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Die Topfe sind wieder gefillt: Forderprogramme 2010

Die Fordervielfalt im Jahr 2010 ist
so gut wie nie - trotz knapper
Haushalte férdern das Land
Baden-Wiirttemberg, aber auch
der Bund und die EU Existenzgriin-
der und -festiger. Das RKW Baden-
Wiirttemberg bietet neben bewahr-
ten auch neue, geférderte Bera-
tungsprogramme in diesem Jahr.

,Das umfangreiche Programm zur Exis-
tenzgrindungsberatung wird es auch
im Jahr 2010 geben”, freut sich RKW-
Finanzierungsexperte Gernod Kraft.
Das Angebot setzt im Vorfeld einer
GrUndung an: Wer hierzu zwei Bera-
tungstage in Anspruch nimmt, be-
kommt einen weiteren Tag kostenlos
geférdert. Mehr noch: Grinder und
Jungunternehmer kommen bis zum
ersten Jahr (unter bestimmten Voraus-
setzungen auch langer) in den Genuss
einer umfassenden, individuellen RKW-
Beratung im Umfang von bis zu 40
Stunden - bei einem eigenen Kosten-
anteil von gerade einmal 600 Euro. Die-
se individuell auf Grinder zugeschnit-
tene  RKW-Beratung umfasst vom
Unternehmenskonzept Uber Finanzie-
rungsfragen, Vertrieb und Markt, Kom-
munikation mit der Bank bis hin zu

Vertrieb

Neues Jahr bietet
neue Chancen

Umdenken heiBt die Devise: Nach
harten Monaten der Rezession
sind zwar nicht alle, aber doch eini-
ge Branchen wieder im Aufwind.
Jetzt ist der richtige Zeitpunkt fiir
den Vertrieb, die neuen Chancen
im neuen Jahr zu nutzen und opti-
mistisch in die Vertriebsarbeit zu
gehen.

Wer in der Krise gut gearbeitet hat, der
ist nicht auf Tauchstation gegangen
oder hat gemeinsam mit seinen Kun-
den gejammert, ,denn das ist eine weit
verbreitete Unsitte in schlechten Zei-
ten”, weiB der RKW-Vertriebsexperte
Christian Herlan. Allein, es bringt ja
nichts. Im Gegenteil, so werden Chan-

Branchenvergleichen alle wichtigen
Faktoren fUr einen guten Start ins
Unternehmerleben. ,Das RKW hat flr
alle Branchen und alle Anforderungen
den passenden Experten”, so Gernod
Kraft. Darliber hinaus bietet das RKW
ein Innovationscoaching an, das junge
Unternehmer nach der Grindungs-
phase langerfristig begleitet.
AuBerdem hat das RKW Baden-
Wirttemberg seine Seminarangebote
fr Existenzgrinder und junge Unter-
nehmer weiter ausgebaut. Darunter
gibt es erstmals ebenfalls geférderte
Programme flr spezielle Branchen,
zum Beispiel im Bereich Mode und
Kreativwirtschaft. Dieser Branchenmix
von Design, Kunst, Musik, Architektur
und Entertainmentsoftware rtickt nicht
nur beim RKW BW in den Fokus. Fur
diese neuen und selbstverstandlich alle
anderen Branchen bietet das RKW
dreitédgige Grinder-Seminare an, die
fUr die Teilnehmer dank der Férderung
lediglich 40 Euro kosten.

Fortgesetzt wird auch das Grinder-
coaching Deutschland. Dieses Bun-
desprogramm férdert mit EU-Mitteln
die Beratung fur Existenzfestiger und
Ubernimmt zwischen 50 und 90 Pro-
zent der anfallenden Kosten. Auch wei-

cen vertan, sich wahrend der Krise auf
die Zeit danach vorzubereiten. Wer
aber in den vergangenen Monaten den
Kontakt zu seinen Kunden gehalten
hat, der wei3 um deren aktuelle
Bedurfnisse, der kennt die Branchen-
entwicklung und hat idealerweise neue
Projekte in der Pipeline, neue Produk-
te, neuen Service. Damit kann der Ver-
trieb jetzt auf die Kunden zugehen.

Das muss gut vorbereitet sein. Mehr
als sonst muss der Vertrieb individuell
prufen, wo es lohnt, Zeit und Energie in
die Vertriebsarbeit zu stecken. Christi-
an Herlan rat, eine Rangliste zu erstel-
len, bevor man auf neue Kunden
zugeht oder bevor man bestehende
Kunden erneut anspricht. Denn die
Branchen und auch die Lage einzelner
Firmen entwickeln sich derzeit recht
unterschiedlich. So muss der Vertrieb
diejenigen potenziellen Kunden ermit-
teln, die derzeit am meisten Erfolg ver-

terhin kénnen Unternehmen die Kurz-
beratung zu betriebswirtschaftlichen,
organisatorischen und vertrieblichen
Fragestellungen — und bis auf weiteres
die Krisenberatung des Landes - in
Anspruch nehmen.

Und schlieBlich: Die Finanzierungs-
moglichkeiten fir Grinder und Festiger
gibt es nach wie vor, zum Beispiel ver-
billigte Kredite und Burgschaftstiber-
nahmen Uber die L-Bank, die Burg-
schaftsbank oder die KfW. Auch hier
steht das RKW mit Rat und Tat zur Sei-
te.

In Gesprachen mit Banken und dem
Land setzt sich das RKW zudem fir
neue Finanzierungsldsungen ein. ,Wir
arbeiten derzeit daran, dass Grinder
mit einem eher kleinen Kapitalbedarf
auch an geférderte Kredite gelangen”,
erklart Gernod Kraft. Denn der Finan-
zierungsexperte ist sicher, dass 2010
viele Existenzgriinder den Schritt in die
Selbststandigkeit wagen werden — und
der Bedarf an Kapital und Beratung
weiter zunehmen wird.
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sprechen. Sprich: bei denen es aktuell
aufwérts geht. Hilfreich dabei ist es,
wie oben beschrieben, in den vergan-
genen Monaten Kontakte beibehalten
zu haben. Unternehmen, die diese Ver-
triebsarbeit in der Krise vernachléssigt
haben, aber auch Neugriindungen, die
erst jetzt mit ihren Produkten oder
Dienstleistungen auf den Markt gehen,
mussen nun schleunigst Kontakte mit
potenziellen Kunden knipfen, um am
Aufschwung teilzuhaben. Gerade Grin-
der, die noch Uberhaupt keine konkre-
ten Kontakte haben, sollten sich dabei
nicht entmutigen lassen. ,Sie haben
dieselben Chancen wie immer”, betont
Christian Herlan. Wie auch in Zeiten
einer florierenden Wirtschaft gilt: Ziel-
gruppe definieren, Alleinstellungsmerk-
male der eigenen Leistungen heraus-
arbeiten, Kontakte aufnehmen.

Die Vertriebsarbeit hat sich durch die
Krise schlieBlich nicht prinzipiell veran-
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Checkliste: Welche Informationen
braucht die Bank?

Vor der Griindung:

Businessplan mit vorangestellter Kurz-

darstellung des Unternehmenskonzepts

4Marketing- und Vertriebsplanung

4fundierter Kostenplan

4Baupléne, Baugutachten

4Miet- oder Pachtvertragsentwurf, ggf.
Entwurf zum Gesellschaftsvertrag

4 Rentabilitdtsvorschau

4 Liquiditatsplanung

4 Kapitaldienstberechnung

4 Finanzierungsplan

4Nachweis der Eigenmittel

4 Besicherungsvorschlag

4tabellarischer Lebenslauf

4 Prifungszeugnisse

4Bewertung vorhandener Wirtschafts-
guter, z.B. Kfz, Werkzeuge etc.

Nach der Griindung:

Bilanzen und betriebswirtschaftliche

Auswertungen (BWA)

4 betriebswirtschaftliche Planungen
(z. B. Soll-Ist-Vergleiche, Infos zum
Forderungsmanagement, Kalkula-
tionsgrundlagen)

4 ,AusreiBer” erlautern

4 offene Kommunikation

dert. Die Stimmung bei manchen Ver-
triebsmitarbeitern freilich schon, die auf-
grund der allgemeinen wirtschaftlichen
Lage viele Misserfolge hatten. ,Des-
halb geht es jetzt darum, das Mindset
umzuschalten — von Krise auf Hoff-
nung”, betont Christian Herlan. Sonst
habe man gar keine Energie fUr eine
positive Vertriebsarbeit. Vertriebler dir-
fen sich nicht von den Erfahrungen der
vergangenen Monate entmutigen las-
sen. Potenzielle Kunden, die noch vor
einem Vierteljahr abgewinkt haben,
kénnen schon heute Bedarf an neuen
Produkten haben. ,Das Interesse von
Kunden kann sich in diesen Zeiten
sehr schnell &ndern”, erklart Christian
Herlan. Das neue Jahr bietet neue
Chancen.
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