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KANZLEI
‘ WARNEKE
RECHTS- UND

PATENTANWALTE

Schutz des geistigen Eigentumes:
Marken, Patente & Co
Wissen fur Grinder und Jungunternehmer

Vortrag im Rahmen von

Fit your business

6 Themen & 6 Experten d
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@ Patentanwalt Dr. Johannes Wehner, LL.M.
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Was ist der Nutzen von gewerblichen Schutzrechten?

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

_/

» Schutz eigener technischer Entwicklungen

» Schutz eigener Produktnamen & Logos

» Information Uber Anmeldungen der Konkurrenten
» Sicherung und Starkung der Wettbewerbsposition
» Positive AuRenwirkung, Werbung

» Steigerung Firmenwert

» Lizenzierung & Verkauf der Schutzrechte

16.11.2017

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte



1 1 1 KANZLEI
Wirkung Eintragung/Anmeldung gewerblicher Schutzrechte " frp
Umfrage unter KMU PATENTANWALTE
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Warum KMU ihr geistiges Eigentum schiitzen

KANZLEI

WARNEKE
RECHTS- UND
PATENTANWALTE
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Positive Aspekte von Schutzrechten

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

Gesteigerte Reputation oder besseres
Image der Zuverlassigkeit

Starkung langfristiger Geschaftsaussichten

Umsatzsteigerung

Erweiterte Markte

Neue Moglichkeiten der Zusammenarbeit
mit anderen Unternehmen

Rentabilitatssteigerung
Mehr Mitarbeiter
Verbesserter Zugang zu Krediten

Sonstige

I > 300
I > /%0
I, /%
I /500
I S0

I 1 %0

I 6%

I 0%

GEISTIGES EIGENTUM (IP) KMU-Barometer 2016, EUIPO Alicante, www.euipo.europa.eu
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Gewerbliche Schutzrechte im Uberblick

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

_/

e T

Charakteristische Bezeichnung
von Waren oder
Dienstleistungen

Marke

Design (eingetragen) AuBere Gestaltung

atent Neue technische Erfindungen
Gebrauchsmuster
Urelbaradh Originare schopferische oder

kiinstlerische Werke

Wertvolle Informationen, nicht
offentlich bekannt

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte

Betriebsgeheimnis

16.11.2017

Benutzung und/oder
Eintragung

Eintragung

Anmeldung &
Prifung /
Eintragung

Entsteht automatisch

Angemessene
Geheimhaltungsmalinahmen
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Design

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

_/

Geschutzt werden

Erfordernisse fur Schutz

Beginn Schutz

Maximale Laufzeit

Gestaltung von Flachen und 3D-
Gegenstanden

* Neu

e 2D oder 3D Erscheinungsform eines
Erzeugnisses

* Eigenart

Mit Eintragung ins Register
25 Jahre

16.11.2017

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte



KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

Marke !

Geschitzt werden Marken fir Waren und Dienstleistungen

* Graphisch darstellbar
Erfordernisse fir e Keine reine Beschreibung der Waren
Schutz oder Dienstleistungen

* Unterscheidungskraft

Beginn Schutz Mit Eintragung ins Register

Maximale Laufzeit Unbegrenzt verlangerbar (alle 10 Jahre)

16.11.2017 Kanzlei Warneke

1
Rechts- und Patentanwalte 0



Marke

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

: Unter-
Werbe- Funk.tlonen o

funktion Marke funktion

Garantie- Qualitats-
funktion funktion

16.11.2017

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte
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Patent & Gebrauchsmuster
Was kann geschiitzt werden?

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

_/

______|Patent _________ Gebrauchsmuster

Geschutzt werden

Erfordernisse fur
Schutz

Beginn Schutz

Maximale Laufzeit

Technische Erfindungen

* Neu

* Erfinderische Tatigkeit
 Gewerblich anwendbar
e Ausfuhrbar

Ruckwirkend mit VO
Erteilung im Patentblatt

20 Jahre

Technische Erfindungen
(aulSer Verfahren)

* Neu
 Erfinderische Schritt

e Gewerblich anwendbar
e Ausfuhrbar

Mit Eintragung im Register

10 Jahre

16.11.2017

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte
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Patent
Kosten

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

_/

PCT
(nur Anmeldeverfahren)

Anmeldung 40-60 € 120 € ca. 1350 €
Recherche 300 € 1300 € 1875 €
Prifung 150 € 1635 € --
Benennung -- 585 € -~

Kosten (variabel):
* weitere Amtsgeblihren

* Recherche, Ausarbeiten & Einreichung Anmeldung (ca. 2000 — 5000 €)
e Ubersetzungen

* PA-Kosten im Prifungsverfahren

Kanzlei Warneke
. . 1
16.11.2017 Rechts- und Patentanwilte ’



Forschungs- und Innovationsprogramme

_/

KANZLEI
WARNEKE

RECHTS- UND
PATENTANWALTE

http://www.foerderinfo.bund.de
ZIM

Go-Inno

WIPANO

EXIST

KMU

Go-Bio, High-Tech Grinderfonds
ERP-Startfonds

16.11.2017

Kanzlei Warneke
Rechts- und Patentanwalte
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KANZLEI
‘ WARNEKE
RECHTS- UND

PATENTANWALTE

Vielen Dank fiir lhre Aufmerksamkeit!

Fragen?

16.11.2017 Kanzlei Warneke ) 15
Rechts- und Patentanwalte
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Fit4startyourbusiness
Minchen 15.11.2017

im Rahmen der Griinderwoche Deutschland 2017

Benita Konigbauer

Steuerberaterin
Certified Profit First Professional



3 Top Takeaways ,Steuern®

Werden Sie sich klar Uber sich und die Umsatzsteuer:

v' Kleinunternehmerregelung — ja oder nein?
v Ist- oder Sollversteuerung?
v'welche Steuersatze: 7% / 19% / andere?

Klaren Sie ihren Status fir die Ertragsteuern

(= Einkommen-, bzw. Korperschaft- und Gewerbesteuer):

v Freiberufler oder Gewerbetreibender?

v'  Gewerbesteuerhebesatz lhrer Gemeinde?

v' Gewinnermittlungsart: Einnahmen-Uberschuss-Rechnung oder Bilanz?

Prufen Sie, ob aus steuerlicher Sicht bestimmte Rechtsformen
SiNN - oder keinen sinn - fUr Sie machen, zum Beispiel:

v Betriebsgrundstlicke
v" mehrere Gesellschafter
v' Haftungsfragen, die nicht oder nur mangelhaft durch Versicherungen abgedeckt werden kénnen




Knackpunkt - Umsatzsteuer

Kleinunternehmerregelung - bedeutet vereinfacht gesagt, bis zu 17.500 € Umsatz pro Jahr brauchen Sie
lhren Kunden keine Umsatzsteuer zu berechnen, diirfen aber auch keine Vorsteuern (Umsatzsteuern, die
Lieferanten lhnen berechnen) abziehen.

Der Vorteil: erst einmal keine monatlichen Umsatzsteuervoranmeldungen

Die PferdefiiRe:

« wenn Sie z.B. im Ausland einkaufen (Achtung: Downloads) und in vielen anderen Situationen
mussen Sie trotzdem Umsatzsteuer anmelden und bezahlen -> Sie haben Verwaltungsaufwand,
dem kein Vorteil gegenibersteht

 wenn Sie griinden, haben Sie haufig mehr Anlaufkosten als Einnahmen. Wenn Sie die Vorsteuer
nicht abziehen duirfen, verlieren Sie Liquiditat.

 jeder kann an lhrer Rechnung erkennen, wie viel (wenig) Sie umsetzen

« wenn Sie die Grenze spater Uberschreiten, mussen Sie Umsatzsteuer abfuhren. Flir Endkunden
verteuert sich lhre Leistung damit um 7/19% oder Sie verringern lhre Marge.



Knackpunkt - Umsatzsteuer

Soll- oder Ist-Versteuerung - bedeutet vereinfacht gesagt, muissen Sie lhre Umsatzsteuer

an das Finanzamt abfuhren, wenn die Rechnung gestellt wurde (Soll), oder erst wenn der
Kunde Sie bezahlt hat (Ist)?

Bis zu einem Umsatz von 500.000 € dirfen alle, die nicht bilanzieren mussen, zwischen
diesen beiden Losungen wahlen.

Fur den Grunder macht die Ist-Versteuerung haufig mehr Sinn, denn dann muss er die

Umsatzsteuer nicht verauslagen, bis sein Kunde ihm den Rechnungsbetrag bezahlt =>
Liquiditatsvorteil!

Achtung: diese Verglinstigung gibt es nur auf Antrag (im Fragebogen fiir die steuerliche
Erfassung oder freischriftlich an das Finanzamt)




Pflichtangaben in einer Rechnung nach § 14 UStG > 250 € brutto

v Vollstandiger (und richtiger!) Name und Anschrift des leistenden Unternehmers und des Leistungsempfangers

v’ Steuernummer oder Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer (muss nicht beides)

v Ausstellungsdatum der Rechnung

v’ Fortlaufende () Rechnungsnummer (nichts auslassen, nichts doppelt vergeben!)

v Art, Menge bzw. Umfang und handelslibliche Bezeichnung der gelieferten Gegenstande / erbrachten
Leistungen

v’ Zeitpunkt der Lieferung bzw. Leistung (Monat reicht im Normalfall)

v Nach Steuersatzen und ggf. -befreiungen aufgeschliisseltes Entgelt (= Preis netto) — entfallt beim
Kleinunternehmer!

v hierauf entfallender Steuerbetrag sowie ggf. Hinweis auf eine Steuerbefreiung (z.B. Arzte,
Versicherungsvertreter, Ausfuhrlieferungen, etc.) — entfallt beim Kleinunternenmer!

v Im Voraus vereinbarte Minderungen des Entgelts (z.B. Skonto, Bonusregelungen)

v Ggf. Hinweis auf Steuerschuld des Leistungsempfangers (Reverse Charge) z.B. bei Bauleistungen, etc.

v Ggf. bei Leistungen im Zusammenhang mit einem Grundstlick an Private Leistungsempfanger einen Hinweis auf
die Aufbewahrungspflicht von 2 Jahren fur die Rechnung

v" Angabe ,Gutschrift”, falls die Ausstellung der Rechnung durch den Leistungsempfanger erfolgt

Keine Pflicht, macht aber Sinn:
v' Gesamtrechnungsbetrag brutto und Bankverbindung

v beim Kleinunternehmer ein Zusatz, z.B.: "Kein Steuerausweis aufgrund der Anwendung der
Kleinunternehmerregelung (§ 19 UStG)“




3 Top Takeaways ,,Stolperfallen®

U-Boot fahren: sich erst mit den Steuern beschaftigen, wenn's ,kracht®:
v iInformieren Sie sich frihzeitig, welche Steuern wann auf Sie zukommen
v
v

klaren Sie die Voraussetzungen und schaffen Sie sich einfache Prozesse
vermeiden Sie Ful3angeln von Anfang an

Dem ,OBI-Effekt” zum Opfer fallen:
v fir den Hausbau gibt es Profis. Fur Steuern auch.
v

Uberlegen Sie sich genau, wie viel (und welche) Expertise Sie sich gerne selbst anlernen méchten und
was Sie am Ende vielleicht nur Zeit und Nerven kostet

.Jreuhandgelder” ausgeben:

v ein Tell jeder Kundenzahlung gehort von Anfang an dem Finanzamt fur Umsatzsteuer, Einkommen- bzw.
Korperschaftsteuer und ggf. Gewerbesteuer

v dieses Geld erst fur betriebliche oder private Zwecke zu ,investieren® ist gefahrlich und geht gewohnlich
nicht gut aus

v kalkulieren Sie genau wie hoch dieser Anteil an jeder Einnahme ist und schaffen Sie ihn immer sofort
auf ein ,Sperrkonto®, das Sie nur fur Steuerzahlungen verwenden.




3 + 1 Top Takeaways ,,Mindset”

Schitzen Sie lhre Lebenszeit und Lebensenergie:

v" Verschwenden Sie keine Ressourcen auf ,Steuerspargestaltungen®, die es am Ende nicht wert sind.

v' FuUr jedes ,Steuerzuckerl” Iasst die Finanzverwaltung Sie durch einen Ring springen

v' Bleiben Sie wach, nehmen Sie mit, was fir Sie passt und behalten Sie ihr Lebensenergie-Investment im
Blick

Machen Sie Ihren Frieden mit den Steuern:

v Steuern begleiten Sie lhr ganzes Unternehmerleben lang, egal wo.

v' Entscheiden Sie selbst: wollen Sie davon den Tag vermasseln lassen, oder nehmen sie es an, wie
Zahneputzen oder Rasieren und investieren lhre Energie in das, was Spald macht?

Schaffen Sie sich einfache Prozesse

v' Die Anforderungen sind immer die gleichen — einmal gut nachgedacht, immer gut aufgestellt.

v" Suchen Sie Lésungen, die fur Sie funktionieren, in Ihren Alltag passen und Sie mdglichst wenig belasten

v' Lassen Sie sich bei der Auswahl von Apps und ,Methoden-Hacks“ vom Steuerberater lhrer Wahl coachen.

Extra Takeaway:
Umsatz ist wertlos — entscheidend ist, was Sie unterm Strich davon behalten!



BENITA KONIGBAUER

STEUERBERATERIN

Stand 15.11.2017
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Risikominimierung durch Versicherungen

MEDIUM

_~MINIMUM




Agenda

e €

q

q

Was ist eigentlich ein Versicherungsmakler?

Absicherungsmaglichkeiten fur meine Firma?
- welche Versicherungen sind besonders wichtig?

Absicherungen fur mich als Unternehmer/-in?
- wo sollte ich meine Prioritaten setzen?

Worauf sollte ich achten?

\/ :
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Was ist eigentlich ein Versicherungsmakler?

Versicherungsvertreter

Versicherer A

@ Versicherungs-

‘ vertreter

Der Versicherungsvertreter handelt
im Interesse des Versicherers.

Versicherungsmakler

Verslcherungs

AN

. B . E B Versicherer

Der Versicherungsmakler handelt
im Interesse des Kunden.

¢ _ Vida



Absicherungsmaoglichkeiten fir meine Firma??

Betriebs- Berufs- Vermogenschadenhaftpflichtversicherung

Wehrt Schadensersatzanspriche von Kunden, Lieferanten oder auch
Mitarbeitern gegen das eigene Unternehmen ab.
(Speziell fur produzierende Gewerbe - Produkthaftpflichtversicherung)

D&O Directors & Officers Versicherung

Auch Organhaftung genannt, sichert die Fihrungskrafte eines
Unternehmens gegentber der persdnlichen Haftung durch z.B:
Pflichtverletzungen ab.



Absicherungsmaoglichkeiten fir meine Firma??

=l
Versicherung gegen Cyber-Risiken \T'P'
Darunter Fallen Datenrechtsverletzungen (Schutz der Daten,

Geheimhaltungspflichten) auch Virenverbreitung durch das System der Firma,
Verletzung von Personlichkeitsrechten durch einen Hackingangriff.

,Das Internet ist fiir uns alle
Neuland"

(Zitat Angela Merkel 2013)

.\_ ,‘_}.:'_} \ .
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.‘~' .‘ ‘ - ‘ ‘ 'J
s

¢ _ Vida



Absicherungsmaoglichkeiten fir meine Firma??

Betriebliche Rechtsschutzversicherung

Diese Absicherung wird mit der GroBe des Betriebes immer wichtiger.
Arbeitsrechtliche Streitigkeiten (mit Angestellten, AGG, Diskriminierung),
Streitigkeiten im Bereich der KFZ.

Absicherung im Steuerrecht (Streit um Sonderausgaben, Betriebsausgaben,
Auch Zollstreitigkeiten)

Absicherung im Sozialrecht (Regressforderungen von
Berufsgenossenschaften, Versicherungspflichtstreitigkeiten) oder auch

Strafrechtliche Verteidigung wegen fahrlassiger Vergehen.
&

Klagen gegen die Versicherungsunternehmen! Tip!

|

\/ :
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Absicherungen fur mich als Unternehmer/-in

Krankenversicherung

Ob gesetzlich oder privat hangt sehr stark von den personlichen Rahmen-
bedingungen und den Leistungswunschen ab. Hier kann nie pauschal

entschieden werden.
Berufsunfahigkeitsversicherung

Gemeinsam mit der Krankenversicherung eine unverzichtbare Absicherung,
den bei vollem oder teilweisen Verlust der Arbeitskraft fallt die
finanzielle Planung in der Regel wie ein Kartenhaus zusammen. Die
Auswahl sehr guter Versicherer mit guten Bedingungen ist entscheidend.

\ "/” 7"‘1 .
A ¥ 1 -
Q/ vida



Absicherungen fur mich als Unternehmer/-in

Dread Disease

Es werden hier schwere Krankheiten abgesichert, unabhangig des
Krankheitsverlaufes sind hier die Diagnosen die Leistungsausldser.

(Beispiel: Krebs, Parkinson, Herzinfarkt, Koma, Schlaganfall, fortgeschrittene
Leberkrankheit, Multiple Sklerose)

Krankentagegeldversicherung

Leider wird dieser Baustein von Selbstandigen oft unterschatzt und daher zu
gering oder gar nicht abgesichert. Ein schwerer, langerer Krankheitsfall kann
einem auch hier schnell einen Strich durch die Rechnung machen.
(Gesetzlichen Krankentagegeldabsicherung! Max. 78 Wochen)

\ "/” 7"‘1 .
A ¥ 1 -
Q/ vida



Absicherungen fur mich als Unternehmer/-in

Rentenabsicherung

Eine gut durchdachte Rentenabsicherung ist unumganglich, jedoch nicht,
speziell fir den Start, entscheidend. Eine gute Planung kann erst erfolgen,

Wenn die Unternehmung sich gefestigt hat. Vorher macht sie in der Regel
wenig Sinn.

Todesfallabsicherung

Die Todesfallabsicherung kann naturlich auch fur das Unternehmen von
groBer Relevanz sein, wenn z.B. Firmendarlehen abgesichert werden sollen,
die im Todesfall eines Mitunternehmers nur schwer zu bewaltigen sind, oder
man fur den Kredit privat burgt, und somit z.B. die Familie gefahrdet.

\ "/” 7"‘1 )
A ¥ -
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Worauf sollte ich achten?

Bedingungen

Passt der Schutz zu meiner Unternehmung?
Passt das Angebot Uberhaupt zu meiner Firma?
Sind fur mich wichtige Bestandteile Uberhaupt im Versicherungsschutz

enthalten?
Risikoausschliisse | Tip:

Es ist leider nicht selten, dass Versicherungen Schutz, den sie anfangs auf
der Police beschreiben spater im Kleingedruckten wieder ganz oder
zumindest teilweise ausschlieBen bzw. mit Einschrankungen versehen.
Hier ist die Kommunikation zwischen dem Makler und Mandanten extrem

wichtig.
& _ Vida



Was ist mit Vorsicht zu genieBen?

Ratings und Rankings

Hier ist Vorsicht geboten. Sich alleine darauf zu verlassen, kann sehr teuer
werden. Ratings, auch Zeitschriften und der Verbraucherschutz sind fir ihre
Empfehlungen nicht (oder nur auBerst schwer) haftbar zu machen.

Auch beim Thema Aus- und Weiterbildung gibt er hier keine Vorschriften.

4 DFSI RATINGS

-
UNTERNEHMENS-
BESTE| |SusSTANIKRAFT|  EAais) S
FINANZKRAFT| | “mcoeswoions Tstieger AAA
Lebensversicherer Deutschlands
Note 1,0 (extrem stark) B E STE R Exzellent (0,9)
Lebensversicherung i ¢
Test 15/2017 Lebensversicherer LV Qualitatsrating 10/17

Franke Bornberg



Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!

C_ Vida
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trust marketing

trust marketing

DAMIT SIE MEHR ERNTEN Kernbotschaften, die fruchten

Marketing-Workshops mi Bies
MARKE AUFBAUEN
VERTRAUEN GEWINNEN

KUNDEN BEGEISTERN

| & - - . 4 £
EMPFEHLUNGEN STEIGERN - » W S G [ S S

Proven Expert

SEHR GUT

APPETIT AUF MEHR Trust-Marketing heil}t Kunden anziehen durch Vertrauen
INFOS, DERATUNG, WORK QRS chre Koltohopeme
& UAUINLCOACHING UNTLN m
WWW.SUSANNLBURTTNER.DE J

DAMIT SIE MEHR ERNTEN

MARKE AUFBA ANMELDUNG AUFFOLLEN UND sEngg ax
VERTRAUEN GEWINNES — O S USANNEMTINER O 001 0 13595
KUNDEN BEGEI

YWorkshop sy

EMPFEHLUNGEN STZIGERN DAMIT SIE MEHR e &
MARKE

VERTRAUEN

- KUNDE
PROFIT

& trust marketing

PUSANNERUETTNER DE/SEMINAR-TRUSTSELLING
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Soviel Prozent der Griinder in der IHK Griinderberatung.....
(DIHK Grinderreport 2017)

Managengent-

23%

haben unzureichende Fach-/Branchenkenntnisse _ 20%
(0]

27%

konnen ihre Produktidee nicht klar genug beschreiben I
(o]

36%

schatzen den zu erwartenden Umsatz unrealistisch ein _ 32%
(o)

30%

auBern unklare Vorstellungen zur Kundenzielgruppe _ 33%
(o]

38%

haben die Finanzierung ihres Startups nicht grundllch genug durchdacht _ 36%
(o

36%

haben sich zu Wenig Gedanken zum Kundennutzen ihrer Geschaftsidee gemacht _ 37%
()

haben kaufmannische Defizite (Preiskalkulation, Kostenrechnung, 40%

Planrechnungen...) e, 39%
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PITCH-DECK statt BUSINESSPLAN

In wichtigen Fragen werden die Inhalte kurz,

einfach und knackig beantwortet. Eigentlich

spannend klingende Start-ups fallen trotzdem

durch’s Raster, weil es dem Leser (Investor, Bank,
s.eroblem  Geschaftspartner) nicht gelang,

1. Introduction
12. Contact

11. Investing

0. Business Model

= das Geschaftsmodell zu verstehen,

‘ = weil kein Proof of Concept zu finden war
4. Advantages
= oder sogar nicht wirklich klar war, was

Uberhaupt das Start-up anbietet.

9. Competition

8. Market 5. Solution

.l I I Ili.TraCtioill I N l ll



Schllsselpartner-

lieferanten
Schlisselressourcen
und —aktivitaten
Zugang zu Ressourcen
und Leistungen

Schlissel-

aktivitaten
Nutzen, Vertriebskanale,
Kundenbeziehungen,
Einnahmequellen

Schlissel-

ressourcen
Produktionsmittel
Wissen (Patente,
Markenschutz,
Urheberrechte, Daten)
Personal,Finanzierung

Nutzen-

versprechen
Neu
Leistungsstark
Kundengerecht
Arbeitserleichterung
Design
Marke/Status
Preis
Kostenguinstig
Risikoarm
Verfugbar

Kunden-

beziehungen

Personliche
Unterstltzung, Spezielle
personliche Unter-
stutzung, .Communities
Kreative Partnerschaft

Vertriebs- und
KommunikationskK

anale

Uber welche Kanéle
wollen unsere Kunden-
Arten erreicht

Kunden-Arten
Wem bieten wir einen
Nutzen an?

Wer sind unsere
wichtigsten Kunden?
Massenmarkt
Nischenmarkt

Ein Marktsegment
Verschiedene
Marktsegmente
Vielseitige Plattformen

Kosten

Geschaftsmodell?

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem

Welche Schlisselressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Schliusselaktivitaten sind besonders kostenintensiv?

Einnahmequellen
Fur welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit, Geld
auszugeben?

Woflr geben Sie es derzeit aus?
Wie bezahlen sie derzeit? Wie wirden sie lieber bezahlen?
Welchen Anteil haben die jeweiligen Einnahmequellen an den
gesamten Einnahmen?




LEAN-STARTUP “VB&ratuna

am Markt funktioniert.

Diese “Beweglichkeit” ist nicht nur auf das Produkt
selbst, sondern auf das gesamte Geschaftsmodell bezo-
gen.

" Fruhe, schnelle Marktexperimente bringen rasch
Erkenntnisse,

= die den ersten Entwurf des Geschaftsmodells bestati-

AN
m‘v gen
R ey = oder zur nachsten, verbesserten Version des Modells
fuhren (Validiertes Lernen).

Big Corp Lean Startup
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FUR WEN? AvKieres,

Management-

1. UNTERNEHMER

2. KAPITALGEBER

3. LIEFERANTEN / SONSTIGE
GESCHAFTSPARTNER




UMSETZUNG VS atung

MUSTERBUSINESSPLANE / VORLAGEN vs. EIGENER
INDIVIDUELLER BUSINESSPLAN

- /1‘, A
Y VN [Pty

= REALISIERUNGSPLAN

e



UMSETZUNG VST

ERFOLGREICHE UNTERNEHMENSKONZEPTE lassen ==
sich im Wesentlichen auf zwei Ursachen zuriuckfiuhren:

. und

PRAXISNAHE Konzepte

= KONSEQUENTE und
AGILE UMSETZUNG

A



SELBSTEINSCHATZUNG WS ung

BLOHNT es sich fiir mich (noch) ?
= Kann ich das RlSlKO tragen?

= |st meine (Geschiafts-)ldee

ERFOLGVERSPRECHEND ?
= Sind meine Plane REAL'S'ERBAR 7
= Was macht der WETTBEWERB ?
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STARKEN - . TRENGTH
SCHWACHEN - WEEKNESSES
CHANCEN - OPPORTUNITIES

RISIKEN - THREATS
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B DEN“ BUSINESSPLAN GIBT ES NICHT!

B INHALTE KREATIV und individuell

erarbeiten

B Visualisierung mit Kreativkarten
B Mind map

B ZAHLEN | DATEN | FAKTEN
B LIEBLINGSTHEMA
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dykierte
yEEPatUHQ

..1stunserR ANGEBOT

B Produktportfolio / Dienstleistungspalette

B SYSTEMATISCHE

EINZELBETRACHTUNG

B WERTEKANON

B NUTZEN ‘ MEHRWERT

EDON’T FIND CUSTOMERS FOR YOUR PRODUCT, FIND
PRODUCTS FOR YOUR CUSTOMERS
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..sinp unsere ZIELGRUPPEN

B Primare ZGRen
B Sekundare ZGRen

. B B?2B oder B2C
& m BEDURFNISSE
B MARKTPOTENTIAL der ZGRen

B ZUORDNUNG NACH PRODUKT- |
DIENSTLEISTUNGEN
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 FINDEN SIE IHRE ZlELGRUPPEN

HIN MEINER DATENBANK (BUHA)
BIM ANALOGEN LEBEN

B Regionale Zuordnung
B Messen
B Netzwerke

B [M DIGITALEN LEBEN

B Soziale Medien
B Internet

IIII I'l'lII III I\lrlllll
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Management-
eeeeeeeeeee

 ERREICHEN sIE IHRE ZIELGRUPPE

B M ANALOGEN LEBEN
B Flyer, Anzeigen,
B Messebesuche, Messestand
B Mailings
B Vertriebs- und Verkaufsforderung
B Direktansprache (Ladenlokal)
B Vortrage, Seminare

B [M DIGITALEN LEBEN

B Blogbeitrage
B Social Media Marketing

I Il “ l ll B Google Adwards
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. ENTSCHEIDEN SICH DIE ZGRen FUR

UNSERE PRODUKTE /
DIENSTLEISTUNGEN

B Alleinstellungsmerkmal
B Wettbewerbsanalyse

B SWOT — Analyse (meine Starken — meine
Schwachen)




EIN GUTER BUSINESSPLAN IST V& Eung

STRATEGISCH

STRUKTURIERT
SYSTEMATISCH
SORGFALTIG

STABIL / TRAGFAHIG







FINANZPLA(H)NUNG IVErEe

B Anfangsinvestitionen
B Ingangsetzungsaufwendungen
B Investitionszyklen / /
B Kapitalbedarfsplanung | 7 o

B Abschreibungen




UMSATZPLANUNG VB&Etung

NOTWENDIG
DURCHSETZBAR

B MVengengerust (P1—Pn) vgl. WAS & WER
B Deckungsbeitrag / Preiskalkulation
B (Zeitliche) Realisierbarkeit

B Umsatze (Rentabilitat) / Einnahmen
(Liquiditat)




KOSTENPLANUNG WS ung

NOTWENDIG
REALISIERBAR

M Fixe & variable Kosten vgl. WIE
B (Zeitliche) Realisierbarkeit

B Aufwendungen (Rentabilitdt) / Kosten
(Liquiditat)
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Management-

B NORMAL - WORST - CASE SZENARIO

B Kapitalbedarf (Investitionen, Ingangsetzung,
Betriebsmittel)

B Rentabilitat (GuV 24 — 36 Monate)
M Liguiditat (>18 Monate)

B Finanzierung / Mittelherkunft (Zins- und
Tilgung)




Steuerliche Beratung

Grindungsberatung

Finanzierung

Rechtsberatung

Fordermittel

Erstellung eines Businessplanes

Vertriebsstrategie

Prifung

Personalplanung bzw. -rektrutierung

Internationalisierung

Sonstiges (Erfinderberatung, Produktentwicklung)

2017

I 50,00%
I 35,00%
I 33.00%
I 31,00%
I 22,00%

I 23,00%

B 17,00%

B 12,00%

I 7,00%

B 7,00%

0,00%

2016

I -4,00%
I 31,00%
I 24,00%
0,00%
H 24,00%
I 21,00%
Bl 19,00%

0,00%

I 4,00%

| 1,00%

dyE

erte
eratung

[OR

Management-
berater 2016

.l I I I II |I II. I Il II l ll Studie 2017 Start-up Unternehmen in Deutschland © PWC



NOCH FRAGEN ? VB Etung

Vereinbaren Sie einfach eine

KOSTENLOSE ERSTBERATUNG!

T: 0800 308 13 59 (kostenlose Servicenummer)
Oder per EMAIL an

wdykiert@dykiert-beratung.de




4start

Gabriele TAPHORN

\' | Grinderwoche
- = | Deutschland
’ 13.-19. November 2017

4B www.gruenderwoche.de




Let s talk about money!

Finanzierungs- und Fordermittel fur
Existenzgrunderinnen




INHALT

» Unternehmenszyklus und Kapitalbedarf

» Klassische Finanzierungsformen

> Offentliche Fordermittel

» Alternative Finanzierungsformen




Unternehmenszyklus und Kapitalbedarf

Kaufpreis

Software, immaterielle
Wirtschaftsguter

Ubergabe

Liquiditat

Gewerbeimmobilie

FukE-Kosten,
Innovationen

Reife

Vorgrindung

Lebensunterhalt

Grindungskosten

Betriebsmittel

Grundung
Einrichtungen
Maschinen,
technische Anlagen
Wachstum
bauliche
MalRnahmen

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘-




Klassische Finanzierungsformen
» Kontokorrentkredit
» Avalkredit
» Darlehen
» Voraussetzungen:

> Bonitat
» Sicherheiten




Offentliche Forderprogramme - Ziele

N

=

> Investitionsanreize

» Ernohung Wettbewerbsfahigkeit

-~

/= == » Schalffung von Arbeitsplatzen

~—=

~

Gabriele Taphorn r=

Fordermittel-Guide g -
-




Offentliche Forderprogramme — Wie?

> Zuschusse

nicht rickzahlbare Zuwendungen,
vorrangig fur Investitionen

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘1
n




Offentliche Forderprogramme — Wie?

> Zuschusse

> Darlehen

rickzahlbare Fremdmittel, zinsverbilligt,
liquiditatsschonend, z. T. mit Risikoent-
lastung

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘1
n




Offentliche Forderprogramme — Wie?

> Zuschusse
> Darlehen

» Mezzaninkapital

auf Grund rechtlicher und wirtschaftlicher
Charakteristika bilanziell zwischen Eigen-
und Fremdkapital einzuordnen

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘1
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Offentliche Forderprogramme — Wie?
» Zuschusse
» Darlehen
> Mezzaninkapital

> Beteiligungen

gesellschaftsrechtliche Kapitalanleihe an
Personen- oder Kapitalgesellschaften

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘1
n




Offentliche Forderprogramme — Wie?

> Zuschusse

> Darlehen

» Mezzaninkapital

> Beteiligungen

> Risikoentlastung

Risikofreistellung fur die ausreichende
Hausbank (50%-100%)

Gabriele Taphorn
Fordermittel-Guide

ik




Offentliche Forderprogramme - Vorteile

rickzahlungsfrei bzw. zinsgunstig
liquiditatsschonend
eigenkapitalverbessernd
Verbesserung der Kreditwurdigkeit
Erganzung bankublicher Sicherheiten

Beratung durch Dritte

erneute Zugriffsmadglichkeit

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘.
n




Alternative Finanzierungsformen

Leasing Lieferantendarlehen

Venture Capital
Crowdfunding

Factoring

Mikrofinanzierung

Verkauferdarlehen

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide - |




Wir bringen lhre ldéen
sicher ans Ziel!

{ 7

¢
— 1 /
172 |
' Ga‘ﬁﬁele TapRosn - Fordermittel-Guide
\ " j

/.

‘('_' ornallee 26
85283 Wolnzach

Tel. +49 8442 921 0877

Fax +49 8442 921 0878

Email taphorn@foerdermittel-guide.de
Internet www.foerdermittel-quide.de

Gabriele Taphorn

Fordermittel-Guide ‘-
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4start

Vielen DANKI
Kommen Sie gut nach Hause!

W | GrUnderwoche
= = | Deutschland
13.-19. November 2017
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