ihrem
Unternehmen) reden machen wollen, und nutzen Sie die
Gelegenheiten, die sich hierfur bieten.
Die Kommunikation der Grindung Ihres Unternehmens
ist die erste Gelegenheit und gleichzeitig die erste grofie
Aufgabe fiir die Presse- und Offentlichkeitsarbeit.
Auch die Gewinnung einer zentralen neuen Fihrungskraft
ist eine gute Gelegenheit, um z.B. in Fachzeitschriften

und -portalen unter der Rubrik Personen aufzutreten.



Achten Sie darauf, dass sich IThre Werbemafinahmen und
die Presse- und Offentlichkeitsarbeit nahtlos an die Ak-
tionen und die Kommunikation, die im Zusammenhang
mit der Grindung erfolgten, anschlieflen.

Kommunizieren Sie moglichst regelmaflig mit poten-
ziellen Kunden und Geschaftspartnern. Nehmen Sie an
Konferenzen und Veranstaltungen teil. Priasentieren Sie
Ihr Unternehmen und Thre Produkte bzw. Dienstleistun-

gen auch auf Fachmessen.

TIPP

Nutzen Sie hierfur z.B. das Angebot der BIOPRO, die den
baden-wurttembergischen Landesstand auf zentralen Messen
fur die Lebenswissenschaften organisiert. Hier genieflen Sie
eine deutlich hdhere Wahrnehmung und profitieren von
einem umfangreichen Rahmenprogramm, und nicht zuletzt

sparen Sie eine Menge Kosten.

In den meisten Fillen entscheiden sich junge Biotech-Unter-
nehmen dafir, den Vertrieb zunichst selbst zu ibernehmen.
Abhingig von Unternehmenskonzept und Produkt bzw.
Dienstleistung wird hdufig auch von Business Development
und eher von einer Kommerzialisierungs- als von einer Ver-
triebsstrategie gesprochen. Im Rahmen der Erstellung Ihres
Businessplans haben Sie Kriterien definiert, anhand derer Sie
bereits eine Segmentierung der Zielgruppen vorgenommen
haben. Es geht nun um die konkrete Ansprache der definier-
ten Zielgruppen. Diese kann - je nachdem, wie homogen
oder heterogen Ihre Zielgruppen sind - unterschiedlich zu
gestalten sein. Zunachst sollten Sie jedoch festlegen, welche

potenziellen Kunden Sie zuerst ansprechen wollen.

ACHTUNG

Sind Sie in Vertriebsangelegenheiten noch ungeubt, kann es
sinnvoll sein, nicht gerade mit den wichtigsten Kunden an-
zufangen. Arbeiten Sie sich Schritt fir Schritt an die Anspra-
che der bedeutenden Kunden (-gruppen) heran und verwer-
ten Sie dabei die Erfahrungen der Akquise bzw. der
Kundenbesuche oder auch von Messeauftritten und Teilnah-

men an Konferenzen und Veranstaltungen.

TIPP
Bereiten Sie sich auf Kundengespriche bzw. -besuche
sorgfaltig vor. Informieren Sie sich uber aktuelle (Ent-
wicklungs-) Projekte, mogliche Probleme, Engpisse oder
Losungsbedarf und stimmen Sie Thre (Verkaufs-) Prisen-
tation wenn moglich darauf ab.
Denken Sie daran, den Kundennutzen in den Vordergrund
zu stellen! Versetzen Sie sich in die Situation des Kunden.
Was mochte der Kunde erfahren? Was interessiert ihn,
und welche Aspekte sind fir ihn zweitrangig?
Bedenken Sie, dass eine erfolgreiche Akquise einen lo-
gistischen Prozess nach sich zieht. Sie verpflichten sich ja
schliefllich mit einem Vertragsabschluss dazu, dem Kunden
etwas zu liefern. Dieser Lieferprozess ist im Vorfeld zu
definieren und zu organisieren.
Gerade bei zu erbringenden Dienstleistungen ist es wichtig,
die zu erbringende Leistung genau zu beschreiben, um
mogliche Missverstindnisse zu vermeiden.
Auch Lieferfristen bzw. -termine sollten festgeschrieben
werden. Achten Sie dabei darauf, dass Sie bei Nichtein-
haltung von Terminen oder Fristen im schlimmsten Fall
sogar rechtlich belangt werden konnen. Bauen Sie daher
einen Sicherheitspuffer in Ihre Planung mit ein!

H BIOPRO BADEN-WURTTEMBERG GMBH
H BIOREGIONEN

B MARKETING- UND WERBEAGENTUREN

BIOPRO Baden-Wiirttemberg 35


http://www.absatzwirtschaft.de
http://www.existenzgruender.de/marketingplaner
http://www.ihk.de

5 Glossar

ABSATZ

mengen- oder wertméaRiger Umfang der veraul3erten
(abgesetzten) Giter (Produkte oder Dienstleistungen)
in einem bestimmten Zeitraum

ABSCHOPFUNGSSTRATEGIE

Preisstrategie, bei der ein Preis hoch angesetzt wird,
um einen moglichst hohen Verkaufserlés und somit
eine hohe Gewinnabschdpfung zu erzielen

ABSCHREIBUNG

Wertminderung der Gegenstande des Anlagever-
mogens (z.B. Maschinen, Fahrzeuge etc., aber auch
Patente, Lizenzen u.A.) im Laufe der Nutzung, z.B.
durch VerschleiB oder technischen Fortschritt; auch
AfA (Absetzung flr Abnutzung) genannt

AKTIVA
Umlauf- und Anlagevermadgen eines Unternehmens

ALLEINSTELLUNGSMERKMAL

Merkmal, das das Produkt von Wettbewerbsprodukten
unterscheidet und einen einzigartigen Verkaufsvorteil
bietet (Unique-Selling-Proposition)

ANLAGEVERMOGEN

umfasst alle dauerhaften Vermdgenswerte des
Geschéftsbetriebs, insbesondere Sachanlagen (z.B.
Grundstlicke, Gebaude, Anlagen und Maschinen,
andere Betriebs- und Geschaftsausstattungen),
Finanzanlagen (z.B. Beteiligungen oder Wertpapiere)
sowie immaterielle Vermdgenswerte, wie z.B. einen
Geschéfts- oder Firmenwert

AUFWAND

Einsatz, Gebrauch bzw. Verbrauch von Produktions-
faktoren (Material, Rohstoffe, Arbeitskraft, Maschinen,
Kapital) in einem Unternehmen

BASE-CASE-SZENARIO

wahrscheinlichstes Geschaftsszenario (Normalfall),
unter Annahme der nach bestem Wissen und Gewis-
sen als am wahrscheinlichsten beurteilten Ereignisse
bzw. Umsténde

BEST-CASE-SZENARIO

optimistisches Szenario; zeigt den giinstigsten Fall der
Geschaftsentwicklung, unter der Annahme tberwie-
gend positiver Ereignisse

BETEILIGUNGSKAPITAL

Eigenkapital, das durch Kapitalgeber in ein Unterneh-
men eingebracht wird; als Gegenleistung erhalten die
Kapitalgeber Anteile am Unternehmen

BETRIEBSERGEBNIS

Saldo zwischen betrieblichen Aufwendungen (z.B.
Materialeinsatz, Personal, Abschreibungen) und
Ertragen (Umsatzerlose)

BILANZ

Aufstellung der Vermogens- und Schuldverhéltnisse
eines Unternehmens durch Gegeniiberstellung von
Aktiva und Passiva

BREAK-EVEN-POINT
Gewinnschwelle; gibt die UmsatzgroRe an, bei der die
Erlése gerade die fixen und variablen Kosten decken

BUSINESS ANGEL

Vermdgende Privatperson, meist mit unternehmeri-
schem Hintergrund, die insbesondere Griindern und
Jungunternehmern Beteiligungskapital und Erfahrung
zur Verfuigung stellt. Als Gegenleistung erhalt ein
Business Angel Kapitalanteile an dem Unternehmen
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BURGSCHAFT

Verpflichtung eines Blirgen oder einer Biirgschafts-
bank gegeniiber dem Glaubiger, fiir die Verbindlich-
keiten eines Schuldners einzustehen. Bei Finanzie-
rungen dienen Blrgschaften zur Besicherung von
Krediten.

CASHFLOW

Saldo aus den Zu- und Abfliissen liquider Mittel in
einem bestimmten Zeitraum (Zahlungsmitteliiber-
schuss)

DARLEHEN

langfristiger Kredit, der meist in einer Summe zur
Verfligung gestellt und in einer Summe oder nach
vereinbartem Tilgungsplan zuriickgefiihrt wird

DECKUNGSBEITRAG

Ergebnis aus Umsatz abziglich variabler Kosten;
RechengréBe fiir verbleibenden Umsatz zur Deckung
der fixen Kosten

DIFFERENZIERUNGSSTRATEGIE

Strategie eines Unternehmens, sich in der Wahrneh-
mung des Kunden vor den Konkurrenten auszuzeich-
nen (z.B. hinsichtlich Preis oder Qualitat)

EIGENKAPITAL
beinhaltet Unternehmerkapital und Beteiligungs-
kapital

ERTRAG

Ergebnis einer wirtschaftlichen Leistung; Mehrung

des Unternehmenserfolgs hauptsachlich durch den

Absatz von Gitern (Produkten oder Dienstleistungen)

EXECUTIVE SUMMARY
zusammenfassende Darstellung

EXIT

Ausstieg eines Investors aus einer Beteiligung durch
VerauBerung seines Anteils mittels ,trade sale” (Ver-
aulBerung an Dritte), ,buy back” (VerauRerung an das
Unternehmen/einen Gesellschafter) oder durch einen
Borsengang

FINANZIERUNG
Beschaffung oder Bereitstellung von Kapital fur ein
Projekt oder Unternehmen

FINANZPLANUNG

Analyse der finanziellen Situation eines Unterneh-
mens und Einschatzung der zukiinftigen finanziellen
Entwicklung, z. B. des Unternehmenserfolgs, der
Liquiditat, des Kapitalbedarfs

FIRST MOVER

Erstanbieter einer neuen Geschéftsidee bzw. eines
neuen Produkts oder einer Dienstleistung am Markt,
oder eines bestehenden Produkts an einem neuen
Markt

FIXKOSTEN
konstanter Kostenblock (z. B. Personalkosten, Mieten
etc.)

FORDERUNGEN
Anspruch auf Bezahlung fiir erbrachte Leistungen;
Gegenteil von Verbindlichkeiten

FREMDKAPITAL
in der Bilanz ausgewiesene Schulden gegentber
Dritten

GANTT-DIAGRAMM
Darstellung verschiedener Projektaktivitaten in ihrer
zeitlichen Abfolge und Dauer durch Balken

GESAMTKAPITAL
beinhaltet Eigenkapital (Unternehmerkapital, Beteili-
gungskapital) und Fremdkapital (Glaubigerkapital)

GEWINN
positives Betriebsergebnis eines Unternehmens in
einem bestimmten Zeitraum

GEWINNAUSSCHUTTUNG
Auszahlung (Ausschiittung) des nach Zahlung aller
Steuern verbleibenden Gewinns an die Gesellschafter

INKUBATOR

Einrichtung, in der junge Unternehmen vor allem aus
der Informations- und Kommunikationstechnologie
intensiv betreut und entwickelt werden

INSOLVENZ

Einstellung sdmtlicher Zahlungen eines Unterneh-
mens aufgrund von Zahlungsunfahigkeit, drohender
Zahlungsunfahigkeit oder Uberschuldung; Eréffnung
eines Insolvenzverfahrens spatestens nach drei
Wochen kontinuierlicher Zahlungsunféahigkeit ohne
Aussicht auf Besserung

INVESTITION
Anschaffung von langfristig nutzbaren Produktions-
mitteln

JAHRESUBERSCHUSS / -FEHLBETRAG:
Ergebnis der GuV; Differenz zwischen Ertragen und
Aufwendungen

KOOPERATION
Zusammenarbeit zwischen Unternehmen zum Errei-
chen eines definierten Ziels

KUNDENSEGMENTE

Gruppen, die sich durch Unterteilung der Kunden
nach gewissen Kriterien, z. B. geographischen, demo-
graphischen oder sozio6konomischen Merkmalen,
ergeben

LIQUIDITAT

Fahigkeit eines Unternehmens, seinen Zahlungsver-
pflichtungen jederzeit und uneingeschrankt nachkom-
men zu konnen, u.a. durch ausreichend fllssige Mittel

LIZENZ

vertraglich erworbene Befugnis zur Nutzung oder
Erbringung einer patentrechtlich geschiitzten Dienst-
leistung bzw. zur Herstellung eines patentrechtlich
geschitzten Produktes, meistens verknlpft mit einer
Lizenzgebiihr (Royalty)

MAKE-OR-BUY-ENTSCHEIDUNG

Entscheidung, ob bestimmte Leistungen, Produkte
bzw. Dienstleistungen selbst erbracht bzw. hergestellt
(make) oder zugekauft (buy) werden

MARKETING-MIX

Kombination der verschiedenen Marketinginstru-
mente (Produkt, Preis, Distribution (Placement) und
Absatzforderung (Promotion)) zur Erreichung der
Marketingziele

MARKTEINTRITTSBARRIEREN
Hindernisse, die den zu Zugang zu einem (Absatz-)
Markt erschweren bzw. verhindern (z.B. Patente)

MARKTEINTRITTSSTRATEGIE
Strategie, um neue Markte zu erobern bzw. Marktein-
trittsbarrieren zu iberwinden

MARKTPOTENZIAL
theoretische Obergrenze der Gesamtnachfrage in
einem definierten Markt



MEZZANINE-FINANZIERUNG

Sammelbegriff fir Finanzierungsformen, die sowohl
Elemente von Eigenkapital als auch von Fremdkapital
beinhalten

MILESTONE

Meilenstein; fest vereinbartes Ziel zu einem
bestimmten Zeitpunkt, das meist mit bestimmten
Folgen verkniipft ist, z. B. mit einem Kapitalfluss bei
sogenannten ,milestone payments” (Bezahlung
nach Erreichen eines vereinbarten Meilensteins)

OUTSOURCING
Ubertragung von (Dienst-)Leistungsfunktionen an
Dritte

PASSIVA

Eigenkapital und Fremdkapital (Verbindlichkeiten)
eines Unternehmens; Passiva beschreiben die Kapi-
talherkunft

PATENT

Rechtsschutz von geistigem Eigentum, verbunden
mit einer zeitlich befristeten Exklusivitat der Nutzung;
ein Patent kann man selbst nutzen oder als Lizenz an
Dritte weitergeben

PENETRATIONSSTRATEGIE
Strategie zur Erreichung eines bestimmten Marktan-
teils mittels niedriger Preise

PRODUKT-LEBENSZYKLUS

Konzept zur Beschreibung der Lebensdauer von Pro-
dukten bzw. Produktgruppen, unterteilt in die Phasen
Einfihrung, Wachstum, Reife und Rickgang; leicht
abgewandelt auch zur Beschreibung von Technologi-
en bzw. ganzen Markten geeignet

RABATT

Maglichkeit der Preisminderung; in Form von Funk-
tionsrabatten (z.B. Barzahlungsrabatt), Mengenra-
batten (z.B. Preisnachlasse oder zusétzliche Abgabe
von Produkten) und Zeitrabatten (z.B. Einflhrungs-,
Saison- oder Auslaufrabatt) moglich

RUCKSTELLUNGEN

werden fur Verbindlichkeiten, Verluste oder Aufwen-
dungen gebildet, die ihren wirtschaftlichen Grund

in der laufenden Periode haben, deren Hohe und
Eintreten aber noch nicht sicher ist

START-UP
neu gegriindetes Unternehmen

SWOT-ANALYSE

SWOT: Strengths/Weaknesses/Opportunities/
Threats; Analyse der Starken und Schwachen sowie
Chancen und Risiken eines Unternehmens

SZENARIENANALYSE
Betrachtung der Unternehmensentwicklung fiir ver-
schiedene Umweltzustédnde und Zukunftsperspektiven

UMLAUFVERMOGEN
kurzfristige liquidierbare Vermogenswerte, Ge-
brauchsgiiter, Erzeugnisse und liquide Mittel

UMSATZ

wertmaRige Erfassung des Absatzes eines Unterneh-
mens (Absatzmenge multipliziert mit dem Preis pro
Mengeneinheit)

usp

Unique Selling Proposition; Alleinstellungsmerkmal,
welches das eigene Angebot von Wettbewerberange-
boten unterscheidet; einzigartiger Verkaufsvorteil

vC

Venture Capital (Risiko- oder Wagniskapital); spezielle

Form von Beteiligungskapital, das in der Praxis insbe-

sondere bei der Finanzierung von jungen, wachstums-
starken Unternehmen eingesetzt wird

VERBINDLICHKEITEN
Zahlungsverpflichtungen gegeniiber Dritten (Zahlun-
gen an Lieferanten, Kredittilgung bei der Bank usw.)

VERLUST
negatives Betriebsergebnis eines Unternehmens in
einem bestimmten Zeitraum

VERTRAULICHKEITSERKLARUNG

auch: Non-Disclosure-Agreement (NDA); unter-
schriebene Erklarung zur vertraulichen Behandlung
ausgehandigter Daten bzw. Informationen, z.B. des
Businessplans

VERTRIEB
alle technischen Ablaufe, die den Verkauf von Produk-
ten oder Dienstleistungen betreffen

WORST-CASE-SZENARIO

unglinstigstes Geschaftsszenario; zeigt die Geschafts-
entwicklung unter Annahme ungiinstiger Bedingun-
gen bzw. Ereignisse

ZUSCHREIBUNGEN
Werterhdhung eines Gegenstandes in der Handelsbi-
lanz bei im Laufe der Zeit gestiegenem Wert

BIOPRO Baden-Wiirttemberg
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6 Linkliste

GRUNDUNG / GRUNDERWERKSTATT

Existenzgriindungsportal des Landes Baden-Wiirttemberg

Portal des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Technologie (BMWi)

BUSINESSPLAN

BEHORDEN- UND FORMULARWEGWEISER

FORDERUNG UND FINANZIERUNG

w
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http://www.newcome.de
http://www.youtube.com/NewComeInsights
http://www.gruendungswiki.de
http://www.existenzgruender.de
http://www.existenzgruenderinnen.de
http://www.bmwi-unternehmensportal.de
http://www.bmwi-wegweiser.de/home
http://www.bmwi-wegweiser.de/home
http://www.softwarepaket.de
http://www.dihk.de
http://www.impulse-gruenderzeit.de
http://www.gruenderinnenagentur.de
http://www.gruenderinnenagentur.de
http://www.existenzgruender.de
http://www.newcome.de
http://wpunkt.de
http://www.l-bank.de
http://www.l-ea.de
http://www.mbg.de
http://www.arbeitsagentur.de
http://www.wm.baden-wuerttemberg.de
http://www.foerderland.de
http://www.gruendungskatalog.de
http://www.lexstart.de
http://www.bplans.com
http://www.service-bw.de
http://www.LBBW-Venture.de
http://www.high-tech-gruenderfonds.de
http://www.mm-venture.de
http://www.ksk-bc.de
https://www.ksk-bc.de/firmenkunden/chance/werwirsind/index.php

Forschungs- und Innovationsforderung

Business Angels Netzwerke und private Beteiligungsgesellschaften

Forderprogramme fir Existenzgriindungen aus der Wissenschaft

Forderprogramme fiir innovative junge Unternehmen

BIOPRO Baden-Wiirttemberg 3
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http://www.existenzgruender.de
http://www.foerderdatenbank.de
http://www.exist.de
http://www.esslingen.de
http://www.kfw-foerderbank.de
http://ec.europa.eu
http://www.biotechnologie.de
http://www.bmwi-unternehmensportal.de
http://www.erp-wirtschaftsfoerderung.info
http://www.forschungsportal.net
http://www.bmbf.de
http://www.bmbf.de
http://www.beratungsfoerderung.info
http://www.business-angels.de
http://www.eban.org
http://www.business-angels-region-stuttgart.de
http://www.cyberforum.de
http://www.venture-forum-neckar.de
http://www.bvk-ev.de
http://www.evca.com
http://www.eib.org
http://www.eif.org
http://www.gruenderatlas.de
http://www.hochschulportal.newcome.de/hochschulen
http://www.foerderinfo.bund.de
http://www.rkw.de
http://www.gruenderinnenagentur.de
http://www.sciconomy.de
http://www.go-bio.de
http://www.innovationsgutscheine.de
http://www.esf-bw.de/esf/index.php?id=100
http://www.bafa.de
http://www.dfg.de/erkenntnistransfer
http://www.mwk.baden-wuerttemberg.de

Europaische Kooperationen

WETTBEWERBE

Ideenwettbewerbe

Nur fiir Frauen

Businessplanwettbewerb an Hochschulen

Businessplan-Wettbewerbe, branchenbezogen

Businessplan-Wettbewerbe, themenoffen
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http://www.gruenderinnenagentur.de
http://www.newbizcup.de
http://www.hdm-stuttgart.de/ebmc
http://www.science4life.de
http://www.esslingen.de
http://www.kmu-innovativ.de
http://www.fz-juelich.de/ptj/kmu-innovativ
http://www.zim-bmwi.de
http://www.aif.de
http://www.eurotransbio.net
http://www.era-sme.net
http://www.cornet-era.net
http://www.nks-kmu.de
http://www.bioregio-stern.de/science2start
http://www.cyberforum.de
http://www.seh.uni-hohenheim.de/TYI/
http://www.enable2start.de
http://www.darboven.com
http://www.prix-veuve-clicquot.de
http://www.cartierwomensinitiative.com
http://www.eureka.dlr.de
http://www.bio-gruender.de
http://www.startbahnruhr.de
http://www.bestofbiotech.at
http://www.cyberone.de
http://www.start2grow.de
http://www.startandmore.com
http://www.sv-bw.de
http://www.degut.de
http://www.ey.com/de/de
http://www.deutscher-gruenderpreis.de

Weitere Preise

COACHING UND BERATUNG

GRUNDERMESSEN

MESSEFORDERUNG

Baden-Wiirttemberg International (bw-i), Gesellschaft fiir
internationale Zusammenarbeit

Gemeinschaftsstand Baden-Wiirttemberg auf der
BIOTECHNICA-Messe

BIOTECHGUIDE BADEN-WURTTEMBERG

INTELLECTUAL PROPERTY (IP) UND PATENTANGELEGENHEITEN
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http://www.landespreis-bw.de
http://www.wm.baden-wuerttemberg.de
http://www.dienstleistungsoffensive.de
http://www.erfinderpreis-bw.de
http://www.innovationspreis.com
http://www.innovativer-mittelstand.de
http://www.esf-bw.de
http://www.rkw-bw.de
http://www.gruender-coaching-deutschland.de
http://www.start-messe.de
http://www.auma.de
http://www.tlb.de
http://www.patente-stuttgart.de
http://www.patentfuehrerschein.de
http://www.depatisnet.de
http://www.espacenet.com
http://www.stn-international.de
http://www.biotechnologie.de
http://www.dpma.de
http://www.european-patent-office.org
http://www.uspto.gov
http://www.patentserver.de
http://www.signo-deutschland.de
http://www.bw-i.de
http://www.bio-pro.de
http://www.bio-pro.de
http://www.bw-invest.de
http://www.biotechnica.de
http://www.messe-stuttgart.de
http://www.bafa.de

TECHNOLOGIETRANSFER

MARKTANALYSE

Unternehmensinformationen

Brancheninformationen

BRANCHENVERBANDE UND INDUSTRIEORGANISATIONEN
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http://www.ini-novation.de
http://www.vdivde-it.de
http://www.vditz.de
http://www.vdi.de/7638.0.html
http://www.kompetenznetze.de
http://www.biolinkdirect.com
http://www.biocom.de
http://www.ebundesanzeiger.de
http://www.technologiezentren.com
http://www.bio-pro.de
http://www.biotechnologie.de
http://www.biospace.com
http://www.destatis.de
http://epp.eurostat.ec.europa.eu
http://www.fedstats.gov
http://www.dib.org
http://www.biodeutschland.org
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