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Onsdz/DtA

Onsoz

» Sayilar 2,5 milyonu bulan Tiirk kékenli niifus, hem Almanya’daki en biiyiik
yabanci kokenli kitleyi hem de 60.000’i bulan girisimci sayisiyla en biiyiik
yabanci isveren grubunu da olusturuyor. Ge¢mis yillarda agirlikli olarak diisiik
vasifliislerde calisan ,,misafirisciler” ve bunlarin ¢cocuklari arasindan, bugiin bir
cok yiiksek vasifli girisimci ortaya ¢ikarak, Alman is piyasasina énemli katkilar-
da bulunur hale geldiler.

» Girisimcinin basari recetesi saglam planlamadir. Eldeki verilere gére yabanci
girisimciler 6n hazirlik ve finans kaynagi saglama alanlarinda 6zellikle zorluklar
yasiyorlar. Resmi kamu tesvik programlari hakkinda yeterli bilgiye sahip olun-
mamas! ve mevcut danismanlik hizmetlerinden yeterince yararlanilmamasi
yasanilan zorluklarin temelini olusturmaktadir. Bankalarin girisimcileri yiiksek
riskli bir grup olarak degerlendirmesi ayri bir zorluk teskil etmektedir.

» Alman Kalkinma Bankasi - DtA (Deutsche Ausgleichsbank) bu alanlarda
yardimci olan bir kurulustur. Federal Girisimciler Bankasi olarak 50 yildan beri
is kurmak isteyen yatirimcilarin ilk adresi olmustur. Finansman sorunlarina
¢6zlim bulmanin yanisira, isyeri kuran girisimcilere uygun faizli kredi, risk ser-
mayesi ve kefalet gibi konularda yardim edip mevcut kiiciik ve orta dl¢ekli islet-
melerin gelismesini de desteklemektedir. Banka, modern ve sorunlari iyi bilen
Finans Hizmet Merkezi olarak miisterilerine genis danismanlik hizmetleri verer-
ek yardimci olmaktadir. Bunun yaninda Almanya’da kendi isini kuran veya
gelistirmek isteyen yabancilari da, Almanlarla esit sartlarda desteklemektedir.

» Tiirk girisimcilerin, kurulus safhasinda islerini kolaylastirmak amaciyla, DtA
Tiirkiye Arastirmalar Merkezi (TAM) ve bir Tiirk danismanlik sirketi ile ortaklasa,
icinde genis kapsamli bilgilerin yer aldigi, iki dilde hazirlanmis bu ,,Girisimciler
El Kitabini“ bir rehber olarak hazirlamis bulunmaktadir. El kitabinda, girisimci-
likle ilgili genis genel bilgiler ve yabanci girisimcilerden en cok gelen sorular
ozellikle dikkate alinmistir.

Vorwort/DtA

Vorwort

» Die tlirkischstdmmige Bevdlkerung ist mit 2,5 Millionen nicht nur die gro3-
te Gruppe ausldndischer Mitbiirger in Deutschland, sondern stellt mit etwa
60.000 Selbststdndigen auch die meisten ausldndischen Unternehmer. Aus den
,Gastarbeitern“ vergangener Jahre, die vorwiegend in wenig qualifizierten Jobs
gearbeitet haben, sind in der Nachfolgegeneration zum Teil hoch qualifizierte Ar-
beitgeber hervorgegangen, die einen wichtigen Beitrag zum deutschen Arbeits-
markt leisten.

» Das Erfolgsrezept fiir eine Existenzgriindung ist eine solide Planung. Erfah-
rungsgemdl haben jedoch ausldndische Unternehmer mit besonderen Schwie-
rigkeiten bei der Vorbereitung und Finanzierung ihres Vorhabens zu kdmpfen.
Dies ist teilweise auf ein Defizit an Informationen {iber &ffentliche FérdermaR-
nahmen, teilweise auf eine geringe Inanspruchnahme von Beratungseinrichtun-
gen zuriickzufiihren. Die hohe Risikoeinschdtzung seitens der Banken tut ihr
Ubriges.

» Die DtA (Deutsche Ausgleichsbank) will hier Abhilfe schaffen. Als Griinder-
bank des Bundes sind wir seit {iber 50 Jahren die erste Adresse fiir angehende
Unternehmer — nicht nur in Fragen der Finanzierung. Mit zinsgiinstigen Darle-
hen, Risikokapital und Garantien unterstiitzen wir sowohl Unternehmensgriin-
dungen als auch das weitere Wachstum kleiner und mittelstdndischer Unter-
nehmen. Als moderner und problembewusster Finanzdienstleister, der seinen
Kunden auch umfassende Beratungsleistungen bietet, stehen wir Jungunterneh-
mern mit Rat und Tat zur Seite. Existenzgriindungen und Investitionen auslan-
discher Mitbiirger in Deutschland férdern wir ibrigens zu den gleichen Bedin-
gungen wie Vorhaben von Inldndern.

» Um tilirkischen Existenzgriindern den Schritt in die Selbststandigkeit zu er-
leichtern, hat die DtA in Zusammenarbeit mit dem Zentrum fiir Tiirkeistudien
und einem tiirkischen Unternehmensberater einen zweisprachigen Ratgeber
konzipiert. Er gibt umfassende Tipps fiir den Start in die Selbststdndigkeit. Die
speziellen Fragestellungen ausldndischer Unternehmer werden dabei besonders
berticksichtigt.



ReTra - Tiirkiye Arastirmalar Merkezi Yabanci Girisimciler Projesi

ReTra - Tiirkiye Arastirmalar
Merkezi Yabanci Girisimciler

Projesi

Yabanci Girisimciler icin Baglanti Biirolari (Regionale Transferstellen zur Férde-
rung selbstandiger Migranten in Nordrhein-Westfalen-ReTra) Kuzey Ren Vestfa-
lya Eyaleti Ekonomi, Orta Olcekli isletmeler, Enerji ve Ulastirma Bakanlig ile
Avrupa Birligi kaynaklarinca tesvik edilen bir projedir. Projeyi, Merkezi Almany-
a’nin Essen kentindeki Tiirkiye Arastirmalar Merkezi (TAM) yiiriitmektedir. Tiir-
kiye-Almanya iliskileri ve go¢ iizerine 17 yildir arastirmalarini siirdiiren TAM, bu
konularda son yillarda en fazla bilimsel veri iireten kurum haline gelmistir. Ozel-
likle Tiirk girisimcilerin ekonomik giicii, TAM tarafindan yiiriitiilen sayisiz ampi-
rik arastirmanin konusu olmustur. 1995 yilindan beri TAM tarafindan yiritiilen
ReTra projesi, Almanya genelinde hedef kitlesi ,,Go¢men Girisimciler” olan ilk
projedir. Proje, etnik kokeni ne olursa olsun, kendi isini kurmayi amacglayan

veya ¢oktan kurmus olan her go¢mene hizmet vermektedir.

ReTra herseyden 6nce, mevcut bilgi ve danismanlik hizmetlerinin gé¢men
girisimciler tarafindan daha yogun bir sekilde kullanilmasini amagladigindan,
gdcmen girisimciler ve isletme sahiplerinin basvurdugu ilk adreslerden biri hali-
ne gelmistir. ReTra ihtiya¢ halinde kendisine basvuranin gerekli kurumlarla
iliskiye girmesini de saglamaktadir. ReTra’nin baslica amaglari soyledir:

e Gocmen girisimciler arasindaki girisimci potasiyeline medya araciligi ile
ulasmak, gé¢cmen sivil toplum orgiitleri ile isbirligi icerisinde bilgilendirme

toplantilari, fuarlar ve seminerler diizenlemek,

e Bireysel danismanlik hizmeti vererek, girisimcilik ve isletme kurulmasi ile ilgi-

li konularda dogrudan yardim yapmak,

e Is kurmak isteyen veya isini kurmus olan gb¢menler ile hem Alman hem de
gocmen kurumlarinin bu alandaki yazili veya telefonla gelen basvurularini

cevaplandirmak,

* Ekonomik tesvik sunan kisi ve kurumlarla isbirligi yapmak, danismanlik agi

olusturmak

e Alman ve gégmen girisimciler arasindaki bilgi alis-verisini tesvik etmek
e Gocmen girisimcilerin meslek egitimi konusunda daha duyarli hale gelmesini

saglamak.

ReTra girisimci ve isletme sahibi olarak yardima ihtiya¢ duyan biitiin yabancilar

icin harekete ge¢cmeye hazir.

Zentrum fir Turkeistudien

ReTra - Ein Projekt des
Zentrums fiir Tiirkeistudien

ReTra ist ein aus Mitteln des Ministeriums fiir Wirtschaft und Mittelstand, Ener-
gie und Verkehr des Landes Nordrhein-Westfalen und der Europdischen Union
gefordertes Projekt. Tréger des Projektes ist das Zentrum fiir Tiirkeistudien in
Essen, das sich neben der Tiirkei-Forschung und den deutsch-tiirkischen Bezie-
hungen mit Migrationsforschung und praxisorientierten Projekten fiir Migran-
tinnen und Migranten beschidftigt. Die 6konomische Dimension der tiirkischen
Migration, insbesondere der tiirkischen Selbststandigen, ist Gegenstand zahlrei-
cher empirischer Untersuchungen des Instituts geworden. Das seit 1995 be-
stehende Projekt ReTra ist in seiner Art der Vorreiter in Deutschland. Zielgrup-
pe sind alle Migrantinnen und Migranten unabhdngig ihrer Staatsangehdorigkeit,
die eine Existenzgriindung anstreben oder bereits selbststdndig tatig sind.

ReTra ist bestrebt, eine intensivere Nutzung der vorhandenen Beratungsinfra-
struktur durch ausldndische Unternehmer und Existenzgriinder zu erreichen. Sie
versteht sich dabei als erste Anlaufstelle fiir ausldndische Existenzgriinder und
vermittelt diese bei Bedarf an die entsprechenden Beratungsinstitutionen weiter.
Die Hauptzielsetzungen von ReTra lassen sich wie folgt zusammenfassen:

e Aktivierung des Griindungspotenzials in der ausldndischen Bevolkerung durch
Offentlichkeitsarbeit und Durchfiihrung themenspezifischer Informationsveran-
staltungen

e [ndividuelle Betreuung und Begleitung von Griindungs- und Existenzfesti-
gungsvorhaben in persdnlichen Gesprdchen

e Beantwortung individueller schriftlicher und telefonischer Anfragen von aus-
landischen Existenzgriindern, Geschéftsleuten und Institutionen der Wirt-
schaftsforderung

e Forderung des Zuganges und der Eingliederung der ausldndischen Existenz-
griindenden und Unternehmenden in die vorhandenen Wirtschaftsstrukturen

e Mitwirkung bei vorhandenen Initiativen der Wirtschaftsforderung und dem
Aufbau von Netzwerken

e Forderung des Informationsaustausches und der Kooperation zwischen aus-
landischen und deutschen Geschéftsleuten

e Sensibilisierung von selbststdndigen Migranten fiir die betriebliche Ausbildung

Wenn Sie als Existenzgriinder oder Unternehmer Rat suchen, wenden Sie sich
an uns! Wir werden gerne fiir Sie aktiv!



Tiirk Derneklerinin

Tiirk Derneklerinin
Kisa Tanitimi

Avrupa Tiirk isadamlari ve Sanayicileri Dernegi (ATIAD)

ATIAD, Avrupa Birligi'nde Tiirkiye'nin ve Tiirkiye'de de Avrupa'nin ekonomik
cikarlarini temsil etmektedir. ATIAD, "Tiirkiye-Almanya-AB" iiclii iliskisinde bir-
lestirici, uzlastirici ve entegre edici isleve sahiptir. Uyelerinin ulusal kékenleri
itibariyla ATIAD'In ana gérevi, Tiirkiye'nin global pazarlara acilmasi, diinya eko-
nomisine entegrasyonu ve genisleme asamasinda tam {iye sifatiyla Avrupa Bir-
ligi'ne alinmasi yoniinde ¢alismalar yiiriitmektir.

Federal Almanya Tiirk Toptan ve Perakende Ticaretgiler Birligi (BTGE)

Federal Almanya Tiirk Toptan ve Perakende Ticaretgiler Birligi (BTGE), 1999
yilinda Alman Perakendiciler Genel Birligi (HDE) tarafindan kurulmustur. Kuru-
lusundan bu yana BTGE, miistakil ihtisas birligi olarak HDE i¢in eyaletsel ve bol-
gesel birliklerin idare ve danismanligini yiiriitmektedir. BTGE, Tiirk toptan ve
perakende ticaretcilerin cikarlarini gozetmekte ve Tirk kiiltiirii ile Alman birlik
ve dernekleri arasinda koprii islevi gormektedir.

Miistakil Sanayici ve isadamlari Dernegi (MUSIAD)

Tiirk kokenli isadamlarini catisi altinda toplayan ve branslariistii bir dernek olan
MUSIAD, 350 iiyesi icin Almanya genelinde sekiz subeye sahiptir. MUSIAD,
Alman-Tirk girisimcilerin Alman ekonomisine entegrasyonunu hizlandirmak
amacini gildmektedir. Dernek, tabiati itibariyla Alman toplumu ve uluslararasi
faaliyetler icin girisimci sorumlulugunu uyandirmakta, tesvik etmekte ve
pekistirmektedir. MUSIAD, genclerin meslek egitimini desteklemek adina
egitim kurumlanyla siki bir isbirligi icerisindedir.

Tiirk isadamlari Dernekleri Avrupa Federasyonu (TIDAF)

Tiirk girisimcilerin cikarlarini gbzeten ve bir cati altinda toplayan TIDAF, Avrupa
genelinde Tiirk isadamlari derneklerinin sdzciiliigiinii istlenmistir. TIDAF, iilke-
ler arasinda ekonomik iliskileri tesvik etmek amaciyla Avrupa, Tiirkiye ve Ug¢iin-
cii tilkelerden Avrupali ve Tiirk girisimciler arasinda temaslar i¢in bir forum nite-
ligindedir. Bunun yani sira, Almanya ve Avrupa'da ekonomi politikasi alaninda
gorevler de iistlenen TIDAF, yurt ici ve yurt disinda kardes orgiitlerle temasa
gecerek, Tiirk isadamlarinin Avrupa'daki ticarf iliskilerinde kolaylik saglamak-
tadir.

Tiirkische Verbdnde

Tiirkische Verbande
stellen sich kurz vor

Verband Tiirkischer Unternehmer und Industrieller in Europa e.V. (ATIAD)
ATIAD versteht sich als Vertreter wirtschaftlicher Interessen der Tiirkei in der
Europdischen Union und Befiirworter europdischer Wirtschaftsinteressen in der
Tiirkei. ATIAD iibt im Dreiecksverhiltnis , Tiirkei-Deutschland-EU“ eine verei-
nende, vermittelnde und integrierende Funktion aus. Aufgrund des nationalen
Ursprungs seiner Mitglieder sieht ATIAD seine Hauptaufgabe darin, dafiir zu wir-
ken, dass die Tirkei sich den globalen Mérkten 6ffnet, in die Weltwirtschaft inte-
griert und in der Erweiterungsphase als Vollmitglied in die Europdische Union
aufgenommen wird.

Bundesfachverband des Tiirkischen Grof3- und Einzelhandels e.V. (BTGE)
Der Hauptverband des Deutschen Einzelhandels (HDE) hat 1999 den Bundes-
fachverband des Tiirkischen GroB- und Einzelhandels e.V. (BTGE) gegriindet.
Der iibernimmt seitdem als eigenstandiger Bundesfachverband die Betreuung
der Landes- und Regionalverbdnde fiir den HDE. Der BTGE vertritt die Interes-
sen der tlirkischen GroB- und Einzelhdndler. Er hat eine Briickenfunktion zwi-
schen tiirkischer Kultur und deutschen Verbandsstrukturen.

Verband unabh#ngiger Industrieller und Unternehmer (MUSIAD)

MUSIAD ist ein brancheniibergreifender Bundesverband tiirkischstimmiger
Unternehmer und unterhdlt fiir seine 350 Mitglieder acht Zweigstellen im
Bundesgebiet. MUSIAD ist bestrebt, die Integration der deutsch-tiirkischen
Unternehmerschaft in die deutsche Wirtschaft voranzutreiben. Seinem Selbst-
verstdndnis entsprechend weckt, férdert und festigt der Verband unternehmeri-
sches Verantwortungsbewusstsein fiir die deutsche Gesellschaft und fiir interna-
tionale Aktivitdten. Zur Forderung der Ausbildungssituation von Jugendlichen
arbeitet der MUSIAD eng mit Bildungseinrichtungen zusammen.

Verband Tiirkisch-Europdischer Unternehmervereine e.V. (TIDAF)

TIDAF biindelt und vertritt die Interessen der tiirkischen Unternehmer und ver-
steht sich als Sprachrohr von tiirkischen Unternehmervereinen in ganz Europa.
TIDAF bietet ein Forum fiir Kontakte zwischen europdischen und tiirkischen
Unternehmern in Europa, der Tiirkei und in Drittldandern. Die Wirtschaftsbezie-
hungen zwischen den Ldndern sollen so geférdert werden. TIDAF hat zudem
auch iibergreifende wirtschaftspolitische Aufgaben in Deutschland und Europa
und baut den Kontakt zu Partnerorganisationen im In- und Ausland auf. Damit
erleichtert er tiirkischen Unternehmern den geschiftlichen Kontakt in Europa.



Ticari Kayit, Ruhsatlar, Onemli ipuclari

1. Ticari Kayit, Ruhsatlar,

Onemli ipuclar

» Almanya’da kendine ait isletme
kurmak veya almak isteyen herkes,
bircok formaliteyle karsi karsiya kal-
makta ve bircok kanuni diizenlemeyi
dikkate almak zorundadir.

a) Yabancilar Yasasi

Bu yasa yalnizca yabancilar i¢in gecer-
lidir. Oncelikle oturma statiiniizii kon-
trol ediniz. Bu su anlama gelir: Yabanci
kimliginde Almanya’da serbest calis-
ma hakkinizin olup olmadigini 6gren-
mek icin 6nce oturma statiiniizii kon-
trol etmeniz gerekmektedir.

Eger siiresiz oturma izniniz veya

oturma hakkiniz varsa veya oturma
izninizde ,,bagimsiz calismasi veya
benzeri faaliyetlerde bulunmasi yas-
aktir gibi bir sinirlama getirilme-
misse, siz oturma izni konusunda her-
hangi bir islem yapmadan serbest
calisabilirsiniz.
- Onerimiz: Bagimsiz calisma hakki,
bir oturma hakkiyla yiizde yiiz giiven-
ce altina girer. Bu kurala aykiri du-
rumlarda ve belirsizliklerde liitfen
Yabancilar Dairesini arayin ve gerekir-
se smirlandirmayi  kaldirmalarini
talep edin.

b) Ticari Kayit
Almanya’da serbest calismak isteyen
herkes, bunun kaydini yaptirmak
zorundadir.

isletme kaydi Ticaret Dairesi (Ge-
werbeamt), Hukuk ve Emniyet Miidiir-
gl (Rechts- und Ordnungsamt), Be-
lediye (Rathaus) veya Muhtarliktan
(Bezirksamter) talep edinilebilinir.
isletme kaydinin yapilmasiyla, dnemli

kuruluslarin tamami otomatik olarak
haberdar edilmektedir. Asagida adi
gecen daireler bu kuruluslara dabhil-
dir:
 Maliye (Finanzamt)
e Ticaret ve Sanayi Odasi (IHK/Hand-
werkskammer)
e Meslek Kooperatifi (Berufsgenos-
senschaft)
« Eyalet istatistik Dairesi (Statisti-
sches Landesamt)
e s ve Isci Bulma Kurumu (Arbeits-
amt)
Sadece serbest meslek sahipleriislet-
me kaydi yaptirma mecburiyetinden
muaftirlar. Doktorluk, vergi danis-
manligi/misavirlik, avukatlik, yazar-
lik, sanatgilik ve mimarlik gibi meslek-
ler serbest mesleklerden sayilirlar. Bu
meslek sahipleri sadece Maliye ile Is
ve Isci Bulma Kurumuna kayit yap-
tirmak zorundadirlar.
- Onerimiz: Maliye’ye isletme kaydi-
nizi yaptiktan sonra size bir vergi
numarasi ve doldurulmak iizere bir
kayit formu verecektir. On vergilendir-
menin hesaplanmasi igin ciro ve ka-
zanglarinizi tahmin ederken dikkatli
olunuz.
ilgili is ve Is¢i Bulma Kurumu size
isletme numaranizi verir. Bu isletme
numarasini,
ornegin calisanlarinizi Saglik Sig-
ortasi Kurumuna ve Meslek Birligine
kaydederken kullanmak zorundasiniz.
Her isletme sahibinin ilgili Meslek
Birligine veya Ticaret Odasina kaydol-
masi zorunludur.
Bu kuruluslarin verdikleri hizmet-
lerden yararlanabilirsiniz.

c).Ticaret Sicil Kaydi

Her isletme ticaret sicil kaydini yap-
tirabilir. Kayit mecburiyeti sadece ser-
maye sirketleri, kayitli dernek ve def-
ter tutma mecburiyeti olan serbest
calisanlar i¢indir.

Her yil 260.000 Euro {izerinde ciro
yapan veya kazanci 25.000 Euro’yu
bulan isletmeler ticari defter (¢ifte
muhasebe, kar ve zarar hesabi olan
bilango) tutmak zorundadir.

Serbest meslekle ugrasanlar genel-
de defter tutmak zorunda degillerdir,
ancak sirket kuracak olurlarsa durum
degisir.

Ticaret Sicil kaydu ilgili sulh mahke-
mesinde yapilmali ve bir noter tara-
findan onaylanmalidir.
= Onerimiz: Yiiriimekte olan is yilin-
da bilango miikellefiyeti icin belirtilen
Olgiileri asan isletmeler, simdiye ka-
dar elde edilen kazang-bakiye hesa-
plarini dogrudan bilanco hesabina
doniistiirmek zorunda degildirler.
Bunlar, Maliyenin kendilerini uyar-
masini bekleyebilirler.

d) Ozel Ruhsatlar:

Almanya’da bazi isletme dallari 6zel
bir ruhsata veya imtiyaza ihtiya¢ duy-
arlar. Ornegin bir el santlar ile ilgili
bir isletme sadece bir usta tarafindan
yiriitiiliir. Lokanta sahipleri ise Tica-
ret ve Sanayi odasinda yapilacak bir
giinliik egitim sonrasi gerekli izni elde
etmektedirler.

- Onerimiz: Ayrintili bilgiler, 6rnegin
Ticaret daireleri, Meslek odalari ve
Ticaret ve Sanayi odalari tarafindan
verilmektedir.

Gewerbeanmeldung, Genehmigungen, wichtige Hinweise

1. Gewerbeanmeldung, Genehmigungen,
wichtige Hinweise

P Jeder, der in Deutschland ein eige-
nes Unternehmen griinden bzw. tiber-
nehmen mdchte, ist mit Formalitdten
konfrontiert und muss gesetzliche Vor-
schriften beachten.

a) Ausldnderrecht

Nur fiir Auslénder gilt: Uberpriifen Sie
zuerst Thren Aufenthaltsstatus. Wenn
Sie eine Aufenthaltsberechtigung ha-
ben oder keiner Einschrdnkung wie
yselbststandige Erwerbstdtigkeit oder
dhnliche Tdtigkeiten sind nicht gestat-
tet“ unterliegen, diirfen Sie sich ohne
zusdtzliche Formalitdten selbststandig
machen.

=> Tipp: Das Recht auf Selbststindig-
keit besteht mit 100-prozentiger
Sicherheit nur bei einer Aufenthalts-
berechtigung. Bei Abweichungen von
dieser Regel und bei Unklarheiten bit-
te Ihre Ausldnderbehérde aufsuchen
und sie gegebenenfalls auffordern,
die Einschrdnkung aufzuheben.

b) Gewerbeanmeldung:

Jede Person, die in Deutschland die
Selbststdndigkeit anstrebt, muss dies
registrieren lassen und in der Regel
ein Gewerbe anmelden. Die Gewerbe-
anmeldung wird beim Gewerbeamt,
Rechts- und Ordnungsamt, Biirger-
meisteramt oder bei der Gemeinde be-
antragt.

Mit der Gewerbeanmeldung wer-
den alle relevanten Institutionen,
unter anderem alle wichtigen Behor-
den, automatisch benachrichtigt.
Dazu zdhlen:

¢ Finanzamt

e [HK bzw. Handwerkskammer

e Berufsgenossenschaft

o Statistisches Landesamt

e Arbeitsamt

Nur freiberuflich Selbststdndige sind
von der Pflicht zur Gewerbeanmel-
dung befreit. Zu den freiberuflichen
Titigkeiten zéhlen Berufe wie Arzte,
Steuerberater, Rechtsanwélte, Schrift-
steller, Kiinstler, Architekten. Fiir sie
besteht nur die Anmeldepflicht beim
Finanzamt und Arbeitsamt.

= Tipp: Nach der Gewerbeanmeldung
erhalten Sie eine Steuernummer und
einen fragebogen von Ihrem Finanz-
amt. Seien Sie vorsichtig bei der Ein-
schdtzung Ihrer Umsdtze und Gewin-
ne, denn danach werden die Steuer-
vorauszahlungen festgelegt.

Das zustindige Arbeitsamt erteilt
lhnen lhre Betriebsnummer, mit der
sie zum Beispiel Mitarbeiter bei den
Krankenkassen oder Berufsgenossen-
schaften anmelden.

Die Mitgliedschaft in einer Berufs-
genossenschaft und einer Kammer ist
fiir Gewerbetreibende Pflicht. Nutzen
Sie die Leistungen dieser Einrich-
tungen fiir Ihr Unternehmen.

¢) Handelsregister:

Jedes Unternehmen kann sich in das
Handelsregister eintragen lassen. Eine
Eintragspflicht gibt es fiir Kapitalge-
sellschaften, eingetragene Vereine und
alle Selbststdndigen, die zur Buchfiih-
rung verpflichtet sind. Zur Buchfiih-
rung (doppelte Buchfiihrung, Bilanz

mit Gewinn- und Verlustrechnung)
verpflichtet sind derzeit alle Unter-
nehmen, die pro Jahr einen Umsatz
iiber 260.000 Euro oder einen Gewinn
iber 25.000 Euro erzielen. Freiberufler
sind generell nicht buchfiihrungs-
pflichtig, es sei denn, sie griinden eine
GmbH.

Die Eintragung in das Handelsregis-
ter erfolgt beim zustdndigen Amtsge-
richt.

d) Besondere Genehmigungen:
Bestimmte Gewerbezweige bendtigen
in Deutschland eine besondere Geneh-
migung oder Konzession. Ein Hand-
werksbetrieb kann zum Beispiel nur
von einem Meister gefiihrt werden
und Gaststdttenbesitzer bendtigen
eine Erlaubnis, die nach einer eintdgi-
gen Unterweisung bei der IHK ausge-
stellt wird.

= Tipp: Detaillierte Informationen ge-
ben zum Beispiel die Gewerbedmter,
Handwerkskammern und die Indus-
trie- und Handelskammern.
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2. Is Taslagi

a) is Taslagi Kimlere Gereklidir?

Bir is taslagi ile isletmeye baslama
diistincesi yani ,,girisim* tarif edilir.
Bu is taslagi isletme hedeflerini ve bu
hedeflerin gerceklesmesi icin yapilan
adimlari tek tek icermelidir. Ayrica
isletme fikri, isletmenin yapisini ve
isletme hedeflerine ulasmak icin sag-
lam onlemleri iceren kararli bir tas-
lagin biitiiniinii olusturdugunu gos-
termelidir.

is taslagi her isletmenin kurulu-
sunda dnemli ve gereklidir. Biiyiik bir
faaliyetin yapilmasinda adimlarin tek
tek acgikga bilinmesi gerekir. Kiigiik bir
isletmecilik s6z konusu olsa dahi is
taslagl kendi kii¢iik boyutuna uygun
olmalidir. Bununla ilgili olarak daha
detayli bilgi icin liitfen asagidaki
bélimde bulunan ‘Is Taslagi Olusumu
ve Sekli’ baslikli konuya bakiniz.

Eger siz 6nemli bir gelistirme ham-
lesi (6rnegin yeni kurulus, genislet-
me, isbirligi, devralma) yapacaksaniz,
is taslagi iste tam bu anda size fayda
saglayacaktir. Bir is taslagi, isletme-
nin tiim verilerini gosteren ve is idare-
sinin devamliligini temin eden bir
kontrol unsurudur. is taslagi, isletme-
nize saydamlik kazandirir. Boylece
miisterilerinizi, ortaklarinizi ve bank-
anizi isletmenin hedeflerine ulasabil-
digi, hizmet verebildigi ve kazang elde
ettigi konularinda ikna edebilirsiniz.
Olanaklar ve riskler bu sekilde daha
kolay hesaplanir.
= Onerimiz: Bir is taslagi isletmenin
kendi sekillenmesi ve disariya karsi
temsili icin gereklidir.

Bu konuda DtA (Deutsche Ausgleichs-
bank) tarafindan sunulan ,,Girisimci
Danismanligi/Ratgeber Existenzgriin-
dung*“ brosiiriinden dnemli bilgiler
edinebilirsiniz.

b) is Taslagi Olusumu ve Sekli:

is taslagi olusumu ve sekli literatiirde
belirlenmistir. Bu sebeple, sunulan
ornekleri ve en aza indirgenmis tale-
pleri dikkate aliniz. Ayni zamanda is-
letmenizi yaratici bir sekilde sunabil-
mekicin hayal giiciiniizden de istifade
ediniz.

Eger siz kendiniz is taslagl hazir-
liyorsaniz, gayet planli olarak hareket
etmelisiniz. Is taslaginin olusumu ve
icerigi, size baska kapilarin agilip-
acilmayacagi konularinda belirleyici
olacaktir.

is taslagi béliimlerini teker teker
belirlemeden dnce asagidaki kurallar
dikkate almanizda yarar vardir:

Genel Kurallar:

e is taslagi iyi yapilmis, acik, kisa ve
belirgin olmalidir. Taslagin daha
kolay anlasilabilmesi icin uzmanlik
ifadesi olan kavramlarini miimkiin
oldugunca az kullanmaniz ve tas-
lagin tamaminin 30 sayfayi ge¢cme-
mesi yararli olacaktir.

e Tahminleri kolay anlasilacak sekilde
ifade etmelisiniz. Tahmin ve tezinizi
actklamalisiniz

Bicimsel Kurallar:
« [s taslagi sekil olarak dogru yazilmis
ve ciltlenmis olmalidir.

e is taslagi kapagl, kurucu hakkinda
onemli bilgileri icermelidir. (isim,
adres, telefon, firma)

e Sayfa numaralarini gosteren icinde-
kiler boliimi tavsiye edilir.

« Onemli evraklar (bilanco, 6zgecmis,
prospektiis, brosiir, gazete haberle-
ri) is taslagina eklenmelidir.

Is Taslagi Olusumu - Pratik ipucu

1. Ozet:

»0zet“, kisa olarak isletme fikri, islet-
me stratejisi, hedef kitle, para ihtiyaci
ve girisimcinin oynadigi rolii yansitir.
Ozet béliimii iki sayfadan fazla olma-
mali ve okuyanin bu faaliyetin amag
ve yapisini 3-4 dakikada anlamasini
saglamalidir.

= Onerimiz: Tasarinizi 3-4 dakika ice-
risinde bir baskasina anlatarak tarif
ediniz!

2. Taslagin Amaci:

Is taslagi, faaliyetin arka plani hak-
kinda bilgi sunmalidir. Mevcut olan
bir isletmede gelismeler, son durum,
basari ve zorluklar konu edilmelidir.
Bunun haricinde bu béliimde planli
adimlar, drnegin is yerini biiyiitme,
elde etme veya finansal sorunlar konu
olarak islenmelidir. Ayrica hizmetleri
nasil diizenlediginizi ve (riinlerinizi
nasil gelistirmek istediginizi goster-
melisiniz. isletmenin organize edil-
mesi de bu béliimde yer almalidir.

= Onerimiz: Is taslaginizin her bir
béliimiinii baslik aralarinda bag kura-
rak alt basliklara ayiriniz!

2. Geschadftsplan

a) Wer braucht einen
Geschéftsplan?

Im Geschiftsplan (im Folgenden GP ge-
nannt) oder Businessplan beschreiben
Sie als Existenzgriinder das Konzept
Ihres Unternehmens. Der GP soll die
Unternehmensziele und die einzelnen
Schritte zur Umsetzung dieser Ziele
enthalten und zeigen, dass die Unter-
nehmensidee, die Struktur des Unter-
nehmens und die konkreten MafBnah-
men zum Erreichen der Unternehmens-
ziele ein schliissiges Gesamtkonzept
bilden. Ein GP ist fiir jede Unterneh-
mensgriindung wichtig und notwen-
dig. Bitte beachten Sie dazu unten die
Hinweise im Abschnitt ,,Aufbau und
Form eines GP*“.

Der GP wird immer dann von gro-
Bem Nutzen sein, wenn Sie vor einem
wichtigen Entwicklungsschritt (z.B.
Griindung, Expansion, Kooperation,
Ubernahme) stehen. AuBerdem dient
ein Geschéftskonzept der Orientierung
der unternehmerischen Arbeit, ge-
wéhrleistet die Kontinuitdt in der Ge-
schiftsfithrung und ist ein internes Ge-
schéftskontrollinstrument. Durch ei-
nen GP schaffen Sie Transparenz und
kénnen Kunden, Partner oder Banken
iiberzeugen, dass [hr Unternehmen die
Ziele und Leistungen erbringen und
Rendite erwirtschaften kann. Chancen
und Risiken werden so kalkulierbarer.
=> Tipp: Ein GP ist notwendigq fiir die
interne Organisation des Unterneh-
mens und fiir die Représentation nach
aupen!

Wertvolle Hinweise gibt der ,,DtA-
Finanzberater* der DtA!

b) Aufbau und Form
Bei der Gestaltung des GP gibt es
kaum Spielraum. Beachten Sie des-
halb die vorgegebenen Muster und
die Mindestanforderungen, nutzen
Sie aber auch Thre Fantasie, um Ihr
Unternehmen Kkreativ zu prédsentie-
ren. Wenn Sie den Geschiftsplan er-
stellen, sollten Sie sehr strukturiert
vorgehen, denn von Aufbau und In-
halt des Geschéftsplans hdngt es ab,
ob sich Thnen viele Tiiren 6ffnen oder
verschlielen.

Bevor Sie die einzelnen Kapitel des
GP ausarbeiten, sollten Sie die folgen-
den Regeln beachten.

Allgemeine Regeln:

o [hr GP soll gut strukturiert, iiber-
sichtlich, kurz und prizise sein (Um-
fang max. 30 Seiten).

e Personliche Annahmen/Einschét-
zungen sollen Sie so formulieren,
dass sie leicht erkennbar sind. Be-
griinden Sie IThre Einschdtzungen
und Thre Hypothesen.

Regeln zur Form:

e Der GP soll formal korrekt geschrie-
ben und gebunden sein.

e Das Deckblatt des GP soll alle wich-
tigen Daten {iber den Existenzgriin-
der enthalten (Name, Adresse, Tele-
fonnummer, Firma)

e Inhaltsangabe mit Seitennummern
ist zu empfehlen

e Wichtige Anlagen (Bilanzen, Lebens-
lauf, Prospekte und Faltbldtter, Zei-
tungsberichte) sollen als Anhang bei-
gelegt werden.

Geschaftsplan

Aufbau des GP — Praktischer Leit-
faden

1. Zusammenfassung:

Die Zusammenfassung gibt in Kiirze
die Geschiftsidee, die Unternehmens-
strategie, die Zielgruppe, den Finanz-
bedarf und die Rolle des Existenz-
griinders wieder. Dieser Abschnitt soll
nicht mehr als zwei Seiten haben und
den Leser in die Lage versetzen, Ab-
sicht und Struktur des Vorhabens in
drei bis vier Minuten zu verstehen.

=> Tipp: Erzdhlen und erkldren Sie in
drei bis vier Minuten Ihr Vorhaben
einer anderen Person!

2. Vorhaben:

Der GP soll Informationen {iber die
Hintergriinde des Vorhabens bereit-
stellen. Bei einem existierenden Un-
ternehmen sollen Entwicklung, Aus-
gangslage, Erfolge und Engpésse the-
matisiert werden. Dariiber hinaus sol-
len in diesem Abschnitt die geplanten
Schritte, wie Pldne zur Expansion,
Akquisition, Finanzierung etc., be-
handelt werden. Sie sollen auch
darstellen, wie Sie Ihre Leistungen er-
stellen und wie Sie Thre Produkte ent-
wickeln wollen. Die Organisation des
Betriebes gehort ebenfalls in diesen
Abschnitt.

-> Tipp: Gliedern Sie Ihren Geschdfts-
plan mit Untertiteln fiir die einzelnen
Bereiche und weisen Sie in Uberlei-
tungen auf folgende Abschnitte hin!

3. Produkte bzw. Dienstleistungen:
Im GP sollen Sie Thre Leistungen und
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3. Uriin veya Hizmetler:

is taslaginizda, hizmetleriniz ve bu
hizmetlerin potansiyel misterilerini-
ze saglayacagi faydalar tarif etmelisi-
niz. Miisterilerin hangi ihtiyaglarina
cevap vereceginizi aciklamalisiniz.
Kendi iriin listeniz yaninda rakip
tirtinlerin giiclii ve zayif noktalari tize-
rinde de durmalisiniz. Dikkatleri, faa-
liyetiniz icin etkili yol veya hizmetlere
cekmelisiniz.

= Onerimiz: Uriinleriniz hakkinda bir
tabela ekleyiniz.

4. Hedef Gruplari:

Bir isletmeci hedef grubunu iyi tanim-
layamiyorsa, pazarini ve isletme tas-
lagini da iyi bir sekilde planlayamaz.
Bu sebeple, bu bdliimde, hedeflenen
miisteri yapisi, miisteri ihtiyaci ve alis
sebepleri tarif ve tahmin edilmelidir.
Ayni zamanda isletmenin yeni ge-
lismeler karsisindaki tavri agiklan-
malidir.

- Onerimiz: Miisterilerinizin daha
fazla rahat edebilmeleri icin isletme-
nizi nasil tesis edeceginiz konusunu
kendinize sorunuz.

5. Rekabet Analizi:

is faaliyetini baslatmadan &nce reka-

bet analizinin yapilmasi 6nemlidir.
Serbest calismaya rekabet analizi

yapilmadan baslanmamalidir. islet-

meniz sadece bir rekabet analizi saye-

sinde, potansiyel rakiplerinizle do-
grudan giicliiliik-zayiflik yonlerinden
bir kiyaslamayi (Benchmark) ger-
ceklestirebilir. Ve boylece isletmeni-
zin olasi basarilari gercekgi bir tah-
minle yapilmis olur.

= Onerimiz: Rakiplerinizin bir listesi-
ni yaparak 1-10 oranla kiyaslayiniz.

6. Pazarlama Taslagi:

Her isletme -biiyiikliigi dikkate alin-
maksizin- pazarlama ve reklam strate-
jisine ihtiya¢ duyar. Bu bdliimde
girisimci, is taslagl okuyucusunu,
uygun imaj ve reklamla, miisteriye
uygun driin veya hizmetleri sunabile-
cegi ve hedef gruba gercekten ula-
sabilecegi konularinda ikna etmelidir.
Bunlarin haricinde burada pazar bol-
me, pazar iizerinde calisma, {iriin ve
hizmet diizenlemeleri gibi konular da
islenmelidir.

- Onerimiz: Pazarlama taslaginiz
hakkinda arkadas ve dostlarinizi ikna
ediniz.

7. Tesis Yeri:

Bu bdéliimde diriin ve hizmetlerinizi
nerede (iireteceginizi, satacaginizi
veya sunacaginizi agtklamalisiniz.
Burada, sectiginiz tesis yerinizin
avantaj ve dezavantajlarini, calisma
béliimlerinin biyikligini ve dagi-
limini, iktisadi cevreyi ve tesis yerini-
zin alt yapisini tarif etmelisiniz.

= Onerimiz: Hedeflemis oldugunuz
grubun, buraya yonelmesinin miim-
kiin olup olmadigini diisiiniiniiz.

8. Girisimcinin Profili / Sevk ve idare
(Management):

Bu boliimde girisimci olarak profilini-
zi, 6zgecmisinizi, isletmenin sevk ve
idaresini, varsa idarecilerin amaclari
ile bunlarin gorev alanlarini ve kisa
dzgecmislerini sunmalisiniz. Ozgec-
misler, kisilerin ana tecriibe ve uz-
manlik alanlarini gosterecek sekilde
sunulmalidir.

- Onerimiz: Miisterilerinize sevk ve
idarenizi tanitmak zorunda oldugu-
nuzu diisiiniiniiz.

9. Yatirim Plani ve Kar Tahmini:

Bir yatirim plani yardimiyla girisimini-
zin sermaye ihtiyacini gostermelisi-
niz. Para temini plani, arzu edilen
para kaynagini bulmaya hizmet eder.
Kar tahmini ise, girisiminizin gelir ve
kazang beklentilerini gdsterir. lyi biris
Taslagl, adi gecen hedef rakamlarinin
yaninda bilancolar, nakdi 6deme giicii
ve nakit akimi hesaplari icin hedefle-
nen rakamlar da icerir. (Bolim 6.
bkz.)

- Onerimiz: Bu konuda mali veya
ticaret danismaninizin yardimini
aliniz.

deren Nutzen fiir potenzielle Kunden
beschreiben. Legen Sie dar, welche
Bediirfnisse der Kunden Sie abdecken
wollen. Neben der Produktlinie oder
Sortimentsliste sollen Sie auf die
Schwichen und Stdrken der Konkur-
renzprodukte eingehen. Betonen Sie
die fiir Ihr Vorhaben entscheidenden
Passagen bzw. Leistungen.

-> Tipp: Legen Sie eine Liste lhrer Pro-
dukte bei!

4. Zielgruppe:

Ein Unternehmer kann ohne genaue
Vorstellung und Kenntnisse iiber seine
Zielgruppe, also seinen Markt bzw.
sein Marktsegment, das Unterneh-
menskonzept nicht préazise planen. In
diesem Abschnitt sollen deshalb die
angestrebte Kundenstruktur, die Kun-
denbediirfnisse und deren Kaufmotive
beschrieben und eingeschdtzt sowie
geschildert werden, wie das Unter-
nehmen auf neue Trends reagieren
will.

=> Tipp: Stellen Sie sich die Frage, wie
Sie Ihr Geschdft einrichten miissen,
damit sich Ihre Kunden wohl fiihlen!

5. Konkurrenzanalyse:

Vor dem Beginn einer Geschifts-
tatigkeit ist es wichtig, eine Konkur-
renzanalyse zu machen. In die Selbst-
standigkeit sollte niemals ohne Kon-
kurrenzanalyse gestartet werden. Nur
anhand einer Konkurrenzanalyse kann

ein Stdrken-/Schwichen-Vergleich
(Benchmark) Ihres Unternehmens mit
der direkten potenziellen Konkurrenz
durchgefiihrt und damit die Erfolgs-
aussichten Thres Unternehmens reali-
stisch eingeschdtzt werden.

-> Tipp: Machen Sie eine Liste lhrer
Konkurrenten und gewichten Sie von
eins bis zehn!

6. Marketingkonzept:

Jedes Unternehmen braucht — unab-
hdngig von seiner Grole — eine Mar-
keting- und Werbestrategie. In diesem
Abschnitt muss der Existenzgriinder
den Leser des Geschiftsplanes {iber-
zeugen, dass er durch den Einsatz von
geeigneten Image- und WerbemafR-
nahmen kundengerechte Produkte
bzw. Leistungen erbringen und die
Zielgruppe effektiv erreichen kann.
Dartiber hinaus sollen hier die The-
men Marktsegmentierung, Marktbe-
arbeitung und Produkt- und Leistungs-
gestaltung thematisiert werden.

= Tipp: Versuchen Sie, Freunde und
Bekannte mit Ihrem Konzept zu iiber-
zeugen!

7. Standort:

In diesem Abschnitt sollen Sie be-
griinden, wo Sie Thre Produkte und
Leistungen produzieren, verkaufen
bzw. anbieten wollen. Sie sollen die
Vor- und Nachteile des ausgewdhlten
Standortes, GroBe und Aufteilung der

Geschédftsplan

Geschiftsraume, das wirtschaftliche
Umfeld und die Infrastruktur des
Standortes beschreiben.

-> Tipp: Stellen Sie sich die Frage, ob
Ihre Zielgruppe dort konzentriert zu
erreichen ist!

8. Profil des Existenzgriinders/
Management

In diesem Abschnitt sollen Sie das
Management des Unternehmens und
die Profile der Manager, deren Auf-
gabenbereiche und ihre Kurzlebens-
ldufe beschreiben. Die Lebensldufe
sollen die Erfahrungen und die fach-
liche Qualifikation mit Schliisselkom-
petenzen skizzieren.

= Tipp: Stellen Sie sich vor, Sie miiss-
ten |hr Management lhren Kunden
vorstellen!

9. Investitions-, Finanzierungsplan
und Rentabilitdtsvorschau

Mit Hilfe eines Investitionsplans sol-
len Sie den Kapitalbedarf des Vorha-
bens darstellen. Der Finanzierungs-
plan dient dazu, gewiinschte Finanz-
quellen zu ermitteln, und die Rentabi-
litdtsvorschau stellt die Umsatz- und
Gewinnerwartungen des Vorhabens
dar. Ein guter Geschéftsplan geht {iber
die oben genannten Planzahlen hin-
aus und ermittelt die Planzahlen fiir
Bilanzen, Liquiditdt und Kapitalfluss-
rechnung. (s. Kapitel 6)
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c) isletme Fikri

Gergeklestirilebilir bir is fikrinin or-
taya ¢ikmasi icin birgok yol vardir.
Cogunlukla insan kendi hayalini uygu-
lamaya calisir. Girisimci, bir fikre ve
ilk kurulus asamalarinda belli bir ide-
ale sahip olmalidir ki, yaratici fikirle-
riyle olusumu saglam temellere oturt-
sun ve baslangi¢ zorluklarini asabil-
sin. Sayet bir is fikriniz varsa, dnce bu
fikrin pazarda yeri olup olmadigini
kontrol etmelisiniz.

isletme fikrinizin yeni kurulus, dev-
ralma, bavyilik, franchising sistemi
gibi secenekler arasinda olasi basari-
sini tartmalisiniz.

Eger bir is fikriniz yoksa ve buna
ragmen serbest ¢alismak istiyorsaniz,
su sorulari kendinize sormalisiniz: Ne
yapmak isterdim? Ne yapabilirim? Ne
gibi bir amacim var? Aklinizdaki fikir-
leri akraba ve arkadaslarinizla tar-
tismalisiniz. Hedeflediginiz plani hem
ovmeye hem de elestirmeye meyilli
insanlarla goriisiin. Fikirlerinizi kagida
yazin ve bu fikirleri diizenli ve sistema-
tik bir hale getirmeye calisin. Fikirleri-
nizi yukarida dile getirilen hususlar
dogrultusunda yeniden gozden geci-
rip, kontrol edin ve baska ortaklar
(Franchise) ile muhtemelen gercekles-
tireceginiz isbirligi durumunun daha
iyi olup olmayacagini kiyaslayin.

Kurulu olan bir isletmenin tasla-
ginin siirekli kontroliinii yapmali, big-
im vermek icin ilgili uzmanlik fuar-

larini, girisimci seminerlerini ziyaret
etmeli ve diizenli olarak uzmanlik lite-
ratiirii okumalisiniz.

= Onerimiz: Kabiliyet ve fikirlerinize
inanin. Akraba ve arkadaslarinizin ba-
sarilarina giivenmeyin. Kendi fikrinizi
kendiniz hayata gecirebilmelisiniz.
Ama buna cesaret edemeyecegim diy-
orsaniz, o zaman bunu yapmaktan
vazgecin.

»Franchise - Girisimcilere sans“
konulu DtA Brosiirii araciligi ile Fran-
chising konusunda onemli bilgilere
sahip olabilirsiniz.

d) Kurulus Yeri Sec¢imi
Bir girisimi etkileyen degisik faktorle-
ri dikkate alan bir isletme icin mii-
kemmel bir tesis yeri secmek zordur.
Ancak tesis yerinin secimi isletmenin
gelisimi icin ¢ok 6nemlidir. Bu sebe-
ple cok dikkatli hareket etmelisiniz.
Dogru kararla bircok problemden ve
para sarfiyatindan kurtulabilirsiniz.
Kararsiz kalirsaniz bir uzmana basvur-
manizda fayda vardir. Herseye rag-
men tesis yeri sorunuyla bas basa
olan sizsiniz ve karari kendiniz verme-
lisiniz.

En uygun tesis yerini bulabilmek
icin, temelde ticari uzmanlik soru-
larina cevap vermelisiniz.

Temel Sorular/Diisiinceler:
Tesis yerinin yakin cevresi faaliyete
uygun olmalidir. Arzu edilen bolgenin

cevresi ve yerel hukuki diizenlemele-
rin girisimcilik faaliyetinin gercek-
lestirilmesine uygun olup olmadigini
ve baska tesis yerlerinin daha iyi olup
olmayacagini arastirin. Burada ozelli-
kle tesis yeri icin yapacaginiz kira ve
infakin ne kadar masraf agacagini
hesaplamalisiniz. Bu hesaplama yapi-
lirken tesis yerinin olumlu-olumsuz
cakisma efektleri dikkate alinmalidir.

isletmenin Ozel Sorunlar:

Bir girisimcinin temel diistincelerinin

yanisira dikkate almasi gereken o6zel

isletme talepleri bulunmaktadir.

Mekan ihtiyaci:

e Diikkan

e Atdlye

o Uretim mekanlari

e Biiro

e Depo/Yan odalar

e Park yerleri

e Calisanlar icin sosyal odalar (tuva-
let, soyunma odasi, teneffiis mekan-
lari...)

- Onerimiz: Kira veya satis sézlesmesi

yapmadan evvel agik kalan sorulariniz

icin yetkili Is Giivenligi Dairesi (Gewer-

beaufsichtsamt) veya Mali Denetim

Hizmetlerine (Wirtschaftskontroll-

dienst-WKD) miiracaat ediniz. Kurulus

yeri seciminde kendi kisisel isteklerini-

Zi yerine getirmeden evvel gerekli tali-

matname ve kurallari dikkate alarak,

Insaat Hukuku Dairesi ve Is Giivenligi

Dairesi ile s6zbirligine variniz.

- Tipp: Nutzen Sie die Hilfe lhres
Steuer- oder Unternehmensberaters!

c) Geschiéftsidee

Es gibt viele Wege, wie eine realisier-
bare Geschéftsidee entstehen kann. In
den meisten Fdllen geht man zuerst
einem eigenen Traum nach. Ein Exis-
tenzgriinder sollte auch eine Vision
haben. Er muss in der ersten Phase
der Griindung Visionédr sein, um mit
kreativen Ideen seine Existenz festi-
gen und Anlaufschwierigkeiten {iber-
stehen zu konnen.

Falls Sie eine Geschiftsidee haben,
sollten Sie {iberpriifen, ob es dafiir
(noch) einen Markt gibt. Wagen Sie
ab, ob Thre Geschiftsidee durch eine
Neugriindung, eine Ubernahme oder
durch Franchise erreicht werden
kann.

Falls Sie keine Geschiftsidee ha-
ben, aber sich selbststdindig machen
mochten, sollten Sie sich fragen, was
wiirde ich gerne tun, was kdnnte ich
tun, welches Profil besitze ich. Sie
sollten Ideen mit Freunden und Be-
kannten diskutieren. Testen Sie Ihre
Vorhaben bei Menschen, die eher lo-
ben, aber auch bei Personen, die kriti-
scher sind. Schreiben Sie Thre Ideen
auf und versuchen Sie, diese zu struk-
turieren. Uberpriifen Sie Ideen an-
hand der oben genannten Kriterien
und iberlegen Sie, ob Sie Ihre Idee

eventuell besser mit Partnern (Fran-
chise) verwirklichen kdnnen.

Zur Orientierung, aber auch zur

laufenden Uberpriifung des Konzeptes
eines bereits gegriindeten Unterneh-
mens sollten Sie die entsprechenden
Fach-Messen und Existenzgriinder-
Seminare besuchen sowie regelmifig
Fachliteratur lesen.
- Tipp: Glauben Sie an |hre Idee
und an lhre Fahigkeiten. Verlassen
Sie sich nicht auf die Fahigkeiten Ih-
rer Verwandten und Freunde. lhre
Idee miissen Sie selbst umsetzen
kénnen. Falls Sie sich das nicht zu-
trauen, sollten Sie es lieber lassen!

d) Standort-Auswabhl

Es ist bei einer Existenzgriindung
schwer, unter Beriicksichtigung der
vielen unterschiedlichen Einflussfak-
toren den idealen Standort fiir ein
Unternehmen zu finden. Die Wahl des
richtigen Standortes ist fiir die Ent-
wicklung des Unternehmens allerdings
sehr bedeutend.

Um den richtigen Standort zu fin-
den, sollten Sie grundsitzliche und
betriebsspezifische Fragen beantwor-
ten.

Grundsdtzliche Fragen:

Die unmittelbare Umgebung des
Standortes muss fiir das Vorhaben
geeignet sein. Priifen Sie, ob Land-

Geschédftsplan

schaftsgestaltung und Rechtsvorschrif-
ten der gewiinschten Region die Reali-
sierung des Vorhabens {iberhaupt zu-
lassen. Hier sollten Sie vor allem da-
rauf achten, welche Kosten Thnen fiir
Erwerb/Miete und Unterhalt des
Standortes entstehen wiirden.

Betriebsspezifische Fragen:

Neben grundsitzlichen Uberlegungen

gibt es eine Reihe betriebsspezifischer

Anforderungen, die ein Existenzgriin-

der beriicksichtigen muss.

Raumbedarf:

e Ladengeschaft

o Werkstatt

¢ Produktionshallen

e Biiros

e Lager/Nebenrdume

o Stellpldtze

e Sozialrdume fiir die Mitarbeiter
(Toiletten, Umkleiderdume, Pausen-
raum, ...)

=> Tipp: Vor der Unterschrift des Miet-

oder Kaufvertrages kldren Sie die offe-

nen Fragen mit dem zustdndigen Ge-

werbeaufsichtsamt und dem Wirt-

schaftskontrolldienst (WKD)!

Bei der Wahl des Standortes miissen

Sie auch Ihre persénlichen Vorstellun-

gen sowie Verordnungen und Vor-

schriften beriicksichtigen und Nut-

zungsdnderungen mit dem Bau-

rechts- und Gewerbeaufsichtsamt ab-

stimmen!
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3. Girisimci Profili

P Yasanan yogun rekabet ortaminda
girisimcinin profili ¢cok biyik bir rol
oynamaktadir. Uriinler ve fiyatlarin
birbirlerine daha da yaklastigi ve
daha saydamlastig diisiiniilecek ol-
dugunda miisterinin bir {iriinii alma
karari igin, isletmenin servis hizmeti
ve sundugu hizmetler ana sebep
teskil etmektedir. Bu, artik Almanya'-
da uzun siire yalnizca ,,kose ekonomi-
sinde*“ calisma yaptigi disinilen
Tiirk isletmecisi icin de gecerlidir.

Giicli ve rekabete dayanikli bir
girisimci profili, bu nedenle yiiksek
uzmanlik, sosyal ve kisisel yeterliligin
yanisira istikrarli, saglikli sosyal bir
cevre de gerektirir.

a) Uzmanlik Yeterliligi

Her girisimci ¢alisma sahasina uz-
manlik bilgisiyle girmelidir. Uzmanlik
bilgisi deyince, kalifiye bir egitim, bir
kag yillik meslek tecriibesi anlasilir.
Girisimcinin uzmanlik yetkisi yaninda
isletmecilik bilgisi, 6rnegin hesap,
muhasebe, reklam, pazarlama, isci
calistirma ve planlama beceri ve bilgil-
eri de olmalidir. Girisimci, isletmesi-
nin hedef grubunu iyi tanimalidir.
Derin uzmanlik ve brans bilgileri
olmadan bir kurulus olusturulmasi
tavsiye edilmez.

- Onerimiz: Serbest calismaya bas-
lamadan dnce uzmanlik ve brans
yeterliliginizi dogru tespit edin ve bil-
gi eksikliklerinizi gidermeye calisin. Is

kurmak istediginiz dalda en az ii¢-bes
yil uzman olarak ¢alismis olmaniz ge-
rekmektedir.

b) Ailevi ve Sosyal Cevre

ATA Consult’'un Stuttgart ve ¢evresin-
de yapmis oldugu arastirmaya gore,
Turk girisimciler girisim bilgisini ilk
once yakin cevrelerinden almakta-
dirlar. Bu yakin cevre, ilk etapta ilk
misterileridir. Yakin iliskilerden,
miimkiin olabilecek isler ve siparisler
hakkinda 6nemli bilgi ve ipuglar ala-
bilirsiniz.

Kurulus déneminde sadece kisisel
yetenek, kurulus i¢in yeterli degildir ;
aynizamanda ailevi ve sosyal cevre de
onem tasiyabilir. Girisimcilikten ¢o-
gunlukla ailevi ve cevre baskilari agir
geldigi icin vazgeciliyor. Bundan do-
lay1 bagimsiz is yapmaya baslamadan
once aile ve esinizin bu yiiksek is
yiikiinii ve olusabilecek parasal riski
kabul edip etmeyecegini goriisin.
Esinizin size ornegin kredi kefillikle-
rinde veya 6zel kredide ya da ortak ev
geciminizde destek ¢ikip ¢ikmaya-
cagini saptayin.
= Onerimiz: Kendi kendinize aileniz
ve ozellikle esinizin sizi zor donemler-
de her zaman destekleyebilmesinin
miimkiin olacagini diisiiniip sart kos-
mayin. Bu sorunlari bastan ¢6zerseniz
kuvvetli bir desteginiz ve basarili bir
kurulus igin énemli bir dayanaginiz
olur.

¢) Uygunluk Testi

Dikkat: Girisimcilige uygunluk testini
Internet’te www.gruenderzentrum.de
adresinde bulabilirsiniz.

Testin Degerlendirilmesi
icin Sayfa 20’ye bakiniz

» Cevapladiginiz alternatiflerdeki puan-
lari toplayiniz ve toplam not durumuna
gore degerlendirilmis sonucunuzu
okuyunuz. Tabii ki bu tir bir sahsi
deney ile bir ipucu elde edeceksiniz.

0 — 14 Puan:

Oncelikle kendinize sunu sorunuz:
gercekten kendi isinizi kurmak lizere
girisimciliginiz yeterli mi veya isci/
memur olarak kendinize uygun bir is
ortaminda yer almaniz sizin igin daha
mi saglikli olabilir?

15 - 20 Puan:

Sonug sizin icin pek net degil. Sizin
bagimsiz veya serbest calisabileceginiz
tam olarak aydinlanamamistir. Bu kon-
uya iliskin bilgi toplayin ve baglantiniz
olan birgok kisi ile bu konu tzerinde
gorisin.

21 - 30 Puan:

Siz kendiniz duygusal ve pratik gidii-
lenme ile bagimsiz calismak iizere ka-
rarinizi vermissiniz. Sizin kisisel ve ¢ev-
re sartlariniz ele alindiginda serbest bir
girisimci olabilme kosullarina uygunsu-
nuz.

3. Profil des Griinders

» Angesichts der groBen Konkurrenz
in fast allen Branchen spielt fiir den
Erfolg eines Unternehmens das Profil
des Existenzgriinders eine entschei-
dende Rolle. Fiir die Kaufentschei-
dung des Kunden spielt deshalb die
Leistungsfdhigkeit und das Servicean-
gebot des Unternehmers eine zentrale
Rolle. Dies gilt inzwischen auch fiir
die lange Zeit als Nischentkonomie
beurteilten tiirkischsprachigen Unter-
nehmer in Deutschland. Ein starkes
und konkurrenzfdhiges Griinderprofil
verlangt deshalb hohe fachliche, sozi-
ale und personliche Kompetenz sowie
ein intaktes soziales Umfeld.

a) Fachliche Kompetenz
Jeder Existenzgriinder sollte die fach-
lichen Voraussetzungen mitbringen.
Dazu zZhlt eine qualifizierte Ausbil-
dung sowie mehrjdhrige Berufserfah-
rung in der Branche, in der er als
Selbststdndiger tdtig werden mdochte.
Zur Fachkompetenz des Griinders
zdhlen auch betriebswirtschaftliche
Kenntnisse wie z.B. Kalkulation,
Buchhaltung, Werbung und Marketing
sowie Personalfiihrung und -planung.
Untersuchungen von Geschéftsauf-
gaben zeigen, dass ohne tiefgreifende
Fach- bzw. Branchenkenntnisse eine
Existenzgriindung nicht zu empfeh-
len ist.
= Tipp: Schdtzen Sie Ihre Fach- und
Branchenkompetenz richtig ein und

holen Sie fehlende Qualifikationen
nach, bevor Sie sich selbststdndig
machen. Sie sollten mindestens drei
bis fiinf Jahre als Fachkraft gearbeitet
haben, bevor Sie in dieser Branche ein
eigenes Geschdft griinden!

b) Familidres und soziales Umfeld
Nach den Untersuchungen von ATA
Consult in der Region Stuttgart holen
die tiirkischen Existenzgriinder ihre
Informationen vor allem aus dem
personlichen Umfeld. Uber Ihre Kon-
takte kénnen Sie wichtige Informa-
tionen und Hinweise {iber mdgliche
Geschiftstatigkeiten und Auftrage
erhalten.

Unternehmen werden hdufig wie-

der aufgegeben, weil die Belastung
der Beziehung bzw. der Familie zu
stark wird. Deshalb sollten Sie vor
dem Start in die Selbstststdndigkeit
kldren, ob Ihr Partner und Ihre Fami-
lienmitglieder Verstdndnis fiir die oft
hohe Arbeitsbelastung und mogliche
finanzielle Risiken mitbringen.
- Tipp: Setzen Sie nicht als selbst-
verstéindlich voraus, dass lhre Fa-
milie und insbesondere Ihr Lebens-
partner Sie in schwierigen Phasen
immer unterstiitzen kann. Wenn Sie
diese Fragen vorher kldren, haben
Sie einen starken Riickhalt und da-
mit eine wichtige Voraussetzung
fiir eine erfolgreiche Existenzgriin-
dung!

Profil des Griinders

c) Eignungstest

Hinweis: Den Unternehmereignungs-
test finden Sie auch im Internet unter
www.gruenderzentrum.de.

Auswertung des Tests
auf Seite 21

» Addieren Sie lhre Punktzahl aus den
Antwortalternativen und lesen Sie
nachfolgend Ihre Bewertung. Natiirlich
konnen Sie mit einem solchen Selbst-
check nur erste Hinweise erhalten.

0 — 14 Punkte:

Sie sollten sich noch einmal die Frage
stellen, ob Sie wirklich eine unterneh-
merische Selbststandigkeit anstreben
wollen oder ob Sie als Angestellte/r
nicht doch ein fiir Sie personlich besser
geeignetes Arbeitsumfeld vorfinden.

15 - 20 Punkte:

Das Ergebnis féllt fiir Sie nicht eindeutig
aus. Es wird nicht deutlich genug, ob
Sie besserin abhdngiger Beschaftigung
oder als Selbststandige/r arbeiten kon-
nen. Suchen Sie nach zusatzlichen In-
formationen und reden Sie mit mog-
lichst vielen Menschen, zu denen Sie
Kontakt haben, iiber dieses Thema!

21 - 30 Punkte:

Sie stehen emotional, aber auch von
der praktischen Motivation her, voll
hinter der Entscheidung, sich selbst-
standig zu machen. Offensichtlich brin-
gen Sie auch personlich und im Hin-
blick auf Ihre Umfeldbedingungen die
entsprechenden Voraussetzungen fiir
eine unternehmerische Selbststandig-
keit mit.
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Karar: Sizde Girisimcilik Yetenegi Var mi? Uygunluk Testi

Burada iki seyi test edebilirsiniz: kendiniz girisimcilik ruhuna ve
basarili olmanin 6n kosullarina sahip misiniz? Her soru igin mevcut ce-
vaplardan birini seginiz. Siz tipik bir isveren misiniz? Asagidaki sorula-
ra dayanarak kendinizin serbest ticarete uyumlulugunuzu test edebilir-
siniz!

Meslek Bilgilerinizi ve Tecriibenizi Test Ediniz!
Yapmis oldugunuz meslek, yapmak istediginiz ise uygun mu?

Evet 2 Puan
Sadece bazi yanlari 1 Puan
Hayir 0 Puan

Su ana kadar yapmis oldugunuz iste yoneticilik yaptiniz mi?
Veya is organizasyonunda deneyiminiz var mi?

Evet, senelerdir tecriibeliyim 2 Puan
iki seneden beri 1 Puan
Hig tecriibem yok 0 Puan

Kurmak istediginiz is ile ilgili herhangi bir meslekte calistiniz mi?
Veya uzun yillara dayanan is tecriibeniz var mi?

Evet, senelerdir tecriibem var 2 Puan
Evet, yeterince tecriibeliyim 1 Puan
Hig tecriibem yok 0 Puan

Hi¢ pazarlama tecriibeniz var mi?

Evet, senelerdir tecriibeliyim 2 Puan
iki seneden beri 1 Puan
Hig tecriibem yok 0 Puan

Ne Kadar Yiik Kaldirmaya Hazir Oldugunuzu Test Ediniz!
ilk seneler haftada 60 veya daha fazla saat calismaya hazir misiniz?

Evet, hazirim 2 Puan
Bazi etkenler olursa, evet 1 Puan
Hayir, hig bir sekilde olmaz 0 Puan

Aileniz yeterince destek vermeye hazir mi?

Evet, her durumda 2 Puan
Olabilir 1 Puan
Hayir, zannetmiyorum 0 Puan

Diizenli gelir elde edene kadar riske girmeye hazir misiniz?

Evet, her durumda 2 Puan
Olabilir 1 Puan
Hayir, diisinmiyorum 0 Puan

Beden Sagliginizi Kontrol Ediniz!
Son ii¢ sene zarfinda bedeniniz din¢ ve dinamik miydi?

Hig¢ hastalanmadim 2 Puan
Arada bir hastalaniyordum 1 Puan
Uzun bir siire hastaydim 0 Puan

Stresli bir ortama dayaniyor musunuz, yoksa kendinizi boyle ortam-
lardan uzak mi tutuyorsunuz?

Su anki is hayatinizda kendinize belli bir hedef koyup da patronunu-
zun baskisi olmadan bu hedefe basamak basamak ulasmaya
calistiniz mi?

Evet, cogu zaman 2 Puan
Bazen 1 Puan
Cok nadir 0 Puan

Finans Durumunuzu Kontrol Ediniz!

Bankaya veya baska bir kurulusa gitmeyecek kadar finans kaynagina
sahip misiniz?

Evet, miimkiin 2 Puan
Tamamen degil 1 Puan
Hayir 0 Puan

Esinizin geliri ailenizi gecindirmeye miisait mi, yoksa baska bir gelir
kaynaginiz var mi?

Evet, miimkiin 2 Puan
Tamamen degil 1 Puan
Hayir 0 Puan

Hangi Riskleri Goze Alabilirsiniz?

Su anda bulundugunuz sirkette kariyer yapma sansina sahip misiniz
ve durumunuzu nasil goriiyorsunuz?

lyi gbziikmiiyor 2 Puan
Su an belli bir sey yok 1 Puan
Cok iyi bir sansa sahibim 0 Puan

Serbest ticaretteki zor anlari ve gelecekte sizi kotii zamanlarin bekle-
digini farz edin, rahat bir sekilde uyuyacaginiza inaniyor musunuz?

Tedirginlige hicbir sebep yok 2 Puan
0 zamanlari atlatabilirim 1 Puan
Kendimden emin degilim 0 Puan

Esiniz serbest ticarete sicak bakiyor mu ve ilk senelerde size destek
vermeye hazir mi?

Evet, her durumda 2 Puan
Bazi konularda 1 Puan
Zannetmiyorum 0 Puan
Su anda bir birlikteligim yok 1 Puan

Degerlendirme icin sayfa 18’a bakiniz!

Profil des Griinders

Genellikle evet 2 Puan
Bazen 1 Puan
Cok nadiren 0 Puan

20

Die Entscheidung: Sind Sie ein Unternehmertyp? Personlichkeitstest

Sie konnen hier zweierlei iiberpriifen: ob Sie die richtige personliche
Einstellung zum Unternehmerdasein haben und ob lhre Vorausset-
zungen fiir eine erfolgreiche Existenzgriindung stimmen. Wahlen Sie
zu jeder Frage eine der moglichen Antworten aus.

Priifen Sie Ihre Ausbildung und Erfahrung!

Passt Ihre Berufsausbildung (praktische Erfahrung) zur Branche, in
der Sie sich selbststdndig machen wollen?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Nur zum Teil 1 Punkt
Nein 0 Punkte

Konnten Sie in Ihrem Berufsleben schon Fiihrungserfahrung sam-
meln, bzw. hatten Sie die Arbeit von Mitarbeiter/innen zu organi-
sieren und zu kontrollieren?

Ja, mehrjdhrige Filhrungserfahrung 2 Punkte
Hochstens zweijahrige Fiihrungserfahrung 1 Punkt
Keine Fiihrungserfahrung 0 Punkte

Besitzen Sie eine gut fundierte kaufmannische oder betriebswirt-
schaftliche Ausbildung und/oder entsprechend zu bewertende
Erfahrung?

Ja, umfangreiche Qualifikation 2 Punkte
Ja, ich bin ausreichend qualifiziert 1 Punkt
Keine derartige Ausbildung oder Erfahrung 0 Punkte

In welchem Umfang konnten Sie bisher Vertriebserfahrung sam-
meln?

Mehrjahrige Vertriebserfahrung 2 Punkte
Bis zu zweijdhrige Vertriebserfahrung 1 Punkt
Keine oder geringe Vertriebserfahrung 0 Punkte

Priifen Sie, zu welchen Opfern Sie bereit sind!

Sind Sie bereit, zumindest in den ersten Jahren 60 und mehr Stun-
den pro Woche zu arbeiten?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Mit gewissen Einschrankungen 1 Punkt
Nein, in keinem Fall 0 Punkte

Ist ihre Familie bereit, Ihnen die notwendige Unterstiitzung zu
geben?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Ja, eventuell 1 Punkt
Nein, eigentlich nicht 0 Punkte

Wollen Sie riskieren, in dieser Zeit kein regelmaBliges und stabiles
Einkommen zu erzielen?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Ja, eventuell 1 Punkt
Nein, nur ungern 0 Punkte

Priifen Sie lhre Fitness!

Waren Sie in den letzten drei Jahren durchweg korperlich fit und
leistungsfahig?

Ich war praktisch nie krank 2 Punkte
Ich war nur gelegentlich krank 1 Punkt
Ich war haufiger/fiir langere Zeit krank 0 Punkte

Halten Sie auf Dauer Stress-Situationen stand, weichen Sie solchen
Situationen nicht aus, sondern gehen die notwendigen Problem-
losungen an?

Uberwiegend ja 2 Punkte
Eher ja 1 Punkt
Nur sehr bedingt 0 Punkte

Sind Sie beruflich bisher schon gewohnt, sich selber Ziele zu
setzen und diese ohne Druck durch Vorgesetzte selbststandig zu
verfolgen?

Ja, sehr haufig 2 Punkte
Manchmal 1 Punkt
Nur ausnahmsweise 0 Punkte

Priifen Sie ihre finanzielle Voraussetzung!

Haben Sie ein finanzielles Polster, so dass Sie sich notfalls auch
ohne Bank oder andere Kapitalgeber selbststiandig machen kénnen?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Ja, mit Einschrdankung 1 Punkt
Nein 0 Punkte

Kann lhr/e Ehepartner/in oder lhr/e Lebensgefihrte/in durch
sein/ihr Einkommen fiir den gemeinsamen Lebensunterhalt sorgen,
oder haben Sie andere sichere Einkommensquellen?

Ja, auf jeden Fall 2 Punkte
Ja, mit Einschrankung 1 Punkt
Nein, gar nicht 0 Punkte

Priifen Sie, was fiir Sie auf dem Spiel steht!

Die Aufstiegschancen und Verdienstmoglichkeiten bei Ihrem
bisherigen Arbeitgeber und fiir Sie allgemein als Arbeitnehmer/in
(in lhrem Beruf) sind

weniger gut 2 Punkte
durchschnittlich 1 Punkt
sehr gut 0 Punkte

Glauben Sie, dass Sie als Selbststédndige/r noch ruhig schlafen
konnen, wenn Sie an die moglichen Unsicherheiten einer unterneh-
merischen Existenz denken?

Kein Grund zur Beunruhigung 2 Punkte
Werde damit leben 1 Punkt
Bin eher unsicher 0 Punkte

Hat Ihr/e Ehepartner/in oder Ihr/e Lebensgefahrte/in eine positive
Einstellung zur beruflichen Selbststdndigkeit, und ist er/sie bereit,
Sie bei Ihren Griindungsaktivitaten und in den ersten Jahren zu
unterstiitzen?

Ja, in jedem Fall 2 Punkte
Ja, zum Teil 1 Punkt
Nein, eher nicht 0 Punkte
Single/keine feste Beziehung 1 Punkt

Auswertung siehe Seite 19 (gelber Kasten unten rechts)




Hukuki Diizenleme, isletme Vergileri ve Sigortalar

4. Hukuki Diizenleme, isletme Vergileri

ve Sigortalar

a) Sahis ve Sermaye Sirketleri

Her girisim icin hukuki bir diizenleme
gereklidir. Kurulusunuz baslangicinda
her seyi diizenli olarak kontrol etmeli
ve vergi veya sirket danismaninizla
hangi hukuki diizenleme ile girisimi-
nizde en iyi sonuca nasil ulasabi-
leceginizi konusmalisiniz. Her diizen-
leme ile farkli seyler ortaya ¢ikar.

= Onerimiz: Bu cesitli formlarin getiri
ve zararlarini tam tartiniz ve mali
miisavirinizden destek aliniz! Bu kon-
uda DtA (Deutsche Ausgleichsbank)
tarafindan cikartilmis olan brosiirler
degerli bilgiler icermektedir.

b) Vergi Cesitleri

1. Gelir Vergisi:

Kisi olarak 6demeniz gereken gelir ver-
gisi, tim isletme giderleri ¢ikarildiktan
sonra girketiniz ile elde ettiginiz kisisel
kariniza baglidir. Bagimsizliginizin ilk
yilinda maliye dairesi, beklediginiz
kara iliskin beyanlarinizi eeas alir. Tiim
temettii gelirleri % 50 oraninda gelir
vergisine tabidir (yari gelir yontemi).

Sirket formlari:

2. Kurumlar vergisi:

Sermaye sirketleri (basta limited ve
anonim sirketler), alikoyulan veya
dagitilan sirket karinin % 25'ini stan-
dart kurumlar vergisi olarak 6demekle
yiikiimludiirler. Sirket tarafindan dde-
nen kurumlar vergisinin kendi gelir
verginizden mahsup edilmesi artik
miimkiin degildir.

3. Maas Vergisi/Kilise Vergisi:

Yaninizda isci ¢alistirlyorsaniz isginin
briit kazancindan -sayet isci Katolik
veya Protestan kiliseye mensupsa-
kilise vergisini diiser ve bir sonraki
ayin 10’una kadar maliyeye 6dersiniz.

4. Sanayi Vergisi:

Her sinai miiessese sanayi vergisini
sehir veya belediye vergi dairesine
o0demek zorundadir. Sinai miiessese-
nin kazanci sanayi vergisinin belirlen-
mesi icin her belediyenin kendi belir-
ledigi miktardaki oranla (Hebesatz)
carpilir.

5. Muamele Vergisi:

Muamele Vergisi’ni (Katma Deger Ver-
gisi) her faturada belirtmek zorun-
dasiniz.

K.D.V.’nin su anki orani %16’dir.
Ancak bazi triinler igin (6rnegin; gida
maddesi, kitaplar, dergiler) bu oran
%7’°dir. Miisterilerinizin hesabina
tirtin ve hizmet olarak ilave ettiginiz
muamele vergisi maliyeye vermeniz
gereken size ait olmayan bir paradir.
Ancak bu meblagdan -6rnegin nakliye
gibi hizmetler i¢cin 6dediginiz parayi-,
muamele vergisini, baska bir deyisle
pesin vergiyi diismeniz gerekir.

e Muamele Vergisi Beyaninin yilda bir
kez maliyeye verilmesi gerekir.

e Euro’ye kadar olan yillik muamele
vergisi yukiimlulugi icin gecerli
degildir.

e Euro’nin izerinde yillik muamele
vergisi yikiimlilagi: Yiluk muamele
vergisi yiikiimliiligi on kaydi ceyrek
yilda bir yaptirilmali ve muamele ver-
gisi zamaninda yatirilmalidir (her
seferinde 10.4., 10.7., 10.10., 10.1.).

Sirket formlari Tek kisilik GbR OHG PartG KG
sirket

0z kaynak Hayir Hayir Hayir Hayir Hayir

Sorumluluk Hayir Hayir Hayir Hayir Bolumii

Ticari sicil kaydi Hayir* Hayir Evet Ortaklik kaydi | Evet

Formalite/ Az Az Yiiksek Az Yiiksek

islemler

GmbH GmbH & Co.KG Kiiciik AG
25 000 25 000 Euro 50 000
Euro GmbH icin Euro
Evet Evet Evet

Evet Evet Evet
Yiiksek Yiiksek Az

*Evet, eger girisimci ,,tam tacir“ (Vollkaufmann) statiisiine sahipse

Rechtsformen, Steuern, Versicherungen

4. Rechtsformen, Steuern, Versicherungen

a) Personen- und Kapital-
gesellschaften

Jedes Unternehmen braucht eine
Rechtsform. Bei der Existenzgriin-
dung sollten Sie griindlich priifen und
mit Threm Steuerberater besprechen,
mit welcher Rechtsform Sie Ihre
unternehmerischen Ziele am besten
erreichen konnen. Von allen Formen
existieren unterschiedliche Auspréa-
gungen.

= Tipp: Wégen Sie die Vor- und Nach-
teile der verschiedenen Formen sorg-
fdltig ab und lassen Sie sich von lhrem
Steuerberater unterstiitzen!

b) Steuerarten

1. Einkommensteuer:

Die Einkommensteuer miissen Sie als
Person zahlen. Sie richtet sich nach
dem persdnlichen Gewinn, den Sie
nach Abzug aller Betriebsausgaben mit
[hrem Unternehmen erzielen. Im
ersten Jahr Threr Selbststindigkeit
geht das Finanzamt von [hren Anga-

Rechtsformen auf einem Blick

ben {iber den zu erwarteten Gewinn
aus. Alle Dividendeneinkiinfte unter-
liegen zu 50% der Einkommensteuer
(sog. Halbeinkiinfteverfahren).

2. Korperschaftssteuer:
Kapitalgesellschaften (u.a. GmbH, AG)
miissen einen einheitlichen Korper-
schaftssteuersatz von 25% fiir einbe-
haltene und ausgeschiittete Gewinne
des Unternehmens entrichten. Eine
Anrechnung der von der Gesellschaft
gezahlten Koperschaftssteuer auf Thre
Einkommenssteuer ist nicht mehr
moglich.

3. Lohnsteuer/Kirchensteuer:
Wenn Sie Mitarbeiter beschiftigen,
miissen Sie von deren Bruttoverdienst
die Lohnsteuer und — wenn der
Arbeitnehmer der katholischen oder
evangelischen Kirche angehort — die
Kirchensteuer abziehen und bis zum
10. des folgenden Monats an das
Finanzamt abfiihren.

4. Gewerbesteuer:

Gewerbesteuer muss jeder Gewerbe-
betrieb an das Stadt- oder Gemeinde-
steueramt zahlen. Der Ertrag eines Ge-
werbebetriebes wird zur Festsetzung
der Gewerbesteuer multipliziert mit
dem so genannten ,Hebesatz“ den
jede Gemeinde selbst bestimmt.

5. Umsatzsteuer:

Umsatzsteuer (Mehrwertsteuer) miis-
sen Sie auf alle Rechnungsbelege auf-
schlagen. Sie betrdgt derzeit 16% und
fiir einige Erzeugnisse und Dienstleis-
tungen (z.B. Lebensmittel, Biicher,
Zeitschriften) 7%. Die Umsatzsteuer,
die Sie Ihren Kunden fiir Waren oder
Dienstleistungen berechnet haben, ist
sozusagen fremdes Geld, das Sie an
das Finanzamt abfiihren miissen. Sie
miissen von diesem Betrag allerdings
die Umsatzsteuer oder so genannte
Vorsteuer abziehen, die Sie an andere,
z.B. Lieferanten gezahlt haben.

Rechtsform des Einzelunter- GbR OHG PartG KG GmbH GmbH & Co.KG Kleine AG
Unternehmens nehmen
Stamm- bzw. Nein Nein Nein Nein Nein 25000 25 000 Euro 50 000
Griinderkapital Euro fiir GmbH Euro
Haftungs- Nein Nein Nein Nein z.T. Ja Ja Ja
beschrdankung
Eintrag ins Nein* Nein Ja Partnerschafts-| Ja Ja Ja Ja
Handelsregister register
Formalitdts- gering gering hoch gering hoch hoch hoch gering
aufwand

*Ja, wenn Griinder Vollkaufmann ist
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Hukuki Diizenleme, isletme Vergileri ve Sigortalar

® 6,136 Euro’nin iizerinde olan yillik
muamele vergisi yiikiimlaligii: Mua-
mele vergisi ylikiimliligii on kaydi
her ay maliyede yaptirilmali ve mua-
mele vergisi bir dahaki ayin 10’una
kadar yatirlmalidir.

On 6demeler daha sonra muamele
vergisi borglarinizla birlikte tiim yil
icin hesaplanir.
= Onerimiz: Kurucu olarak baslangi¢
yilinda yaptiginiz tiim yatirrmlarda 6n
vergi olmasina dikkat ediniz ve bu ver-
giyi sonradan maliyeden geri alabile-
ceginizi unutmayiniz. On verginizin
muamele vergisi borcunuzdan c¢ok
olmasi halinde maliyeden kisa vade-
de farkini alabilirsiniz.

c) Sigortalar

Girisimcinin Saglik ve Emeklilik Sig-
ortasi:

isletmecilerin kendileri ya 6zel bir
saglik sigortasina (Private Kranken-
versicherung - PKV) veya kendi iste-
giyle yasal saglik sigortasina liye
olmalidirlar.

PKV (Ozel Saglik Sigortasi) iiyeleri-
nin sadece hastalik masraflarini 6der.
PKV’de siz kendiniz, doktorunuz ve
hastanenize karsi s6zlesmenin karsi
tarafi durumunda olursunuz ve sigor-

ta koruma kapsamini -tarifeye gore-
bireysel olarak kararlastirabilirsiniz.
Prim, yas, cinsiyet ve tarife (esdegerli-
lik prensipleri)’ne gore degisir. Sigor-
talinin hasarin tazminine katilmasi
durumunda veya tarife degisikli-
klerinde primde diisiis olur. Yaslilik
bakiminiz i¢in 6zel bir emeklilik sigor-
tasiyla anlasmalisiniz veya yaslilik
sigortasi icin baska bir model sec-
melisiniz. BfA sigorta kurumundan
(Bundesanstalt fiir Angestellte) sigor-
tali olup olamayacaginizi arastirma-
lisiniz.

= Onerimiz: Isletmenizde size yardim
eden aile bireylerini de sigorta ettirin,
aksi taktirde, bunlar sigortanin hima-
yesi altinda bulunmazlar.

isciler i¢in Sosyal Sigorta:

isci calistirmaniz halinde, bu isciler
icin sosyal sigortaya isveren primini
odemeli (saglik, bakim, issizlik, eme-
klilik sigortasi) ve tutarin hesaplan-
masinda is¢inin briit maasindan sosy-
al sigorta isveren primini diismelisi-
niz. Sosyal Sigortadaki isveren ve isgi
primini, isveren bir dahaki ayin 15’ine
kadar is¢inin saglik sigortasi kurumu-
na 0demelidir. Bir is¢i aliminda yetkili
saglik sigortasi kurumunu bilgilendir-
mek ve isletme numarasini bildirme-
kle yiikiimliistiniiz.

isletmeler igin Mali Mesuliyet Sigor-
tasi:

Ozel Mali Mesuliyet Sigortasi (Haft-
pflichtversicherung) sigortali veya
sigorta edilen kisilerin baskalarina
verecekleri zararlar icindir. Kisisel ola-
rak olmasi muhtemel riskleri karsilar.
Teminat tutari en az iki milyon Mark
olmalidir. isletmelerin mesuliyet ris-
kleri bu rakamla bitmiyor. S6zkonusu
risklerin tamamiyle karsilanabilmesi
icin baska sigortalar yaptirilmasi
gerekir.

Mal Sigortasi (Sachversicherungen):
Girisimcilerin mal sigortalari icin bir
cok imkan ve secenekleri vardir ve bu
konular genis bilgi gerektirir. Burada
sadece bunlara kisaca deginebiliriz:

e Hirsizlik Sigortasi

e Elektronik Sigortasi

e Yangin Sigortasi

e Makine Sigortasi

e Montaj Sigortasi

e Nakliye Araglari Sigortasi

e Umsatzsteuererkldrung: muss nach
Ablauf jedes Kalenderjahres beim Fi-
nanzamt eingereicht werden.

e Umsatzsteuervoranmeldung: nicht
notwendig bei einer jdhrlichen Um-
satzsteuerlast bis zu 512 Euro.

e jahrliche Umsatzsteuerlast {iber
512 Euro: Umsatzsteuervoranmel-
dung muss vierteljdhrlich beim Fi-
nanzamt eingereicht und die Umsatz-
steuer muss termingerecht iiberwie-
sen werden (jeweils zum 10. Januar,
10. April, 10. Juli, 10. Oktober).

e jahrliche Umsatzsteuerlast {iber
6.136 Euro: Umsatzsteuervoranmel-
dung muss monatlich beim Finanzamt
eingereicht und die Umsatzsteuer
muss bis zum 10. des Folgemonats
iiberwiesen werden.

Die Vorauszahlungen werden spa-

ter mit [hrer Umsatzsteuerschuld fiir
das Gesamtjahr verrechnet.
- Tipp: Beachten Sie als Existenz-
griinder, dass in allen Investitionen,
die Sie im Anfangsjahr téitigen, Vor-
steuer steckt, die Sie sich vom Fi-
nanzamt wiederholen kénnen. Falls
Ihre Vorsteuern héher sind als die
Umsatzsteuerschuld, erhalten Sie die
Differenz vom Finanzamt kurzfristig
erstattet.

c) Versicherungen
Kranken-und Rentenversicherung:

Fiir Unternehmer:
Unternehmer miissen sich selbst kran-
kenversichern. Entweder in einer pri-

Rechtsformen, Steuern, Versicherungen

vaten Krankenversicherung (PKV) oder
als freiwilliges Mitglied einer gesetz-
lichen Krankenkasse.

Die PKV kommt nur fiir die Krank-

heitskosten ihrer Mitglieder auf. In
der PKV sind Sie selbst Vertragspart-
ner [hres Arztes oder im Krankenhaus,
und der Umfang des Versicherungs-
schutzes kann — je nach Tarif — indivi-
duell vereinbart werden. Fiir Ihre
Altersversorgung miissen Sie eine pri-
vate Rentenversicherung abschlieBen
oder ein anderes Modell der Alters-
sicherung widhlen. Sie sollten vorher
priifen, ob fiir Sie die Mdglichkeit
besteht, eine Rentenversicherung bei
der Bundesanstalt fiir Angestellte
(BfA) abzuschlieRen.
-> Tipp: Versichern Sie auch Familien-
angehdorige, die in Ihrem Betrieb hel-
fen, sonst haben diese keinen Ver-
sicherungsschutz!

Sozialversicherung fiir Arbeitnehmer:
Wenn Sie Mitarbeiter beschidftigen,
dann miissen Sie fiir diese den Arbeit-
geberanteil an der Sozialversicherung
(Kranken-/Pflege-/Arbeitslosen-/Ren-
tenversicherung) bezahlen und bei
der Berechnung des Gehaltes vom
Bruttoverdienst der Arbeitnehmer den
Arbeitnehmeranteil an der Sozialver-
sicherung abziehen. Arbeitgeber- und
Arbeitnehmeranteile an der Sozialver-
sicherung muss der Arbeitgeber bis
zum 15. des folgenden Monats an die
Krankenkasse des jeweiligen Arbeit-
nehmers iiberweisen. Sie sind ver-

pflichtet, bei der Einstellung eines Ar-
beitnehmers die zustdndige Kranken-
kasse zu informieren und ihr die Be-
triebsnummer mitzuteilen.

Haftpflichtversicherungen:

Die private Haftpflichtversicherung
kommt fiir Schidden auf, die der Ver-
sicherungsnehmer oder die versicher-
ten Personen anderen zufiigen. Sie
deckt alltdgliche Risiken ab, denen
man als Privatperson ausgesetzt ist.
Das Haftungsrisiko von Unternehmen
ist dadurch nicht gedeckt. Hier miis-
sen weitere Versicherungen abge-
schlossen werden.

Sachversicherungen:

Die Moglichkeiten zur Sachversiche-
rung fiir Unternehmen und Gewerbe-
betriebe sind vielfdltig und bediirfen
intensiver Beratung. Hier konnen wir
nur einen kleinen Uberblick geben:

e Diebstahlversicherung

e Elektronikversicherung

e Feuerversicherung

e Maschinenversicherung

e Medienversicherung

e Montageversicherung

e Transportmittelversicherung



Reklam ve Pazarlama

5. Reklam ve Pazarlama

» Kurucular siirekli olarak pazar ge-
lisimini, miisteri isteklerindeki degi-
sikligi ve rakiplerin tutumunu takip
etmelidir.

a) Pazarlama Unsurlan

Uriin Politikasi:
Asagidaki kriterlere dikkat edilmelidir:
o Uriin Sekli
(Uriin kalitesi, iiriin dizayni)
 Paketleme Sekli
(Paketleme sekli satin almaya
tesvik etmelidir)
e Marka Teskili
(Uriin, isim verme ile temsil
ve karakterize edilmelidir)

Fiyat Politikasi:

Siiriim fiyatinin belirlenmesi igin ce-
sitli stratejiler vardir. Fiyat teskili icin
hedef grubunu tanimak 6nemlidir.
Fiyat Stratejileri:

e Yiiksek siiriim fiyat

e Diisiik siiriim fiyati

Rekabet edebilmek icin Pazar fiyatinin
tizerine ¢ikilmamalidir

Distribiisyon Politikasi = Dagitim

Politikasi:

Dagitimin isleyip islemeyecegi ve

nasil isleyecegi, sizin nasil organize

edeceginize baglidir.

¢ Sahsi Dagitim

e Direkt Dagitim (Biiyiik Miisterilerde)

* Yabanci Dagitim (Yabanci firmalarda
odeme genellikle provizyona bag-
lidir)

iletisim Politikasi:

« isletmeniz hakkinda bilgi

¢ Yeni miisteriler kazanmak ve eldeki
miisterileri iiriin veya firmaya bag-
lamak yoluyla teskil edilmeli.

b) Kiiciik ve Orta Boy isletmeler (KOBI)
icin Pazarlamanin Onemi

Kiiciik ve Orta Boy isletmeler (KOBI)
siirekli olarak iriinlerinin veya hiz-
metlerinin pazarda talep edilip edil-
medigini ve satisin nasil artirilacagini
kontrol etmek zorundadirlar. Pazarla-
manin gorevi, isletme planini siirekli
olarak takip etmek ve pazarin yeni
ihtiyaclarina ayak uydurmaktir. islet-
meniz isim yapmall, tiiketicinin kafa-
sinda bir tekel olusturmali ve rekabeti
sinirlamalidir. Siparis ve fiyat, pazar-
lamada siirekli kontrol edilmesi gere-
ken en 6nemli faktorlerdir. Bunun
yaninda pazar artlarindaki dagitim ve
reklam/iletisime de rekabet nedeniy-
le siirekli dikkat etmek gerekir.

¢) Hedeflenen Kitleye Uygun Reklam
Reklaminiz ancak hedef grubunu tam
olarak analiz etmeniz halinde yararli
olacaktir.

Bunun icin asagidaki sorular ceva-

playabilmelisiniz:

e Hedef grubunuzun ihtiyaclari ve
istekleri nelerdir?

e Potansiyel miisterileriniz nerede ya-
samaktadir?

e Miisterilerinize nasil ve ne ile en iyi
sekilde hitap edebilir ve onlari ikna
edebilirsiniz?

Asagidaki noktalan dikkate aldiginiz

taktirde reklam hedefinize ulasabilir-

siniz:

e Rakiplerinizin analizini yapiniz

e Biitiinliik arz eden bir dis goriintii
meydana getiriniz

e Reklam mesajlarinizi belirleyiniz

e Reklam biitcesini hesap ediniz

e Bir miisteri kartoteksi kurunuz

e Bir reklam plani yapiniz

Reklam medyasinin dogru se¢imi cok
onemlidir:

Biiyiik ve bélge disi hedef gruplari icin
reklam araclari:

e Telefon Rehberi

e Giinliik Gazeteler

e Plaketler

e [lan Kagitlari

¢ Sinema Reklami

e Acik Kapi Giinii

¢ Nakliye Vasitasi Reklamlari

e ilan Kagitlan

Tanidik ve bolgesel hedef gruplarr icin
reklam araclari:

» Katalog ve Referans Dosyalari

¢ Reklam Mektuplari

e Miisteri Dergileri

 Reklam Hediyeleri (Esantiyon)

= Onerimiz: Girisimciler icin DtA-
Servis-teklifindeki notlardan yarar-
laniniz.

5. Werbung und Marketing

» Existenzgriinder sollten immer
auch die Marktentwicklung, Verdnde-
rung von Kundenwiinschen und das
Verhalten der Konkurrenz sorgfiltig
beobachten.

a) Instrumente des Marketing

Produktpolitik:

Man sollte auf folgende Kriterien achten:

e Gestaltung des Produktes (Produkt-
qualitét, Produktdesign)

e Verpackungsgestaltung (Verpackung
soll zum Kaufen animieren)

e Markenbildung (Produkt durch Na-
mensgebung personifizieren bzw.
charakterisieren)

Preispolitik:

Es gibt verschiedene Strategien, um
die Einfiihrungspreise zu gestalten.
Dazu ist es wichtig, die eigene Ziel-
gruppe gut zu kennen, um die Preise
Zu gestalten.

Preisstrategien:

e Hoher Einfiihrungspreis

e Niedriger Einfiihrungspreis

Um konkurrenzfahig zu bleiben, sollte
man nicht tiber dem Marktpreis liegen.

Distributionspolitik=Vertriebspolitik:

Ob und wie Ihr Vertrieb 1duft, hdngt

davon ab, wie Sie ihn organisieren:

e Eigenvertrieb

e Direktvertrieb (bei GroBkunden)

e Fremdvertrieb (iiber Fremdfirmen,
Bezahlung meist abhdngig von Pro-
visionen)

Kommunikationspolitik:

e Information {iber Ihr Unternehmen.

e Sie muss so gestaltet werden, dass
neue Kunden gewonnen und vor-
handene Kunden dauerhaft an die
Firma bzw. das Produkt gebunden
werden.

b) Notwendigkeit des Marketing
Auch kleine und mittlere Unterneh-
men (KMU) miissen stdndig {iberprii-
fen, ob ihr Produkt oder ihre Dienst-
leistung auf dem Markt tberhaupt
erwiinscht sind und wie der Absatz
gesteigert werden kann. Achten Sie
dabei vor allem auf Ihre Angebots-
und Preisgestaltung, den Vertrieb, die
Werbung/Kommunikation. Ihr Unter-
nehmen muss sich ,positionieren®, in
den Kopfen der Konsumenten eine
Monopolstellung einnehmen, um sich
damit gegeniiber der Konkurrenz
abzugrenzen.

c) Zielgruppengerechte Werbung
Ihre Werbung wird nur funktionieren,
wenn Sie Thre Zielgruppe genau analy-
sieren.

Dazu sollten sie folgende Fragen

beantworten konnen:

e Welche Bediirfnisse und Wiinsche
hat ihre Zielgruppe?

e Wo leben ihre potenziellen Kunden?

e Wie und womit kdnnen Sie Ihre
Kunden am besten ansprechen und
iiberzeugen?

Werbung und Marketing

Ihre Werbung wird nur ihr Ziel

erreichen, wenn Sie folgende

Punkte beachten:

e Analysieren Sie Ihre Konkurrenz!

e Schaffen Sie ein einheitliches Er-
scheinungsbild!

e Legen Sie Ihre Werbebotschaft fest!

e Kalkulieren Sie Ihr Werbebudget!

e Bauen Sie eine Kundenkartei auf!

e Stellen Sie einen Werbeplan auf!

Das richtige Werbemedium ist von
grofler Bedeutung:

Werbemittel fiir grofSe und iiberregio-
nale Zielgruppen:

e Telefonbuchwerbung

e Tageszeitungen

e Plakate

e Anzeigenbldtter

¢ Kinowerbung

e Tag der offenen Tir

e Verkehrsmittelwerbung

Werbemittel fiir bekannte und regio-
nale Zielgruppen:

e Prospekte und Referenzmappen

e Werbebriefe

¢ Kundenzeitschriften

e Werbegeschenke

= Tipp: Nutzen Sie die Hinweise des
DtA-Service-Angebots fiir Existenz-
griinder!



Karlilik (Rantabilite) Degerlendirmesi

6. Karlilik (Rantabilite) Degerlendirmesi

Karlilik Analizi

Sirketiniz en azindan sizin yillik 6zel giderlerinizi karsilayabilir mi?

Yoksa sirketiniz bunun {istiinde kara gecebilir mi?

Liitfen doldurun

Euro

Beklenen Ciro

-Malzeme Masraflari

Briit Kar Orani 1

- Personel Gideri
Maaslar

Yilbasi paralari
izin paralari

Ek primler

Brut Kar Orani 2

- Isletme Genel Giderleri

Kira, Isitma giderleri

Gaz, su, elektrik

Sigorta, vergi, ek 6demeler
Ara¢ masraflari

Reklam, toplanti, sergi

Makina bakimi, is aletleri

Biiro ihtiyaclari,Tel. Giderleri
Vergi danismani, muhasebe
isletme Genel Giderleri Toplami

- Faizler

- Amortize Payi

Senelik Kar

%

Rakamsal 6rnek

Euro

650 000

390 000

260 000

91 000

169 000

18 000
3800
1400
3000

22 000
2000
1800
6500

58 500

6500

13 000

91 000

%

100

60

40

14

26

14

6. Rentabilitatsvorausschau

Rentabilitatsvorausschau

Rentabilitatsvorausschau

Ermitteln Sie nun, ob Ihr Unternehmen pro Jahr zumindest all Ihre privaten Ausgaben deckt

oder sogar mehr abwirft.

Erwarteter Umsatz

Abzgl. Wareneinsatz

Rohgewinn |

Abzgl. Personalkosten
Lohne/Gehilter
Weihnachtsgeld

Urlaubsgeld
Vermogenswirksame Leistungen

Rohgewinn Il

Abzgl. Sachgemeinkosten

Miete, Pacht, Heizung

Gas, Wasser, Strom

Versicherung, Steuern, Beitrage
Fahrzeugkosten

Werbung, Reisekosten, Reprasentation
Instandhaltung Maschinen, Gerdte
Biirobedarf, Telefon

Steuerberater, Buchfiihrung

Summe Sachgemeinkosten

Abzgl. Zinsen

Abzgl. Abschreibungen

Jahresiiberschuss

Euro

(Bitte ausfiillen)

Zahlenbeispiel

% Euro

650 000

390 000

260 000

91 000

169 000

18 000
3800
1400
3000

22 000
2000
1800
6500

58 500

6 500

13 000

91 000

%

100

60

40

14

26

14




Bankalarla Goriismeye Hazirlik

7. Bankalarla Goriismeye Hazirlik

P Girisimci tesvik programlarindan
yararlanabilmek v.b. nedenlerden
otiirii, birlikte calisacaginiz, size uy-
gun bir bankaya ihtiyaciniz olacaktir.
Banka teminati icin 6zenle hazirlan-
mis bir yatirim plani ve tatmin edici bir
is taslagi gereklidir. lyi hazirlanmak ve
bankaciyi ikna edici bir konusma yap-
mak olduk¢a onemlidir. Bu nedenle
bir banka ile goriismeye gitmeden
once telefonla bir randevu alinmali ve
istenildigi taktirde belgeler 6nceden
hazirlanip, goriisme aninda verilmeli-
dir.

Dikkat Edilmesi Gereken Bes Kural:

1. itinali Hazirlik:

Goriismeye itinali ve titizlikle hazir-
lanilmalidir. Gereken isletme taslagi
icinde, yatirim plani, kar ve kazang
tahminleri, nakit gelirleri ve satis yon-
temleri yer almalidir.

2. Kendinizden Emin Goriiniin:
Goriiseceginiz bankanin ilgi duydugu
bir is ortagl oldugunuzu aklinizdan
¢ikartmayin. Bu nedenle kendinizden
emin olun. Yaniniza bir danisman,
lisan sorununuz varsa bir terciiman
alin. Isyerinizin is taslagini kabul ettir-
mesi gereken ve o isletmeyi ileride
yonetecek olan kisi oldugunuzu unut-
mayin.

3. Devlet Tesvik Programlarindan
Yararlanin:

Mali destek konusunda bankanizi
ikna etmek durumundasiniz. Devlet

tesvik programlari en uygun sartlara
sahiptir. Kendi bankanizdan alinan
kredilere ek olarak verilen bu devlet
tesvik programlarini kullanma imka-
ninizin olup olmadigini mutlaka
sorun.

4. Degisik Destek Programlarini
Ogrenin:

Bankanizla goriismeye gitmeden
once sizi ilgilendirebilecek destek
programlari hakkinda 6nceden bilgi
edinin. Boylece isletmeniz icin daha
uygun sartlar sunan tesvik program-
larindan yararlanma sansina sahip
olabilirsiniz. Tesvik programlari kon-
usunda DtA, Federal Sanayi ve Tekno-
loji Bakanligi (BMWi) ve Eyalet Ekono-
mi Bakanliklarindan bilgi alabilirsiniz.

5. Kiyaslayin:

Bankadan gelecek olumsuz yanit pes
etmeniz gerektigi anlamina gelmez.
Baska bankalari deneyin ve red cevabi
alirsaniz nedenlerini sorun. Bankalar-
dan gelen kredi sartlarini kiyaslayin.
Arada biiyiik farklar oldugunu gore-
ceksiniz.

Bankalarla Yasanabilecek Sorunlarda
Dikkat Edilmesi Gereken Konular:

« [s taslaginin zayif noktalarini deger-
lendirin, gerekirse bir uzmanla go-
riisiin. Danismanlik hizmetleri kon-
usunda da tesvik programlari vardir.
(Federal Ekonomi ve Ihracat Dairesi
(BAFA), Frankfurter Str. 29-35 65760
Eschborn, Tel: 06196 / 908-0)

e Ticaret Odalari, Sirket Danisman-
liklart gibi uzmanlik kuruluslarindan
alinacak mesleki bilirkisi raporu, her-
hangi bir kredi kurumundan sermaye
destegi alma sansinizi arttirir.

¢ Red cevabi geldiginde kesin nedeni-
ni 6grenin. Zayif noktalarinizi kapat-
mak ac¢isindan bundan yararlanin.

e Tesvik talebinize ev bankasinin ver-
digi olumsuz yanitin resmi gecerliligi
yoktur. Basvurular ev bankasi {izerin-
den DtA’ya gonderilmektedir. Giri-
simin basarili veya basarisiz olacagi
yoniinde ev bankasi tarafindan hazir-
lanan raporun bir orneginin DtA’ya
gonderildigi unutulmamalidir.

e Yeterli giivence saglanamayan dur-
umlarda kefalet olanaklarini arastirin.
Kefil Bankalar hakkinda dogru sec¢im
yapabilmek icin brosiirleri dikkatle
inceleyin. Kefil Bankalar Birligine
danisin. (Verband der Biirgschaftban-
ken, Kapuziner Str. 8, 53111 Bonn,
Tel: 0228 /976 88 86). Ayrica (sinirli)
kefalet muaflig1 bulunan degisik fi-
nans programlarini arastirin.

Vorbereitung auf das Hausbankgesprach

7. Vorbereitung auf das Hausbankgesprach

» Die Kreditzusage einer Bank steht
und féllt mit einem erfolgversprechen-
den Unternehmenskonzept. Wichtig
ist aber auch ein gut vorbereitetes und
iiberzeugendes Gesprach mit dem
Banker. Vereinbaren Sie auf jeden Fall
telefonisch einen Gesprdchstermin
und reichen Sie, wenn das gew{inscht
wird, vorher Thre Unterlagen ein.

Fiinf Regeln, die Sie beachten sollten:

1. Griindliche Vorbereitung:

Eine gute Vorbereitung des Gespréchs
ist unerldsslich. Dazu gehort vor allem
die Ausarbeitung eines ausgereiften
Konzeptes, das genaue Angaben iiber
Art und Umfang der erforderlichen
Investitionen, eine fundierte Rentabi-
litdts- und Liquiditdtsberechnung und
die geplanten Absatzwege des Unter-
nehmens enthalten muss.

2. Sicher auftreten:

Griinder sind keine Bittsteller, son-
dern kiinftige Geschidftspartner, an
denen auch die Bank Interesse hat.
Treten Sie also selbstsicher auf. Lassen
Sie sich ggf. begleiten von einem Be-
rater bzw. bei Sprachbarrieren von
einem Dolmetscher. Doch Achtung:
Sie sind die Hauptperson und miissen
Ihr Unternehmenskonzept so verkau-
fen, wie Sie spéter auch Thr Unterneh-
men fiihren wollen.

3. Offentliche Férdermittel
verlangen:

Zundchst miissen Sie die Bank iiber-
zeugen, Ihr Vorhaben zu finanzieren.

In der Regel besteht die gilinstigste
Finanzierung aus oOffentlichen Forder-
mitteln, ergdnzt durch Hausbankdar-
lehen. Bestehen Sie unbedingt darauf,
die Mdglichkeiten der o6ffentlichen
Forderung zu besprechen.

4. Forderprogramme kennen:
Informieren Sie sich bereits vor dem
ersten Gesprach in der Bank {iber die
fiir Sie in Frage kommenden Finanzie-
rungsprodukte. Damit kommen sie der
Aussage zuvor, flir [hre Investitionen
gebe es kein gilinstiges Geld. Eine
Ubersicht iiber das Férderangebot er-
halten Sie bei der DtA, dem Bundes-
ministerium fiir Wirtschaft und Tech-
nologie (BMWi) sowie den Wirtschafts-
ministerien der Lander.

5. Konditionen vergleichen:

Wenn eine Bank ablehnt, Thr Vorha-
ben zu finanzieren, muss das nicht
automatisch das Aus fiir [hren Plan
bedeuten. Gehen Sie zu verschiede-
nen Banken. Und: Vergleichen Sie die
Konditionen der Bankkredite, denn
hier gibt es groBe Unterschiede.

Wenn Sie dennoch einmal Proble-
me mit der Hausbank haben:

e Nehmen Sie eine Schwachstel-
lenanalyse [hres Unternehmens-
konzeptes vor, gegebenenfalls mit
professionellem Rat. Beratungskos-
ten sind férderfdhig. Néahere Infor-
mationen dazu erhalten Sie beim
Bundesamt fiir Wirtschaft und Aus-
fuhrkontrolle (BAFA), Frankfurter

StraBe 29-35, 65760 Eschborn,
Telefon (06196) 908-0.

e [hre Chancen, ein Kreditinstitut fiir
einen Antrag auf Eigenkapitalhilfe zu
gewinnen, werden verstarkt, wenn Sie
schon einmal eine ,Fachliche Stel-
lungsnahme*“ durch eine(n) Kammer,
Berufsvertretung, Unternehmensbe-
rater oder Wirtschaftspriifer anfertigen
lassen.

e Lassen Sie sich bei einer Ablehnung
durch eine Bank konkrete Griinde
nennen! Nutzen Sie diese Angaben fiir
[hre Schwachstellenanalyse.

e Die Ablehnung der Beantragung
eines Forderdarlehens durch eine
Hausbank hat {ibrigens keinerlei amt-
lichen Charakter. Bedenken Sie aber
bitte, dass bei der Weiterleitung von
Antrdgen auf Eigenkapitalhilfe die
Hausbank gegeniiber der DtA bestdti-
gen muss, dass Ihrer Kenntnis nach
ein nachhaltiger wirtschaftlicher Er-
folg zu erwarten ist.

e Keine (ausreichenden) Sicherhei-
ten? Fragen Sie die Banken gezielt
nach den Versicherungsmoglichkeiten
durch die Biirgschaftsbanken. Studie-
ren Sie vorher genau die Forderbro-
schiiren! Auskunft erteilt auch der
Verband der Biirgschaftsbanken, Ade-
nauerallee, 53113 Bonn, Telefon
(0228) 9768886. Erkundigen Sie
sich auBerdem nach Finanzierungs-
produkten mit (teilweiser) Haftungs-
freistellung.
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8. Maddi Olanaklar

P Yeni girisimciler icin bir dizi destek
programlari bulunmaktadir. DtA’nin
(Almanya Kalkinma Bankasi) ERP-
Eigenkapitalhilfe/Oz Kaynak Tesvigi,
ERP-Existenzgriindungsdarlehen/Gi-
risimci Tesvik programlari mevcuttur.
Bu programlardan yararlanarak orta
veya kiiciik boyutlu bir isyeri kurabilir,
isyerinizi buyiitebilir veya ek is olarak
serbest calisabilirsiniz. Ayrica bazi
eyaletlerde verilen (GuW) isyeri Kur-
ma ve Gelistirme Tesvikleri bu eyalet-
leri daha avantajli kilmaktadir. Bu
nedenle 6nceden bilgilenmek maddi
agidan yarar saglamaktadir.

Yukarida sozii gecen tesvik pro-
gramlari disinda hemen her eyaletin
kendi yoresel tesvikleri de mevcuttur.
Bu programlar, var olan isyerlerinin
biiyimesi, isyerinin teknik olarak ken-
dini yenilemesi, yeni subelerin acil-
masi gibi alanlarda kullanilmaktadir.
Yasadiginiz sehir veya belediyelerin
ekonomik destek programlarini, yore-
nizdeki Sanayi ve Ticaret Odalari veya
Meslek Odalarindan 6grenebilirsiniz.

Yeni is kurmak, serbest ¢calismak,
bir isyeri satin almak, mevcut isyerini
gelistirmek veya devralmak, tek, fran-
chising yontemiyle veya ortak calis-
mak birsey degistirmez. Ne sekilde
olursa olsun, sonucta bir isyeri kura-
caginiz icin faiz agisindan en uygun
sartlari tasiyan devlet destek pro-
gramlarindan yararlanabilirsiniz. Bas-
langi¢ safhasindaki isletme ve piyasa
arastirmalari harcamalarinin da dev-
let tarafindan desteklendigi unutul-
mamalidir.

Onemli Noktalar

0z sermaye:
0z sermaye veya 6z kaynak; girisimci-
nin kendine ait nakit para, tahvil/
bono kagitlar gibi kullanima hazir
finansiyel glicii demektir. Ayrica mev-
cut yasam sigortasinin teminat olarak
kullanilabilecek béliimiinii 6z ser-
maye olarakta gdsterebilirsiniz. 0z
sermaye arka planda giivence olarak
degil, para olarak finansman planin
icinde yer almak zorundadir.
Girisimci, 6z kaynak destekleme
primi icin basvurdugunda, 6z kapitale
sahip olmasi sarti aranir. Bu destek
programi ile 6zsermaye oranini yiizde
40’a cikarabilirsiniz. Oz kapital, iste-
nen oranin iizerindeyse paralel olarak
odenen kredi azalir. Bu nedenle
girisimci parasinin tiimiinii isyerinin
finansmani icin ayirmamali, belli bir
miktarini da geg¢imi icin ayirmalidir.

Muafiyet:

Tesvik alan girisimciler, sorumluluk-
tan muaf tutulmazlar. DtA tesviginden
yararlanan girisimci icin, araci olan
bankasi sorumlulugu dstlenir. Cok az
girisimci talep ettigi miktarin yiizde
100’iinii 6z kapitaliyle garantiliyebil-
mektedir. Tam garanti saglanamayan
bu gibi durumlarda DtA, verilen kredi-

nin bir kisminin sorumlulugundan
araci bankayr muaf tutar. Bu oran ver-
ilen kredi sekliyle orantilidir. Tesvik
kredisini alan girisimci, aldigi kredi-
nin tamamini geri 6demekle sorumlu-
dur. Is yerinin amacina ulasamadigi
durumlarda banka elinde tuttugu gii-
venceleri kullanir.

Girisimci aldig1 krediyi 6deyemez
duruma diiserse zarari DtA ile araci
banka bolusiirler.

Yatinnm Masraflan:

isyerinin kuruldugu yer, biiro, maki-
neler, isletmeye ait ara¢ ve gerecler
desteklenecek yatirim masraflarini
olustururlar. DtA’nin bazi programlari
isletme sermayesi ve pazara giris
masraflarini da kapsar.

8. lhre Finanzierung nach Maf}

» Fiir Existenzgriinder werden eine
ganze Reihe von Forderdarlehen
angeboten. Sie sollten wissen, dass es
ERP-Eigenkapitalhilfe- und ERP-Exis-
tenzgriindungsdarlehen gibt, dass Sie
ein DtA-Existenzgriindungs- oder Be-
triebsmitteldarlehen beantragen oder
sich mit dem DtA-StartGeld auch
zundchst nebenberuflich selbststindig
machen konnen. Aulerdem gibt es in
einigen Bundesldndern so genannte
Programme zur Griindungs- und
Wachstumsfinanzierung (GuW) mit
besonderen linderspezifischen Vortei-
len. Informiert sein, heit Geld spa-
ren. Die Ubersicht ,Férderdarlehen®
sagt IThnen, welche Investitionsvorha-
ben Sie iiber die DtA giinstig finanzie-
ren konnen.

AuBer den genannten Forderdarle-
hen gibt es in fast jedem Bundesland so
genannte Regionalfdrderprogramme,
mit denen beispielsweise die Ansied-
lung neuer Unternehmen in Regionen
unterstiitzt wird, in denen es zu wenig
Arbeitspldtze gibt. Andere Regionalpro-
gramme wiederum haben die Ansied-
lung ausgesprochener High-Tech-
Unternehmen zum Ziel, wieder andere
setzen — etwa bei den neuen Medien —
Branchenschwerpunkte. Erkundigen
Sie sich beim Wirtschaftsforderungs-
amt T[hrer Stadt oder Gemeinde, bei
den Industrie- und Handels- oder den
Handwerkskammern Threr Region
nach solchen Programmen.

Es spielt keine Rolle, ob Sie sich als
Freiberufler selbststdndig machen, ein
Unternehmen neu griinden, sich in
eine Firma ,einkaufen® oder einen Be-
trieb tibernehmen — allein oder mit
Partner(n). Oder ob Sie als Franchise-

nehmer eine selbststdndige Existenz
anstreben. In allen Fillen griinden Sie
ein Unternehmen und kodnnen dafiir
zinsgiinstige offentliche Fordermittel in
Anspruch nehmen — das ist Thr gutes
Recht. Sie sollten deshalb wissen, dass
mit offentlichen Mitteln auch solche
Kosten finanziert werden konnen, die
nach einer Firmengriindung anfallen —
beispielsweise alle laufenden betrieb-
lichen Kosten oder Aufwendungen fiir
die MarkterschlieBung.

Das sollten Sie wissen

Eigenkapital:

Als Eigenmittel oder Eigenkapital gel-
ten alle kurzfristig verfligbaren Vermo-
genswerte — Bargeld oder Wertpapiere
beispielsweise. Auch der (beleihbare)
Riickkaufswert einer Lebensversiche-
rung wird als Eigenkapital angesehen.
Eigenmittel sind keine ,Sicherheiten
im Hintergrund®“, sondern miissen als
Geld in die Gesamtfinanzierung einge-
bracht werden.

Verlangt werden Eigenmittel immer
dann, wenn ein Existenzgriinder ein
ERP-Eigenkapitalhilfedarlehen (EKH-
Darlehen) beantragt. Damit kann er
sein eigenes Eigenkapital auf bis zu
40% der Gesamtfinanzierungssumme
yaufstocken®. Grundsdtzlich gilt: Sind
Eigenmittel vorhanden, miissen sie
auch eingebracht werden. Ist mehr
Eigenkapital als der geforderte Min-
destanteil vorhanden, dann muss auch
mehr eingebracht werden. Entspre-
chend geringer fdllt die Hoéhe des EKH-
Darlehens aus.

Grundsdtzlich muss kein Griinder
seinen ,letzten Euro“ in die Finanzie-
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rung einbringen. Er kann einen ge-
wissen Anteil zur Bestreitung seines
Lebensunterhaltes zuriickbehalten.

Haftungsfreistellung:

Dies bedeutet nicht, dass der Antrag-
steller eines Darlehens von der Haf-
tung freigestellt wird. Da alle Forder-
darlehen von den Hausbanken bei der
DtA beantragt werden, stehen diese
auch dafiir gerade — sie haften fiir die
von ihren Kunden beantragten Dar-
lehen. Allerdings kénnen Griinder in
den wenigsten Fdllen die beantragten
Fordermittel zu 100% durch eigene
Vermogenswerte absichern. Damit
eine solche, teilweise ungesicherte
Finanzierung nicht von vornherein
zum Scheitern verurteilt ist, kann die
DtA die Hausbank fiir einen Teil der
Darlehen von deren Haftung frei-
stellen.

Die Hohe der Haftungsfreistellung
ist von der Darlehensform abhédngig.
Die Haftungsfreistellung ersetzt in kei-
nem Fall Sicherheiten des Darlehens-
nehmers und sie entbindet ihn auch
nicht von der vollstindigen Riickzah-
lung des Kreditbetrages. Sofern ein
Geschiftsvorhaben scheitert, wird die
Hausbank die gestellten Sicherheiten
verwerten. Sollte nach der Verwer-
tung ein Restbetrag vom Kreditneh-
mer nicht zuriickgezahlt werden kon-
nen, dann teilen sich DtA und die
Hausbank diesen Betrag im entspre-
chenden Verhéltnis.

Investitionskosten:

Zu den forderfahigen Investitionskos-
ten gehoren insbesondere Grund-
stlicke und Gebdude, Maschinen und
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Sorumluluk:

0z kaynak destekleme primi icin bas-
vuruldugunda anlasmayi eslerden her
ikisi de imzalar ve boylelikle ileride
elde edilen kazanca ortak olurlar.
Anlasmali evliliklerde ya da bosanma
durumlarinda da ortaklik gegerliligini
siirdirdir.

Ortak Sermaye:

Kurulusun 6z kapitali kapsamina girip
her tiirlii finansmanda kullanilabil-
mektedir. Ortak Sermaye sorumluluk-
tan muafiyet alanini genisletir, 6deme
kolayligi saglayip, rekabeti gii¢lendi-
rir. Ortak sermaye sadece milyonluk
yatirim planlarii¢in s6z konusu olabil-
mektedir.

Kefil Bankalar:

Tesvik icin gerekli giivencenin sag-
lanamadigl durumlarda yoresel kefil
bankalar girisimcilere yiizde 80 ora-
ninda kefil olabilmektedir. (Bilgi: Kefil
Bankalar Birligi: Verband der Biirg-
schaftsbanken eV., Adenauerallee 148,
53113 Bonn, Tel: 0228/ 976 88 86)

Devir islemlerinde Bir Ornek:
Evli ve iki yetiskin cocuk babasi Okkes
Bitir (46) sekizyil 6nce Niirnberg’te 12
¢alisani bulunan bir marangoz atdlye-
si satin aldi. 22 yil ayni atdlyeyi ¢a-
listiran eski sahibi, yaslilik nedeniyle
emekliye ayrilmadan once isyerini
bina, makine, tiim yatirimlari ve sabit
miisteri kapasitesiyle 290 bin Euro
karsiiginda Okkes Bitire devretti.

0 zaman 35 bin Euro nakit parasi
olan Okkes Bitir'e kayinpederi de faiz-
siz olarak 8.500 Euro borg verdi.

DtA Uzmanlarindan Oneriler:

Okkes Bitir sefinin dnerisi iizerinde
titizlikle diisiinmeli. Bu konuda yasa-
dig1 bolgenin piyasasini ve bransi iyi
taniyan Zanaatkarlar Odasindaki da-
nismanlara danismali. Vergi uzmani
ve ekonomi uzmanlari araciligi ile
isyerinin mali durumu hakkinda net
bilgi sahibi olmali. Ayrica sahsen ve
maddi olarak yillardan beri sirketi
yoneten sefinin gorev ve yukimlili-
klerini Gistlenmek durumunda kala-
caginin bilincinde olmali. Okkes Bitir
oturmus bir isyeri aldi ama girisimci
olarakise yeni basladi.

- Onerimiz: Almanya’daki eski eya-
letlerde ERP-Oz kaynak Destekleme
Piriminden yararlanabilmek i¢in top-
lam finansmanin yiizde 15°i oraninda
Oz kaynak géstermek gerekmekte
iken, yeni eyaletlerde yiizde 15 ora-
ninin altinda kalinabilinir. Bu durum
yeni eyaletlerden miiracaat edip, ayni
zamanda bu eyaletlerde is kurmak
isteyen ve yeterli Oz kaynak géstere-
miyenler icin gecerlidir. Oz kaynak
bulundugu taktirde yeni eyaletlerde
de bu kaynak finansman esnasinda
zorunlu olarak dikkate alinir.

% 15 0z kaynak=

% 10 Banka Kredisi=

DtA Uzmanlarinin Finans Onerileri:

% 25 ERP-Ozsermaye Tesvigi=
% 50 ERP-isyeri Kurma Tesvigi=

43.500 Euro
72.500 Euro
145.000 Euro
29.000 Euro

290.000 Euro

Anlagen sowie Firmenfahrzeuge und
ein erstes Waren- oder Materiallager.
In einigen DtA-Produkten kommen
Betriebsmittel und Markterschlie-
Bungskosten als immaterielle Investiti-
onen hinzu.

Mithaftung;:

Bei EKH-Darlehen muss der Ehepart-
ner den Darlehensvertrag grundsdtz-
lich mit unterschreiben. Er iibernimmt
aber nur dann eine Mithaftung, wenn
ihm der Darlehensnehmer spdter Teile
des Vermdogens {ibertrdgt. Dies gilt
auch dann, wenn die Eheleute Giiter-
trennung vereinbart haben oder ge-
trennt leben.

Beteiligungskapital:

Wichtigster Unterschied zu einer Dar-
lehensfinanzierung: Beteiligungskapi-
tal ist im Unternehmen kein Fremd-,
sondern Eigenkapital und kann fiir
jeden Finanzierungszweck eingesetzt
werden. Beteiligungskapital verbrei-
tert die Haftkapitalbasis, verbessert die
Bonitdt und stdrkt die Wettbewerbs-
fahigkeit einer Firma. Und: Fiir Beteili-
gungskapital miissen keine Sicherhei-
ten gestellt werden. Eine Beteiligung
kommt nur bei Investitionsvorhaben
in mindestens sechsstelliger GroBen-
ordnung in Frage.

Biirgschaftsbanken:

Sofern ein Darlehensnehmer nicht die
erforderlichen Sicherheiten aufbringen
kann, bieten regionale Biirgschafts-
banken bis zu 80-prozentige Ausfall-
blirgschaften an. Ndhere Informatio-
nen konnen beim Verband der Biirg-

schaftsbanken e.V. in 53113 Bonn,
Adenauerallee 148, Telefon (02 28)
07688 86, angefordert werden.

Ein Finanzierungsbeispiel fiir eine
Betriebsiibernahme

Okkes Bitir (46) ist verheiratet und hat
zwei fast erwachsene Kinder. Seit acht
Jahren arbeitet er in Niirnberg als ange-
stellter Schreinermeister in einem
Schreinerbetrieb mit zwolf Mitarbei-
tern. Der Inhaber, der die Firma 22 Jah-
re fithrte, will sich aus Altersgriinden
zur Ruhe setzen. Er bietet Bitir an, den
etablierten Familienbetrieb (Gebdude,
Maschinen, Inventar) mit festem Kun-
denstamm zu {ibernehmen. Seine Preis-
vorstellung: 290.000 Euro.

Bitir hat ein Eigenkapital von
35.000 Euro, das er als kurzfristig ver-
fligbares Festgeld angelegt hat. Sein
Schwiegervater will ihm ein unbefriste-
tes, unverzinsliches Darlehen von
8.500 Euro gewdhren.

Die Empfehlung des

DtA-Experten:

Die Preisvorstellung seines Chefs sollte
Bitir sorgféltig priifen. Dabei kann ihm
ein Berater der Handwerkskammer
helfen, der die Branche und den regio-
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nal Markt kennt. Von einem Steuerbe-
rater oder Wirtschaftspriifer sollte sich
Bitir die Bilanz der Firma ausfiihrlich
erldutern lassen. Er muss sich auBer-
dem dariiber im Klaren sein, dass er
den Betrieb unter anderen — sowohl
persoénlichen als auch finanziellen —
Voraussetzungen weiterfiihrt als sein
Chef, der das Geschift in Jahrzehnten
aufgebaut und durch seine Personlich-
keit geprdgt hat. Bitir ibernimmt zwar
eine etablierte Firma, aber er fangt als
Unternehmer neu an.

- Hinweis: Wéhrend die Inanspruch-
nahme von ERP-Eigenkapitalhilfe in
den alten Bundesldnden einen Eigen-
mittelanteil von 15 % an der Gesamtfi-
nanzierungssumme voraussetzt, ist
bei einer Finanzierung in den neuen
Bundeslindern eine Unterschreitung
dieser 15-Prozent-Grenze moglich.
Dies gilt nur fiir Antragsteller aus den
neuen Ldndern, die das Vorhaben in
den neuen Ldndern verwirklichen und
de facto iiber keine ausreichenden
Eigenmittel verfiigen. Sofern jedoch
Eigenmittel vorhanden sind, miissen
sie auch in den neuen Bundesldndern
in die Finanzierung eingebracht wer-
den.

Finanzierungsvorschlag des DtA-Experten:

15% Eigenmittel 43.500 Euro
25% ERP-Eigenkapitalhilfe 72.500 Euro
50 % ERP-Existenzgriindung 145.000 Euro
10% Hausbankdarlehen 29.000 Euro
290.000 Euro
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Maddi Olanaklar

Kiiciik Bir isyeri Kurma Ornegi:

Fatma Seven (33) Halle’de yedi yildir
insaat malzemeleri satan bir marketin
bahce béliimiinde satis personeli ola-
rak calisiyor. Arkadasi ile birlikte
yakindaki bir sehre alisverise giden
Fatma Seven orada cicekei diikkani
bulunmadigini fark eder. Sorustur-
dugunda diikkan sahiplerinin yaslilik
nedeniyle isyerlerini kapattigini 6gre-
nir. Sehrin en kalabalik merkezinde
cicekgi diikkani bulunmayip iistelik
bir diikkan da bostur. O giine kadar
serbest calismayi hi¢ diisiinmeyen
Fatma Seven’de ilk kez kendi isini kur-
ma fikri dogar. Cabuk hareket etmesi
gerektigini bilen Fatma Seven’in fikri-
ni elektrik¢i olarak calisan esi ¢ok
begenir. Bir siire icin tek maasla evin
giderlerini karsilayabileceklerini he-
saplarlar. Bir yillik diikkan kirasi icin
23 bin Euro’ya ihtiyaglar vardir. Kisa
siire once tiim biriktirdikleri parayla
yeni bir araba aldiklari icin hicbir biri-
kimleri yoktur.

DtA Uzmanlarinin Onerileri:

Fatma Seven’in mesleki tecriibesine
ragmen ticari tecriibesi bulunmuyor.
Bu eksikligini seminerlere katilarak,
vergi danismaniyla siki iliski sonucu
giderebilir. Is yerini kuracagi yer cok
uygun. Fakat yine de Fatma Seven’in
bolgenin pazar kapasitesi hakkinda
meslek odasindan bir uzmana danis-
masi gerekir. Ayrica tatil ve hastalik
gibi durumlari g6z 6niine alarak hig
olmazsa yarim giin ¢alisacak bir ele-
mani ise almasi gerekebilir.

DtA Uzmanlarinin Mali Onerileri:

Oz kapitali bulunmayan Fatma Seven
kuracag isyeri icin DtA-StartGeld/
Baslangi¢ Tesviginden yararlanabilir.
Baslangic Tesvigi miktari 50 bin Euro-
’dur ve baska tesvikler ile birlestirile-
memektedir.

DtA tesvikleri hakkinda Almanya ge-
nelindeki 50 danismanlik merkezin-
den bilgi alinabilmektedir. Isyeri kur-
ma ve devir islemleri ile ilgili her tiirlii
soruyu deneyimli uzmanlara sorabilir-
siniz. Isyerinde isler planlandigi gibi
gitmiyor, sorunlar yasaniyorsa isye-
rinin idarecileri DtA’nin ,Yuvarlak
Masa*“ projesine basvurabilirler. top-
lantisi da diizenlenebilinir. Isletme
arizalarina yoénelik bu proje Almanya
genelinde 50 merkezde bulunuyor.

is Kuranlar i¢in DtA-Servis ve Uriinleri
1) DtA-info Line(Sehir igi licretinde):Tel:(0 18 01) 24 24 00
2) Internet’te sanal girisimcilik merkezi: www.dta.de
3) DtA-Programalari hakkinda Faks ile istek: (02 28) 8 31-33 00
4) Brosiir: Baslangi¢ paketi- DtA-Finans danismani
DtA Siparis Servisi: Tel: (02 28)831-22 61, Fax:(02 28) 831-21 30

Ein Finanzierungsbeispiel fiir eine
,kleine“ Griindung;:

Fatma Seven (33) wohnt in Halle und
arbeitet seit sieben Jahren als Verkau-
ferin im Gartencenter eines Baumark-
tes. Bei einem Einkaufsbummel mit
ihrer Freundin in der Nachbarstadt ist
ihr aufgefallen, dass es dort plotzlich
zwei Blumengeschifte weniger gibt.
Sie erkundigt sich nach den Griinden
und erfdhrt, dass beide Inhaber ihre
Geschifte aus Altersgriinden aufgege-
ben haben. In der stark frequentierten
FuBgingerzone gibt es im Moment gar
kein Blumengeschift; auBerdem ste-
hen einige Ladenlokale leer. Fatma
Seven, die bislang nicht an eine Selbst-
standigkeit gedacht hat, sieht im
Zusammentreffen dieser Zufélle eine
Chance fiir sich.

Und sie weil: Wenn {iberhaupt,
dann muss sie schnell und entschlossen
handeln. Thr Mann, ein angestellter
Elektroinstallateur, findet ihre Idee, ein
eigenes Geschidft aufzubauen, prima.
,Zur Not“, meint er, ,kdnnen wir eine
Zeit lang auch allein von meinem Ge-
halt leben.“ Die Sevens rechnen alles
durch und kommen — einschlieBlich der
Ladenmiete fiir ein Jahr — auf einen
Finanzierungsbedarf von 23.000 Euro.
Ihr gespartes Geld haben sie kiirzlich
fiir einen neuen Gebrauchtwagen aus-
gegeben, so dass sie momentan iiber
kein Eigenkapital verfligen.

Die Empfehlung des

DtA-Experten:

Fatma Seven ist fiir ihre Selbststdndig-
keit sicher fachlich qualifiziert, hat sich
bislang allerdings nicht um kaufméanni-
sche Dinge kiimmern miissen. Dieses
Wissensdefizit kann sie aber kurzfristig
durch den Besuch entsprechender
Seminare und/oder durch Einbezie-
hung eines Steuerberaters ausgleichen.
Der Standort des geplanten Geschéfts
ist mit Blick auf Laufkundschaft ausge-
sprochen gilinstig. Dennoch sollte sich
Frau Seven mit einem Kammerberater
iiber die Marktgegebenheiten in ihrer
Region unterhalten. Mittelfristig muss
sie sich {iberlegen, wie sie ihr Geschift
auch im Falle von Krankheit oder
Urlaub weiterfithren kann, beispiels-
weise durch Einstellung einer zundchst
halbtags tdtigen Mitarbeiterin.

Die Finanzierung des DtA-Experten:
Da Fatma Seven {iber kein Eigenkapital
verfiigt, kann sie ihr Geschidftsvorha-

Ilhre Finanzierung nach Maf}

ben zu 100% mit dem DtA-StartGeld
finanzieren. Zu bertiicksichtigen ist bei
einer StartGeld-Finanzierung generell,
dass diese Darlehensform (beantragt
werden koénnen je Vorhaben bis zu
50.000 Euro) nicht mit anderen Finan-
zierungsprodukten kombiniert werden
kann.

Uber die DtA-Produkte informiert
die DtA direkt oder in einem der rund
50 DtA-Beratungszentren im Bun-
desgebiet. Interessenten kénnen hier
alle Fragen rund um die Firmengriin-
dung und Firmeniibernahme in einem
personlichen Gesprédch mit erfahrenen
Finanzierungsexperten der DtA kl4-
ren.

Wenn es einmal nicht so lduft wie
geplant, kénnen sich Firmenchefs an
den ,Runden Tisch“ der DtA wen-
den. Die bewéhrte Firmenpannenhilfe
gibt es an rund 50 Standorten im
Bundesgebiet.

Das DtA-Service-Angebot fiir Existenzgriinder:

1) DtA-Info-Line zum Ortstarif: Telefon (0 18 01) 24 24 00

2) Virtuelles Griinderzentrum im Internet: www.dta.de

3) DtA-Konditionen-Faxabruf: (02 28) 831-33 00

4) Broschiire DtA-Finanzberater, DtA-Bestell-Service:
Telefon (02 28)831-22 61, Fax (0228)831-21 30
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9. Onemli Adresler/Wichtige Adressen

Alt hilft Jung Bundesarbeitsgemeinschaft e.V.
der Senior-Experten

Kennedyallee 62-70

53175 Bonn

Telefon (0228) 3771257

Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie
ScharnhorststraBe 36

10115 Berlin

Telefon (030)2014-9

Telefax (030) 2014-7010

www.bmwi.de

Bundesverband der Vereine Unabhangiger
Industrieller und Unternehmen e.V. (MUSIAD)
Postfach 100224

63002 Offenbach

Telefon (069) 86009648

Telefax  (069) 860096 49

Bundesverband der Freien Berufe
Reinhardtstrale 34

10117 Berlin

Telefon (030) 284444-0

Telefax  (030) 2844 44-40
www.freie-berufe.de

Bundesverband des Tiirkischen Grof3- und Einzel-
handels

Am Wiedendamm la

10117 Berlin

Telefon (030) 72625025

Telefax  (030) 72625029
daltay.btge@einzelhandel.de

Bundesverband Junger Unternehmer der ASU e.V. (BJU)
ReichsstraBBe 17
14052 Berlin

Telefon (030) 300650
Telefax  (030) 30065490
www.bju.de

Verband Tiirkisch-Europdischer
Unternehmervereine e.V. (TIDAF)
Bachemer Strafe 150

50931 Kéln

Telefon (0221) 9129886
Telefax (0221) 9129888
www.tidaf.de
tidaf@netcologne.de

DtA (Deutsche Ausgleichsbank)
Ludwig-Erhard-Platz 1-3

53179 Bonn

Telefon (0228)831-0

Telefax (0228) 831-2255
Niederlassung Berlin
Kronenstrafe 1

10117 Berlin

Telefon (030) 85085-0

Telefax (030) 85085-4299
Info-Line (01801) 242400
Bestell-Service (0228) 831-2261
Faxabruf flir Konditionen (0228) 831-3300
www.dta.de

dtabonn@dta.de

Die Adresse Threr zustdndigen Industrie- und Handelskam-
mer finden Sie u.a. im ortlichen Telefonverzeichnis. Eine
Ubersicht/Zusammenstellung aller IHK erhalten Sie unter:
Deutscher Industrie- und Handelskammertag (DIHK)
Breite Strale 29

10178 Berlin

Telefon (030)20308-0

Telefax (030) 20308-1000

www.dihk.de

Gemeinschaftsinitiative CHANGE
Kronenstrafe 1

10117 Berlin

Telefon (030) 85085-4114
Telefax (030) 85085-4299
www.change-online.de

Regionales Forderzentrum fiir auslandische Existenz-
griinder und Unternehmer

Gothaer Allee 2

50969 Kéln

Telefon (0221) 93655-730

Telefax (0221) 93655-739
www.foerderzentrum.org

ReTra — Regionale Transferstelle zur Forderung selbst-
standiger Migranten

Steinsche Gasse 29

47051 Duisburg

Telefon (0203)29854-0

Telefax  (0203) 29854-29

Service-Nr. (0800) 7387246

Www.retra.de

info@retra.de

Technologie-Coaching Center GmbH
Bundesallee 210

10719 Berlin

Telefon (030) 467828-0

Telefax (030) 467828-23
Www.tcc-berlin.de

Tirkischer Unternehmerbund (DesBir)
Silberburgstrale 90

70176 Stuttgart

Telefon (0711) 6601508

Telefax (0711) 615-4319
www.ata-consult.com

Verband der Biirgschaftsbanken e.V.
Adenauerallee 148

53113 Bonn

Telefon (0228) 9768886

Telefax  (0228) 9768882
www.vdb-info.de

Onemli Adresler/Wichtige Adressen

Wirtschaftsjunioren Deutschland (W)D)
Breite Strale 29
10178 Berlin

Telefon (030) 20308-1514
Telefax  (030) 20308-1522
www.wjd.de

Die Adresse Ihrer zustdndigen Handwerkskammer finden
Sie u.a. im ortlichen Telefonverzeichnis. Eine Ubersicht/
Zusammenstellung aller HWK erhalten Sie unter:
Zentralverband des Deutschen Handwerks (ZDH)
Mohrenstralle 20/21

10117 Berlin

Telefon (030)20619-100
Telefax (030) 20619-104
www.zdh.de

Zentrum fiir Turkeistudien
Altendorfer Strafle 3

45127 Essen

Telefon (0201) 3198-0
Telefax (0201) 3198-333
www.zft-online.de
info@zft-online.de

Verband tiirkischer Unternehmer und Industrieller
in Europa e.V. (ATIAD)

Businesspark Wiesenstrasse 70 Al

40549 Diisseldorf

Telefon (0211) 502121

Telefax (0211) 507070

www.atiad.org

info@atiad.org
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Danismanlik Merkezlerinin Gorevi

Danismanlik Merkezlerinin Gorevi

P Yeni is hayatina atilan girisimciler ve geng isletmelerin
destege ihtiyaclari vardir. Bu alanda 6zellikli uygun finans-
man oncelikli sorundur: Ne kadar 6z kaynak gereklidir ve
miiracaat yollari nasildir? Ama para tek basina yeterli
degildir. Edinilen tecriibeler basarili bir isletme kurmanin
ve gelistirmenin diisiik faizli kredi, kefalet ve ortaklik gibin
konularin yaninda, dzellikle becerikli bir yonetimi gerektir-
digini ortaya koymaktadir.

DTA bu nedenle bir danismanlik modeli gelistirerek yerel
koperasyon ortaklariyla beraber degisik kentlerde danis-
manlik merkezleri kurmus bulunmaktadir.

Biz Sizin Yakininizdayiz

Bir karsilikli goriisme de DTA’nin ve federal hiikiimetin
girisimcilere yonelik finansman, teknoloji gelistirme ve
cevre yatirimalari alanlarindaki destekleri hakkinda bilgi
edinebilirsiniz. Biz girisimcilere ihtiyaclarina uygun sekil-
de, isletme taslagl konusunda tavsiyede bulunarak ve
uygun bir finansman ¢dziimii gelistirerek yardimci olmak-
tayiz.Ayrica bizim danismanlarimiz size vakit ayirmak-
tadirlar.

Bizi telefonla arayabilirsiniz
Ilgi duyanlarin sehir i¢i gériisme iicretine DtA Bilgi Hattini
aramalari rica olunur: (0 18 01) 24 24 00.
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DtA-Beratungszentren

Aufgaben der Beratungszentren

> Angehende Unternehmer und junge Firmen brauchen
Unterstiitzung. Da sind vor allem die Fragen nach der rich-
tigen Finanzierung: Wieviel eigene Mittel miissen vorhan-
den sein, welche Férderprodukte kommen fiir die jeweili-
gen Investitionen in Frage, wie laufen die Antragswege?
Doch Geld allein reicht nicht aus. Denn die Erfahrungen
zeigen, dass zum erfolgreichen Griinden und Wachsen
einer Firma mehr gehort als nur ein zinsglinstiges Darle-
hen, Biirgschaften und Beteiligungen: Gekonntes Manage-
ment, etwa bei auftretenden Liquiditdtsengpdssen, ist eben-
falls sehr wichtig.

Die DtA hat deshalb ein Betreuungsmodell entwickelt
und zusammen mit ihren Kooperationspartnern vor Ort
Beratungszentren errichtet.

Wir sind in lhrer Ndhe

Informieren Sie sich in einem personlichen Gesprdch iber
die Finanzierungshilfen der DtA und des Bundes fiir Thre
Existenz- oder Unternehmensgriindung, Méglichkeiten der
Technologieférderung oder unsere Unterstiitzung fiir Thre
Umweltschutzinvestitionen. Wir beraten Unternehmen und
Griinder bedarfsgerecht, geben Anregungen zum Unter-
nehmenskonzept und entwickeln fiir Sie eine Finanzie-
rungslosung nach MaB. Und noch etwas: Unsere Berater
nehmen sich Zeit fiir Sie.

Rufen Sie uns an
Interessenten wenden sich bitte an die DtA-Info-Line zum
Ortstarif: (01801) 24 24 00.



