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Unternehmertum von A bis Z stellt den intellektuellen Output dar.
Schulungsmethodik und Selbstbewertungsleitfaden der HERA (Hubs fir
Unternehmer aus landlichen Gebieten). Projekt-ID 2021-1-RO01-KA220-ADU-
000035325, finanziert durch ERASMUS+. Diese Methodik ist darauf ausgelegt, die
spezifischen Bedurfnisse der Zielgruppe durch asynchrones Lernen zu erfuillen und
eine Mdglichkeit zum selbstbestimmten Lernen zu bieten. Es enthélt Anleitungen
zum Selbststudium, bei denen alle Schulungsinhalte in empfohlene Lernpfade
integriert werden. Das modulare Format des Kurses ermdglicht eine einfache
Anpassung an die spezifischen Bedirfnisse der Teilnehmer und ermdglicht eine

individuelle Anpassung basierend auf den Ergebnissen des Selbstbewertungstools.

Durch eine durchgefiihrte Bedarfsanalyse und den Input von Experten im Rahmen
der Innovationsschulung wurden die Interventionsbereiche entsprechend den
ermittelten Bedurfnissen definiert. Um sicherzustellen, dass die E-Learning-L6sung
interaktiv, praktisch und ansprechend fur die spezifische Zielgruppe ist, spielen
interaktive Methoden eine entscheidende Rolle bei der Gewahrleistung einer hohen
Wirksamkeit und Wirkung der bereitgestellten Losungen. Neue Tools werden die
Interaktivitat im Training verbessern und sicherstellen, dass die Lernergebnisse von
den Teilnehmern auf benutzerfreundliche, effektive und intuitive Weise erzielt

werden.

Die im Rahmen dieses Projekts entwickelten Materialien zielen darauf ab, eine leicht
verstandliche und unkomplizierte Schulung bereitzustellen, die es den Benutzern
effektiv ermdglicht, Internationalisierungsfahigkeiten zu entwickeln. Ihr Ziel ist es,

die Effizienz des Lernens und die praktische Anwendung des erworbenen Wissens
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zu steigern. Dank einer stark zielgruppenorientierten Methodik, der Einbindung
unterschiedlicher Organisationen und Visionen sowie einem in vier L&andern
erprobten internationalen Ansatz erreichen die Ergebnisse ein hohes Mal an

Ubertragbarkeit und erfiillen spezifische Anforderungen.

Der Mehrwert liegt in der Darstellung der Methodik mit konkreten Empfehlungen,
die ihre Ubertragung auf unterschiedliche Kontexte erleichtert. Nach der Anpassung
kann es den Bedurfnissen verschiedener Zielgruppen gerecht werden, darunter
Frauen unterschiedlichen Alters und unterschiedlicher Berufsfelder und
Fachkenntnisse . Unter Berticksichtigung der spezifischen Zielgruppe wird erwartet,
dass die Ergebnisse leicht auf die Bedurfnisse der allgemeinen Bevolkerung
Ubertragbar sind, ihr Verstandnis fir Innovation und damit verbundene Prozesse

verbessern und letztendlich ihre globale Wirkung steigern.

1.1 HERA-Projekt

Die Motivation hinter dem Projekt ergibt sich aus der Tatsache, dass die
Arbeitslosenquote von Frauen in der EU von 7,1 % im Jahr 2019 auf 7,5 % im Juli
2020 gestiegen ist, wie EUROSTAT zeigt. Dies geschieht zu einer Zeit, in der von
Frauen dominierte Berufe im Allgemeinen schlechter bezahlt werden und weniger
sozialen Schutz bieten. Laut einer vom Europdischen Institut fir
Gleichstellungsfragen (EIGE) veroffentlichten Studie sind 76 % der Beschaftigten
im Gesundheitswesen in der EU Frauen, und auch 82 % der Kassiererjobs in
Supermarkten sind von Frauen besetzt. ,,Frauen arbeiten in den gleichen Positionen

wie Ménner und verdienen im Durchschnitt 16 % weniger. Es gibt Lander, in denen
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die Kluft noch groBer ist*, sagte EVELYN REGNER, Vorsitzende des Ausschusses
fur Frauenrechte und Geschlechtergleichstellung im Europdischen Parlament im
Jahr 2019, als die Krise herrschte noch weit weg. Zusétzlich zur drohenden
Arbeitslosigkeit sind Frauen auch stark von Covid-19 betroffen, da viele der
wesentlichen Arbeiten in der Pandemie von Frauen erledigt werden. ,In
Krankenh&usern, an Supermarktkassen kampfen Frauen an vorderster Front gegen
die Pandemie®, fligt Regner hinzu. Basierend auf dieser umfassenden
Bedarfsanalyse auf europdischer, nationaler und lokaler Ebene besteht das Ziel des
Projekts darin, Instrumente und Methoden zu entwickeln, mit denen Trainer und
Lernende in der Erwachsenenbildung bei der Gestaltung von Qualitdts- und
Unternehmerstrategien unterstiitzt werden konnen, um Unternehmerinnen zu
starken und ihnen Freiraum zu geben Zugang zu Bildung und Ausbildung durch die
Ausarbeitung einer Bedarfsanalyse, einer Ausbildungsmethodik und eines
Selbstbewertungsleitfadens, der zur Entwicklung der Inhalte einer E-Learning-
Plattform beitragen wird, die auf der Grundlage unserer Pilottests relevante Lehr-
und Ausbildungsrichtlinien zum Thema Innovationsbildung bereitstellen wird

Ergebnisse und bewahrte globale Best Practices.

Die Hauptziele des Projekts sind: Steigerung der Kompetenzen von Trainern und
Lernenden in der Erwachsenenbildung durch Bereitstellung neuer
Trainingsmethoden im unternehmerischen Sektor; Erhéhung des Angebots an
qualitativ  hochwertigen  Kompetenzentwicklungsprogrammen im digitalen
Lernkontext, die den Bedirfnissen weiblicher Unternehmerinnen gerecht werden
und die Fahigkeit von Organisationen aus dem Bildungssektor und der
Erwachsenenbildung verbessern, ihre Mission zu erflllen, indem sie Zugang zu den
Ressourcen bieten, die Wahrscheinlichkeit einer erfolgreichen Innovation erhéhen
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und, AulRerdem sollen die unternehmerischen Kompetenzen von Frauen und
Unternehmen aus landlichen Gebieten erh6ht werden . Um die Ziele zu erreichen,
wird das Projekt einen offenen, benutzerorientierten Kompetenzentwicklungspfad
Im Innovationsbereich bereitstellen, der es ermdglicht, Trainern und Lernenden in
der  Erwachsenenbildung  auf  zeit- und  kosteneffiziente = Weise

Innovationsfahigkeiten zu vermitteln.

Es richtet sich speziell an Trainer in der Erwachsenenbildung im Bereich
Unternehmertum, insbesondere in der Arbeit mit Frauen aus landlichen Gebieten.
Durch die Entwicklung, Erprobung und Bereitstellung zielgerichteter Methoden und
integrierter digitaler Online-Tools zielt es insbesondere darauf ab, das Angebot an
qualitativ hochwertigen Kompetenzentwicklungsprogrammen im
Innovationsbereich zu erhéhen, die den Bedurfnissen von
Erwachsenenbildungstrainern in ganz Europa gerecht werden und ihnen den Zugang
zu weiterfiihrenden Bildungswegen erleichtern Entrepreneurship-Bereich erweitern
und die Ausbildungsumfrage mit Innovationskapazitdten steigern. Die
Berticksichtigung sich schnell verandernder Innovationen im Bildungsumfeld, die
Sicherstellung der Integration von aktuellem Wissen, vielféltiger praktischer
Erfahrungen und deren Transfer Uber Grenzen hinweg ist von entscheidender
Bedeutung, um eine Losung mit erwarteter Wirkung bereitzustellen, indem starke
Synergien und relevante Wissenseinbindung sichergestellt werden, um eine
umfassende Wissensbasis bereitzustellen , Erfahrung und unterschiedliche Visionen,
sondern um die Einbeziehung weniger entwickelter landlicher Regionen in der EU
in den Transfer modernster Innovationspraktiken und die Verbesserung der im

Lernprozess angewandten innovativen Methoden sicherzustellen.

Der sich schnell verandernde Bildungsmarkt macht die Wettbewerbsfahigkeit von
Lernzentren, Volkswirtschaften und Einzelpersonen von Wissen und Innovation
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abhangig. In dieser Gruppe werden Innovationen auf der Grundlage
erfahrungsbasierter F&higkeiten und informeller Prozesse generiert. Es resultiert aus
Erfahrungen im Zusammenhang mit der Krisensituation, die auf die Episode der
Covid-19-Pandemie folgen wird. Dies setzt die Verflgbarkeit qualifizierter Lehr-
und Ausbildungsmethoden voraus, organisatorische Probleme und mangelnde

Innovationskompetenz sind die Haupthindernisse fiir Innovationen.

Um in diesem Sektor Innovationen zu erzielen, sind Schulungen und
hochqualifiziertes Personal sowie die Unterstitzung von Innovationen im
Lernprozess und im Wissenstransfer erforderlich. Innovationsfahigkeiten
ermdglichen die Entwicklung von Innovationsfahigkeiten bei Trainern und
Lernenden in der Erwachsenenbildung und die kontinuierliche Identifizierung von
Innovationsmdoglichkeiten, indem sie ihnen ermdglichen, zur Innovation
beizutragen, das Risiko von Entlassungen verringern und den Anteil
unternehmerischer Frauen, vor allem aus l&ndlichen Gebieten, erhohen. Warum aus
landlichen Gebieten? Weil sie Zugang zu Familienunternehmen haben oder
bestehende Familienunternehmen aufbauen kénnen. Wahrend die Sicherstellung des
funktionsiibergreifenden Engagements der Ausbilder fiir Innovationen in Bildung
und Ausbildung von entscheidender Bedeutung ist, weisen Ausbilder, die im
Unternehmertumssektor tétig sind und sich auf die Arbeit mit Frauen konzentrieren,

einen erheblichen Mangel an Innovationsverstandnis und -féhigkeiten auf.

In einer Studie zur Vorbereitungsphase des Projekts zeigen Bildungs- und
Ausbildungszentren, dass mindestens 75 % ihrer Ausbilder die Bedeutung von
Innovation im Rahmen ihrer Aktivitaten, die ausschlieBlich auf den Sektor des

weiblichen Unternehmertums ausgerichtet sind, nicht erkennen, und hier kbnnen wir
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auch (ber die Frauen sprechen Unternehmer mit Sekundarschulbildung aus
landlichen Gebieten. Um bestehende Kompetenz- und Wissensliicken zu schliel3en,
Ist die Zusammenarbeit von Partnern aus unterschiedlichen Wirtschafts- und
Innovationsumgebungen zwingend erforderlich, um unter anderem ein besseres
Versténdnis fir lokale Bedirfnisse, Einschrankungen und nationale Anforderungen
zu entwickeln. Ziel der Partnerschaft ist es, stark bedarfsorientierte Losungen im
Bildungsbereich bereitzustellen Bereich. Die Innovation wird auch in der
Bereitstellung interaktiver digitaler Tools liegen, die die Bildung der spezifischen
Zielgruppe erleichtern und das Zeit-/Wirkungsverhaltnis optimieren. Daruber hinaus
wird darauf abzielt, relevante Interessentrager einzubeziehen, um sicherzustellen,
dass der Bedarf an Kompetenzsteigerungen von Ausbildern und Lernenden in der
Erwachsenenbildung im Bereich Unternehmerinnen mit Sekundarschulbildung aus
landlichen Gebieten anerkannt wird und die Innovationskapazitat und -fahigkeiten

entwickelt werden werden gefordert, erleichtert und effektiv genutzt.
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1.2 Bedeutung von Frauen im Unternehmertum

Unternehmertum, das oft als treibende Kraft hinter Wirtschaftswachstum und
Innovation gefeiert wird, wird traditionell von Ménnern dominiert. In den letzten
Jahrzehnten hat die Rolle der Frauen im Unternehmertum jedoch weithin
Anerkennung gefunden, was einen Trend hin zu integrativeren und vielfaltigeren
Geschaftsumgebungen signalisiert. Diese Einfuhrung befasst sich mit der
Entwicklung des Konzepts der Frau im Unternehmertum und untersucht seinen
historischen Kontext, seine zeitgendssische Relevanz und (iberzeugende Statistiken,

die seine Bedeutung unterstreichen.

Die Geschichte von Frauen im Unternehmertum ist eng mit dem breiteren Geflige
von Geschlechterrollen und gesellschaftlichen Normen verwoben. Traditionell
stieRen Frauen beim Eintritt in die Geschaftswelt auf erhebliche Hurden, darunter
eingeschrankter Zugang zu Bildung, Kapital und gesellschaftlicher Akzeptanz. Der
unternehmerische Bereich wurde berwiegend als ménnerdominiert angesehen,

wodurch Frauen in konventionellere Rollen verbannt wurden.

Das spate 19. und frihe 20. Jahrhundert markierten die ersten Verénderungen.
Pionierinnen wie Madam CJ Walker, die als erste Selfmade-Million&rin in den
Vereinigten Staaten gilt, haben die Grenzen der Schonheits- und Kosmetikbranche
durchbrochen. Trotz Rassen- und Geschlechterdiskriminierung zeigte Walkers

Erfolg das Potenzial von Frauen, sich als Unternehmerinnen hervorzutun.

Mitte des 20. Jahrhunderts entstanden berihmte Unternehmerinnen wie Estée
Lauder, die Grinderin ihres gleichnamigen Kosmetikunternehmens. Lauders
Geschichte ist eine Geschichte von Beharrlichkeit und Innovation, wahrend sie ein

Schonheitsimperium aufbaute, das bis heute floriert. Gleichzeitig revolutionierten
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Vorreiter wie Coco Chanel die Modebranche, stellten traditionelle Normen in Frage

und hinterliel3en bleibende Spuren.

Obwohl diese Frauen auBergewohnliche Vorreiterinnen waren, blieben die
Maoglichkeiten fur Frauen im Unternehmertum begrenzt. Die feministischen
Bewegungen der 1960er und 1970er Jahre, die ihren Ursprung hauptsachlich in den
Vereinigten Staaten hatten, aber in ganz Europa Anklang fanden, forderten ein
Umfeld, das Frauen dazu ermutigte, sich von gesellschaftlichen Zwéngen zu
befreien, die oft auf bestimmte Branchen wie Schonheit und Mode beschrénkt
waren. Gesetzesinitiativen wie die Richtlinien der Europaischen Union zur
Gleichstellung der Geschlechter trugen dazu bei, diskriminierende Praktiken

abzubauen und ein integrativeres unternehmerisches Umfeld zu fordern.

Die Griindung von Organisationen wie der National Association of Women Business
Owners (NAWBO) im Jahr 1975 markierte einen Wendepunkt und setzte sich fur

die Rechte und Anerkennung von Unternehmerinnen ein.

Im 21. Jahrhundert hat sich die Anerkennung von Frauen im Unternehmertum
erheblich beschleunigt. Initiativen zur Forderung der Geschlechtervielfalt,
Mentoring-Programme und Networking-Moglichkeiten haben sich immer weiter
verbreitet und schaffen ein Umfeld, in dem Frauen als Fihrungspersonlichkeiten
erfolgreich sein konnen. Der Aufstieg von von Frauen gefuhrten Technologie-
Startups, Sozialunternehmen und Kleinunternehmen symbolisiert die sich

entwickelnde Unternehmerlandschaft.

Die Bedeutung von Frauen im heutigen Unternehmertum geht tber Inklusivitat
hinaus ; Es ist eine strategische Notwendigkeit fur Wirtschaftswachstum und
Innovation. Untersuchungen zeigen immer wieder, dass heterogene Teams,

einschlieBlich der Geschlechterdiversitdt, homogene Teams (bertreffen. Die
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einzigartigen Perspektiven, Problemldsungsansatze und Fuhrungsstile, die Frauen
mitbringen, tragen zu mehr Kreativitat und Widerstandsféhigkeit in Unternehmen
bei.

Statistische Belege unterstreichen den wachsenden Einfluss von Frauen im
Unternehmertum. Laut einem Bericht von McKinsey & Company ist die
Wahrscheinlichkeit, dass Unternehmen  mit  geschlechterdiversifizierten
Flhrungsteams ihre Konkurrenten in Bezug auf die Rentabilitat Gbertreffen, um 21
% hdoher. Es bestehen jedoch weiterhin Herausforderungen, da von Frauen gefiihrte

Unternehmen beim Zugang zu Risikokapital mit Hirden konfrontiert sind.

Ein Bericht des Global Entrepreneurship Monitor (GEM) aus dem Jahr 2022/2023
hob hervor, dass Frauen im Durchschnitt etwa 30 % der Unternehmer weltweit
ausmachen, wobei in einigen Regionen wie Lateinamerika, wo Frauen 40 % der
Unternehmer ausmachen, hohere Zahlen zu verzeichnen sind. Trotz der Fortschritte
besteht ein erhebliches Ungleichgewicht bei der Inhaberschaft etablierter
Unternehmen: Fast jeder dritte Unternehmer, der etablierte Unternehmen leitet, ist
eine Frau. Bei Startup-Unternehmungen betragt das Verhéltnis 0,80 Frauen pro
Mann. Weltweit zeigen Frauen eine hohere Neigung zum Solopreneurship als

Ménner , mit einem Verhaltnis von 1,47 Solopreneurinnen pro Mann.

Der Bericht beleuchtet die Absichten von Frauen weltweit, in naher Zukunft
geschaftliche Unternehmungen zu griinden, wobei jede Sechste diesen Wunsch zum
Ausdruck bringt. Die héchsten Anteile unternehmerischer Absichten werden in
Landern mit niedrigem Einkommen beobachtet, wo etwa 28 % der Frauen ihre

Absicht zum Ausdruck bringen, eine Geschaftsreise anzutreten.

Diese Analyse umfasst 49 Ldander, 5 globale Regionen und 3 nationale

Einkommensniveaus und basiert auf Interviews mit etwa 175.000 Personen. Zu den
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weiteren Trends gehort die Beobachtung, dass Unternehmerinnen im Durchschnitt
tendenziell jinger und gebildeter sind als ihre mannlichen Kollegen, obwohl sie

h&ufig Uber niedrigere Haushaltseinkommenssegmente berichten.

Die Forschung von GEM ergab aulRerdem, dass etwa vier von fiinf Unternehmern
weltweit soziale und okologische Nachhaltigkeit bei Geschéaftsentscheidungen
berlicksichtigen, wobei Frauen dies etwas haufiger tun als Manner.
Unternehmerinnen neigen im Vergleich zu Mannern auch eher dazu, Nachhaltigkeit
gegeniber wirtschaftlichen Geschéftszielen zu priorisieren. Trotz des begrenzten
Bewusstseins fur die UN-Ziele fur nachhaltige Entwicklung gab etwa die Halfte der
Unternehmerinnen an, Schritte unternommen zu haben, um die sozialen
Auswirkungen ihres Unternehmens zu maximieren, und etwa vier Funftel hatten im
vergangenen Jahr MalRnahmen ergriffen, um die Auswirkungen auf die Umwelt zu

minimieren.

Es gibt zahlreiche einflussreiche Frauen, die in
verschiedenen Branchen maRgeblich zum
Unternehmertum beigetragen haben. Hier sind

einige wichtige Frauen im Unternehmertum:

1. Oprah Winfrey: Oprah Winfrey ist fir ihr

Medienimperium bekannt und nicht nur

Talkshow-Moderatorin, sondern auch eine
erfolgreiche Unternehmerin. Sie grundete Harpo Productions, das ihre
Fernsehsendung produzierte, und expandierte spater in die Bereiche
Verlagswesen, Filmproduktion und den Fernsehsender OWN.
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2. Sara Blakely: Als Grunderin von Spanx revolutionierte Sara Blakely mit
ihren innovativen Shapewear-Designs die Unterwéscheindustrie. Von ihrer
Wohnung in Atlanta aus baute Blakely Spanx zu einem Milliarden-Dollar-

Unternehmen auf.

3. Estée Lauder: Estée Lauder griindete eines der weltweit fiihrenden
Schonheitsunternehmen, das ihren Namen tragt. Sie begann mit dem Verkauf
von Hautpflegeprodukten, die von ihrem Onkel entwickelt wurden, und

expandierte spéter in die Bereiche Kosmetik, Difte und Haarpflege.

4. Indra Nooyi : Indra Nooyi war CEO von PepsiCo und damit eine der
prominentesten Frauen in der Unternehmenswelt. Unter ihrer Flhrung
diversifizierte PepsiCo sein Produktportfolio und konzentrierte sich auf

gesiindere Lebensmittel- und Getréankeoptionen.

5. Angela Merkel: Obwohl Angela Merkel vor allem als politische
Personlichkeit bekannt ist, hat sie einen wissenschaftlichen Hintergrund und
war die erste weibliche Bundeskanzlerin Deutschlands. Sie war eine starke
Verfechterin von Unternehmertum und Innovation und unterstitzte

Malinahmen zur Férderung des Wirtschaftswachstums.

6. Ruth Handler: Ruth Handler war Mitbegriinderin von Mattel und schuf eines
der kultigsten Spielzeuge aller Zeiten, die Barbie-Puppe. Ilhre
unternehmerische Vision und ihr Marketing-Know-how machten Barbie zu

einem kulturellen Phdnomen und einem Symbol fiir die Starkung der Frau.

7. Whitney Wolfe Herd: Als Griinderin und CEO von Bumble revolutionierte
Whitney Wolfe Herd die Online-Dating-Branche, indem sie Frauen mehr

Kontrolle Gber die Einleitung von Gespréchen gab. Bumble hat sich seitdem
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auf andere Bereiche ausgeweitet, darunter Networking und berufliche
Kontakte.

8. Rosalind Brewer: Rosalind Brewer ist CEO der Walgreens Boots Alliance
und damit eine der wenigen afroamerikanischen Frauen, die ein Fortune-500-
Unternehmen leitet. Sie hat einen Hintergrund im Einzelhandel und hatte

Flhrungspositionen bei Unternehmen wie Starbucks und Walmart inne.

9. Mary Kay Ash: Mary Kay Ash grindete Mary Kay Cosmetics, ein
Direktvertriebsunternehmen, das fur seine Hautpflege- und Make-up-
Produkte bekannt ist. Durch das Geschaftsmodell des Unternehmens, bei dem
Mentoring und Anerkennung im Vordergrund standen, befahigte sie Frauen,

Unternehmerinnen zu werden.

10.Sheryl Sandberg: Sheryl Sandberg ist COO von Facebook und Autorin von
»Lean In “, einem Buch, das Frauen ermutigt, Fiihrungsrollen am Arbeitsplatz
zu Ubernehmen. Sie ist eine lautstarke Verfechterin der Gleichstellung der

Geschlechter und der Vielfalt in Technologie und Wirtschatft.

Diese Frauen haben nicht nur bemerkenswerte Erfolge in ihren jeweiligen Bereichen
erzielt, sondern auch den Weg fiir zukiinftige Generationen von Unternehmerinnen
geebnet. lhre Geschichten inspirieren andere dazu, ihre unternehmerischen
Ambitionen zu verfolgen und Barrieren in traditionell mannerdominierten Branchen

abzubauen.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass sich die Bedeutung von Frauen im
Unternehmertum von einem historischen Kampf gegen gesellschaftliche Zwénge zu

einem modernen Gebot fir wirtschaftlichen Fortschritt und Innovation entwickelt
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hat. Der Weg von Frauen in das Unternehmertum spiegelt umfassendere
gesellschaftliche Verénderungen in Richtung Inklusion und Anerkennung der
einzigartigen Beitrdge von Frauen zur Geschaftswelt wider. Obwohl erhebliche
Fortschritte erzielt wurden, besteht weiterhin Bedarf an gezielten Anstrengungen,
um die verbleibenden Herausforderungen anzugehen und sicherzustellen, dass

Frauen gleiche Chancen haben, als Unternehmerinnen erfolgreich zu sein.

1.3 Bedeutung der unternehmerischen Entwicklung in landlichen
Gebieten

Die unternehmerische Entwicklung in landlichen Gebieten ist aus mehreren
Grinden von groRBer Bedeutung und trdgt zum wirtschaftlichen, sozialen und
allgemeinen Wachstum der Gemeinschaft bei. Hier sind einige Schlisselaspekte, die
die Bedeutung der unternenmerischen Entwicklung in l&ndlichen Gebieten

hervorheben:
- Wirtschaftswachstum:

Schaffung von Arbeitsplatzen: Unternehmertum fordert die Grindung neuer
Unternehmen und fiihrt so zu mehr Beschéftigungsmdglichkeiten in landlichen
Gebieten. Dies ist von entscheidender Bedeutung fur die Senkung der
Arbeitslosenquote und die Verbesserung des wirtschaftlichen Wohlergehens der

Gemeinschaft.

Vermogensbildung: Erfolgreiche landliche Unternehmer tragen zur Schaffung von
Wohlstand innerhalb der Gemeinschaft bei. Wenn Unternehmen wachsen,
erwirtschaften sie Gewinne, Steuern und andere wirtschaftliche Vorteile, die
innerhalb der lokalen Wirtschaft zirkulieren.
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- Armutsbekdmpfung:

Einkommensdiversifizierung: Unternehmerische Aktivitdten ermoglichen es
Einzelpersonen in landlichen Gebieten, ihre Einkommensquellen zu diversifizieren.
Dies tragt dazu bei, die Abhangigkeit von einer einzigen Quelle zu verringern und
die  Widerstandsfahigkeit der  Haushalte  gegeniber  wirtschaftlichen

Herausforderungen zu erhdhen.
- Soziale Mobilitat:

Unternehmertum bietet Landbewohnern die Mdglichkeit, ihren sozio6konomischen
Status zu verbessern. Es ermdglicht Einzelpersonen, der Armut zu entkommen,

indem es Maglichkeiten zur Vermoégensbildung und zum sozialen Aufstieg schafft.
- Gemeindeentwicklung:

Verbesserung der Infrastruktur: Erfolgreiches Unternehmertum zieht oft
Investitionen nach sich und fihrt zur Entwicklung der Infrastruktur in landlichen
Gebieten. Da die Unternehmen florieren, steigt die Nachfrage nach besseren

Stral3en, Versorgungseinrichtungen und 6ffentlichen Dienstleistungen.
- Lebensqualitat:

Die wirtschaftliche Entwicklung durch Unternehmertum trégt zu einer verbesserten
Lebensqualitat in landlichen Gemeinden bei. Die Bewohner profitieren von besseren
Bildungschancen, Gesundheitseinrichtungen und dem allgemeinen Wohlbefinden

der Gemeinschatft.
- Nutzung lokaler Ressourcen:
Nachhaltige Praktiken: Unternehmerische Entwicklung fordert die nachhaltige

Nutzung lokaler Ressourcen. Dies kann landwirtschaftliche Praktiken, natirliche
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Ressourcen und traditionelle Fertigkeiten umfassen und umweltfreundliche und

kulturell sensible Unternehmen fordern.

Bewahrung der lokalen Kultur: Unternehmertum, das in landlichen Gebieten
verwurzelt ist, umfasst oft Unternehmen, die lokale Traditionen und kulturelle
Praktiken feiern und bewahren und so zur ldentitdt und Einzigartigkeit der Region

beitragen.
- Innovation und Technologietransfer:

Einfuhrung von Technologie: Unternenmerische Aktivitaten konnen die Einflihrung
moderner Technologien in der Landwirtschaft, im verarbeitenden Gewerbe und im
Dienstleistungssektor vorantreiben. Dies erhoht die Produktivitat und Effizienz und
versetzt landliche Gebiete in die Lage, in einer globalisierten Wirtschaft

wettbewerbsféahig zu sein.

Wissenstransfer: Erfolgreiche Unternenmer teilen oft ihr Wissen und ihre Expertise,
was zu einem Kompetenztransfer innerhalb der Gemeinschaft fuhrt. Dieser
Wissensaustausch tragt zur allgemeinen Entwicklung und Stérkung der lokalen
Arbeitskréfte bei.

- Land-Stadt-Balance:

Reduzierte Migration: Unternehmerische Mdoglichkeiten in landlichen Gebieten
kdnnen dazu beitragen, den Trend der Land-Stadt-Migration einzuddmmen. Wenn
sich realisierbare Geschaftsmoglichkeiten ergeben, kdnnen sich Einzelpersonen
dafur entscheiden, in landlichen Gebieten zu bleiben oder dorthin zurtickzukehren,

wodurch eine ausgewogenere demografische Verteilung entsteht.

- Aufbau von Sozialkapital:
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Gemeinschaftszusammenhalt:  Unternehmertum  kann ein  Gefihl von
Gemeinschaftsstolz und Zusammenhalt fordern. Die Zusammenarbeit zwischen
lokalen Unternehmern und Unterstiitzungsnetzwerken tragt zum Sozialkapital bei

und schafft ein unterstiitzendes Umfeld fur das Unternehmenswachstum.
- Widerstandsféhigkeit gegentiber wirtschaftlichen Schocks:

Diversifizierte Wirtschaft: Eine vielféltige Unternehmerlandschaft in l&andlichen
Gebieten tragt dazu bei, die Widerstandsfahigkeit gegeniber wirtschaftlichen
Schocks zu starken. Gemeinden mit einer Mischung von Unternehmen sind besser

gerlstet, um Abschwiinge in bestimmten Sektoren zu tberstehen.

Zusammenfassend l&sst sich sagen, dass die unternehmerische Entwicklung im
landlichen Raum ein vielschichtiger Ansatz ist, der uber wirtschaftliche
Uberlegungen hinausgeht. Es spielt eine entscheidende Rolle bei der Gestaltung der
soziobkonomischen Landschaft, der Forderung der Widerstandsfahigkeit der
Gemeinschaft und der Befahigung des Einzelnen, zum nachhaltigen Wachstum

seiner Regionen beizutragen.

Beispiele fur Kurse/Zentren fir Frauen:
Rumanien:

In Rumaénien gibt es verschiedene Programme, Kurse und Zentren, die speziell auf
unternehmerisch interessierte Frauen Unterstiitzung und Schulungen anbieten. Viele
dieser Initiativen zielen darauf ab, Frauen zu starken, ihnen wertvolle Fahigkeiten
zu vermitteln und ihnen bei der Griindung und dem Ausbau ihres eigenen
Unternehmens zu helfen. Hier sind einige Ressourcen, die Sie erkunden kénnen:
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1. Femei antreprenor (Unternehmerinnen):

« Dabei handelt es sich um ein vom Ministerium fiir Européische Fonds
In Rumanien initiiertes Programm. Es bietet Schulungen, Mentoring
und finanzielle Unterstiitzung fiir Unternehmerinnen. Auf der Website

finden Sie Updates zu verfugbaren Kursen und Programmen.

2. Centrul de Excelenta in Antreprenoriat Feminin (Kompetenzzentrum

fur weibliches Unternehmertum):

« Dieses Zentrum widmet sich der Unterstiitzung von Frauen beim
Unternehmertum. Sie organisieren Workshops, Schulungen und
Netzwerkveranstaltungen, um Unternehmerinnen zu starken. Es
empfiehlt sich, sich (ber deren aktuelle Programme und

Veranstaltungen zu informieren.

3. Associatia Femeilor de Afaceri si Profesionale (Verband der

Unternehmerinnen und Berufstatigen):

« Der Schwerpunkt dieses Vereins liegt auf der Forderung von Frauen in
Wirtschaft und Beruf. Sie bieten méglicherweise Workshops, Seminare

und Networking-Mdoglichkeiten fir Unternehmerinnen an.
4. EU-Projekte und -Programme:

« Entdecken Sie von der Europdischen Union finanzierte Projekte und
Programme in Rumanien, die darauf abzielen, Unternehmerinnen zu
unterstutzen. Diese Initiativen umfassen haufig
Schulungskomponenten. Informieren Sie sich auf den Websites von
Organisationen wie dem Européischen Sozialfonds (ESF) und anderen
EU-Programmen Uber entsprechende Mdglichkeiten.
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5. Lokale Grinderzentren und Zentren:

Viele Grinderzentren und Innovationszentren in Rumanien bieten
Ressourcen und Schulungen fir Unternehmer. Einige verfligen
maoglicherweise Uber spezielle Programme oder Initiativen, die auf
Frauen zugeschnitten sind. Beispiele hierfir sind Cluj Startups,

TechHub Bukarest oder Impact Hub Bukarest.

6. Online-Plattformen und Kurse:

Entdecken Sie Online-Plattformen, die kostenlose Kurse zum Thema
Unternehmertum anbieten. Websites wie Coursera, Udemy und Khan
Academy bieten eine grof3e Auswahl an Kursen, auf die von tberall aus

zugegriffen werden kann.

7. Plattformen fir Unternehmerinnen:

Suchen Sie nach Plattformen oder Organisationen, die sich speziell auf
das Unternehmertum von Frauen konzentrieren, wie zum Beispiel
Women 20 (W20) oder Global Invest Her. Diese Plattformen kénnen
Ressourcen,  Networking-Mdoglichkeiten  und  Lehrmaterialien

bereitstellen.

8. Lokale Universitaten und Bildungseinrichtungen:

Erkundigen  Sie sich  bei  Ortlichen  Universitdten und
Bildungseinrichtungen nach  Programmen und Kursen flr
Unternehmertum. Einige Universitidten bieten Outreach-Programme
und Workshops an, die moglicherweise fur die Offentlichkeit

zuganglich sind.
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Kroatien:

e Die Fakultat fiir Wirtschaftswissenschaften der Universitat Rijeka startet in
Zusammenarbeit mit der US-Botschaft in Zagreb ein lebenslanges Projekt

namens Academy for Women Entrepreneurs (AWE).

Dies wurde erstmals im 2019 gegriindeten Bureau of Educational and Cultural
Affairs (ECA) des US-Aulienministeriums eingerichtet und wird heute in fast 100
Landern der Welt durchgefuhrt. Start dieses Jahr zum ersten Mal in Kroatien. Ziel
des Programms ist es, Frauen zu starken und ihnen Wissen und Informationen zu
vermitteln, wie sie ihr Unternehmen griinden oder ausbauen konnen. Dartiber hinaus
Ist es das Ziel, ein Netzwerk flr Unternehmerinnen zu schaffen, in dem diejenigen
Menschen zusammenkommen, die ihnen mit ihrer langjahrigen Erfahrung und

Expertise in der lokalen Gemeinschaft weiterhelfen kénnen.

Das Programm ist fir die Teilnehmer vollig kostenlos. Es beginnt im Januar 2024.
Das Programm besteht aus zwei Gruppen von Aktivitdten. Eine Gruppe von
Aktivitaten findet vollstandig online statt und besteht aus VVortragen auf der Online-
Plattform Dreambuilder. Die Vorlesungen sind in 13 Einheiten unterteilt und jeweils
einem Segment der Arbeit von Unternehmerinnen gewidmet. Die zweite Gruppe von
Aktivitdten entspricht den Besonderheiten des kroatischen Umfelds von
Unternehmerinnen. In der Bewerbung gibt jede Teilnehmerin ein Ziel und eine
Beschreibung des Problems an, mit dem sie in der Wirtschaft konfrontiert ist. Auf
der Grundlage der Bewerbung wird dem Teilnehmer ein Mentor vermittelt, der Gber
unternehmerische Erfahrung in diesem Arbeitsfeld verfugt. Wahrend der
sechsmonatigen Laufzeit des Programms begleitet der Mentor die Teilnehmerin
monatlich bei der Uberwindung ihrer Hirden und unterstiitzt sie in Kritischen

Momenten. Darlber hinaus finden online thematische Treffen mit prominenten

20



TF HERA

Trainifique

Unternehmern zu Themen statt, die fur die Teilnehmer Herausforderungen

darstellen.

Das Profil der Teilnehmer besteht aus Unternehmern, die ihr Unternehmen formell
oder informell gegriindet haben und auf ihrer unternehmerischen Reise aufgehort
und gestoppt haben. Hindernisse konnen geschaftlicher oder privater Natur sein oder
durch die durch COVID verursachte Pandemie entstanden sein. Die Meisterschaft
geht an Unternehmer, die in landlichen oder weniger entwickelten Teilen Kroatiens
und der Insel tatig sind. An der Auswahlmeisterschaft nehmen auch Teilnehmer teil,
die im Bereich der digitalen oder griinen Transformation tétig sind oder deren
Unternehmen (ber eine digitale oder griine Geschaftskomponente verfligt. Das
Programm ladt insbesondere Unternehmerinnen aus der Ukraine ein, die sich als
Flichtlinge in der Republik Kroatien niedergelassen haben, sowie Roma-Frauen, die

ihre unternehmerische Tatigkeit aufgenommen haben.

e Die Internationale Konferenz iiber Frauen im Unternehmertum ,, Zene ich
toCka “ findet traditionell Anfang Dezember in Otocac statt und wird von der
CCE-Kreiskammer Otocac organisiert . Die Kroatische Wirtschaftskammer

(CCE) ist das groflite Unternehmensnetzwerk in Kroatien.

Erfolgreiche Unternehmerinnen aus Kroatien und den Nachbarlandern Bosnien und
Herzegowina, Montenegro, Slowenien und Serbien kommen zusammen, um

Erfahrungen und Wissen auszutauschen und Partnerschaften aufzubauen.

Die Konferenz fordert den Erfolg von Frauen im Unternehmertum mit Beispielen
guter Praxis aus Kroatien und Landern der Region und dem Erfahrungs- und
Wissensaustausch zu aktuellen Themen mit einer Podiumsdiskussion und

hervorragenden Referenten. Der internationale Charakter der Konferenz tragt zu den
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Zielen bei, Unternehmerinnen auf internationaler Ebene zu vernetzen und so die

wirtschaftliche Zusammenarbeit mit Nachbarlandern zu fordern.

Ziel dieser Veranstaltung ist es, die Stellung von Frauen im Unternehmertum
hervorzuheben, ihren Beitrag und ihre Ideen zu zeigen, die Vernetzung zu stéarken
und Frauen zu beféhigen, sich selbststandig zu machen. Es ist wichtig, Erfolge
hervorzuheben und sie als Motivation fiir Unternehmen zu nutzen, die Entwicklung
internationaler ldeen und unternehmerischer Projekte zu verwirklichen. Diese
Konferenz baut ein nationales und internationales Unternehmensnetzwerk auf und

fordert weibliches Unternehmertum im 6ffentlichen und privaten Sektor.

Deutschland:

In Deutschland gibt es verschiedene Programme, Kurse und Zentren, die speziell auf
unternehmerisch interessierte Frauen Unterstiitzung und Schulungen anbieten. Diese
Initiativen zielen darauf ab, Frauen zu stérken, ihnen wertvolle Féhigkeiten zu
vermitteln und ihnen bei der Grindung und dem Ausbau ihres eigenen

Unternehmens zu helfen. Hier sind einige Ressourcen, die Sie erkunden kdnnen:
1. - Grinderstipendium :

o Das EXIST-Programm in Deutschland unterstiitzt Studierende,
Absolventen und Wissenschaftler dabei, ihre Geschéaftsideen in
erfolgreiche Startups umzusetzen. Obwohl es nicht ausschlielich fir
Frauen gedacht ist, bietet es wertvolle Ressourcen fiir angehende

Unternehmer.

2. Unternehmerinnen in der Wissenschaft (EXIST- Griinderstipendium ):
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« Dies st ein spezieller Zweig des EXIST-Programms, der
Unternehmerinnen in  Wissenschafts- und Technologiebereichen
unterstitzt. Der Schwerpunkt liegt auf der Forderung von Innovation

und Start-up-Entwicklung.

3. Business- und Berufsfrauen Deutschland (BPW Deutschland -

Bundesverband der Business- und Berufsfrauen):

« BPW Deutschland ist eine Organisation, die Frauen in Wirtschaft und
Beruf unterstiitzt. Obwohl sie moglicherweise keine direkten Kurse
anbieten, organisieren sie haufig Veranstaltungen, Konferenzen und
Networking-Mdglichkeiten, die fir angehende Unternehmerinnen von

Vorteil sein kénnen.
4. Unternehmerinnen -Netzwerk :

o Dabei handelt es sich um ein Netzwerk, das Unternehmerinnen in
Deutschland vernetzt. Auch wenn sie mdglicherweise keine Kurse
direkt anbieten, kann die Teilnahme an ihren Veranstaltungen und
Networking-Mdglichkeiten wertvolle Einblicke und Unterstiitzung

bieten.
5. Die Industrie- und Handelskammern (IHK) Deutschlands:

« Lokale Industrie- und Handelskammern in Deutschland bieten hdufig
Kurse und Workshops zum Unternehmertum an. Erkundigen Sie sich

bei lhrer ortlichen IHK nach verfugbaren Programmen.
6. Lokale Grinderzentren und Zentren:

« Viele Grinderzentren und Innovationszentren in Deutschland bieten
Ressourcen und Schulungen fur Unternehmer. Einige verfligen

23



TF HERA

Trainifique

maoglicherweise Uber spezielle Programme oder Initiativen, die auf
Frauen zugeschnitten sind. Beispiele hierfur sind Impact Hub Berlin

und Factory Berlin.
7. Online-Plattformen und Kurse:

« Entdecken Sie Online-Plattformen, die kostenlose Kurse zum Thema
Unternehmertum anbieten. Websites wie Coursera, edX und LinkedIn
Learning bieten eine groRe Auswahl an Kursen, auf die von Gberall aus

zugegriffen werden kann.
8. Deutsche Gesellschaft Fell Internationale Zusammenarbeit (G12):

. Die GIZ ist eine deutsche Entwicklungsagentur, die verschiedene
Initiativen unterstutzt, darunter auch das Unternehmertum von Frauen.
Sie bieten moglicherweise Programme und Ressourcen fir Frauen an,

die ein eigenes Unternehmen griinden méchten.
9. Universitaten und Bildungseinrichtungen:

o Erkundigen Sie sich  bei  ortlichen  Universitdten  und
Bildungseinrichtungen nach  Programmen und Kursen fir
Unternehmertum. Einige Universitaten bieten Outreach-Programme
und Workshops an, die moglicherweise fur die Offentlichkeit

zuganglich sind.

Italien:

In Italien gibt es verschiedene Programme, Kurse und Zentren, die Unterstiitzung

und Schulung speziell fir Frauen anbieten, die sich fur Unternehmertum
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interessieren. Diese Initiativen zielen darauf ab, Frauen zu starken, ihnen wertvolle
Fahigkeiten zu vermitteln und ihnen bei der Grindung und dem Ausbau ihres
eigenen Unternehmens zu helfen. Hier sind einige Ressourcen, die Sie erkunden

kdnnen:

1. Pari Opportunitd — Nationaler Rat fir die Chancengleichheit von

Mannern und Frauen:

. Der Nationale Rat fur Chancengleichheit bietet verschiedene Initiativen
und Ressourcen zur Unterstiitzung von Frauen an, darunter auch
Programme im Zusammenhang mit Unternehmertum. Informationen

zu verfiigbaren Kursen und Supportdiensten finden Sie auf der Website.
2. Assoziation Donne&Scienza (Verband Frauen&Wissenschaft ):

« Der Schwerpunkt dieses Vereins liegt auf der Forderung der
Beteiligung von Frauen an Wissenschaft und Unternehmertum.
Obwohl es mdoglicherweise keine direkten Kurse anbietet, organisiert
es Veranstaltungen, Workshops und Initiativen, um Frauen in diesen

Bereichen zu unterstiitzen.
3. Europaischer Sozialfonds ( Fondo Sozial Europa — FSE):

« Der Europdische Sozialfonds unterstitzt verschiedene Projekte zur
Beschaftigungsférderung, darunter Programme fir Unternehmerinnen.
Erkundigen Sie sich bei ortlichen Amtern oder regionalen Behorden

nach konkreten Mdglichkeiten.
4. Handelskammern ( Camere di Commercio ):

. Lokale Handelskammern in Italien organisieren hdufig Kurse,
Workshops und Veranstaltungen zum Thema Unternehmertum. Sie
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bieten moglicherweise Ressourcen und Unterstltzung fur Frauen, die

ein eigenes Unternehmen griinden moéchten.

5. Italien Startup Hub:

Italy Startup Hub ist eine Plattform, die Startups, Unternehmer und
Investoren verbindet. Obwohl es nicht nur Frauen vorbehalten ist, bietet
es wertvolle Ressourcen und Informationen fir diejenigen, die sich fir

das Startup-Okosystem interessieren.

6. Innovation Hubs und Coworking Spaces:

Viele Innovationszentren und Coworking Spaces in Italien bieten
Ressourcen und Unterstutzung fur Unternehmer. Einige verfligen
maoglicherweise Uber spezielle Programme oder Initiativen, die auf
Frauen zugeschnitten sind. Beispiele hierfur sind Talent Garden und

Impact Hub Milano.

7. Online-Plattformen und Kurse:

Entdecken Sie Online-Plattformen, die kostenlose Kurse zum Thema
Unternehmertum anbieten. Websites wie Coursera, edX und LinkedIn
Learning bieten eine groRe Auswahl an Kursen, auf die von tberall aus

zugegriffen werden kann.

8. Universitaten und Bildungseinrichtungen:

Erkundigen  Sie sich  bei  ortlichen  Universitdten  und
Bildungseinrichtungen nach  Programmen und Kursen fir
Unternehmertum. Einige Universitaten bieten Outreach-Programme
und Workshops an, die moglicherweise fur die Offentlichkeit
zuganglich sind.
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9. Start-up-Wettbewerbe und Inkubatoren:

« Die Teilnahme an Grunderwettbewerben und Inkubatorprogrammen
kann  wertvolle  Unterstiitzung leisten. Suchen Sie nach
Veranstaltungen, die von oOrtlichen Universitdten, Branchenverbanden

oder Regierungsbehdrden organisiert werden.

Erfolgreiche Geschaftsfrauen im landlichen Raum

Rumanien:

Unternehmerinnen in landlichen Gebieten sind hdufig in verschiedenen Bereichen
wie Landwirtschaft, Agrarindustrie, Handwerk, Tourismus und lokalen
Dienstleistungen tatig. Hier sind einige allgemeine Beispiele erfolgreicher

Geschéftsfrauen im landlichen Rumanien:
1. Elena Mateescu - Agrarindustrie:

. Elena Mateescu ist ein Beispiel fir eine erfolgreiche Geschaftsfrau in
der Agrarindustrie. Sie kann an verschiedenen landwirtschaftlichen
Tatigkeiten beteiligt sein, die vom Pflanzenanbau bis zur Tierhaltung

reichen.
2. Anca Vlad - Tourismus:

« Anca Vlad ist fir ihre erfolgreichen Unternehmungen im
Tourismussektor bekannt. Sie hat zur Entwicklung des landlichen
Tourismus beigetragen, einschliel3lich Unterkiinften und Erlebnissen in

landlichen Gebieten.
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3. Ana Dinca — Traditionelles Handwerk:

Ana Dinca konnte ein Beispiel fiir eine Geschéftsfrau sein, die sich mit
traditionellem Handwerk beschéftigt. Ob beim Weben, Topfern oder
anderen handwerklichen Tétigkeiten, diese Frauen tragen dazu bei, das

lokale Handwerk zu bewahren und zu fordern.

4. Maria Popescu - Lokale Dienstleistungen:

Maria Popescu konnte eine Geschaftsfrau vertreten, die lokale
Dienstleistungen in einer landlichen Gemeinde erbringt. Dazu kénnen
Dienste wie ein ortlicher Lebensmittelladen, eine Backerei oder andere

wichtige Dienste fiir die Gemeinde gehdren.

5. Irina Costea — Nachhaltige Landwirtschaft:

Irina Costea konnte ein Beispiel fiir eine Geschéftsfrau in der
nachhaltigen Landwirtschaft sein. Dies kann 6kologischer Landbau,
umweltfreundliche Praktiken oder die Produktion lokaler und

nachhaltiger Lebensmittelprodukte sein.

6. Mihaela Stoian — Unternehmertum im landlichen Raum:

Mihaela Stoian konnte ein Unternehmer sein, der verschiedene
landliche Aktivitaten betreibt und traditionelle Praktiken mit modernen
Geschaftsansatzen kombiniert, um erfolgreiche Unternehmungen zu

grinden.

7. Monica Gheorghita — Landliche Technologie:

Monica Gheorghita konnte eine Geschaftsfrau in der landlichen

Technologie sein, die Innovation und Technologie nutzt, um
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landwirtschaftliche Praktiken zu verbessern oder Dienstleistungen fir

die lokale Gemeinschaft bereitzustellen.

Kroatien:

Die Zahl der Unternehmerinnen in Kroatien steigt. Ungeféhr 25 Prozent der kleinen
und mittleren Unternehmen (KMU) in Kroatien werden von Frauen gefihrt, aber das
Potenzial ist viel grofer, und aufgrund der zunehmenden Unterstitzung durch
Finanzinstitute wird weiteres Wachstum erwartet. Die neuesten Daten zeigen, dass
Frauen in der Regel im Alter von 35 bis 44 Jahren ein eigenes Unternehmen griinden
und dass 15 Frauen und finf Mé&nner von 100 Arbeitslosen ein Unternehmen

grinden.

Die EBWE verflgt seit Jahren ber ein aktives Programm fir Unternehmerinnen in
Kroatien, einschliellich Finanzierung und Beratung, die oft fiir den Start von

Projekten von entscheidender Bedeutung sind.

Ihr  400-Millionen-Euro-Programm  fir  Unternehmerinnen, das spezielle
Kreditlinien, Schulungen und maligeschneiderte Beratung bietet, ist in 17 L&ndern
vertreten und wird von etwa 35.000 kleinen und mittleren Unternehmen genutzt.
Uber 80 Prozent der von Frauen geflihrten Unternehmen im Rahmen des EBWE-
Programms haben ihre Einnahmen gesteigert, und etwa 60 Prozent haben die

Beschaftigung, Produktivitat und Exporte gesteigert.

Bisher haben sich Uber 250 Unternehmerinnen dem EBWE-Programm
angeschlossen und fast die Hélfte von ihnen waren Unternehmerinnen. Das
Unternehmertum von Frauen sei nicht nur eine Frage der Gerechtigkeit und

Gleichberechtigung, sondern auch eine wirtschaftliche Frage, da die Ermutigung
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von Frauen, in die Wirtschaft einzusteigen, und die Starkung des Unternehmertums

von Frauen zu einer starkeren Wirtschaft beitragen.

In einem demnéchst erscheinenden Bericht der Weltbank ,,In Opportunities for All:
Croatia Country Gender Assessment‘ wird erortert, wie Frauen auf dem Land besser
unterstitzt und befahigt werden kdnnten, ihre Einkommenschancen zu verbessern.
Durch malRgeschneiderte Bottom-up-Ansétze wie lebenslanges Lernen, finanzielle
und digitale Kompetenz sowie Schulung und Zertifizierung konnten Frauen auf dem
Land mit Werkzeugen ausgestattet werden, die sie von zu Hause aus in die
Selbstéandigkeit fuhren. Mit groReren Chancen kénnen mehr Frauen auf dem Land

in Kroatien erfolgreicher sein.
1. SILVAN — Naturkosmetikmarke aus dem landlichen Dalmatien

Eine Naturkosmetikmarke aus dem dalmatinischen Hinterland in Kroatien wurde

2019 vom britischen VVogue-Magazin vorgestelt.

Silvan Cosmetics wurde 2016 von der jungen Unternehmerin Jelena Biki¢ im Dorf
Kljaci in der landlichen Region Dalmatien gegrindet und war im Rahmen ihrer

Kampagne ,,Vogue's Beauty Secrets in der britischen Vogue zu sehen.

Silvan Cosmetics stellt natlirliche, handgefertigte Kosmetikprodukte her, die in einer
speziellen Verpackung mit Wildblumensamen verpackt sind. Das Design der
Verpackung wurde von Motiven aus dem reichen kulturellen und historischen Erbe

Kroatiens inspiriert.

,,Jndem wir natiirliche Inhaltsstoffe in unserer Seife verwenden und uns flr unser
Design von der illyrischen Kultur inspirieren lassen, streben wir danach, den
Menschen der Natur ndher zu bringen und eine Verbindung wiederherzustellen, die

nie hitte verloren gehen diirfen®, sagt Jelena.
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Der Name Silvan leitet sich vom Gott Silvan ab, der in der Religion der alten Illyrer
— insbesondere derjenigen, die in der Region Mitteldalmatien lebten — eine grofie

Bedeutung hatte.

,,Diese Stamme waren als Delmaten bekannt. Silvan war ihre Gottheit der wilden
Natur, der Walder und Weiden. Da er auch als Beschitzer der Herden gefeiert
wurde, wurde er oft mit Hornern dargestellt — was wir als Erkennungsmerkmal in
unserem Logo hervorheben wollten. Wir wollten eine Verbindung zum Erbe der
frihen Bewohner unseres Landes herstellen. Von geometrischen Motiven der
prahistorischen Kunst bis zum Gott der wilden Natur — eine Geschichte, die perfekt
zu Silvan passt — naturliche handgemachte Kosmetik steht fiir Einfachheit und

Natur®, erklart sie.

Silvan Cosmetics hat eine Reihe von Partnerschaften in Kroatien geschlossen und
beliefert Geschéfte und Hotels in ganz Kroatien und Slowenien, darunter Croatia in
a box in Rijeka, Take me home in Zagreb, Desogner Store Krug in Split, Origin —
Kroatische Kosmetik in Omis$, Solana Nin, RoZca Golez in Slowenien, Sole Luna
Design Store in Pore¢, Hotel Krilo in Krilo Jesenice, Ferienhaus Enchanting Hill in

Varazdin und der Tourismusverband Dugopolje.

Silvan Cosmetics unterhalt aulRerdem eine Geschaftskooperation mit Waste Free
Planet — einer Instagram-Plattform flr nachhaltiges und abfallfreies Leben mit mehr
als 200.000 Followern.

2 .Von Tag zu Tag — Das Leben einer landlichen Unternehmerin in Kroatien
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Mirela Kovacevi¢ ist 52 Jahre alt und lebt heute in ithrem Heimatdorf Koska in
Slawonien, einer landlichen Region in Kroatien. Sie erwarb einen Abschluss in
Landwirtschaft an der Universitat Osijek und verbrachte anschlielend den grofiten
Teil ihres Lebens in der nahegelegenen Stadt Valpovo, wo sie fir private

Unternehmen arbeitete.

Doch vor zehn Jahren erkrankte ihr Mann und so beschlossen beide, ihre Arbeit
aufzugeben und in ihr Heimatdorf zuriickzukehren. Sie beschlossen, auf einem 6
Hektar groRen Grundstiick, das Mirela von ihrer Mutter geerbt hatte, einen Bio-

Obstbauernhof zu eréffnen.

Mirela und ihr Mann nahmen einen Kredit bei einer Geschaftsbank auf, um ihren
Obstgarten mit Apfel-, Pfirsich- und Aprikosenbdumen bepflanzen zu kénnen. Sie
pflanzten die Baume im Maéarz 2008, doch nur drei Monate spater wurde ihr
Obstgarten durch die Wucht einer groRen Uberschwemmung schwer beschadigt.
Das AusmaR der Uberschwemmungen in ganz Kroatien war so groB, dass die

Behdrden den Ausnahmezustand ausriefen.

Die Bank stimmte einem Moratorium fiir ihren Kredit jedoch nicht zu, und so

gerieten sie schnell in Schulden und hatten Schwierigkeiten, den Kredit zu bedienen.
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Und als ob das noch nicht genug ware, flihrte ein spater Frost im darauffolgenden

Jahr zu einer Dezimierung ihrer Ernte.

Um finanziell zu tberleben, begann Mirela mit der Produktion von Bio-Gemise.
Heute reisen sie und ihr Mann dreimal pro Woche in die Stadt Osijek, um ihr
Gemuse auf dem griinen Markt im Stadtzentrum zu verkaufen. Sie verkaufen auch

andere Produkte wie eingelegtes Gemise, Marmelade, Safte und Tomatensauce.

Aber sie stehen immer noch vor finanziellen Hiirden. ,,Um unsere Produkte auf dem
Markt verkaufen zu kénnen, missen wir mikrobiologische und andere chemische
Analysen bezahlen und der Preis ist derselbe, egal ob man 200 Glaser oder 50.000

Glaser herstellt®, sagt Mirela.

In den letzten Jahren hat sich der Lebensunterhalt der Menschen durch die
Produktion und den Vertrieb von Bio-Obst verbessert, nachdem das kroatische
Landwirtschaftsministerium  sogenannte  Erzeugergruppen gegriindet hat.
Kleinbauern kénnen sich nun von professionellen Agronomen beraten lassen, sich

zusatzlich weiterbilden und beim Vertrieb ihrer Produkte unterstiitzen.

3. Ana Grguri¢ — eine junge Unternehmerin aus Gospié¢, Kroatien

Ana Grguric¢ ist eine junge Unternehmerin, die nach ihrem Abschluss an der Fakultat
fur Textil und Technologie in Zagreb beschloss, in ihre Heimatstadt Gospié
zuriickzukehren und dort ihr eigenes Unternehmen zu griinden. Die jungen Frauen
aus Lika, einer landlichen und unterentwickelten Region Kroatiens, entdeckten

schon frih ihr Interesse an Mode und kreativer Arbeit.

Als sie beschloss, ihr Hobby zum Geschéft zu machen, erkannte sie, dass Instagram

der beste Ort ist, um fir ihre Arbeit zu werben. In den sozialen Medien wurde sie
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von mehreren berihmten Personlichkeiten der kroatischen Modebranche
wahrgenommen, was Ana eine groRe Tir in die Welt der Mode 0Offnete und ihr

zahlreiche Angebote und geschéftliche Kooperationen bescherte.

Damals war Ana davon uberzeugt, dass sie in Zagreb bleiben und dort leben und
arbeiten wirde. Das letzte Jahr ihres Studiums war vor der Tar und ihr wurde Klar,
dass das Tempo des Lebens in Zagreb sie erstickte. Sie liebte Zagreb, was ihr viel
gab, aber sie konnte dort trotzdem nicht leben. Mit ihrem Abschluss in Modedesign
beschloss sie, nach Gospi¢ zuriickzukehren und bewarb sich beim kroatischen
Arbeitsamt. Die erste Stelle, die ihr vom Buro angeboten wurde, war eine Stelle in
einer Metzgerei. Ana, die Vegetarierin ist, akzeptierte es nicht. Sie beschloss, ihre

Traume nicht aufzugeben und daftir zu kdmpfen, das zu tun, was sie am besten kann.

Ana schloss sich dem Team von Raise Youth auf ihrem Weg an, ein neues
Unternehmen zu griinden. Das RAISE-Jugendprojekt, das in landlichen Gebieten
Kroatiens, Bulgariens, Rumaniens und Spaniens umgesetzt wird, gibt arbeitslosen
jungen Menschen wie Ana die Mdglichkeit, die notwendigen Fahigkeiten und
Kenntnisse zu erwerben, um eine nachhaltige und qualitativ hochwertige (Selbst-
)Beschéftigung sicherzustellen. Der Schwerpunkt des Projekts liegt im Kreis Lika-
Senj, da dieser Kreis die hdchste Arbeitslosenquote aufweist und in Gospi¢ ein
RAISE-Zentrum erdffnet wurde.

Schliel3lich wagte Ana den grolRen Schritt und eroffnete ein Unternehmen namens
AnChic . Sie kann ihren Job machen, wo immer sie will, und sie will ihn in Gospié
machen. Sie hatte nicht vor, ins Ausland zu gehen, ist aber an einer Zusammenarbeit
mit dem Ausland interessiert. Die Botschaft, die Ana allen vermittelt, ist, dass man

seine Trdume niemals aufgeben sollte, besonders wenn man jung ist. Wenn
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Leidenschaft da ist, gibt es auch Ressourcen und wir sollten immer unsere Familie

und Menschen um uns haben, die an uns glauben.

Deutschland:

1. Von Frauen fir Frauen geschaffen. FEMNA ist ein von Frauen gefiihrtes
Start-up, das die Gesundheit von Frauen in Deutschland neu denkt. Sie bieten
virtuellen Zugang zu umfassender Diagnostik, Aufklarung und Beratung
sowie integrativen Therapielésungen und fortlaufender Betreuung. lhre
Vision ist es, Frauen mit wiederkehrenden Frauengesundheitsbeschwerden
eine bessere Lebensqualitat zu ermdglichen.

2. Allein im deutschsprachigen Raum werden téglich 17 Millionen
Periodenprodukte konsumiert. Erschreckend viele davon landen im Meer.
Wie toll wére es, wenn wir die Ozeane mit wirklich gesunden Tampons retten
konnten? Vlyd mochte diese Vision Wirklichkeit werden lassen — sie
entwickeln den weltweit ersten Tampon aus Meeresalgen — radikal nachhaltig,
meeresfreundlich und gesund. Thr Ziel ist es, ein regeneratives ,, Algenversum
“ zu schaffen — ein Universum nachhaltiger und gesunder Algenprodukte,
deren Produktion der Erde und den Ozeanen Gutes tut, anstatt sie
auszubeuten.

3. Gunia Project ist eine Mode- und Designmarke fiir au’ergewdhnliche Dinge,
die auf der Grundlage der traditionellen ukrainischen Kultur hergestellt
werden. Jede Kollektion zeichnet sich durch eine einzigartige Kombination
aus Designdenken und tiefgreifender ethnografischer Forschung aus. Das
Ergebnis ist die Verschmelzung von wunderschonem Volkshandwerk, das die

Details der traditionellen Kultur berticksichtigt, und handgefertigten
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Designerstiicken, die perfekt fiir den Alltag geeignet sind. Hier finden Sie
Kleidung und Einrichtungsgegenstande, darunter Glaswaren, Keramik,

Kerzen und elegante Seidenkopftiicher.

Italien:

Frauen in landlichen Gebieten Italiens tragen durch verschiedene unternehmerische
Unternehmungen erheblich zur lokalen Wirtschaft bei. Hier sind einige allgemeine
Beispiele fir Unternehmen, die Frauen in landlichen Gebieten Italiens fiihren

kdnnen:
1. Landwirtschaftliche Unternehmen:

o Frauen im landlichen Italien konnen landwirtschaftliche Betriebe
besitzen und leiten, darunter Weinberge, Olivenhaine oder
diversifizierte Bauernhofe, die Obst, Gemise oder Spezialkulturen

anbauen.
2. Agrotourismus und Unterkuinfte:

« Agrotourismusunternehmen oder Unterkiinfte wie landliche Bed &
Breakfasts oder Pensionen griinden und Touristen ein authentisches

landliches Erlebnis bieten.
3. Handwerks- und Handwerksbetriebe:

« Unternehmerinnen kénnen sich in traditionellem Handwerk
engagieren, handgefertigte Textilien, TOpferwaren oder handwerkliche
Lebensmittelprodukte herstellen und so zur Erhaltung des lokalen

Kulturerbes beitragen.
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4. Lokale Fachgeschafte:

« Frauen in landlichen Gebieten betreiben moglicherweise
Fachgeschéfte, die lokale Produkte préasentieren und verkaufen,
darunter regionale Lebensmittel, handgefertigtes Kunsthandwerk oder

einzigartige, fur die Region spezifische Artikel.
5. Wellness- und Gesundheitsdienste:

. Einige Frauen im landlichen Italien bieten moglicherweise Wellness-
oder Gesundheitsdienste wie Yoga-Kurse, Spa-Behandlungen oder
Krauterheilmittel an und richten sich damit an Personen, die

ganzheitliche Wohlfthlerlebnisse suchen.

6. Bildungsinitiativen:

« Unternehmer konnten Bildungsinitiativen griinden, die sich auf lokale
Traditionen, nachhaltige  landwirtschaftliche  Praktiken  oder
handwerkliche Fahigkeiten konzentrieren und Workshops, Fuhrungen
oder Schulungsprogramme anbieten.

7. Eventplanung und Catering:

« Unternehmerinnen kdnnen Eventplanungs- oder Cateringunternehmen
betreiben und lokale Veranstaltungen, Hochzeiten oder Feiern

organisieren und bewirten.
8. Community-basierte Dienste:

. Die Bereitstellung grundlegender Dienstleistungen fur die
Gemeinschaft, wie Lebensmittelgeschéfte, Backereien oder lokale
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Cafés, kann fur Frauen in landlichen Gebieten ein héufiges

Geschéftsvorhaben sein.
9. Umweltfreundliche Initiativen:

o Unternehmer konnen sich auf umweltfreundliche Initiativen
konzentrieren, darunter Unternehmen, die nachhaltiges Leben,

Recycling oder die Nutzung erneuerbarer Energiequellen férdern.
10.Technologie und Online-Unternehmen:

« Frauen in landlichen Gebieten engagieren sich moglicherweise in
technologiebezogenen Geschéften, beispielsweise im Online-Verkauf
lokaler Produkte, auf E-Commerce-Plattformen oder bei digitalen

Marketingdiensten.

38



TF HERA

Trainifique

2. Grundlegende unternehmerische Konzepte

Die Geschichte des Unternehmertums beginnt im Frankreich des 16. Jahrhunderts,
als ,,Unternehmer* Personen bezeichnet wurden, die an der Leitung militdrischer
Expeditionen beteiligt waren. Nach dem Jahr 1700 wurde das Konzept vielfaltiger
und aus einem Unternehmer wurde jemand, der Stralen, Wélder oder Héfen

verwaltete.

Der Fortschritt auf dem Gebiet des Unternehmertums ist zu einem grofRen Teil dem
Okonomen Joseph A. Schumpeter und der dsterreichischen Schule zu verdanken:
,,Jm Unternchmertum haben wir ein Verstindnis fiir eine bestimmte Art von
Verhalten, zu dem Initiative, Organisation und die Neuorganisation des Sozialen
gehoren.” -0Okonomische Mechanismen, Risikoakzeptanz und Scheitern. Fir
Schumpeter ist ein Unternehmer eine Person, die in der Lage ist, eine neue Idee in
eine erfolgreiche Innovation umzuwandeln, ,,neue Kombinationen* zu realisieren,
beispielsweise neue Produkte oder Prozesse einzufiihren, neue Exportmarkte oder
Ressourcen zu identifizieren oder neue Arten von Organisationen zu schaffen. Er
schuf eine heroische Vision des Unternehmers als jemanden, der von ,,dem Traum
und Wunsch, ein privates Konigreich zu errichten®, ,,dem Wunsch zu erobern, dem
Drang zu kampfen, anderen seine Uberlegenheit zu beweisen und ,,der Freude am

Schaffen* motiviert ist.

2.1 Unternehmerische Fahigkeiten

Ein Unternehmer ist eine Einzelperson, die die Initiative ergreift, ein neues

Unternehmen oder VVorhaben zu griinden und zu betreiben. Unternehmer zeichnen
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sich héaufig durch Risikobereitschaft, Kreativitdt und die F&higkeit aus,

Marktchancen zu erkennen und zu nutzen. Sie spielen eine zentrale Rolle in der

Wirtschaft, indem sie zu Innovation, Schaffung von Arbeitspldatzen und

Wirtschaftswachstum beitragen. Unternehmerischer Erfolg wird oft auf eine

Kombination aus Fahigkeiten, Denkweisen und Verhaltensweisen zurtickgefunhrt.

Hier sind einige wesentliche unternehmerische Fahigkeiten :

Kreativitat: Die Féhigkeit, tber den Tellerrand zu schauen, innovative Ideen
zu entwickeln und neuartige Losungen fiir Probleme zu finden.
Anpassungsfahigkeit: ~ Unternehmer  missen sich an  verénderte
Marktbedingungen, technologische Fortschritte und unvorhergesehene
Herausforderungen anpassen.

Risikobereitschaft: Die Bereitschaft, kalkulierte Risiken einzugehen und die
Fahigkeit, mit Misserfolgen umzugehen und aus ihnen zu lernen, sind
entscheidend fir den unternehmerischen Erfolg.
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- Entscheidungsfindung: Effektive Entscheidungsfahigkeiten sind unerlasslich,
da Unternehmer stdndig vor Entscheidungen stehen, die sich auf ihr Geschaft
auswirken konnen.

- Fdhrung: Unternehmer missen ihr Team inspirieren und leiten, indem sie dem
Unternehmen Orientierung, Motivation und eine gemeinsame Vision geben.

- Visiondres Denken: Die Fahigkeit, das grofe Ganze zu sehen, langfristige
Ziele zu setzen und eine strategische Vision fur das Unternehmen zu
formulieren.

- Networking: Der Aufbau und die Pflege eines Netzwerks von Kontakten,
einschliellich Mentoren, Investoren und anderen Unternehmern, konnen
wertvolle Unterstiitzung und Chancen bieten.

- Kommunikation: Starke Kommunikationsfahigkeiten sind entscheidend fir
die Vermittlung von ldeen, Verhandlungen und den Aufbau von Beziehungen
zu Kunden, Mitarbeitern und Stakeholdern.

- Finanzkompetenz: Das Verstdndnis grundlegender Finanzkonzepte, die
Verwaltung von Budgets und das Treffen fundierter Finanzentscheidungen
sind flir die Nachhaltigkeit eines Unternehmens von entscheidender
Bedeutung.

- Zeitmanagement: Unternehmer tragen oft mehrere Aufgaben, daher ist ein
effektives Zeitmanagement fur die Priorisierung von Aufgaben und die
Maximierung der Produktivitat unerl&sslich.

- Vertrieb und Marketing: Die Fahigkeit, Produkte oder Dienstleistungen zu
bewerben und zu verkaufen, Markttrends zu verstehen und effektive
Marketingstrategien zu entwickeln, sind wichtige unternehmerische
Fahigkeiten.
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- Kundenorientierung: Die Priorisierung der Kundenbedurfnisse, das
Verstandnis ihrer Préferenzen und die Bereitstellung von Mehrwert flr die
Kunden sind entscheidend flr den langfristigen Geschaftserfolg.

- Belastbarkeit: Die Fahigkeit, sich von Ruckschlagen zu erholen, sich
Herausforderungen anzupassen und schwierige Zeiten zu Uberstehen, ist
entscheidend fur den unternehmerischen Erfolg.

- Verhandlungsgeschick: Das Aushandeln von Geschaften, Vertrdgen und
Partnerschaften erfordert effektive Kommunikation, Problemlésung und
Kompromissbereitschatft.

- Kontinuierliches Lernen: Die Bereitschaft, sich neues Wissen anzueignen,
uber Branchentrends auf dem Laufenden zu bleiben und sich an
Veranderungen anzupassen, ist fir den langfristigen Erfolg im

Unternehmertum von entscheidender Bedeutung.

THINK POSITIVE!

Die wichtigsten Vorteile einer Unternehmensgrindung sind:

e Finanzielle Unabhangigkeit
e Berufssicherheit
e Flexibilitat
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e Bild

e Fehlen friherer Fehler

e Schaffung von Arbeitsplétzen

e Selbstverwirklichung

e Gesellschaftliche Verantwortung
e Kontrolle tiber das Schicksal

e Macht und Einfluss

e Aus der Routine ausbrechen
Nachteile einer Unternehmensgriindung:

e Einkommensunsicherheit

e Unvorhersehbarkeit des wirtschaftlichen Umfelds
e Lange Startzeit

e Hohes Ausfallrisiko

¢ Anfallende Kosten

e Léangere Zeit, um die Friichte zu ernten — Gewinn
e Burokratie

e Langerer Aufwand

e Burde der Gesamtverantwortung

e Die eigene Karriere gefahrden

e Auswirkungen auf die Gesundheit

e Verschlechterung des Familienlebens

Bevor Sie sich entscheiden, lhre aktuellen Ressourcen in einen bestimmten

Bereich zu investieren, empfehle ich lhnen, ber einige Dinge nachzudenken.
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Aus einer bestimmten Sicht gibt es im Leben nur zwei Richtungen: fur andere zu
arbeiten oder fur sich selbst zu arbeiten, also Angestellter zu sein oder ein eigenes

Unternehmen aufzubauen und kontinuierlich weiterzuentwickeln.

Beide Optionen sind gleichermalRen gultig und es héngt nur von lhnen ab, in
welche Richtung Sie sich gezogen flhlen, wie viel Sie bereit sind zu arbeiten,
wie groR die Verantwortung ist, die Sie Gbernehmen mdochten, welche internen
Ressourcen Sie einsetzen mdchten und was und wie was du dir von diesem Leben

wiinschst.

Wenn Sie sich daftir entscheiden, Ihr eigenes Unternehmen zu griinden, miissen
Sie sich auf harte Arbeit einstellen, denn Sie werden unermudlich arbeiten. Die
meisten Menschen leben in der Illusion, dass Unternehmertum nur bedeutet, was
Im Fernsehen zu sehen ist: teure Hauser, Luxusyachten, Business-Class-Reisen,

Urlaub in exotischen Landern, Gadgets, Milliarden, Sammlerautos usw.

Es gibt auch eine riesige, unsichtbare Seite des Eisbergs, und sie hat einen
Namen: ARBEIT!

Unternehmertum ist der wichtigste Vermittler von Veranderungen und wird als

eine organisatorische Ausrichtung angesehen, die drei Dimensionen hervorhebt:

¢ Innovationsfahigkeit : Dies bezieht sich auf die Entwicklung kreativer
Ldsungen fur die Herausforderungen, vor denen das Unternehmen steht,
und auf die Erfullung neuer latenter Bedlrfnisse der Kunden.

o Kalkulierte Risikobereitschaft : Beinhaltet die Bereitschaft, erhebliche

Ressourcen fur Projekte bereitzustellen, deren Scheiterwahrscheinlichkeit
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als angemessen angesehen wird, gleichzeitig aber eine Risikostreuung
gewadhrleistet ist.

e Die wichtigsten Einflussfaktoren auf die unternehmerische Tatigkeit sind:

Interne Faktoren : Abhangig von der GroRe des Unternehmens, der Art und Art
der Tatigkeit, der Personlichkeit und Ausbildung des Unternehmers und dem
Ausbildungsstand der beteiligten Personen sowie der Unternehmenskultur. Diese

Faktoren haben einen viel grofReren Einfluss auf die Leistung des Unternehmens.

Externe Faktoren : Hangen von den Merkmalen und der Funktionalitat des
Wirtschaftssystems, der wirtschaftlichen Situation des Landes und dem Markt
ab, in dem das Unternehmen tatig ist. Aufgrund ihres fordernden oder
behindernden Inhalts kénnen diese Faktoren erhebliche Auswirkungen auf
unternehmerische Initiativen haben. Ein wichtiger Faktor, der sowohl interne als

auch externe Faktoren umfasst, ist der Stakeholder.

Zu den Stakeholdern zéhlen sowohl interne Elemente (Eigentimer, Manager,
Mitarbeiter, Gewerkschaften) als auch externe Elemente (Banken, Lieferanten,
Kunden, offentliche Verwaltung). Stakeholder haben einen erheblichen Einfluss
auf unternehmerische Aktivitaten, man kann jedoch sagen, dass der Faktor mit
dem groflten Einfluss der Unternehmer mit seinem Unternehmergeist ist. Der
Unternehmer ist der Katalysator, der unternehmerisches Handeln auslést; Ohne

sie sind alle anderen Faktoren aus unternehmerischer Sicht wirkungslos.

Der unternehmerische Prozess verlauft in 5 Phasen:
1. Chancenidentifizierung:
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Die Identifizierung von Chancen erfordert verschiedene Quellen, wie Peter
Drucker in seinem bahnbrechenden Buch ,Innovation and Entrepreneurship®
darlegt. Zu diesen Quellen gehtren Ereignisse, die durch den unerwarteten
Erfolg/Misserfolg einer Aktivitdt oder Idee ausgelOst werden; Unterschiede
zwischen der aktuellen Situation und den gewtnschten Ergebnissen; die
Maoglichkeit, eine Ware oder Dienstleistung schneller, effizienter oder in hoherer
Qualitat zu erhalten; Verdnderungen in der Struktur eines Sektors oder des
Marktes als Ganzes unter dem Einfluss verschiedener Faktoren; Trends im
demografischen Wandel; Veranderungen im Kauf- und Konsumverhalten,
Lebensstil und Wahrnehmungen auf Zielgruppenebene; die Entstehung neuer

Erkenntnisse und Technologien.
2. Motivation des Geschéftskonzepts:

Das Geschaftskonzept muss einen bestehenden Bedarf ansprechen und die
folgenden Kiriterien erfullen: Einzigartigkeit (Unterscheidung von dhnlichen),
Abdeckung des Marketing-Mix (Adressierung von Produkt/Dienstleistung und
Variablen wie Preis, Werbung, Vertrieb), Machbarkeit (innerhalb der
erforderlichen Zeit entwickelbar). ), Nachhaltigkeit (hach der Umsetzung lange

genug am Markt bleiben, um den angestrebten Gewinn zu erwirtschaften).
3. Identifizierung notwendiger Ressourcen:

Zu den Hauptkategorien von Ressourcen gehdren Unternehmer (Gesundheit,
Zeit, Motivation), Arbeitskrafte, Vertriebskanallogistik, Rohstoffe, finanzielle
Ressourcen, Standorte, Lizenzen und Patente, Maschinen und Geréte sowie

soziales Kapital (Beziehungen).

4. Beschaffung und Harmonisierung notwendiger Ressourcen:

46



TF HERA

Trainifique

Eine Grundregel fir ein erfolgreiches Unternehmen besteht darin, zunéchst nicht
in Anlagevermbgen zu investieren, um zu Beginn moglichst flexibel auf
maximale Risiken reagieren zu konnen. Unternehmer sollten sich darauf
konzentrieren, die Finanzierung aktueller und langfristiger Aktivitaten
sicherzustellen. Im Allgemeinen wenden sich Unternehmer fir ihre neuen
Geschaftsideen an vier Kategorien von Finanziers: Familie, Freunde, Banken und

nicht riickzahlbare Gelder, die aktuellste und profitabelste Quelle.
5. Umsetzung und Unternehmensfuhrung:

Je effizienter ein Unternehmer die verfligbaren Ressourcen zur Differenzierung
seines Unternehmens nutzt, desto besser ist er vor Wettbewerbsangriffen
geschitzt. Bei einer effektiven Unternehmensfiihrung geht es darum, die
erzielten Ergebnisse zu nutzen, um das Unternehmen weiterzuentwickeln, zu
diversifizieren, neue Mérkte zu erschlie3en, zu einem guten Preis zu verkaufen

oder einen neuen unternehmerischen Zyklus einzuleiten.

Unternehmer vs. Manager vs. Fihrungskraft

Der Begriff ,, Unternehmer “ kommt vom franzosischen Wort ,, entreprendre “:
etwas unternehmen, etwas erschaffen, sich auf etwas einlassen, das es in dieser
Form nicht gibt. Meistens ist der Unternehmer gleichbedeutend mit dem

Geschéftsanteilseigner (Eigentimer).

Der Manager ist Teil des Top-Managements und wird manchmal
gleichbedeutend mit dem Aktionér, aber das ist keine Regel. Der Geschéftsfuhrer
kann ein Angestellter des Unternehmers sein. Der Manager ist die Person, die

uber das erforderliche Wissen und Talent verfiigt, um die menschlichen,
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finanziellen und materiellen Ressourcen einer Organisation  usw.
gewinnbringend zu nutzen. Der Manager fuhrt spezifische Tatigkeiten in seinem
Bereich aus, die dem Profil der Organisation und der eingenommenen
hierarchischen Position entsprechen. psychologische Merkmale aufweisen, die
durch ihre Personlichkeit auferlegt werden. So kann die Fihrungskraft fir
manche Mitarbeiter ein Vorbild sein, sich einen eigenen Fihrungsstil aneignen,

eine bestimmte Fuhrungskultur entwickeln usw.

Der Leiter ist eine charismatische Person, die die Fahigkeit besitzt, Mitarbeiter
zu motivieren und die Organisation zu inspirieren. Im Prinzip sind sie auch gute

Manager, aber nicht unbedingt Gesellschafter des Unternehmens.

John Miner identifiziert vier Arten von Unternehmern anhand ihrer

psychologischen Eigenschaften und ihres Wissens:

1. Personlicher Performer-Unternehmer:
e Investiert viel Zeit in das Geschaft.
e Hat Selbstvertrauen.
e Erfahrt so viel wie moglich tber das eigene Unternehmen.
e Verwendet Planungstechniken.
e Reagiert schnell auf Verdnderungen in der Umgebung.
e Hat eine ausgepragte Problemlésungsfahigkeit.
e Bewaltigt Krisen sehr gut.
2. Vertriebsorientierter Unternehmer:
e Konzentriert sich immer auf den Verkauf.

e Konzentriert sich darauf, was und wie verkauft werden soll.
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Geben Sie den Verkauf nie auf.
Delegiert aktuelle Geschéaftsablaufe an andere.

Legt grol’en Wert auf menschliche Beziehungen und Teamarbeit.

3. Unternehmer-Manager:

Verfugt tber bemerkenswerte Fuhrungsqualitaten und Ausbildung.

Leitet eigene Mitarbeiter und strebt die Entwicklung eines Unternehmens
von betrachtlicher GroRe an.

Stellt Zeit und Ressourcen bereit, um potenzielle Kunden vom Kauf von
Produkten zu liberzeugen.

Ermutigt Mitarbeiter, eine Karriere im Unternehmen aufzubauen und
anzustreben.

Der Schwerpunkt liegt auf der Beseitigung kultureller Unterschiede
zwischen Einzelpersonen und dem Aufbau einer spezifischen

Organisationskultur flr das Unternehmen.

4. Erfahrener Unternehmer, Ideengeber:

Verfiigt Uber umfassende Kenntnisse in einem bestimmten Bereich, um als
Experte zu gelten.

Hat die Freiheit, eigene Ideen einzufuihren und umzusetzen.

Legt Wert darauf, Personen mit komplementdren Qualitaten fur die
Verwirklichung einer neuen ldee zu gewinnen.

Investiert Energie in die Gewinnung von Unterstutzung fur die Umsetzung

einer neuen ldee.

Wesentliche Schritte bei der Grindung und Entwicklung von Unternehmen

1. ldentifizierung von Geschaftsideenquellen :
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In der Anfangsphase gibt es eine Idee. Fur eine gute Idee sind Originalitat und

Kreativitat unerlasslich.

Wenn die lIdee alle Phasen des unternehmerischen Prozesses erfolgreich

durchl&uft, sind die Erfolgsaussichten bei der Umsetzung hoch.

Eine gute Idee reicht nicht! Obwohl alle Ideen gut sind, scheitern mehr als die

Hélfte der neu gegriindeten Unternehmen in den ersten zwei Jahren.
Der wichtigste Faktor ist die Geschaftsmdglichkeit, gefolgt von der Idee.
2. ldentifizierung von Chancen :

Eine unternehmerische Chance ist eine Idee, die in ein Unternehmen

umgewandelt werden kann.

Es sollte attraktiv, nachhaltig und aktuell sein und ein Produkt oder eine
Dienstleistung beinhalten, die einen Mehrwert flr den Kaufer oder

Endverbraucher schafft oder erhoht.

Der Prozess der Entwicklung eines Geschéftsplans und der Analyse seiner

Machbarkeit zielt darauf ab, die Geschaftsidee in eine Chance zu verwandeln.

Im Gegensatz zu einer Idee stellt eine Gelegenheit eine Chance dar, ein Problem
zu losen oder einen Marktbedarf im Unternehmertum zu decken. Kurz gesagt,

eine Geschaftsmoglichkeit = unbefriedigte Marktnachfrage.
3. Entwicklung der Idee :

Das Geschaftskonzept stellt das Produkt, die Dienstleistung oder sogar den
Prozess selbst dar, der als wiinschenswerte Lésung zur Erfillung identifizierter
Marktbedirfnisse wahrgenommen wird — die Verwirklichung einer Chance.

Dieses Konzept muss im Detail durchdacht sein.
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Das Geschéaftskonzept muss mehrere Kriterien erftillen, darunter Einzigartigkeit,
strategische Variablen (Preis, Werbung, Vertrieb, Standort), interne Konsistenz,
Machbarkeit und Nachhaltigkeit.

4. Einstieg ins Unternehmen :

Unternehmer haben zwei Mdoglichkeiten, ein Unternehmen zu grinden: die
Grindung eines eigenen Unternehmens, den Kauf (Ubernahme) eines

bestehenden Unternehmens oder das Franchising.

Zu den Uberlegungen vor dem Einstieg in ein Unternehmen gehdren
Kenntnisse/Erfahrung in der neuen Geschaftstatigkeit, die Identifizierung der
Zielnutzer und Kunden, die Bestimmung des geeigneten Standorts, das
Verstdndnis von Markttrends, die Identifizierung von Lieferanten,
Preisstrategien, die Kundenansprache, die Beurteilung der Produkt-
/Dienstleistungsnachfrage, die Analyse der Wettbewerber und die Rechtfertigung
Kundenauswahl, Beurteilung des Kapitalbedarfs, Auswahl der geeigneten

Rechtsform, ldentifizierung von Risiken usw.

Um all diese Fragen zu beantworten, missen sowohl das interne als auch das

externe Umfeld im Detail analysiert werden.

Das interne Umfeld oder Wettbewerbsumfeld bezieht sich auf Faktoren, die sich

direkt auf die Aktivitaten des Unternehmens auswirken, und umfasst:

- Aktuelle und potenzielle Wettbewerber (Neueinsteiger) innerhalb des
strategischen Industriesektors, mit denen das Unternehmen maoglicherweise

Rivalitats- oder Kooperationsbeziehungen unterhalt.
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Jedes Unternehmen kann rechtzeitig umgestaltet werden, indem man auf die
Wettbewerber achtet und so das optimale Ergebnis unter realen
Marktbedingungen gewahrleistet. Auf jedem Markt gibt es drei Kategorien von

Wettbewerbern:

- Hauptkonkurrenten — sind in der gleichen Branche und im gleichen
geografischen Gebiet tatig wie das Zielunternehmen und wirken sich direkt
auf das Unternehmen aus.

- Sekundére Wettbewerber — wirken sich nur indirekt auf das Unternehmen aus,
sollten aber berticksichtigt werden.

- Potenzielle Wettbewerber — die flr den Eintritt in den lokalen oder regionalen
Markt anfallig sind.

- Kunden, mit denen das Unternehmen Geschaftsbeziehungen unterhalt.

Das Unternehmen muss Marktnischen definieren — Marktsegmente, die es

anspricht.

- Lieferanten, mit denen das Unternehmen starke, integrierende oder

partnerschaftliche Beziehungen unterhalt.

Lieferanten werden durch verschiedene Wirtschaftsakteure reprasentiert, die
einem anderen Wirtschaftsakteur die notwendigen Ressourcen an Materialien,
Ausristung, Dienstleistungen, Informationen und Arbeitskréaften zur Verfligung

stellen.

- Ersatzprodukte, die  verschiedene  Formen annehmen  koénnen
(Ersatzprodukte/-dienstleistungen, die das wvon lhrem Unternehmen
angebotene Produkt/die angebotene Dienstleistung ganz oder teilweise

ersetzen).
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Komponenten der externen Umgebung:

Politisch-rechtliche Faktoren: Diese Faktoren bilden das duf3ere politisch-
rechtlich-administrative Umfeld der Organisation. Sie stammen aus dem
gesamten Beziehungssystem zwischen politischer Macht,
lokaler/regionaler/nationaler ~ Verwaltung und der  Geschaftswelt,
insbesondere im Bereich der Gesetzgebung und rechtlichen Regelungen.
Wirtschaftliche Faktoren: Diese Faktoren bilden das wirtschaftliche Umfeld,
in dem die Organisation tatig ist. Dazu gehOren unter anderem die
Wirtschaftswachstumsrate, der Leistungsbilanzsaldo, die
Auslandsverschuldung, die Exportabhangigkeit, die Inflation, die Zinssatze,
das Verhéltnis zwischen Ersparnissen und Investitionen, die
AuRenbeziehungen und das BIP.

Soziokulturelle Faktoren: Diese Faktoren bilden das spezifische Umfeld
(demopsycholinguistisches, soziokulturelles Umfeld), das aus individuellen
und Gruppenverhaltensmodellen besteht, die Einstellungen, Werte und
Gewohnheiten  widerspiegeln. Das soziokulturelle Umfeld ist am
schwierigsten zu beschreiben und zu quantifizieren, da es Einstellungen,
Werte, Uberzeugungen, Gewohnheiten, Traditionen und Normen
widerspiegelt, die innerhalb von Familien und im Laufe des Lebens entwickelt
wurden. Der Faktor Mensch ist in verschiedenen Rollen présent: als
Mitarbeiter, Kunde und Verbraucher, Lieferant usw.

Technologische Faktoren: Im weitesten Sinne des Konzepts stellen
technologische Faktoren die Kompetenz der Makroumgebung dar, dargestellt
durch eine Reihe von Prozessen, durch die jede Kombination von Ressourcen
in ihre Produkte umgewandelt wird. Das technologische Umfeld besteht aus
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allen Elementen, die den aktuellen Stand des technischen und technologischen

Wissens widerspiegeln.

Lassen Sie wuns die unternehmerischen F&higkeiten einer erfolgreichen
Unternehmerin untersuchen und uns dabei auf das Beispiel von Arianna Huffington
konzentrieren, der Mitbegrinderin und ehemaligen Chefredakteurin der Huffington
Post. Hier sind einige wichtige unternehmerische Fé&higkeiten, die Arianna

Huffington unter Beweis gestellt hat:

1. Visiondre FUhrung: Huffington bewies visiondre Fihrung durch die
Mitbegriindung von The Huffington Post, einer bahnbrechenden Online-
Nachrichtenplattform, die den digitalen Journalismus revolutionierte. Ihre
Vision war es, eine Plattform zu schaffen, die vielfaltige Stimmen und

Perspektiven zu wichtigen globalen Themen bietet.

2. Innovatives Denken: Huffingtons innovatives Denken spielte eine
entscheidende Rolle fur den Erfolg der Huffington Post. Sie erkannte schon
frih das Potenzial digitaler Medien und nutzte die Technologie, um die
traditionelle Nachrichtenbranche zu revolutionieren . Die Kombination der
Plattform  aus  Originalberichten,  aggregierten Inhalten  und

benutzergenerierten Kommentaren war innovativ und ihrer Zeit voraus.

3. Belastbarkeit und Beharrlichkeit: Huffington war im Laufe ihrer
unternehmerischen Laufbahn mit zahlreichen Herausforderungen und
Rickschlagen konfrontiert, darunter der Skepsis traditioneller Medien und
finanziellen Schwierigkeiten in den frihen Tagen der Huffington Post. Sie
bewies jedoch ihre Widerstandsfahigkeit, indem sie Widrigkeiten durchhielt
und ihrer Vision treu blieb.
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4. Effektive Kommunikation: Huffingtons ausgepragte
Kommunikationsféhigkeiten waren entscheidend fur den Aufbau und die
Forderung der Marke ,,The Huffington Post“. Sie war bekannt fiir ihre
Fahigkeit, die Mission und Werte der Plattform zu artikulieren, das Publikum
durch Gberzeugende Inhalte anzusprechen und Beziehungen zu Mitwirkenden

und Partnern zu pflegen.

5. Anpassungsfahigkeit: Huffington bewies Anpassungsfahigkeit, indem es
The Huffington Post weiterentwickelte, um den sich &ndernden
Marktanforderungen und technologischen Fortschritten gerecht zu werden.
Unter ihrer Fuhrung erweiterte die Plattform ihre Berichterstattung um
verschiedene Themen wie Politik, Unterhaltung, Lifestyle und Wellness und

spiegelte damit die sich verandernden Verbraucherinteressen wider.

6. Networking und Beziehungsaufbau: Huffingtons umfangreiches Netzwerk
an Kontakten und Beziehungen spielte eine wichtige Rolle fiir das Wachstum
und den Erfolg der Huffington Post. Sie nutzte ihre Verbindungen in Medien,
Politik und Wirtschaft, um hochkardtige Mitwirkende zu gewinnen,

Partnerschaften zu sichern und Kapital fiir das Unternehmen zu beschaffen.

7. Empathie und emotionale Intelligenz: Huffingtons Fihrungsstil war
gepragt von Empathie und emotionaler Intelligenz. Sie legte Wert auf das
Wohlbefinden der Mitarbeiter und die Work-Life-Balance und plédierte fir
Initiativen wie flexible Arbeitsregelungen und Achtsamkeitspraktiken. Dieser
Fokus auf ganzheitliches Wohlbefinden trug zu einer positiven
Unternehmenskultur bei The Huffington Post bei.

8. Strategische Entscheidungsfindung: Huffington bewies strategische

Entscheidungskompetenz, indem er die Huffington Post durch wichtige
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Meilensteine wie die Expansion in internationale Mérkte, die Diversifizierung
der Einnahmequellen und schlieRlich die Ubernahme durch AOL fiihrte. lhre
Fahigkeit, fundierte strategische Entscheidungen zu treffen, trug zum
Wachstum und Erfolg der Plattform bei.

Arianna Huffingtons unternehmerische Fahigkeiten, darunter visiondre Flhrung,
innovatives Denken, Belastbarkeit, effektive Kommunikation,
Anpassungsfahigkeit, Networking, Empathie und strategische
Entscheidungsfindung, spielten eine entscheidende Rolle bei der Griindung und dem
Wachstum von The Huffington Post und machten sie zu einem herausragenden

Beispiel dafiir erfolgreiche Unternehmerin.
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2.2 Marketing und Vertrieb

Marketing und Vertrieb sind zwei miteinander verbundene Funktionen innerhalb
eines Unternehmens, die zusammenarbeiten, um Kunden zu gewinnen, Produkte
oder Dienstleistungen zu bewerben und letztendlich den Umsatz zu steigern.
Obwonhl sie gemeinsame Ziele verfolgen, hat jede Funktion unterschiedliche Rollen

und Strategien.

Hier ein Uberblick tiber Marketing und Vertrieb:
Marketing:

Definition: Marketing umfasst Aktivitaten, die Angebote erstellen, kommunizieren,
liefern und austauschen, die fir Kunden, Klienten, Partner und die Gesellschaft

insgesamt von Wert sind.
Hauptziele:

Markenbekanntheit: Aufbau und Forderung der Markenbekanntheit, um die
Zielgruppe mit den Produkten oder Dienstleistungen vertraut zu machen.
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Lead-Generierung: Potenzielle Kunden gewinnen und Interesse an den Angeboten

wecken.
Marktforschung: Kundenbeddrfnisse, Vorlieben und Markttrends verstehen.

Inhaltserstellung: Entwicklung relevanter und ansprechender Inhalte zur

Kommunikation des Wertversprechens.

Strategien und Taktiken:

Content-Marketing: Erstellen und Verbreiten wertvoller Inhalte, um die Zielgruppe

anzulocken und einzubinden.

Social-Media-Marketing: Nutzung sozialer Plattformen, um mit Zielgruppen in

Kontakt zu treten und Produkte oder Dienstleistungen zu bewerben.

E-Mail-Marketing: Verwendung von E-Mail-Kampagnen zur Pflege von Leads und

zur Pflege von Kundenbeziehungen.

SEO (Suchmaschinenoptimierung): Optimierung von Online-Inhalten zur

Verbesserung der Sichtbarkeit in Suchmaschinenergebnissen.

Metriken:
Impressionen: Die Haufigkeit, mit der Marketinginhalte angezeigt werden.

Engagement: Interaktion mit Marketingmaterialien wie Likes, Shares und

Kommentaren.

Konversionsraten: Der Prozentsatz der Leads, die zu Kunden werden.
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Verkaufe:

Definition: Der Vertrieb umfasst Aktivitaten im Zusammenhang mit dem Verkauf
von Produkten oder Dienstleistungen, einschlieRlich der Akquise, Kontaktaufnahme

und dem Abschluss von Geschaften mit Kunden.
Hauptziele:

Umsatzgenerierung: Umsatzziele erreichen und Umsatz fir das Unternehmen

generieren.
Kundenakquise: Identifizierung und Akquise neuer Kunden.
Beziehungsaufbau: Beziehungen zu Kunden aufbauen und pflegen.

Geschéftsabschlisse: Leads in zahlende Kunden verwandeln.

Strategien und Taktiken:

Prospektion: Identifizieren potenzieller Kunden, die dem idealen Kauferprofil

entsprechen.

Verkaufsprésentationen: Demonstration des Werts von Produkten oder

Dienstleistungen gegeniiber potenziellen Kunden.

Verhandlung: Bedingungen besprechen, Einwande ansprechen und fur beide Seiten

vorteilhafte VVereinbarungen treffen.

Abschluss: Abschluss des Verkaufs und Abschluss der Transaktion.

Metriken:
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Umsatzerldse: Der Gesamtertrag aus Verkaufen.
Conversion-Rate: Der Prozentsatz der Leads, die zu einem Verkauf fuhren.

Durchschnittliche  Geschéftsgrofle:  Der  durchschnittliche  Wert  eines

Verkaufsgeschéfts.

Lange des Verkaufszyklus: Die Zeit, die bendétigt wird, um einen Lead in einen

Kunden umzuwandeln.

Zusammenarbeit zwischen Marketing und Vertrieb:
Ausrichtung:

- Kommunikation: Regelméllige Kommunikation und Zusammenarbeit
zwischen Marketing- und Vertriebsteams, um Erkenntnisse und Feedback
auszutauschen.

- Gemeinsame Ziele: Festlegung gemeinsamer Ziele, die mit den allgemeinen

Geschéftszielen Ubereinstimmen.
Lead-Ubergabe:

- Qualifizierung: Marketing qualifiziert Leads anhand von Kriterien, bevor sie
an den Vertrieb weitergeleitet werden.
- Feedback-Schleife: Der Vertrieb gibt Feedback zur Lead-Qualitat, um

Marketingstrategien zu verfeinern.
Kundenreise:

- Mapping: Gemeinsames Mapping der Customer Journey von der Bekanntheit

bis zur Conversion.
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- Personalisierung: Anpassung der Marketing- und Vertriebsbemihungen an

verschiedene Phasen der Kauferreise.
Technologieintegration:

- CRM (Customer Relationship Management): Verwendung von CRM-Tools
zur nahtlosen Verfolgung und Verwaltung von Kundeninteraktionen.
- Analytics: Nutzung von Daten und Analysen zur Messung der Wirksamkeit

von Marketing- und Vertriebsbemihungen.

Zusammenfassend l&sst sich sagen, dass sich das Marketing darauf konzentriert,
Bewusstsein und Interesse zu wecken, wéhrend sich der Vertrieb darauf
konzentriert, dieses Interesse in Umsatz umzuwandeln. Erfolgreiche Unternehmen
erkennen die gegenseitige Abhadngigkeit dieser Funktionen und foérdern die
Zusammenarbeit, um eine zusammenhdngende und effektive Strategie zur

Kundengewinnung und -bindung zu entwickeln.

Die meisten Unternehmen betreiben ihr Geschéft in einem Umfeld mit hohem Risiko
und begrenzten Maoglichkeiten, Veranderungen zu antizipieren. Der neue
Wettbewerbsrahmen ist durch vier Hauptkategorien von Faktoren gekennzeichnet:
Veranderung, Komplexitat, Chaos und Widerspruch. Die primére Frage ist: Warum
kauft der Kunde bei mir? Der K&ufer wird sich nur dann fur das angebotene Produkt
entscheiden, wenn seine Eigenschaften seinen Anforderungen am besten

entsprechen.

Der Verkauf des Produkts/der Dienstleistung ist der wesentliche Aspekt jedes
Unternehmens. Unter Umsatz versteht man die Einnahmenerhebung, von der alle

anderen Funktionen des Unternehmens abhdngen, von der Produktion bis zur
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Buchhaltung. Der Verkauf kann auf verschiedene Weise erfolgen: ¢ Direktverkauf —
durch direkte Interaktion mit dem Kunden; ¢ Verkauf tUber andere kommerzielle

Netzwerke; ¢ Virtueller Laden usw.

Tatsachlich stellt der Vertrieb die treibende Kraft eines Unternehmens dar und ist in
der Lage, ein kleines Unternehmen zu groReren Dimensionen zu flihren. Ohne
Umsatz ist jedes Unternehmen bankrott. Jede eingeworbene Finanzressource
reagiert stark auf das Geschéft, wenn ein zufriedenstellender Verkaufsrhythmus

vorliegt.

Beim Verkauf handelt es sich grundsatzlich um eine Ubereinstimmung zwischen
spezifischen Anforderungen und Kundenbedirfnissen sowie den Eigenschaften des
angebotenen Produkts/der angebotenen Dienstleistung. Die Kaufentscheidung des
Kunden basiert auf dem Nutzen, den der Erwerb des Produkts/der Dienstleistung mit

sich bringt, und nicht auf den Eigenschaften des Produkts/der Dienstleistung.

Typischerweise vergleicht der Kunde Produkte/Dienstleistungen mit denen der
Wettbewerber, einschlieRlich der angebotenen Vorteile. Der Vergleich erstreckt sich
auf Ersatzprodukte/-dienstleistungen. Um den Verkauf zu erzielen, muss das
angebotene Produkt/die angebotene Dienstleistung mehr Vorteile bieten als die

Konkurrenz oder die Ersatzprodukte.

Wenn es einem kleinen Unternehmen nicht gelingt, durch niedrige Preise
langfristige Vorteile zu erzielen, muss es einen Wettbewerbsvorteil finden, der es
ihm ermdglicht, die Anfangsphase zu tberwinden und das Geschaft auszubauen. Der
Wettbewerbsvorteil wird durch die Art und Weise dargestellt, wie sich das

Marktangebot von anderen abhebt (hervorhebt).

Wettbewerbsvorteil ist die Antwort auf die Frage ,,Warum kauft der Kunde bei mir?*
Wettbewerbsvorteil ist das Ergebnis von:
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- Analyse &hnlicher und ersetzender Produkte/Dienstleistungen auf dem Markt
unter Hervorhebung ihrer Starken und Schwéchen.

- Ermittlung der Anforderungen des Zielkundensegments, das zufrieden
gestellt werden soll;

- Definition der Merkmale des unter innovativen Bedingungen angebotenen
Produkts/der angebotenen Dienstleistung, die den Anforderungen des
Zielsegments am besten entsprechen;

- Festlegung eines Preises fur das neue Angebot und Analyse unter
Wettbewerbsbedingungen unter Bertcksichtigung einer langfristigen

Strategie.

Die Marketingstrategie ist einer der wichtigsten Aspekte bei der Beurteilung und
Planung eines Unternehmens. Sie soll zeigen, wie das Unternehmen die Nachfrage
befriedigt, und die kontinuierliche Anpassungsfahigkeit des Unternehmens an die

Marktbedingungen hervorheben.

Fir ein Start-up-Unternehmen ist die Marktdurchdringungsstrategie die am meisten
empfohlene Marketingstrategie. Jede Strategie hat ihre eigenen Ziele, die sich auf

Image, Kommunikation oder Verkaufsvolumen beziehen.

Bei der Marktdurchdringungsstrategie geht es darum, Entwicklungsentscheidungen
innerhalb aktueller Méarkte mit aktuellen Produkten zu treffen. Dies kann durch die
Berticksichtigung der Marktentwicklungsphase und des Wetthewerbsniveaus

erreicht werden. Diese Strategie wird zur Bildung von Marktanteilen fiihren.

Im Wesentlichen wird die Penetrationsstrategie durch die folgenden Methoden

realisiert:

« Anziehung von Nicht-Verbrauchern;
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« Gewinnung von Kunden von konkurrierenden Unternehmen im gleichen

Segment (siehe Hauptkonkurrenten);

« Erhéhung der Kundenbindung an die Angebote des Unternehmens durch

niedrigere Preise.

Die Marktabdeckungsstrategie beinhaltet einen undifferenzierten Marketingansatz,
zumindest flr den Anfangszeitraum (die ersten 6 Monate — 12 Monate), bei dem
allen Zielsegmenten, auf die sich das Unternehmen konzentriert, die gleichen
Angebote angeboten werden, mit dem Wunsch, Dienstleistungen in groRen Mengen
zu kaufen ein homogenes ,,Ganzes*, ohne harten Wettbewerb und niedrige Kosten.
Langfristig (Uber ein Jahr) wird erwartet, dass das Unternehmen seine Strategie auf
der Grundlage erster Ergebnisse und erfasster Anforderungen an einen

konzentrierten Marketingansatz anpasst.

Differenziertes Marketing bedeutet die Einfuhrung mehrerer Marktangebote fir
bestimmte Segmente, da es darauf abzielt, jeden durch einen mafgeschneiderten

Marketing-Mix anzusprechen.
Aus Kundensicht stellt der Marketing-Mix das Angebot des Unternehmens dar:
1. Produkt — die angebotene Dienstleistung;

2. Preis —was der Kunde fir die angebotenen Dienstleistungen/Produkte zahlen

wird:;
3. Werbung — wie Kunden angezogen werden;

4. Platzierung — wie Produkte/Dienstleistungen potenziellen Kunden naher
gebracht werden.
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Produktpolitik : Die Produktpolitik umfasst die Detaillierung aller Produkte und
Dienstleistungen — der Tatigkeitsbereiche des Unternenmens anhand folgender

Kriterien:
« Name

Technologie

« Dienstprogramm
« Verpackung

. Farbe

. GroRke

« Kundenvorteile
e ..USW.

Die Beschreibung von Produkten/Dienstleistungen kann in tabellarischer Form
dargestellt werden. Eine Klassifizierung nach Umsatzanteil und Rentabilitat ist

ebenfalls moglich.

Preispolitik : Die Preispolitik kann eine differenzierte oder undifferenzierte
Marketingstrategie sein, die auf verschiedenen Aspekten wie Saisonalitat,

geografischer Lage, Marktsegmenten, Kaufkraft, Anzahl, Haufigkeit usw. basiert.

Eine differenzierte Preisstrategie beinhaltet die Einflihrung mehrerer
Marktangebote, da das Marktsegment nicht ausreichend homogen ist. Ziel ist es
nicht, kurzfristige Gewinne zu erzielen, sondern groRere Marktanteile zu gewinnen.

In diesem Fall ist die Verwendung vergleichbarer Preise angezeigt.
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Eine vergleichbare Preisgestaltung ist die beste Option, wenn das Unternehmen kein
Marktflhrer ist, aber dennoch einen Marktanteil in seinem Tatigkeitsbereich halt.
Eine Hochpreisstrategie ist die beste Option, wenn sich das Unternehmen durch die
Qualitdt und Einzigartigkeit seiner Dienstleistungen auszeichnet und die
Bereitschaft der Kunden erhoht, hohere Preise flr Dienstleistungen/Produkte zu

zahlen, die sie besonders interessieren.
Zwei Kategorien von Faktoren beeinflussen die Preisbestimmung:

« Interne Faktoren: die Kosten der Dienstleistung selbst und die vom

Unternehmen angestrebte Gewinnspanne.

. Externe Faktoren: relativ hohe Nachfrage nach solchen Dienstleistungen auf
dem Markt, damit verbundene Kosten, starker Wettbewerb in den letzten
Jahren, Preise, die Kunden zu akzeptieren bereit waren, von Wettbewerbern
praktizierte Preise sowie Prognosen fir das nachste Jahr hinsichtlich der

Marktpreisentwicklung usw.

Preisanpassungen konnen vorgenommen werden, um den Verkauf auf der
Grundlage des jeweils bestehenden Kontexts zu fordern, z. B. durch das Anbieten
von Rabatten, die Verwendung differenzierter Preise fir Produkte und
Dienstleistungen, die Anwendung psychologischer Preisgestaltung zur Stimulierung
von Kaufabsichten, Aktionspreise, wertorientierte Preisgestaltung, geografische
basierte Preisgestaltung (basierend auf der Entfernung zum Standort des Kunden),

Einfihrung erweiterter Zahlungssysteme, VVorauszahlung usw.

Werbepolitik : Ein wettbewerbsfahiges Produkt oder eine konkurrenzfahige

Dienstleistung zu haben und diese nicht zu bewerben, ist im heutigen
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wettbewerbsintensiven Wirtschaftsumfeld gleichbedeutend mit der Nichtexistenz

und manchmal sogar mit der Existenz des Unternehmens.

Zu den Kommunikationsmitteln mit Kunden gehéren:

Werbung:  Website, andere  soziale  Medien, Leuchtreklame,
Prasentationsmappen, Firmenbeschreibung, Visitenkarten, Briefkdpfe,

Kataloge usw.

Direktmarketing: Verwaltung einer Datenbank aktueller und potenzieller
Kunden (CRM, ERP, BI) mit Zielen wie der Generierung von Bestellungen,
der Ubermittlung von Informationen, der Mittelbeschaffung, dem Verkauf

von Dienstleistungen usw.

Offentlichkeitsarbeit: Prasenz auf Seminaren, Konferenzen, Messen, Foren,

Aktivitaten zur sozialen Verantwortung, Lobbying, Artikel in Fachmedien.

Verkaufsforderung: Preissenkungsaktionen, Gutscheine, Rabatte, Boni,
Geschenkangebote, Wettbewerbe, andere Angebote, Online- und gedruckte

Kataloge, Versand von Angeboten/Katalogen.

Vertriebsmitarbeiter: Direkter Kontakt mit den Kunden, einen guten Eindruck
hinterlassen, damit ihre Empfehlungen neue Kunden anziehen (E-Mail,
Telefon, personliche Treffen). Dieser Kontakt muss kontinuierlich sein —

Kundenbeziehungen.

Platzierungsrichtlinie (Verteilung): Die Platzierung ist der Ort, an dem Kunden das

Unternehmen finden koénnen, und implizit der Ort, an dem Serviceverkaufe

stattfinden, d. h. ,,Kundenstandort und nicht Unternehmensstandort.
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Vertriebskanéle sind die Wege, Uber die ein Unternehmen potenzielle Kunden
informieren kann und diese wiederum die Mdglichkeit haben, zu reagieren und
Dienstleistungen zu erwerben. Ausschlaggebend fir das Management von
Vertriebskandlen ist deren L&nge. Je langer die Vertriebswege sind, desto mehr
Zwischenhandler sind entlang der Route beteiligt. Da ein Kunde im Idealfall tber
jeden Kanal , tiber den er einzukaufen versucht, den gleichen Tarif erhalten sollte ,
mussen die vom Unternehmen festgelegten Tarife indirekt proportional zur Lange

des Vertriebskanals sein.

Fir ein Start-up ist die Single-Direct-Channel-Strategie aufgrund der geringen
Kosten und der detaillierten Kenntnis des Geschéfts am besten geeignet. Es kann

wie folgt zustande kommen:

« Interne offizielle Présentationen (einschlieBlich regelméaliiger Website-
Updates);

« Empfehlungen bestehender Kunden;

. Kontaktaufnahme mit potenziellen Kunden und Unterbreitung vorteilhafter

Angebote.

Weitere Elemente der Marketingstrategie : Es wird empfohlen, dass das
Vertriebspersonal qualifiziert ist oder tber ein Mindestmali an Vertriebserfahrung
verfugt. Wenn dies mit zu hohen Kosten verbunden ist, denken Sie tber die

Schulung von Vertriebsmitarbeitern nach.

Jede Marketingstrategie sollte Uber ein jahrliches Budget und einen Zeitplan

verfiigen.

68



F HERA

Trainifique

Die Kostenschatzung fir die Werbestrategie sollte nicht auf dem Grundsatz
basieren, ,wie viel wir uns im Moment leisten konnen®, ohne eine

Marketingstrategie oder konkrete, effiziente Ansatze und Mittel festzulegen.

Die vorgeschlagene Marketingstrategie wird eine Laufzeit von 12 Monaten haben.
Die Auswertung der Ergebnisse erfolgt alle 6 Monate. Am Ende wird eine
Schlussfolgerung dariiber gezogen, ob die Strategie beibehalten, angepasst oder

ersetzt wird.

Nachfolgend finden Sie eine Beispielskizze eines Marketingplans fir ein fiktives
Unternehmen, ,, ABC Tech Solutions®, das Softwarelésungen fiir kleine

Unternehmen anbietet:

ABC Tech Solutions-Marketingplan
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Zusammenfassung:
« Kurzer Uberblick Giber ABC Tech Solutions und seine Ziele.

« Zusammenfassung  der  wichtigsten im Plan  Dbeschriebenen

Marketingstrategien und -initiativen.
1. Situationsanalyse:
« Marktubersicht:

o« GroRe und Wachstumstrends des Softwaremarktes fir kleine

Unternehmen.
« Hauptkonkurrenten und ihr Marktanteil.
« Unternehmensanalyse:

« Stérken, Schwdachen, Chancen und Risiken (SWOT-Analyse) von ABC

Tech Solutions.
« Alleinstellungsmerkmal (USP) und Wettbewerbsvorteile.
2. Zielmarkt:

« Definition von Zielkundensegmenten (z. B. Kleinunternehmen verschiedener

Branchen).
- Kundendemografie, Psychografie und Verhalten.
. ldentifizierung primérer und sekundérer Zielmarkte.

3. Marketingziele:
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. Spezifische, messbare, erreichbare, relevante und zeitgebundene (SMART)
Ziele in Bezug auf Umsatz, Markenbekanntheit, Kundenakquise und -

bindung.
4. Marketingstrategien:
« Produktstrategie:

« Uberblick Uber die Produktangebote und Funktionen von ABC Tech

Solutions.
. Positionierungsstrategie zur Differenzierung vom Wettbewerb.

Preisstrategie:

. Preismodelle (z. B. abonnementbasierte, gestaffelte Preisgestaltung).

« Preisstrategie im Vergleich zu Wettbewerbern und wahrgenommener
Wert.

Vertriebsstrategie:

« Vertriebskandle (z. B. Direktvertrieb, Online-Vertrieb,

Partnerschaften).

. Geografische Abdeckung und Expansionspléne.

Werbestrategie:
« Integrierter Marketingkommunikationsplan:
« Werbung (online, Print, Social Media).
. Offentlichkeitsarbeit und Medienarbeit.

« Content-Marketing (Blog, Whitepapers, Fallstudien).
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« Social-Media-Marketing (Plattformen, Content-Strategie).
« E-Mail-Marketingkampagnen.
« Veranstaltungen und Sponsoring.
Digitale Marketingstrategie:
« Strategie zur Suchmaschinenoptimierung (SEO).
. Pay-per-Click (PPC)-Werbekampagnen.
. Social-Media-Werbung (Targeting, Budgetzuweisung).

« Website-Optimierung und Verbesserungen der Benutzererfahrung
(UX).

Strategie fir das Kundenbeziehungsmanagement (CRM):
« Kunden-Onboarding-Prozess.
« Initiativen zur Kundenunterstiitzung und -bindung.

« Treueprogramme und Empfehlungsanreize.

5. Umsetzungsplan:

Zeitplan und Meilensteine flr die Umsetzung von Marketingstrategien und -
initiativen.
Zuweisung von Ressourcen (Budget, Personal, Technologie).

Verantwortlichkeiten und Verantwortlichkeiten fur jedes Teammitglied.

Notfallplane fur potenzielle Herausforderungen oder Hindernisse.

6. Uberwachung und Messung:
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Key Performance Indicators (KPIs) zur Verfolgung der Wirksamkeit von

Marketingbemihungen:

« Verkaufskennzahlen (Umsatz, Konversionsraten,

Kundenakquisekosten).

« Kennzahlen zur Markenbekanntheit (Website-Traffic, Social-Media-

Engagement, Markenerwahnungen).

« Kennzahlen zur Kundenzufriedenheit und -bindung (Customer

Lifetime Value, Abwanderungsrate).

Werkzeuge und Methoden zur Datenerhebung, -analyse und -

berichterstattung (Analyseplattformen, Umfragen, Feedbackmechanismen).

RegelmaRige Uberprifung und Anpassung von Marketingstrategien

basierend auf Leistungskennzahlen und Marktdynamik.

7. Budget:

Detaillierte Aufschlisselung der Verteilung des Marketingbudgets auf

verschiedene Kanéale und Aktivitaten.

Begriindung von Budgetentscheidungen auf der Grundlage des erwarteten

ROI und der strategischen Prioritaten.

8. Fazit:

Zusammenfassung der wichtigsten Erkenntnisse und Empfehlungen fur die

weitere Entwicklung.

Engagement fir die laufende Evaluierung und Optimierung des
Marketingplans.
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Dieser Marketingplan bietet ABC Tech Solutions einen umfassenden Rahmen, um
seine Zielgruppe effektiv zu erreichen und einzubinden, den Umsatz zu steigern und
den Markenwert auf dem wettbewerbsintensiven Markt fir Software fur kleine
Unternehmen aufzubauen. Es dient als Fahrplan fir die Ausrichtung der
Marketingbemuhungen auf die Geschaftsziele und die Maximierung der

Kapitalrendite aus Marketingaktivitaten.

Betrachten wir ein echtes Unternehmen in der Landwirtschaft wie ,,Monsanto*
(heute Teil von Bayer Crop Science), das sich auf die Bereitstellung
landwirtschaftlicher Produkte und Losungen fir Landwirte weltweit konzentriert.

Hier ist ein Beispiel fur einen Marketingplan fir Monsanto:

Monsanto-Marketingplan
Zusammenfassung:

« Monsanto moéchte durch gezielte Marketingstrategien und -initiativen die
Marktdurchdringung und Markenbekanntheit seiner landwirtschaftlichen

Produkte und L&ésungen steigern.
1. Marketingziele:
« Steigerung des Marktanteils in wichtigen Agrarregionen um 20 %.

. Steigern Sie die Markenbekanntheit und -wahrnehmung bei Landwirten und

landwirtschaftlichen Interessengruppen.
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« Informieren Sie Landwirte Uber die Vorteile und das Wertversprechen der

Produkte und Technologien von Monsanto.
2. Zielmarkt:
« Landwirtsegment:

« Kileine, mittlere und GroRbauern verschiedener Kulturarten (z. B. Mais,

Sojabohnen, Baumwolle).

. Demographisch: Farmbesitzer, Betreiber und landwirtschaftliche
Fachkrafte.

« Geografischer Fokus:

« Wichtige Agrarregionen mit hoher Pflanzenproduktion und Nachfrage

nach landwirtschaftlichen Betriebsmitteln und Technologien.
3. Produktportfolio:
« Saatgutportfolio:

« Gentechnisch veréndertes (GV) Saatgut mit Eigenschaften fir

verbesserten Ertrag, Schadlingsresistenz und Trockenheitstoleranz.

« Konventionelles und Hybridsaatgut fir verschiedene Nutzpflanzen,

darunter Mais, Sojabohnen und Gemiise.
« Ernteschutz:

« Herbizide, Insektizide und Fungizide zur Unkrautbekdmpfung,
Schadlingsbekampfung und Krankheitsvorbeugung.

. Digitale Landwirtschaftslosungen:
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« Préazisionslandwirtschaftstechnologien fur datengesteuerte

Entscheidungsfindung, Feldliberwachung und Ertragsoptimierung.

4. Marketingstrategien:

Produktplatzierung:

« Positionieren Sie Monsanto als Marktfihrer fur landwirtschaftliche

Innovation und Nachhaltigkeit.

« Betonen Sie die Vorteile der Produkte von Monsanto bei

der

Verbesserung der landwirtschaftlichen Produktivitat, der Rentabilitat

und des Umweltschutzes.
Markenbekanntheit:

« Multi-Channel-Werbekampagnen fir Landwirte, Agronomen

landwirtschaftliche Influencer.

« Sponsoring von landwirtschaftlichen Veranstaltungen, Messen

Branchenkonferenzen.
Gedankenfuhrung:

. Content-Marketing-Initiativen, einschliellich Blogs, Artikel

Forschungsarbeiten zu Agrartrends und Best Practices.

o Zusammenarbeit  mit  Agrarexperten, Universitaten
Forschungseinrichtungen zum Austausch von Erkenntnissen

Fachwissen.

Kundenbindung:

und

und

und

und

und
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Interaktive digitale Plattformen fur Landwirte zum Zugriff auf
Produktinformationen, agronomische Beratung und

Supportressourcen.

Kundenbindungsprogramme und Pramien fur Wiederholungskéaufe und

Weiterempfehlungen.

Partnerschaften:

Zusammenarbeit mit landwirtschaftlichen Genossenschaften, Handlern
und Vertriebskandlen, um Landwirte in abgelegenen und

unterversorgten Gebieten zu erreichen.

Strategische Allianzen mit Saatgutunternehmen, Technologieanbietern

und Landmaschinenherstellern, um integrierte Losungen anzubieten.

5. Marketingkanale:

Digitales Marketing:

Website-Optimierung far Suchmaschinensichtbarkeit und

Benutzererfahrung.

Social-Media-Marketingkampagnen auf von Landwirten frequentierten
Plattformen (z. B. Facebook, Twitter, LinkedIn).

E-Mail-Newsletter, Webinare und Online-Tutorials fir die Aufklarung

und das Engagement von Landwirten.

Traditionelles Marketing:

Printanzeigen in Agrarpublikationen und Fachzeitschriften.

Radiospots und Sponsoring bei landlichen Radiosendern.
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« Direktmailing-Kampagnen, die sich an  Landwirte  und

landwirtschaftliche Interessengruppen richten.
. Feldmarketing:

« Vorfihrungen auf dem Bauernhof, Feldtage und Produktversuche, um

die Produkte von Monsanto in Aktion zu présentieren.

. Mobile Marketingeinheiten fir landliche Offentlichkeitsarbeit und

gemeinschaftliches Engagement in landwirtschaftlichen Gemeinden.
6. Marketingbudget:

« Aufteilung des Marketingbudgets auf verschiedene Kanéle und Aktivitaten,

basierend auf strategischen Prioritaten und erwartetem ROI.

. RegelmaRige Uberpriifung und Anpassung der Budgetzuteilung, um die

Marketingleistung zu optimieren und die Wirkung zu maximieren.
7. Messung und Auswertung:
. Key Performance Indicators (KPIs):
« Marktanteilswachstum in Zielregionen und Erntesegmenten.

« Kennzahlen zur Markenbekanntheit, einschlieBlich Umfragen zur

Markenerinnerung und Markenwahrnehmung.

« Kennzahlen zur Kundenbindung, wie zum Beispiel Website-Traffic,

Social-Media-Engagement und E-Mail-Offnungsraten.
« Werkzeuge:

« Marketinganalyseplattformen zur Verfolgung der Kampagnenleistung,

der Zielgruppendemografie und Konversionsmetriken.
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« Marktforschungsstudien, Fokusgruppen und Kundenbefragungen zur

kontinuierlichen Verbesserung und Optimierung.

Dieser Marketingplan bietet Monsanto einen strategischen Rahmen, um seine
Zielgruppe zu erreichen und einzubinden, den Umsatz anzukurbeln und die
Markentreue in der wettbewerbsintensiven Agrarindustrie zu starken. Es richtet die
Marketingbemihungen an den Geschaftszielen und der Marktdynamik aus, um die
Wirkung und das Wertversprechen des Unternehmens flr Landwirte weltweit zu

maximieren.

Nachfolgend finden Sie eine Beispielskizze eines Verkaufsplans fur ein fiktives
Unternehmen, ,,XYZ Furniture Store”, das auf den Verkauf von Mobeln und

Wohnaccessoires spezialisiert ist:

Verkaufsplan fiir das XYZ-Mdbelhaus
Zusammenfassung:
« Kurzer Uberblick uber das Mdbelhaus XYZ und seine Verkaufsziele.

. Zusammenfassung der wichtigsten im Plan beschriebenen Vertriebsstrategien

und -initiativen.

1. Vertriebsziele:
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. Spezifische, messbare, erreichbare, relevante und zeitgebundene (SMART)
Ziele in Bezug auf Umsatzziele, Kundengewinnung, Marktanteil und

Kundenzufriedenheit.
2. Struktur des Vertriebsteams:
« Uberblick tber die Organisationsstruktur und Rollen des Vertriebsteams.
« Anzahl der Vertriebsmitarbeiter, Manager und Supportmitarbeiter.
« Jedem Verkaufer sind Gebiete oder Marktsegmente zugeordnet.
3. Zielmarkt:

. Definition von Zielkundensegmenten (z. B. Hausbesitzer, Innenarchitekten,

Bautrager).
« Kundendemografie, Psychografie und Kaufverhalten.
« Identifizierung primdrer und sekundéarer Zielmarkte.
4. Verkaufsstrategien:
« Prospektionsstrategie:

« Methoden zur Lead-Generierung (z. B. Inbound-Marketing, Outbound-

Anrufe, Networking-Events).
« Qualifikationskriterien zur Identifizierung potenzieller Kunden.
« Verkaufsprésentation:

« Uberblick tiber das Produktangebot und das Wertversprechen des XYZ

Furniture Store.
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« Verkaufsskripte, Prasentationen und Demonstrationen zur Présentation

von Produkten.
« Beziehungsaufbau:
. Strategie fir das Kundenbeziehungsmanagement (CRM).

« Follow-up-Verfahren und Pflegekampagnen zur Aufrechterhaltung der

Interaktion mit Interessenten und Kunden.
« Vertriebskanalstrategie:

« Vertriebskandle (z. B. Showroom-Verkauf, Online-Verkauf,

Partnerschaften mit Innenarchitekturfirmen).
. Geografische Abdeckung und Expansionspléne.
« Cross-Selling und Upselling:

. Strategien zur Steigerung des durchschnittlichen Bestellwerts und des
Customer Lifetime Value durch zuséatzliche Produktangebote und

ergénzende Dienstleistungen.
« Kundenbindung:

« Kundenbindungsinitiativen (z. B. Treueprogramme, personalisierte

Angebote, Nachverfolgung nach dem Kauf).

« Mechanismen und Strategien fir Kundenfeedback zur Bearbeitung von

Kundenanliegen oder -beschwerden.
5. Verkaufsprozess:

« Schrittweise Darstellung des Verkaufsprozesses, von der Lead-Generierung

bis zum Verkaufsabschluss:
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« Erstkontakt und Qualifizierung.

« Bedarfsermittlung und LAsungsprésentation.

« Verhandlung und Einspruchsbearbeitung.

« Abschluss des Verkaufs und Nachverfolgung nach dem Verkauf.
« Vertriebspipeline-Management:

« Pipeline-Stufen und Kriterien fur die Weiterleitung potenzieller

Kunden durch den Verkaufstrichter.
« Tools zur Umsatzprognose und -verfolgung (z. B. CRM-Software).
6. Vertriebsschulung und -entwicklung:

« Schulungsprogramme flr Vertriebsmitarbeiter zur Verbesserung der
Produktkenntnisse, Vertriebsfahigkeiten und des

Kundenbeziehungsmanagements.

« Kontinuierliches Coaching und Mentoring zur Unterstiitzung der

kontinuierlichen Verbesserung und Kompetenzentwicklung.
7. Messung der Vertriebsleistung:

. Key Performance Indicators (KPIs) zur Verfolgung der Effektivitat der

Vertriebsbemiihungen:

« Umsatz- und Rentabilitdtskennzahlen (z. B. monatliche Umsatzziele,

Bruttomarge).

« Kennzahlen zur Kundenakquise (z. B. Konversionsraten, Kosten pro
Akaquisition).
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. Kennzahlen zur Vertriebsproduktivitdt (z. B. durchschnittliche

Geschaftsgrolie, Lange des Verkaufszyklus).

« Tools und Methoden zur Datenerfassung, -analyse und -berichterstattung (z.

B. Verkaufsberichte, Dashboards, Leistungstberprifungen).
8. Verkaufsanreize und Vergutung:

« Anreizprogramme zur Motivation und Belohnung der Vertriebsleistung (z. B.

Provisionsstruktur, Boni, Anerkennungsprogramme).

. Faire und transparente Vergitungspléne, abgestimmt auf Vertriebsziele und

Unternehmensziele.
9. Vertriebstechnologie und -tools:

« Vertriebsaktivierungstools (z. B. CRM-Software,

Vertriebsautomatisierungstools, Prospektionsdatenbanken).

« Technologieinfrastruktur zur Unterstlitzung von Remote-Verkaufsaktivitaten

und virtuellen Interaktionen mit Kunden.
10. Budget:

« Detaillierte Aufschlisselung der Verteilung des Vertriebsbudgets auf

verschiedene Aktivitaten und Initiativen.

« Begriindung von Budgetentscheidungen auf der Grundlage des erwarteten

ROI und der strategischen Prioritaten.

11. Fazit:

« Zusammenfassung der wichtigsten Erkenntnisse und Empfehlungen zur

Umsetzung des Verkaufsplans.
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. Engagement fir die kontinuierliche Bewertung und Optimierung von

Vertriebsstrategien zur Erreichung der Geschéftsziele.

Dieser Verkaufsplan bietet einen umfassenden Rahmen fir XYZ Furniture Store,
um das Umsatzwachstum voranzutreiben, Kunden zu gewinnen und zu binden und
die Verkaufsleistung zu optimieren. Es dient als Fahrplan fir die Ausrichtung der
Vertriebsbemihungen auf die Geschéftsziele und die Maximierung der

Kapitalrendite aus Vertriebsaktivitaten.

Betrachten wir ein echtes, auf die Landwirtschaft spezialisiertes Unternehmen wie
,,John Deere®, einen fithrenden Hersteller von landwirtschaftlichen Maschinen und

Geréten. Hier ist ein Beispiel fur einen Verkaufsplan fur John Deere:

John Deere-Verkaufsplan
Zusammenfassung:

« John Deere will den Umsatz mit landwirtschaftlichen Geraten und Lésungen
Im nachsten Geschéftsjahr durch gezielte Vertriebsstrategien und -initiativen

um 15 % steigern.
1. Vertriebsziele:

. Steigerung des Umsatzes mit landwirtschaftlichen Maschinen und Geraten
um 15 % im Vergleich zum vorherigen Geschaftsjahr.
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. Erweitern Sie den Marktanteil in wichtigen geografischen Regionen und
Segmenten, einschlieRlich kleiner, mittlerer und grofRer landwirtschaftlicher

Betriebe.
« Erreichen Sie eine Kundenzufriedenheitsbewertung von 90 % oder hoher.
2. Struktur des Vertriebsteams:
« Zusammensetzung des Vertriebsteams:

« 100 Vertriebsmitarbeiter, spezialisiert auf verschiedene Produktlinien

(Traktoren, Mahdrescher, Erntemaschinen usw.).

« Regionale Vertriebsleiter, die die Vertriebsteams in jedem Gebiet

beaufsichtigen.
« Gebietsaufteilung:

« Vertriebsgebiete basierend auf geografischen Regionen und

Kundensegmenten (z. B. Ernteart, Betriebsgrofe).
3. Zielmarkt:
« Segment Landwirtschaft:
« Kileine, mittlere und groRRe Landwirte.

« Demographisch: Farmbesitzer, Betreiber und landwirtschaftliche

Genossenschaften.
« Geografischer Fokus:

« Wichtige landwirtschaftliche Regionen mit hoher Pflanzenproduktion
und Nachfrage nach Landmaschinen (z. B. Region Mittlerer Westen in

den Vereinigten Staaten, Region Punjab in Indien).
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4. Verkaufsstrategien:
« Produktunterscheidung:

« Heben Sie die Leistung, Zuverlassigkeit und Technologiemerkmale der

landwirtschaftlichen Geréate von John Deere hervor.

. Betonen Sie die Vorteile von Prazisionslandwirtschaftslosungen zur

Optimierung von Ernteertrdgen und -effizienz.
. Beziehungsaufbau:

. Bauen Sie starke Beziehungen zu Handlern, GroRhandlern und

Landmaschinenhéndlern auf und pflegen Sie diese.

. Bieten Sie Handlern Schulungen und Support zu Produktkenntnissen,

Verkaufstechniken und Kundenservice an.
« Kundenschulung:

« Fuhren Sie Bildungsseminare, Felddemonstrationen und Workshops

durch, um die Produkte und Technologien von John Deere vorzustellen.

. Bieten Sie Online-Ressourcen, Webinare und Schulungsmaterialien fur
Landwirte zu bewahrten Praktiken in der Landwirtschaft und im

Geratebetrieb an.
. Finanzierungsmaglichkeiten:

. Bieten Sie flexible Finanzierungslosungen und Leasingprogramme an,

um John Deere-Gerate flr Landwirte zugénglicher zu machen.

« Arbeiten Sie mit Finanzinstituten zusammen, um wettbewerbsfahige

Zinssatze und gunstige Konditionen fiir den Geratekauf zu bieten.

86



TF HERA

Trainifique

« Kundendienst:

. Bieten Sie umfassenden After-Sales-Support, einschliel3lich
Wartungsservices, Ersatzteilverfligbarkeit und technischer

Unterstltzung.

« Implementieren Sie  Kundenfeedbackmechanismen, um die

Produktqualitat und Servicebereitstellung kontinuierlich zu verbessern.
5. Verkaufsprozess:
« Erstkontakt:

« Lead-Generierung durch Héandlerempfehlungen, Direktmarketing-

Kampagnen und Branchenveranstaltungen.

« Qualifizierung von Leads basierend auf landwirtschaftlichen Betrieben,

Ausristungsanforderungen und Budgetiiberlegungen.
. Bedarf Beurteilung:

« Vor-Ort-Konsultationen und Betriebsbesuche zur Beurteilung der

Ausristungsanforderungen, Geldndebedingungen und Anbausysteme.

« Zusammenarbeit mit Agronomen und Agraringenieuren, um
maligeschneiderte Losungen fur jeden landwirtschaftlichen Betrieb

bereitzustellen.
« Vorschlag und Verhandlung:

« Vorstellung  malgeschneiderter  Ausstattungspakete  inklusive

Spezifikationen, Preisen und Finanzierungsmoglichkeiten.
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« Verhandlung von Konditionen, Inzahlungnahmevereinbarungen und

Lieferplanen.
« Abschluss des Verkaufs:
« Abschluss von Kaufvertragen und Finanzierungsvereinbarungen.

o Koordination der Geratelieferung, Installation und Schulung fir

landwirtschaftliche Betreiber.
6. Messung der Vertriebsleistung:
« Key Performance Indicators (KPIs):

o Monatlicher Umsatz und Stickverkaufsvolumen fiir verschiedene

Produktlinien und Regionen.

« Kundenzufriedenheitswerte basierend auf Umfragen und Feedback

nach dem Verkauf.

« Kennzahlen zur Handlerleistung, einschlieBlich Lagerumschlag,

Marktanteil und Kundenbindungsraten.
« Werkzeuge:

« CRM-Software zur Verwaltung von Kundenbeziehungen, Verfolgung

von Verkaufsaktivitaten und Analyse von Verkaufsdaten.

« Vertriebs-Dashboards und Berichtstools zur Uberwachung der

Leistung und zur Identifizierung von Wachstumschancen.
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\ . “ 2 Deere einen strukturierten Ansatz zur
;.ZI, OR “. g . Erreichung seiner Verkaufsziele, zum
. ” . 1| Aushau seiner Marktprasenz und zur
:', VA S15Ya1-h | Wertschopfung fir Landwirte durch
Y : '8* ~ innovative landwirtschaftliche Geréte

und Losungen.

2.3 Marktanalyse

Die Marktanalyse ist ein umfassender Prozess, der die Bewertung verschiedener
Faktoren im Zusammenhang mit einem bestimmten Markt oder einer bestimmten
Branche umfasst. Der Zweck der Marktanalyse besteht darin, ein tieferes
Verstandnis der Dynamik, Trends, Chancen und Herausforderungen des Marktes zu

erlangen.
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Die Durchfiihrung einer effizienten Marktanalyse ist entscheidend fiir den Erfolg
Ihres Unternehmens. Hier finden Sie eine Schritt-fur-Schritt-Anleitung zur

Durchfiihrung einer effektiven Marktanalyse:
1. Definieren Sie Ihre Ziele:

« Skizzieren Sie klar und deutlich die Ziele lIhrer Marktanalyse. Betreten
Sie einen neuen Markt, bringen Sie ein neues Produkt auf den Markt

oder bewerten Sie bestehende Marktbedingungen?
2. ldentifizieren Sie Ihren Zielmarkt:

« Definieren Sie klar die demografischen, geografischen,
psychografischen und verhaltensbezogenen  Merkmale Ihrer

Zielkunden. Verstehen Sie, wer lhre idealen Kunden sind.
3. Sammeln Sie Marktdaten:

o Sammeln Sie sowohl Primér- als auch Sekundérdaten. Zu den
Priméardaten gehort die Durchfihrung von Umfragen, Interviews oder
Fokusgruppen. Zu den Sekundardaten z&hlen Dbestehende

Marktforschungen, Branchenberichte und Regierungspublikationen.
4. Analysieren Sie Branchentrends:

« Recherchieren und analysieren Sie aktuelle Trends in lhrer Branche.
Bleiben Sie tber technologische Fortschritte, Verbraucherpraferenzen

und andere relevante Entwicklungen auf dem Laufenden.

5. Wettbewerbsanalyse:
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Identifizieren Sie lhre direkten und indirekten Konkurrenten.
Analysieren Sie ihre Starken, Schwéchen, Marktanteile, Preisstrategien

und Kundenbasis. Verstehen Sie, was Ihr Unternehmen auszeichnet.

. SWOT-Analyse:

Fihren Sie eine SWOT-Analyse (Starken, Schwéchen, Chancen,
Bedrohungen) fir Ihr Unternehmen durch. Bewerten Sie interne
Faktoren wie Ihr Team, Ihre Ressourcen und Fahigkeiten sowie externe

Faktoren, die sich auf Ihr Unternehmen auswirken.

. Bewerten Sie das regulatorische Umfeld:

Machen Sie sich mit allen Vorschriften, Branchenstandards oder
rechtlichen Beschrankungen vertraut, die sich auf Ihr Unternehmen
auswirken konnen. Dies ist von entscheidender Bedeutung fir

Compliance und Risikomanagement.

. Bewerten Sie Marktgrofie und Wachstum:

Bestimmen Sie die aktuelle GroRe des Marktes und sein
Wachstumspotenzial. Schauen Sie sich historische Daten und
Prognosen an. Diese Informationen helfen lhnen, die Kapazitat des

Marktes und die potenziellen Chancen zu verstehen.

. Analysieren Sie das Kundenverhalten:

Verstehen Sie das Kaufverhalten, die Vorlieben und den
Entscheidungsprozess Ihrer Kunden. Diese Informationen leiten lhre
Produktentwicklung, Ihre Marketingstrategie und lhre Bemihungen

zur Kundenbindung.
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10.ldentifizieren Sie Markteintrittsbarrieren:

. Ermitteln Sie potenzielle Eintrittsbarrieren, wie z. B. hohe
Anlaufkosten, Markentreue oder exklusive Lieferantenvereinbarungen.
Bewerten Sie, wie sich diese Hindernisse auf lhre

Markteintrittsstrategie auswirken kénnten.
11.Vertriebskanale bewerten:

« Analysieren Sie die Wirksamkeit bestehender Vertriebskanale.
Uberlegen Sie, ob es alternative oder effizientere Vertriebsmethoden

fir Ihre Produkte oder Dienstleistungen gibt.
12.Preisstrategie:

. Bewerten Sie die Preisstrategien der Wettbewerber. Bestimmen Sie den
wahrgenommenen Wert lhrer Produkte oder Dienstleistungen.

Etablieren Sie eine wettbewerbsfahige und profitable Preisstrategie.
13.Risikobewertung:

« ldentifizieren Sie potenzielle Risiken, die sich auf Ihr Unternehmen
auswirken konnten, wie etwa wirtschaftliche Abschwiinge, sich
andernde Verbraucherpréaferenzen oder technologische Stérungen.

Entwickeln Sie Notfallplane, um diese Risiken zu mindern.
14.Markteintrittsstrategien:

« Bestimmen Sie den effektivsten Weg flr den Markteintritt. Dabei kann
es sich um Partnerschaften, Joint Ventures, Akquisitionen oder einen

stufenweisen Markteintrittsansatz handeln.
15.Erkenntnisse zusammentragen und interpretieren:
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« Organisieren und interpretieren Sie die von Ihnen gesammelten Daten.
Verwenden Sie visuelle Hilfsmittel wie Diagramme und Grafiken, um
wichtige Ergebnisse zu prasentieren. Formulieren Sie klar und deutlich

die Auswirkungen auf Ihre Geschaftsstrategie.
16.Entwickeln Sie umsetzbare Erkenntnisse:

o Leiten Sie auf Grundlage Ihrer Analyse umsetzbare Erkenntnisse ab.
Diese Erkenntnisse sollten lhre strategischen Entscheidungen,

Marketingkampagnen und den gesamten Geschaftsbetrieb leiten.
17.Uberprifen und aktualisieren Sie regelméaRig:

« Maérkte sind dynamisch, daher ist es wichtig, Ihre Marktanalyse
regelmaRig zu uUberprifen und zu aktualisieren. Bleiben Sie Uber
Veranderungen in der Branche, MaRnahmen der Konkurrenz und sich

andernde Verbrauchertrends auf dem Laufenden.

Wenn Sie diese Schritte befolgen, kénnen Sie eine grundliche und effiziente
Marktanalyse durchfthren, die wertvolle Erkenntnisse flr strategische

Entscheidungen und den Geschéftserfolg liefert.

Bei der Durchfuihrung einer Marktanalyse ist es wichtig, die Wettbewerber griindlich
zu bewerten, um Einblicke in ihre Strategien, Starken, Schwéchen und
Marktpositionierung zu gewinnen. Hier sind einige wichtige Aspekte, die Sie bei

Wettbewerbern berlicksichtigen sollten:

1. Marktanteil und Positionierung: Bewerten Sie den Marktanteil jedes
Wettbewerbers innerhalb der Branche. Bestimmen Sie ihre Positionierung im
Verhdltnis zu anderen Playern, etwa Marktfiihrern, Herausforderern oder
Nischenplayern,

93



TF HERA

Trainifique

2. Produktportfolio: Analysieren Sie die von Wettbewerbern angebotenen
Produkte und Dienstleistungen, einschliel3lich ihrer Funktionen, Preise und
Differenzierungsstrategien. Identifizieren Sie alle Licken oder Chancen auf
dem Markt, die Wettbewerber mdglicherweise ausnutzen oder

vernachlassigen.

3. Starken und Schwachen: Bewerten Sie die Stérken und Schwachen der
Wettbewerber,  beispielsweise  deren  technologische  Fahigkeiten,
Markenreputation, Vertriebsnetze und Kundenbeziehungen. Verstehen Sie,
was sie von anderen unterscheidet und wo sie moglicherweise verwundbar

sind.

4. Marketing- und Branding-Strategien: Untersuchen Sie die Marketing- und
Branding-Bemihungen der Wettbewerber, einschlieflich Werbekampagnen,
Werbeaktivitdten und Nachrichtenlibermittlung. Bewerten Sie, wie sie ihre

Marke positionieren und mit ihrer Zielgruppe kommunizieren.

5. Kundenstamm und Beziehungen: Verstehen Sie, welche Arten von Kunden
die Wettbewerber ansprechen und wie sie mit ihnen interagieren. Analysieren
Sie die Qualitat der Kundenbeziehungen, den Grad der Kundenzufriedenheit

und die von Wettbewerbern eingesetzten Bindungsstrategien.

6. Vertriebskanale: Untersuchen Sie die Vertriebskanéale, die Wettbewerber
nutzen, um Kunden zu erreichen, z. B. Direktvertrieb,
Einzelhandelspartnerschaften oder E- Commerce-Plattformen. Bewerten Sie

die Wirksamkeit ihrer Vertriebsstrategien und moégliche Deckungsliicken.

7. Preis- und Wertversprechen: Vergleichen Sie die Preisstrategien und

Wertversprechen der Wettbewerber. Verstehen Sie, wie sie sich hinsichtlich
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des Preises (Premium, Mittelklasse oder Low-Cost) und des

wahrgenommenen Mehrwerts positionieren, der den Kunden geboten wird.

8. Innovation und Forschung und Entwicklung: Bewerten Sie die
Investitionen der Wettbewerber in Innovation, Forschung und Entwicklung.
Identifizieren Sie alle neuen Produktentwicklungen, technologischen

Fortschritte oder Patente, die sich auf die Marktlandschaft auswirken kdnnten.

9. Einhaltung gesetzlicher Vorschriften: Bewerten Sie die Einhaltung
gesetzlicher Vorschriften und Branchenstandards durch Wettbewerber.
Verstehen Sie alle regulatorischen Herausforderungen oder Compliance-
Probleme, mit denen sie moglicherweise konfrontiert sind, und wie sich diese

auf ihren Geschaftsbetrieb auswirken kdnnten.

10.Markttrends und Reaktion: Uberwachen Sie, wie Wettbewerber auf
Markttrends, Verénderungen im  Verbraucherverhalten und neue
Branchenentwicklungen reagieren. Identifizieren Sie alle
Strategiednderungen oder neuen Initiativen, die sich auf die

Wettbewerbslandschaft auswirken konnen.

Durch eine griindliche Analyse der Wettbewerber in diesen Schlisseldimensionen
konnen Unternehmen wertvolle Einblicke in die Marktdynamik gewinnen,
Wettbewerbsbedrohungen und -chancen erkennen und wirksame Strategien
entwickeln, um sich von der Konkurrenz abzuheben und auf dem Markt erfolgreich

ZuU sein.
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Betrachten wir ein Beispiel einer Marktanalyse fiir ein echtes Agrarunternehmen mit
Schwerpunkt auf ,,Monsanto* (heute Teil von Bayer Crop Science), einem
fihrenden Anbieter landwirtschaftlicher Produkte und LoOsungen. Hier ist ein

Uberblick tiber eine Marktanalyse fiir Monsanto:

Marktanalyse fir Monsanto
1. Branchenuberblick:
« Branche fir landwirtschaftliche Produkte und Lésungen:

o GroRen- und Wachstumstrends: Die globale Agrarprodukt- und -
I6sungsbranche verzeichnet aufgrund der steigenden Nachfrage nach
Lebensmitteln, Futtermitteln, Ballaststoffen und Biokraftstoffen ein

stetiges Wachstum.

« Marktsegmentierung: Die Branche umfasst Unternehmen, die Saatgut,
Pflanzenschutzprodukte, biotechnologische Lésungen und digitale

Landwirtschaftstechnologien anbieten.
2. Wettbewerbslandschaft:
« Schllsselfiguren:
« Monsanto (jetzt Teil von Bayer Crop Science)
« Syngenta
« DowDuPont

« BASF
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« Marktanteil: Monsanto ist einer der fihrenden Anbieter in der Agrarprodukt-
und -16sungsbranche mit einem bedeutenden Marktanteil in den Bereichen

Saatgutgenetik, Biotechnologie und Pflanzenschutz.
3. Marktsegmentierung:

« Samengenetik:

. Mais

« Sojabohnen

. Baumwolle

« Gemuse
. Biotechnologische Losungen:

« Genetisch verandertes (GV) Saatgut

« Merkmale fir Schadlingsresistenz, Herbizidtoleranz und Durretoleranz
« Pflanzenschutzmittel:

« Herbizide

« Insektizide

. Fungizide
. Digitale Landwirtschaftstechnologien:

« Prazisionslosungen fur die Landwirtschaft

« Farm-Management-Software

4. Zielmarktanalyse:
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« Bauern:
« Kileine, mittlere und groRRe Landwirte
« Pflanzenarten: Mais, Sojabohnen, Baumwolle, Weizen, Gemidise

« Geografischer Fokus: Wichtige Agrarregionen (z. B. USA, Brasilien,

Argentinien, Indien, China)
5. Markttrends und Treiber:

. Einfuhrung von gentechnisch veradndertem (GV) Saatgut mit Eigenschaften

flr Schéadlingsresistenz und Herbizidtoleranz
« Steigende Nachfrage nach nachhaltigen Landwirtschaftslésungen

« Technologische Fortschritte in der digitalen Landwirtschaft und

Prazisionslandwirtschaft

« Wachsendes Bewusstsein fir den Klimawandel und die Notwendigkeit

widerstandsfahiger Pflanzensorten
6. Regulatorisches Umfeld:

. Vorschriften fur gentechnisch veréndertes Saatgut und biotechnologische

Ldsungen (z. B. GVO-Kennzeichnungsgesetze)
« Pestizidvorschriften und Umweltvertraglichkeitsprifungen
. Geistige Eigentumsrechte und Lizenzvereinbarungen
7. Marktchancen und Herausforderungen:

« Gelegenheiten:
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. Erweiterung des Produktangebots auf neue Pflanzensegmente und

Regionen

« Integration digitaler Landwirtschaftstechnologien zur Verbesserung

der landwirtschaftlichen Produktivitit und Nachhaltigkeit
Herausforderungen:
« Regulatorische Hirden und Compliance-Kosten

. Offentliche Wahrnehmung und Widerstand gegen gentechnisch

verénderte Organismen (GVO)

« Konkurrenz durch traditionelle Saatgutunternehmen und Hersteller von

Agrarchemikalien

8. Fazit:

Diese

Monsanto (heute Teil von Bayer Crop Science) agiert in einem dynamischen
und wettbewerbsintensiven Marktumfeld, das durch technologische
Fortschritte,  regulatorische = Komplexitdt und sich  verdndernde
Verbraucherpraferenzen gekennzeichnet ist. Durch die Nutzung seiner
Stéarken in der Saatgutgenetik, Biotechnologie und digitalen Landwirtschaft
kann Monsanto die Chancen aufstrebender Markte nutzen und wichtige
Herausforderungen angehen, um seine Fihrungsposition in der Branche fur

landwirtschaftliche Produkte und Losungen zu behaupten.

Marktanalyse liefert Monsanto wertvolle Einblicke in die Branchenlandschaft,

die Wettbewerbsdynamik, die Merkmale des Zielmarkts und aufkommende Trends
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und ermoglicht es dem Unternehmen, fundierte strategische Entscheidungen zu

treffen und Wachstumschancen im Agrarsektor zu identifizieren.

2.4 Personalmanagement

Human Resources Management (HRM) ist ein strategischer Ansatz zur Verwaltung
des wertvollsten Kapitals einer Organisation — ihrer Mitarbeiter. HRM umfasst den
effektiven Einsatz menschlicher Ressourcen zur Erreichung organisatorischer Ziele
und Vorgaben. Es umfasst verschiedene Funktionen, Prozesse und Praktiken, die auf
die Rekrutierung, Entwicklung und Bindung qualifizierter und motivierter

Arbeitskrafte abzielen.

Zu den wichtigsten Komponenten und Aktivitdten des Personalmanagements

gehoren:
1. Rekrutierung und Musterung:

Ermittlung des Personalbedarfs.

Rekrutierung geeigneter Kandidaten.

Durchfiihrung von Interviews und Beurteilungen.

Auswahl und Einstellung der besten Kandidaten.

2. Ausbildung und Entwicklung:

« Beurteilung der Qualifikationsdefizite der Mitarbeiter.
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« Bereitstellung von Schulungsprogrammen zur Verbesserung der

Fahigkeiten.
« Forderung der kontinuierlichen beruflichen Weiterentwicklung.
. Bietet Moglichkeiten fur den beruflichen Aufstieg.
3. Leistungsmanagement:
. Kilare Leistungserwartungen festlegen.
« Regelmalige Beurteilung und Bewertung der Mitarbeiterleistung.
« Konstruktives Feedback geben.
« Leistungstrager anerkennen und belohnen.
4. Entgelt und Leistungen:
. Gestaltung und Verwaltung von Gehaltsstrukturen.

« Verwaltung von Leistungen an Arbeitnehmer wie

Krankenversicherung und Altersvorsorgeplanen.
. Gewahrleistung fairer und wettbewerbsfahiger Vergutungspraktiken.
5. Arbeitnehmerbeziehungen:
. Umgang mit Beschwerden und Konflikten von Mitarbeitern.
« FoOrderung eines positiven Arbeitsumfelds.
. Etablierung effektiver Kommunikationskanale.
. Management des Mitarbeiterengagements und der Arbeitsmoral.

6. Rechtskonformitat:
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« Sicherstellung der Einhaltung arbeitsrechtlicher Gesetze und

Vorschriften.
« Verwaltung der Einhaltung von Beschaftigungsstandards.

. Einhaltung von Sicherheits- und Gesundheitsvorschriften am

Arbeitsplatz.
7. Personalrichtlinien und -verfahren:
« Entwicklung und Umsetzung von HR-Richtlinien und -Verfahren.
« Kommunikation und Durchsetzung von Organisationsrichtlinien.

« Gewahrleistung von Konsistenz und Fairness bei der Umsetzung der

Richtlinien.
8. Talent Management:
« Identifizierung von Mitarbeitern mit hohem Potenzial.
« Nachfolgeplanung fur Schlusselpositionen.
« Entwicklung von Strategien zur Bindung von Top-Talenten.

. Erstellen einer Talentpipeline fiir zuklnftige organisatorische

Anforderungen.
9. Vielfalt und Integration:
« Forderung von Vielfalt und Inklusion am Arbeitsplatz.
« Umsetzung von Initiativen zur Schaffung einer integrativen Kultur.
« Gewahrleistung gleicher Chancen fir alle Mitarbeiter.

10.Arbeitskraft Planung:
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« Prognose des zukinftigen Personalbedarfs.
« Planung fir Rekrutierung, Schulung und Entwicklung.

« Anpassung an Anderungen der Organisationsziele und externe

Faktoren.

Effektives Personalmanagement tragt zum Unternehmenserfolg bei, indem es die
Personalstrategien mit den Geschaftszielen in Einklang bringt. Es spielt eine
entscheidende Rolle bei der Schaffung eines positiven Arbeitsumfelds, der
Forderung des Mitarbeiterengagements und letztendlich bei der Verbesserung der

Gesamtleistung und Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens.

Das Personalmanagement (HRM) st ein entscheidender Aspekt Ihrer
Verantwortung und umfasst verschiedene strategische und operative Aufgaben zum
Aufbau und zur Leitung eines leistungsstarken Teams. Hier sind einige wichtige

Uberlegungen zur Personalverwaltung in einem Startup:
1. Talentsuche:

. Strategische Einstellung: Identifizieren Sie Schliisselrollen, die ftr
den Erfolg des Startups entscheidend sind, und stellen Sie strategisch
Personen mit den richtigen Fahigkeiten und der richtigen kulturellen

Eignung ein.

« Networking: Nutzen  Sie Ihr ~ Netzwerk  und Ihre

Branchenverbindungen, um Top-Talente anzuziehen.
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. Startup-Denkweise: Suchen Sie nach Personen, die anpassungsféahig
sind, sich mit Unsicherheiten auskennen und in einer Startup-

Umgebung erfolgreich sind.
2. Mitarbeiter-Onboarding:

« Strukturiertes Onboarding: Entwickeln Sie einen umfassenden
Onboarding-Prozess, um neuen Mitarbeitern zu helfen, sich schnell in

die Startup-Kultur zu integrieren und ihre Rollen zu verstehen.

« Unternehmenskultur: Betonen Sie wahrend des Onboarding-

Prozesses die Mission, Vision und Werte des Startups.
3. Ausbildung und Entwicklung:

« Kontinuierliches Lernen: Fordern Sie eine Kultur des

kontinuierlichen Lernens und der beruflichen Weiterentwicklung.

« Funktionsuibergreifendes Training: Angesichts der Dynamik von
Startups sollten Sie funktionsiibergreifendes Training in Betracht

ziehen, um die Vielseitigkeit der Teammitglieder zu erh6hen.
4. Leistungsmanagement:

. Klare Erwartungen: Legen Sie klare Leistungserwartungen fest, die

auf die Ziele des Startups abgestimmt sind.

. RegelméaRiges Feedback: Fihren Sie regelmalige Feedback-
Sitzungen durch, um konstruktive Hinweise zu geben und Erfolge

anzuerkennen.
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. Agile Leistungsuberprifungen: Erwagen Sie agile
Leistungsuberprifungsprozesse, die auf die schnelllebige Startup-

Umgebung abgestimmt sind.
5. Entgelt und Leistungen:

« Wettbewerbsféahige Vergutung: Stellen Sie sicher, dass lhre
Vergitungspakete innerhalb der Branche wettbewerbsfahig sind und

das Wachstumspotenzial des Startups widerspiegeln.

. Beteiligungsoptionen: Erwdgen Sie, wichtigen Mitarbeitern
Beteiligungsoptionen anzubieten, um ihre Interessen mit dem Erfolg

des Startups in Einklang zu bringen.
6. Engagement der Mitarbeiter:

« Offene Kommunikation: Fordern Sie offene Kommunikationskanéle

innerhalb der Organisation.

. Einbindung der Mitarbeiter: Ermutigen Sie die Mitarbeiter, Ideen

einzubringen und sich an Entscheidungsprozessen zu beteiligen.

« Teambuilding: Organisieren Sie Teambuilding-Aktivitaten, um

zwischenmenschliche Beziehungen zu starken.
7. Anpassungsfahigkeit und Flexibilitat:

. Agile HR-Richtlinien: Erstellen Sie HR-Richtlinien, die sich an die
sich schnell verdndernde Startup-Umgebung anpassen kdnnen.

. Flexible Arbeitsvereinbarungen: Erwdagen Sie flexible Arbeitspléane
oder Remote-Arbeitsoptionen, um den unterschiedlichen Bedirfnissen

der Mitarbeiter gerecht zu werden.
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8. Kultur und Werte:

Gehen Sie mit gutem Beispiel voran: Demonstrieren Sie die

Grundwerte des Startups durch Ihr Handeln als Flihrungskratft.

Kulturelle Ausrichtung: Stellen Sie sicher, dass alle HR-Praktiken
mit der gewinschten Unternehmenskultur bereinstimmen und diese

starken.

9. Rechtskonformitat:

Bleiben Sie informiert: Bleiben Sie iber relevante Arbeitsgesetze und

Compliance-Anforderungen informiert.

Rechtliche Unterstitzung: Ziehen Sie in Betracht, rechtlichen Rat
einzuholen oder sich an Experten zu wenden, um die Einhaltung

sicherzustellen.

10.Nachfolgeplanung:

Identifizieren Sie Schlisselrollen: Identifizieren Sie Kkritische

Positionen und entwickeln Sie einen Plan fiir die Nachfolge.

Fuhrungskréafteentwicklung: Investieren Sie in Programme zur
Fihrungskrafteentwicklung, um zukinftige Fihrungskréfte innerhalb

der Organisation auszubilden.

Denken Sie daran, dass in einem Startup Agilitat, Anpassungsfahigkeit und der

Fokus auf den Aufbau einer positiven und kollaborativen Kultur der Schlissel zum

Erfolg sind. Als CEO geben Sie mit lhrer Fihrung den Ton fur das gesamte

Unternehmen vor, und ein strategischer HRM-Ansatz kann erheblich zum

Wachstum und zur Nachhaltigkeit des Startups beitragen.
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Wir betrachten ein Technologieunternehmen namens ,,Google®, das filir seine

innovativen HR-Praktiken bekannt ist. Hier ist eine vereinfachte Version dessen,

was ein Personalplan (HR-Plan) beinhalten kénnte:

HR-Managementplan fir Google

1. Rekrutierung und Auswabhl:

Nutzen Sie innovative Rekrutierungsstrategien, einschlielllich sozialer
Medien, Mitarbeiterempfehlungen und gezielter Werbekampagnen, um Top-

Talente anzuziehen.

Implementieren Sie strenge Auswahlprozesse, einschliellich
Verhaltensinterviews, technischer Beurteilungen und Evaluierungen der
kulturellen Eignung, um sicherzustellen, dass die Werte und die Kultur von

Google im Einklang stehen.

2. Mitarbeiter-Onboarding:

Entwickeln Sie ein umfassendes Onboarding-Programm, um neue Mitarbeiter

willkommen zu heil3en und sie in die Unternehmenskultur zu integrieren.

Bieten Sie Schulungen zu Unternehmensrichtlinien, -verfahren und -tools an

und stellen Sie wichtige Teammitglieder und Mentoren vor.

3. Leistungsmanagement:

Implementieren Sie eine kontinuierliche Feedbackkultur durch regelméliige
Leistungsuberprufungen und Zielsetzungsgesprache zwischen
Fihrungskraften und Mitarbeitern.
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« Nutzen Sie datengesteuerte  Leistungsmetriken und  360-Grad-
Feedbackmechanismen, um die Leistung lhrer Mitarbeiter zu bewerten und

umsetzbare Erkenntnisse fir die Entwicklung bereitzustellen.
4. Vergutung und Zusatzleistungen:

. Bieten Sie wettbewerbsfdhige Vergutungspakete an, einschlieBlich
Grundgehalt, Boni und Aktienoptionen, um Top-Talente anzuziehen und zu

halten.

. Bieten Sie ein  umfassendes  Leistungspaket,  einschlieBlich
Krankenversicherung, Altersvorsorge und Wellnessprogrammen, um das
Wohlbefinden der Mitarbeiter und die Vereinbarkeit von Beruf und

Privatleben zu unterstitzen.
5. Lernen und Entwicklung:

. Bieten Sie eine breite Palette an Lern- und Entwicklungsmdoglichkeiten an,
darunter Online-Kurse, Workshops und Zertifizierungen, um die F&higkeiten

und das Wissen lhrer Mitarbeiter zu verbessern.

« FoOrdern Sie kontinuierliches Lernen durch Initiativen wie ,,20 %-Zeit*-
Projekte und interne Mobilitatsprogramme, die es Mitarbeitern ermdoglichen,

neue Rollen und Interessengebiete zu erkunden.
6. Vielfalt und Inklusion:

. Fordern Sie eine vielféltige und integrative Arbeitsplatzkultur, in der sich alle
Mitarbeiter wertgeschatzt, respektiert und befahigt fihlen, einen Beitrag zu

leisten.
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Implementieren Sie Diversitats- und Inklusionsinitiativen, wie z. B.
Schulungen zu unbewussten Vorurteilen, Mitarbeiterressourcengruppen und
Diversity-Einstellungsprogramme, um Reprasentation und Gerechtigkeit auf

allen Ebenen der Organisation zu férdern.

7. Mitarbeiterengagement und -bindung:

Fihren Sie regelmaRige Umfragen zum Mitarbeiterengagement durch, um

Feedback zu sammeln und die Zufriedenheit zu messen.

Implementieren Sie Initiativen zur Verbesserung des
Mitarbeiterengagements, Z. B. Teambuilding-Aktivitaten,

Anerkennungsprogramme und Karriereentwicklungsmoglichkeiten.

Uberwachen Sie die Fluktuationsraten und implementieren Sie
Bindungsstrategien, einschlielilich Wettbewerbsvorteilen,
Karrieremoglichkeiten und Mentoringprogrammen, um Top-Talente zu

halten.

8. Mitarbeiterbeziehungen und Compliance:

Bieten Sie Managern und Mitarbeitern Anleitung und Unterstltzung in Bezug

auf Personalrichtlinien, -verfahren und rechtliche Anforderungen.

Stellen Sie die Einhaltung arbeitsrechtlicher Gesetze und Vorschriften sicher,
einschliel3lich der Gesetze zur Chancengleichheit bei der Beschaftigung

(EEQ), Arbeitsnormen und Datenschutzbestimmungen.

9. Gesundheit und Sicherheit:
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« Priorisieren Sie die Gesundheit und Sicherheit Ihrer Mitarbeiter, indem Sie
Sicherheitsprogramme am Arbeitsplatz, ergonomische Beurteilungen und

Unterstutzungsdienste fir die psychische Gesundheit implementieren.

. Stellen Sie Ressourcen und Schulungen bereit, um das Wohlbefinden der
Mitarbeiter zu fordern und Verletzungen und Unfédlle am Arbeitsplatz zu

verhindern.
10. Nachfolgeplanung:

. Entwickeln und pflegen Sie eine Talent-Pipeline, indem Sie Mitarbeiter mit
hohem Potenzial identifizieren und ihnen Wachstums- und Aufstiegschancen

bieten.

« Implementieren Sie Nachfolgeplanungsprozesse, um die Kontinuitat von

Schlusselrollen und Flhrungspositionen sicherzustellen.

Dieser HR-Managementplan beschreibt wichtige Strategien und Initiativen fir die
effektive Verwaltung des Humankapitals bei Google und richtet die HR-Praktiken

an den Werten, der Kultur und den Geschéftszielen des Unternehmens aus.

Als eines der besten Beispiele fiir Personalmanagement (HR) werden haufig die
Praktiken des globalen Hotelunternehnmens Marriott International genannt. Marriott
ist fur seine vorbildlichen HR-Strategien bekannt, bei denen die Zufriedenheit,
Entwicklung und Bindung der Mitarbeiter im Vordergrund stehen. Hier sind einige
Schlusselaspekte, die das Personalmanagement von Marriott vorbildlich machen:
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1. Mitarbeiterzentrierte Kultur: Marriott legt groRen Wert auf die Schaffung
eines positiven Arbeitsumfelds, in dem sich die Mitarbeiter wertgeschatzt und
engagiert fihlen. Das Unternehmen pflegt eine Kultur der Inklusivitét, des
Respekts und der Teamarbeit, die zu einem hohen Mall an

Mitarbeiterzufriedenheit und -loyalitét beitréagt.

2. Schulung und Entwicklung: Marriott investiert stark in Schulungs- und
Entwicklungsprogramme, um seine Mitarbeiter zu starken und ihre
Féahigkeiten zu verbessern. Die ,Marriott University* des Unternehmens
bietet eine breite Palette an Kursen und Zertifizierungen an, die verschiedene
Aspekte der Gastfreundschaft, Fuhrung und personlichen Entwicklung

abdecken.

3. Madglichkeiten zur beruflichen Weiterentwicklung: Marriott legt Wert auf
interne Beforderungs- und Karrieremdglichkeiten fur seine Mitarbeiter. Das
Unternehmen fordert die Mobilitdt zwischen verschiedenen Abteilungen,
Marken und Standorten, sodass Mitarbeiter verschiedene Karrierewege

erkunden und wertvolle Erfahrungen sammeln kénnen.

4. Anerkennung und Belohnungen: Marriott wirdigt und belohnt Mitarbeiter
far ihre Beitrage durch verschiedene Anreizprogramme,
Mitarbeiteranerkennungsveranstaltungen und leistungsbasierte Pramien. Das
Unternehmen schatzt die Leistungen der Mitarbeiter und feiert Erfolge auf

allen Ebenen der Organisation.

5. Vielfalt und Inklusion: Marriott setzt sich daftr ein, Vielfalt und Inklusion
in seiner Belegschaft zu fordern. Das Unternehmen rekrutiert und bindet aktiv
Mitarbeiter mit unterschiedlichem Hintergrund und unterschiedlicher Kultur

und fordert so ein Umfeld des gegenseitigen Respekts und der Akzeptanz.
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6. Work-Life-Balance: Marriott ist sich der Bedeutung der Work-Life-Balance
bewusst und bietet flexible Arbeitsregelungen, bezahlte Freizeit und
Wellnessprogramme, um das Wohlbefinden der Mitarbeiter zu unterstiitzen.
Das Unternehmen fordert eine gesunde Balance zwischen beruflichen

Verpflichtungen und Privatleben.

7. Mitarbeitervorteile: Marriott bietet wettbewerbsféhige
Mitarbeitervorteilspakete, einschlielilich Gesundheitsversorgung,
Altersvorsorge und ErméaRigungen auf Hotelaufenthalte und andere
Dienstleistungen. Das Leistungsprogramm des Unternehmens ist darauf
ausgelegt, den vielfaltigen Bedurfnissen seiner Belegschaft gerecht zu werden

und ihre allgemeine Lebensqualitat zu verbessern.

8. Community-Engagement: Marriott bindet seine Mitarbeiter durch
Programme wie ,,Spirit to Serve Our Communities in gemeinniitzige
Projekte und Initiativen zur sozialen Verantwortung von Unternehmen ein.
Das Unternehmen ermutigt seine Mitarbeiter, sich ehrenamtlich zu engagieren

und den Gemeinden, in denen sie leben und arbeiten, etwas zurlickzugeben.

Insgesamt spiegeln die Personalmanagementpraktiken von Marriott das Engagement
wider, Talente zu fordern, eine positive Arbeitskultur zu férdern und
aullergewohnliche Gasteerlebnisse zu bieten. Der Schwerpunkt des Unternehmens
auf Mitarbeiterzufriedenheit, Entwicklung und Wohlbefinden hat zu seinem Erfolg

als globaler Marktfiihrer im Gastgewerbe beigetragen.

2.5 Unternehmensfiihrung

Unternehmensfiihrung umfasst ein breites Spektrum an Tatigkeiten und
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Verantwortlichkeiten, die darauf abzielen, organisatorische Ziele zu erreichen und

den effizienten Betrieb eines Unternehmens sicherzustellen.

\\’Q/, ’/' ﬁ \/

'{ﬁ?{) \/:E;Z) / g 8u i g ;‘;sz 7“’}1?’}:/&;.:

Hier sind die wichtigsten Aspekte der Unternehmensfihrung:
1. Strategische Planung:

« Vision und Mission: Definieren Sie die Vision und das Leitbild des

Unternehmens.

« SWOT-Analyse: Fiihren Sie eine SWOT-Analyse durch, um Starken,

Schwéchen, Chancen und Risiken zu identifizieren.

« Zielsetzung: Legen Sie kurzfristige und langfristige Ziele fest, die auf

die Gesamtstrategie abgestimmt sind.
2. Organisatorische Struktur:

. Hierarchie: Entwerfen Sie eine klare Organisationsstruktur, die Rollen
und Berichtsbeziehungen definiert.
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. Abteilungsaufteilung: Gruppieren Sie Aufgaben und
Verantwortlichkeiten in funktionale Abteilungen.
« Delegation: Aufgaben angemessen delegieren, um die Mitarbeiter zu
starken.
3. FUhrung:

. Effektive FUhrung: Bieten Sie eine starke und effektive Flihrung, um

die Organisation zu leiten.

« Kommunikation: FoOrdern Sie eine offene und transparente

Kommunikation innerhalb der Organisation.

- Motivation: Mitarbeiter motivieren und inspirieren, Hochstleistungen

zu erbringen.
4. Finanzverwaltung:

. Budgetierung: Entwickeln Sie Budgets fir verschiedene Abteilungen

und Projekte.

. Finanzanalyse: Analysieren Sie regelmaRig Finanzberichte und

Leistungsindikatoren.

« Cashflow-Management: Sorgen Sie fiir ein ordnungsgemaRes

Cashflow-Management fur betriebliche Anforderungen.
5. Betriebsleitung:

« Prozessverbesserung: Suchen Sie kontinuierlich nach Méglichkeiten,

die betriebliche Effizienz zu verbessern.
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« Qualitatskontrolle: Implementieren Sie Qualitatskontrolimanahmen,

um die Exzellenz von Produkten oder Dienstleistungen sicherzustellen.

« Supply Chain Management: Verwalten Sie die Lieferkette effektiv,

um Ressourcen zu optimieren.
6. Personalmanagement:
« Rekrutierung: Talente gewinnen, einstellen und einbinden.

« Schulung und Entwicklung: Bieten Sie den Mitarbeitern fortlaufend

Schulungs- und Entwicklungsmaglichkeiten.

« Leistungsmanagement: Implementieren Sie

Leistungsbeurteilungssysteme und belohnen Sie Leistungstréger.
7. Marketing und Vertrieb:

« Marktforschung: Fihren Sie Marktforschung durch, um die

Bedirfnisse und Vorlieben der Kunden zu verstehen.

. Marketingstrategien: Entwickeln Sie effektive Marketingstrategien,

um Produkte oder Dienstleistungen zu bewerben.

« Vertriebsmanagement: Verwalten Sie Vertriebsteams und

uberwachen Sie die Vertriebsleistung.
8. Kundenbeziehungsmanagement (CRM):

« Kundenservice: Bieten Sie einen hervorragenden Kundenservice, um

Beziehungen aufzubauen und zu pflegen.

. Feedback-Mechanismen: Implementieren Sie Feedback-

Mechanismen, um die Kundenzufriedenheit zu verstehen.
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« Kundenbindung: Entwickeln Sie Strategien zur Kundenbindung und

-loyalitat.
9. Risikomanagement:

« Risiken identifizieren: Identifizieren Sie potenzielle Risiken und

Unsicherheiten, die sich auf das Geschaft auswirken kdnnen.

« Risikominderung: Entwickeln Sie Strategien zur Risikominderung,

um die Auswirkungen potenzieller Bedrohungen zu minimieren.

« Compliance: Stellen Sie die Einhaltung gesetzlicher und behdrdlicher

Anforderungen sicher.
10.Innovation und Technologie:

. Einfihrung von Technologie: Nutzen Sie Technologie, um Prozesse

zu verbessern und wettbewerbsfahig zu bleiben.

« Innovationskultur: Fordern Sie eine Innovationskultur, um kreative

Problemldsungen zu fordern.

. Digitale Transformation: Entdecken Sie Maoglichkeiten flr die

digitale Transformation.
11.Ethische und soziale Verantwortung:

o Ethikkodex: Erstellen und pflegen Sie einen Ethikkodex fir
Mitarbeiter und die Organisation.

. Soziale Auswirkungen: Beriicksichtigen Sie die sozialen und

okologischen Auswirkungen des Geschéftsbetriebs.
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. Corporate Social Responsibility (CSR): Beteiligen Sie sich an CSR-

Initiativen, um einen positiven Beitrag zur Gesellschaft zu leisten.
12.Standige Verbesserung:

. Feedbackschleifen: Richten Sie Feedbackschleifen ein, um

Erkenntnisse fir eine kontinuierliche Verbesserung zu sammeln.

« Anpassungsfahigkeit: Seien Sie anpassungsfahig an Veranderungen

im Geschaftsumfeld.

o Lernkultur: Fordern Sie eine Kultur des kontinuierlichen Lernens und

der Verbesserung.

Effektive Unternehmensfihrung erfordert einen ganzheitlichen Ansatz, der
verschiedene miteinander verbundene Komponenten beriicksichtigt, um den
Gesamterfolg und die Nachhaltigkeit der Organisation sicherzustellen. Es erfordert
strategisches Denken, starke Fihrung und die Fahigkeit, sich an die sich

entwickelnde Marktdynamik anzupassen.

Die Phasen, die ein Unternehmen durchlauft, und die Verantwortlichkeiten des

Managers lassen sich wie folgt strukturieren:
1. Phase der Geschaftsanbahnung:
« Analyse bisheriger Ergebnisse.

. ldentifizierung der Konkurrenz, Einholen von Referenzen und Analyse

ihrer Vorteile.

« Erkennung neuer Geschaftsmoglichkeiten.
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Knlpfen von Kontakten zu potenziellen Geschaftspartnern.

Definieren von Zielen und Entwickeln von Aktionsplanen, die fir das

neue Geschaft erforderlich sind.

2. Studienphase:

Beratung mit dem Kunden, Ermittlung seiner Bedirfnisse und

Wiinsche.
Beratung mit dem Team und Lieferanten.

Ausarbeitung eines Angebots, das auf die tatsachlichen Bedirfnisse des

Kunden zugeschnitten ist.
Entwicklung eines Businessplans.

Phasenweise Festlegung der Aktivitdten im Zusammenhang mit dem

Unternehmensgegenstand (Produktion/Dienstleistungen).

Gegebenenfalls Gewinnung neuer Geschéaftspartner basierend auf

deren spezifischen Aktivitéten.

3. Verhandlungsphase:

Kontinuierliche Zusammenarbeit mit dem Kunden basierend auf

gegenseitigem Verstandnis und Partnerschaft.

Einigung Uber mogliche Preissenkungen oder Tarife, Erdrterung der
Auswirkungen dieser Reduzierungen auf beide Parteien (offene und gut

dokumentierte Kommunikation).

Den Kunden unverziiglich tber geplante Anderungen vertraglicher

Vereinbarungen informieren.
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4. Phase der Vertragsumsetzung:

Analyse und Verhandlung aller gewiinschten Anderungen der
Vertragsklauseln und Erérterung der Auswirkungen dieser Anderungen

auf den Geschéftsbetrieb.

Einholung der endgultigen Zustimmung des Kunden zur Ausfiihrung

der Bestellung.

Analyse und Kontrolle der mit der Auftragsabwicklung verbundenen

Kosten.
Uberwachung des Fortschritts der Vertragsausfiihrung.
Effiziente Koordination des internen Teams.

Sicherstellung der Qualitéat des Ausfihrungsprozesses und Abwicklung

des Auftrags innerhalb des vertraglich festgelegten Zeitrahmens.

Einhaltung aller vertraglichen Verpflichtungen.

5. Phase des Geschaftsabschlusses:

Analyse des Gesamtfortschritts des Unternehmens in allen Phasen,
Festlegung glnstiger und weniger giinstiger Aspekte und Abschluss der
Geschéftsakte.

Gute Partnerbeziehungen pflegen und auch nach Geschéaftsabschluss

pflegen.

Nutzung aller verfligbaren Informationen hinsichtlich der Mdglichkeit

der Grindung eines neuen Unternehmens.
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« Vorbereitung auf die Eroffnung einer neuen Geschéftsakte und

Anbahnung kinftiger Vertrage.

Unter Unternehmensfiihrung versteht man die Gesamtheit der Aktivitaten,
Methoden und Techniken, die die Aufgaben der Organisation, Verwaltung und
Fihrung von Unternehmen umfassen. Seine Aufgabe besteht darin, das
Unternehmen in einem dynamischen Gleichgewicht im Wettbewerbsumfeld zu
halten. Sein Inhalt bezieht sich auf den Prozess, wirksame Entscheidungen
hinsichtlich der Geschaftsentwicklung zu treffen und die Ressourcen des
Unternehmens zu nutzen, um angestrebte Ziele zu erreichen. Die Festigung der
Position des Unternehmens im Wettbewerbsumfeld héngt davon ab, wie das

Unternehmen gefiihrt wird, von der Griindung bis zur gesamten Entwicklung.

Bei der Kilassifizierung von Vorstellungen (ber die Beziehung zwischen
Wissenschaft und Kunst im Management werden die folgenden Kategorien

beriicksichtigt:

a) Diejenigen, die Vorbehalte gegen die Verwendung des Begriffs ,,Kunst* im
Management duf3ern, da dieser die Anerkennung der wissenschaftlichen Grundlagen

des Managements negieren kdnnte.

b) Eine andere Gruppe von Spezialisten glaubt, dass Management sowohl eine Kunst
als auch eine Wissenschaft ist. Als Wissenschaft stellt Management einen
kohé&renten und organisierten Wissensbestand dar: Konzepte, Prinzipien, Methoden
und Techniken, die Ph&nomene und Prozesse in der Unternehmensfihrung
systematisch erklaren. Der kiinstlerische Aspekt berlicksichtigt hauptséchlich die
Fahigkeiten, Erfahrungen und die Fahigkeit des Managers, wissenschaftliche
Erkenntnisse in verschiedenen Situationen effizient anzuwenden.
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c) Eine dritte Kategorie von Autoren betrachtet den Managementprozess sowohl als
Wissenschaft als auch als Kunst, mit der Bemerkung, dass in Zukunft, da
Informationen im Management systematischer werden, die Wissenschaft VVorrang

vor der Kunst haben wird.

Aus wissenschaftlicher Sicht geht es bei der Unternehmensfiihrung um die
Festlegung allgemeiner Arbeitsprinzipien, -methoden und -techniken. Ihr Einsatz
gewadhrleistet die effiziente Nutzung des menschlichen, materiellen und finanziellen
Potenzials zur Erreichung der Geschéftsziele. Die Auffassung, dass Management
eine Kunstform ist, wird durch die Kompetenz und Expertise gestutzt, mit der
Manager wissenschaftliche Erkenntnisse in der Geschaftspraxis anwenden. Als
Kunst betrachtet, beinhaltet Unternehmensfiihrung die kreative Anpassung
wissenschaftlicher Prinzipien und Methoden an die spezifischen Bedingungen der
Geschaftspraxis und deren kontinuierliche Weiterentwicklung auf der Grundlage der

Realitaten und Anforderungen des Betriebsumfelds.

Zu den Merkmalen der Unternehmensfiihrung gehoren:

« Es bezieht sich auf Wirtschaftsunternehmen und zielt auf die Erreichung der
Unternehmensziele ab, zusammengefasst unter dem Ziel der

Gewinnmaximierung.

« Es bericksichtigt die spezifische Art der Kommunikation in der Wirtschaft,

basierend auf Marktgesetzen.

« Es berlcksichtigt die komplexe Natur des Umfelds, in dem das Unternehmen
tatig ist.
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« Es basiert auf Kontinuitat in der Wissensentwicklung und einer strengen

Beobachtung von Organisations- und Managementprozessen.

« Es st ein Produkt der Logik der Gewinnmaximierung.

Der Managementprozess

Der Flhrungsprozess besteht aus allen Phasen und Phasen, die die Ziele des
Unternehmens und seiner organisatorischen Teilsysteme klaren. Dabei geht es
darum, die notwendigen und erwarteten Arbeitsablaufe zur Erreichung dieser Ziele

festzulegen und Aufgaben fir deren Erfullung zuzuweisen.

Es héngt von den Fragestellungen und Aufgaben des Unternehmens ab und kann

unter verschiedenen Aspekten angegangen werden:

o Methodischer  Aspekt:  Der  Managementprozess  umfasst  vier

aufeinanderfolgende Phasen:

Das Ziel definieren.

Analyse der aktuellen Situation.

Bestimmen des Problems.

Entscheidungen treffen.

« Funktionaler Aspekt: Der Managementprozess besteht aus vier Phasen:
o Planung.
« Organisieren.

« Kontrollieren.
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« Beeinflussung.

Okonomischer Aspekt: Der Managementprozess kann in vier logischen
Phasen ausgedriickt werden, die sich auf die Beziehung zwischen

Bedrfnissen und Ressourcen beziehen:
« Ermittlung des wirtschaftlichen Bedarfs flr die Geschéftsentwicklung.
« Analyse der verfligbaren Ressourcen des Unternehmens.
« Zuweisung von Ressourcen.
« Ressourcen nutzen.

Organisatorischer Aspekt: Der Managementprozess umfasst alle Regeln,
Normen und Prinzipien, die dem reibungslosen Betrieb des Unternehmens
zugrunde liegen, wie z. B. Vorschriften, Schulungsmethoden, Grundsatze zur
Verantwortungsverteilung und Kooperationsbeziehungen zwischen den

Unternehmensabteilungen.

Sozialer Aspekt: Der Managementprozess unterstreicht die Rolle

menschlicher Faktoren bei den Aktivitaten des Unternehmens.
Informationsaspekt: Der Managementprozess umfasst die folgenden Phasen:

Informationsquellen identifizieren.

Vervollstandigung und Weiterentwicklung von Informationen.

Informationen verarbeiten.

Ubermittlung von Informationen an Entscheidungstrager.

Merkmale des Managementprozesses
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Die Komplexitat des Managementprozesses wird durch seine charakteristischen
Merkmale betont, darunter Dynamik, Stabilitat, Kontextcharakter, Kontinuitat und
Zyklizitat.

Phasen des Managementprozesses

Als Prozess konzipiert und behandelt, umfasst die Unternehmensfiihnrung die

folgenden Phasen:

« Identifizierung materieller und personeller Ressourcen.

Festlegung von Zielen auf der Grundlage der verfiigbaren Ressourcen.
. Strategien entwickeln.
« Koordinierung der zugrunde liegenden Aktivitaten.
. Ergebnisse auswerten und Korrekturen vornehmen.
« Ein neues Unternehmen entwerfen.
Funktionen der Unternehmensfiihrung

« Prognosefunktion: Beinhaltet die Festlegung von Unternehmenszielen,
angestrebten Ergebnissen, erforderlichen Ressourcen und praktischen
Handlungsmethoden. Durch die gesteigerte Wettbewerbsfahigkeit der

Unternehmen erhélt die Funktion neue Dimensionen.

. Organisationsfunktion: Ziel ist es, den optimalen organisatorischen Rahmen
fur die effiziente Ausfiihrung von Arbeitsablaufen zu konzipieren. Dabei geht
es um die Festlegung, Gruppierung und Strukturierung von Aktivitéten,

Rollen, Verantwortlichkeiten und Ressourcenzuweisungen.
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Koordinierende Funktion: Stellt die Harmonisierung von Entscheidungen und
Handlungen des Personals und der Subsysteme des Unternehmens gemaf

festgelegten Prognosen und organisatorischen Rahmenbedingungen sicher.

Schulungsfunktion: Umfasst Malinahmen zur Gewinnung und Foérderung des
Personalbeitrags zur Erreichung festgelegter Ziele. Dabei geht es darum,

Motivationen zu verstehen und flexible Anreizsysteme zu operationalisieren.

Kontroll- und Bewertungsfunktion: Schlielt den Managementprozess ab,
indem die aktuelle Leistung des Unternehmens gemessen und mit den
urspringlichen Zielen und Standards verglichen wird. Dabei geht es darum,

Abweichungen, deren Ursachen und KorrekturmalRnahmen zu identifizieren.

Allgemeine Grundsatze der Unternehmensfihrung

Prinzip des partizipativen Managements: Beinhaltet die Beteiligung der
Mitarbeiter an der Entscheidungsfindung auf der Grundlage ihrer
Kompetenzen. Dies fuhrt zu einer stiarkeren Einbindung der Mitarbeiter, zur
Schaffung eines kooperativen Klimas und zur Ausrichtung von

Managementprozessen auf die Interessen der Stakeholder.

Motivationsprinzip: Erfordert die ldentifizierung und Nutzung materieller
und moralischer Anreize, um eine harmonische Abstimmung der Interessen

aller Beteiligten sicherzustellen.

Prinzip der kontinuierlichen Effizienzverbesserung: Ziel ist die Maximierung
der wirtschaftlichen und sozialen Auswirkungen bei gleichzeitiger
Minimierung des Aufwands durch moderne Managementmethoden und -

techniken.
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« Konkordanzprinzip: Stellt die Ubereinstimmung zwischen den Parametern
des Managementsystems, seinen wesentlichen Merkmalen und denen der

Umgebung sicher,
Spezifische Grundsatze der Unternehmensfiihrung

Zu den spezifischen Grundsétzen der Unternehmensfilhrung zahlen neben den

allgemeinen Fihrungsgrundsétzen:
. Systematische Entwicklung klarer Ziele, Strategien und Aktionspléne.
« Produktion und Lieferung gewiinschter Waren/Dienstleistungen.
« Kundenstamm aufbauen und halten.

« Erzielung erheblicher Vorteile fir die Gewinnung und Bindung von

Investoren.

. Bereitstellung materieller und moralischer Belohnungen zur Motivation der
Mitarbeiter.

« Priorisierung der Kunden als wichtigstes Element in der Geschaftsgleichung.

. Forderung von Respekt und Berufsethik innerhalb der Organisation.

Ein weiterer wichtiger Aspekt der Unternehmensfiihrung ist die Kommunikation.

Hier sind die Grundlagen:

Effektive Kommunikation ist in allen Lebensbereichen, ob privat oder beruflich,
unerl&sslich. Hier sind einige Grundlagen guter Kommunikation:
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1. Klarheit : Kommunizieren Sie Ihre Botschaft klar und pragnant. Vermeiden
Sie Mehrdeutigkeiten oder Verwirrung, indem Sie lhre Sprache direkt und

konkret formulieren.

2. Aktives Zuhdren : Achten Sie darauf, was andere sagen. Horen Sie aktiv zu,
indem Sie sich auf ihre Worte konzentrieren, Fragen zur Klarung stellen und

Verstandnis zeigen.

3. Empathie : Die Perspektiven und Geflihle anderer verstehen. Empathie
fordert das Vertrauen und hilft beim Aufbau starker Beziehungen, indem sie

zeigt, dass Sie die Gefiihle anderer wertschétzen und respektieren.

4. Nonverbale Kommunikation : Achten Sie auf Korpersprache, Mimik und
Tonfall. Nonverbale Hinweise kénnen genauso viel Bedeutung vermitteln wie

Worte und kénnen die Wahrnehmung lhrer Botschaft beeinflussen.

5. Respekt : Behandeln Sie andere mit Respekt und Professionalitat.
Respektieren Sie ihre Meinung, auch wenn Sie anderer Meinung sind, und

vermeiden Sie es, ihre Ideen zu unterbrechen oder abzulehnen.

6. Feedback : Geben Sie konstruktives Feedback und seien Sie offen dafr.
Feedback hilft dabei, die Kommunikation zu verbessern und Konflikte

effektiv zu losen.

7. Selbstvertrauen : Seien Sie selbstbewusst, wenn Sie sich ausdriicken.
Vertrauen verleiht Ihrer Kommunikation Vertrauen und Glaubwurdigkeit und

macht sie Uberzeugender und wirkungsvoller.

8. Anpassungsfahigkeit : Passen Sie lhren Kommunikationsstil an die
Zielgruppe und die Situation an. Anpassungsfahigkeit stellt sicher, dass lhre
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Botschaft von verschiedenen Personengruppen empfangen und verstanden

wird.

9. Pragnanz : Seien Sie pragnant und auf den Punkt. Vermeiden Sie unnétige
Details oder Abschweifungen, da dies zu Verwirrung und Ablenkung von

lhrem Publikum fuhren kann.

10.Nachbereitung : Verfolgen Sie Gesprache oder Verpflichtungen, um Klarheit
und Verantwortlichkeit sicherzustellen. Die Nachverfolgung beweist
Zuverlassigkeit und unterstreicht die Bedeutung einer effektiven

Kommunikation.

Indem Sie diese Grundlagen in Ihren Kommunikationsstil integrieren, kénnen Sie
die Klarheit, das Verstdndnis und die Effektivitat Ihrer Interaktionen mit anderen

verbessern.

Spezifischer:

Der Sender Ubertragt die Nachricht auf einem Kommunikationskanal, durchlduft
viele Filter (Barrieren) und der EMPFANGER dekodiert sie entsprechend einem
gemeinsamen Code und einem Kontext. SIE entschlisseln basierend auf der

Bedeutung.

Jedes Wort hat eine Bedeutung, die es vermittelt: konnotativ und denotativ oder

bezeichnet und bezeichnet.

« BEDEUTUNG (denotativ) — die objektive Bedeutung des Wortes; die einfache
Definition, die der Heizkorper fir jeden von uns hat (Rohrsystem, durch das Wasser
fliel3t)
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» SIGNIFIKANT (konnotativ) — die subjektive Bedeutung des Wortes; viele Leute
konnen Hitze sagen; Wir suchen in TR nach Wortern, die eine gemeinsame
Bedeutung haben. Heizk6rper — Hitze, ein Ort, an dem sich Staub ansammelt,

Metall, trockene Kleidung, Kalte (harte Winter im Kommunismus).

Kontext — festgelegt durch die Lernenden, Titel der Schulung, Geisteszustand,
Hintergrund, Wissen und Bedurfnisse der Lernenden. Wenn Sie den Kontext nicht
gleich zu Beginn festlegen, erhalten Sie moglicherweise Fragen, die nichts mit dem

Kontext zu tun haben.
BARRIEREN
-Sender-Empfanger

Gesundheit, Midigkeit, Wortschatz, allgemeine Kultur, Intelligenz zur Verwendung

von Liefermethoden,

* Kulturell — die Art und Weise, wie ich in einer Zivilisation aufgewachsen bin —wie
ich gelernt habe, ,,Bitte, danke, es tut mir leid* zu sagen — die Einstellung, die Art,
wie sie sich kleiden, wie sie die Menschen um sich herum verstehen, wie sie Kunst
verstehen, die Reaktionen der Menschen Bildung ist ein Teil der Kultur. lhre
Ausbildung ist lhre Kultur. Bildung kommt wvon: Familie, Schule,
Religion/Prinzipien, Umfeld (Freunde, Medien — welche Filme, welche Lieder,
Influencer, Werbung — all das lehrt mich und daher haben wir ein gewisses
kulturelles Gepack). An welcher Hand die Uhr gehalten wird, ist ebenfalls kulturell

bedingt.

* Diskriminierung — die Gesetzgebung umfasst 10: Hautfarbe (Rasse), ethnische
Zugehorigkeit, Geschlecht, Religion, Alter, Sexualitét, sozialer Status, Behinderung,

chronische Krankheiten;
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* Das System der Widerstinde/Uberzeugungen/Vorurteile: unsere Ideale, unsere
Vorstellungen — die Kartoffel (man verschwendet Zeit, wenn man sie diinn schalt,
man verliert die Kartoffel, wenn man sie dick und schnell schneidet), die kleinen
(am Anfang oder am... Ende auf den Grill legen). Unterschiedliche Uberzeugungen
— nicht, dass der eine gut, der andere schlecht ist. Das ist gut und das ist gut, wir

sammeln Meinungen und diskutieren.
* Linguistik (Regionalismen, Archaismen, Wissenschaftssprache)

Sender- und Empféangerbarrieren sind die gleichen, auRer: Zweck (E), Bedurfnisse
(R)

Welche Barriere hat E und R nicht und umgekehrt?

M=S

Zweck (er bringt die Kommunikation in Gang, sodass sie einen Zweck hat) =
Bedirfnisse Effektive Kommunikation — wenn lhr Zweck erfillt ist und die R-

Bedurfnisse erfullt sind.

- Kommunikationskanal

* Visuell (eine Markierung féllt auf den Boden, vorbeigehende Personen);
* Gerdusche (flusternde Menschen, miteinander redende Menschen);

* Geruchssinn (Essen, schlechter Geruch);

* Taktil (rutschige Hand, Beriihrung der Lernenden);

» Geschmack (der Weg des Geruchs und wie man mit Emotionen umgeht — mit

Scotch)
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» Umgebungsbedingungen (Luftung, Luftfeuchtigkeit, Luftdruck, Hitze, Kalte,
Licht)

* Proxemics (intim 0 — 0,5 m, personlich 0,5 — 1 m, sozial 1 — 5 m, 6ffentlich Gber 5

m)
* Es geht darum, mit Emotionen umzugehen.

* Demonstration: einen Lernenden abholen, intim und nah, personlich (Glick

schenken), gesellig bis TR, 6ffentlich — in einem groRen Saal.
* Bleiben Sie nah bei den Menschen, seien Sie in der Ndhe von Menschen.

Qualitative Kommunikation = Das Schema der Kommunikation ist aufgrund von
Barrieren, die von Person zu Person unterschiedlich sind, sehr schwer zu erreichen

und wird daher qualitativ.

TR — erflllt Bedurfnisse und vermittelt F&higkeiten. Effizienz — die Art und Weise,

wie es dem Trainer gelingt, Fahigkeiten zu vermitteln und zu vermitteln.
Quantitative Kommunikation — 100 %
* miindlich — 7 % (mindlich oder schriftlich)

* nonverbal — 55 % (Mimik, Geste, Korperhaltung, Blick, Kleidung, Accessoires),
das Bild (TR, Symbol, Farben)

» paraverbal — 38 % (Intonation, Tonalitdt, Rhythmus, Reim, Takt, Tonfall,
Lautstérke, Tonfall)

Verhandlung ist ein Prozess der offensiven und defensiven Kommunikation, der

darauf abzielt, eine gegenseitige Einigung ber verschiedene Bedurfnisse oder Ideen
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zu erzielen. Verhandlung ist eine Sammlung von Verhaltensweisen, die

Kommunikation, Verkauf, Marketing, Soziologie und Konfliktlésung umfassen.

Bei jeder Verhandlung gibt es einen klaren Austausch: ,,Ich* bekomme einen Teil
von dem, was ich will, und ,,Sie* bekommen einen Teil von dem, was Sie wollen.
Mit anderen Worten: Wir tauschen das, was wir haben und anderen anbieten miissen,

gegen das aus, was wir von ihnen erhalten méchten.

Verhandlungen beinhalten die Entscheidungsfindung durch Verhandlungen, was sie
von anderen Formen der Entscheidungsfindung unterscheidet. Sie tauschen Dinge,
die fur Sie billiger sind, aber vom anderen Verhandlungspartner geschétzt werden,
gegen andere Dinge, die fur Sie wertvoll sind, aber fir den anderen billiger sind.
Damit eine Transaktion stattfinden kann, mussen, wie oben dargestellt, mindestens
zwei Parteien beteiligt sein, ndmlich zwei Verhandlungsfihrer: Einer fordert eine
Sache oder Dienstleistung an, der andere bietet diese Sache oder Dienstleistung an.
Somit gibt es von Anfang an zwei Ldsungen — ,,Ihre” und ,,meine* — zur LOsung

desselben Problems: den Austausch von Waren oder Dienstleistungen.

Das Hauptziel der Verhandlungen besteht darin, einen Konsens zu erreichen, nicht
einen Sieg. Beide Partner missen den Verhandlungsprozess mit dem Gefuhl

abschlieRen, das Maximum ihrer Ziele erreicht zu haben.

Das Hauptziel im Verhandlungsprozess ist die Erzielung eines Konsenses. Daher
mussen die Verhandlungsfihrer unterschiedliche Interessen in gemeinsame Ziele
umwandeln, ihre Forderungen flexibel anpassen und von Anfang an Reserven fir
Zugestandnisse haben. Keine Verhandlung beginnt mit dem ,,Akzeptablen
Minimum* mit der Vorstellung, dass ,,es so sein sollte* und mit der Hoffnung, dass

der Partner diese ,,realistische® Position zu schitzen weil.

132



TF HERA

Trainifique

Ein elementarer Aspekt ist zu wissen, wann man aufhéren muss. Bei allen
Verhandlungen gibt es einen , kritischen Punkt, jenseits dessen alle Vereinbarungen
scheitern und alle Kommunikationsbemiihungen bis zu diesem Punkt zunichte
gemacht werden. Ein guter Verhandlungsfuihrer weil3, wann er aufhdren muss, bevor

er diesen Punkt erreicht.
Jede miindliche Vereinbarung muss schnellstmdglich schriftlich bestétigt werden.

Die am meisten gewuinschte Verhandlungsmethode ist das Win-Win-Szenario, bei
dem beide Verhandlungspartner gewinnen (Win-Win), wéhrend andere die Form

haben: ,,Ich gewinne, du verlierst; ,,Ich verliere, du gewinnst*; ,,Wir verlieren

beide.*

Das Win-Win-Ergebnis gibt beiden Parteien einen Anreiz, eine Einigung zu erzielen
und den Vertrag abzuschlieRen. Aufgrund ihrer Erfahrung sind sie bereit, in Zukunft
Geschafte zu machen und anderen eine positive Meinung voneinander zu vermitteln.
Dieses Formular basiert auf dem zwischen den Verhandlungsfiihrern gewonnenen
Vertrauen. Dies geschieht, wenn die Verhandlungsfiihrer ihre Ernsthaftigkeit
bewiesen haben, sich schon langer kennen, gute Investitionen getétigt haben, sich

gegenseitig geholfen haben, sich nicht gegenseitig ausgenutzt haben usw.

Die unerwiinschteste Verhandlungsmethode ist die, bei der beide Partner verlieren
und die Konsequenzen schwerer zu ertragen sind. Die andere Form, bei der einer
gewinnt und der andere verliert, beinhaltet verschiedene Strategien: einige

langsamer, ruhiger, andere hérter, schneller.

Arten von  Verhandlungen:  Verteilungsverhandlungen  Beispiele  fir
Verteilungsverhandlungen: a) Gehaltserh6hung, die die Kosten des Arbeitgebers
und das Einkommen des Arbeitnehmers erhoht; b) Preisverhandlungen, die den
Nutzen des Ké&ufers erh6hen und das Einkommen des Verk&ufers verringern; c)
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Territorial- oder Grenzverhandlungen, bei denen ein Land sein Territorium

verkleinert und ein anderes es erweitert.

Selbstverhandlung Es ist eine ziemlich haufige Aktivitat. Wir antizipieren, wie
andere auf unsere VVorschlége reagieren werden, und sorgen so fiir mehr Verstandnis.
Es ist viel fruchtbarer, mit der anderen Partei zu verhandeln als mit uns selbst —

stattdessen verhandeln sie méglicherweise mit sich selbst.

Preisverhandlung Preise werden vom Markt festgelegt, aber Sie verkaufen nicht an
Mérkte, sondern an Menschen, und diese verfligen nicht Uber perfekte

Informationen.

Von einer fragenden Verhandlung spricht man, wenn die algebraische Summe der
Gewinne und Verluste gleich Null ist. Wenn eine Summe zwischen zwei
Verhandlungspartnern aufgeteilt wird, verliert der eine, was der eine gewinnt. Der

Konflikt entbrennt jedoch nicht.

2.6 Finanzplan

Die Beschaffung von Finanzmitteln ist die zweitgrofite Herausforderung bei der

Entwicklung eines neuen Unternehmens, eines Startups. Die erste besteht darin,

134



TF HERA

Trainifique

etwas zu schaffen, das die Menschen brauchen. Die meisten Startups scheitern, weil
sie das nicht getan haben. Der zweite Grund flr das Sterben von Startups ist die

Schwierigkeit, an Gelder zu kommen.

In Wirklichkeit ist das Hauptproblem fir einen Unternehmer, der ein Unternehmen
von Grund auf neu grindet, nicht der Mangel an Geld, sondern die Planung des
Geschaftsprojekts: die Fahigkeiten, die Sie fir ein solches Unterfangen empfehlen,
die Humanressourcen, die beteiligt sein kdnnen, Marktmerkmale, Wettbewerb ,

Differenzierungspunkte, Wettbewerbsvorteile usw.

,,Erst wenn Sie alle diese Fragen positiv geklart haben, kdonnen Sie sagen, dass Sie
endlich Geld brauchen. Und fir jedes Projekt, das alle erforderlichen Eigenschaften
erfullt, ist es nicht so schwer, Geld zu finden; es wird immer Einzelpersonen oder
Institutionen geben, die dazu Dbereit sind.“ Investieren Sie in hervorragende

Geschiftsprojekte!* - Marius Ghenea, About Entrepreneurship, 2011, S. 309

Der Mangel an Finanzierungsquellen ist fir Unternehmen zu Beginn ihrer Reise ein
falsches Problem; Das eigentliche Problem besteht darin, dass sie nicht wissen, wo
sie Informationen erhalten und wie sie sie Uberzeugen kénnen, um an das Geld zu
kommen, das sie zum Uberleben und zur Entwicklung ihres Unternehmens

benotigen.

Es gibt unzahlige Finanzierungsquellen fir Unternehmen in verschiedenen
Bereichen: die drei Fs (Familie, Freunde und Narren), Kredite, Zuschiisse, staatliche

Mittel, Crowdfunding, Angel-Investoren oder Risikokapitalfonds.

Dariiber hinaus werden Mittel aus dem Verkauf von Produkten oder
Dienstleistungen selten als Finanzierungsquelle angesehen. Paradoxerweise ist dies

die solideste Alternative, die es einem Unternehmen ermdglichen kann, sich
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organisch zu entwickeln, da es den Markt mit den bendtigten Produkten oder

Dienstleistungen versorgt.

Finanzierungsquellen flr Geschéaftsideen

Personliche Mittel (im Laufe der Zeit angesammelt)
Hypothek auf eine Immobilie, die Ihnen gehort

Darlehen von Familie/Freunden

Partnerschaft mit einer anderen Person, die Kapital einbringt

Bank (Griinderkredit, Rahmenkredit, Dispositionskredit, Factoring,

Investitionskredit, Leasing...)

Anzahlungen von Kunden

Grole Zahlungsziele mit Lieferanten (60, 90, 120 Tage)
Mikrofinanzierung

Strukturfonds

Risikokapital

Angel-Investoren (Business Angels)

Crowdfunding

Die Erstellung eines Finanzplans fur ein Unternehmen ist entscheidend flr dessen

Erfolg und Nachhaltigkeit. Ein umfassender Finanzplan umfasst typischerweise

mehrere Schliisselkomponenten. Hier ist ein allgemeiner Leitfaden dazu, was in

einen Finanzplan aufgenommen werden sollte:
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1. Verkaufsprognose:

« Projizieren Sie Ihre Umsétze auf der Grundlage von Marktforschung,

historischen Daten und Branchentrends.

« Teilen Sie den Umsatz nach Produkt- oder Dienstleistungskategorien

auf.
2. Ausgabenbudget:

« Geben Sie alle mit der Fiihrung des Unternehmens verbundenen Kosten
detailliert an.

« Zu den Kategorien kdnnen Miete, Nebenkosten, Gehélter, Marketing,

Lieferungen und andere Betriebskosten gehdren.
« Unterscheiden Sie zwischen fixen und variablen Ausgaben.
3. Geldflussrechnung:

. Verfolgen Sie den Geldzufluss und -abfluss Gber einen bestimmten

Zeitraum (monatlich oder jahrlich).

« Berlcksichtigen Sie sowohl betriebliche als auch nicht betriebliche
Aktivitaten.

« Stellen Sie sicher, dass immer geniigend Bargeld vorhanden ist, um den
betrieblichen Bedarf zu decken.

4. Gewinn- und Verlustrechnung:

o Fassen Sie die Einnahmen, Kosten und Ausgaben zusammen, die

wahrend eines bestimmten Zeitraums angefallen sind.
« Berechnen Sie den Nettogewinn oder -verlust.
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. Diese Aussage liefert eine Momentaufnahme der Rentabilitat des
Unternehmens.
5. Bilanz:

« Stellen Sie die Finanzlage des Unternehmens zu einem bestimmten

Zeitpunkt dar.

. Dazu gehtéren Vermodgenswerte (was das Unternehmen besitzt),
Verbindlichkeiten (was es schuldet) und Eigenkapital (der Anteil des

Eigenttiimers).
6. Finanzprognosen:
« Erstellen Sie Prognosen fiir die nachsten drei bis funf Jahre.

. Beziehen Sie Umsatzprognosen, Gewinn- und Verlustrechnungen,

Bilanzen und Kapitalflussrechnungen ein.

« Nutzen Sie realistische Annahmen, die auf Marktforschung und

Branchenanalysen basieren.
7. Break-Even-Analyse:

« Bestimmen Sie den Punkt, an dem die Gesamteinnahmen den

Gesamtausgaben entsprechen.

o Ndutzlich, um zu verstehen, wann das Unternehmen voraussichtlich

profitabel sein wird.
8. Finanzierungsvoraussetzungen:
« Geben Sie die Hohe des Kapitals an, das fir die Grindung und den

Betrieb des Unternehmens erforderlich ist.
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« Geben Sie an, wie die Mittel verwendet werden.

« Wenn Sie externe Finanzierung suchen, klaren Sie die Art

(Fremdkapital, Eigenkapital) und die Bedingungen.
9. Finanzielle Verhaltnisse:

. Beziehen Sie wichtige Finanzkennzahlen wie Liquiditatskennzahlen,

Rentabilitatskennzahlen und Effizienzkennzahlen ein.

. Diese Kennzahlen geben Einblicke in die finanzielle Gesundheit und

Effizienz des Unternehmens.
10.Notfallpléane:

« Identifizieren Sie potenzielle Risiken und Unsicherheiten, die sich auf

den Finanzplan auswirken konnten.
« Entwickeln Sie Notfallplane, um diese Risiken zu mindern.
11.Uberwachung und Uberprufung:

« Richten Sie einen Prozess zur regelmaBigen Uberprifung und

Anpassung des Finanzplans ein.

« Nutzen Sie tatsadchliche Finanzdaten, um sie mit Prognosen zu

vergleichen und notwendige Anpassungen vorzunehmen.

Denken Sie daran, dass der Finanzplan mit der allgemeinen Geschéftsstrategie und
den Zielen Gbereinstimmen sollte. Es dient als Wegweiser fur den finanziellen Erfolg
und bietet eine Entscheidungsgrundlage sowie gegebenenfalls die
Finanzierungssicherung. Bei der Erstellung eines umfassenden Finanzplans ist es

ratsam, die Expertise von Finanzexperten einzuholen.
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Bestandteile eines erfolgreichen Finanzplans fur ein Unternehmen:

1. Umsatzprognosen:

Entwickeln  Sie  monatliche, vierteljahrliche und jahrliche

Umsatzschétzungen.

Identifizieren Sie Muster in Verkaufszyklen, um Geschéftstrends zu

verstehen.

Nutzen Sie Umsatzprognosen als Grundlage fur die Festlegung von

Wachstumszielen.

2. Spesenaufwand:

Beziehen Sie regelmaRige, zukinftige und damit verbundene Ausgaben

in den Plan ein.

Unterscheiden Sie zwischen wesentlichen und nicht wesentlichen

Ausgaben.

Planen Sie erwartete und unerwartete zukunftige Kosten ein, um die

finanzielle VVorbereitung sicherzustellen.

Schétzen Sie die Kosten fir verschiedene Wachstumsinitiativen, um

die Expansion effektiv zu verwalten.

3. Bilanz (Vermdgenswerte und Schulden):

Verfolgen Sie Vermdgenswerte und Verbindlichkeiten, um den

Nettowert lhres Unternehmens zu ermitteln.
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Vermeiden Sie eine Unterbewertung von Vermdgenswerten und

verbuchen Sie ausstehende Rechnungen ordnungsgeman.

Nutzen Sie die Bilanz fiir einen umfassenden Uberblick (ber die

Gesundheit Thres Unternehmens.

4. Cashflow-Prognose:

Prognostizieren Sie den monatlichen, vierteljahrlichen und j&hrlichen

Cashflow.

Identifizieren und beheben Sie potenzielle Cashflow-Probleme im

Voraus.

Legen Sie angemessene Zahlungsbedingungen fest und planen Sie

Geschaftserweiterungen oder Investitionen.

Budgetieren Sie effektiv basierend auf den erwarteten monatlichen

Barbestanden.

5. Break-Even-Analyse:

Bewerten Sie die Fixkosten im Verhéltnis zum pro Einheit erzielten

Gewinn.

Erhohen Sie die Genauigkeit durch ein detailliertes Verstandnis der

Ausgaben.

Bestimmen Sie die optimale Preisgestaltung unter Berticksichtigung

der Kosten und der gewtinschten Margen.

Identifizieren Sie die Anzahl der Einheiten, die zu unterschiedlichen

Preisen verkauft werden sollen, um die Kosten zu decken.
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6. Operationsplan:

. Erstellen Sie einen detaillierten Uberblick (ber die betrieblichen

Anforderungen fur eine effiziente Unternehmensfiihrung.

« Verstehen Sie die erforderlichen Rollen, Mitarbeiterkapazitaten und

Lieferkettenkosten.

. Treffen Sie fundierte Entscheidungen zu Wachstum, Effizienz und

Kostenkontrolle.

. Entdecken Sie Optimierungsmdoglichkeiten durch Automatisierung

oder verbesserte Technologie.
Tipps zum Erstellen eines Geschaftsfinanzplans:

« Jahresrickblick: Aktualisieren Sie den Finanzplan jahrlich, um ein genaues

Bild der Finanzen des Unternehmens zu erhalten.

o Informierte Entscheidungsfindung: Nutzen Sie den Finanzplan, um
fundierte Entscheidungen Uber Einkdufe, Schulden, Einstellungen und

Ausgabenkontrolle zu treffen.

. Strategische Planung: Nutzen Sie den Plan fir eine realistische Sicht auf

zuklnftiges Wachstum oder Expansion.

. Investorenanziehung: Ein gut ausgearbeiteter Finanzplan ist von
entscheidender Bedeutung bei der Suche nach Investoren, beim Verkauf des
Unternehmens oder beim Eingehen von Partnerschaften.

« Klare Kommunikation: Kommunizieren Sie im Plan klar und deutlich

finanzielle Ziele, Strategien und Erwartungen.
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« Due Diligence: Unternehmer sollten vor der Unterzeichnung von Vertrégen,
die nicht leicht gedndert werden konnen, eine Due Diligence-Prifung
durchfiihren, insbesondere im Hinblick auf das Verstandnis der

Héndlerdienstleistungen.

Durch die Integration dieser Komponenten und die Befolgung von Tipps flr eine
effektive Finanzplanung kénnen Unternehmer die Stabilitat, das Wachstum und den

Erfolg ihrer Unternehmungen sicherstellen.

Die Erstellung eines Finanzplans fur ein Startup ist von entscheidender Bedeutung,

um einen Weg zum Erfolg festzulegen und ein effizientes Ressourcenmanagement
sicherzustellen. Hier ist eine Schritt-flr-Schritt-Anleitung, die lhnen bei der

Erstellung eines Finanzplans fur Ihr Startup hilft:

1. Zusammenfassung :
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Geben Sie einen kurzen Uberblick tber Ihr Geschaftskonzept, lhre

Ziele und lhren finanziellen Bedarf.

Fassen Sie die wichtigsten Punkte lhres Finanzplans zusammen,

beispielsweise den Finanzierungsbedarf und die erwarteten Renditen.

2. Geschéftsbeschreibung :

Beschreiben Sie Ilhre Geschéaftsidee, Ihren Zielmarkt, lhre

Produkte/Dienstleistungen und lhren Wettbewerbsvorteil.

Erlautern Sie Ihr Geschéaftsmodell, Ihre Einnahmequellen und lhre

Preisstrategie.

3. Marktanalyse :

Fihren Sie eine grindliche Marktforschung durch, um Ihren Zielmarkt,

Branchentrends und Konkurrenten zu verstehen.

Identifizieren Sie die demografische Zielgruppe lhrer Zielgruppe, ihre

Bedirfnisse und ihr Kaufverhalten.

Bewerten Sie die MarktgroRe, das Wachstumspotenzial und alle
regulatorischen oder umweltbezogenen Faktoren, die sich auf Ihr

Unternehmen auswirken konnen.

4. Verkaufsprognose :

Schatzen Sie Ihre Umsatzprognosen fir die ndchsten 3-5 Jahre

basierend auf Marktanalysen und Wachstumsannahmen.

Teilen Sie den Umsatz nach Produkt/Dienstleistung, Kundensegment
und Vertriebskanal auf.
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. Bericksichtigen Sie in Ihrer Prognose Saisonalitat, Markttrends und

Wettbewerbsfaktoren.
5. Ausgabenbudget :

. Listen Sie alle Startkosten auf, einschlief3lich Ausristung, Inventar,

Marketing und Personal.

« Schatzen Sie die laufenden Betriebskosten wie Miete, Nebenkosten,

Gehélter und Versicherungen.

« Stellen Sie Mittel fur Eventualverbindlichkeiten und unerwartete

Ausgaben bereit.
6. Cashflow-Prognose :

« Erstellen Sie eine monatliche Cashflow-Prognose fiir das erste Jahr und

vierteljahrliche Prognosen fir die Folgejahre.

« Prognostizieren Sie Mittelzufliisse aus Verkaufen, Investitionen und

Finanzierungsaktivitaten.

« Schatzen Sie die Mittelabfliisse fur Ausgaben, Kreditriickzahlungen

und Kapitalinvestitionen.

« Uberwachen Sie lhren Cashflow, um sicherzustellen, dass Sie (iber
genligend Liquiditat verfligen, um lhre Ausgaben zu decken und den

Betrieb aufrechtzuerhalten.
7. Finanzierungsstrategie :

. Bestimmen Sie, wie viel Geld Sie fir die Griindung und das Wachstum
Ihres Startups bendtigen.
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. Entdecken Sie verschiedene Finanzierungsquellen wie personliche

Ersparnisse, Kredite, Investoren oder Crowdfunding.

« Legen Sie einen klaren Plan vor, wie Sie die Mittel einsetzen, um

Meilensteine zu erreichen und Renditen flr Investoren zu erzielen.
8. Finanzprognosen :

. Erstellen Sie voraussichtliche Gewinn- und Verlustrechnungen,

Bilanzen und Cashflow-Rechnungen fur mehrere Jahre.

« Berlcksichtigen Sie Annahmen und wichtige Leistungsindikatoren

(KPls), die Ihre Finanzprognosen unterstitzen.

« Uberprifen und aktualisieren Sie lhre Prognosen regelmaRig, wahrend

sich Ihr Unternehmen weiterentwickelt.
9. Risikobewertung :

« ldentifizieren Sie potenzielle Risiken und Herausforderungen, die sich

auf Ihre finanzielle Leistung auswirken kénnen.

« Entwickeln Sie Strategien zur Risikominderung, wie z. B. die
Diversifizierung der Einnahmequellen oder die Sicherung von

Ersatzfinanzierungsquellen.

« Erwégen Sie die Durchfliihrung einer Sensitivitatsanalyse, um zu
beurteilen, wie sich Anderungen wichtiger Variablen auf lhre

finanziellen Ergebnisse auswirken kdnnten.
10.Uberwachung und Uberprufung :

. Richten Sie ein System zur regelmiBigen Uberwachung und
Uberpriifung Ihrer finanziellen Leistung ein.
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« Vergleichen Sie die tatsachlichen Ergebnisse mit Ihren Prognosen und
passen Sie lhren Plan nach Bedarf an, um auf dem richtigen Weg zu

bleiben.

« Lassen Sie sich von Buchhaltern, Finanzberatern oder Mentoren
professionell beraten, um die Genauigkeit und Durchfuhrbarkeit Ihres

Finanzplans sicherzustellen.

Die Erstellung eines umfassenden Finanzplans wird lhnen helfen, fundierte
Entscheidungen zu treffen, Investoren anzuziehen und die Herausforderungen bei
der Griindung und dem Wachstum eines erfolgreichen Unternehmens zu meistern.
Seien Sie realistisch in lhren Annahmen und Uberwachen Sie Ihre Finanzen

sorgfaltig, um Ihre Erfolgschancen zu maximieren.

Die Berechnung von Umsatzprognosen, Cashflow-Prognosen und anderen
wichtigen Finanzkennzahlen fir einen Finanzplan erfordert eine Kombination aus
Recherche, Analyse und Schétzung. So kénnen Sie diese Schliisselkomponenten

berechnen:
1. Verkaufsprognose:

A. Analyse historischer Daten: Analysieren Sie, falls verfiigbar, frihere
Verkaufsdaten, um Trends, Saisonalitat und Muster zu identifizieren. Dies kann als

Grundlage fir zukinftige Prognosen dienen.

B. Marktforschung: Fuhren Sie Marktforschung durch, um die Nachfrage nach
Ihren Produkten/Dienstleistungen zu verstehen, die MarktgroRe einzuschatzen und
Wettbewerber zu analysieren. Berlcksichtigen Sie Faktoren wie demografische
Trends, wirtschaftliche Bedingungen und Branchendynamik.
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C. Vertriebspipeline-Analyse: Schétzen Sie potenzielle Verk&ufe basierend auf
Ihrer Vertriebspipeline, einschliel3lich Leads, Interessenten und Konversionsraten in

jeder Phase des Verkaufsprozesses.

D. Wachstumsannahmen: Berucksichtigen Sie alle erwarteten
Wachstumsinitiativen, Marketingkampagnen, Produkteinfiihrungen  oder

Expansionspléne, die sich auf zukinftige Umsétze auswirken konnten.

e. Prognosemethoden: Nutzen Sie quantitative Methoden wie Zeitreihenanalyse,
Regressionsanalyse oder gleitende Durchschnitte sowie qualitative Methoden wie

Expertenmeinung oder Marktumfragen, um Umsdtze zu prognostizieren.
2. Cashflow-Prognose:

A. Umsatzprognosen: Beginnen Sie mit Ihrer Umsatzprognose, um die
Mittelzufliisse aus den Umsatzerlésen abzuschétzen. Beriicksichtigen Sie
Zahlungsbedingungen, Inkassofristen und saisonale Schwankungen bei den

Geldeingéngen.

B. Ausgabenprognosen: Identifizieren Sie alle erwarteten Ausgaben, einschlielich
Fixkosten (z. B. Miete, Gehélter) und variabler Kosten (z. B. Materialien,
Versorgungsunternehmen). Schétzen Sie den Zeitpunkt und die HO6he der

Mittelabflusse fur jede Ausgabenkategorie.

C. Betriebskapital: Beriicksichtigen Sie Anderungen im Betriebskapital,
einschliellich Forderungen, Lagerbestanden und Verbindlichkeiten. Bestimmen Sie

die finanziellen Auswirkungen von Anderungen des Betriebskapitalbedarfs.

D. Finanzierungsaktivitaten: Beriicksichtigen Sie alle Finanzierungsaktivititen
wie Darlehen, Kapitalbeteiligungen oder Dividenden, die sich auf den Cashflow
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auswirken  koénnen. Konto fir Zinszahlungen, Darlehenserldse und

Kapitalzufiihrungen.

e. Kapitalausgaben: Dazu gehOren Kapitalausgaben fir Investitionen in
Vermogenswerte wie Ausristung, Maschinen oder Einrichtungen. Bestimmen Sie

den Zeitpunkt und die Mittelabfllsse, die mit diesen Investitionen verbunden sind.

F. Saisonale Schwankungen: Passen Sie die Cashflow-Prognosen an saisonale
Schwankungen bei Einnahmen und Ausgaben an und stellen Sie sicher, dass

ausreichend Liquiditat vorhanden ist, um Spitzenzeiten abzudecken.
3. Weitere wichtige Finanzkennzahlen:

A. Gewinn- und Verlustrechnung (Gewinn- und Verlustrechnung): Berechnen
Sie den Nettogewinn, indem Sie die Gesamtausgaben von den Gesamteinnahmen
abzienen. Uberwachen Sie Rentabilitatskennzahlen wie Bruttogewinnmarge,

Betriebsgewinnmarge und Nettogewinnmarge.

B. Bilanz: Erstellen Sie eine Bilanz, um die Vermoégenswerte, Verbindlichkeiten
und das Eigenkapital des Unternehmens zu verfolgen. Berechnen Sie
Finanzkennzahlen wie Liquiditatskennzahlen (z. B. aktuelle Kennzahl, kurzfristige
Kennzahl) und Verschuldungskennzahlen (z. B. Schulden-zu-Eigenkapital-

Verhéltnis), um die finanzielle Gesundheit zu beurteilen.

C. Break-Even-Analyse: Bestimmen Sie die Hohe des Umsatzes oder Umsatzes,
der erforderlich ist, um die Fix- und variablen Kosten zu decken und den Break-
Even zu erreichen. Nutzen Sie diese Analyse, um die Machbarkeit von

Geschaftsablaufen und Preisstrategien zu beurteilen.
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D. Return on Investment (ROI): Berechnen Sie den ROI, um die Rentabilitat von
Investitionen und Projekten zu bewerten. Vergleichen Sie Renditen mit Kosten, um

die Effizienz und Effektivitat der Kapitalallokation zu beurteilen.
4. Software und Tools:

Erwéagen Sie den Einsatz von Finanzmodellierungssoftware,
Tabellenkalkulationstools wie Microsoft Excel oder Google Sheets oder spezieller
Buchhaltungssoftware, um Berechnungen zu erleichtern, Prozesse zu automatisieren

und Berichte zu erstellen.
5. Sensitivitatsanalyse:

Flhren Sie eine Sensitivitatsanalyse durch, um die Auswirkungen von Anderungen
wichtiger Annahmen oder Variablen auf Finanzprognosen zu bewerten.
Identifizieren Sie Risiken und Unsicherheiten, die sich auf die Genauigkeit von
Prognosen auswirken konnen, und entwickeln Sie Notfallpldne, um potenzielle

negative Folgen abzumildern.

Indem Sie diese Schritte befolgen und geeignete Tools und Methoden verwenden,
konnen Sie Umsatzprognosen, Cashflow-Prognosen und andere wichtige
Finanzkennzahlen berechnen, um einen umfassenden Finanzplan fir Ihr
Unternehmen zu entwickeln. Uberprifen und aktualisieren Sie lhre Prognosen
regelmélRig auf der Grundlage der tatsédchlichen Leistung und sich &ndernder

Marktbedingungen, um sicherzustellen, dass der Plan relevant und effektiv bleibt.

Genauer:

Betrachten wir ein hypothetisches Beispiel einer Umsatzprognose fiir ein echtes
landwirtschaftliches Unternehmen, ,, GreenFields Farm®, das auf den 6kologischen
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Gemiseanbau spezialisiert ist. Die Prognose umfasst einen Zeitraum von einem

Jahr, aufgeschliisselt nach Produktkategorie und Monat:

Umsatzprognose fur GreenFields Farm (Jahr 2024)

Produktkategorien:
1. Tomaten
2. Kopfsalat
3. Mohren
4. Paprika

Monat: Januar - Dezember

Salat
Monat  Tomaten ( Pfund) (Kopfe)
Januar 2.000 1.500
Februar  2.500 1.800
Marsch  3.000 2.000
April 3.500 2.200
Mai 4.000 2.500
Juni 4.500 2.800
Juli 5.000 3.000

Karotten ( Pfund) Paprika ( Ibs)

1.200

1.400

1.600

1.800

2.000

2.200

2.400

800

900

1.000

1.200

1.500

1.800

2.000
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Salat
Monat  Tomaten ( Pfund) (Kopfe)
August  5.500 3.200
September 5.000 3.000
Oktober  4.500 2.800
November 4.000 2.500
Dezember 3.500 2.200

Karotten ( Pfund) Paprika ( Ibs)

2.600

2.400

2.200

2.000

1.800

2.200

2.000

1.800

1.500

1.200

Gesamtjahresumsatzprognose:

Tomaten: 48.500 Pfund
Salat: 29.300 Stick
Karotten: 23.800 Pfund

Paprika: 15.800 Pfund
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2.7 Nachhaltigkeit

Nachhaltigkeit in Startups ist ein vielschichtiges Konzept, bei dem 6kologische,
soziale und wirtschaftliche Aspekte in das Geschaftsmodell integriert werden.
Beim Aufbau eines nachhaltigen Startups geht es darum, sich mit
Umweltauswirkungen auseinanderzusetzen, soziale VVerantwortung zu férdern und
die langfristige wirtschaftliche Rentabilitét sicherzustellen. Hier sind die
wichtigsten Aspekte, die es bei der Nachhaltigkeit in Startups zu beriicksichtigen
gilt:

1. Umweltvertraglichkeit:

« Grine Praktiken: Implementieren Sie umweltfreundliche Praktiken
in allen Aspekten des Unternehmens, vom Energieverbrauch bis zur

Abfallreduzierung.

« Supply Chain Management: Wahlen Sie Lieferanten und Partner mit
nachhaltigen Praktiken und beriicksichtigen Sie die

Umweltauswirkungen lhrer gesamten Lieferkette.
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« Produktlebenszyklus: Entwerfen Sie Produkte mit Schwerpunkt auf
Haltbarkeit, Recyclingfahigkeit und geringerer Umweltbelastung

wéhrend ihres gesamten Lebenszyklus.
2. Soziale Nachhaltigkeit:

« Vielfalt und Inklusion: Fordern Sie einen vielféltigen und
integrativen Arbeitsplatz, um Innovationen zu fordern und Top-

Talente mit unterschiedlichem Hintergrund anzuziehen.

. Faire Arbeitspraktiken: Gewahrleisten Sie faire L6hne, gute
Arbeitsbedingungen und ethische Arbeitspraktiken in der gesamten
Lieferkette.

« Community-Engagement: Engagieren Sie sich in der lokalen
Community, in der Ihr Startup tatig ist, und leisten Sie einen positiven

Beitrag dazu.
3. Wirtschaftliche Nachhaltigkeit:

. Finanzielle Widerstandsfahigkeit: Bauen Sie ein robustes
Finanzmodell auf, das es dem Startup ermdglicht, wirtschaftliche

Abschwiinge und Unsicherheiten zu tiberstehen.

« Langfristige Vision: Entwickeln Sie eine Geschéftsstrategie, die
langfristiges Wachstum und positive wirtschaftliche Auswirkungen

berticksichtigt.

« Soziales Unternehmertum: Entdecken Sie Geschéaftsmodelle, die
soziale oder 0kologische Probleme angehen und gleichzeitig

Einnahmen generieren.
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4. Innovation fur Nachhaltigkeit:

« Grine Technologien: Erforschen und investieren Sie in
Technologien, die zur Nachhaltigkeit beitragen, wie zum Beispiel
erneuerbare Energien, Energieeffizienz und Technologien zur

Abfallreduzierung.

« Kireislaufwirtschaft: Entwerfen Sie Produkte und Dienstleistungen
mit Schwerpunkt auf einer Kreislaufwirtschaft, bei der Materialien

wiederverwendet oder recycelt werden, um Abfall zu minimieren.
5. Messung und Berichterstattung:

« Key Performance Indicators (KPIs): Definieren und messen Sie
Nachhaltigkeits-KPIs, die mit den Geschéftszielen ibereinstimmen

und zur 6kologischen und sozialen Verantwortung beitragen.

. Nachhaltigkeitsberichterstattung: Seien Sie transparent tber lhre
Nachhaltigkeitsbemihungen, indem Sie den Stakeholdern regelméafig

Berichte zur Verfligung stellen.
6. Einhaltung gesetzlicher Vorschriften:

« Bleiben Sie auf dem Laufenden: Halten Sie sich tber die fir lhre
Branche und lhren Standort geltenden Umwelt- und

Sozialvorschriften auf dem Laufenden.

« Compliance: Stellen Sie sicher, dass Ihr Startup die relevanten

Nachhaltigkeitsgesetze und -standards einhalt.

7. Kundenschulung und -bindung:
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« Kunden informieren: Informieren Sie Kunden tber die nachhaltigen
Aspekte Ihrer Produkte oder Dienstleistungen, da Verbraucher
zunehmend Wert auf umwelt- und sozial verantwortliche

Unternehmen legen.

« Feedback-Mechanismus: Erstellen Sie Kanéle fir Kundenfeedback

und integrieren Sie es in Ihre Nachhaltigkeitsstrategie.
8. Partnerschaften und Kooperationen:

. Arbeiten Sie mit gleichgesinnten Organisationen zusammen:
Bilden Sie Partnerschaften mit Organisationen, die ahnliche

Nachhaltigkeitswerte und -ziele teilen.

« Branchenzusammenarbeit: Arbeiten Sie mit Branchenverbanden

und Gruppen zusammen, die sich flr nachhaltige Praktiken einsetzen.

Nachhaltigkeit in Startups ist ein fortlaufendes Engagement, das eine kontinuierliche
Bewertung, Anpassung und Verbesserung erfordert. Durch die Integration von
Nachhaltigkeit in den Kern lhres Unternehmens koénnen Startups zu positiven
6kologischen und sozialen Verénderungen beitragen und gleichzeitig langfristigen

Erfolg sicherstellen.

Im Kontext einer Welt, die vom Klimawandel und der Erschépfung natirlicher
Ressourcen gepragt ist, ist nachhaltige Entwicklung zu einem wesentlichen und
dréangenden globalen Thema geworden. Dem Ausmal des Problems missen nun
umfassende, effiziente und qualitativ hochwertige Ldsungen gerecht werden. Die
ehrgeizigen  Ziele des Europdischen Rates zur Reduzierung der

Treibhausgasemissionen, zur Erzeugung erneuerbarer Energien und zur Steigerung
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der Energieeffizienz gemaR dem Kyoto-Protokoll im Rahmen des Energie-Klima-
Pakets erfordern die Entwicklung eines neuen Wirtschaftsmodells, das die Umwelt
beriicksichtigt Bedenken in den Produktionsprozess und die daraus resultierenden
Produkte. In diesem Zusammenhang werden innovative Prozesse, die auf eine

nachhaltige Entwicklung abzielen, als Oko-Innovation bezeichnet.

Nachhaltigkeit wird nur dann zum Entwicklungsmodell, wenn La&nder,
Wirtschaftszweige, Unternehmen und Birger sich ihrer bewusst sind, sie annehmen
und ihre Prinzipien anwenden. Der Beitrag von Organisationen zur Gestaltung einer
positiven Zukunft muss aus der vollstandigen Integration von Nachhaltigkeit in das

Geschaftsmodell und die Unternehmensentwicklungsstrategien resultieren.

Traditionell konzentrieren sich Unternehmen auf die Bereitstellung von Waren und
Dienstleistungen, die den Kundenanforderungen zu wettbewerbsfahigen Preisen
entsprechen und gleichzeitig profitabel bleiben. Doch in einem Kontext, in dem
Ressourcenknappheit herrscht, Okosysteme sich verschlechtern und der
Klimawandel durch menschliche Aktivitaten beeinflusst wird, reicht die traditionelle
Rolle des Unternehmens nicht mehr aus, um eine nachhaltige Entwicklung

herbeizufihren.

Jede Generation verfolgt die gleichen Ziele, zu denen wirtschaftliches, soziales und
technologisches Wachstum gehért, mit dem Ziel eines wohlhabenden Lebens. Die
kontinuierliche Verfolgung dieser Ziele hat die Menschheit auf ihren gegenwaértigen
Entwicklungsstand gebracht. Mit zunehmender Ressourcenknappheit, negativen
Klimaverdnderungen und Umweltzerstérung gerdt die Gesellschaft jedoch
zunehmend aus dem Gleichgewicht. Viele Lander haben groRe Schwierigkeiten, die
notwendigen Ressourcen fur die Entwicklung zu sichern. Unter dem wachsenden

Druck Okologischer, sozialer und wirtschaftlicher Zwénge beginnt die Menschheit

157



TF HERA

Trainifique

zu verstehen, dass anhaltender ungerechtfertigter Konsum, Verschwendung und
Unkenntnis der Signale dieses Lebensstils zur Selbstzerstérung flhren werden. Der
anhaltende Wohlstand in den letzten Jahren hat diese Gewohnheiten verstarkt, und
die Versprechungen der modernen Wirtschaft konnen Bedingungen fir ihr eigenes

Scheitern schaffen.

In diesem Zusammenhang hat Nachhaltigkeit drei miteinander verbundene
Dimensionen:  6kologische  Nachhaltigkeit, soziale Nachhaltigkeit und
wirtschaftliche Nachhaltigkeit. Die soziale Verantwortung von Unternehmen
umfasst den Beitrag des Unternehmens zur nachhaltigen Entwicklung. Mit diesem
ultimativen Ziel miussen Unternehmen die Auswirkungen ihrer Best Practices auf
die Umwelt und die Gesellschaft berticksichtigen, um zu ihrem Fortschritt und

Umweltschutz beizutragen.

Diese Herausforderungen haben zur Entstehung neuer Konzepte und
Managementphilosophien geflhrt, die berticksichtigen, wie eine Organisation

Ressourcen nutzt, Kosten senkt und langfristige Strategien entwickelt.

Oko-Innovation ist ein Bestandteil der Innovation, der neue Wege fiir nachhaltiges
Wirtschaften eroffnet. Oko-Innovation umfasst vier wesentliche Aspekte:
Wirtschaft, Umwelt, Gesellschaft und Politik. Jeder dieser Aspekte hat, wenn er von
Organisationen durch Oko-Innovation angegangen wird, langfristige positive
Auswirkungen. Aus wirtschaftlicher Sicht senkt es die Material- und Energiekosten,
fihrt neue Produkte, Dienstleistungen und Markte ein und fuhrt zu neuen
Geschaftsmodellen. Die Umweltauswirkungen von Oko-Innovationen zeigen sich in
der nachhaltigen Ressourcenbewirtschaftung, der Bekampfung des Klimawandels
und der Verbesserung der Artenvielfalt und der Okosysteme. Darliber hinaus
verbessert es die Lebensqualitat und schafft neue nachhaltige Arbeitspléatze.
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Nach Angaben des Europaischen Observatoriums fir Oko-Innovation ist Oko-
Innovation definiert als ,,die Einfilhrung oder Anderung eines Produkts, einer
Dienstleistung, eines Prozesses, einer Organisationsanderung oder einer
Marketinglosung, die dazu beitrégt, den Ressourcenverbrauch und die Freisetzung
giftiger Substanzen wihrend ihres gesamten Betriebs zu reduzieren.*
Lebenszyklus." Die geschaftliche Motivation fiir Oko-Innovationen ist weithin
akzeptiert und wird durch den erheblichen Wert des grinen Marktes, die
Forderungen des Einzelhdndlers an Lieferanten, auf ,,griine Verbraucher zu
reagieren, den finanziellen Wert eines ,,griinen” Rufs und kleine Investitionen in
,,Okologisierung®, die zu erheblichen Einsparungen fiihren, angetricben und die

neue Generation von Arbeitnehmern, die Nachhaltigkeit am Arbeitsplatz schétzen.

Zu den wichtigsten Vorteilen fur Unternehmen bei der Entwicklung nachhaltiger
Unternehmen durch Oko-Innovationen gehdren eine verbesserte finanzielle
Leistung durch hohere Umsétze, héhere Effizienz und Produktivitat, eine geringere
Abhéngigkeit von teuren oder gefahrlichen Materialien, geschéftliche Exzellenz
durch proaktive Einhaltung gesetzlicher Anforderungen und innovativer Lésungen
sowie ein verbesserter Zugang zu Kapital durch Reduzierung betrieblicher,
strategischer und Lieferkettenrisiken sowie strategische Voraussicht durch
Antizipation, wie das Unternehmen durch Innovationen zusétzlichen Wert

generieren kann.

Die Messung der Nachhaltigkeit von Unternehmen ist fur die Forschung von grofiem
Interesse. Verschiedene Studien haben sich mit der Nachhaltigkeitsberichterstattung
befasst, und die Notwendigkeit einer Standardisierung und Klarer
Rahmenbedingungen wird immer mehr erkannt. Die Grundsétze der Global
Reporting Initiative (GRI) werden von Unternehmen h&ufig zur Berichterstattung
uber ihre Nachhaltigkeitsleistung genutzt. Die Entwicklung eines an eine

159



TF HERA

Trainifique

Organisation angepassten Referenzrahmens fir nichtfinanzielle Indikatoren ist ein
langwieriger und komplexer Prozess, der eine sorgfaltige Berticksichtigung der

Interessen der Stakeholder erfordert.

Innovation ist ein entscheidender und strategischer Bestandteil des laufenden
Prozesses der Nachhaltigkeitsverbesserung. Die Deloitte-Umfrage unter CEOs von
48 nordamerikanischen multinationalen Unternehmen in den Jahren 2009 und 2010
ergab, dass Nachhaltigkeitsinnovationen in Produkten, Prozessen und
Geschaftsmodellen vorgenommen wurden, um die Nachhaltigkeit von Unternehmen
zu verbessern. Unternehmen haben den Energieverbrauch ihrer Produkte gesenkt,
Geschaftsprozesse fur mehr Nachhaltigkeit angepasst und in die Aufklarung der

Belegschaft tiber Nachhaltigkeitsziele und -bemiihungen investiert.

Eine andere Studie, in der eine amerikanische Stichprobe von 90 Unternehmen mit
hoher Nachhaltigkeit und ein anderes mit geringer Nachhaltigkeit verglichen wurde,
ergab, dass ein nachhaltiges Management der Umwelt- und Sozialleistung zu
besseren Finanzergebnissen fiihrt und mehr Wert fir die Aktionére schafft. Solche
Unternehmen ziehen bessere und engagiertere Mitarbeiter an und fordern treuere

Kunden.

Die Féhigkeit des Unternehmens, echte Nachhaltigkeit zu erreichen, hangt von
seiner ©kologischen und sozialen Sensibilitdt ab. Mit anderen Worten: Das
Unternehmen muss zundchst 6kozentrisch werden und dann zu einem Unternehmen
ubergehen, das sich auf Nachhaltigkeit konzentriert, was erhebliche Anstrengungen
und Zeit erfordert. Strategische Nachhaltigkeit umfasst das Engagement des Top-
Managements iber Compliance und Effizienz hinaus, um Risiken zu vermeiden und

Kosten zu minimieren. Aus dieser Perspektive muss die Nachhaltigkeitsstrategie zur
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Unternehmensstrategie werden und die Unternehmensstrategie muss zur

Nachhaltigkeitsstrategie werden.

Beim Aufbau nachhaltiger Unternehmen werden Organisationen standig von
verschiedenen Kraften beeinflusst, darunter Beflrwortern und Hemmern
nachhaltiger Geschéaftspraktiken. Zu den Zielen der Grindung und Konsolidierung
nachhaltiger Unternehmen gehtéren die Optimierung des menschlichen
Wohlbefindens, der Erhalt lebenserhaltender Kapazitdaten und die Gewéhrleistung

sozialer Gerechtigkeit.

Die Auswahl und Umsetzung der am besten geeigneten Strategien fuir nachhaltige
Entwicklung und soziale Verantwortung spielen eine wichtige Rolle bei der
Wertschopfung durch die Schaffung und Konsolidierung nachhaltiger
Unternehmen. Dieser Wert wird ber alle Beteiligten (Investoren, Verbraucher,
Lieferanten, Gemeinden, Nichtregierungsorganisationen, Partner und Handler),
innerhalb der Organisation (Marktanteil, Umsatz, intellektuelles Kapital, Ruf,

Marke) und in der Umgebung realisiert.

umgesetzter Projekte, der Auswahl von Technologien, der Interaktion mit der
Gemeinschaft und der Strukturierung von Leistungsanreizen konnen Probleme
beobachtet werden, die sich aus der fehlenden Integration sozialer

Verantwortungspraktiken in Geschaftsstrategien ergeben .

Nachhaltige Innovation, die Umwelt-, Sozial- und Organisationsschutz umfasst, ist
ein entscheidender und strategischer Teil des laufenden Prozesses der
Nachhaltigkeitsverbesserung. Der Erfolg nachhaltiger Innovationen héngt von gut
qualifizierten Arbeitskréften, effektiven Managementsystemen,

Stakeholderorientierung  und  kontinuierlichem  Dialog  entlang  der
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Wertschopfungskette sowie von Veranderungen in der Organisationsentwicklung
und der Schaffung von Arbeitsplatzen ab.

Nachhaltigkeit zu erreichen ist eine Herausforderung, und Unternehmen massen in
jeder Phase des Nachhaltigkeitsprozesses verschiedene Herausforderungen
bewéltigen und gleichzeitig neue Fahigkeiten erwerben, um Losungen flr diese
Herausforderungen zu finden. Ein Unternehmen, das Ergebnisse im Bereich
Nachhaltigkeit erzielt, muss verantwortungsvoll mit Ressourcen umgehen und so
nicht nur die Rentabilitat sicherstellen, sondern auch das bestehende Gleichgewicht
zwischen Umwelt und Gesellschaft aufrechterhalten. Als Unternehmenskapital
konnen Komponenten der Nachhaltigkeit betrachtet werden, die sich auf

Umweltschutz, soziale Gerechtigkeit und Ressourcenschonung beziehen.

Die Entwicklung eines Nachhaltigkeitsplans fur ein Agrarunternehmen umfasst die
Entwicklung von Strategien zur Minimierung der Umweltauswirkungen, zur
Schonung von Ressourcen, zur Forderung sozialer Verantwortung und zur

Sicherstellung der langfristigen wirtschaftlichen Rentabilitdt. Hier ist eine
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umfassende Ubersicht zur Erstellung eines Nachhaltigkeitsplans fir einen

hypothetischen Bio-Gemiisebauernhof:

1. Bewertung aktueller Praktiken:

Der Betrieb wendet derzeit biologische Anbaumethoden an, die den Einsatz

synthetischer Rohstoffe minimieren und die Gesundheit des Bodens fordern.

Der Wasserverbrauch ist aufgrund herkbmmlicher

Uberkopfbewasserungsmethoden relativ hoch.

Die Abfallwirtschaft umfasst die Kompostierung von Ernterlickstanden und

das Recycling von Kunststoffmaterialien.

Zu den sozialen Initiativen gehort die Teilnahme an lokalen Bauernmarkten

und Community-Outreach-Programmen.

2. Nachhaltigkeitsziele:

Reduzieren Sie den Wasserverbrauch in den nachsten drei Jahren um 20 %
durch die Einfuhrung von Tropfbewésserungssystemen und wassereffizienten
Praktiken.

Verbessern Sie die Bodengesundheit, indem Sie den Gehalt an organischer
Substanz durch Kompostierung, Zwischenfruchtanbau und reduzierte

Bodenbearbeitung jahrlich um 1 % erhéhen.

Minimieren Sie den Chemikalieneintrag innerhalb von fiinf Jahren um 30 %
durch integrierte Schadlingsbekampfungsstrategien (IPM) und Fruchtfolge.

Fordern Sie die Artenvielfalt, indem Sie 10 % der landwirtschaftlichen Flache
fur einheimische Pflanzenlebensraume und bestdubungsfreundliche

Vegetation nutzen.
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. Steigern Sie das Engagement der Gemeinschaft, indem Sie lehrreiche
Workshops und Farmtouren veranstalten, mit dem Ziel, jahrlich 500 Besucher

zu erreichen.
3. Umweltschutzstrategien:
« Wasserschutz:

« Investieren Sie in Tropfbewdésserungssysteme und Infrastruktur zur

Regenwassernutzung.

« Implementieren Sie Bodenfeuchtigkeitssensoren und Planungstools fir

ein prazises Bewéasserungsmanagement.
. Bodengesundheit:

« Erweitern Sie die  Zwischenfruchtanbaupraktiken  wahrend
Brachperioden, um Bodenerosion und Nahrstoffauswaschung zu

verhindern.

« Fuhren Sie Fruchtfolgesysteme ein, um die Pflanzenarten zu
diversifizieren und den Schédlings- und Krankheitsdruck zu

minimieren.
« Biodiversitat:

« Legen Sie Hecken und Wildblumenstreifen an den Feldrandern an, um

Lebensraume fur niutzliche Insekten und Wildtiere zu schaffen.

. Fuhren Sie Agroforstwirtschaftspraktiken ein, indem Sie Obstbdume
und mehrjahrige Nutzpflanzen in die Agrarlandschaft integrieren.

4. Initiativen zur sozialen Verantwortung:
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« Engagement fir die Gemeinschaft:

« Organisieren Sie Farmtouren, Workshops und
Bildungsveranstaltungen zu  nachhaltigen  landwirtschaftlichen
Praktiken.

« Arbeiten Sie mit ortlichen Schulen und Gemeindeorganisationen
zusammen, um erfahrungsorientierte Lernmdglichkeiten

bereitzustellen.
« Faire Arbeitspraktiken:

« Gewahrleisten Sie faire Lohne und sichere Arbeitsbedingungen fir

Landarbeiter.

. Bieten Sie Ihren Mitarbeitern Schulungs- und

Weiterbildungsmdglichkeiten.
5. Uberwachung und Bewertung:

« Uberwachen Sie regelmaRig wichtige Leistungsindikatoren (KPIs) in Bezug
auf Wasserverbrauch, Bodengesundheit, Chemikalieneintrage, Artenvielfalt

und gesellschaftliches Engagement.

« Fihren Sie jahrliche Uberpriifungen durch, um den Fortschritt bei der
Erreichung der Nachhaltigkeitsziele zu bewerten und Strategien bei Bedarf

anzupassen.

« Holen Sie Feedback von Stakeholdern ein, darunter Mitarbeiter, Kunden und
Community-Mitglieder, um die Nachhaltigkeitsbemiihungen kontinuierlich

ZU verbessern.
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Durch die Umsetzung dieser Strategien und die regelmaRige Uberwachung der
Fortschritte kann der hypothetische Bio-Gemusebauernhof auf die Erreichung seiner
Nachhaltigkeitsziele hinarbeiten und gleichzeitig seine wirtschaftliche Rentabilitét

wahren und zum Umweltschutz und zur sozialen Verantwortung beitragen.

2.8 Reduzierung der Umweltverschmutzung

Dies ist das Prinzip, das von der Notwendigkeit einer Entkopplung des
Wirtschaftswachstums von der Ressourcennutzung durch einen substanziellen
Ubergang zu einer effizienteren Nutzung natrlicher Ressourcen durch Verbraucher

und Produzenten in allen relevanten Bereichen ausgeht.

Wir unterstiitzen neue Unternehmen und Aktivitaten in kohlenstoffarmen und
klimaresistenten Sektoren und férdern Forschung, technologische Entwicklung und
Innovation im Bereich Energieeffizienz und erneuerbare Energien. Darliber hinaus

fordern wir die Beschéaftigung und Mobilitat der Arbeitskrafte.
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Unser Ziel ist es, zum Ubergang zu einer kohlenstoffarmen Wirtschaft beizutragen,
indem wir die Friiherkennung von Arbeitskréaftebedarf und Qualifikationsdefiziten
fordern, die Bildungs- und Ausbildungssysteme reformieren, Fahigkeiten und
Qualifikationen anpassen, die Fahigkeiten der Arbeitskrafte erweitern, um die
Beschaftigungsfahigkeit zu verbessern, und die Schaffung neuer Arbeitsplatze

fordern nachhaltige, kohlenstoffarme Industrien und Energiesektoren.

Um die Umweltverschmutzung in Startups zu reduzieren, mussen Praktiken und
Strategien eingefuhrt werden, die die Umweltauswirkungen des Geschaftsbetriebs
minimieren. Dies trégt nicht nur zu einem gesunderen Planeten bei, sondern steht
auch im Einklang mit sich &ndernden Verbraucherpréferenzen und gesetzlichen
Anforderungen. Hier sind mehrere Moglichkeiten, wie Startups zur Reduzierung der

Umweltverschmutzung beitragen konnen:
1. Energieeffizienz:

« Erneuerbare Energien: Ubergang zu erneuerbaren Energiequellen
wie Solar- oder Windenergie, um die Abhéngigkeit von fossilen

Brennstoffen zu verringern.

. Energieaudits: Fihren Sie Energieaudits durch, um Bereiche zu
identifizieren, in denen die Energieeffizienz verbessert werden kann,

und filhren Sie entsprechende Anderungen durch.
2. Nachhaltiger Transport:

. Telearbeit: Ermutigen Sie nach Mdglichkeit die Fernarbeit, um die

Notwendigkeit des Pendelns zu verringern.
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o Umweltfreundliches Pendeln: Fordern Sie umweltfreundliche
Pendelmoglichkeiten wie Radfahren oder die Nutzung von

Elektrofahrzeugen.
3. Abfallreduzierung:

. Recyclingprogramme: Implementieren Sie umfassende

Recyclingprogramme fir Papier, Kunststoff und Elektroschrott.

« Reduzierte Verpackung: Minimieren Sie unnotige Verpackungen und

entscheiden Sie sich fur umweltfreundliche Verpackungsmaterialien.,
4. Wasserschutz:

. Effiziente Wassernutzung: Einfuhrung wassereffizienter
Technologien und Praktiken in Blrordumen und

Herstellungsprozessen.

« Wasserrecycling: Entdecken Sie Mdoglichkeiten fiir Wasserrecycling

oder Wiederverwendung von Wasser im Geschéftsbetrieb.
5. Nachhaltige Lieferkette:

. Lieferantenbewertung: Bewerten und wéhlen Sie Lieferanten anhand

ihres Engagements flr Nachhaltigkeit aus.

« Lokale Beschaffung: Entscheiden Sie sich fiir lokale Lieferanten, um

die Umweltauswirkungen des Transports zu reduzieren.
6. Grune Baupraktiken:

o Umweltfreundliche Burordume: Wahlen Sie Birordume mit
umweltfreundlichem  Design, einschliellich  energieeffizienter
Beleuchtung und HVAC-Systemen.
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« LEED-Zertifizierung: Streben Sie eine LEED-Zertifizierung
(Leadership in Energy and Environmental Design) fur Ihr Blro oder

Ihre Produktionsanlagen an.
7. Emissionsausgleich:

. Kompensationsprogramme: Investieren Sie in CO2-
Kompensationsprogramme, um unvermeidbare CO2-Emissionen zu

kompensieren.

« Berechnung des CO2-FuRabdrucks: Berechnen und Giberwachen Sie
den CO2-FuRabdruck des Unternehmens, um

Verbesserungsmaoglichkeiten zu identifizieren.
8. Mitarbeiterschulung:

« Schulungsprogramme: Bereitstellung von Schulungsprogrammen fir
Mitarbeiter zu nachhaltigen Praktiken und der Bedeutung der

Reduzierung der Umweltverschmutzung.

« FoOrdern Sie nachhaltige Gewohnheiten: Ermutigen Sie lhre
Mitarbeiter, sowohl bei der Arbeit als auch in ithrem Privatleben

umweltfreundliche Gewohnheiten anzunehmen.
9. Technologieeinfihrung:

« Digitalisierung: Nutzen Sie digitale Prozesse, um den Bedarf an Papier

und physischen Ressourcen zu reduzieren.

. Effiziente Ausristung: Investieren Sie in energieeffiziente und

umweltfreundliche Ausristung.
10.Einhaltung gesetzlicher Vorschriften:
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« Bleiben Sie auf dem Laufenden: Halten Sie sich Uber
Umweltvorschriften und -standards auf dem Laufenden, um deren

Einhaltung sicherzustellen.

. Proaktive Malinahmen: Ergreifen Sie nach Moglichkeit MaRnahmen,

um die gesetzlichen Anforderungen zu ubertreffen.
11.Transparenz und Berichterstattung:

« Umweltberichte: Erstellen Sie regelmaBig Berichte Uber die

Umweltauswirkungen Ihres Betriebs.

. Stakeholder-Engagement: Kommunizieren Sie transparent mit
Stakeholdern und Kunden tber Ihre Bemiihungen zur Reduzierung der

Umweltverschmutzung.
12.Standige Verbesserung:

« RegelméaRige Audits: Fuhren Sie regelmaRige Umweltaudits durch,

um neue Verbesserungsmaoglichkeiten zu identifizieren.
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« Innovation: Forderung von Innovationen bei der Reduzierung der

Umweltverschmutzung durch die Erforschung neuer Technologien und

‘ ..J-‘.Aﬂ._.":: ; ¢ 2
S - ‘ ey ~

Praktiken.

Durch die Integration von Strategien zur Reduzierung der Umweltverschmutzung in
ihre Geschaftsmodelle kdnnen Startups zur 6kologischen Nachhaltigkeit beitragen,
umweltbewusste Verbraucher ansprechen und ein positives Markenimage aufbauen.
Dies kommt nicht nur dem Planeten zugute, sondern kann langfristig auch zu

Kosteneinsparungen und einer gesteigerten Wettbewerbsfahigkeit fihren.

Lassen Sie uns einen Plan zur Reduzierung der Umweltverschmutzung fiir ein

hypothetisches Produktionsunternehmen erstellen, das Textilien herstellt:
1. Identifizieren Sie Verschmutzungsquellen:

o Abwasser : Abwasser aus Farbe- und Veredelungsprozessen konnen

Schadstoffe wie Farbstoffe, Chemikalien und Schwermetalle enthalten.
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« Luftemissionen : Bei der Verbrennung fossiler Brennstoffe in Kesseln und
anderen Geraten kdnnen Schadstoffe wie Feinstaub, Schwefeldioxid (SO2)

und Stickoxide (NOx) freigesetzt werden.

. Fester Abfall : Entstehung von Textilabfallen, Verpackungsmaterialien und

anderen Abfallprodukten, die zur Mulldeponieverschmutzung beitragen.

« Verwendung von Chemikalien : Die Verwendung gefahrlicher Chemikalien
in Férbe-, Druck- und Veredelungsprozessen kann Risiken fur die Umwelt

und die menschliche Gesundheit darstellen.
2. Strategien zur Reduzierung der Umweltverschmutzung:
. Abwassermanagement :

« Installieren und warten Sie Abwasseraufbereitungssysteme vor Ort, um

Schadstoffe vor der Einleitung zu entfernen.

« Implementieren Sie Wasserrecycling- und
Wiederverwendungssysteme, um den Frischwasserverbrauch und die

Abwassererzeugung zu minimieren.
« Luftreinhaltung :

« Rusten Sie Verbrennungsanlagen mit  Technologien  zur
Schadstoffbegrenzung wie Elektrofiltern oder Gaswaschern auf, um die

Emission von Partikeln und Gasen zu reduzieren.

. Ubergang zu saubereren Kraftstoffen oder alternativen Energiequellen
wie Erdgas oder erneuerbaren Energien, um die Luftverschmutzung

durch Verbrennungsprozesse zu reduzieren.
« Reduzierung fester Abfalle :
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« Implementieren Sie Abfallreduzierungs- und Recyclingprogramme,
um die Entstehung von Textilabféllen und Verpackungsabfallen zu

minimieren.

. Entdecken Sie Mdglichkeiten fir das Upcycling oder die
Wiederverwendung von Textilabfallen in neue Produkte oder

Materialien.
Chemikalienmanagement :

. Ersetzen Sie gefahrliche Chemikalien nach Madoglichkeit durch

sicherere Alternativen.

« Implementieren Sie bewéhrte Managementpraktiken fiir die
Handhabung, Lagerung und Entsorgung von Chemikalien, um
Verschuttungen zu verhindern und die Umweltverschmutzung zu

minimieren.

3. Mitarbeiterschulung und -engagement:

Bieten Sie lhren Mitarbeitern umfassende Schulungen zu Verfahren zur
Vermeidung von Umweltverschmutzung, zum sicheren Umgang mit
Chemikalien und zu Anforderungen an die Einhaltung von

Umweltvorschriften.

Ermutigen Sie die Mitarbeiter, sich an der Ermittlung von Mdoglichkeiten zur
Reduzierung der Umweltverschmutzung und der Umsetzung nachhaltiger

Praktiken in ihrem taglichen Betrieb zu beteiligen.

4. Uberwachung und Einhaltung:
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Erstellen Sie Uberwachungsprotokolle, um die Abwasserqualitat,

Luftemissionen und die Entstehung fester Abfélle regelmaRig zu bewerten.

Stellen Sie die Einhaltung von Umweltvorschriften und Genehmigungen fiir
die Abwasserentsorgung, Luftemissionen, die Entsorgung gefahrlicher

Abféalle und andere umweltschadliche Aktivitaten sicher.

Fihren Sie regelmaRige Audits und Inspektionen durch, um die Einhaltung
der Malinahmen zur Vermeidung von Umweltverschmutzung zu tberprifen

und Verbesserungsmoglichkeiten zu ermitteln.

5. Einbindung und Berichterstattung von Stakeholdern:

Arbeiten Sie mit relevanten Interessengruppen zusammen, darunter
Aufsichtsbehtrden, lokale Gemeinden und Umweltorganisationen, um
Transparenz und Rechenschaftspflicht bei den Bemiihungen zur Reduzierung

der Umweltverschmutzung zu fordern.

Kommunizieren Sie regelmaRig mit Stakeholdern durch Berichte, Meetings
und Outreach-Aktivitaten, um Fortschrittsaktualisierungen auszutauschen,
Bedenken auszurdumen und Feedback zu Initiativen zur Reduzierung der

Umweltverschmutzung einzuholen.

6. Kontinuierliche Verbesserung:

Bewerten Sie kontinuierlich die Wirksamkeit von Malinahmen zur
Reduzierung  der Umweltverschmutzung durch Datenanalyse,
Leistungskennzahlen und Feedback von Stakeholdern.

Uberpriifen und aktualisieren Sie den Plan zur Reduzierung der
Umweltverschmutzung regelmélig, um neue Technologien, bewahrte
Verfahren und behordliche Anforderungen einzubeziehen, um eine
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kontinuierliche Verbesserung und Innovation der Umweltleistung

sicherzustellen.

Durch die Umsetzung dieser Strategien zur Reduzierung der Umweltverschmutzung
und die Forderung einer Kultur der Umweltverantwortung kann das
Textilherstellungsunternehmen seinen 6kologischen FuBabdruck minimieren,
natlrliche Ressourcen schiitzen und zu einer gesiinderen und nachhaltigeren Zukunft

beitragen.

Lassen Sie uns einen Plan zur Reduzierung der Umweltverschmutzung fir einen

hypothetischen Ackerbaubetrieb erstellen:
1. Identifizieren Sie Verschmutzungsquellen:

« Nahrstoffabfluss : Uberschiissige Diingemittel, die Stickstoff und Phosphor
enthalten, konnen in Gewasser gelangen und dort zu Eutrophierung und

schadlichen Algenbliten fuhren.

o Pestizid- und Herbiziddrift : Chemische Pestizide und Herbizide kénnen
wéhrend der Anwendung vom Ziel abweichen und nahegelegene Gewasser

und Nichtzielpflanzen kontaminieren.

. Bodenerosion : Schlechte Bodenbewirtschaftungspraktiken konnen zu
Erosion, Sedimentation und einer Verschlechterung der Wasserqualitat in

nahegelegenen Bachen und Flissen fihren.

o Viehabfalle : Gille aus landwirtschaftlichen Betrieben kann zur
Né&hrstoffverschmutzung und mikrobiellen Kontamination von Oberflachen-

und Grundwasser beitragen.

2. Strategien zur Reduzierung der Umweltverschmutzung:
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« Nahrstoffmanagement :

« Implementieren  Sie  Prazisionslandwirtschaftstechniken  wie
Bodentests und  variable  Ausbringungsraten, um  den
Dingemitteleinsatz zu optimieren und den Né&hrstoffabfluss zu

minimieren.

« Fihren Sie ErhaltungsmalRnahmen wie Zwischenfruchtanbau,
Pufferstreifen und Né&hrstoffmanagementpléne ein, um

Nahrstoffverluste und Bodenerosion zu reduzieren.
« Integriertes Schadlingsmanagement (IPM) :

« Nutzen Sie IPM-Strategien, um die Abhdngigkeit von chemischen

Pestiziden und Herbiziden zu minimieren.

« Implementieren Sie biologische Kontrollen, Fruchtwechsel und
Habitatmanagement, um Schéadlinge und Unkréuter zu bekdmpfen und

gleichzeitig die Auswirkungen auf die Umwelt zu minimieren.
. Bodenschutz :

« Fuhren Sie konservierende Bodenbearbeitung und
Bodenschutzmalinahmen wie Konturpfliigen und Terrassierung durch,

um Erosion zu reduzieren und die Bodengesundheit zu verbessern.

. Richten Sie entlang von Wasserstralen und sensiblen Gebieten
vegetative Puffer ein, um Abfllsse zu filtern und die Sedimentation zu

reduzieren.

« Abfallmanagement aus der Tierhaltung :
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. Entwickeln Sie umfassende Plane fir die Gillebewirtschaftung, um
Viehabfalle ordnungsgemal zu handhaben, zu lagern und auszubringen
und so den Nahrstoffabfluss und die Geruchsemissionen zu

minimieren.

« Implementieren  Sie  bewéhrte = Managementpraktiken  wie
Kompostierung, Nahrstoffmanagement und Rotationsbeweidung, um
die Bodenfruchtbarkeit zu verbessern und die Umweltbelastung zu

reduzieren.

3. Mitarbeiterschulung und -schulung:

Bieten Sie Landarbeitern Schulungen zu Praktiken zur Vermeidung von
Umweltverschmutzung, zur richtigen Handhabung und Anwendung von

Dingemitteln und Pestiziden sowie zu Konservierungstechniken an.

Fordern Sie eine Kultur des Umweltschutzes und ermutigen Sie die
Mitarbeiter, sich an Initiativen zur Reduzierung der Umweltverschmutzung

zu beteiligen.

4. Uberwachung und Bewertung:

Uberwachen Sie regelmaBig die Wasserqualitat, die Bodengesundheit und den
Nahrstoffgehalt im Abfluss, um die Wirksamkeit der MaRnahmen zur

Reduzierung der VVerschmutzung zu beurteilen.

Fihren Sie regelmélige Bewertungen der Erosionsraten, Pestizidriickstdnde
und Néhrstoffkonzentrationen in Boden- und Wasserproben durch.

Nutzen Sie Uberwachungsdaten, um Bereiche mit Verbesserungspotenzial zu

identifizieren und die Managementpraktiken entsprechend anzupassen.
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5. Einbindung der Stakeholder:

« Arbeiten Sie mit benachbarten Landbesitzern, Umweltorganisationen und
Aufsichtsbenérden  zusammen, um  Bedenken hinsichtlich  der
Umweltverschmutzung zu besprechen, bewéhrte Verfahren auszutauschen
und Dbei Bemihungen zur Reduzierung der Umweltverschmutzung

Zzusammenzuarbeiten.

« Kommunizieren Sie transparent mit der Community Gber Initiativen zur
Reduzierung der Umweltverschmutzung, Umweltleistung und Fortschritte bei

der Erreichung von Nachhaltigkeitszielen.
6. Kontinuierliche Verbesserung:

« Kontinuierliche Bewertung und Verfeinerung von Strategien zur Reduzierung
der Umweltverschmutzung auf der Grundlage von Uberwachungsdaten,

wissenschaftlicher Forschung und Rickmeldungen von Interessengruppen.

« Bleiben Sie uber neue Technologien, regulatorische Anderungen und
Branchentrends auf dem Laufenden, um die Praktiken zur Vermeidung von

Umweltverschmutzung im Laufe der Zeit anzupassen und zu verbessern.

Durch die Umsetzung dieser Strategien zur Reduzierung der Umweltverschmutzung
und die Forderung nachhaltiger landwirtschaftlicher Praktiken kann der
Ackerbaubetrieb seinen ©6kologischen FufRabdruck minimieren, naturliche
Ressourcen schiitzen und die langfristige Rentabilitat seiner landwirtschaftlichen

Betriebe sicherstellen.

2.9 Elemente der Informations- und Kommunikationstechnologie

178



F HERA

Trainifique

Informationstechnologie und Kommunikation (IT&C) umfasst sowohl die

notwendige Ausriistung zur Verarbeitung und Ubermittlung von Informationen als

auch die Software, die fur deren Beschaffung und Ubermittlung erforderlich ist.

Informationstechnologie und Kommunikation stellen eine Reihe von Werkzeugen
dar, die auf Computern basieren und von Menschen zur Verarbeitung und
Ubertragung von Informationen verwendet werden. Es beeinflusst die Aktivitaten

einer Organisation auf verschiedene Weise:
. Erleichtert die Informationsverarbeitung;

« Treibt die Neuorganisation und Anderung der Strategie der Organisation

voran;
« Spart Platz und Zeit;

« Generiert neue Produkte und Dienstleistungen;

« Erstellt neue Arten von Organisationen;

. Schafft neue Berufe, lost berufliche Veranderungen aus und ergénzt

berufliche Qualifikationen.
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IT&C-Tools in der Wirtschaft:
« Webseite
« Email
« Soziale Netzwerke
« Webportale, E-Commerce usw.
« Andere IT-Tools fiir die Geschaftsentwicklung
Beispiele:
a) Google Docs;
b) Google Sheets;
c¢) Google Slides;
d) Google Drive;

e) Google Sites und WordPress — Kostenlose und benutzerfreundliche Lésungen fiir
jeden Unternehmer, der schnell und einfach seine Unternehmenswebsite erstellen
mdochte. Sie erfordern keine fortgeschrittenen Programmierkenntnisse, sondern
lediglich einfache Konfigurationen, die jeder Unternehmer in ein paar Stunden

Schulung verstehen kann.
f) Online-L6sungen fur Rechnungs- und Bestandsverwaltung.

g) Google AdWords — Erhohung der Sichtbarkeit im Markt durch Online-
Kampagnen. Moglichkeiten zur Interaktion mit Kunden im Online-Markt.

h) Facebook Online Marketing — Erstellen einer Facebook-Seite, die die
Offentlichkeit anspricht und Kampagnen auf Facebook richtig organisieren,
Auswahl der Zielgruppe.
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I ) E-Commerce-Losungen — Auswahl der optimalen Losung fir den Online-
Verkauf. Vorstellung von Magento und WooCommerce , den bekanntesten und

zuverléssigsten Losungen fiir virtuelle Shops.

J) Teamwork-Organisation — Managementldsungen zur Rationalisierung und

Organisation der Arbeit mit Mitarbeitern oder zwischen Managern. Présentation von

Trello, Besprechungsstrategien und Leistungsbewertung fir jedes Teammitglied.

Bei der Erstellung eines Digitalisierungsplans fur ein landliches Unternehmen
geht es um den Einsatz von Technologie zur Verbesserung von Effizienz,
Produktivitdt und Kundenbindung. Lassen Sie uns einen Digitalisierungsplan fir
einen hypothetischen landlichen Bauernhof entwickeln:

1. Bewerten Sie den aktuellen Betrieb:

. Bewerten Sie bestehende Prozesse, Arbeitsabldufe und Technologienutzung
auf dem Bauernhof.
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« ldentifizieren Sie Bereiche, in denen die Digitalisierung erhebliche
Verbesserungen bringen kann.

2. Ziele definieren:

« Legen Sie konkrete Ziele fir die Digitalisierung fest, wie z. B. die Steigerung
der betrieblichen Effizienz, die Senkung der Kosten, die Erweiterung der
Marktreichweite oder die Verbesserung der Entscheidungsfindung.

3. Digitalisierungsstrategien:
Farm-Management-Software:

« Implementieren Sie eine Farm-Management-Software, um Abldufe zu
optimieren, Bestdnde zu verfolgen, Aufgaben zu verwalten und die
Gerétewartung zu tberwachen.

« Nutzen Sie cloudbasierte Plattformen fur Zugénglichkeit und Echtzeit-
Zusammenarbeit zwischen Landarbeitern.

Prazisionslandwirtschaft:

« Investieren Sie in Prazisionslandwirtschaftstechnologien wie GPS-gesteuerte
Traktoren, Drohnen und Sensoren zur Boden- und Pflanzeniiberwachung.

« Nutzen Sie Datenanalysen, um Pflanz-, Bewaésserungs-, Diinge- und
Schadlingsbekampfungspraktiken zu optimieren und so Ertrdge und
Ressourceneffizienz zu verbessern.

Online-Marketing und Vertrieb:

. Entwickeln Sie eine professionelle Website, die die Produkte,
Dienstleistungen und die Geschichte der Farm présentiert.

« Nutzen Sie Social-Media-Plattformen, um mit Kunden in Kontakt zu treten,
Updates auszutauschen und Veranstaltungen und Angebote auf dem
Bauernhof zu bewerben.

« Implementieren Sie E-Commerce-Funktionen, um Obst und Gemduse, Vieh
und Mehrwertprodukte online zu verkaufen und so Kunden auRerhalb der
Region zu erreichen.

Lieferkettenmanagement:
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« Nutzen Sie digitale Plattformen flr die Beschaffung von Betriebsmitteln,
Ausristung  und  Verbrauchsmaterialien,  optimieren  Sie  die
Bestandsverwaltung und senken Sie die Beschaffungskosten.

. Entdecken Sie die Blockchain- Technologie fir ein transparentes und
nachvollziehbares  Lieferkettenmanagement, das  Vertrauen  und
Verantwortlichkeit starkt.

Datengesteuerte Entscheidungsfindung:

« Sammeln und analysieren Sie Daten aus verschiedenen Quellen,
einschliel3lich Sensoren, Wettervorhersagen, Markttrends und
Finanzunterlagen.

o Nutzen Sie Datenanalysetools, um Erkenntnisse flir die strategische
Entscheidungsfindung abzuleiten, wie z. B. Ernteauswabhl, Preisstrategien und
Ressourcenzuteilung.

Kundenbeziehungsmanagement (CRM):

« Implementieren Sie ein CRM-System, um Kundeninteraktionen zu verwalten,
Vertriebskontakte zu verfolgen und Marketingkommunikation zu
personalisieren,

« Nutzen Sie Kundendaten, um Markte zu segmentieren, Préaferenzen zu
identifizieren und Produkte und Dienstleistungen an die Bedirfnisse der
Kunden anzupassen.

4. Umsetzungsplan:

« Priorisieren Sie Digitalisierungsinitiativen anhand ihrer potenziellen
Auswirkungen und Machbarkeit.

« Weisen Sie Ressourcen (Budget, Zeit, Personal) fiir den Erwerb, die Schulung
und die Implementierung von Technologien zu.

« Legen Sie Zeitplane und Meilensteine fir jedes Digitalisierungsprojekt fest,
mit klaren Verantwortlichkeiten und Uberwachungsmechanismen.

5. Schulung und Support:
. Bieten Sie Mitarbeitern Schulungen und Unterstiitzung an, um
sicherzustellen, dass sie mit digitalen Tools und Plattformen vertraut sind.
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« Fordern Sie eine Kultur des kontinuierlichen Lernens und der Innovation und
ermutigen Sie lhre Mitarbeiter, neue Technologien zu erkunden und Best
Practices auszutauschen.

6. Bewertung und Optimierung:

. Bewerten Sie regelmalig die Wirksamkeit von Digitalisierungsinitiativen
anhand vordefinierter Kennzahlen und Ziele.

. Holen Sie Feedback von Mitarbeitern, Kunden und anderen Stakeholdern ein,
um Bereiche fur Verbesserungen und Optimierungen zu identifizieren,

. Passen Sie den Digitalisierungsplan kontinuierlich an und entwickeln Sie ihn
weiter, um mit den sich &ndernden Geschéftsanforderungen und
technologischen Fortschritten Schritt zu halten.

Durch die Umsetzung dieses Digitalisierungsplans kann der landliche
Bauernhof seine Wettbewerbsféhigkeit, Nachhaltigkeit und Widerstandsfahigkeit in
einer zunehmend digitalen Welt verbessern und gleichzeitig seine landliche Identitét
und Werte bewahren.

Fallstudie: Digitalisierung in der Prazisionslandwirtschaft
Hintergrund:

« Unternehmen : GreenFields Farms, ein mittelgrolRer Ackerbaubetrieb, der
auf Sojabohnen, Mais und Weizen spezialisiert ist.

« Herausforderung : GreenFields Farms war mit Ineffizienzen bei der
Ressourcenverwaltung, der Pflanzentiberwachung und den
Entscheidungsprozessen konfrontiert, was zu suboptimalen Ertrdgen und
erhohten Betriebskosten flhrte.

o Ziel : Verbesserung der landwirtschaftlichen  Produktivitat,
Ressourcennutzung und Nachhaltigkeit durch Digitalisierung und
Prézisionslandwirtschaftstechnologien.

Umgesetzte Digitalisierungsstrategien:

1. Préazisionslandwirtschaftstechnologien :
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« GPS-gesteuerte Traktoren : Ausgestattete Traktoren mit GPS-
Technologie fur préazise Feldnavigation, Reduzierung von
Uberlappungen und Optimierung des Kraftstoffverbrauchs.

« Anwendung mit variabler Rate (VRA) : VRA fir die Anwendung
von Dulngemitteln und Pestiziden basierend auf dem Né&hrstoffgehalt
des Bodens und der Pflanzengesundheit implementiert, um die Ertrage
zu maximieren und gleichzeitig den Input zu minimieren.

« Fernerkundung : Nutzung von Satellitenbildern und Drohnen zur
Uberwachung von Pflanzen aus der Luft, um Schadlinge, Krankheiten
und Né&hrstoffméngel friihzeitig zu erkennen.

2. Farm-Management-Software (FMS) :

« Einfihrung eines umfassenden FMS zur Zentralisierung der
Datenverwaltung, einschliellich Ernteverlauf, Bodentests,
Wettervorhersagen und Wartungspléane fur Gerate.

« Integriertes FMS mit GPS und Sensordaten zur Echtzeitliberwachung
der Feldbedingungen und der Gerateleistung.

3. Datenanalyse und Entscheidungsunterstitzung :

« Nutzen Sie Datenanalysetools, um historische Daten und Echtzeitdaten
zu analysieren, Trends zu erkennen und Erkenntnisse fir eine fundierte
Entscheidungsfindung zu generieren.

. Entwickelte Vorhersagemodelle fiir die Ernteertragsprognose, die
Optimierung von Pflanzplanen und die Verwaltung von
Lagerbestanden.

4. Intelligente Bewdasserungssysteme :

. Installierte Bodenfeuchtigkeitssensoren und Wetterstationen zur
Uberwachung der Bodenfeuchtigkeit und der Wetterbedingungen.

. Implementierung  automatisierter ~ Bewadsserungssysteme,  die
Bewasserungsplane auf der Grundlage von Echtzeitdaten anpassen, den
Wasserverbrauch reduzieren und den Abfluss minimieren.

5. Mobile Anwendungen flr AuBendienstmitarbeiter :
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« Bereitstellung mobiler Anwendungen flr Auf’endienstmitarbeiter zur
Aufgabenverwaltung, Aufzeichnung und Kommunikation.

« Ermoglicht Echtzeit-Datenerfassung und -Berichterstattung vor Ort,
wodurch die Effizienz der Arbeitsabldufe und die Datengenauigkeit
verbessert werden.

Ergebnisse und Vorteile:

Erhohte Ertrage : Durch die Optimierung des Inputs und die Einflihrung von
Préazisionslandwirtschaftspraktiken erzielte GreenFields Farms eine
durchschnittliche Ertragssteigerung von 15 % bei allen Kulturen.

Kosteneinsparungen : Reduzierte Inputkosten, insbesondere fur
Dingemittel und Pestizide, um bis zu 20 % durch effizientere
Ausbringungsmethoden und weniger Abfall.

Ressourceneffizienz : Ein verbessertes Wassermanagement und ein
geringerer Energieverbrauch fuhrten zu groRerer Ressourceneffizienz und
6kologischer Nachhaltigkeit.

Verbesserte Entscheidungsfindung : Der Zugriff auf Echtzeitdaten und -
analysen ermoglicht es Betriebsleitern, datengesteuerte Entscheidungen zu
treffen, was zu einer verbesserten Pflanzengesundheit und der Gesamtleistung
des Betriebs fhrt.

Wettbewerbsvorteil : GreenFields Farms verschaffte sich einen
Wettbewerbsvorteil auf dem Markt, indem es qualitativ hochwertige,
nachhaltig produzierte Pflanzen lieferte und gleichzeitig die betriebliche
Effizienz und Rentabilitat optimierte.

Abschluss:

Die erfolgreiche Digitalisierung von GreenFields Farms durch

Préazisionslandwirtschaftstechnologien verbesserte nicht nur die landwirtschaftliche
Produktivitdt und Nachhaltigkeit, sondern positionierte das Unternehmen auch als
fuhrend in modernen landwirtschaftlichen Praktiken. Durch die Nutzung der Kraft
von Daten, Technologie und Innovation hat GreenFields Farms seine Abldufe
transformiert und hohere Ertrdge, niedrigere Kosten und eine grolere
Widerstandsfahigkeit in einer zunehmend wettbewerbsintensiven Agrarlandschaft
erzielt.
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2.10 Pitchen

Unter Pitching versteht man die Prasentation einer Idee, eines Produkts oder eines
Vorschlags vor einem Publikum mit dem Ziel, es zu einer bestimmten Aktion zu
bewegen oder seine Unterstiitzung zu gewinnen. Es handelt sich um eine
grundlegende Fahigkeit in verschiedenen Kontexten, darunter im Geschaftsleben,
im Unternehmertum, im Vertrieb und sogar in der persénlichen Kommunikation.
Ein erfolgreicher Pitch kommuniziert effektiv das Wertversprechen des Angebots
und weckt die Aufmerksamkeit und das Interesse des Publikums.
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Die Grundlagen des Pitchens verstehen:
1. Kenne deine Zuhdorer:

. Verstehen Sie den Hintergrund, die Interessen und Beduirfnisse lhres
Publikums. Passen Sie lhren Pitch so an, dass er bei ihnen Anklang
findet und auf ihre Bedenken eingeht.

2. Definieren Sie lhr Ziel:

« Kléaren Sie den Zweck lhres Pitches. Ob es darum geht, eine
Finanzierung zu sichern, ein Produkt zu verkaufen oder Unterstiitzung
zu gewinnen, haben Sie ein klares Ziel vor Augen.

3. Formulieren Sie Ihre Botschaft:

. Entwickeln Sie eine pragnante und uberzeugende Botschaft, die die
Essenz lhrer Idee oder Ihres Produkts vermittelt. Konzentrieren Sie sich
darauf, das einzigartige Wertversprechen und die Vorteile
hervorzuheben.

4. Strukturieren Sie lhren Pitch:

« Organisieren Sie lhren Pitch in Schlisselabschnitte: Einleitung,
Problemstellung, Losung, Vorteile, Marktvalidierung, Wettbewerb,
Geschaftsmodell und Aufruf zum Handeln.

5. Erstellen Sie einen Hook:

« Beginnen Sie lhren Pitch mit einem starken Hook, der die
Aufmerksamkeit des Publikums erregt und Neugier weckt. Dies kann
eine Uberzeugende Statistik, eine zum Nachdenken anregende Frage
oder eine fesselnde Geschichte sein.

6. Uben Sie effektives Geschichtenerzahlen:

« Weben Sie eine Erzahlung rund um Ihren Pitch, um ihn einprdgsam und
ansprechend zu gestalten. Teilen Sie Anekdoten, Fallstudien oder
personliche Erfahrungen, die das Problem und die Ldsung
veranschaulichen.

7. Verwenden Sie visuelle Hilfsmittel:
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« Ergénzen Sie lhren Pitch mit visuellen Hilfsmitteln wie Folien, Demos
oder Prototypen. Visuals tragen dazu bei, wichtige Punkte zu
unterstreichen und das Verstandnis des Publikums zu verbessern.

8. Seien Sie authentisch und leidenschaftlich:

« Zeigen Sie echte Begeisterung und Glauben an lhre Idee oder Ihr
Produkt. Authentizitit und Leidenschaft kénnen ansteckend sein und
dazu beitragen, Glaubwiurdigkeit bei Inrem Publikum aufzubauen.

9. Vorwegnehmende Fragen:

« Bereiten Sie sich auf mogliche Fragen und Einwande lhres Publikums
vor. Das Antizipieren und Angehen dieser Bedenken zeugt von
Bereitschaft und Zuversicht.

10.Fessel dein Publikum:

. Fordern Sie Interaktion und Engagement wahrend lhres gesamten
Pitch. Laden Sie Fragen ein, horen Sie aktiv auf Feedback und passen
Sie lhre Prasentation basierend auf der Reaktion des Publikums an.

11.Uben, tiben, tiben:

« Proben Sie Ihren Pitch mehrmals, um lhren Vortrag und Ihr Timing zu
verfeinern. Uben Sie vor Kollegen, Mentoren oder vertrauenswiirdigen
Beratern, um Feedback einzuholen und Verbesserungen vorzunehmen.

12.Holen Sie Feedback ein und wiederholen Sie:

. BegruRen Sie Feedback zu lhrem Pitch und seien Sie offen dafiir,
basierend auf Vorschldgen zu iterieren.  Kontinuierliche
Weiterentwicklung ist der Schlissel zu einer ausgefeilten und
effektiven Prasentation.

Indem Sie die Grundlagen des Pitchens beherrschen und Ihre
Préasentationsfahigkeiten verfeinern, kénnen Sie Ihre Ideen effektiv kommunizieren,
Ihr Publikum fesseln und die gewiinschten Ergebnisse erzielen.

Es gibt verschiedene Plattformen und Veranstaltungen, auf denen Sie Ihr
Unternehmen potenziellen Investoren, Kunden, Partnern und Stakeholdern
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vorstellen kdnnen. Hier sind einige gangige Maglichkeiten, lhr Unternehmen
vorzustellen:

1. Pitch-Wettbewerbe:

« Viele Organisationen, Universitaten und Griinderzentren veranstalten
Pitch-Wettbewerbe, bei denen Unternehmer ihre Startups einer Jury
oder Investoren prasentieren kdnnen. Diese Wettbewerbe bieten oft
Geldpreise, Mentoring-Maoglichkeiten und den Kontakt zu potenziellen
Investoren.

2. Startup-Demo-Tage:

« Acceleratoren und Startup-Inkubatoren organisieren in der Regel am
Ende ihrer Programme Demo-Tage, an denen Grinder ihre
Unternehmen einem Raum voller Investoren, Branchenexperten und
Medienvertretern prasentieren konnen.

3. Networking-Events und Konferenzen:

« Branchenspezifische Konferenzen, Networking-Events und Messen
bieten Unternehmern die Madoglichkeit, ihr Unternehmen einem
gezielten Publikum aus Fachleuten, potenziellen Partnern und Kunden
vorzustellen.

4. Investorentreffen:

« Unternehmer kénnen Einzelgesprache mit einzelnen Investoren oder
Risikokapitalfirmen vereinbaren, um ihre Geschaftsideen vorzustellen
und sich eine Finanzierung zu sichern. Diese Treffen kdnnen je nach
den Vorlieben des Anlegers personlich oder virtuell stattfinden.

5. Online-Plattformen:

« Online-Plattformen wie AngelList , Gust und SeedInvest ermdglichen
es Unternehmern, Profile fur ihre Startups zu erstellen und mit
potenziellen Investoren in Kontakt zu treten, die an der Finanzierung
von Unternehmen in der Frihphase interessiert sind. Einige
Plattformen ermdglichen auch virtuelle Pitch-Sessions und
Crowdfunding-Kampagnen.

6. Pitch Decks und Prasentationen:
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« Unternehmer kdnnen Pitch Decks oder Présentationen erstellen, um ihr
Unternehmen einer Vielzahl von Zielgruppen vorzustellen, darunter
Investoren, Kunden und Partner. Diese Materialien werden hdufig per
E-Mail, Gber soziale Medien oder bei personlichen Treffen geteilt.

7. Inkubatoren und Beschleuniger:

« Durch die Teilnahme an einem Startup-Inkubator oder Accelerator-
Programm erhalten Sie Zugang zu Ressourcen, Mentoring und
Networking-Mdoglichkeiten, einschliel3lich der Mdoglichkeit, Ihr
Unternehmen Investoren und Branchenexperten vorzustellen.

8. Crowdfunding-Plattformen:

« Crowdfunding-Plattformen wie Kickstarter, Indiegogo und GoFundMe
ermdglichen es Unternehmern, ihre Geschaftsideen einem globalen
Publikum vorzustellen und Gelder von einzelnen Unterstlitzern im
Austausch gegen Belohnungen oder Eigenkapital zu sammeln.

9. Soziale Medien und Online-Communitys:

« Unternehmer konnen Social-Media-Plattformen, Branchenforen und
Online-Communities nutzen, um ihre Geschéaftsideen zu teilen,
Feedback zu sammeln und mit potenziellen Unterstiitzern, Kunden und
Partnern in Kontakt zu treten.

10.Offentlichkeitsarbeit und Medienberichterstattung:

« Die Sicherung der Medienberichterstattung durch Pressemitteilungen,
Gastartikel und Interviews kann Unternehmern dabei helfen, ihr
Unternehmen einem breiteren Publikum vorzustellen und die
Aufmerksamkeit von Investoren, Kunden und Partnern zu erregen.

Insgesamt liegt der Schllssel darin, die relevantesten Plattformen und
Veranstaltungen basierend auf lhrer Zielgruppe, Branche und dem Stand der
Geschaftsentwicklung zu identifizieren und lhren Pitch entsprechend anzupassen,
um die Wirkung und Wachstumschancen zu maximieren.

191



TF

Trainifique

HERA

Mehrere Pitching-Beispiele zeichneten sich dadurch aus, dass sie Aufmerksamkeit
erregten, Uberzeugende Geschichten vermittelten und letztendlich ihre angestrebten
Ziele erreichten. Hier sind einige bemerkenswerte:

1. Airbnbs Seed Round Pitch (2008):

Die Grinder von Airbnb, Brian Chesky , Joe Gebbia und Nathan
Blecharczyk , stellten ihre Idee den Investoren wéhrend des Y
Combinator Demo Day 2008 vor. Sie verwendeten Muslischachteln als
Requisiten, um das urspringliche Konzept der Vermietung von
Luftmatratzen in ihrer Wohnung an Reisende zu demonstrieren. Der
Pitch betonte das Konzept des ,,Lebens wie ein Einheimischer* und die
Sharing Economy, was zur anfanglichen Finanzierung von Airbnb und
schlieRlich zum Erfolg als globale Hospitality-Plattform fihrte.

2. Teslas Masterplan-Pitch (2006):

Elon Musk stellte 2006 in einem Blogbeitrag den ,,Masterplan® von
Tesla vor, in dem er die langfristige Vision des Unternehmens fiir einen
nachhaltigen Transport darlegte. Der Pitch formulierte eine schrittweise
Strategie, beginnend mit der Produktion von High-End-
Elektrofahrzeugen (Roadster), gefolgt von glnstigeren Modellen
(Model S, Model 3), Produkten fir erneuerbare Energien ( SolarCity-
Ubernahme) und schlieBlich der Ziel ist es, den weltweiten Ubergang
zu nachhaltiger Energie zu beschleunigen. Dieser Pitch trug dazu bei,
das Vertrauen der Investoren und die Unterstiitzung fir Teslas
ehrgeizige Mission zu gewinnen.

3. Apples iPhone-Launch-Keynote (2007):

Steve Jobs‘ Keynote-Préasentation auf der Macworld Expo 2007 machte
die Welt mit dem iPhone bekannt. Wahrend der gesamten Prasentation
schaffte es Jobs, Vorfreude zu wecken und die revolutionédren
Funktionen des Geréats wie die Multi-Touch-Oberflache, den Safari-
Browser und die iPod-Integration vorzustellen. Der Pitch verdnderte
die Smartphone-Branche und setzte einen neuen Standard fir
Produkteinfihrungen, indem er Apples Innovations- und
Designkompetenz demonstrierte.

4. Square's Shark Tank Pitch (2012):
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McKelvey gegriindetes Unternehmen flr mobile Zahlungen, trat in der
TV-Show ,,Shark Tank* auf und suchte nach Finanzierung. Ihr Pitch
beeindruckte die Investoren mit seiner Einfachheit und dem Potenzial,
die traditionelle Zahlungsabwicklungsbranche zu revolutionieren.
Obwohl Square zunéchst mit Skepsis konfrontiert war, entwickelte es
sich zu einem wichtigen Akteur im Fintech- Bereich und demonstrierte
die Kraft eines iberzeugenden Angebots.

5. Dropbox-Demo-Day-Pitch (2007):

Drew Houston, Mitbegrunder von Dropbox, hielt 2007 beim Demo Day
von Y Combinator einen denkwidrdigen Pitch. Er demonstrierte das
Problem der Dateisynchronisierung und -freigabe, indem er ein Video
zeigte, in dem er wahrend einer Prasentation sein USB-Laufwerk
vergaR. Der Pitch von Houston brachte das Problem wirkungsvoll zum
Ausdruck und zeigte, wie Dropbox eine einfache Ldsung bot. Dieser
Pitch trug dazu bei, Erstanwender und Finanzierung fur die Cloud-
Speicherplattform von Dropbox zu gewinnen.

6. Patagonias ,,Don't Buy This Jacket“-Werbung (2011):

Patagonias unkonventionelle Black-Friday-Werbung in der New York
Times forderte die Verbraucher dazu auf, die Produkte des
Unternehmens nicht zu kaufen, es sei denn, sie brauchten sie wirklich.
Der Pitch unterstrich Patagonias Engagement fur Nachhaltigkeit und
Umweltverantwortung, forderte den Konsum heraus und forderte
bewussten Konsum. Dieser mutige Ansatz fand bei den Verbrauchern
groRen Anklang und stérkte die Markenwerte von Patagonia.

7. TED-Vortrage: Verschiedene Redner:

Viele TED-Talks bieten auBergewohnliche Pitches von Rednern mit
unterschiedlichem Hintergrund. Diese Vortrdge kombinieren haufig
Storytelling, datengesteuerte Erkenntnisse und Uberzeugende visuelle
Elemente, um Ideen effektiv zu kommunizieren. Beispiele hierfir sind
Simon Sineks ,,Start with Why*, Brene Browns ,,The Power of
Vulnerability” und Amy Cuddys ,,Your Body Language May Shape
Who You Are®.
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Diese Beispiele zeigen die Kraft tiberzeugenden Geschichtenerzahlens, Innovation
und Authentizitat beim Pitchen von Ideen, Produkten und Visionen. Ob auf der
Biihne, in einem Blogbeitrag oder in einer Fernsehsendung — ein gut gemachter Pitch
hat das Potenzial, das Publikum zu fesseln, zum Handeln anzuregen und
bedeutungsvolle Veranderungen voranzutreiben.

Das Erstellen einer Vorlage fiir einen Pitching-Plan kann lhnen dabei helfen, Ihre
Gedanken zu ordnen und einen Uberzeugenden Pitch fur Ihr Unternehmen oder lhre
Idee vorzubereiten. Hier ist eine grundlegende Gliederung, die Sie als Vorlage
verwenden konnen:

Pitching-Plan-Vorlage
1. Einleitung
« Stellen Sie sich und Ihr Team vor (falls zutreffend).
. Geben Sie einen kurzen Uberblick tiber Ihr Unternehmen oder lhre Idee.
2. Problemstellung
« ldentifizieren Sie das Problem oder den Schmerzpunkt, den Sie ansprechen.
« Beschreiben Sie die Bedeutung und Auswirkung des Problems.
3. LOsung
« Prasentieren Sie lhre Losung oder Ihr Produkt.
. Erlautern Sie, wie lhre Losung das identifizierte Problem behebt.
4. Einzigartiges Wertversprechen (UVP)

« Heben Sie hervor, was lhre Losung von bestehenden Alternativen
unterscheidet.

o Formulieren Sie klar und deutlich den Nutzen und die Vorteile fur lhre
Zielgruppe.

5. Marktchance
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« Stellen Sie Marktforschung und Daten zur Verfligung, um lhre Behauptungen
zu untermauern.

« Beschreiben Sie die Grol3e und das Wachstumspotenzial Ihres Zielmarktes.
6. Geschéaftsmodell

« Erkléren Sie, wie Ihr Unternehmen Einnahmen generieren wird.

« Skizzieren Sie Ihre Preisstrategie, Vertriebskanéle und Einnahmequellen.
7. Traktion und Meilensteine

« Teilen Sie alle bisherigen Erfolge oder Meilensteine mit.

« Heben Sie wichtige Erfolge, Partnerschaften oder Kundengewinne hervor.
8. Wettbewerb

. ldentifizieren Sie direkte und indirekte Konkurrenten.

« Analysieren Sie lhren Wettbewerbsvorteil und lhre Positionierung im Markt.
9. Marketing- und Vertriebsstrategie

« Skizzieren Sie Ihren Marketing- und Vertriebsansatz.

« Beschreiben Sie, wie Sie Kunden gewinnen und binden.
10. Finanzprognosen

e Prasentieren Sie lhre Finanzprognosen. - Beziehen Sie Umsatzprognosen,
Ausgaben und Rentabilitatsschatzungen ein.

11. Mannschaft

o Stellen Sie lhre Teammitglieder und ihre Rollen vor. - Heben Sie relevante
Erfahrungen und Fachkenntnisse hervor.

12. Fragen Sie

e Geben Sie deutlich an, was Sie suchen (z. B. Finanzierung, Partnerschaften,
Beratung). - Geben Sie den Betrag oder die Konditionen des Angebots an.

13. Abschluss
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e Fassen Sie die wichtigsten Punkte zusammen und wiederholen Sie das
Wertversprechen. - Vielen Dank an das Publikum fir seine Zeit und
Rucksichtnahme.

14. Vorbereitung auf Fragen und Antworten

e Erwarten Sie mogliche Fragen und Einwénde. - Bereiten Sie pragnante und
sichere Antworten vor.

15. Ubung und Feedback

e Uben Sie Ihren Pitch mehrmals. - Holen Sie Feedback von Kollegen,
Mentoren oder Beratern ein.

Sie konnen diese Vorlage gerne an Ihr spezifisches Unternehmen, Ihre Zielgruppe
und lhre Ziele anpassen. Das Ziel besteht darin, eine klare und Uberzeugende
Erzahlung zu schaffen, die bei Ihrem Publikum Anklang findet und den Wert lhres
Unternehmens oder lhrer Idee effektiv kommuniziert.

Hier sind Beispiele flr Pitching-Diskurse fiir verschiedene Szenarien:
1. Startup-Pitch:

Einleitung: ,,Guten Morgen, Investoren. Stellen Sie sich eine Welt vor, in der der
Zugang zu gesunden Bio-Lebensmitteln flr jeden bequem und erschwinglich ist. Bei
GreenEats haben wir die Mission, diese Vision Wirklichkeit werden zu lassen.

Problemanalyse: ,,Wir alle wissen, wie wichtig eine gesunde Erndhrung ist, aber
fur viele vielbeschéftigte Einzelpersonen und Familien kann es eine
Herausforderung sein, Zeit fir den Einkauf frischer Produkte zu finden. Dariiber
hinaus fehlt es in herkdmmlichen Lebensmittelgeschéften oft an einer grolien
Auswahl an Bio-Optionen.” , was dazu fiihrt, dass sich gesundheitsbewusste
Verbraucher frustriert und unterversorgt fithlen.*

Loésungsprasentation: ,,Hier kommt GreenEats ins Spiel. Wir sind ein Online-
Marktplatz, der Verbraucher mit lokalen Biobauern und Kunsthandwerkern
verbindet und eine kuratierte Auswahl an frischen Produkten, Milchprodukten,
Fleisch und Grundnahrungsmitteln fir die Speisekammer bietet — alles direkt an ihre
Haustir geliefert. Mit Mit unserer benutzerfreundlichen Plattform und den flexiblen
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Abonnementoptionen machen wir gesunde Ern&hrung einfacher und bequemer als
je zuvor.*

Marktchance: ,,Der Markt fiir Bio-Lebensmittel boomt und wachst Jahr fiir Jahr
zweistellig. Verbraucher suchen zunehmend nach Bio-Produkten und Produkten aus
der Region, was fiir GreenEats eine bedeutende Chance darstellt , Marktanteile zu
gewinnen und ein vertrauenswirdiger Marktfihrer in diesem Bereich zu werden.* "

2. Pitch zur Produkteinfiihrung:

Einleitung: ,Meine Damen und Herren, ich freue mich, IThnen unsere neueste
Innovation vorstellen zu kdnnen: die Die EcoClean- Wasserflasche revolutioniert
die Art und Weise, wie wir unterwegs Flussigkeit zu uns nehmen.*

Problemanalyse: ,Da die Besorgnis 1iiber Einwegkunststoffe und
Umweltverschmutzung weiter zunimmt, suchen Verbraucher nach nachhaltigen
Alternativen fur Alltagsprodukte. Herkdmmliche Wasserflaschen tragen zur
Entstehung von Plastikmill bei, und jedes Jahr landen Milliarden davon auf
Miilldeponien und in den Ozeanen.*

Losungsvorstellung: ,,Die EcoClean- Wasserflasche bietet eine Losung fur dieses
Problem. Hergestellt aus hochwertigem Edelstahl und mit einem schlanken,
ergonomischen Design ist unsere Flasche nicht nur langlebig und langlebig, sondern
auch zu 100 % recycelbar. Mit ihrer fortschrittlichen Isolierung Technologie hélt
Getrdnke bis zu 24 Stunden kalt oder 12 Stunden heil3, perfekt, um auf
Wanderungen, im Fitnessstudio oder beim téglichen Pendeln ausreichend
Flassigkeit zu sich zu nehmen.

Marktchance: ,Mit dem wachsenden Bewusstsein fiir Umweltprobleme und der
Verlagerung hin zu umweltfreundlichen Produkten wachst der Markt fir
wiederverwendbare Wasserflaschen rasant. Indem wir eine stilvolle, nachhaltige
Alternative zu Einweg-Plastikflaschen anbieten, sind wir bereit, einen bedeutenden
Marktanteil zu erobern.* dieses lukrativen Marktes.

3. Fundraising-Pitch fur gemeinnttzige Organisationen:

Einleitung: ,,Guten Abend, liebe Spender und Unterstiitzer. Heute stehe ich im
Namen von Hope Haven vor Ihnen, einer gemeinntitzigen Organisation, die sich der
Bereitstellung von Unterkiinften und Unterstiitzung fur obdachlose Menschen in
unserer Gemeinde widmet.*
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Problemerkundung: ,,In unserer Stadt sind Tausende von Menschen obdachlos und
haben Schwierigkeiten, eine sichere Unterkunft, Nahrung und Grundbedirfnisse zu
finden. Das Problem ist komplex und vielschichtig, wobei zugrunde liegende
Probleme wie Arbeitslosigkeit, psychische Erkrankungen und der Mangel an
bezahlbarem Wohnraum sich verscharfen. die Krise."

Losungsprasentation: ,,.Bei Hope Haven setzen wir uns dafiir ein, das Leben der
Bedirftigsten zu verbessern. Durch unsere umfassenden Programme und
Dienstleistungen bieten wir Notunterkiinfte, warme Mahlzeiten, Berufsausbildung
und Zugang zur Gesundheitsversorgung und helfen so Einzelpersonen. Thr Leben
wieder aufbauen und ihre Unabhangigkeit wiedererlangen.

Auswirkungen und Erfolgsgeschichten: ,,Im vergangenen Jahr hat Hope Haven
Uber 1.000 Menschen betreut und ihnen die Unterstitzung und Ressourcen
bereitgestellt, die sie fir den Ubergang aus der Obdachlosigkeit benétigen. Wir
haben unzéhlige Erfolgsgeschichten von Einzelpersonen gesehen, die sich eine
stabile Unterkunft gesichert, Arbeit gefunden haben, und die Wiedervereinigung mit
ihren Familien.

Aufruf zum Handeln: ,,Aber unsere Arbeit ist noch lange nicht zu Ende. Mit Threr
Unterstlitzung kénnen wir unsere Dienste weiter ausbauen, mehr Menschen in Not
erreichen und dauerhafte Verdnderungen in unserer Gemeinschaft bewirken.
Gemeinsam konnen wir etwas bewirken. Werden Sie mitmachen? uns dabei, den
Obdachlosen Hoffnung zu geben?*

Diese Beispiele zeigen, wie man einen Pitching-Diskurs effektiv strukturiert und
sich dabei darauf konzentriert, Aufmerksamkeit zu erregen, das Problem anzugehen,
eine Losung zu présentieren und Uberzeugende MalRnahmen zu ergreifen.
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3. Ein Unternehmen von A bis Z er6ffnen

3.1 Wesentliche Schritte

Die Grindung eines Unternehmens in Rumaéanien umfasst mehrere wesentliche
Schritte. Hier ist eine allgemeine Anleitung, die Ihnen bei der Navigation durch den

Prozess hilft:
1. Marktforschung:

« Fihren Sie eine grindliche Marktforschung durch, um die Nachfrage

nach Ihren Produkten oder Dienstleistungen zu verstehen.
« Identifizieren Sie Ihre Zielgruppe und Konkurrenz in Ruménien.
2. Geschaftsplan:

« Entwickeln Sie einen detaillierten Geschéaftsplan, der Ilhre
Geschéftsidee, lhren  Zielmarkt, lhre  Konkurrenz, Ilhre

Marketingstrategie und Ihre Finanzprognosen darlegt.
3. Rechtsstruktur:

« Wihlen Sie die Rechtsform fir lhr Unternehmen (z. B. ist SRL —
Gesellschaft mit beschrankter Haftung eine haufige Wahl).

. Entscheiden Sie Uiber das Aktienkapital und die Eigentiimerstruktur.
4. Reservierung des Firmennamens:
« Priufen Sie die Verfugbarkeit Ihres gewiinschten Firmennamens beim

Handelsregister in Rumanien.
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« Reservieren Sie den Namen, falls verfligbar.
5. Notardienstleistungen:

. Erstellen Sie mit Hilfe eines Notars den Gesellschaftsvertrag fir Ihr

Unternehmen.
« Unterzeichnen Sie die Satzung vor einem Notar.
6. Registrierung beim Handelsregister:

« Reichen Sie die erforderlichen Unterlagen zur Firmenregistrierung

beim Handelsregister ein.

. Erhalten Sie einen eindeutigen Registrierungscode (CUI) und ein

Registrierungszertifikat.
7. Steuerregistrierung:

« Registrieren Sie sich fiir die Besteuerung bei der National Agency for
Fiscal Administration (ANAF).

« Besorgen Sie sich eine Steueridentifikationsnummer (CIF).
8. Anmeldung zur Sozial- und Krankenversicherung:
« Melden Sie Ihre Mitarbeiter sozial- und krankenversichert an.
9. Eroffnung eines Bankkontos:
« Eroffnen Sie ein Geschaftskonto bei einer rumanischen Bank.
. Hinterlegen Sie das erforderliche Stammkapital.

10.Buchhaltung und Reporting:
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« Richten Sie ein Buchhaltungssystem ein und benennen Sie einen
Buchhalter.

« Stellen Sie die Einhaltung der Buchhaltungs- und Berichtspflichten

sicher.
11.Genehmigungen und Lizenzen:

« Identifizieren und beschaffen Sie alle erforderlichen Genehmigungen

oder Lizenzen fur lhre spezifischen Geschaftsaktivitaten.
12.Mitarbeiter:

« Achten Sie bei der Einstellung von Mitarbeitern auf die Einhaltung der

Arbeitsgesetze.
« Registrieren Sie Mitarbeiter bei den zustandigen Behorden.
13.Umweltgenehmigung (falls zutreffend):

« Bestimmte Arten von Unternehmen bendtigen moglicherweise
Umweltgenehmigungen. Priifen Sie, ob lhr Unternehmen in diese

Kategorie fallt.
14.Vertrage und Vereinbarungen:

« Entwerfen und unterzeichnen Sie Vertrdge mit Lieferanten, Kunden

und anderen relevanten Parteien.
15.Markenregistrierung (optional):

« Erwégen Sie die Registrierung lhrer Marke beim Staatlichen Amt flr
Erfindungen und Marken (OSIM).

16.Compliance und laufende Verpflichtungen:

201



F HERA

Trainifique

. Bleiben Sie iber Anderungen der Vorschriften informiert und stellen
Sie die kontinuierliche Einhaltung aller gesetzlichen Anforderungen

sicher.

Es empfiehlt sich, einen mit den rumanischen Vorschriften vertrauten Rechts- oder
Unternehmensberater zu konsultieren, um sicherzustellen, dass alle erforderlichen
Schritte korrekt und rechtzeitig durchgefihrt werden. Die spezifischen
Anforderungen konnen je nach Art des Unternehmens und anderen Faktoren

variieren.

Die Grundung eines Unternenmens in Kroatien umfasst mehrere Schritte. Hier sind

die wesentlichen Schritte, die Sie durch den Prozess fuhren:
1. Wahlen Sie Ihre Geschaftsstruktur:

. Entscheiden Sie sich fur die Art der Geschéaftseinheit, die Sie griinden
mochten (z.  B. Gesellschaft mit beschrankter  Haftung,

Einzelunternehmen, Aktiengesellschaft).
2. Registrieren Sie den Firmennamen:

« Prifen Sie die Verfligbarkeit Ihres gewinschten Firmennamens beim

kroatischen Handelsgericht.
3. Bereiten Sie die erforderlichen Dokumente vor:

« Sammeln Sie die erforderlichen Dokumente, einschlieRlich
Ausweisdokumente fir Aktiondre und Direktoren, Adressnachweise

und Satzungen.
4. Dokumente notariell beglaubigen:
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. Beglaubigen Sie die Grundungsdokumente des Unternehmens und

andere relevante Unterlagen.
5. Erd6ffnen Sie ein temporares Bankkonto:

. Eroffnen Sie ein temporares Bankkonto und hinterlegen Sie das
erforderliche Stammkapital. Das Mindeststammkapital hangt von der
Art der Geschéftseinheit ab.

6. Beantragen Sie die OIB (Personal Identification Number):

« Besorgen Sie sich fur alle Grinder und Mitarbeiter ein OIB. Dabei
handelt es sich um eine personliche Identifikationsnummer, die fir

verschiedene Verwaltungszwecke verwendet wird.
7. Reichen Sie die Unterlagen beim Handelsgericht ein:

« Reichen Sie alle erforderlichen Unterlagen zur Firmenregistrierung

beim Handelsgericht ein.
8. Firmenidentifikationsnummer (MB) erhalten:

« Nach erfolgreicher Registrierung erhalten Sie eine eindeutige

Firmenidentifikationsnummer (MB).
9. Registrieren Sie sich flr Steuerzwecke:
« Registrieren Sie Ihr Unternehmen steuerlich bei der Steuerverwaltung.
10.Anmeldung zur Kranken- und Rentenversicherung:

o Registrieren Sie lhr Unternehmen beim Kroatischen Institut flr
Krankenversicherung und beim Kroatischen

Rentenversicherungsinstitut.
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11.Mitarbeiter registrieren:

« Wenn Sie Arbeitnehmer haben, melden Sie diese beim kroatischen

Arbeitsamt an.
12.Registrieren Sie sich bei der kroatischen Handelskammer:

« Registrieren Sie Ihr Unternehmen bei der kroatischen Handelskammer,

um Mitglied zu werden.

13.Erhalten Sie eine Entscheidung Uber die Eintragung in das

Gerichtsregister:

« Sobald die Eintragung abgeschlossen ist, erhalten Sie einen Bescheid

uber die Eintragung in das Gerichtsregister.
14.Erd6ffnen Sie ein dauerhaftes Bankkonto:

. Er6ffnen Sie nach Erhalt der Entscheidung ein dauerhaftes Bankkonto

fur Ihr Unternehmen.
15.Benachrichtigen Sie die Kroatische Nationalbank:

« Benachrichtigen Sie die Kroatische Nationalbank tber die Eréffnung

des Bankkontos lhres Unternehmens.
16.Veroffentlichen Sie die Entscheidung im Amtsblatt:

« Veroffentlichung der Entscheidung Uber die Eintragung in das

Gerichtsregister im Amtsblatt der Republik Kroatien.

17.Registrieren Sie sich fur die Mehrwertsteuer:

204



TF HERA

Trainifique

« Wenn Ihr Unternehmen die Kriterien fur die Umsatzsteuerregistrierung
erfallt, registrieren Sie sich bei der Steuerverwaltung fir die

Umsatzsteuer.
18.Erfullen Sie die Meldepflichten:

. Stellen Sie die Einhaltung laufender Berichtspflichten sicher,

einschliel’lich Jahresabschlissen und Steuererkl&rungen.

Um  einen reibungslosen und  gesetzeskonformen Prozess  der
Unternehmensregistrierung zu gewahrleisten, ist es ratsam, sich an einen Juristen
oder Unternehmensberater zu wenden, der mit den kroatischen Vorschriften vertraut
ist. Da sich die Vorschriften &ndern konnen, ist es von entscheidender Bedeutung,

auf dem Laufenden zu bleiben.

Die Griindung eines Unternehmens in Deutschland umfasst mehrere Schritte. Hier

sind die wesentlichen Schritte, die Sie durch den Prozess fuhren:
1. Wahlen Sie lhre Geschaftsstruktur:

« Entscheiden Sie sich fur die Rechtsform lhres Unternehmens, z. B.
Einzelunternehmen , Personengesellschaft oder Gesellschaft mit

beschrankter Haftung mit beschrankter Haftungs -GmbH).
2. Uberprifen und reservieren Sie Ihren Firmennamen:

o Prufen Sie die Verflgbarkeit lhres Wunschfirmennamens beim

ortlichen Gewerbeamt und reservieren Sie ihn gegebenenfalls.

3. Beurkundung der Satzung (nur GmbH):
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« Lassen Sie bei der Grindung einer GmbH den Gesellschaftsvertrag

notariell beglaubigen.
4. Eroffnen Sie ein Geschaftsbankkonto:

« Eroffnen Sie ein Geschéaftsbankkonto in Deutschland und hinterlegen

Sie das erforderliche Stammkapital (falls zutreffend).

5. Partnerschaftsvertrag entwerfen und notariell beglaubigen (falls
zutreffend):

« Wenn Sie eine Partnerschaft griinden, entwerfen und beglaubigen Sie

einen Partnerschaftsvertrag.
6. Anmeldung beim Gewerbeamt:

« Melden Sie Ihr Gewerbe beim Gewerbeamt der Stadt an, in der lhr

Unternehmen seinen Sitz hat.
7. Erhalten Sie eine Steuernummer:
. Beantragen Sie eine Steuernummer beim 6rtlichen Finanzamt .
8. Melden Sie sich beim Handelsregister an :

« Melden Sie Ihr Unternehmen im Ortlichen Handelsregister an, wenn Ihr

Unternehmen die VVoraussetzungen erfillt (z. B. GmbH oder UG).
9. Benachrichtigen Sie die Berufsgenossenschaft:
« Melden Sie sich bei der zustdndigen Berufsgenossenschaft an .
10.Melden Sie Mitarbeiter fur die Sozialversicherung an:

« Wenn Sie Arbeitnehmer haben, melden Sie diese bei der
Sozialversicherung an .
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11.Krankenversicherung fir Mitarbeiter abschlieRen:
. Bieten Sie Ihren Mitarbeitern Krankenversicherungsschutz.
12.Registrieren Sie sich flr die Mehrwertsteuer:

« Melden Sie sich beim ortlichen Finanzamt fur die Umsatzsteuer an,

wenn lhr Unternehmen die Umsatzsteuerschwelle erreicht.
13.Halten Sie sich an die Arbeitsgesetze:

. Stellen Sie sicher, dass die deutschen Arbeitsgesetze, einschliel3lich
Arbeitsvertrage, Arbeitszeiten und andere Vorschriften, eingehalten

werden.
14.Ero6ffnen Sie ein Handlerkonto (optional):

« Eroffnen Sie ein Handlerkonto, wenn lhr Unternehmen elektronische

Zahlungen betreibt.
15.Beachten Sie die Datenschutzbestimmungen:

. Stellen Sie sicher, dass die Datenschutzbestimmungen eingehalten

werden, insbesondere die Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO).
16.Besorgen Sie sich die erforderlichen Lizenzen und Genehmigungen:

. Besorgen Sie je nach Art lhres Unternehmens alle erforderlichen

Lizenzen oder Genehmigungen.
17.Erstellen Sie einen Jahresabschluss:

. Erstellen Sie Abschlisse und befolgen Sie die deutschen
Rechnungslegungsstandards.

18.Erwégen Sie eine Unternehmensversicherung:
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. Erwdgen Sie den Abschluss einer Unternehmensversicherung, um sich

gegen verschiedene Risiken abzusichern.

Es wird empfohlen, professionellen Rat von Rechts- und Finanzexperten einzuholen,
die mit den deutschen Vorschriften vertraut sind, um die Einhaltung und eine
reibungslose Grundung lhres Unternenmens sicherzustellen. Beachten Sie, dass die
Anforderungen an die Gewerbeanmeldung je nach lhren spezifischen Umstanden

und dem Standort Ihres Unternehmens in Deutschland variieren konnen.

Die Griindung eines Unternehmens in Italien umfasst mehrere Schritte. Hier sind

die wesentlichen Schritte, die Sie durch den Prozess fiihren:
1. Wahlen Sie lhre Geschaftsstruktur:

« Entscheiden Sie sich fir die Art der Rechtsform Ihres Unternehmens,
z. B. Einzelunternehmen (Impresa Individuale ), Personengesellschaft
( Societa in Nome Collettivo oder SNC) oder Gesellschaft mit
beschrankter Haftung ( Societa a Responsabilita) . Limitata oder SRL)
oder eine Aktiengesellschaft ( Societa per Azioni oder SPA).

2. Uberprifen und reservieren Sie Ihren Firmennamen:

« Uberprufen Sie die Verfugbarkeit Ihres gewiinschten Firmennamens
bei der italienischen Handels- und Boérsenkommission ( Registro) .

Delle Imprese ) und reservieren Sie es bei Bedarf.

3. Beglaubigen Sie die Satzung:
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« Entwurf und notarielle Beglaubigung der Satzung ( Atto Costitutivo )
fir Ihr Unternehmen. Dies ist eine Anforderung flr bestimmte Arten
von Unternehmen, einschliel3lich SRL und SPA.

4. Besorgen Sie sich einen Codice Fiskal :

« Besorgen Sie sich einen Codice Fiscale , das italienische Steuergesetz
fUr nattrliche und juristische Personen. Diese erhalten Sie bei der

Agentur der Einnahmen ( Agenzia Delle Eintreten ).
5. Ero6ffnen Sie ein Geschaftsbankkonto:

. Er6ffnen Sie ein Geschéaftsbankkonto in Italien und hinterlegen Sie das

erforderliche Stammkapital (falls zutreffend).
6. Einlagenkapital (SRL und SPA):

« Wenn Sie eine SRL oder SPA grinden, hinterlegen Sie das

erforderliche Mindeststammkapital bei der Bank.
7. Melden Sie sich bei der Handelskammer an:

« Registrieren Sie Ihr Unternehmen bei der Ortlichen Handelskammer

(Camera di Commercio ) und erhalten Sie eine Registrierungsnummer.
8. Umsatzsteuer-Registrierung (Partita IVA):

« Wenn Ihr Unternehmen bestimmte Schwellenwerte tberschreitet oder
bestimmte Tétigkeiten ausibt, registrieren Sie sich fir die

Mehrwertsteuer (MwSt.), indem Sie eine Partita IVA beantragen.

9. Melden Sie sich fur Sozialversicherungs- und Rentenbeitrége an:
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o Melden Sie Ihr Unternehmen und Ilhre Mitarbeiter flr
Sozialversicherungs- und Rentenbeitrage beim Nationalen Institut fur
Soziale Sicherheit ( Istituto) an Nazionale della Previdenza Sociale
oder INPS).

10.Jahresabschluss einreichen:

« Abhéngig von der Grolke und Art lhres Unternehmens missen Sie

maoglicherweise einen Jahresabschluss vorlegen.
11.Besorgen Sie sich die erforderlichen Lizenzen und Genehmigungen:

. Holen Sie abhédngig von lhrer Geschaftstatigkeit alle erforderlichen

Lizenzen oder Genehmigungen bei den 6rtlichen Behdrden ein.
12.Halten Sie sich an die Arbeitsgesetze:

. Stellen Sie die Einhaltung der italienischen Arbeitsgesetze sicher,

einschliellich Arbeitsvertragen und Arbeitsbedingungen.
13.Beachten Sie die Datenschutzbestimmungen:

. Stellen Sie sicher, dass die Datenschutzbestimmungen eingehalten
werden, einschliellich der Allgemeinen Datenschutzverordnung
(DSGVO).

14.Erwdagen Sie eine Unternehmensversicherung:

« Erwégen Sie den Abschluss einer Unternehmensversicherung, um sich

gegen verschiedene Risiken abzusichern.

15.Fuhren Sie genaue Buchhaltungsunterlagen:
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. Fihren Sie genaue Buchhaltungsunterlagen in Ubereinstimmung mit

den italienischen Buchhaltungsstandards.

Es ist ratsam, professionellen Rat von Rechts- und Finanzexperten einzuholen, die
mit den italienischen Vorschriften vertraut sind, um die Einhaltung und eine
reibungslose Grindung lhres Unternehmens sicherzustellen. Beachten Sie, dass die
Anforderungen fiir die Gewerbeanmeldung je nach Ihren spezifischen Umstanden

und dem Standort IThres Unternehmens in Italien variieren kdnnen.

3.2 Gesetzgebung

Die Fihrung eines Unternehmens in Ruménien erfordert die Einhaltung
verschiedener Gesetze und Vorschriften. Obwohl dies keine erschopfende Liste ist,
finden Sie hier einige wichtige Gesetze und Vorschriften, die Unternehmen in

Rumanien kennen sollten:
1. Firmengesetz:

. Das Gesellschaftsrecht regelt die Grindung, Organisation und

Funktionsweise von Unternehmen in Rumanien.
2. Steuergesetze:
. Steuergesetzbuch: Regelt das Steuersystem in Rumanien.

« Mehrwertsteuer (MwsSt.): Unternehmen missen sich fir die
Mehrwertsteuer registrieren und die Mehrwertsteuervorschriften

einhalten.
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3. Arbeitsgesetze:

« Arbeitsgesetzbuch: Regelt das Arbeitgeber-Arbeitnehmer-Verhaltnis,
einschlieflich ~ Beschaftigungsbedingungen,  Arbeitszeiten  und

Kindigungsverfahren.

. Sozialversicherungs- und Krankenversicherungsgesetze: Uberblick

uber die Anforderungen an Arbeitgeber- und Arbeitnehmerbeitréage.
4. Handelsrecht:
- Regelt Handelsvertrage, Handel und Wettbewerb.
5. Datenschutz:

. Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO): Unternehmen, die
personenbezogene Daten verarbeiten, missen die DSGVO-

Vorschriften einhalten.
6. Verbraucherschutz:

« Schutzt Verbraucher und legt die Rechte und Pflichten von

Unternehmen im Umgang mit Verbrauchern fest.
7. Umweltschutzgesetze:

« Umfasst Vorschriften zum Umweltschutz und Genehmigungen fir

bestimmte Geschéftsaktivitaten.
8. Gesetze zum geistigen Eigentum:
« Markenrecht: Regelt die Eintragung und den Schutz von Marken.
« Urheberrecht: Schitzt geistige Eigentumsrechte.

9. Gesetze zur Bekdmpfung von Geldwéasche (AML) und Korruption:
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« Beschreibt Malinahmen zur Verhinderung von Geldwéasche und

Korruption.
10.Bank- und Finanzrecht:

« Reguliert Finanzaktivitaten, einschliellich Bankgeschéfte,

Wertpapiere und Investitionen.
11.Immobiliengesetze:
« Regelt Immobilientransaktionen und Eigentumsrechte.
12.Vertragsrecht:

« Definiert die Grundsatze des Vertragsabschlusses und die Pflichten der

Parteien.
13.Insolvenzrecht:

« Deckt Verfahren und Vorschriften im Zusammenhang mit Insolvenz

und Konkurs ab.

14.Devisenbestimmungen:

« Regelt Devisentransaktionen und Wahrungskontrollen.
15.Zollrecht:

« Reguliert Zolle, Import-/Exportverfahren und Zollbewertung.
16.Arzneimittel- und Gesundheitsrecht:

« Reguliert die Pharmaindustrie und Gesundheitsdienstleistungen.
17.Telekommunikationsrecht:

« Reguliert den Telekommunikationssektor.
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18.Transportgesetze:

« Regiert die Transportbranche, einschliel3lich StraRen-, Schienen-, Luft-

und Seeverkehr.
19.Vergaberecht:

o Reguliert Offentliche Beschaffungsverfahren fir Waren und

Dienstleistungen.
20.Energiegesetze:

« Deckt den Energiesektor ab, einschlielich  Strom- und

Erdgasvorschriften.

In Ruménien tatige Unternehmen sollten rechtlichen Rat einholen, um die
Einhaltung dieser Gesetze sicherzustellen, da die Nichteinhaltung rechtliche
Konsequenzen und Strafen nach sich ziehen kann. Dariiber hinaus kann sich die
Rechtslandschaft weiterentwickeln, sodass es von entscheidender Bedeutung ist,

tiber regulatorische Anderungen auf dem Laufenden zu bleiben.

Kroatien:
1. Firmengesetz:

« Geregelt durch das Companies Act, das die Arten von
Geschaftseinheiten sowie deren Griindung, Verwaltung und Auflésung

beschreibt.

2. Steuergesetz:
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. Das Gewinnsteuergesetz regelt die Korperschaftsteuer, wéahrend das

Umsatzsteuergesetz die Umsatzsteuerpflichten regelt.
3. Arbeitsgesetze:

. Das Arbeitsgesetz regelt Arbeitsverhéltnisse und deckt Aspekte wie

Arbeitszeit, Lohne und Kiindigungsverfahren ab.
4. Handelsvertrage:

. Das Obligationsgesetz regelt Vertrage, einschliel3lich

Geschaftsbedingungen, Leistung und Vertragsbruch.
5. Datenschutz:

« Die Einhaltung der Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO) ist fur
Unternehmen, die personenbezogene Daten verarbeiten, von

wesentlicher Bedeutung.

(o]

. Verbraucherschutz:

. Das Verbraucherschutzgesetz legt Regeln fiir Transaktionen zwischen

Unternehmen und Verbrauchern fest.
Deutschland:
1. Firmengesetz:
« gelten das Handelsgesetzbuch (HGB) und das GmbHG .
2. Steuergesetz:

. Das Einkommensteuergesetz ( EStG ) regelt die Korperschaftsteuer und
das Umsatzsteuergesetz ( UStG ) die Umsatzsteuer.

3. Arbeitsgesetze:
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« Geregelt durch das  Betriebsverfassungsgesetz und  das
Tarifvertragsgesetz, das Arbeitnenmerrechte und Tarifverhandlungen
abdeckt.

4. Handelsvertrage:

. FOr Vertrdge gilt das Birgerliche Gesetzbuch (BGB), fir
Handelsgeschéfte gilt das Handelsgesetzbuch (HGB).

5. Datenschutz:

. Die Einhaltung der DSGVO st fir Unternehmen, die

personenbezogene Daten verarbeiten, von entscheidender Bedeutung.
6. Verbraucherschutz:

« Der Verbraucherschutz wird durch das Burgerliche Gesetzbuch und

bestimmte Verbraucherschutzgesetze geregelt.
Italien:
1. Firmengesetz:

« Das italienische Zivilgesetzbuch und das konsolidierte Finanzgesetz
regeln die Griindung und den Betrieb von Unternehmen, einschlief3lich
SRLs (Gesellschaften mit beschréankter Haftung) und SpAs
(Aktiengesellschaften).

2. Steuergesetz:

. Das Einkommensteuergesetz (TUIR) regelt die Kdrperschaftsteuer und

das Mehrwertsteuergesetz (IVA) die Mehrwertsteuer.

3. Arbeitsgesetze:
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. Das Arbeitnehmerstatut und die nachfolgenden Verordnungen regeln

die Arbeitsverhaltnisse.
4. Handelsvertrage:

. Das italienische Zivilgesetzbuch ( Codice Civile ) regelt Vertrdge,
wéhrend fir Handelsgeschéfte das Handelsgesetzbuch ( Codice del

Commercio ) gilt.
5. Datenschutz:

« Einhaltung der DSGVO und des italienischen Datenschutzgesetzes (

Codice in materia di protezione) . dei Daten personali ) ist unerlasslich.
6. Verbraucherschutz:

« Verbraucherrechte werden durch das Verbrauchergesetzbuch ( Codice

del Consumo ) geschiitzt.

Es ist von entscheidender Bedeutung, Rechtsberatung einzuholen, die speziell auf
Ihre Geschaftsaktivitaten und -struktur in jedem Land zugeschnitten ist, da sich die
Vorschriften &ndern kénnen und die Compliance-Anforderungen je nach Branche

und UnternehmensgrdRe unterschiedlich sein kdnnen.
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4. Geschéftsplanmodell

Die Erstellung eines Businessplans ist ein entscheidender Schritt fir jeden
Unternehmer. Wéhrend die spezifische Struktur und die Komponenten je nach Art
des Unternehmens variieren kdnnen, finden Sie hier ein allgemeines Modell, das Sie
als Ausgangspunkt verwenden konnen. Passen Sie es an lhre spezifische Branche,

Ihr Geschéaftsmodell und Ihre Ziele an und passen Sie es an.
Einige wichtige Begriffe erklart:

e Eine SWOT-Analyse ist ein strategisches Planungstool, das Einzelpersonen
und Organisationen dabei hilft, ihre Starken, Schwachen, Chancen und
Risiken zu identifizieren und zu verstehen. Hier finden Sie eine Schritt-fiir-

Schritt-Anleitung zur Durchfiihrung einer SWOT-Analyse:
1. Definieren Sie das Ziel oder Ziel:

o Geben Sie klar an, fur welches Ziel Sie die SWOT-Analyse
durchfuhren. Dies kann sich auf ein Projekt, ein Unternehmen, eine

personliche Entwicklung oder einen anderen Aspekt beziehen.

218



TF HERA

Trainifique

2. ldentifizieren Sie Starken (interne, positive Faktoren):

« Listen Sie die internen Faktoren auf, die Ihnen einen Vorteil gegenuber

anderen verschaffen.

. Berlcksichtigen Sie Faktoren wie Fahigkeiten, Ressourcen,

Fachwissen, Technologie, Ruf oder andere interne positive Aspekte.

. Stellen Sie Fragen wie: Was machen Sie gut? Uber welche

einzigartigen Ressourcen oder Fahigkeiten verfligen Sie?
3. Identifizieren Sie Schwéchen (interne, negative Faktoren):

« Listen Sie die internen Faktoren auf, die Sie im Vergleich zu anderen

benachteiligen.

. Berlcksichtigen Sie Bereiche, in denen es lhnen an F&higkeiten,
Ressourcen, Erfahrung oder anderen internen negativen Aspekten

mangelt.

. Stellen Sie Fragen wie: Welche Bereiche missen verbessert werden?

Vor welchen Hindernissen stehen Sie?
4. ldentifizieren Sie Chancen (externe, positive Faktoren):

. Listen Sie externe Faktoren oder Trends in der Umgebung auf, die von

Vorteil sein konnten.

. Berlicksichtigen Sie Markttrends, neue Technologien, Anderungen der

Vorschriften oder andere externe Mdoglichkeiten.

. Stellen Sie Fragen wie: Welche Mdglichkeiten gibt es auf dem Markt
oder in der Umgebung?
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5. Identifizieren Sie Bedrohungen (externe, negative Faktoren):

« Listen Sie externe Faktoren oder Trends auf, die ein Risiko oder eine

Bedrohung fir Ihr Ziel darstellen konnten.

« Berlcksichtigen Sie Wettbewerb, wirtschaftliche Abschwiinge,

regulatorische Anderungen oder andere externe Bedrohungen.

. Stellen Sie Fragen wie: Mit welchen Hindernissen oder

Herausforderungen sind Sie &uRerlich konfrontiert?
6. SWOT-Matrix:

« Erstellen Sie eine 2x2-Matrix (vier Quadranten) und platzieren Sie lhre

identifizierten Faktoren im entsprechenden Quadranten:
« Oben links (Starken): Interne positive Faktoren.
« Oben rechts (Schwachen): Interne negative Faktoren.
« Unten links (Chancen): Externe positive Faktoren.
« Unten rechts (Bedrohungen): Externe negative Faktoren.
7. Analyse und Strategieentwicklung:

« Analysieren Sie die Schnittmengen dieser Faktoren und tberlegen Sie,
wie Sie Starken nutzen konnen, um Chancen zu nutzen, Schwéchen
anzugehen, um Bedrohungen abzumildern, oder Strategien zur
Starkung von Starken und zur Uberwindung von Schwachen zu

entwickeln.

8. Aktionsplan:
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. Erstellen Sie auf der Grundlage der Analyse einen Aktionsplan, der
konkrete Schritte beschreibt, um Starken zu nutzen, Schwachen

anzugehen, Chancen zu verfolgen und Bedrohungen zu mindern.

Denken Sie daran, dass eine SWOT-Analyse ein dynamisches Tool ist und sich die
Faktoren im Laufe der Zeit d&ndern konnen. Uberpriifen und aktualisieren Sie lhre
SWOT-Analyse regelmaBig, um sie an Veranderungen in lhrem internen und

externen Umfeld anzupassen.

e Mission vs. Vision vs. Umfang : Mission, Vision und Umfang sind drei
unterschiedliche Elemente im Bereich der Organisationsplanung und des
strategischen Managements. Sie dienen unterschiedlichen Zwecken und
tragen dazu bei, die Gesamtrichtung und den Zweck einer Organisation zu

definieren. Hier ist jeweils eine kurze Erklarung:

Mission: Das Leitbild beschreibt den grundlegenden Zweck und Grund fir die
Existenz einer Organisation. Es beantwortet die Frage: ,,Warum existiert die

Organisation?*

Schlisselelemente:
- Beschreibt die Grundwerte und Uberzeugungen der Organisation.
- Definiert die primér angebotenen Produkte oder Dienstleistungen.
- Identifiziert die Zielgruppe oder Begunstigte.
- Hebt die einzigartigen Aspekte hervor, die die Organisation auszeichnen.
- Beispiel: ,Bereitstellung hochwertiger, erschwinglicher Gesundheitsdienste

fiir unterversorgte Gemeinden.*

Vision: Das Vision Statement formuliert den gewtinschten zukinftigen Zustand,
den die Organisation erreichen mochte. Es bietet eine langfristige Perspektive

und dient als ehrgeiziges Ziel.
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Schliusselelemente:

- Beschreibt, was die Organisation werden oder erreichen méchte.

- Inspiriert und motiviert Stakeholder, indem es eine lberzeugende Zukunft
prasentiert.

- Oftmals zukunftsorientiert und kurzfristig moglicherweise nicht vollstandig
erreichbar.

- Beispiel: ,Bis 2030 weltweit fiihrend bei nachhaltigen und innovativen

Technologielésungen sein.*

Geltungsbereich: Der Geltungsbereich beschreibt die Grenzen oder Grenzen der
Aktivitaten der Organisation und definiert, was eingeschlossen und
ausgeschlossen ist. Es hilft bei der Klarung des Spektrums an Produkten,

Dienstleistungen oder Markten, die die Organisation ansprechen méchte.

Schlisselelemente:
- Gibt die Palette der angebotenen Produkte oder Dienstleistungen an.
- Definiert den Zielmarkt bzw. die Kundensegmente.
- Kann geografische Grenzen oder andere einschrankende Faktoren umfassen.
- Beispiel: ,,Erbringung von Finanzberatungsdienstleistungen ausschlie3lich

fur kleine und mittlere Unternehmen im asiatisch-pazifischen Raum.*

Zusammenfassend kommuniziert das Leitbild den grundlegenden Zweck der
Organisation, das Leitbild beschreibt den gewtinschten zukunftigen Zustand und der
Geltungsbereich definiert die Grenzen der Aktivitdten der Organisation.
Zusammengenommen helfen diese Elemente dabei, die Entscheidungsfindung zu
leiten, Stakeholder zu inspirieren und einen Rahmen fir die strategische Planung

und Umsetzung bereitzustellen.
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e SMART-Ziele : SMART ist ein Akronym, das flr Specific, Measurable,
Achievable, Relevant und Time-Bound steht. Es handelt sich um einen
Rahmen, der h&ufig bei der Zielsetzung und Projektplanung verwendet wird,
um sicherzustellen, dass Ziele klar definiert sind und effektiv umgesetzt
werden konnen. Hier ist eine Aufschliisselung der einzelnen Komponenten
der SMART-Ziele:

Spezifisch:

- Definieren Sie das Ziel klar. Machen Sie konkret, was Sie erreichen mochten.
- Vermeiden Sie vage oder allgemeine Aussagen. Geben Sie an, wer, was, wo,
wann und warum.

- Beispiel: ,,Umsatz im nichsten Quartal um 15 % steigern.*
Messbar:

- Legen Sie Kriterien zur Messung von Fortschritt und Erfolg fest.
- Verwenden Sie quantifizierbare Begriffe wie Zahlen oder Prozentsétze.
- Beispiel: ,Erreichen Sie eine Kundenzufriedenheitsbewertung von

mindestens 90 %.
Erreichbar:

- Stellen Sie sicher, dass das Ziel realistisch und erreichbar ist.

- Berlcksichtigen Sie die verfiigbaren Ressourcen, Fahigkeiten und
Einschrankungen.

- Vermeiden Sie es, zu ehrgeizige oder unmogliche Ziele zu setzen.

- Beispiel: ,Implementieren Sie innerhalb der ndchsten sechs Monate ein neues

Projektmanagementsystem.

Relevant:
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- Stellen Sie sicher, dass das Ziel mit den umfassenderen Unternehmenszielen
Ubereinstimmt.

- Es sollte sinnvoll sein und zur Gesamtmission beitragen.

- Vermeiden Sie es, Ziele zu setzen, die keinen Mehrwert schaffen oder nichts
mit dem Zweck der Organisation zu tun haben.

- Beispiel: ,,Verbessern Sie die Schulungsprogramme fiir Mitarbeiter, um die

Gesamtproduktivitit des Teams zu steigern.*
Zeit gebunden:

- Legen Sie einen konkreten Zeitrahmen flr die Erreichung des Ziels fest.

- Definieren Sie Fristen und Meilensteine, um ein Gefihl der Dringlichkeit zu
erzeugen.

- Beispiel: ,,Starten Sie die neue Marketingkampagne bis zum Ende des zweiten
Quartals.*

- Alles in allem kénnte ein SMART-Ziel so aussehen:

- ,.Steigern Sie bis zum Ende des Geschiéftsjahres die Online-Kundenbindung
um 20 % durch die Umsetzung einer neuen Social-Media-Strategie, gemessen
an Likes, Shares und Kommentaren zu Unternehmensbeitragen.*

- Dieses Ziel ist spezifisch (Steigerung der Online-Kundenbindung), messbar
(Steigerung um 20 %), erreichbar (durchfuhrbar mit der neuen Social-Media-
Strategie), relevant (ausgerichtet auf das Ziel, die Kundenbindung zu
verbessern) und terminiert (bis Ende). Geschaftsjahr). Die Verwendung des
SMART-Frameworks kann dabei helfen, klare und umsetzbare Ziele

festzulegen.

Tipps zum Schreiben eines Businessplans:
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Seien Sie pragnant: Halten Sie lhren Geschaftsplan pragnant und

zielgerichtet. Investoren und Stakeholder schatzen oft die Kirze.

Recherche: Basieren Sie lhren Plan auf einer grindlichen Recherche Ihrer

Branche, lhres Marktes und Ihrer Konkurrenten.

Realistische  Finanzprognosen: Stellen Sie sicher, dass Ilhre

Finanzprognosen realistisch sind und auf fundierten Annahmen basieren.

Regelmalige Aktualisierungen: Aktualisieren Sie lhren Geschaftsplan
regelmélig, insbesondere wenn sich in Ihrem Geschaftsumfeld wesentliche

Anderungen ergeben.

Feedback einholen: Holen Sie sich Feedback von Mentoren, Beratern oder

anderen Unternehmern. Unterschiedliche Perspektiven kdnnen wertvoll sein.

Denken Sie daran, dass Ihr Geschéftsplan ein lebendiges Dokument ist und Sie es

Im Zuge der Weiterentwicklung Ihres Unternehmens erneut prifen und tiberarbeiten

sollten.

Beispiel 1:

Allgemeines Beispiel eines Geschaftsplanmodells:

1. Zusammenfassung:

Firmenname und Standort
Leitbild
Kurze Beschreibung Ihres Geschaftskonzepts

Highlights Ihrer Geschaftsziele und Zielsetzungen
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2. Geschaftsbeschreibung:

Uberblick tiber Ihr Geschiftskonzept

Vision fur die Zukunft

Rechtsform (Einzelunternehmen, LLC, Kapitalgesellschaft usw.)
Lage und Ausstattung

Historie (falls zutreffend)

3. Marktanalyse:

Branchenuberblick

Beschreibung des Zielmarktes

Wettbewerbsanalyse

SWOT-Analyse (Starken, Schwéchen, Chancen, Bedrohungen)

Markttrends und Wachstumspotenzial

4. Organisation und Management:

Organisatorische Struktur
Wichtige Teammitglieder und ihre Rollen
Beirat oder Mentoren

Personalplan und Einstellungsstrategie

5. Produkte oder Dienstleistungen:

Detaillierte Beschreibung Ihrer Produkte oder Dienstleistungen
Alleinstellungsmerkmale
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« Geistiges Eigentum (Patente, Marken, Urheberrechte)
6. Marketing und Vertrieb:

Vermarktungsstrategie

. Vertriebsstrategie und -taktik
« Preisstrategie
« Werbeaktionen
« Vertriebskanale
7. Finanzierungsantrag (falls zutreffend):
. Betrag der beantragten Finanzierung
. Mittelverwendung
« Prognostizierter Return on Investment (ROI)
8. Finanzprognosen:
. Geplante Gewinn- und Verlustrechnung, Bilanz und Kapitalflussrechnung
. Break-Even-Analyse
« Verkaufsprognose
. Budgetschatzungen
9. Anhang:

« Alle zusétzlichen Informationen, Diagramme, Grafiken oder Dokumente, die
Ihren Geschéftsplan unterstitzen

« Lebenslaufe wichtiger Teammitglieder
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« Empfehlungsschreiben

« Marktforschungsdaten

Beispiel 2:

STRUKTUR DES GESCHAFTSPLANS
l. INHALT (ZUSAMMENFASSUNG DES PLANS)

Il.  ZUSAMMENFASSUNG (VORSCHLAG UND
GESCHAFTSMOGLICHKEIT)

lIl.  GESCHAFTSBESCHREIBUNG

V. BESCHREIBUNG DER PRODUKTE / DIENSTLEISTUNGEN
V. MARKTANALYSE UND MARKETING-MIX

VI. BETRIEBSPLAN (PRODUKTION UND PROZESSE)

VII. MANAGEMENT UND ORGANISATION

VIIl. FINANZPLAN

l. INHALT

Allgemeine Daten & Ausschlusskriterien

Titel des Businessplans:
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Name des Kandidaten:

CNP:

Serie und Nummer des Ausweisdokuments (Cl-

Kopie):

Email:

Spezialisierung/Beruf:

Landkreis der Geschéftsumsetzung:

Stadt der Geschéftsumsetzung :

Verwandte CAEN CODE- Hauptaktivitat :

Tatigkeitsbereich:

[ ]5 oder mehr
[ 4
Anzahl neu geschaffener Arbeitsplatze:
[ 13
[ ]2
Die Investition erfolgt in die Umwelt: [ JUrban
Der Gesamtwert der Investition: | lei
Hohe des Eigenanteils (Prozentsatz) : | %
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Datum der Fertigstellung:

Il. ZUSAMMENFASSUNG

Erstellen Sie eine Zusammenfassung des Businessplans auf maximal 2 Seiten.
Erinnern!

Diese Executive Summary ist der erste Kontakt eines potenziellen Investors mit
Ihrer Geschéftsidee. Wenn es kein Interesse am Potenzial des Unternehmens weckt,

wird der Rest Ihres Geschaftsplans moglicherweise nicht weitergelesen!

Vergessen Sie daher nicht, Folgendes zu bewerten:

Ihre Geschaftsvision und Ihre Geschaftsmission:

kurz-, mittel- und langfristige Ziele;

- eine kurze Beschreibung des Unternehmens;

- eine kurze Vorstellung der Produkte/Dienstleistungen;
- Zusammenfassung des Marketingplans;

- die HOhe der Anfangsinvestition und die Art der Finanzierung (die Hohe des
Beitrags des Antragstellers (Betrag in Lei/Prozentsatz der Gesamtinvestition)

und seine Quelle werden angegeben);
- Relevante Finanzinformationen:

o Amortisation der Investition (Wie lange dauert es, bis sich die

Investition amortisiert hat?)
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o Operationalisierung des Geschafts (Wie lange dauert es, bis die

Rentabilitatsschwelle erreicht ist?)
o Verkaufsszenarien
o Kurz gesagt, Finanzprognosen — entwickelt fir mindestens 3 Jahre
o Geschaftsimplementierungskalender

relevanter Informationen ( z . B. Warum glauben Sie, dass Ihr Unternehmen

erfolgreich sein wird?).

l1l. GESCHAFTSBESCHREIBUNG

Ihr GroBunternehmen und prasentieren Sie Ihre Mission, das Unternehmen,
Ilhre Ziele, kurz-, mittel- und langfristig (definiert als SMART), die
Rechtsform der Organisation (mit den Vorteilen TAX oder eine andere, die
damit verbundene Art, falls dies der Fall ist). , die Beteiligung (mit der Einlage

an alle).

Genauer Standort des Unternehmens (Kreis /Ortschaft) und Présentation

seiner Wettbewerbsvorteile.

Geben Sie Informationen Gber den Sektor an, in dem Sie tatig sein werden,
insbesondere wenn es sich bei dem betreffenden Tatigkeitsbereich um eine
Nische oder eine Nische handelt, mit der potenzielle Investoren nicht vertraut

sein durften.

Beschreiben Sie die aktuelle Situation der Branche und geben Sie weitere

Informationen zu Trends.
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v Motivieren Sie, warum Sie glauben, dass das Unternehmen Sie ist. wird ein
Erfolg sein , den Strategen Ihnen vorzustellen. Input _ zu Markt und

Entwicklung . _

v" Dabei werden alle RECITALS rechtlichen Anforderungen beriicksichtigt (z.
B. erforderliche Lizenzen, Bedingungen, besondere Arbeitsvorschriften,

Umweltgesetze, Genehmigungsgebiihren usw.).

V. BESCHREIBUNG DER PRODUKTE / DIENSTLEISTUNGEN

v" angebotenen Produkte und/oder Dienstleistungen im Detail und stellen Sie
alle damit verbundenen Aspekte dar: Inhaltsstoffe, Abmessungen,

Funktionalitaten, Aussehen, Verpackung usw.
v Welche Bediirfnisse erfiillen die angebotenen Produkte/Dienstleistungen?
v Was ist das Alleinstellungsmerkmal Ihrer Produkte/Dienstleistungen? ?

v Welche  Kosten entstehen  lhnen im  Zusammenhang  mit

Produkten/Dienstleistungen? (die Kostenvariablen)?

v" Wenn es um die Produktion geht, machen Sie Angaben zu der von lhnen
bendtigten Technologie, der angebotenen Produktionskapazitat und den mit
der Beschaffung verbundenen Kosten. Wenn es um Dienstleistungen geht ,
geben Sie im Geschaftsvorschlag Angaben zur Leistungsfahigkeit im

Verhaltnis zur GroRe an. _
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Wenn moglich , kénnen Sie Skizzen, Fotos oder andere représentative
Materialien beifligen, um ein gutes Verstdndnis der vorgeschlagenen

Produkte/Dienstleistungen zu gewahrleisten.

V. DER MARKETINGPLAN

v

Fihren Sie eine Verbraucheranalyse durch . Identifizieren Sie, wer Ihr
Publikum ist . Zielgruppe (K&ufer vs. Verbraucher) und MERKMALE davon
definieren (geografische, demografische, psychografische Analyse). Welche
Produkte/Dienstleistungen bendtigen Sie? ? Welche Kaufphasen gelten fir

Ihre Produkte/Dienstleistungen? ?

Fihren Sie eine Marktanalyse durch (Analyse lhres externen
Geschaftsumfelds). Fugen Sie Verweise auf die Gesetzgebung und die
geltenden Vorschriften ein, die fir die Situation, die Wirtschaft der Branche,
die Markttrends und die erwarteten Veranderungen usw. relevant sind. Wenn
Sie irgendwelche Hindernisse angeben, wie werden Sie diese beseitigen?
Welche Position streben Sie auf dem Markt an? Achten Sie auf die

Segmentierung des Marktes

Fihren Sie eine Wettbewerbsanalyse durch . Wer bin ich ? Konkurrenten
(direkt und indirekt)? Welche sind die Wettbewerbsvorteile der

Produkte/Dienstleistungen Ihrer Konkurrenten?
Entwickeln Sie eine SWOT-Analyse Ihres Unternehmens .

Entwickeln Sie den MARKETING-MIX. Vertuschen Sie die 4 Ps (Produkt ,
Preis, Platzierung/Verteilung, Werbung).
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v Entwickeln Sie eine Produktstrategie und beriicksichtigen Sie dabei
Folgendes: die |Initialen des Produkt-/Dienstleistungsportfolios, die
Entwicklung seiner Zukunft, den Lebenszyklus jedes einzelnen
Produkts/jeder Dienstleistung usw. Berlcksichtigen Sie: Vielfalt, Qualitat,
Design, Funktionen, Marke, Verpackung, Abmessungen , Dienstleistungen _

_angrenzend , Garantien , Retouren .

v Entwickeln Sie die Preisstrategie fur die von lhnen angebotenen
Produkte/Dienstleistungen. Zu welchen Preisen werden lhnen die
Produkte/Dienstleistungen verkauft? Und worauf stiitzen Sie sich bei der
Konstruktion? Wie kann man diese zu Kosten, Wettbewerb und Erwartungen
der Verbraucher melden ? Welche Rabattrichtlinien gibt es und wann gelten

diese? Wie erfolgt die Zahlung und wer sind die Zahlungsbedingungen ? _

v Entwickeln Sie eine Produkt-/Dienstleistungsplatzierungsstrategie fiir Sie.
Identifizieren Sie, welches Marktziel Sie anstreben und wie Sie dieses Ziel
erreichen.  Welche  Vertriebskandle  werden  genutzt?  Welcher
Vertriebsstratege ist lhr ? _ Bericksichtigen Sie Verkaufsszenarien :
optimistisch, pessimistisch und wahrscheinlich, kurz-, mittel- und langfristig
kalkuliert.

v" Entwickeln Sie eine Produkt-/Service-Werbestrategie fiir Sie. Wie fordern Sie
Ihr Geschaft? ? Aber die Produkte/Dienstleistungen, die Sie erhalten. ? Wie
berechnen Sie das Werbebudget? Welche Botschaft/Beitrage werden in der
Werbung verwendet und warum? _ Welcher Kanalmix wird verwendet und
warum? _ Entwickeln Sie einen detaillierten Werbeplan mit
Kampagnenzeitraumen und zugehoérigen Budgets, basierend auf den

erwarteten Ergebnissen.
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v’ bewertete Mehrwertsteuer _ Wirtschaftsmarketingplan .

VI. OPERATIVER PLAN

v’ Présentieren Sie Informationen Uber die Radume, die Sie bendtigen, um
Produktions-/Lagerungs-/Verkaufs-/Verwaltungsaktivitaten und -
organisation voranzutreiben , einschlieBlich Informationen Uber die Kosten
und deren Beschaffungsmethoden. _  Sie kdnnen uns den Raum, den Sie

bendtigen, vorlegen und skizzieren .

v" Ausdriickliche Vorteile sind die Lokalisierung des Unternehmens an einem

bestimmten Ort.

v" Flgen Sie Informationen zu allen VVorgangen des Produktionsprozesses hinzu
und bericksichtigen Sie dabei die Ausrustung, die Sie fir die Entwicklung
des Geschéfts und die damit verbundenen Anschaffungs-, Wartungs- und

Betriebskosten bendtigen.

v' Présentieren Sie, welche Genehmigungen, Zertifikate, Lizenzen, Patente und
welche Marken Sie bendtigen, sowie die Kosten und die Verfahren flr deren

Erwerb.

v' Detaillierte Informationen zu Lieferanten, Konditionen und Zahlungsarten,

Warenbestand, Lieferung. _

v Fir den Fall, dass Sie mit plnktlicher Zahlung verkaufen , detaillierte

Vorgehensweise. _

VII. MANAGEMENT UND ORGANISATION
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v" Dazu gehoren Informationen zur Unternehmensfiihrung , Profile der Personen

Im Management, Zuschreibungen, Beitrdge und Kompetenzgrenzen.

v" Aktuelle Organisationsstruktur , einschlieBlich der Anzahl der Personen, die

Sie einstellen mochten.

v" Erstellen Sie eine Stellenbeschreibung _ fir jede Art von Stelle, die in der

Organisationsstruktur vorgesehen ist .

v' Denken Sie an die detaillierten Personalrichtlinien (Einstellung
Beschaftigung, Einarbeitungsrichtlinien, Ersatzverfahren bei
vorlibergehender oder dauerhafter Arbeitsunfahigkeit, Moglichkeiten zur

Mitarbeitermotivation, Gehaltspakete, die Sie Gibernehmen werden).
v' Geben Sie Informationen uber die geltenden Arbeitsgesetze an .

v  Erstellen  Sie eine  Risikomanagementstrategie  (Prognose  und

Administratorrisiken).

v" Entwickeln Sie Zeitmanagementverfahren (Arbeitsablaufe :
Informationsfluss, standardisierte Implementierung auf Mitarbeiterebene

Usw.).

VIIl. FINANZPLAN

v" bewertete Investitionsaufwendungen _ anfanglich .

236



TF HERA

Trainifique

v' Erstellen Sie eine Liste, in der die monatlichen Fixkosten und die Art und
Weise aufgefiihrt sind, wie sich diese im Preis der Produkte/ Dienstleistungen

amortisieren.
v' Présentieren Sie eine Strategie zur Investitionswiederherstellung .

v' Berechnen Sie die MARGINS Hill, mit denen Sie die verkauften

Produkte/Dienstleistungen anwenden .

v" Berechnen Sie die Rentabilitatsschwelle Thres Unternehmens . monatlich und
jahrlich (sowohl im Wert des Bruttoumsatzes als auch in der Anzahl der
Produkteinheiten, die verkauft werden missen). Berticksichtigen Sie die
Kosten im Zusammenhang mit der Lagerhaltung, dem Transport und der

Verteilung der Produkte.

v" Erstellen Sie eine Verkaufssimulation (optimistisches , pessimistisches und
wahrscheinliches Szenario), abhangig von den verschiedenen Faktoren. Der
Plan Sie. Sie missen statistische Daten, Zahlen und alle anderen Details

einbeziehen , auf denen die Prognosen basieren. zu verkaufen .

v' Erstellen Sie eine Prognose der Fixkosten und -variablen, aber auch der
Einnahmen fir mindestens 12 Monate. Analysieren Sie den Cashflow-Bedarf
(monatlich und jahrlich) und identifizieren Sie die erforderlichen
Finanzierungsquellen, wie z. B. die mit der Gewinnung entsprechender

Finanzierung verbundenen Kosten.

v" Fligen Sie eine Rentabilitatsprognose fiir das Unternehmen fiir mindestens

drei Jahre hinzu (GuV -Simulation).

v Fiigen Sie Buchhaltungsinformationen hinzu (Bilanzsimulation : jahrlich,

Bilanz monatlich usw.)
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Beispiel 3:
Spezifisches POCU-Beispiel eines Geschéaftsplanmodells:
Abschnitt 1 : Allgemeine Informationen

1. Titel des Geschaftsplans:

2. Firmenname  (Vorschlag, zum jetzigen  Zeitpunkt

Namensreservierung erforderlich):
3. Registrierungsregion:
4. Bezirk:
5. Lokalitat.
6. Rechtsform der Niederlassung:
7. Hauptaktivitat:
8. CAEN-Code:
9. Art der Hauptaktivitat:

10.Tatigkeitsbereich:

11.Anzahl der durch die Projektumsetzung zu schaffenden Arbeitspléatze:

12.Beantragter Forderbetrag:

Abschnitt 2 : Geschaftstuberblick

ist

HERA

keine
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Beschreiben Sie kurz die beabsichtigte Geschéaftstatigkeit und betonen Sie dabei

Folgendes:

* Vision — Was ist das Wesentliche des Unternehmens und wie wird es Gewinn

erwirtschaften?

* Mission des Unternehmens;

 Kurz-, mittel- und langfristige Ziele;

* Was ist der Mehrwert des vorgeschlagenen Geschifts?

» Welche Bediirfnisse adressiert das Unternehmen und warum ist seine Finanzierung

sinnvoll?

(maximal 4.000 Zeichen)

Geschaftsbeschreibung und Strategie zur Umsetzung des Geschaftsplans

Geben Sie an, woraus das Projekt besteht (z. B. Aufbau einer Produktions-
/Dienstleistungskapazitat) und welche Hauptaktivitaten flur seine Umsetzung
erforderlich sind (z. B. Erwerb/Modernisierung/Anordnung von Rdaumen,
Bereitstellung von Versorgungsleistungen und Kauf von Ausristung speziell fir die
Aktivitat). . Dafir:

* Erlautern Sie die im Rahmen des Projekts zu titigenden Investitionen.

* Erldutern Sie die Aktivitdten und Unteraktivitdten, durch die das Projekt umgesetzt

wird, und geben Sie dabei die Phasen ihrer Umsetzung an.

* Prisentieren Sie die wichtigsten Maschinen und Gerite, die sich im Besitz befinden

oder gekauft werden mussen (geben Sie ggf. die im Besitz befindlichen Gerate an).
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* Beschreiben Sie die Rolle und Bedeutung von Kostenelementen und begriinden
Sie den Kostenvoranschlag (unter anderem durch die Prasentation von Angeboten,
Links, Screenshots oder Schatzmethoden — zum Beispiel Mannstunden *

Stundensatz). (maximal 4.000 Zeichen)

SWOT-Analyse

Welche ,,Stirken* lassen Sie an lhren Erfolg glauben? (z. B. technologisches
Wissen, Management- und Marketingfahigkeiten, Marktkenntnisse, praktische
Ausbildung, Erfahrung in der Branche, Projektstandort, Kapital, Beziehungen,
Arbeitskapazitat, Flexibilitat). Welche Schwachen, Chancen und Risiken sind fiir
das geplante Geschaft zu erwarten? Fir jeden Abschnitt werden mindestens drei
Aspekte erwéhnt: Starken, Schwéchen, Chancen und Risiken (maximal 4.000
Zeichen fir jeden Abschnitt).

Abschnitt 3 : Investitionswert
Investitionsgrole

* Bei der Dimensionierung des Investitionsvorhabens werden nur forderfdahige

Ausgaben berucksichtigt;

» Gegebenenfalls konnen Angebote fiir die im Rahmen des Projekts angeschafften

Investitionsgiter beigefligt werden;

* Ausgaben im Zusammenhang mit Gebulhren oder Mehrwertsteuer sind forderféhig
und kénnen im Rahmen des Projekts erstattet werden. Falls fiir die Finanzierung
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einer bestimmten Ausgabe keine Mehrwertsteuer erhoben wird, wird dies im

entsprechenden Begrindungsfeld deutlich angegeben.

**Tabelle mit: Ausgabenkategorien/Stiickzahl/Stlickkosten mit

MwSt./Gesamtkosten mit MwSt./Begrindung**

Abschnitt 4 : Personalwesen
Beschreiben und erldutern Sie das Organigramm und die Personalpolitik

Beschreiben Sie Ihre personlichen Erfahrungen und warum Sie fur die Fiihrung lhres

eigenen Unternehmens geeignet sind

Beschreiben Sie die Personalpolitik, die Sie im Sinn haben, wie Sie die Einstellung,
Motivation, Gehaltsverwaltung und Personaliiberwachung durchftihren werden und
welche Auswirkungen dies lhrer Meinung nach auf die Effizienz kunftiger
Aktivitaten haben wird (maximal 4.000 Zeichen).

Geben Sie an, wie die Einhaltung der Arbeitssicherheitsstandards sichergestellt

werden soll (maximal 4.000 Zeichen).

Abschnitt 5 : Beschreibung des Produkts/der Dienstleistung
Beschreibung der betrachteten Produkte/Dienstleistungen

* Bei fertigen Produkten werden eine kurze physische Beschreibung, technische
Eigenschaften, Leistung, Nutzen und die Bedurfnisse, auf die sie sich beziehen,

vorgestellt.
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« Bei Dienstleistungen werden deren charakteristische Merkmale so beschrieben,

dass die von lhnen erbrachten Dienstleistungen verstandlich sind.

* Im Falle des Handels werden die Produktgruppen, die Sie verkaufen, und der
Marketingbereich angegeben, ob der Verkauf Einzel- oder GroRhandel ist und ob
Sie bestimmte Dienstleistungen erbringen (Nachverkauf, Transport, Garantie,

Reparaturen usw. ) .
(maximal 4.000 Zeichen)

Es werden die wichtigsten Vor- und Nachteile der angebotenen
Produkte/Dienstleistungen im Vergleich zu denen der Konkurrenz beschrieben.
(maximal 4.000 Zeichen)
Es wird die Verkaufsart des angebotenen Produkts/der angebotenen Dienstleistung
beschrieben. Dazu gehort die detaillierte Beschreibung der Nachfrage, ihrer
Manifestation, der Verkaufshdufigkeit und der in Betracht gezogenen
Vertriebskandle — Direktvertrieb, GroRhandel, Zwischenhandler, Agenten, On-
Demand usw. (maximal 4.000 Zeichen) — Die fiir die Herstellung des angebotenen
Produkts bericksichtigten Kosten/ Der Service wird beschrieben. Dazu gehoren
Rohstoffe, Grenzkosten, Gehalter usw. Die Art und Haufigkeit der Lieferung sowie
alle anderen relevanten Informationen werden bereitgestellt. (maximal 4.000

Zeichen)

Abschnitt 6 : Marketing
Definieren:

A. Der Markt, in dem das neu gegrindete Unternehmen tatig sein wird, wird

definiert (spezifische Merkmale des Marktsegments, die Bedurfnisse, die es
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anspricht, z. B. Lebensmittel, Bekleidung, Tourismus usw.) sowie bekannte Trends

in seiner Entwicklung. (maximal 4.000 Zeichen)

B. Der Marktstandort wird angegeben (der Standort des Marktes — lokal, regional,
national, international usw. — mit Einzelheiten, falls verfuigbar) und seine GroRe wird
umrissen (Anzahl potenzieller Kunden, sowohl physisch als auch wertméRig). Die
Entfernung zu wichtigen Kunden und die Vertriebsmethode der
Produkte/Dienstleistungen werden ebenfalls detailliert beschrieben. (maximal 4.000
Zeichen)

C. Es werden Wettbewerber in Bezug auf Produkt-/Dienstleistungsgruppen und

bekannte Eigenschaften vorgestellt.

Die  Werbestrategie fur das Unternehmen und die angebotenen
Produkte/Dienstleistungen werden beschrieben. Die Art der in Betracht gezogenen
Werbematerialien (Broschiren, Faltblatter, Prasentationsvideos usw.), die
Werbekandle  (Online-Werbung,  offizielle ~ Markteinfuhrung, = Medien,
Strallenwerbung usw.) und die Botschaft (Slogan, Logo), die das bilden wird Sofern
bekannt, werden die Grundlagen der Kommunikation und Werbung dargelegt.
(maximal 4.000 Zeichen)

Abschnitt 7 : Risiken

Es werden wesentliche Risiken identifiziert und Moglichkeiten zu deren

Minimierung aufgezeigt. Die identifizierten Risiken beziehen sich mindestens auf:

« Produktion;
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Markt und Verkauf;
Finanzierung (ohne Projektférderung);

Gesetzgebung.

(Maximal 4.000 Zeichen)

Begriindung des Finanzierungsbedarfs und der unternehmerischen Nachhaltigkeit:

Wie hoch ist der Finanzierungsbedarf und welche Perspektive besteht fur die

Realisierung des geplanten Geschafts ohne Finanzierung? Welche MaRnahmen

wurden in Betracht gezogen, um die Nachhaltigkeit des Unternehmens nach der

Einstellung der Finanzierung sicherzustellen? (Maximal 4.000 Zeichen)

Abschnitt 8 : Sonstige Beitrage

Beschreiben Sie den geschaftlichen Beitrag zu folgenden Themen der nachhaltigen

Entwicklung:

Soziale Innovation: Das Unternehmen zielt darauf ab, soziale Innovation
durch [spezielle Aktionen, Programme oder Funktionen einfiigen] zu fordern,
um gesellschaftliche Herausforderungen anzugehen und das Wohlergehen

von Gemeinschaften zu verbessern.

Verbesserung der Zuganglichkeit, Nutzung und Qualitdit von [IKT
(Informations- und Kommunikationstechnologie): Das Unternehmen arbeitet
aktiv daran, die Zugéanglichkeit, Nutzung und Qualitat von IKT zu verbessern.
Dies wird durch [Details zu Initiativen, Technologien oder Strategien
angeben] erreicht, die Einzelpersonen und Gemeinschaften durch digitale
Mittel starken.
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« Unterstitzung des Ubergangs zu einer kohlenstoffarmen und
ressourceneffizienten Wirtschaft: Das Unternehmen tragt zum Ubergang zu
einer kohlenstoffarmen und ressourceneffizienten Wirtschaft bei, indem es
[spezifische Praktiken, Technologien oder Prozesse skizziert]. Diese
Bemihungen zielen darauf ab, den CO2-AusstoR zu reduzieren, die
Ressourcennutzung zu optimieren und Nachhaltigkeit im Einklang mit

Umweltzielen zu fordern.

« Starkung von Forschung, technologischer Entwicklung und Innovation: Das
Unternehmen setzt sich fir die Starkung von Forschung, technologischer
Entwicklung und Innovation ein. Dabei geht es um [Beschreibung von
Aktivitaten, Partnerschaften oder Investitionen], um Wissen zu erweitern, den
technologischen Fortschritt voranzutreiben und Innovationen in relevanten

Sektoren zu fordern.

(Sie konnen gerne spezifische Details einfiigen, die auf der Art des Unternehmens

und seinen Initiativen basieren.)

Abschnitt 9 : Finanzprognosen
Beschreiben Sie die Finanzprognosen fir die ndchsten 5 Jahre:

Geben Sie einen Uberblick tiber die Finanzprognosen fiir die kommenden finf Jahre,
einschlieBlich wichtiger Kennzahlen und Annahmen. Skizzieren Sie die erwarteten
Trends bei Einnahmen, Ausgaben, Gewinnen und anderen relevanten
Finanzindikatoren. Heben Sie alle Faktoren hervor, die diese Prognosen
beeinflussen, wie z. B. Marktbedingungen, Wachstumsstrategien und

KostenkontrollmalRnahmen. Darliber hinaus legen Sie eine umfassende Analyse des
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Cashflows, der Bilanzen und der Gewinn- und Verlustrechnungen vor, um ein
umfassendes Verstdndnis der finanziellen Aussichten des Unternehmens im

angegebenen Zeitraum zu vermitteln.

Hier sind Beispiele fir erfolgreiche Geschéaftsplane im Agrarsektor:
1. Geschaftsplan fur eine Bio-Gemusefarm:
Geschaftstberblick:

« Name: GreenHarvest Biobauernhof

« Branche: Landwirtschaft

« Mission: Bereitstellung von hochwertigem Bio-Gemuise fiir lokale Markte bei
gleichzeitiger Forderung nachhaltiger landwirtschaftlicher Praktiken.

Marktanalyse:

« ldentifizierte eine wachsende Nachfrage nach Bio-Produkten aufgrund des
gestiegenen Gesundheitsbewusstseins und der Umweltbedenken.

« Durchfuhrung einer Marktforschung, um  Verbraucherpraferenzen,
Vertriebskandle und Preisdynamik zu verstehen.

Wertversprechen:

« GreenHarvest bietet eine grofle Auswahl an Bio-Gemise, das mit
nachhaltigen Anbaumethoden angebaut wird und frei von synthetischen
Pestiziden und Diingemitteln ist.

. Bietet frische, lokal angebaute Produkte, die flr die Verbraucher gesinder
und besser fur die Umwelt sind.

Geschaftsmodell:

o Direktverkauf an Verbraucher Uber Bauernmérkte, Abonnements fir
gemeindeunterstitzte Landwirtschaft (CSA) und Online-Verkaufe.

« GroBRhandelsvertrieb an lokale Restaurants, Lebensmittelgeschéfte und
Lebensmittelgenossenschaften.
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Marketing- und Vertriebsstrategie:

Etablierung einer starken Markenidentitat, die das Engagement des
Bauernhofs fir okologischen Landbau, Nachhaltigkeit und Gemeinschaft
hervorhebt.

Einbindung von Kunden durch Bildungsworkshops, Farmtouren und Social-
Media-Kampagnen.

Finanzprognosen:

Prognostizierter Umsatz basierend auf Ernteertrdgen, Preisstrategie und
Verkaufsvolumen.

Budgetierung fur landwirtschaftliche Betriebsmittel, Ausrustungskéaufe,
Arbeitskosten und Marketingausgaben.

Wachstumsstrategie:

Erweiterung der Produktionskapazitat durch Landerwerb,
Anbaudiversifizierung und verbesserte Anbautechniken.

Entwicklung von Mehrwertprodukten wie Bio-Konfitiren, Gurken und
getrockneten Krautern zur Steigerung der Einnahmequellen.

2. AgriTech- Startup-Geschaftsplan:
Geschaftsuberblick:

Name: CropSense Technologies
Branche: AgriTech

Mission:  Landwirte  mit  datengesteuerten  Erkenntnissen  und
Préazisionslandwirtschaftslosungen auszustatten, um Ernteertrdge und
Ressourceneffizienz zu optimieren.

Marktanalyse:

Identifizierte eine wachsende Nachfrage nach Technologielésungen zur
Bewaéltigung von Herausforderungen wie Klimawandel, Wasserknappheit
und Arbeitskréaftemangel in der Landwirtschaft.

Durchfiihrung einer Marktforschung, um die Bedirfnisse der Landwirte, die
Wettbewerbslandschaft und technologische Trends zu verstehen.
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Wertversprechen:

« CropSense bietet eine integrierte Plattform, die Sensortechnologie,
Datenanalyse und agronomisches Fachwissen kombiniert, um Landwirten
dabei zu helfen, fundierte Entscheidungen zu treffen und die
landwirtschaftliche Produktivitat zu verbessern.

. Bietet umsetzbare Erkenntnisse zur Bodengesundheit, Pflanzenernéhrung,
Bewasserungsplanung und Schadlingsbekdmpfung.

Geschéaftsmodell:

. Abonnementbasiertes Modell mit gestaffelten Preispléanen basierend auf der
Betriebsgrélie und dem Serviceniveau.

. Zusatzliche Einnahmequellen durch Beratungsleistungen, malRgeschneiderte
Ldsungen und Lizenzvereinbarungen.

Marketing- und Vertriebsstrategie:

« Ansprache von Landwirten durch Agrarmessen, Branchenkonferenzen und
Partnerschaften mit Agrarverbanden.

. Bereitstellung von Demonstrationsparzellen, Pilotprogrammen  und
kostenlosen Versuchen, um die Vorteile der CropSense- Technologie zu
demonstrieren.

Finanzprognosen:

« Prognostiziertes Umsatzwachstum basierend auf Abonnementverkdufen,
Kundengewinnungsraten und der Expansion in neue geografische Markte.

« Prognose von Betriebskosten, Forschungs- und Entwicklungskosten und
Kapitalinvestitionsbedarf.

Wachstumsstrategie:

« Verbesserung der Produktmerkmale und -funktionen basierend auf
Kundenfeedback und technologischen Fortschritten.

. Skalierung der Vertriebskandle durch strategische Partnerschaften mit
Geréateherstellern, Inputlieferanten und landwirtschaftlichen
Genossenschaften.
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Diese Beispiele veranschaulichen, wie erfolgreiche Geschéaftsplane in der
Landwirtschaft Marktchancen nutzen, innovative Lésungen anbieten und Strategien
fir Wachstum und Nachhaltigkeit skizzieren.

Geschaftsplan fur handgefertigten Schmuck
Geschaftstberblick:
« Name: Kunsthandwerkliche Verzierungen
« Branche: Handgefertigter Schmuck

. Mission: Einzigartige, handwerkliche Schmuckstiicke zu schaffen, die
Selbstdarstellung und Individualitét inspirieren.

Marktanalyse:

« ldentifizierte einen wachsenden Markt fir handgefertigten Schmuck,
angetrieben durch die Nachfrage der Verbraucher nach einzigartigen,
handwerklichen Produkten.

« Durchfiihrung einer Marktforschung, um Verbraucherpraferenzen, Trends
und die Wettbewerbslandschaft in der Schmuckbranche zu verstehen,

Wertversprechen:

. Artisan Adornments bietet eine kuratierte Sammlung handgefertigter
Schmuckstiicke aus hochwertigen Materialien, darunter Sterlingsilber,
Edelsteine und Naturperlen.

« Jedes Stiick wird sorgfaltig von erfahrenen Kunsthandwerkern gefertigt, um
aullergewohnliche Qualitat, Handwerkskunst und Liebe zum Detail zu
gewadbhrleisten.

Geschéaftsmodell:

o Direktverkauf an den Verbraucher Uber eine E-Commerce-Website,
Kunsthandwerksmarkte, Kunsthandwerksmessen und Pop-up-Shops.

« GrolBhandelsvertrieb an Boutiquen, Geschenkartikelladen und Fachhéndler.
Marketing- und Vertriebsstrategie:

o Aufbau einer starken Markenidentitat, die sich auf Kreativitat,
Handwerkskunst und Selbstdarstellung konzentriert.
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Nutzung von Social-Media-Plattformen wie Instagram und Pinterest, um
Produkte zu prasentieren, mit Kunden in Kontakt zu treten und den Traffic
auf die Website zu steigern.

Arbeiten Sie mit Influencern, Bloggern und Modestylisten zusammen, um fir
Artisan Adornments zu werben und neue Zielgruppen zu erreichen.

Finanzprognosen:

Prognostizierter Umsatz basierend auf VVerkaufsprognosen, Preisstrategie und
Marketinginitiativen.

Budgetierung flr Materialien, Produktionskosten, Website-Entwicklung,
Marketingkosten und Betriebsgemeinkosten.

Wachstumsstrategie:

Erweiterung des  Produktangebots um  saisonale  Kollektionen,
personalisierten Schmuck und Kooperationen in limitierter Auflage mit
anderen Kunsthandwerkern.

Investieren Sie in digitale Marketingkampagnen, Suchmaschinenoptimierung
(SEO) und E-Mail-Marketing, um den Online-Verkauf anzukurbeln und die
Sichtbarkeit der Marke zu erh6hen.

Erkundung  von  Mdglichkeiten  flir  internationale  Expansion,
Grolhandelspartnerschaften und strategische Allianzen mit Modemarken und
Einzelhandlern.

Abschluss:

Dieser Geschaftsplan beschreibt den strategischen Ansatz fir Artisan Adornments
zum Aufbau und Wachstum eines erfolgreichen Unternehmens fiir handgefertigten
Schmuck. Durch das Angebot einzigartiger, qualitativ hochwertiger Produkte, den
Aufbau einer starken Markenprasenz und die Nutzung digitaler Marketingkanéle
mdochte das Unternehmen Marktanteile gewinnen und ein vertrauenswurdiger
Marktfuhrer in der handgefertigten Schmuckbranche werden.

Geschéftsplan fur Blumenboutiquen
Geschaftsiberblick:
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« Name: Blossom Boutique
« Branche: Blumenverkauf

« Mission: Kunden schone, frische Blumen und aul3ergewohnlichen Service fur
jeden Anlass zu bieten.

Marktanalyse:

« Identifizierte eine stetige Nachfrage nach frischen Blumen, die durch Anl&sse
wie Hochzeiten, Geburtstage, Jubilden und Firmenveranstaltungen bedingt
Ist.

« Durchfiihrung  von  Marktforschungen, um  Kundenpréferenzen,
Konkurrenzangebote und Markttrends in der Blumenbranche zu verstehen.

Wertversprechen:

. Blossom Boutique bietet eine grolle Auswahl an frischen Blumen,
Blumenarrangements und BlumenstrduRen von lokalen Zichtern und
GrolRh&ndlern.

« Wir sind bestrebt, unseren Kunden persénlichen Service, fachmannisches
Blumendesign und unvergessliche Erlebnisse zu bieten.

Geschéaftsmodell:

. Stationdres Einzelhandelsgeschaft in einem stark frequentierten Bereich mit
FuBgangerverkehr und guter Sicht.

« Online-Bestell- und Lieferservice fiir Kunden, die den bequemen Einkauf von
zu Hause aus bevorzugen.

« Abonnementdienste  fir  Firmenkunden, Veranstaltungsplaner und
Einzelpersonen, die regelmaRig Blumenarrangements benétigen.

Marketing- und Vertriebsstrategie:

o Aufbau einer starken = Markenprasenz  durch  Beschilderung,
Schaufensterauslagen und Innendekoration, die die Asthetik und den Stil der
Boutique widerspiegeln.
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« Umsetzung einer Multi-Channel-Marketingstrategie, einschlief3lich Social-
Media-Werbung, E-Mail-Marketingkampagnen und Partnerschaften mit
lokalen Unternehmen und Veranstaltungsplanern.

« Veranstalten Sie Workshops, Kurse und Veranstaltungen, um mit der
Community in Kontakt zu treten, Blumendesigntechniken vorzustellen und
potenzielle Kunden anzulocken.

Finanzprognosen:

« Prognostizierter Umsatz basierend auf Verkaufsprognosen,
durchschnittlichen Transaktionswerten und saisonalen
Nachfrageschwankungen.

« Budgetierung fiir Bestandsbeschaffung, Miete, Nebenkosten, Personalkosten,
Marketingausgaben und Gemeinkosten.

Wachstumsstrategie:

« Erweiterung des Produktangebots um zusétzliche Blumenprodukte wie
Pflanzen, Pflanzenstoffe, Heimdekoration und Geschenkartikel.

« Diversifizierung der Einnahmequellen durch zusétzliche Dienstleistungen wie
Hochzeits- und Veranstaltungsplanung, Beratung zu Blumendesign und
Abonnementboxen.

« Investitionen in Customer-Relationship-Management-Systeme (CRM),
Treueprogramme und Empfehlungsanreize, um Kundentreue und
Folgegeschéfte aufzubauen.

Abschluss:

Dieser Geschaftsplan beschreibt den strategischen Ansatz fur Blossom Boutique
zum Aufbau und Ausbau eines erfolgreichen Blumenverkaufsunternehmens. Durch
das Angebot einer Vvielféltigen Auswahl an frischen Blumen, einen
aullergewohnlichen Service und die Nutzung verschiedener Vertriebskandle und
Marketingstrategien mdchte die Boutique ein vertrauenswirdiges Ziel fur Kunden
werden, die wunderschdne Blumenarrangements fir jeden Anlass suchen.
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5. Beispiele fur Finanzierungsmaoglichkeiten

Rumanien 2024:

1. Start-up-Nation Rumanien 2024

Im Haushaltsentwurf des Wirtschaftsministeriums schlagt das Programm Start-Up
Nation Rumaénien, das die Griindung kleiner und mittlerer Unternehmen férdern soll,
lediglich Haushaltskredite in HOhe von 209,15 Millionen Lei vor. Diese Mittel
werden fur die Bezahlung der Begunstigten der Start-Up Nation 2022-Ausgabe
bereitgestellt. Der Staatshaushaltsplan sieht keine Verpflichtungskredite vor, was
bedeutet, dass fur den Start der 4. Auflage des Programms, ndmlich SUN 2024,

nichts aus dem Staatshaushalt bereitgestellt wird.

Stattdessen wird in der Haushaltsskizze erwahnt, dass die vierte Ausgabe von Start-

Up Nation mit europdischen Mitteln ins Leben gerufen werden kdnnte:

,Die Ausgabe 2022 in der Abwicklungs- und Zahlungsphase wird im Jahr 2024
abgeschlossen, und die Ausgabe 2024 wird im Rahmen von Ausschreibungen
gestartet, die aus europdischen Mitteln finanziert werden, und die Malsnahme wird

entsprechend den Bedingungen des europdischen Programms angepasst.*
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Das Ziel des Programms besteht darin, ,,das Unternehmertum zu férdern und neue
Arbeitsplatze zu schaffen, wobei der Schwerpunkt auf Bildung, Ausbildung und
Mentoring liegt und obligatorische erstattungsfahige  Ausgaben  wie

Digitalisierungsgutscheine umfassen werden.*

In den ersten drei Ausgaben des Start-Up Nation-Programms wurden Zuschtisse von

bis zu 200.000 Lei an Unternehmen vergeben.
2. Unternehmerinnenprogramm 2024

Das mehrjahrige nationale Programm zur Entwicklung der Unternehmerkultur unter
weiblichen Fuhrungskraften im KMU-Sektor wird Uber ein Budget von fast 260
Millionen Lei (Verpflichtungskredite) und 50 Millionen Lei (Haushaltskredite)
verfligen. Haushaltsgutschriften sind Mittel, die fur die Bezahlung von
Gewinnerunternehmen in  der Ausgabe 2022 bereitgestellt  werden.
Zusagegutschriften ermdglichen den Start einer Neuauflage des Women
Entrepreneur-Programms und den Abschluss von Finanzierungsvertragen mit

ausgewahlten Unternehmen.

Bisher wurden im Rahmen des Women Entrepreneur Program Zuschiisse in HOhe
von 200.000 Lei an KMU vergeben, bei denen mindestens eine Frau die

Mehrheitsgesellschafterin ist.
3. Commerce-Services-Programm 2024

Das Programm zur Entwicklung und Modernisierung der Marktprodukt- und
Dienstleistungsaktivitaten verfiigt Uber ein Budget von 50 Millionen Lei,

Verpflichtungskredite und einen gleichen Betrag an Haushaltskrediten.

Die Maltnahme wird den Online-Handel und die Digitalisierung fordern und
obligatorische forderfahige Ausgaben wie Digitalisierungsgutscheine umfassen.
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Das Handelsprogramm war flr 2023 vorgesehen, wurde jedoch noch nicht gestartet,
obwohl das offizielle Verfahren kirzlich veroffentlicht wurde. Fir die Ausgabe
2023 wurde das Budget auf 74.500.000 Lei festgelegt, wobei die geschatzte Zahl der
Begunstigten fur 2023 bei 149 liegt.

Aus diesen Fonds wird erwartet, dass Kleinstunternehmen sowie kleine und mittlere
Unternehmen (KMU) in Rumanien eine nicht riickzahlbare finanzielle Zuwendung
von maximal 50 % des Wertes der forderfahigen Ausgaben erhalten, jedoch nicht
mehr als 500.000 Lei des Wertes eines mit dem Partnerkreditinstitut
abgeschlossenen Investitionsdarlehens. Der Wert des im Rahmen des Programms
beantragten Investitionsdarlehens fir forderfahige Ausgaben betrdgt mindestens
250.000 Lei.

4. Mikroindustrialisierung 2024

Ebenso verfugt das mehrjahrige nationale Programm zur Mikroindustrialisierung
uber ein Budget von 50 Millionen Lei, Verpflichtungskredite und 50 Millionen Lei
Haushaltskredite.

Wie Commerce-Services war auch das Mikroindustrialisierungsprogramm fiir 2023
vorgesehen, wurde jedoch noch nicht gestartet, obwohl sein Verfahren kirzlich
veroffentlicht wurde. Fur die Ausgabe 2023 wurde das Budget auf 85.000.000 Lei
festgelegt, wobei die geschétzte Zahl der Begunstigten fiir 2023 bei 170 liegt.

Das Mikroindustrialisierungsprogramm stellt auBerdem maximal 50 % des Wertes
der forderfahigen Ausgaben bereit, jedoch nicht mehr als 500.000 Lei des Wertes
eines mit dem Partnerkreditinstitut abgeschlossenen Investitionsdarlehens. Der Wert
des im Rahmen des Programms beantragten Investitionsdarlehens fiir férderfahige
Ausgaben betragt mindestens 250.000 Lei.

255



TF HERA

Trainifique

5. Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit von Industrieprodukten

Das Programm zur Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit rumanischer

Industrieprodukte hat ein geplantes Budget von 27,55 Millionen Lei im Jahr 2024.

Dabei handelt es sich um Zuschisse in Hohe von 5.000 bis 200.000 Euro pro

Unternehmen.

Ziel des Programms ist es, die Wettbewerbsfahigkeit von Produkten zu steigern, die
von Wirtschaftsteilnehmern hergestellt werden, deren Haupttatigkeit in der
verarbeitenden Industrie liegt, und zwar durch Aktivitaten wie die Einfiihrung und
Zertifizierung  von  Qualitdts-  und/oder  Umweltmanagementsystemen,
Technologietransfer und die Entwicklung von Aktivitaten im Zusammenhang mit

den Grundséatzen der Kreislaufwirtschaft.
6. Grunderzentren fur Unternehmen

Das mehrjahrige nationale Programm zur Einrichtung und Entwicklung von

Grunderzentren sieht fur 2024 ein Budget von 5 Millionen Lei vor.

Das Programm wird die Einrichtung von Grinderzentren fur Studierende an
Universitaten in Zusammenarbeit mit lokalen Partnern (Behdrden und auf dem

lokalen Markt tatige Unternehmen) unterstitzen.
7. Hilfe fur Tourismusunternehmen in Balneary Resorts

Fir die De- minimis- Beihilferegelung fur Wirtschaftsteilnehmer zur
Modernisierung und Entwicklung von Bade- und Luftkurorten ist fir 2024 ein

Budget von 15 Millionen Lei vorgesehen.
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Das Programm, das maximal 200.000 EUR Fordermittel bietet, unterstitzt
Investitionen in Tourismus-, Bade- , Kultur-, Sport- und Freizeitinfrastruktur,
einschliel3lich beruflicher Schulungskosten fir HORECA-Mitarbeiter.

8. Zuschusse fur produzierende Unternehmen

Das staatliche Beihilfeprogramm zur Gewéhrung von Investitionszuschussen fir die
verarbeitende Industrie sieht Verpflichtungskredite in Hohe von 1,15 Milliarden Lei

und Haushaltskredite in Hohe von 55,45 Millionen Lei vor.

Die staatliche Beihilferegelung, genehmigt geméalR Regierungsbeschluss Nr.
959/2022 gewéhrt Zuschiisse fur Erstinvestitionen oder Erstinvestitionen zur

Forderung einer Wirtschaftstatigkeit.
9. Unterstutzung der Kreislaufwirtschaft fir Unternehmen

Das Programm zur Kreislaufwirtschaft fiir Wirtschaftsakteure in der verarbeitenden
Industrie hat im Haushaltsentwurf 2024 Verpflichtungskredite in H6he von 33,43

Millionen Lei und Haushaltskredite in Hohe von 20 Millionen Lei vorgeschlagen.

Das Programm stellt ausgewahlten Unternehmen eine Férderung von jeweils bis zu
200.000 Euro zur Verfugung, um Investitionen und Aktivitaten im Ubergang zu

einer Kreislaufwirtschaft anzuregen.
10. Construct Plus-Programm 2024 — Nur Verpflichtungsgutschriften

Dem Construct Plus-Programm sind im Haushaltsplan 2024 lediglich
Verpflichtungskredite in Hohe von insgesamt 745 Millionen Lei zugewiesen. Dies
liegt daran, dass die Zeit nicht ausreicht, um die erste Ausgabe, wie urspriinglich
angekundigt, im Jahr 2023 auf den Markt zu bringen, sondern erst im Jahr 2024.
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Zusagekredite ermdglichen den Start des Programms und den Abschluss von
Finanzierungsvertrdgen mit ausgewahlten Unternehmen. Fir Zahlungen sind
Haushaltsmittel erforderlich, die je nach Umsetzungstempo des Programms durch
eine Haushaltsberichtigung im zweiten Halbjahr 2024 oder spater (ber den

Staatshaushalt fiir 2025 zugewiesen werden konnen.

Im Jahr 2023 sollte das Programm (ber ein Budget von 149 Millionen Euro
verfligen, doch erst am 4. Dezember 2023 wurde der Leitfaden des Projektbewerbers

verdffentlicht, die erste Construct Plus-Ausgabe ist nun fiir 2024 geplant.

Durch dieses Programm erhalten Baustoffproduzenten regionale, nicht riickzahlbare
staatliche Beihilfen in H6he von jeweils bis zu 50 Millionen Euro flr Investitionen

in eine neue Produktionsfabrik in Rumanien.

Die Hochstintensitat der staatlichen Beihilfe betréagt 75 %, was bedeutet, dass das
begunstigte Unternehmen mindestens 25 % zu den forderfdhigen Ausgaben
zuziglich aller nicht forderfahigen Ausgaben beitragen muss. Kleine und mittlere
Unternehmen (bis zu 249 Mitarbeiter) profitieren von der maximalen Intensitét der
staatlichen Beihilfen. Im Gegensatz dazu erhalten grofe Unternehmen (250
Mitarbeiter und mehr) staatliche Beihilfen mit einer Intensitat von 30 % bis 70 %, je
nachdem, in welchem Land die Investitionen durchgefiihrt werden. Daher muissen

grolRe Unternehmen mehr Geld fir Investitionen bereitstellen.
11. Beschleunigungsprogramm fir KMU

(wird bald bekannt gegeben)

Kroatien 2024 :
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In der Republik Kroatien wurde der erforderliche Rechtsrahmen verabschiedet, der
die Regeln fir die Grindung und Investition von Risikokapitalfonds (VC) und
Private-Equity-Fonds (PE) festlegt. PE&VC-Fonds stellen Startups die notwendige
Finanzierung in Form von langfristigem Eigenkapital zur Verfigung, um deren

Wachstum, Entwicklung und Geschaftserfolg zu erméglichen.

VC-Fonds investieren in Startups in der friihen Wachstums-/Entwicklungs- und
Expansionsphase, wahrend PE-Fonds in das Eigenkapital anderer Unternehmen
investieren, unabhéngig vom Wachstums-/Entwicklungsstadium der Unternehmen,
in denen sie forschen. Eine Umfrage des Beratungsunternehmens PwC aus dem Jahr
2020 ergab, dass fast 90 % der Startups seit fiinf Jahren oder weniger tétig sind und
bis zu zehn Mitarbeiter haben, was darauf hindeutet, dass sich das Startup-
Okosystem in Kroatien noch in der friihen Entwicklungsphase befindet. Insgesamt
62 % der befragten Startups erhielten eine Investition fir die Entwicklung ihres
Unternehmens, und 50 % von ihnen erwirtschafteten Einnahmen. Um ausreichende
Finanzierungsquellen fir das Wachstum unternehmerischer  Aktivitaten
sicherzustellen, startete der Europdische Investitionsfonds (EIF) zusammen mit
HBOR mehrere Initiativen zur Entwicklung des Risikokapitalmarktes, die zu einem
Anstieg der Zahl der PEVC-Fonds in Kroatien fuhrten und ihre erhohten
Investitionen in kroatische Startups in den letzten Jahren. PEVC-Fonds investierten
im Jahr 2020 rund 126 Millionen Euro in das kroatische Startup-Okosystem, was
einer Steigerung von 54 % im Vergleich zu 2019 entspricht. Erfreulich ist auch, dass
mehr als 50 % der Mittel in die Entwicklungs- und Expansionsphase von Startups
(Wachstumsphase) investiert wurden ). Es wird erwartet, dass die Griindung von
PEVC in Verbindung mit der verstarkten Aktivitat auslandischer PEVC-Fonds in
Kroatien zum weiteren Wachstum des PEVC-Marktes im Jahr 2021 beitragen wird

und dass zu Recht mit 30 bis 50 neuen Investitionen in kroatische Startups zu
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rechnen ist. Erfolgreiche Beispiele kroatischer ,,Einhorn‘-Startups wie Infobip und

Rimac Automobili, deren Wert eine Milliarde US-Dollar tibersteigt, bestétigen dies.

Zahlreiche Lander konzentrieren sich auf die Entwicklung des Startup-Okosystems
und investieren erhebliche Anstrengungen fur deren schnellere Entwicklung und
Markterfolg (z. B. rechtliche Rahmenbedingungen, Finanzierungsmechanismen).
Denn Startups tragen wesentlich zum Beschaftigungsniveau und zum Wachstum der
Wirtschaft im weiteren Sinne bei. Andererseits sehen viele Lander in der
Entwicklung des Startup-Okosystems eine Chance, Wachstum und Entwicklung zu
beschleunigen, ein paar Schritte zu Gberspringen und im globalen Kontext relevant

ZuU werden.

Ende 2020 flhrte das Beratungsunternehmen PwC Kroatien eine Untersuchung zur
Anpassung und Transformation von Startups aufgrund der durch die COVID-19-
Pandemie verursachten Marktbedingungen durch. Die Untersuchung erfolgte in
Form eines Fragebogens, an dem (ber 100 Startups teilnahmen. Die Analyse der
gesammelten Daten ermdglichte einen Einblick in die bestehenden Trends im Markt
und verbesserte das Verstandnis zuktnftiger Herausforderungen. (Forschung, 2020)

Die oben genannte Studie zeigte, dass das kroatische Startup-Okosystem

tem befindet sich noch in der friihen Entwicklungsphase, wenn man bedenkt, dass
fast 90 % der Startups seit finf Jahren oder weniger bestehen und bis zu zehn
Mitarbeiter haben.

Insgesamt 62 % der befragten Startups erhielten eine Investition fir die Entwicklung

ihres Unternehmens und 50 % von ihnen erwirtschafteten Einnahmen. Ebenso zeigte
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die Untersuchung, dass sich ein erheblicher Teil der Startups (41 %) der
Notwendigkeit einer Transformation des Geschéftsmodells bewusst wurde und
Produkte und Dienstleistungen an die neu entstehenden Marktgegebenheiten
anpasste. Erfreulich ist die Tatsache, dass es in den letzten Jahren zu einem relativ
deutlichen Wachstum der Zahl der Startups und der Investitionen in Startups sowie
der Schaffung von Unterstlitzungsmechanismen gekommen ist. Die Einrichtung von
Risikokapitalfonds mit Unterstiitzung des Européischen Investitionsfonds (EIF) und
privatem Kapital sowie die erhdhte Verfligbarkeit von Zuschiissen aus EU-Fonds
fir Forschungs- und Entwicklungsaktivitaten trugen weiter zur Entwicklung des
Startup-Okosystems in der Republik Kroatien bei. Im Jahr 2020 bekam die Republik
Kroatien ihr erstes Einhorn, das Unternehmen Infobip, dessen Wert auf ber eine
Milliarde US-Dollar geschatzt wird. Dartiber hinaus kam es 2020 zur bislang grofiten
Akquisition im kroatischen Startup-Okosystem: Das schwedische Unternehmen
Stillfront, eines der weltweit flihrenden Gaming-Unternehmen, kaufte das Startup
Nanobit fir 125 Millionen Euro. Laut Daten von StartupBlink belegte die Republik
Kroatien im Jahr 2020 den 39. Platz unter 200 L&ndern in der globalen
Entwicklungsskala des Startup-Okosystems und verbesserte ihre Position im
Vergleich zu 2019 um 11 Platze. (Startup Blink, 2020).

Dies zeigt, dass sich die kroatische Startup-Szene entwickelt und immer
dynamischer wird. Zu diesem Trend tragen auch Startup-Events und Konferenzen
bei, deren Zahl jedes Jahr steigt. Hervorzuheben sind in diesem Zusammenhang die
Startups Infobip, Rimac Automobili, Nanobit, Infinum, Photomath, Agrivi etc., die
mit ihren Erfolgsgeschichten dazu beigetragen haben, zusatzliche Anreize fir den
Aufbau und die Entwicklung des Startup-Okosystems zu schaffen.
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Zusammen mit anderen erfolgreichen Startups, die in den letzten fiinf Jahren
gegrindet wurden, sind die oben genannten Beispiele ein Beweis daflir, wie es
maglich ist, in der Republik Kroatien ein technologisches Okosystem zu schaffen.
Der Erfolg der Teilnehmer dieses Okosystems wird jedoch immer noch durch
langsame und komplexe Blrokratie sowie gesetzliche Vorschriften beeintrachtigt,

die h&ufig Hindernisse fir Unternehmer darstellen.

Griunde fir zusatzlichen Optimismus liegen aber auch darin, dass der Republik
Kroatien im Zeitraum 2021-2027 im Rahmen des Aufbau- und Resilienzplans
(einem EU-Instrument der EU) 22 Milliarden Euro aus dem EU-Haushalt zur
Verfugung stehen néchste Generation) und der Mehrjahrige Finanzrahmen 2021
2027. Es wird erwartet, dass operative Plane flr die Verwendung dieser Mittel die
Innovation und digitale Transformation der kroatischen Wirtschaft unterstiitzen und
die Vernetzung und Zusammenarbeit von Startups mit kroatischen Unternehmen im
Kontext der digitalen Transformation starken werden. Die Umfrage von PwC
Kroatien zeigt, dass die Mehrheit der Startups (89 %) bis zu 10 Mitarbeiter haben,
was darauf hindeutet, dass sich die meisten Umfrageteilnehmer noch in der
Anfangsphase des Startup-Lebenszyklus befinden. Es ist bekannt, dass diese
Anfangsphase des Geschafts, in der sich Geschaftsmodell und Strategie noch
entwickeln, das grofite Risiko des Scheiterns birgt und fir viele die Schlusselphase
zum Uberleben darstellt. (Failory, 2020). Dariiber hinaus gaben 48 % der Startups
an, einen Grinder zu haben, und 43 % hatten zwei oder drei Grinder. Die Tatsache,
dass die meisten Startups in der Republik Kroatien einen einzigen Griinder haben,
kann die F&higkeit von Startups, Investoren anzuziehen, weiter einschrénken.
Investoren  betrachten  Single-Founder-Startups aufgrund eines erhohten
Investitionsrisikos. Das Ergebnis fur zwei oder drei Grinder steht im Einklang mit
EU-Indikatoren, wo die durchschnittliche Anzahl der Grinder pro Startup bei 2,5
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liegt, was die bevorzugte Wahl der meisten Investoren ist, wenn sie in Startups

investieren (Steigertahl et al, 2018).

Startups in der Republik Kroatien sind in nahezu allen Wirtschaftszweigen tatig und
vertreten. Basierend auf den Forschungsergebnissen entwickeln 13 % der Startups
Business-Softwareldsungen fur Unternehmen, wahrend sich 9 % der Startups mit
der Anwendung fortschrittlicher Technologien in der Medizin (MedTech) sowie im
E-Commerce befassen. Wenn man diese Ergebnisse in den Kontext der EU stellt,
kommt man zu dem Schluss, dass es sich um eine &hnliche Struktur handelt.
Untersuchungen auf EU-Ebene zeigen, dass 99 % der Startups, unabhéngig von der
Branche, in der sie tatig sind, bestimmte Online-Ldsungen anbieten. Auch wenn ein
Sektor wie die Softwareentwicklung am stéarksten vertreten ist (19 %), werden neue
Startups auch in Teilsektoren gegriindet, die in den letzten Jahren die grofte
Aufmerksamkeit erhalten haben, n&mlich dem Finanzsektor und den
Umwelttechnologien. Ungeféhr ein Drittel der Startups in der Republik Kroatien (34
%) haben ein entwickeltes Produkt oder eine Dienstleistung und sammeln derzeit
Feedback vom Markt, um es weiter anzupassen. Andererseits befinden sich 50 %
der Startups in der Kommerzialisierungsphase, das heil3t, sie erwirtschaften bereits
Einnahmen, einige von ihnen erwirtschaften sogar Gewinne (32 %). Mehr als 57 %
der Startups geben an, dass ihr Produkt oder ihre Dienstleistung von grofRen
Unternehmen genutzt wird, was auf ein grofl3es Potenzial fur die Zusammenarbeit
zwischen Startups und diesen Unternehmen hinweist. Der Hauptmarkt fur Startups
zur Kunden-/Nutzergewinnung ist die EU (44 %) und die Republik Kroatien (29 %).
Mehr als 54 % von ihnen gaben an, dass sie mehr als 80 % ihres Einkommens in
diesen Markten erwirtschaften. Die Forschungsergebnisse zeigten, dass die

Mehrheit der Startups in den né&chsten 12 Monaten auf den EU- und kroatischen
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Markt abzielt. Einige planen auch, in den Markten USA (13 %) und Sldosteuropa
(12 %) tatig zu werden.

Der Grund, warum sich kroatische Startups auf den EU-Markt konzentrieren, kdnnte
auch mit dem geringen Niveau der verfugbaren Investitionen zusammenhangen, die
in der Anfangsphase maoglicherweise nicht ausreichen, um Markte wie die USA zu
erschlielen. Weitere Analysen zeigen, dass Startups in der Republik Kroatien
Investitionen hauptsachlich von Risikofonds (37 %) und inlandischen oder
internationalen Organisationen in Form von Zuschissen (31 %) erhielten.
Accelerator-Investitionen in Startups beliefen sich auf 13 %, Business Angels auf 4

%. Gelder der Griinder, ihrer Familien und Freunde (3F)

betrug lediglich 3 %, ebenso Mittel aus EU-Fonds. Die Finanzierungsquellen in der
EU sind unterschiedlich. Der groBte Anteil (29 %) wird von Business Angels
investiert, Risikokapital macht 26 % aus, wahrend Massenfinanzierungen (Gber
Crowdfunding-Plattformen von 18 % der Startups genutzt werden. Zuschusse sind
keine so haufige Finanzierungsquelle. All dies bestétigt die Tatsache, dass in der
Republik Kroatien angesichts des Bedarfs weniger Mittel zur Finanzierung von
Startups zur Verfiigung stehen und dass sich die meisten Startups in den friihesten

Entwicklungsstadien befinden.

(Forschung, 2020).

Eine Reihe von Analysen zeigt, dass kroatische kleine und mittlere Unternehmen,
insbesondere solche, die innovativ sind und ein hoheres Risiko aufweisen (neu
gegrindete Unternehmen, Unternehmen in Phasen beschleunigten Wachstums oder
in treibenden Wirtschaftszweigen) oder in Sektoren mit niedrigeren Raten tétig sind
Aufgrund des unzureichend entwickelten Risikokapitalmarkts und der Dominanz
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traditioneller Finanzierungsquellen stehen Unternehmen vor der Herausforderung,
adaquate Finanzierungsquellen zu finden. Aus diesem Grund startete HBOR

mehrere Initiativen fr

Entwicklung des Risikokapitalmarktes, um ausreichende Ressourcen fir das
Wachstum unternehmerischer Aktivitaten sicherzustellen. Der EIF implementiert
das Finanzinstrument ESIF Venture Capital Fund. Dieses Finanzinstrument zielt auf
die friihen Investitionsphasen innovativer Unternehmer in Technologiesektoren mit
hohem Wachstumspotenzial ab, insbesondere in den Sektoren, die in der Strategie
fiir intelligente Spezialisierung der Republik Kroatien identifiziert wurden. In einem
wettbewerbsorientierten Verfahren wéhite der EIF im Rahmen des 6ffentlichen
Aufrufs zur Interessenbekundung fur die Auswahl des Managers des ESIF-
Risikokapitalfonds ab Juni 2018 Fil Rouge Capital als Fondsmanager aus, der 42
Millionen Euro in das gesamte Spektrum investieren wird von Start-up-
Unternehmern, von der friihesten Phase der Griindung Uber die Beschleunigung bis

hin zur Phase des Wachstums und der Auslandsexpansion.

FRC2 Croatia Partners SCSp ist ein Risikokapitalfonds, der teilweise aus ESIF-
Finanzinstrumenten durch Zusammenarbeit mit dem EIF gegrindet wurde. Der
Fonds wird von der Verwaltungsgesellschaft FRC2 GP S.a rl verwaltet. Einer der
Anleger des Fonds ist HBOR, sie beteiligt sich jedoch nicht an der Auswahl der

Unternehmen, in die der Fonds investiert.

Der Fonds besteht aus zwei Komponenten:

(a) ein Accelerator-Programm, das sich an innovative Start-ups richtet, die lediglich
eine Geschéftsidee (Startup School) oder einen Prototypen (Accelerator) haben und
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(b) Eigenkapitalinvestitionen (VC).

Gedacht fur Unternehmen, die bereits tatig sind, erste Kunden haben und die friihe
Entwicklungsphase bereits hinter sich haben. Die Investitionshéhen in einzelnen
Unternehmen richten sich nach dem Entwicklungsstand und reichen von 10.000
Euro durch die ,,Start-up School bis zu 1 Million Euro durch VC-Investitionen. Der
Fonds investiert in Unternehmen in der Republik Kroatien, die bereits in den
frihesten Entwicklungsstadien tber die nétige Innovation und den Wunsch nach
Erfolg verfiigen. Dem Accelerator stehen mehr als 9 Mio. Euro zur Verfligung, der
VC-Anteil belduft sich auf rund 33 Mio. Euro. Die erste Generation der Startup
School und des Accelerator startete im September 2019. Fonds und Co-Investitionen
gemeinsam mit Fonds und Privatinvestoren zu marktiblichen Konditionen. HBOR
beteiligte sich nicht an der Auswahl von Fonds und Mdoglichkeiten fir Co-
Investitionen, steht aber als lokaler Partner des EIF zur Verfligung, um
Verwaltungsgesellschaften, die ihre Présenz in der Republik Kroatien ausbauen
mochten, vor Ort zu unterstiitzen. Die Mittel fir diese Investitionen sind fir kleine
und mittlere Unternehmen (bis zu 3.000 Mitarbeiter) bestimmt, unabhéngig von der
Branche, in der sie tétig sind, die sich noch nicht im Anfangsstadium ihrer
Entwicklung befinden und in der Republik gegriindet wurden mit Sitz in Kroatien
tatig sind und den Grol3teil ihrer Geschéftstatigkeit in der Republik Kroatien ausiiben
und/oder mit den geplanten Investitionen eine langfristige Geschaftstatigkeit in der
Republik Kroatien aufnehmen und eine erhebliche Anzahl von Arbeitnehmern
beschéftigen werden. (HBOR, 2020).

Das Potenzial des kroatischen Startup-Okosystems, einen Schritt nach vorne zu

machen und sich auf den globalen Markten besser zu positionieren, ist zweifellos
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vorhanden, und erfolgreiche Beispiele von Startups, deren Wert eine Milliarde US-
Dollar Ubersteigt, bestatigen dies. Damit dieses Potenzial in Zukunft zu einer
groReren Wertschopfung fir die Gesamtwirtschaft fiihren kann, missen zusatzliche
Fordermechanismen geschaffen werden. Ebenso zeigt die Analyse der Situation in
der Republik Kroatien im Zeitraum von 2015 bis 2020, dass auch das

Investitionsniveau in Startups tendenziell zunimmt

als eine Erhohung der Anzahl aktiver Risikokapitalfonds.

Deutschland 2024:

1. ,,Forderkapital“ der Arbeits- und Sozialkammer, insbesondere fur
arbeitslos gemeldete Frauen.

« Finanzierungshilfe fur die Dauer von 6 Monaten in Hohe des

monatlichen Arbeitslosengeldes zzgl. 300 EUR.
« Arbeitslosenbescheinigung fiir einen Zeitraum von 150 Tagen.

« Gewaéhrung der zuséatzlichen 300 EUR fir einen verlangerten Zeitraum

von bis zu 9 Monaten.
2. START-Kapital. JOB-Office-Programm

« Fir bestimmte Kategorien von Frauen, die Sozialhilfe beziehen, kann
das fur die Grindung eines Unternehmens erforderliche Kapital um bis
zu 24 Monate verlangert werden.

. Die Unternehmerin  ist wahrend des  Sozialhilfebezugs

krankenversichert.
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3. Sonderfonds fur Frauen im landlichen Raum 3.1. Zuwendungen der

Landesverwaltung Sachsen

Unterstlitzung bis zu 8.000 EUR.
Eigenanteil 10 %.
In Gebieten/Orten mit weniger als 10.000 Einwohnern.

Nur flr unternehmerische Tétigkeiten, die als Haupttatigkeit ausgelibt

werden.

3.1 Fordermittel fur Grinderkurse durch die Sachsische Landesbank (SAB)

Fir Kurse, die sich hauptsachlich auf unternehmerische Aktivitaten

beziehen.

Kurse mit einer Dauer wvon 2 bis 5 Tagen fir

Unternehmensgrindungen/Start-Ups (maximal 400 EUR/Tag).

Kurse mit einer Dauer von 5 bis 10 Tagen fir

Unternehmensiibernahmen/Startups (maximal 500 EUR/Tag).

Grundkurse zum Thema Unternehmertum.

3.2 Unternehmerpreise fir Frauen - Sachsische Landesbank (SAB)

Fir unternenmerische Tatigkeiten, die als Haupttéatigkeit ausgelibt

werden.

1.320 EUR/Monat plus zusétzlich 300 EUR fiir einen Zeitraum von 6
Monaten.

Zusétzlicher Zuschuss von 900 EUR fir weitere 9 Monate.

140 EUR/Monat Bonus zur Forderung des kindlichen Wachstums.
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4. Besondere nationale Fonds
4.1. BAFA — Know-how-Fonds fur junge Unternehmer

« Finanzielle Unterstiitzung fir die Zeit nach der Griindung des Start-ups

zur Beratung in finanziellen, personellen und organisatorischen Fragen.

« FoOrderung in Hohe von 80 %. Maximal 3.200 EUR fir Neugrindungen
(vor weniger als 2 Jahren gegriindet) und maximal 2.400 EUR fur

bereits etablierte Unternehmen (ab dem dritten Jahr der Tétigkeit).

4.2 START (www.kfw.de)

. Finanzierung von Investitionen und Anlagevermogen.

« Gilt fir Griinder und Kleinunternehmen, die seit weniger als 5 Jahren

bestehen.

« Fur Projekte bis zu einem Finanzierungsvolumen von 125.000 EUR
(davon 50.000 EUR fir Anlagevermdgen).

« Kreditlaufzeit zwischen 5 und 10 Jahren.
. Kireditantrag Uber eigene Bank.

5. Sonderforderung des Landes Sachsen 5.1. Mikrokredite der Sachsischen
Entwicklungsnationalbank (SAB)

« Finanzierung von Investitionen und Anlagevermaogen.

« Entweder vor der Griindung oder als neu gegriindetes Unternehmen bis
zu 5 Jahre nach dem Griindungsdatum.

« Niedrige Zinsen flr Kredite bis 20.000 EUR.
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. Der Kreditantrag wird direkt bei der S&chsischen Aufbaunationalbank
(SAB) gestellt.
« Mindestens 20 % Eigenkapital sind Pflicht.
. Pramisse: Wirtschaftstatigkeit als Haupttatigkeit und Geschaftsbetrieb
Im Regierungsbezirk Sachsen.
Italien 2024

Italien bietet verschiedene Finanzierungsmoglichkeiten fur Start-ups, von
staatlichen Programmen bis hin zu privaten Investoren. Hier sind einige

Maoglichkeiten fur die Startup-Finanzierung in Italien:
1. Staatliche Zuschiisse und Subventionen:

. Invitalia : Die italienische Regierungsbehorde Invitalia bietet
verschiedene Anreize und Subventionen flr Unternehmen, darunter
auch Start-ups. Dazu gehort die Finanzierung von Innovation,
Entwicklung und Schaffung von Arbeitsplatzen. Uberpriifen Sie ihre

Programme auf spezifische Moglichkeiten.
2. EU-Forderprogramme:

. lItalien profitiert von Forderprogrammen der Europdischen Union zur
Forderung der wirtschaftlichen und sozialen Entwicklung. Startups
konnen EU-Fonds erkunden, die Innovation, Forschung und

Unternehmertum unterstttzen.
3. Italienische Wachstumsengel (IAG):
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IAG ist ein Netzwerk von Business Angels, das in italienische Startups
investiert. Sie bieten Finanzierung, Mentoring und Networking-

Maoglichkeiten, um Startups beim Wachstum zu unterstttzen.

. Venture Capital-Firmen:

Mehrere Risikokapitalfirmen in Italien konzentrieren sich auf
Investitionen in Startups. Beispiele hierfiir sind P101, United Ventures
und 360 Capital Partners. Diese Unternehmen stellen in der Regel

Finanzmittel im Austausch gegen Eigenkapital bereit.

Italienisches Business Angels Netzwerk (IBAN):

IBAN ist ein Netzwerk privater Investoren, die in junge und
vielversprechende Startups investieren. Unternehmer konnen ihre
Ideen einzelnen Investoren préasentieren oder sich an Angel-Investoren-

Netzwerken beteiligen.

. Smart&Start Italien:

Dabei handelt es sich um eine Initiative des Ministeriums fur
wirtschaftliche Entwicklung zur Unterstitzung innovativer Startups. Es
stellt ausgewahlten Startups finanzielle Zuwendungen fir die

Entwicklung innovativer Projekte zur Verfugung.

. Bankdarlehen und Finanzierung:

Fir Startups in Italien stehen Kklassische Bankkredite und
Finanzierungsmoglichkeiten zur Verfiigung. Banken konnen spezielle
Produkte anbieten, die auf kleine und mittlere Unternehmen (KMU)

zugeschnitten sind.
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8. Equity-Crowdfunding-Plattformen:

« Plattformen wie Crowdcube und Seedrs , die es Startups ermoglichen,
Kapital zu beschaffen, indem sie einer groflen Anzahl von Investoren

Eigenkapital anbieten.
9. Inkubatoren und Beschleuniger:

« Durch den Beitritt zu Startup-Inkubatoren oder Acceleratoren kénnen
nicht nur Finanzmittel, sondern auch Mentoring, Networking und
andere Ressourcen bereitgestellt werden. Einige Beispiele sind H-
FARM, LVenture Group und PoliHub .

10.Fintech-Bezirk:

« Fintech-Startups kdnnen Mdoglichkeiten im Fintech District erkunden,
einer Initiative, die Innovationen im Finanztechnologiesektor
unterstiitzt und Zugang zu Ressourcen und potenziellen Investoren
bietet.

11.Wettbewerbe und Auszeichnungen:

« Die Teilnahme an Startup-Wettbewerben und Auszeichnungen kann
nicht nur fir mehr Sichtbarkeit sorgen, sondern auch Geldpreise oder
Investitionsmoglichkeiten bieten. Behalten Sie Veranstaltungen wie
den Italian Innovation Award und andere branchenspezifische

Wettbewerbe im Auge.
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6. Tipps und Tricks

Der Beginn einer Karriere als Unternehmer kann eine aufregende und lohnende

Reise sein.

Hier sind einige Tipps und Tricks, die speziell auf Frauen zugeschnitten sind, die

den Schritt ins Unternehmertum wagen :
1. Allgemeine Tipps und Tricks

1. Bauen Sie ein Support-Netzwerk auf:
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Umgeben Sie sich mit einem unterstiitzenden Netzwerk aus Mentoren, Beratern und

Unternehmerkollegen.

Treten Sie Unternehmerinnengruppen oder -netzwerken bei, um mit

Gleichgesinnten in Kontakt zu treten.
2. Investieren Sie in Bildung und Kompetenzen:

Investieren Sie kontinuierlich in das Lernen und den Erwerb neuer Féhigkeiten im

Zusammenhang mit Ihrem Unternehmen.

Nehmen Sie an Workshops, Konferenzen und Online-Kursen teil, um Uber

Branchentrends auf dem Laufenden zu bleiben.
3. Vertrauen ist der Schlissel:

Glauben Sie an sich und Ihre Fahigkeiten. Vertrauen kann ein grofRer Vorteil im

Unternehmertum sein.
Nutzen Sie lhre individuellen Starken und nutzen Sie sie zu lhrem Vorteil.
4. Setzen Sie sich realistische Ziele:

Legen Sie klare und erreichbare kurz- und langfristige Ziele fir Ihr Unternehmen
fest.

Teilen Sie groRere Ziele in kleinere, Uberschaubare Aufgaben auf, um lhren

Fortschritt zu verfolgen.
5. Finanzkompetenz:

Entwickeln Sie ein umfassendes Verstandnis fir das Finanzmanagement lhres

Unternehmens.
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Uberwachen Sie Cashflow, Budgetierung und Finanzprognosen, um Nachhaltigkeit

sicherzustellen.
6. Nutzen Sie Misserfolge als Lernchance:
Betrachten Sie Fehler als Chance zum Lernen und Wachsen.

Analysieren Sie Rickschlage, erkennen Sie Lehren und nutzen Sie diese, um lhre

Geschéftsstrategie zu verbessern.
7. Strategisch vernetzen:

Nehmen Sie an Networking-Veranstaltungen teil, um mit potenziellen Kunden,

Partnern und Investoren in Kontakt zu treten.

Nutzen Sie sowohl Online- als auch Offline-Plattformen, um Ihr berufliches

Netzwerk zu erweitern.
8. Work-Life-Balance:
Priorisieren Sie die Work-Life-Balance, um Burnout zu vermeiden.

Setzen Sie Grenzen und nehmen Sie sich Zeit fiir das persénliche Wohlbefinden und

die Familie.
9. Betonen Sie lhre einzigartige Perspektive:

Ihre einzigartige Perspektive als Frau kann eine Starke im Geschéftsleben sein.

Nehmen Sie die Vielfalt an und nutzen Sie sie zu lhrem Vorteil.

Heben Sie hervor, wie lhr Unternehmen auf die Bedurfnisse und Vorlieben eines
vielféltigen Publikums eingeht.

10.Hilfe suchen und annehmen:

Scheuen Sie sich nicht, bei Bedarf um Hilfe zu bitten.

275



TF HERA

Trainifique

Arbeiten Sie mit anderen zusammen und ziehen Sie Partnerschaften in Betracht, die

lhr Unternehmen stéarken kdnnen.
11.Bleiben Sie belastbar:

Unternehmertum  bringt Herausforderungen mit sich.  Entwickeln Sie

Widerstandsféhigkeit, um Hindernisse zu tberwinden.

Lernen Sie aus Riickschlagen und gehen Sie mit einer positiven Einstellung weiter

voran.
12.An Veranderungen anpassen:

Seien Sie anpassungsféhig und offen flr Veranderungen. Die Geschéftslandschaft

ist dynamisch und Flexibilitat ist entscheidend fiir den Erfolg.

Nutzen Sie neue Technologien und Trends, die Ihrem Unternehmen zugute kommen

kdnnen.

Denken Sie daran, dass jede unternehmerische Reise einzigartig ist. Seien Sie
geduldig, bleiben Sie Ihrer Vision treu und genielRen Sie den Aufbau und das

Wachstum lhres Unternehmens.

2. Tipps und Tricks fur den Aufbau erfolgreicher Unternehmen und Startups:

1. Klare Vision und Mission:

Definieren Sie eine klare Vision und Mission fur lhr Unternehmen. Dies wird lhre

Entscheidungen und Ihr Handeln leiten.

2. Kennen Sie lhren Markt:
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Fihren Sie eine grundliche Marktforschung durch, um lhre Zielgruppe,

Konkurrenten und Branchentrends zu verstehen.
3. Einzigartiges Wertversprechen (UVP):

Formulieren Sie klar und deutlich, was Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung von der
Konkurrenz unterscheidet. Konzentrieren Sie sich auf lhr einzigartiges

Wertversprechen.
4. Geschéftsplan:

Erstellen Sie einen detaillierten Geschaftsplan, der lhre Ziele, Strategien und

Finanzprognosen darlegt.
5. Kundenzentrierter Ansatz:

Priorisieren Sie Kundenbedirfnisse und -zufriedenheit. Aus einem zufriedenen

Kunden wird eher ein treuer Kunde.
6. Anpassungsfahigkeit:

Seien Sie anpassungsfahig an Veranderungen im Markt. Bleiben Sie flexibel und

offen fiir die Anpassung lhrer Strategien.
7. Bauen Sie ein starkes Team auf:

Umgeben Sie sich mit einem talentierten und engagierten Team. Ein erfolgreiches

Unternehmen basiert auf den Starken seiner Mitarbeiter.
8. Effektive Kommunikation:

Kommunizieren Sie klar und deutlich mit lhrem Team, lhren Kunden und

Stakeholdern. Effektive Kommunikation ist entscheidend fir den Erfolg.
9. Finanzverwaltung:
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Behalten Sie Ihre Finanzen im Auge. Budgetieren Sie mit Bedacht, verwalten Sie

den Cashflow und treffen Sie fundierte Finanzentscheidungen.
10.Embrace-Technologie:

Nutzen Sie Technologie, um Abldufe zu rationalisieren, die Produktivitat zu steigern

und wettbewerbsfahig zu bleiben.
11.Sténdig innovativ sein:

Fordern Sie eine Innovationskultur in lThrem Unternehmen. Bleiben Sie an der

Spitze, indem Sie neue Technologien und Ideen nutzen.
12.Marketing Strategien:

Entwickeln Sie einen soliden Marketingplan. Nutzen Sie verschiedene Kanale,

einschliel’lich digitalem Marketing, um lhre Zielgruppe zu erreichen.
13.Netzwerk und Partnerschaften:

Bauen Sie starke berufliche Netzwerke auf. Arbeiten Sie mit anderen Unternehmen

zusammen und bilden Sie strategische Partnerschaften.
14.Fokus auf Qualitat:

Priorisieren Sie die Qualitat Ihrer Produkte oder Dienstleistungen. Ein guter Ruf fir

Qualitat kann zur Kundenbindung fuhren.
15.Zeiteinteilung:

Verwalten Sie lhre Zeit effektiv und priorisieren Sie Aufgaben. Zeit ist eine

wertvolle Ressource im Unternehmertum.

16.Daten tiberwachen und analysieren:
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Nutzen Sie Datenanalysen, um Leistung, Kundenverhalten und Markttrends zu

uberwachen. Treffen Sie datengesteuerte Entscheidungen.
17.Rechtskonformitét:

Stellen Sie sicher, dass Ihr Unternehmen alle relevanten Gesetze und Vorschriften

einhalt. Holen Sie bei Bedarf rechtlichen Rat ein.
18.Kundenbewertung:

Suchen Sie aktiv nach Kundenfeedback und wertschétzen Sie es. Nutzen Sie es, um

Ihre Produkte, Dienstleistungen und das gesamte Kundenerlebnis zu verbessern.
19.Fortlaufendes Lernen:

Bleiben Sie tber Branchenentwicklungen auf dem Laufenden und verbessern Sie

Ihre Fahigkeiten kontinuierlich. Lernen ist ein lebenslanger Prozess.
20.Beharrlichkeit und Belastbarkeit:

Unternehmertum bringt Herausforderungen mit sich. Bleiben Sie beharrlich,

belastbar und lernen Sie aus Fehlern.

Denken Sie daran, dass der Aufbau eines erfolgreichen Unternehmens Zeit und
Mihe erfordert. Konzentrieren Sie sich auf lhre Ziele, seien Sie anpassungsfahig
und suchen Sie kontinuierlich nach Madoglichkeiten zur Verbesserung und

Innovation.
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3. Um eine erfolgreiche Unternehmerin zu werden, ist eine Kombination
aus Fahigkeiten, Denkweisen und Strategien erforderlich. Hier sind
einige Tipps und Tricks, die Sie auf lhrer unternehmerischen Reise

unterstutzen:
1. Glauben Sie an sich selbst:

« Entwickeln Sie Selbstvertrauen und glauben Sie an Ihre Fahigkeiten als

Unternehmer.

« Nutzen Sie lhre Starken und Talente und scheuen Sie sich nicht, Risiken

einzugehen und lhre Ziele zu verfolgen.
2. Setzen Sie sich klare Ziele:

« Definieren Sie lhre langfristige Vision und legen Sie konkrete, erreichbare

Ziele fest, die Sie auf Ihrem Weg begleiten.

« Teilen Sie lhre Ziele in kleinere, umsetzbare Schritte auf und erstellen Sie eine

Roadmap fur den Erfolg.
3. Bauen Sie ein starkes Support-Netzwerk auf:

« Umgeben Sie sich mit Mentorinnen, Beraterinnen und anderen erfolgreichen
Unternehmerinnen, die Ihnen Orientierung, Unterstiitzung und Inspiration

bieten konnen.

« Suchen Sie nach Networking-Madglichkeiten, um mit Gleichgesinnten in
Kontakt zu treten und fir beide Seiten vorteilhafte Beziehungen aufzubauen.

4. Entwickeln Sie Ihre Fahigkeiten:

o Investieren Sie kontinuierlich in Ihre personliche und berufliche Entwicklung,
indem Sie sich neue Fahigkeiten, Kenntnisse und Fachkenntnisse aneignen.
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. Bleiben Sie tber Branchentrends, Markteinblicke und neue Technologien

informiert, die fUr Ihr Unternehmen relevant sind.
5. Umfassen Sie Anpassungsfahigkeit:

« Seien Sie bereit, sich an veradnderte Marktbedingungen, Kundenbedurfnisse

und Wettbewerbsdruck anzupassen und umzuschwenken.

. Bleiben Sie agil und aufgeschlossen und seien Sie bereit, aus Fehlern und

Rickschlagen zu lernen.
6. Priorisieren Sie die Selbstfursorge:

« Machen Sie Selbstflirsorge zu einer Prioritat, um Ihr korperliches, geistiges

und emotionales Wohlbefinden zu erhalten.

« Uben Sie Achtsamkeit, trainieren Sie regelmaBig und sorgen Sie fir

ausreichend Ruhe und Entspannung, um einem Burnout vorzubeugen.
7. Delegieren und zusammenarbeiten:

« Erkennen Sie Ihre Starken und Schwachen und delegieren Sie Aufgaben, die

aullerhalb Ihres Fachwissens liegen, an andere.

« Bauen Sie ein starkes Team talentierter Personen auf, die lhre Vision teilen

und Ihre Fahigkeiten ergénzen.
8. Seien Sie belastbar:

« Unternehmertum kann eine Herausforderung sein, also kultivieren Sie
Belastbarkeit und Ausdauer, um Hindernisse und Rickschlage zu

Uberwinden.
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« Konzentrieren Sie sich auf Ihre Ziele, bewahren Sie eine positive Einstellung

und verlieren Sie nie Ihre Leidenschaft und Ihr Ziel aus den Augen.
9. Fordern Sie eine Wachstumsmentalitat:

« Nehmen Sie eine Wachstumsmentalitdt an, die durch die Bereitschaft
gekennzeichnet ist, zu lernen, sich anzupassen und aus Erfahrungen zu

wachsen.

« Begreifen Sie Misserfolge als Chance fur Wachstum und betrachten Sie

Herausforderungen als Sprungbrett zum Erfolg.
10. Setzen Sie sich fur sich selbst ein:

« Treten Sie mit Zuversicht und Durchsetzungskraft fir sich selbst, Ihre Ideen

und Ihr Unternehmen ein.

o Verhandeln Sie Uber das, was Sie verdienen, sei es Finanzierung,

Partnerschaften oder Wachstumschancen.
11. Geben Sie etwas zurick und zahlen Sie es weiter:

« Machen Sie weiter, indem Sie andere Unternehmerinnen durch Mentoring,

Networking und Zusammenarbeit unterstiitzen und fordern.

« Nutzen Sie lhre Plattform und Ihren Einfluss, um Vielfalt, Gerechtigkeit und

Inklusion im Unternehmertum zu fordern.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, kdnnen Sie sich zu einer erfolgreichen
Unternehmerin entwickeln und einen positiven Einfluss auf die Geschaftswelt

haben.
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4. Die Fuhrung eines erfolgreichen landlichen Unternehmens erfordert
aufgrund der besonderen Herausforderungen und Chancen in landlichen
Gebieten einen einzigartigen Ansatz. Hier sind einige Tipps und Tricks, die
Ihnen beim Aufbau und Wachstum eines erfolgreichen landlichen

Unternehmens helfen:
1. Verstehen Sie Ihren lokalen Markt:

« Fuhren Sie eine grundliche Marktforschung durch, um die Bedirfnisse,

Vorlieben und das Kaufverhalten lhrer lokalen Gemeinschaft zu verstehen.

« Identifizieren Sie Marktliicken und Maoglichkeiten fir Innovationen oder
Nischenprodukte/-dienstleistungen, die der lokalen Nachfrage gerecht

werden.
2. Nutzen Sie Thre Community:

. Bauen Sie starke Beziehungen zu Anwohnern, Unternehmen und
Organisationen vor Ort auf, um Vertrauen und Unterstitzung fir Ihr

Unternehmen aufzubauen.

. Nehmen Sie an Gemeinschaftsveranstaltungen, Sponsoring und
Partnerschaften teil, um die Sichtbarkeit zu erhéhen und den guten Willen zu

fordern.
3. Umfassen Sie die landliche Identitat:

. Betonen Sie die einzigartigen Qualitdten und den Charme des landlichen

Lebens in Ihrem Branding, Marketing und Kundenerlebnis.

. Présentieren Sie Produkte, Traditionen und Traditionen aus der Region, um
Kunden anzusprechen, die Wert auf Authentizitat und Nachhaltigkeit legen.
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4. Bieten Sie einzigartige Erlebnisse:

Erstellen Sie Erlebnisangebote wie Hoffihrungen, Workshops oder
agrotouristische Aktivitaten, um Besucher anzulocken und zuséatzliche

Einnahmen zu generieren.

Nutzen Sie die nattrliche Schonheit und die Freizeitméglichkeiten in
landlichen Gebieten, um unvergessliche Erlebnisse fir Ihre Kunden zu

schaffen.

5. Investieren Sie in Online-Prasenz:

Richten Sie eine professionelle Website ein und nutzen Sie Social-Media-

Plattformen, um Kunden auerhalb Ihrer Region zu erreichen.

Bieten Sie Online-Bestell- und Lieferdienste an, um Ihren Kundenstamm zu

erweitern und den Landbewohnern Komfort zu bieten.

6. Diversifizieren Sie die Einnahmequellen:

Erkunden Sie  mehrere  Einnahmequellen wie  Produktverkéufe,
Dienstleistungen, Veranstaltungen und Partnerschaften, um Risiken zu

mindern und das Einkommenspotenzial zu maximieren.

Erwégen Sie Mehrwertprodukte/-dienstleistungen oder saisonale Angebote,

um lhr Kerngeschaft zu erganzen und zusatzliche Einnahmen zu generieren.

7. Priorisieren Sie den Kundenservice:

Bieten Sie aul3ergewdhnlichen Kundenservice und personliche Betreuung, um

Kundenbindung und Mundpropaganda aufzubauen.

Horen Sie auf das Feedback lhrer Kunden und passen Sie Ihre Angebote an
deren Bedurfnisse und Vorlieben an.
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8. Optimieren Sie die betriebliche Effizienz:

« Optimieren Sie Ablaufe und optimieren Sie die Ressourcennutzung, um

Kosten zu senken und die Rentabilitat zu verbessern.

« Investieren Sie nach Mdoglichkeit in Technologie und Automatisierung, um

die Effizienz zu steigern, ohne auf Qualitat oder Authentizitat zu verzichten.
9. Nachhaltigkeit fordern:

« Implementieren Sie nachhaltige Praktiken in lhren Betrieben, wie z. B.

Energieeffizienz, Abfallreduzierung und Umweltschutz.

« Kommunizieren Sie Ihr Engagement fur Nachhaltigkeit, um umweltbewusste
Verbraucher anzusprechen und Ihr Unternehmen von der Konkurrenz

abzuheben.
10. Bleiben Sie belastbar und flexibel:

« Passen Sie sich an verdnderte Marktbedingungen, saisonale Schwankungen
und unvorhergesehene Herausforderungen an, indem Sie in lhrem

Geschaftsansatz flexibel und agil bleiben.

. Bleiben Sie widerstandsfahig und Uberwinden Sie Hindernisse, denn Sie
wissen, dass landliche Gemeinden haufig von Einfallsreichtum und der

Unterstitzung der Gemeinschaft leben.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, kdnnen Sie ein erfolgreiches landliches
Unternehmen aufbauen, das nicht nur finanziell floriert, sondern auch einen

positiven Beitrag zur lokalen Gemeinschaft und Wirtschaft leistet.
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5 Die Erstellung eines effektiven Marketingplans ist unerlasslich, um lhre
Zielgruppe zu erreichen und anzusprechen, den Umsatz zu steigern und Ihr
Unternehmen auszubauen. Hier sind einige Tipps und Tricks, die Ihnen bei der

Entwicklung eines erfolgreichen Marketingplans helfen:
1. Kennen Sie Ihr Publikum:

o Fuhren Sie Marktforschung durch, um die demografischen Merkmale,

Interessen, Vorlieben und das Kaufverhalten Ihrer Zielgruppe zu verstehen.

. Erstellen Sie detaillierte Buyer-Personas, um verschiedene Segmente lhres
Zielmarktes darzustellen, und passen Sie lhre Marketingstrategien

entsprechend an.
2. Setzen Sie sich klare Ziele:

o Definieren Sie spezifische, messbare, erreichbare, relevante und
zeitgebundene (SMART) Ziele fur Ihre Marketingbemihungen, wie z. B. die
Steigerung der Markenbekanntheit, die Generierung von Leads oder die

Steigerung des Umsatzes.
3. Wéhlen Sie die richtigen Kanale:

« Wihlen Sie Marketingkanéle aus, die zu lhrer Zielgruppe und lhren
Geschéftszielen passen, egal ob es sich um soziale Medien, E-Mail-
Marketing, Content-Marketing, Suchmaschinenoptimierung (SEO), Pay-per-
Click-Werbung (PPC) oder Offline-Kanéle wie Veranstaltungen und
Printmedien handelt .

4. Entwickeln Sie tberzeugende Botschaften:
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. Erstellen Sie Uberzeugende Botschaften, die den Bedirfnissen, Werten und

Wiunschen lhrer Zielgruppe entsprechen.

« Kommunizieren Sie Ihr Alleinstellungsmerkmal (USP) klar und heben Sie die
Vorteile lhrer Produkte oder Dienstleistungen hervor, um sich von der

Konkurrenz abzuheben.
5. Erstellen Sie wertvolle Inhalte:

« Entwickeln Sie hochwertige Inhalte, die Ihr Publikum aufkléren, unterhalten
oder inspirieren und auf seine Schwachstellen oder Herausforderungen

eingehen.

« Verwenden Sie eine Mischung aus Inhaltsformaten wie Blogbeitragen,
Videos, Infografiken, Fallstudien und benutzergenerierten Inhalten, um Ihr

Publikum tber verschiedene Kanéle hinweg anzusprechen.
6. Implementieren Sie ein konsistentes Branding:

« Sorgen Sie fur ein einheitliches Branding Uber alle Marketingkanéle und
Touchpoints hinweg, einschliel3lich Ihrer Website, Social-Media-Profile, E-

Mail-Kommunikation und Werbekampagnen.

. Verwenden Sie konsistente Markenelemente wie Logos, Farben, Schriftarten
und Botschaften, um die Markenbekanntheit zu starken und Vertrauen bei

Ihrem Publikum aufzubauen.
7. Nutzen Sie Daten und Analysen:

« Verfolgen und analysieren Sie wichtige Leistungsindikatoren (KPIs), um die
Wirksamkeit lhrer Marketingbemiihungen zu messen und datengesteuerte
Entscheidungen zu treffen.
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« Nutzen Sie Tools wie Google Analytics, Social-Media-Insights und
Customer-Relationship-Management-Systeme (CRM), um umsetzbare

Erkenntnisse zu sammeln und lhre Marketingstrategien zu optimieren.
8. Interagieren Sie mit Ihrem Publikum:

. Fordern Sie sinnvolle Interaktionen und Beziehungen mit Ihrem Publikum
durch Social-Media-Engagement, E-Mail-Newsletter, Online-Communities

und Kundensupportkanale.

. Fordern Sie benutzergenerierte Inhalte, Rezensionen und Erfahrungsberichte,

um soziale Beweise und Glaubwiirdigkeit flr Ihre Marke aufzubauen.
9. Testen und iterieren:

« Testen Sie kontinuierlich verschiedene Marketingtaktiken, -botschaften und -

kanale, um herauszufinden, was bei lhrem Publikum am besten ankommt.

« Nutzen Sie A/B-Tests und Experimente, um lhre Strategien zu verfeinern und

die Leistung im Laufe der Zeit zu optimieren.
10. Budget sinnvoll verteilen:

« Weisen Sie Ihr Marketingbudget strategisch zu und konzentrieren Sie sich auf
Kanale und Taktiken, die den héchsten Return on Investment (ROI) fur Ihre

Geschéftsziele bieten.

« Uberwachen und passen Sie lhre Budgetzuweisung basierend auf
Leistungsdaten und Anderungen der Marktdynamik an.

Indem Sie diese Tipps und Tricks in Ihren Marketingplan integrieren, kdnnen Sie
eine strategische Roadmap erstellen, um lhre Zielgruppe effektiv zu erreichen und

einzubinden, das Wachstum voranzutreiben und lhre Geschéftsziele zu erreichen.
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6. Die Entwicklung eines soliden Vertriebsplans ist entscheidend, um das
Umsatzwachstum voranzutreiben und Geschaftsziele zu erreichen. Hier
sind einige Tipps und Tricks, die Ihnen bei der Erstellung eines effektiven

Verkaufsplans helfen:
1. Verstehen Sie Ihren Markt und lhre Kunden:

« Fihren Sie Marktforschung durch, um Trends, Wettbewerbslandschaft und

Wachstumschancen zu identifizieren.

. Entwickeln Sie detaillierte Buyer-Personas, um die Bedurfnisse,
Schwachstellen, Motivationen und das Kaufverhalten lhrer Zielgruppe zu

verstehen.
2. Setzen Sie klare Verkaufsziele:

o Definieren Sie spezifische, messbare, erreichbare, relevante und
zeitgebundene (SMART) Vertriebsziele, die auf Ihre Geschéaftsziele

abgestimmt sind.

« Teilen Sie Ziele in kleinere Meilensteine auf, um den Fortschritt zu verfolgen

und die Verantwortlichkeit sicherzustellen.
3. Identifizieren Sie die wichtigsten Vertriebsstrategien und -taktiken:

. Bestimmen Sie die effektivsten Verkaufsstrategien und -taktiken, um lhre
Zielgruppe zu erreichen und Ihre Verkaufsziele zu erreichen.

o Erwégen Sie Strategien wie Direktvertrieb, Vertriebspartnerschaften,

Inbound-Marketing, Outbound-Prospecting, Upselling und Cross-Selling.

4. Verkaufsprozesse und Arbeitsablaufe entwickeln:
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. Erstellen Sie standardisierte Vertriebsprozesse und Arbeitsablaufe, um lhr
Vertriebsteam durch jede Phase des Vertriebszyklus zu fihren, von der Lead-

Generierung bis zum Geschéftsabschluss.

« Definieren Sie klare Rollen und Verantwortlichkeiten fiir jedes Teammitglied
und etablieren Sie Kommunikationsprotokolle, um eine reibungslose

Zusammenarbeit sicherzustellen.
5. Investieren Sie in Vertriebsschulung und -entwicklung:

. Bieten Sie umfassende Vertriebsschulungen und kontinuierliche
Maoglichkeiten zur beruflichen Weiterentwicklung, um Ihr Vertriebsteam mit
den Fahigkeiten, Kenntnissen und Werkzeugen auszustatten, die es fir den

Erfolg benétigt.

. Bieten Sie Coaching, Mentoring und Feedback an, um Vertriebsmitarbeitern

dabei zu helfen, ihre Leistung kontinuierlich zu verbessern.
6. Nutzen Sie Vertriebstechnologien und -tools:

« Implementieren Sie Vertriebsunterstiitzungstools, CRM-Systeme (Customer
Relationship Management) und andere Vertriebstechnologien, um Prozesse

zu rationalisieren, die Leistung zu verfolgen und die Effizienz zu optimieren.

« Nutzen Sie Datenanalyse- und Berichtsfunktionen, um Einblicke in

Verkaufstrends, Kundenverhalten und Leistungskennzahlen zu gewinnen.

7. Konzentrieren Sie sich auf den Aufbau von Beziehungen und das

Kundenerlebnis:
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« Priorisieren Sie den Aufbau starker Beziehungen zu Interessenten und
Kunden, die auf Vertrauen, Integritdt und gegenseitigem Verstandnis

basieren.

. Bieten Sie wahrend des gesamten Verkaufsprozesses und dariiber hinaus
aullergewohnlichen Kundenservice und Support, um die Loyalitat und

Folgegeschéfte zu fordern.
8. Erstellen Sie tiberzeugende Verkaufsunterlagen:

. Entwickeln  Sie  hochwertige  Verkaufsmaterialien,  einschlie3lich
Préasentationen, Broschiiren, Fallstudien und Produktdemonstrationen, um
Wertversprechen effektiv zu kommunizieren und auf Kundenbedirfnisse

einzugehen.

. Passen Sie Verkaufsmaterialien an unterschiedliche Kauferpersonlichkeiten

und Phasen des Verkaufszyklus an, um eine maximale Wirkung zu erzielen.
9. Implementieren Sie Verkaufsanreize und Belohnungen:

. Entwerfen Sie Anreizprogramme, Boni und Belohnungen, um die Mitglieder
des Vertriebsteams zu motivieren und ihnen Anreize zu geben, ihre Ziele zu

erreichen und zu Ubertreffen.

« Erkennen und feiern Sie individuelle und Teamleistungen, um eine positive

Verkaufskultur zu férdern und die Motivation zu steigern.
10. Leistung tiberwachen und messen:

. Legen Sie wichtige Leistungsindikatoren (KPIs) fest, um die

Vertriebsleistung zu verfolgen, wie z. B. Konversionsraten, Pipeline-
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Geschwindigkeit, durchschnittliche GeschaftsgroBe und Lénge des

Verkaufszyklus.

« Analysieren Sie regelmalig Vertriebsdaten und Leistungskennzahlen, um
Verbesserungsmaoglichkeiten  zu  identifizieren und datengesteuerte

Entscheidungen zur Optimierung von Vertriebsstrategien zu treffen.

Indem Sie diese Tipps und Tricks in Ihren Verkaufsplan integrieren, konnen Sie Ihr
Vertriebsteam in die Lage versetzen, effektiv mit Interessenten in Kontakt zu treten,
Geschéafte abzuschlieen und das Umsatzwachstum lhres Unternehmens

voranzutreiben.

7. Tipps und Tricks fir eine effektive Marktanalyse:

1. Definieren Sie lhre Ziele : Definieren Sie klar den Zweck Ihrer
Marktanalyse. Bringen Sie ein neues Produkt auf den Markt, expandieren Sie

in einen neuen Markt oder bewerten Sie die Konkurrenz?

2. ldentifizieren Sie lhren Zielmarkt : Bestimmen Sie anhand von
Demografie, Psychografie, Verhalten und Bediirfnissen, wer lhre idealen
Kunden sind. Segmentieren Sie lhren Markt in verschiedene Gruppen, um

deren Praferenzen besser zu verstehen.

3. Daten sammeln : Sammeln Sie sowohl Priméar- als auch Sekundardaten.
Primardaten stammen aus direkten Interaktionen mit Kunden durch
Umfragen, Interviews oder Fokusgruppen. Zu den Sekundardaten zahlen

Branchenberichte, Marktforschungsstudien und Regierungsstatistiken.
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Konkurrenten analysieren : Studieren Sie Ihre Konkurrenten, um deren
Starken, Schwaéchen, Strategien und Marktpositionierung zu verstehen.
Identifizieren Sie Marktliicken, aus denen Sie Kapital schlagen kénnen, und

Bereiche, in denen Sie Ihre Angebote differenzieren kdnnen.

Bewerten Sie Markttrends : Bleiben Sie Uber Branchentrends,
technologische Fortschritte, regulatorische Anderungen und
Verbraucherpraferenzen auf dem Laufenden. Analysieren Sie, wie sich diese
Trends auf lhr Unternehmen auswirken konnen, und passen Sie lhre

Strategien entsprechend an.

SWOT-Analyse : Fihren Sie eine SWOT-Analyse (Starken, Schwéchen,
Chancen, Bedrohungen) durch, um die internen Fé&higkeiten Ihres
Unternehmens und externe Marktfaktoren zu bewerten. Nutzen Sie diese
Analyse, um Bereiche mit Wettbewerbsvorteilen und potenziellen

Herausforderungen zu identifizieren.

Verwenden Sie Tools und Techniken : Nutzen Sie Marktforschungstools
und -techniken wie Umfragen, Fokusgruppen, Datenanalysen und das
ZuhoOren in sozialen Medien, um Erkenntnisse zu sammeln und lhre

Ergebnisse zu validieren.

Ergebnisse validieren : Validieren Sie Ihre Ergebnisse anhand mehrerer
Quellen und Perspektiven, um Genauigkeit und Zuverlassigkeit
sicherzustellen. Holen Sie Feedback von Kunden, Branchenexperten und

internen Stakeholdern ein.

Bleiben Sie agil : Die Marktbedingungen kénnen sich schnell &ndern. Bleiben

Sie daher bei Ihrem Ansatz zur Marktanalyse flexibel und anpassungsfahig.
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Uberwachen und aktualisieren Sie lhre Ergebnisse kontinuierlich, um immer

einen Schritt voraus zu sein.

10.Umsetzbare Erkenntnisse : Ubersetzen Sie lhre Marktanalyse in umsetzbare
Erkenntnisse und strategische Empfehlungen. Nutzen Sie diese Erkenntnisse
als  Grundlage  fur  Entscheidungsfindung,  Produktentwicklung,

Marketingstrategien und Geschaftswachstumsinitiativen.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, konnen Sie eine umfassende
Marktanalyse durchfuhren, die wertvolle Erkenntnisse liefert und als Grundlage fur

die strategische Entscheidungsfindung fur Ihr Unternehmen dient.

8. Hier einige Tipps und Tricks fur ein effektives HR-Management:

1. Klare Kommunikation : Sorgen Sie fur offene und transparente
Kommunikationskandle  zwischen  Management und  Mitarbeitern.
Kommunizieren Sie Unternehmensrichtlinien, -verfahren und -erwartungen

klar und deutlich, um ein positives Arbeitsumfeld zu fordern.

2. Mitarbeiterentwicklung : Investieren Sie in  Schulungs- und
Entwicklungsprogramme flr Mitarbeiter, um F&higkeiten, Wissen und
Arbeitszufriedenheit zu verbessern. Bieten Sie Mdglichkeiten fur Wachstum

und Weiterentwicklung innerhalb der Organisation.

3. Leistungsmanagement ; Implementieren Sie ein
Leistungsbewertungssystem, das regelméfiges Feedback und Anerkennung
fur die Leistungen der Mitarbeiter bietet. Legen Sie SMARTe (spezifische,
messbare, erreichbare, relevante, zeitgebundene) Ziele fest, um die

individuelle Leistung mit den Unternehmenszielen in Einklang zu bringen.
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Work-Life-Balance : Fordern Sie die Work-Life-Balance durch flexible
Arbeitsregelungen, Wellnessprogramme und  Freistellungsregelungen.
Ermutigen Sie Ihre Mitarbeiter, ihr Wohlbefinden in den Vordergrund zu

stellen und eine gesunde Work-Life-Balance aufrechtzuerhalten.

Talentakquise und -bindung : Entwickeln Sie effektive Rekrutierungs- und
Bindungsstrategien, um Top-Talente anzuziehen und zu halten. Nutzen Sie
eine Kombination aus Rekrutierungskanélen wie Jobbdrsen, soziale Medien,
Empfehlungen und Networking, um einen vielfaltigen Kandidatenpool zu

erreichen.

Vielfalt und Inklusion : Férdern Sie eine vielfaltige und integrative
Arbeitskultur, die Unterschiede wertschatzt und respektiert. Fordern Sie
Diversitats- und  Inklusionsinitiativen  wie  Diversitatsschulungen,
Affinitatsgruppen und Mentorenprogramme, um ein Zugehoérigkeitsgefuhl fir

alle Mitarbeiter zu schaffen.

Konfliktlosung : Entwickeln Sie Konfliktlésungsstrategien und -prozesse,
um Konflikte und Streitigkeiten am Arbeitsplatz fair und zeitnah anzugehen.
Ermutigen Sie zu offenem Dialog und Mediation, um Konflikte zu 16sen,

bevor sie eskalieren.

Mitarbeiterengagement : Implementieren Sie Initiativen zur Steigerung des
Mitarbeiterengagements und der Arbeitsmoral, z. B. Teambuilding-
Aktivitaten,  Anerkennungsprogramme  und  Veranstaltungen  zur
Wertschétzung der Mitarbeiter. Holen Sie Feedback von Mitarbeitern ein und
setzen Sie ihre Vorschldage um, um die Zufriedenheit am Arbeitsplatz zu

verbessern.
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9. HR-Technologie : Nutzen Sie  HR-Technologielésungen  wie
Personalinformationssysteme (HRIS) und Bewerberverfolgungssysteme
(ATS), um HR-Prozesse zu rationalisieren, Verwaltungsaufgaben zu

automatisieren und die Effizienz zu verbessern.

10.Compliance und rechtliche Angelegenheiten : Bleiben Sie (ber
Arbeitsgesetze, Vorschriften und Compliance-Anforderungen informiert, die
fur Ihre Branche und Ihren Standort relevant sind. Stellen Sie sicher, dass die
HR-Richtlinien und -Praktiken den lokalen, staatlichen und bundesstaatlichen

Gesetzen entsprechen, um rechtliche Risiken zu mindern.

11.Kontinuierliche Verbesserung : Bewerten und verbessern Sie kontinuierlich
Personalrichtlinien, -verfahren und -praktiken auf der Grundlage von
Feedback, Best Practices und sich andernden Geschaftsanforderungen.
Bleiben Sie Gber Branchentrends und neue HR-Praktiken auf dem Laufenden,

um auf dem Markt wettbewerbsféhig zu bleiben.

Durch die Umsetzung dieser Tipps und Tricks kénnen Sie die Personalressourcen
Ihres Unternehmens effektiv verwalten, Top-Talente anziehen und halten und eine

positive und produktive Arbeitsplatzkultur schaffen.

9. Tipps und Tricks fir eine effektive Unternehmensfiihrung:

1. Legen Sie klare Ziele fest : Definieren Sie spezifische, messbare, erreichbare,
relevante und zeitgebundene (SMART) Ziele fir Ihr Unternehmen. Legen Sie
klare Ziele fest, die Ihr Handeln leiten und den Fortschritt bei der Erreichung

Ihrer Ziele messen.
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2. Entwickeln Sie einen strategischen Plan : Erstellen Sie einen strategischen
Plan, der die Mission, Vision, Werte und langfristigen Ziele Ihres
Unternehmens umreil3t. Identifizieren Sie wichtige Strategien und Initiativen,

um nachhaltiges Wachstum und Wettbewerbsvorteile zu erzielen.

3. Verantwortlichkeiten delegieren : Delegieren Sie Aufgaben und
Verantwortlichkeiten an fdhige Teammitglieder, um sie zu starken und Ihnen

Zeit fir strategische Entscheidungen und Geschéftsentwicklung zu geben.

4. Richten Sie effektive Kommunikationskandle ein : Fordern Sie offene und
transparente Kommunikationskandle in lhrem Unternehmen. Fordern Sie
regelméliiiges Feedback, Zusammenarbeit und Wissensaustausch zwischen

den Teammitgliedern.

5. Uberwachen Sie wichtige Leistungsindikatoren (KPIs) : Identifizieren und
verfolgen Sie wichtige Leistungsindikatoren (KPIs), die fir den Erfolg lhres
Unternehmens von entscheidender Bedeutung sind. Uberwachen Sie KPls
regelmélRig und nutzen Sie datengesteuerte Erkenntnisse, um fundierte

Entscheidungen zu treffen.

6. Verwalten Sie Ihre Finanzen mit Bedacht : Entwickeln und pflegen Sie ein
solides Finanzmanagementsystem. Erstellen Sie Budgets, verfolgen Sie
Ausgaben und verwalten Sie den Cashflow effektiv, um finanzielle Stabilitat

und Nachhaltigkeit sicherzustellen.

7. Bauen Sie ein starkes Team auf : Investieren Sie in die Rekrutierung,
Schulung und Bindung von Top-Talenten. Bauen Sie ein vielfaltiges und
kompetentes Team auf, das lhre Vision und Werte teilt und sich fir den
Geschéftserfolg einsetzt.
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8. Nutzen Sie Innovation und Anpassungsfahigkeit : Fordern Sie eine Kultur
der Innovation und kontinuierlichen Verbesserung in lhrem Unternehmen.
Nutzen Sie neue Technologien, Prozesse und Geschaftsmodelle, um in einem

sich schnell verandernden Markt wettbewerbsfahig zu bleiben.

9. Risiken proaktiv verwalten : Identifizieren Sie potenzielle Risiken und
entwickeln Sie Risikomanagementstrategien, um diese zu mindern. Bleiben
Sie bei der Bewaltigung von Risiken wachsam und proaktiv, um lhr

Unternehmen vor potenziellen Bedrohungen und Stérungen zu schitzen.

10.Konzentrieren Sie sich auf die Kundenzufriedenheit : Stellen Sie die
Kunden in den Mittelpunkt lhrer Geschéftsstrategie. Horen Sie auf ihr
Feedback, gehen Sie auf ihre Bedirfnisse ein und streben Sie danach,
aullergewohnliche Produkte und Dienstleistungen zu liefern, die ihre

Erwartungen Ubertreffen.

11.Bauen Sie starke Beziehungen auf : Pflegen Sie starke Beziehungen zu
Kunden, Lieferanten, Partnern und anderen Interessengruppen. Investieren
Sie in den Aufbau von Vertrauen, Zusammenarbeit und gegenseitigem

Respekt, um langfristige Partnerschaften und Geschéftserfolg zu férdern.

12.Bleiben Sie belastbar und flexibel : Seien Sie bereit, sich an verénderte
Marktbedingungen, neue Trends und unerwartete Herausforderungen
anzupassen. Bleiben Sie belastbar, flexibel und agil in lhrem

betriebswirtschaftlichen Ansatz.

Durch die Umsetzung dieser Tipps und Tricks kdnnen Sie lhre Geschaftsablaufe
effektiv verwalten, das Wachstum vorantreiben und in einem wettbewerbsintensiven

Geschéaftsumfeld langfristigen Erfolg erzielen.
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10.Um ein erfolgreicher CEO zu werden, ist eine Kombination aus
Flhrungsqualitaten, strategischer Vision und effektiven
Managementtechniken erforderlich. Hier sind einige Tipps und Tricks,
die Ihnen helfen, in der Rolle des CEO hervorragende Leistungen zu

erbringen:

1. Fdhren Sie mit Vision und Ziel : Entwickeln Sie eine klare Vision fir die
Zukunft Thres Unternehmens und kommunizieren Sie diese effektiv, um Ihr
Team zu inspirieren und zu motivieren. Bringen Sie lhre Vision in Einklang
mit den Werten und der Mission der Organisation, um eine Sinnhaftigkeit zu

schaffen.

2. Legen Sie klare Ziele und Prioritaten fest : Legen Sie strategische Ziele und
Prioritaten fest, um das Wachstum und die Ausrichtung Ihres Unternehmens
zu steuern. Unterteilen Sie Ziele in umsetzbare Schritte und kommunizieren

Sie diese klar an Ihr Team.

3. Bauen Sie ein starkes Team auf : Umgeben Sie sich mit talentierten
Menschen, die lhre Vision und Werte teilen. Stellen Sie Mitarbeiter ein,
entwickeln und starken Sie sie, die leidenschaftlich und motiviert sind und auf

die Ziele des Unternehmens ausgerichtet sind.

4. Effektiv delegieren : Delegieren Sie Aufgaben und Verantwortlichkeiten an
fahige Teammitglieder und vertrauen Sie ihnen, dass sie Ergebnisse liefern.
Konzentrieren Sie sich auf hochwertige Aktivitaten, die lhre Fahigkeiten und

Ihr Fachwissen als CEO nutzen.

5. Offen und transparent kommunizieren : Fordern Sie eine Kultur der
offenen Kommunikation und Transparenz in IThrem Unternehmen. Halten Sie
Ihre  Mitarbeiter Uber Unternehmensziele, Herausforderungen und
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Entscheidungen auf dem Laufenden, um Vertrauen und Engagement

aufzubauen.

6. Mit gutem Beispiel vorangehen : Gehen Sie mit gutem Beispiel voran und
zeigen Sie Integritét, Belastbarkeit und Verantwortungsbewusstsein in Ihrem
Handeln. Seien Sie ein Vorbild fir Ihr Team und verkorpern Sie die Werte

und Verhaltensweisen, die Sie von anderen erwarten.

7. Nutzen Sie Innovation und Anpassungsfahigkeit : Bleiben Sie der Zeit
voraus, indem Sie Innovationen nutzen und sich an Veranderungen im Markt
und in  der Branche anpassen. FoOrdern Sie  Kreativitét,
Experimentierfreudigkeit und kontinuierliche Verbesserung in lhrem

Unternehmen.

8. Konzentrieren Sie sich auf Ausfiihrung und Ergebnisse : Priorisieren Sie
Ausfiihrung und Ergebnisse, indem Sie hohe Leistungsstandards festlegen
und sich selbst und andere zur Verantwortung ziehen. Uberwachen Sie den
Fortschritt bei der Erreichung lhrer Ziele und passen Sie die Strategien nach

Bedarf an, um die gewlinschten Ergebnisse zu erzielen.

9. Streben Sie nach kontinuierlichem Lernen und Weiterentwicklung :
Investieren Sie in lhre personliche und berufliche Weiterentwicklung als
CEO. Bleiben Sie durch Lekture, Networking und Lernmdoglichkeiten dber

Branchentrends, Best Practices und Filhrungsstrategien auf dem Laufenden.

10.Bauen Sie starke Beziehungen auf : Pflegen Sie starke Beziehungen zu
Kunden, Mitarbeitern, Investoren und anderen Stakeholdern. Horen Sie aktiv
zu, holen Sie Feedback ein und zeigen Sie Wertschatzung fir ihren Beitrag

zum Unternehmenserfolg.
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11.Bleiben Sie belastbar und optimistisch : Nehmen Sie Herausforderungen
und Rickschldage als Chancen fur Wachstum und Lernen an. Bleiben Sie
belastbar, optimistisch und ldsungsorientiert, auch angesichts von
Widrigkeiten.

12.Bringen Sie Selbstvertrauen mit Bescheidenheit in Einklang : Zeigen Sie
Vertrauen in lhre Entscheidungen und Fuhrungsqualitaten, bleiben Sie aber
bescheiden und offen fir Feedback. Erkennen Sie Ihre Grenzen und lassen Sie

sich bei Bedarf von Mentoren und Beratern beraten.

Durch die Anwendung dieser Tipps und Tricks konnen Sie Ihre Effektivitat als CEO
steigern und Ihr Unternehmen im heutigen wettbewerbsintensiven Geschaftsumfeld

zu gréRerem Erfolg fuhren.

11.Die Erstellung eines soliden Finanzplans ist entscheidend fiir den Erfolg
und die Nachhaltigkeit eines jeden Unternehmens. Hier sind einige Tipps
und Tricks, die Thnen bei der Entwicklung eines guten Finanzplans

helfen:

1. Legen Sie klare finanzielle Ziele fest : Definieren Sie spezifische, messbare,
erreichbare, relevante und zeitgebundene (SMART) Finanzziele fir Ihr
Unternehmen. Zu diesen Zielen koénnen Umsatzziele, Gewinnmargen,

Kostenreduzierung oder Anlagerenditen gehoren.

2. Kennen Sie lhre Kosten : Verstehen Sie lhre festen und variablen Kosten,
einschlielflich Gemeinkosten, Produktionskosten und Betriebskosten. Fihren
Sie eine grindliche Analyse durch, um Kosteneinsparmoglichkeiten zu

identifizieren und Ihre Ausgaben zu optimieren.
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3. Erstellen Sie realistische Umsatzprognosen : Schétzen Sie Ihren erwarteten
Umsatz basierend auf Marktforschung, Verkaufsprognosen, historischen
Daten und Branchen-Benchmarks. Seien Sie bei Ihren Prognosen konservativ
und bertcksichtigen Sie mogliche Schwankungen der Nachfrage oder der

Marktbedingungen.

4. Entwickeln Sie eine Cashflow-Prognose : Prognostizieren Sie monatlich
oder vierteljahrlich Ihre Mittelzu- und -abfliisse, um den Bargeldbedarf lhres
Unternehmens zu antizipieren und eine ausreichende Liquiditat
sicherzustellen. Uberwachen Sie Ihren Cashflow regelmaBig und passen Sie

Ihre Plane bei Bedarf an, um einen positiven Cashflow aufrechtzuerhalten.

5. Verwalten Sie das Betriebskapital effizient : Optimieren Sie Ihr
Betriebskapitalmanagement, indem Sie Debitoren-, Kreditoren- und
Lagerbestdnde ausgleichen. Implementieren Sie Strategien, um den
Geldzufluss zu beschleunigen, Zahlungsverzégerungen zu minimieren und

Uberschiissige Lagerbestande zu reduzieren.

6. Diversifizieren Sie lhre Einnahmequellen : Entdecken Sie Mdoglichkeiten
zur Diversifizierung Ihrer Einnahmequellen, indem Sie erganzende Produkte
oder Dienstleistungen anbieten, neue Kundensegmente ansprechen oder in
neue Markte expandieren. Dies kann dazu beitragen, die Abhdngigkeit von

einer einzigen Einnahmequelle zu verringern und das Risiko zu mindern.

7. Weisen Sie Ressourcen mit Bedacht zu : Weisen Sie lhre finanziellen
Ressourcen strategisch zu, um wirkungsvolle Initiativen zu priorisieren, die
mit Ihren Geschéftszielen im Einklang stehen. Investieren Sie in Bereiche, die
Wachstum, Innovation und langfristige Wertschopfung vorantreiben und

gleichzeitig unnétige Ausgaben minimieren.
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8. Planen Sie Eventualverbindlichkeiten : Antizipieren Sie potenzielle
Risiken und Ungewissheiten, die sich auf Ihre finanzielle Leistung auswirken
konnten, wie etwa Konjunkturabschwiinge, regulatorische Anderungen oder
unvorhergesehene Ausgaben. Entwickeln Sie Notfallpldne und bilden Sie
Ricklagen, um diese Risiken zu mindern und die Geschaftskontinuitat

sicherzustellen.

9. Uberwachen Sie wichtige Leistungsindikatoren (KPIs) : Identifizieren und
verfolgen Sie wichtige Finanzkennzahlen und Leistungsindikatoren, die fiir
den Erfolg Ihres Unternehmens von entscheidender Bedeutung sind, wie z. B.
Bruttomarge, Nettogewinnmarge, Kapitalrendite (ROI) und Verhaltnis von
Schulden zu Eigenkapital. Nutzen Sie diese KPIs, um lhre finanzielle

Gesundheit zu beurteilen und fundierte Entscheidungen zu treffen.

10.Holen Sie professionellen Rat ein : Erwégen Sie die Konsultation von
Finanzexperten wie Buchhaltern, Finanzberatern oder Unternehmensberatern,
um wertvolle Erkenntnisse und Anleitungen fir die Entwicklung Ihres
Finanzplans zu erhalten. Sie kdnnen Ihnen mit Fachwissen und Perspektive
dabei helfen, fundierte Entscheidungen zu treffen und lhre Finanzstrategien

Zu optimieren.

11.RegelméRig Uberprufen und anpassen : Uberpriifen Sie regelmaRig lhren
Finanzplan und lhre Leistung im Vergleich zu Ihren Zielen und Prognosen.
Identifizieren Sie Abweichungen, analysieren Sie die Grundursachen und
passen Sie Ihre Pl&dne und Strategien entsprechend an, um auf dem richtigen
Weg zu bleiben und Ihre finanziellen Ziele zu erreichen.
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Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, kénnen Sie einen umfassenden
Finanzplan erstellen, der Ihre Geschaftsziele unterstiitzt, Ihre Ressourcen optimiert

und Ihr Unternehmen fiir langfristigen Erfolg positioniert.

12.Die effektive Verwaltung der Finanzen eines Unternehmens ist
entscheidend fur dessen Erfolg und Nachhaltigkeit. Hier sind einige
Tipps und Tricks, die Ihnen helfen, die Finanzen Ihres Unternehmens

effizient zu verwalten:

1. Erstellen Sie ein Budget : Entwickeln Sie ein umfassendes Budget, das lhre
erwarteten Einnahmen und Ausgaben fiir den kommenden Zeitraum darlegt.
Uberpriifen Sie das Budget regelmaRig und passen Sie es bei Bedarf an, um
sicherzustellen, dass es mit lhren finanziellen Zielen und Vorgaben

Ubereinstimmt.

2. Ausgaben verfolgen : Uberwachen Sie die Ausgaben lhres Unternehmens
genau und kategorisieren Sie sie entsprechend. Verwenden Sie
Buchhaltungssoftware oder Finanzmanagement-Tools, um Ausgaben in
Echtzeit zu verfolgen und Bereiche zu identifizieren, in denen Kosten gesenkt

oder optimiert werden kdnnen.

3. Cashflow verwalten : Sorgen Sie fir einen gesunden Cashflow, indem Sie
Ihre eingehenden und ausgehenden Cashflows regelmélRig Uberwachen.
Implementieren Sie Strategien zur Beschleunigung des Mittelzuflusses, z. B.
das Anbieten von Rabatten flr vorzeitige Zahlungen, und verzdgern Sie den

Mittelabfluss nach Moglichkeit, um die Liquiditat zu verbessern.

4. Kosten kontrollieren : Identifizieren Sie Mdglichkeiten zur Kostenkontrolle
und Verbesserung der Effizienz in lhrem gesamten Unternehmen.
Analysieren Sie lhre Kostenstruktur, verhandeln Sie mit Lieferanten tber
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bessere Konditionen und setzen Sie kostensparende Malinahmen um, ohne
EinbuRen bei Qualitit oder Produktivitat.

5. Umsatzprognose : Entwickeln Sie realistische Umsatzprognosen basierend
auf Markttrends, historischen Daten und Verkaufsprognosen. Uberpriifen und
aktualisieren Sie Ihre Umsatzprognosen regelmaBig, um Anderungen der

Marktbedingungen oder Geschéaftsumstande Rechnung zu tragen.

6. Schulden mit Bedacht verwalten : Wenn Ihr Unternehmen Schulden hat,
verwalten Sie diese verantwortungsvoll, indem Sie pinktliche Zahlungen
leisten und unnétige Schuldenanhdufungen vermeiden. Entwickeln Sie einen
Schuldentilgungsplan und priorisieren Sie hochverzinsliche Schulden, um die

Zinskosten im Laufe der Zeit zu senken.

7. Bauen Sie Notfallfonds auf : Legen Sie Reserven oder Notfallfonds zur
Seite, um unerwartete Ausgaben oder wirtschaftliche Abschwiinge
abzudecken. Versuchen Sie, einen Liquiditatspuffer aufrechtzuerhalten, der
den Betriebsausgaben mehrerer Monate entspricht, um ein finanzielles

Sicherheitsnetz fur Ihr Unternehmen zu schaffen.

8. Strategisch investieren : Verteilen Sie die Mittel lhres Unternehmens
strategisch, um langfristige Renditen zu erzielen und den Shareholder Value
zu maximieren. Erwdgen Sie Investitionsmoglichkeiten, die zu lhrer
Geschéftsstrategie und Risikotoleranz passen, z. B. die Expansion in neue

Méarkte oder Investitionen in Forschung und Entwicklung.

9. Bleiben Sie konform : Stellen Sie sicher, dass Sie die fur Ihre Branche und
Ihren  Standort relevanten Finanzvorschriften, Steuergesetze und

Berichtspflichten einhalten. Bleiben Sie tiber Anderungen der Vorschriften
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auf dem Laufenden und holen Sie sich bei Bedarf professionellen Rat, um

Strafen oder rechtliche Probleme zu vermeiden.

10.Suchen Sie professionellen Rat : Erwédgen Sie die Konsultation von
Finanzberatern, Buchhaltern oder Unternehmensberatern, um fachkundige
Einblicke und Anleitungen fur die Verwaltung der Finanzen Ihres
Unternehmens zu erhalten. Sie konnen wertvolle Ratschldge geben,
potenzielle Risiken erkennen und lhnen helfen, fundierte Entscheidungen zur

Optimierung Ihrer finanziellen Leistung zu treffen.

11.Uberpriifen Sie regelmaRig : Fihren Sie regelmaBige Finanzuberpriifungen
und Leistungsbewertungen durch, um die finanzielle Gesundheit Ihres
Unternehmens und den Fortschritt bei der Erreichung lhrer Ziele zu
beurteilen. Nutzen Sie Key Performance Indicators (KPIs) und
Finanzkennzahlen, um die Leistung zu verfolgen, Trends zu erkennen und

datengesteuerte Entscheidungen zu treffen.

Durch die Umsetzung dieser Tipps und Tricks konnen Sie die Finanzen lhres
Unternehmens effektiv verwalten, Ihre Ressourcen optimieren und Ihr Unternehmen

fiir langfristigen Erfolg und Wachstum positionieren.

13.Investitionen kdnnen eine Schllsselstrategie fur den Vermoégensaufbau
und das Erreichen finanzieller Ziele sein. Hier sind einige Tipps und

Tricks, die Ihnen helfen, kluge Anlageentscheidungen zu treffen:

1. Setzen Sie sich klare Ziele : Definieren Sie Ihre Anlageziele, sei es das
Sparen fur den Ruhestand, der Kauf eines Eigenheims oder die Erzielung
eines passiven Einkommens. Klare Ziele bestimmen lhre Anlagestrategie und
Risikotoleranz.
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2. Informieren Sie sich : Nehmen Sie sich die Zeit, sich ber verschiedene
Anlageoptionen, Anlageklassen und Finanzmaérkte zu informieren. Verstehen
Sie die mit jeder Investition verbundenen Risiken und potenziellen Ertréage,

bevor Sie Entscheidungen treffen.

3. Diversifizieren Sie lhr Portfolio : Verteilen Sie lhre Anlagen auf
verschiedene Anlageklassen, Branchen und geografische Regionen, um das
Risiko zu reduzieren und Ihre Chancen auf die Erzielung konstanter Renditen
Im Laufe der Zeit zu verbessern. Diversifizierung kann dazu beitragen,

Verluste bei Marktabschwiingen abzumildern.

4. Beginnen Sie frih und investieren Sie regelmaRig : Die Zeit am Markt ist
entscheidend fir die Maximierung der Ertragskraft. Beginnen Sie so friih wie
maoglich mit der Investition und leisten Sie regelmalige Beitrdge zu Ihrem

Anlageportfolio, auch wenn es sich um kleine Betrége handelt.

5. Kennen Sie lhre Risikotoleranz : Bewerten Sie Ihre Risikotoleranz und
Ihren  Anlagehorizont, bevor Sie Investitionsentscheidungen treffen.
Berticksichtigen Sie Faktoren wie lhr Alter, Ihre finanzielle Situation, Ihre
Anlageziele und Ihr Wohlbefinden bei Volatilitat.

6. Anlagegebihren und -kosten verstehen : Seien Sie sich der Gebiihren und
Kosten bewusst, die mit verschiedenen Anlageprodukten verbunden sind, wie
z. B. Verwaltungsgebuhren, Provisionen und Kostenquoten. Wéhlen Sie nach

Maoglichkeit kostengiinstige Anlageoptionen, um lhre Rendite zu maximieren.

7. Bleiben Sie informiert : Bleiben Sie (ber wirtschaftliche Trends,
Marktentwicklungen und Anderungen der Anlagevorschriften informiert.
Uberwachen Sie Ihre Investitionen regelmaBig und passen Sie lhre Strategie
je nach Bedarf an sich dndernde Marktbedingungen an.
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8. Vermeiden Sie es, den Markt zu timen: Der Versuch, den Markt durch die
Vorhersage kurzfristiger Schwankungen zu timen, kann riskant sein und fihrt
oft zu schlechten Anlageergebnissen. Konzentrieren Sie sich stattdessen auf
eine langfristige Anlagestrategie, die auf lhren finanziellen Zielen und lhrer

Risikotoleranz basiert.

9. Berucksichtigen Sie die steuerlichen Auswirkungen : Bertcksichtigen Sie
die steuerlichen Auswirkungen lhrer Anlageentscheidungen. Verstehen Sie,
wie verschiedene Arten von Investitionen besteuert werden, und ziehen Sie
steuereffiziente Anlagestrategien in Betracht, z. B. die Investition in

steuerbegunstigte Konten wie IRAs oder 401(k)s.

10.Holen Sie professionellen Rat ein : Erwégen Sie, sich von Finanzberatern
oder Anlageexperten beraten zu lassen, insbesondere wenn Sie sich nicht
sicher sind, wo Sie investieren oder wie Sie ein diversifiziertes Portfolio
aufbauen sollen. Ein qualifizierter Berater kann eine individuelle Beratung

basierend auf lhren individuellen Umstédnden und Zielen bieten.

11.Bleiben Sie diszipliniert und geduldig : Investieren erfordert Disziplin und
Geduld. Vermeiden Sie impulsive Entscheidungen, die auf kurzfristigen
Marktschwankungen oder emotionalen Reaktionen basieren. Bleiben Sie
Ihrer langfristigen Anlagestrategie treu und konzentrieren Sie sich weiterhin

auf lhre Ziele.

12.Uberpriifen Sie Ihr Portfolio und gleichen Sie es neu aus : Uberpriifen Sie
Ihr  Anlageportfolio regelmaRig, um sicherzustellen, dass es lhren
Anlagezielen und lhrer Risikotoleranz entspricht. Passen Sie Ihr Portfolio
regelmaBig an, um lhre Vermogensallokation neu auszurichten und die

Diversifizierung aufrechtzuerhalten.
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Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, konnen Sie fundierte
Anlageentscheidungen treffen und ein umfassendes Anlageportfolio aufbauen, das

Ihnen hilft, Ihre finanziellen Ziele im Laufe der Zeit zu erreichen.

14. Die Implementierung von Nachhaltigkeitspraktiken in einem
Unternehmen ist nicht nur vorteilhaft fir die Umwelt, sondern auch fr
den langfristigen Geschéaftserfolg. Hier finden Sie einige Tipps und

Tricks zur Integration von Nachhaltigkeit in Ihr Unternehmen:

1. Legen Sie klare Nachhaltigkeitsziele fest : Definieren Sie konkrete und
messbare Nachhaltigkeitsziele fir Ihr Unternehmen, wie z. B. die
Reduzierung von CO2-Emissionen, die Minimierung von Abféllen oder die
Steigerung der Energieeffizienz. Stellen Sie sicher, dass diese Ziele mit den

Werten und Zielen Ihres Unternehmens tbereinstimmen.

2. Fuhren Sie ein Nachhaltigkeitsaudit durch : Bewerten Sie die aktuellen
Praktiken Ihres Unternehmens und identifizieren Sie Bereiche, in denen Sie
die Nachhaltigkeit verbessern konnen. Dazu kann die Bewertung des
Energieverbrauchs, der Abfallerzeugung, des Wasserverbrauchs, der

Lieferkettenpraktiken und mehr gehéren.

3. Binden Sie Mitarbeiter ein : Fordern Sie eine Kultur der Nachhaltigkeit bei
Ihren Mitarbeitern, indem Sie sie Uber die Bedeutung von Nachhaltigkeit
aufklaren und sie in den Entscheidungsprozess einbeziehen. Férdern Sie Ideen
und Initiativen von Mitarbeitern, um Innovation und Beteiligung

voranzutreiben.
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Implementieren Sie nachhaltige Praktiken : Implementieren Sie
nachhaltige Praktiken in allen Ihren Betrieben, wie z. B. die Reduzierung des
Energieverbrauchs, das Recycling und Kompostieren von Abfallen, die
Verwendung umweltfreundlicher Materialien und die FOrderung nachhaltiger

Transportmoglichkeiten fir Mitarbeiter.

Investieren Sie in erneuerbare Energien : Erwagen Sie Investitionen in
erneuerbare Energiequellen wie Solar- oder Windenergie, um den CO2-
FulRabdruck Ihres Unternehmens und die Abhéngigkeit von fossilen
Brennstoffen zu verringern. Entdecken Sie  Mdglichkeiten  fiir

Energieeffizienzverbesserungen und Anreize.

Optimieren Sie die Lieferkette : Arbeiten Sie mit Lieferanten und Partnern
zusammen, um die Nachhaltigkeit Ihrer Lieferkette zu verbessern.
Priorisieren Sie Lieferanten, die sich an nachhaltige Praktiken halten und
transportbedingte Emissionen reduzieren, indem Sie wann immer moglich vor

Ort einkaufen.

Reduzieren, wiederverwenden, recyceln : Ubernehmen Sie in allen lhren
Betrieben die Prinzipien des Reduzierens, Wiederverwendens und Recycelns.
Minimieren Sie die Abfallerzeugung, indem Sie langlebige und
wiederverwertbare Materialien verwenden, Strategien zur Abfallreduzierung

umsetzen und Recyclinginitiativen férdern.

Messen und verfolgen Sie den Fortschritt : Legen Sie wichtige
Leistungsindikatoren (KPIs) fest, um die Nachhaltigkeitsleistung Ihres
Unternehmens im Laufe der Zeit zu messen. Verfolgen Sie Kennzahlen wie

Kohlenstoffemissionen, Wasserverbrauch, Abfallumleitungsraten und
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Energieeffizienz, um  den  Fortschritt zu  Uberwachen  und

Verbesserungsmaoglichkeiten zu identifizieren.

9. Kommunizieren Sie lhre Bemuhungen : Kommunizieren Sie lhre
Nachhaltigkeitsbemihungen  transparent  gegenliber  Stakeholdern,
einschliellich  Mitarbeitern, Kunden, Investoren und der breiteren
Gemeinschaft. Heben Sie Erfolge hervor, teilen Sie Erfolgsgeschichten und

beziehen Sie Stakeholder in Ihre Nachhaltigkeitsreise ein.

10.Bleiben Sie informiert und passen Sie sich an : Bleiben Sie ber neue
Nachhaltigkeitstrends, Vorschriften und Best Practices informiert, die fur lhre
Branche relevant sind. Bewerten und passen Sie lhre Nachhaltigkeitsstrategie
kontinuierlich an, um sich entwickelnden Herausforderungen und Chancen

gerecht zu werden.

11.Mit Partnern zusammenarbeiten : Arbeiten Sie mit Branchenkollegen,
Regierungsbehdrden, gemeinndtzigen  Organisationen und  anderen
Interessengruppen zusammen, um Wissen, Ressourcen und Best Practices fur

die gemeinsame Forderung von Nachhaltigkeitszielen auszutauschen.

12.Gehen Sie mit gutem Beispiel voran : Zeigen Sie eine Fuhrungsrolle im
Bereich Nachhaltigkeit, indem Sie Nachhaltigkeitsprinzipien in die Mission,
Vision und Grundwerte lhres Unternehmens integrieren. Seien Sie ein
Verfechter der Nachhaltigkeit sowohl in Ihrem Unternehmen als auch in Ihrer

Branche insgesamt.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, konnen Sie Nachhaltigkeit in die Ablaufe
Ihres Unternehmens integrieren, den Ruf Ihrer Marke verbessern, Kosten senken und
zu einer nachhaltigeren Zukunft fir Ihr Unternehmen und den Planeten beitragen.
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15 Die Reduzierung der Umweltverschmutzung in einem Unternehmen ist far
die 6kologische Nachhaltigkeit und die unternehmerische Verantwortung von
wesentlicher Bedeutung. Hier einige Tipps und Tricks zur Umsetzung von

MalRnahmen zur Schadstoffreduzierung:

1. FUhren Sie ein Umweltverschmutzungsaudit durch : Beginnen Sie mit der
Bewertung der aktuellen Umweltauswirkungen lhres Unternehmens.
Identifizieren Sie Verschmutzungsquellen wie Emissionen, Abwasser und

Abfallaufkommen und quantifizieren Sie deren 6kologischen FuRabdruck.

2. Legen Sie Ziele zur Reduzierung der Umweltverschmutzung fest : Legen
Sie klare und erreichbare Ziele zur Reduzierung der Umweltverschmutzung
fest, basierend auf Ihren Auditergebnissen. Diese Ziele sollten spezifisch,
messbar und zeitgebunden sein und die Bemtihungen Ihres Unternehmens um

Nachhaltigkeit leiten.

3. Umsetzung von EnergieeffizienzmaBRnahmen : Reduzieren Sie den
Energieverbrauch  durch  die  Implementierung  energieeffizienter
Technologien und Praktiken. Dazu kann die Aufristung von Geréaten, die
Optimierung von Prozessen und die Umsetzung von Energiesparmalnahmen

wie das Ausschalten von Lichtern und Geraten bei Nichtgebrauch gehéren.

4. Umstellung auf erneuerbare Energien : Umstellung auf erneuerbare
Energiequellen wie Solar-, Wind- oder Wasserkraft, um die Abhangigkeit von
fossilen Brennstoffen zu verringern und Treibhausgasemissionen zu
minimieren. Entdecken Sie Mdglichkeiten zur Erzeugung erneuerbarer

Energien vor Ort oder zum Kauf von Gutschriften flir erneuerbare Energien.
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5. Transport optimieren : Reduzieren Sie transportbedingte Emissionen durch
die Optimierung von Logistik- und Transportwegen, die Férderung von
Telearbeit und Remote-Arbeitsmdglichkeiten sowie die Foérderung der
Nutzung emissionsarmer Fahrzeuge oder Offentlicher Verkehrsmittel fir

Pendel- und Geschéaftsreisen.

6. Abfall effektiv verwalten : Minimieren Sie die Abfallerzeugung durch die
Umsetzung  von  Abfallreduzierungs-, = Wiederverwendungs-  und
Recyclingprogrammen. Investieren Sie in Infrastruktur und Verfahren zur
Abfallbewirtschaftung, um Abfélle von Miilldeponien fernzuhalten und die

Umweltverschmutzung zu verringern.

7. Reduzieren Sie den Wasserverbrauch : Sparen Sie Wasser, indem Sie
wassersparende Technologien implementieren, Lecks beheben und den
Wasserverbrauch in Herstellungsprozessen und -anlagen optimieren.
Erwéagen Sie die |Installation wassereffizienter Armaturen und die

Implementierung von Wasserrecycling- und Wiederverwendungssystemen.

8. Implementieren  Sie MalRnahmen zur  Vermeidung  von
Umweltverschmutzung : Fuhren Sie MaBnahmen zur Vermeidung von
Umweltverschmutzung ein, um die Freisetzung von Schadstoffen in die
Umwelt zu minimieren. Dazu kann die Implementierung von Technologien
zur Kontrolle der Umweltverschmutzung, die Einfuhrung bewahrter
Managementpraktiken und die Einhaltung gesetzlicher Anforderungen

gehoren.

9. Mitarbeiter einbeziehen : Informieren und engagieren Sie Mitarbeiter in
Bemihungen zur Reduzierung der Umweltverschmutzung, indem Sie das

Bewusstsein fiir Umweltprobleme schérfen und nachhaltiges Verhalten am
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Arbeitsplatz fordern. Ermutigen Sie die Mitarbeiter zur Teilnahme an

Umweltinitiativen und bitten Sie sie um Verbesserungsvorschlage.

10.Investieren Sie in Umweltmanagementsysteme : Implementieren Sie ein
Umweltmanagementsystem (EMS), um Umweltrisiken und -auswirkungen
systematisch zu identifizieren, zu verwalten und zu mindern. Dies kann die
Erlangung einer 1SO 14001-Zertifizierung oder die Implementierung anderer

anerkannter EMS-Frameworks umfassen.

11.Arbeiten Sie mit Lieferanten und Partnern zusammen : Arbeiten Sie eng
mit Lieferanten und Partnern zusammen, um den Umweltschutz in lhrer
gesamten Lieferkette zu fordern. Ermutigen Sie Lieferanten, nachhaltige
Praktiken einzufiihren und Materialien und Dienstleistungen von

umweltbewussten Lieferanten zu beziehen.

12.Messen und tberwachen Sie den Fortschritt : Verfolgen und tiberwachen
Sie den Fortschritt Thres Unternehmens bei der Erreichung der Ziele zur
Reduzierung der Umweltverschmutzung mithilfe von Key Performance
Indicators (KPIs) und Umweltkennzahlen. Uberpriifen Sie regelmaRig
Leistungsdaten, identifizieren Sie Verbesserungsmoglichkeiten und passen

Sie die Strategien entsprechend an.

Durch die Umsetzung dieser Tipps und Tricks kann Ihr Unternehmen die
Umweltverschmutzung reduzieren, die Umweltbelastung minimieren und sein
Engagement fur Nachhaltigkeit und Unternehmensverantwortung unter Beweis

stellen.

16 Die Umsetzung der Digitalisierung in einem Unternehmen erfordert den

Einsatz von Technologie, um Prozesse zu rationalisieren, die Effizienz zu
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verbessern und Innovationen voranzutreiben. Hier einige Tipps und Tricks fur

eine erfolgreiche digitale Transformation:

1. Definieren Sie klare Ziele : Definieren Sie Ihre Digitalisierungsziele und -
vorgaben Klar. Identifizieren Sie Bereiche lhres Unternehmens, die von
digitalen Losungen profitieren konnten, z. B. durch die Verbesserung des
Kundenerlebnisses, die Steigerung der betrieblichen Effizienz oder die

Steigerung des Umsatzwachstums.

2. Erstellen Sie eine Digitalisierungsstrategie : Entwickeln Sie eine
umfassende Digitalisierungsstrategie, die mit lhren Geschaftszielen
Ubereinstimmt. Priorisieren Sie Initiativen auf der Grundlage ihrer
potenziellen Auswirkungen und Durchfiihrbarkeit und berticksichtigen Sie
dabei Faktoren wie Ressourcenverfuigharkeit, Technologiebereitschaft und

Organisationsbereitschaft.

3. Sichere Fuhrungsunterstitzung : Erhalten Sie Zustimmung und
Unterstutzung von der Fuhrungsspitze, um Engagement und Investitionen in
Digitalisierungsinitiativen sicherzustellen. Die Unterstiitzung der Fihrung ist
entscheidend, um Veranderungen voranzutreiben, Ressourcen zuzuweisen

und Widerstande gegen die digitale Transformation zu tberwinden.

4. Mitarbeiter einbeziehen : Beziehen Sie Mitarbeiter in den
Digitalisierungsprozess ein, indem Sie eine Kultur der Innovation,
Zusammenarbeit und des kontinuierlichen Lernens fordern. Bieten Sie
Schulungen und Unterstiitzung an, um die Mitarbeiter bei der Anpassung an
neue Technologien und Arbeitsabldufe zu unterstiitzen, und fordern Sie ihre

Teilnahme an Digitalisierungsinitiativen.
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5. Bewerten Sie den Technologiebedarf : Bewerten Sie lhre
Technologieinfrastruktur und ermitteln Sie die digitalen Tools und Lésungen,
die zur Unterstiitzung lhrer Digitalisierungsbemihungen erforderlich sind.
Bertcksichtigen Sie bei der Auswahl von Technologieldsungen Faktoren wie

Skalierbarkeit, Kompatibilitat, Sicherheit und Kosteneffizienz.

6. Implementieren Sie inkrementelle Anderungen : Teilen Sie
Digitalisierungsinitiativen in tiberschaubare Projekte auf und implementieren
Sie Anderungen schrittweise. Beginnen Sie mit Pilotprojekten oder kleinen
Bereitstellungen, um neue Technologien und Prozesse zu testen, bevor Sie sie

Im gesamten Unternehmen ausweiten.

7. Systeme und Daten integrieren : Integrieren Sie vorhandene Systeme und
Datenquellen, um ein einheitliches digitales Okosystem zu schaffen.
Implementieren Sie Datenmanagement- und Integrationslésungen, um einen
nahtlosen  Informationsfluss  Uber verschiedene Plattformen und

Anwendungen hinweg sicherzustellen.

8. Fokus auf Benutzererfahrung : Priorisieren Sie die Benutzererfahrung beim
Entwerfen und Implementieren digitaler Lésungen. Stellen Sie sicher, dass
digitale Tools intuitiv, benutzerfreundlich und fir alle Beteiligten,

einschliellich Mitarbeiter, Kunden und Partner, zugénglich sind.

9. Nutzen Sie Cloud Computing : Nutzen Sie Cloud Computing, um die
Agilitat, Skalierbarkeit und Flexibilitat Ihrer Digitalisierungsbemiihungen zu
erhdhen. Nutzen Sie cloudbasierte Losungen flr Speicher, Computing und
Software-as-a-Service (SaaS)-Anwendungen, um Infrastrukturkosten zu
senken und die Zuganglichkeit zu verbessern.
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10.Uberwachen und messen Sie den Fortschritt : Legen Sie wichtige
Leistungsindikatoren (KPIs) und Metriken fest, um die Auswirkungen von
Digitalisierungsinitiativen zu verfolgen. Uberwachen Sie den Fortschritt
regelmanig, analysieren Sie Leistungsdaten und passen Sie Strategien nach
Bedarf an, um die Ergebnisse zu optimieren und die gew(inschten Ergebnisse

Zu erzielen.

11.Bleiben Sie agil und flexibel : Seien Sie agil und anpassungsfahig in Ihrem
Ansatz  zur digitalen  Transformation.  Nutzen  Sie iterative
Entwicklungsmethoden wie Agile oder DevOps, um schnell auf sich &ndernde

Anforderungen, Kundenfeedback und Marktdynamik zu reagieren.

12.Fordern Sie eine Kultur der Innovation : Fordern Sie eine Kultur der
Innovation und des Experimentierens in Ihrem Unternehmen. Ermutigen Sie
Ihre Mitarbeiter, neue Ideen zu entwickeln, neue Technologien zu erkunden
und den Status Quo in Frage zu stellen, um kontinuierliche Verbesserungen

und Innovationen voranzutreiben.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, kénnen Sie die Digitalisierung in IThrem
Unternehmen effektiv umsetzen und das volle Potenzial der Technologie

ausschopfen, um das Geschaftswachstum und den Erfolg voranzutreiben.

17 Die Prasentation lhres Unternehmens bei Business Angels ist ein
entscheidender Schritt, um Investitionen fur IThr Unternehmen zu sichern. Hier
sind einige Tipps und Tricks, die Thnen dabei helfen, einen tberzeugenden

Pitch zu erstellen und zu liefern:
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1. Kennen Sie Ihre Zielgruppe : Recherchieren Sie griindlich, welche Business
Angels Sie ansprechen mdchten. Machen Sie sich mit ihren
Anlagepraferenzen, friheren Investitionen und Fachgebieten vertraut, um

Ihren Pitch entsprechend anzupassen.

2. Beginnen Sie mit einem starken Aufhanger : Fesseln Sie die
Aufmerksamkeit Ihres Publikums von Anfang an mit einem (berzeugenden
Aufhénger oder einer Eroffnungserklarung, die das einzigartige

Wertversprechen lhres Unternehmens hervorhebt.

3. Konzentrieren Sie sich auf das Problem und die LAsung : Formulieren Sie
klar und deutlich das Problem, das Ihr Unternehmen 16st, und die einzigartige
LOsung, die es bietet. Zeigen Sie ein tiefes Verstandnis fir die
Marktbedirfnisse und wie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung diese besser

erfllt als bestehende Lésungen.

4. Heben Sie die Marktchance hervor : Prasentieren Sie Uberzeugende
Argumente flr die Marktchance, die Ihr Unternehmen anspricht. Stellen Sie
Daten und Marktforschung zur Verfugung, um Ilhre Behauptungen zu
untermauern und die GroRRe, das Wachstumspotenzial und die Attraktivitat

Ihres Zielmarkts aufzuzeigen.

5. Prasentieren Sie Traktion und Meilensteine : Heben Sie wichtige
Meilensteine und Erfolge hervor, die Ihr Unternehmen bisher erreicht hat, wie
z. B. Kundenakquise, Umsatzwachstum, Meilensteine  der

Produktentwicklung, Partnerschaften oder Auszeichnungen.

6. Prasentieren Sie ein starkes Geschaftsmodell : Erlautern Sie klar und
deutlich Ihr Geschéftsmodell, einschlie3lich Einnahmequellen, Preisstrategie,
Kundengewinnungskanale und Markteinflihrungsstrategie. Formulieren Sie,
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wie lhr Unternehmen im Laufe der Zeit Umsatz generieren und Rentabilitat

erzielen will.

7. Demonstrieren Sie Differenzierung und Wettbewerbsvorteile
Formulieren Sie Kklar und deutlich den Wettbewerbsvorteil Ihres
Unternehmens und wie es sich von der Konkurrenz abhebt. Heben Sie
einzigartige Funktionen, proprietdre Technologie, geistiges Eigentum oder
andere Faktoren hervor, die Ihrem Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil

verschaffen.

8. Bewadltigen Sie Risiken und Minderungsstrategien : Erkennen Sie
potenzielle Risiken und Herausforderungen, mit denen Ihr Unternehmen
konfrontiert ist, und erldutern Sie, wie Sie diese mindern méchten. Zeigen Sie,
dass Sie kritisch tber potenzielle Hindernisse nachgedacht haben und Gber

Strategien zur Uberwindung dieser Hindernisse verfiigen.

9. Stellen Sie eine klare Frage : Geben Sie klar an, wie viel Geld Sie suchen
und wie Sie die Investition verwenden mochten. Erldutern Sie die
Bedingungen  der  Anlage, einschliellich  der  Aktien-  oder
Wandelanleihestruktur, der Bewertung und etwaiger zusatzlicher

Bedingungen.

10.Uben, Giben, Gben : Uben Sie lhren Pitch mehrmals, um sicherzustellen, dass
er ausgefeilt, pragnant und ansprechend ist. Uben Sie, lhren Pitch vor
Freunden, Kollegen oder Mentoren zu halten, um Feedback einzuholen und

Verbesserungen vorzunehmen.

11.Seien Sie authentisch und leidenschaftlich : Seien Sie authentisch und
leidenschaftlich, wenn Sie Ihren Pitch vortragen. Investoren investieren nicht
nur in Ihre Geschaftsidee, sondern auch in Sie als Unternehmer. Lassen Sie in
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Ihrer Présentation lhre Leidenschaft und Begeisterung fur Ihr Unternehmen

zum Ausdruck kommen.

12.Seien Sie offen fir Feedback und Fragen : Seien Sie wahrend und nach
Ihrem Pitch empfanglich fur Feedback und Fragen von Investoren. Seien Sie
darauf vorbereitet, Fragen zu Ihrem Geschéftsmodell, Ihren Marktchancen,
Ihrer Wettbewerbslandschaft und Ihren Finanzprognosen mit Zuversicht und

Klarheit zu beantworten.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, kdnnen Sie einen (berzeugenden Pitch
verfassen, der das Wertversprechen Ihres Unternenmens effektiv kommuniziert und

Investitionen von Business Angels anzieht.

Ein Business Angel oder Angel-Investor ist eine wohlhabende Person, die kleine
Start-ups oder Unternehmer finanziell unterstitzt, typischerweise im Austausch
gegen eine Beteiligung am Unternehmen. Dabei handelt es sich in der Regel um
vermdgende Privatpersonen mit Erfahrung im Unternehmertum oder in bestimmten

Branchen, die ihre eigenen Mittel in junge Unternehmen investieren.

Angel-Investoren spielen eine entscheidende Rolle im Startup-Okosystem, indem
sie Kapital, Mentoring und Branchenverbindungen bereitstellen, um Unternehmen
in der Frihphase zu Wachstum und Erfolg zu verhelfen. Sie investieren oft in
Unternehmen, die fir traditionelle Kreditgeber oder Risikokapitalfirmen zu riskant
sind, aber ein hohes Wachstumspotenzial haben. Zusatzlich zur finanziellen
Unterstltzung konnen Angel-Investoren den Unternehmern, in die sie investieren,

auch strategische Beratung, Fachwissen und Networking-Mdoglichkeiten bieten.

18 Die Suche nach Finanzierungsmaglichkeiten fur ein Unternehmen kann eine

herausfordernde, aber entscheidende Aufgabe sein, insbesondere fiir Start-ups
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und Kkleine Unternehmen. Hier sind einige Tipps und Tricks, die Ihnen bei der

Finanzierung Ihres Unternehmens helfen:

1. Forschungsfinanzierungsoptionen : Fihren Sie grindliche Recherchen
durch, um die verschiedenen fir Unternehmen  verfligbaren
Finanzierungsoptionen zu erkunden, darunter traditionelle Bankkredite,
staatliche Zuschisse und Darlehen, Risikokapital, Angel-Investoren,

Crowdfunding-Plattformen, Accelerators und Inkubatoren.

2. Vernetzen Sie sich mit Investoren und Unternehmern : Nehmen Sie an
Branchenveranstaltungen,  Networking-Veranstaltungen und  Startup-
Konferenzen teil, um mit potenziellen Investoren, Mitunternehmern und
Branchenexperten in Kontakt zu treten. Der Aufbau von Beziehungen zu
Investoren und Mentoren kann Tlren zu Finanzierungsmoglichkeiten und

wertvollen Ratschlagen 6ffnen.

3. Nutzen Sie Online-Plattformen : Entdecken Sie Online-Plattformen und
Datenbanken, die Unternehmer mit Investoren und
Finanzierungsmdoglichkeiten verbinden, wie AngelList , Gust, Crunchbase
und Crowdfunding-Plattformen wie Kickstarter und Indiegogo . Diese
Plattformen kdnnen Ihnen dabei helfen, Ihr Unternehmen zu présentieren und

potenzielle Investoren anzulocken.

4. Treten Sie Startup-Communities bei : Treten Sie lokalen oder Online-
Startup-Communities, Inkubatoren und Acceleratoren Dbei, um auf
Ressourcen, Mentoring und Finanzierungsmoglichkeiten zuzugreifen. Diese
Communities veranstalten h&ufig Pitch-Events, Demo-Tage und
Investorentreffen, bei denen Sie Ihr Unternehmen potenziellen Investoren

vorstellen konnen.
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5. Suchen Sie nach staatlichen Zuschiissen und Programmen : Informieren
Sie sich (Uber staatliche Zuschlsse, Darlehen und Programme zur
Unterstltzung kleiner Unternehmen und Start-ups. Viele Regierungen bieten
Finanzierungsinitiativen fir bestimmte Branchen, Forschungs- und
Entwicklungsprojekte oder Initiativen zur Schaffung von Arbeitsplatzen an,

die moglicherweise zu IThrem Unternehmen passen.

6. Bereiten Sie einen Uberzeugenden Geschaftsplan und ein tberzeugendes
Pitch Deck vor : Entwickeln Sie einen umfassenden Geschéftsplan und ein
Uberzeugendes Pitch Deck, das Ihr Geschaftsmodell, Ihre Marktchancen,
Ihren Wettbewerbsvorteil und Ihre Finanzprognosen klar zum Ausdruck
bringt. Ein gut vorbereiteter Pitch kann Investoren anziehen und Ihre Chancen

auf eine Finanzierung erhéhen.

7. Nutzen Sie personliche Ersparnisse und Familie/Freunde : Erwégen Sie
die Nutzung personlicher Ersparnisse, Pensionsfonds oder Kredite von
Familie und Freunden, um Ilhr Unternehmen in der Anfangsphase
anzukurbeln. Auch wenn diese Option moglicherweise nicht fur jeden
geeignet ist, kann sie Ihnen Startkapital fur den Start lhres Unternehmens

liefern.

8. Entdecken Sie alternative Finanzierungsquellen : Denken Sie tber den
Tellerrand hinaus und erkunden Sie alternative Finanzierungsquellen, wie z.
B. umsatzbasierte Finanzierung, Peer-to-Peer-Kredite,
Rechnungsfinanzierung oder Unternehmenspartnerschaften. Diese nicht-
traditionellen Finanzierungsoptionen kdnnen Kapital bereitstellen, ohne dass

Sie Eigenkapital in Ihrem Unternehmen aufgeben mussen.
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9. Arbeiten Sie mit lokalen Wirtschaftsentwicklungsorganisationen
zusammen ; Wenden Sie sich an lokale
Wirtschaftsentwicklungsorganisationen, Unternehmensverbande und
Handelskammern, um  Informationen  und  Unterstitzung zu
Finanzierungsmdoglichkeiten,  Geschaftsressourcen und  Networking-

Veranstaltungen in Ihrer Region zu erhalten.

10.Seien Sie beharrlich und belastbar : Die Finanzierung Ihres Unternehmens
zu finden, kann Zeit und Ausdauer erfordern. Seien Sie auf Ablehnung und
Rickschlage vorbereitet, bleiben Sie aber bei der Suche nach
Finanzierungsmaoglichkeiten beharrlich und belastbar. Verfeinern Sie Ihren
Pitch weiter, knlipfen Sie Kontakte und erkunden Sie neue Wege, bis Sie die

richtige Finanzierung fir Ihr Unternehmen gefunden haben.

Wenn Sie diese Tipps und Tricks befolgen, erhdéhen Sie Ilhre Chancen,
Finanzierungsmaoglichkeiten zu finden und sich das Kapital zu sichern, das Sie flir

das Wachstum und den Erfolg Ihres Unternehmens bendtigen.

Die Schaffung eines Zentrums fir Unternehmertum in l&ndlichen Gebieten kann
dazu beitragen, die wirtschaftliche Entwicklung, die Schaffung von Arbeitsplatzen
und die Innovation in den lokalen Gemeinschaften zu fordern. Hier sind die Schritte

zum Erstellen eines solchen Hubs:

1. Bewerten Sie die Bedurfnisse und Vermdogenswerte der Gemeinschaft :
Fihren Sie zundchst eine umfassende Bewertung der Bedirfnisse,
Vermogenswerte und Ressourcen der Gemeinschaft durch. Identifizieren Sie

wichtige Stakeholder, darunter lokale Unternehmen, Regierungsbehorden,
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Bildungseinrichtungen, = Gemeinschaftsorganisationen und potenzielle

Unternehmer.

2. Bauen Sie Partnerschaften und Zusammenarbeit auf : Bauen Sie
Partnerschaften und Zusammenarbeit mit lokalen Interessengruppen auf, um
deren Fachwissen, Ressourcen und Netzwerke zu nutzen. Arbeiten Sie mit
Regierungsbehdrden, Wirtschaftsentwicklungsorganisationen,
Handelskammern, Universitdten und gemeinnitzigen Organisationen

zusammen, um lhre Bemiihungen zu unterstitzen.

3. Erstellen Sie eine physische Infrastruktur : Entwickeln Sie einen
physischen Raum oder eine Einrichtung, die als Drehscheibe fir
unternehmerische Aktivitaten dient, z. B. Co-Working-Spaces, Inkubatoren,
Beschleuniger oder Innovationszentren. Bieten Sie Zugang zu gemeinsamen
Birordumen, Besprechungsraumen, Highspeed-Internet und anderen

Annehmlichkeiten, um Unternehmer und Startups zu unterstitzen.

4. Bieten Sie Unternehmerprogramme und -dienstleistungen an
Entwickeln und bieten Sie Unternehmerprogramme, Workshops, Schulungen
und Mentoring-Maoglichkeiten an, die auf die Bedurfnisse landlicher
Unternehmer zugeschnitten sind. Bieten Sie Schulungen und Unterstiitzung
in Bereichen wie Geschaftsplanung, Finanzmanagement, Marketing und

Technologieeinfiihrung.

5. Erleichtern Sie den Zugang zu Finanzmitteln : Helfen Sie Unternehmern
beim Zugang zu Finanzmitteln und Finanzierungsmaoglichkeiten, um ihr
Unternehmen zu griinden und auszubauen. Bereitstellung von Informationen,

Anleitungen und Verbindungen zu Kapitalquellen, einschlieBlich Zuschtissen,
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Darlehen, Angel-Investoren, Risikokapital, Crowdfunding und staatlichen

Programmen.

6. Fordern Sie Networking und Zusammenarbeit : Ermdglichen Sie
Networking-Events, Meetups und Networking-Mdglichkeiten, um
Unternehmer, Investoren, Mentoren und Branchenexperten
zusammenzubringen.  FOrdern  Sie  die  Zusammenarbeit,  den
Wissensaustausch und Partnerschaften zwischen Unternehmern, um

Innovation und gemeinsame Problemldsungen anzuregen.

7. Unterstltzung der Einfihrung von Technologien : Bereitstellung von
Unterstlitzung und Ressourcen, um Unternehmern dabei zu helfen,
Technologien einzufiihren und zu nutzen, um ihr Geschéaft zu verbessern.
Bieten Sie Schulungen und Unterstiitzung in den Bereichen digitale
Kompetenzen, E-Commerce, Online-Marketing und die Nutzung digitaler

Tools und Plattformen an.

8. Fokus auf lokale Industrien und Vermogenswerte : Identifizieren und
konzentrieren Sie sich auf lokale Industrien, Starken und Vermdgenswerte,
die das Potenzial fir Unternehmertum und Innovation haben. Fordern Sie
Unternehmertum in Sektoren wie Landwirtschaft, Tourismus, Fertigung,
erneuerbare Energien und Kreativwirtschaft, die fir die lokale Wirtschaft

relevant sind.

9. Fordern Sie die unternehmerische Kultur und Denkweise : Fordern Sie
eine unternehmerische Kultur und Denkweise innerhalb der Gemeinschaft,
indem Sie Unternehmertum feiern, Erfolgsgeschichten préasentieren und

Risikobereitschaft, Kreativitit und Belastbarkeit fordern. Fordern Sie
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Unternehmertum als tragfédhige Karriereoption und wecken Sie

Selbstvertrauen und Ehrgeiz bei angehenden Unternehmern.

10.Auswirkungen messen und iterieren : Uberwachen und bewerten Sie
kontinuierlich die Auswirkungen des Entrepreneurship Hub auf die
Community. Sammeln Sie Daten zu wichtigen Kennzahlen wie
Unternehmensgrindung, Schaffung von Arbeitsplatzen, Umsatzgenerierung
und Investitionsattraktivitat. Nutzen Sie Feedback und Erkenntnisse, um die
Programme und Dienste des Hubs im Laufe der Zeit zu verfeinern und zu

verbessern.

Auch wenn es in landlichen Gebieten mdglicherweise nicht so viele Zentren fir
Unternehmertum gibt wie in stadtischen Zentren, gibt es mehrere erfolgreiche
Beispiele fir Initiativen und Organisationen, die Unternehmertum in l&ndlichen

Gemeinden unterstitzen. Hier ein paar Beispiele:

1. The Hatchery : The Hatchery ist eine gemeinnitzige Organisation mit Sitz
im landlichen Minnesota, die Lebensmittel- und Landwirtschaftsunternehmer
unterstlitzt. Es bietet gemeinsam genutzte GroRkiichen, Ressourcen zur
Geschaftsentwicklung, Mentoring und Networking-Mdglichkeiten, um
Lebensmittelunternenmern bei der Griindung und dem Ausbau ihres

Unternehmens zu helfen.

2. Programm fur unternehmerische Okosysteme der Appalachian Regional
Commission (ARC) : Das Programm fiir unternehmerische Okosysteme der
ARC unterstitzt Unternehmertum und die Entwicklung kleiner Unternehmen
in landlichen Gemeinden in der gesamten Appalachenregion. Es stellt lokalen
Organisationen wie Kleinunternehmensentwicklungszentren, Inkubatoren
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und Beschleunigern Finanzmittel, technische Hilfe und Unterstiitzung beim
Kapazitatsaufbau zur Verfligung, um sie bei der Schaffung lebendiger

Unternehmerdkosysteme zu unterstitzen.

3. Appalachian Center for Economic Networks ( ACEnet ) : ACEnet ist eine
gemeinnltzige Organisation mit Sitz im landlichen Ohio, die
Unternehmertum und wirtschaftliche Entwicklung in den Appalachen
unterstitzt. Es bietet Unternehmensgriindung, technische Hilfe, Zugang zu
Kapital und Unterstiitzung beim Marktzugang fir Unternehmer in Sektoren
wie Erndhrung und Landwirtschaft, Kunsthandwerk und erneuerbare

Energien.

4. Impact Hub Appalachia : Impact Hub Appalachia ist ein Netzwerk von
Unternehmerzentren und Coworking Spaces in landlichen Gemeinden in der
gesamten Appalachenregion. Es bietet Ressourcen, Schulungen und
Networking-Mdglichkeiten, um Unternehmer und soziale Innovatoren in
Bereichen wie nachhaltige Landwirtschaft, erneuerbare Energien und

landlicher Tourismus zu unterstiitzen.

5. Startup Rural Montana : Startup Rural Montana ist eine Initiative des Buros
fur wirtschaftliche Entwicklung des Gouverneurs von Montana, um
Unternehmertum in l&ndlichen Gemeinden im ganzen Bundesstaat zu
unterstiitzen. Es bietet Ressourcen, Workshops, Mentoring und
Finanzierungsmoglichkeiten, um landlichen Unternehmern bei der Griindung

und Skalierung ihrer Unternehmen zu helfen.

6. Red Wing Ignite : Red Wing Ignite ist eine gemeinnutzige Organisation mit
Sitz im landlichen Minnesota, die Unternehmertum und Innovation in der

Region unterstutzt. Es bietet Coworking Space, Griinderzentren, Mentoring
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und Networking-Mdoglichkeiten fur Unternehmer in Branchen wie

Technologie, Fertigung und Gesundheitswesen.

7. HUB Rural : HUB Rural ist ein Netzwerk von Unternehmerzentren in
landlichen Gebieten in ganz Europa. Ziel ist es, Unternehmertum und
Innovation in landlichen Gemeinden zu fordern, indem angehenden
Unternehmern und Kleinunternehmen Ressourcen, Schulungen und

Networking-Mdoglichkeiten bereitgestellt werden.

8. Programm zur Entwicklung des landlichen Raums (RDP) : Viele
europdische Léander verfugen Uber von der Europdischen Union (EU)
finanzierte Programme zur Entwicklung des landlichen Raums, um
Unternehmertum und wirtschaftliche Entwicklung im l&ndlichen Raum zu
untersttitzen. Diese Programme bieten Zuschuisse, Darlehen, technische Hilfe
und andere Formen der Unterstitzung fir landliche Unternehmer und

Unternehmen.

9. Coworking Spaces in landlichen Gebieten : In landlichen Gebieten Europas
sind mehrere Coworking Spaces entstanden, um Telearbeiter, Freiberufler
und kleine Unternehmen zu unterstiitzen. Diese Rdume bieten Unternehmern
und Fachleuten, die in landlichen Gemeinden leben, gemeinsame Birordume,

Networking-Veranstaltungen und gemeinschaftliche Unterstiitzung.

10.Lokale Griunderzentren und Beschleuniger : In einigen landlichen
Gebieten Europas gibt es lokale Grunderzentren und Beschleuniger, die
Unternehmertum und Innovation unterstiitzen. Diese Organisationen bieten
Mentoring, Coaching, Finanzierung und Zugang zu Ressourcen, um Startups

und kleinen Unternehmen zu Wachstum und Erfolg zu verhelfen.
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11.Lokale Entwicklungsagenturen : In vielen landlichen Regionen Europas
gibt es lokale Entwicklungsagenturen oder
Wirtschaftsentwicklungsorganisationen, die Unternehmertum und die
Schaffung von Arbeitsplatzen unterstiitzen. Diese Agenturen bieten
Unternehmern und Unternehmen in ihren Gemeinden Unterstiitzungsdienste,

Finanzierungsprogramme und Networking-Maoglichkeiten.

12.Landliche Innovationszentren : Einige europaische Lander haben landliche
Innovationszentren oder Technologieparks eingerichtet, um Innovation und
Unternehmertum in landlichen Gebieten zu fordern. Diese Hubs bieten
Startups, Forschern und  Technologieunternehmen  Infrastruktur,

Supportdienste und Méglichkeiten zur Zusammenarbeit.

13.European Rural Entrepreneurship Summit (ERES) : ERES ist eine
jahrliche Veranstaltung, die politische Entscheidungstrager, Unternehmer,
Forscher und Interessengruppen zusammenbringt, um l&ndliches
Unternehmertum und Innovation in Europa zu diskutieren. Der Gipfel bietet
eine Plattform fiir den Austausch bewéhrter Verfahren, den Austausch von
Ideen und die FoOrderung der Zusammenarbeit zwischen landlichen

Unternehmern.
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Bevor wir einen Hub erstellen, missen wir das Konzept der Vernetzung verstehen

Beim Aufbau eines Netzwerks geht es darum, Beziehungen zu Personen aufzubauen
und zu pflegen, die Unterstltzung, Anleitung, Moglichkeiten und Ressourcen bieten
konnen. Hier sind die Grundlagen zum Aufbau eines Netzwerks:

1. lIdentifizieren Sie Ihre Ziele : Definieren Sie Ihre Ziele fur den Aufbau eines
Netzwerks. Bestimmen Sie, was Sie erreichen mdchten, ob es darum geht,
einen Job zu finden, lhre Karriere voranzutreiben, ein Unternehmen
aufzubauen, eine Mentorschaft zu suchen oder lhren sozialen Kreis zu

erweitern.

2. ldentifizieren Sie lhre Zielgruppe : Identifizieren Sie basierend auf Ihren

Zielen und Vorgaben die Arten von Menschen, mit denen Sie in Kontakt
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treten mochten. Beriicksichtigen Sie Fachleute in lhrer Branche, Kollegen,
Mentoren, Alumni, Kollegen, Community-Fihrungskrafte und Personen mit

gemeinsamen Interessen oder Werten.

3. Vorhandene Verbindungen nutzen : Beginnen Sie damit, Ihre vorhandenen
Verbindungen und Beziehungen zu nutzen. Wenden Sie sich an Freunde,
Familie, Klassenkameraden, Kollegen und Bekannte, um sie dber lhre
Networking-Ziele zu informieren und andere in ihren Netzwerken

kennenzulernen.

4. Nehmen Sie an Networking-Events teil : Suchen Sie nach Networking-
Events, Konferenzen, Workshops, Seminaren und Branchentreffen, bei denen
Sie neue Leute kennenlernen und Ihr Netzwerk erweitern kénnen. Seien Sie
proaktiv bei der Teilnahme an Veranstaltungen sowohl online als auch offline,

um lhre Networking-Mdglichkeiten zu maximieren.

5. Treten Sie Berufsverbdnden bei : Treten Sie branchenspezifischen
Berufsverbanden, Clubs, Verbanden oder Online-Communities mit Bezug zu
Ihrem Fachgebiet oder lhren Interessen bei. Nehmen Sie an Meetings,
Veranstaltungen, Foren und Diskussionen teil, um mit gleichgesinnten

Fachleuten in Kontakt zu treten und Ihr Netzwerk zu erweitern.

6. Beteiligen Sie sich an sozialen Medien : Nutzen Sie soziale
Medienplattformen wie LinkedIn, Twitter, Facebook und Instagram, um mit
Fachleuten, Influencern, Vordenkern und Kollegen in Ihrer Branche in
Kontakt zu treten. Treten Sie relevanten Gruppen bei, nehmen Sie an
Diskussionen teil, tauschen Sie Erkenntnisse aus und tauschen Sie sich mit

anderen aus, um lhre Online-Prasenz und Ihr Netzwerk aufzubauen.
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7. Gespréache initiieren : Seien Sie proaktiv und initiieren Sie Gesprache mit
Menschen, die Sie bei Networking-Events, Online-Interaktionen oder
beruflichen Zusammenkiinften treffen. Stellen Sie sich vor, zeigen Sie echtes
Interesse an anderen und stellen Sie offene Fragen, um sinnvolle Gespréache

zu beginnen.

8. Zuhoren und lernen : Uben Sie aktives Zuhéren bei Netzwerkinteraktionen.
Achten Sie darauf, was andere sagen, zeigen Sie echtes Interesse an ihren
Erfahrungen und Perspektiven und stellen Sie Anschlussfragen, um das
Gespréch zu vertiefen. Seien Sie neugierig, einfuhlsam und aufmerksam in

Ihren Interaktionen.

9. Kontaktinformationen austauschen : Tauschen Sie Kontaktinformationen
mit Personen aus, die Sie bei Networking-Veranstaltungen oder Online-
Interaktionen treffen. Treten Sie Uber professionelle Networking-Plattformen
mit ihnen in Kontakt oder tauschen Sie Visitenkarten aus, um in Kontakt zu

bleiben und die Beziehung weiter auszubauen.

10.Follow-up : Setzen Sie sich nach den Networking-Interaktionen mit den
Menschen in Verbindung, die Sie getroffen haben, um Ihre Dankbarkeit fir
das Gesprach auszudriicken und die Verbindung zu starken. Senden Sie
personalisierte E-Mails, Nachrichten oder LinkedIn-Einladungen, um ihnen
flir ihre Zeit zu danken und Ihr Interesse daran zum Ausdruck zu bringen, in

Kontakt zu bleiben.

11.Bieten Sie Mehrwert : Suchen Sie nach Madoglichkeiten, lhren
Netzwerkkontakten Mehrwert und Unterstiitzung zu bieten. Teilen Sie
relevante Ressourcen, bieten Sie Hilfe oder Rat an, stellen Sie andere

Kontakte vor oder geben Sie gegebenenfalls Empfehlungen. Der Aufbau einer
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wechselseitigen Beziehung, die auf gegenseitiger Unterstiitzung basiert, starkt

Ihr Netzwerk im Laufe der Zeit.

12.Seien Sie authentisch und authentisch : Authentizitat ist der Schliissel zum
Aufbau sinnvoller Beziehungen in Ihrem Netzwerk. Seien Sie Sie selbst,
zeigen Sie Verletzlichkeit und teilen Sie Ilhre echten Interessen,
Leidenschaften und Ziele mit anderen. Authentische Verbindungen fiihren

eher zu langfristigen Beziehungen und Chancen.

Zur Entwicklung Ihres Netzwerks gehort der Aufbau und die Pflege von
Beziehungen zu Personen, die Ihnen Unterstitzung, Anleitung, Moglichkeiten und

Ressourcen bieten konnen. So entwickeln Sie Ihr Netzwerk effektiv:

1. Setzen Sie klare Ziele : Definieren Sie lhre Networking-Ziele und -
Vorgaben. Bestimmen Sie, was Sie durch Networking erreichen mdchten, ob
es darum geht, einen Job zu finden, lhre Karriere voranzutreiben, ein
Unternehmen aufzubauen, eine Mentorschaft zu suchen oder Ihren sozialen

Kreis zu erweitern.

2. ldentifizieren Sie Ihre Zielgruppe : Identifizieren Sie basierend auf Ihren
Zielen und Vorgaben die Arten von Menschen, mit denen Sie in Kontakt
treten mochten. Beriicksichtigen Sie Fachleute in lhrer Branche, Kollegen,
Mentoren, Alumni, Kollegen, Community-Fuhrungskrafte und Personen mit

gemeinsamen Interessen oder Werten.

3. Vorhandene Verbindungen nutzen : Beginnen Sie damit, Ihre vorhandenen
Verbindungen und Beziehungen zu nutzen. Wenden Sie sich an Freunde,

Familie, Klassenkameraden, Kollegen und Bekannte, um sie (ber Ihre
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Networking-Ziele zu informieren und andere in ihren Netzwerken

kennenzulernen.

4. Nehmen Sie an Networking-Events teil : Suchen Sie nach Networking-
Events, Konferenzen, Workshops, Seminaren und Branchentreffen, bei denen
Sie neue Leute kennenlernen und Ihr Netzwerk erweitern kénnen. Seien Sie
proaktiv bei der Teilnahme an Veranstaltungen sowohl online als auch offline,

um lhre Networking-Mdglichkeiten zu maximieren.

5. Treten Sie Berufsverbdnden bei : Treten Sie branchenspezifischen
Berufsverbanden, Clubs, Verbanden oder Online-Communities mit Bezug zu
Ihrem Fachgebiet oder lhren Interessen bei. Nehmen Sie an Meetings,
Veranstaltungen, Foren und Diskussionen teil, um mit gleichgesinnten

Fachleuten in Kontakt zu treten und Ihr Netzwerk zu erweitern.

6. Beteiligen Sie sich an sozialen Medien : Nutzen Sie soziale
Medienplattformen wie LinkedIn, Twitter, Facebook und Instagram, um mit
Fachleuten, Influencern, Vordenkern und Kollegen in Ihrer Branche in
Kontakt zu treten. Treten Sie relevanten Gruppen bei, nehmen Sie an
Diskussionen teil, tauschen Sie Erkenntnisse aus und tauschen Sie sich mit

anderen aus, um lhre Online-Présenz und Ihr Netzwerk aufzubauen.

7. Gesprache initiieren : Seien Sie proaktiv und initiieren Sie Gesprache mit
Menschen, die Sie bei Networking-Events, Online-Interaktionen oder
beruflichen Zusammenkiinften treffen. Stellen Sie sich vor, zeigen Sie echtes
Interesse an anderen und stellen Sie offene Fragen, um sinnvolle Gespréche

zu beginnen.

8. Zuhoren und lernen : Uben Sie aktives Zuhéren bei Netzwerkinteraktionen.
Achten Sie darauf, was andere sagen, zeigen Sie echtes Interesse an ihren
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Erfahrungen und Perspektiven und stellen Sie Anschlussfragen, um das
Gespréch zu vertiefen. Seien Sie in lhren Interaktionen neugierig, einfihlsam

und aufmerksam.

9. Kontaktinformationen austauschen : Tauschen Sie Kontaktinformationen
mit Personen aus, die Sie bei Networking-Veranstaltungen oder Online-
Interaktionen treffen. Treten Sie Uiber professionelle Networking-Plattformen
mit ihnen in Kontakt oder tauschen Sie Visitenkarten aus, um in Kontakt zu

bleiben und die Beziehung weiter auszubauen.

10.Follow-up : Setzen Sie sich nach den Networking-Interaktionen mit den
Menschen in Verbindung, die Sie getroffen haben, um Ihre Dankbarkeit fir
das Gesprach auszudriicken und die Verbindung zu starken. Senden Sie
personalisierte E-Mails, Nachrichten oder LinkedIn-Einladungen, um ihnen
fiir ihre Zeit zu danken und Ihr Interesse daran zum Ausdruck zu bringen, in

Kontakt zu bleiben.

11.Bieten Sie Mehrwert : Suchen Sie nach Madglichkeiten, lhren
Netzwerkkontakten Mehrwert und Unterstiitzung zu bieten. Teilen Sie
relevante Ressourcen, bieten Sie Hilfe oder Rat an, stellen Sie andere
Kontakte vor oder geben Sie gegebenenfalls Empfehlungen. Der Aufbau einer
wechselseitigen Beziehung, die auf gegenseitiger Unterstitzung basiert, starkt

Ihr Netzwerk im Laufe der Zeit.

12.Seien Sie authentisch und authentisch : Authentizitat ist der Schliissel zum
Aufbau sinnvoller Beziehungen in Ihrem Netzwerk. Seien Sie Sie selbst,
zeigen Sie Verletzlichkeit und teilen Sie lhre echten Interessen,
Leidenschaften und Ziele mit anderen. Authentische Verbindungen fiihren

eher zu langfristigen Beziehungen und Chancen.
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Indem Sie Ihr Netzwerk konsequent weiterentwickeln und pflegen, konnen Sie Ihren
beruflichen Kreis erweitern, wertvolle Ressourcen und Mdglichkeiten nutzen und

Ihre personlichen und beruflichen Ziele vorantreiben.
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7. Kontakt und Partner

https://www.facebook.com/heratrainifique

SC TRAINIFIQUE SRL 13 Paul Greceanu StralRe Bukarest

Partner:

1. Fuhrende Organisation: Die Organisation Trainifique wurde 2012 mit dem
spezifischen Ziel gegrindet, junge Generationen durch personliche
Entwicklung zu erziehen, kontinuierlich und schrittweise, sowohl personlich
als auch beruflich, realitatsgerecht, aber auch flexibel.

Trainifique

Bis heute hat Trainifiqgue Uber 700 Trainer ausgebildet, von denen einige in
Organisationen aus uber 10 Stadten Ruméniens aktiv sind, darunter Cluj-Napoca,
[asi, Arad, Brasov , Craiova und Bukarest. Trainifique organisiert jahrlich tiber 200
Schulungen und bildet jedes Jahr tber 2.000 Studenten fiir seine Partner/Kunden
aus.

Das aktuelle Trainifique- Portfolio umfasst: 1. Soft Skills-Training -
Kommunikation, Préasentationstechniken, Offentliches Reden, Verkaufstechniken,
Verhandlung, Manipulation VS. Uberzeugung, Organisationskultur,
Eventmanagement, Fundraising, Projektmanagement, Projektschreiben,
Zeitmanagement, Ressourcenmanagement, Freiwilligenarbeit Management,
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Konfliktmanagement, Kdrpersprache, Vertrauen und Motivation, Fiihrung 2. Hard
Skills Training — NLP, Emotionsmanagement, Ausbildung von Trainern 3.
Technisches Training: Photoshop, Corel, Office, Sekretariat, PR und Social Media,
HR und Loyalitat, Programmierung , Beschleunigtes Lernen, Basic Life Support
(BLS) 4. Spezialisierte Ausbildung: Antidiskriminierung, unternehmerische
Fahigkeiten, medizinischer Vertreter.

Unter den oben genannten Schulungen sind die folgenden am gefragtesten: 5.
Kommunikation, 6. Offentliches Reden, 7. Zeitmanagement, 8. Fiihrung, 9.
Projektmanagement.

von Trainifique ist durch die Idee definiert: ,,Wir entwickeln uns weiter, weil unsere
Generation baut!“. Daher besteht die Philosophie darin, in junge Menschen zu
investieren, um sich beruflich weiterzuentwickeln. AuRerdem werden etwa 50 % der
Trainifique- Schulungen ehrenamtlich fir junge Menschen/Jugendliche
durchgefunhrt.

2. Kroatische Lehrergewerkschaft — Die Kroatische Lehrergewerkschaft
(CTU) ist mit etwa 25.500 Mitgliedern und einer Gewerkschaftsquote von
81,67 % die groRte Gewerkschaftsorganisation fur Bildungsgewerkschaften
in Kroatien.

Es beschaftigt 13 Mitarbeiter in der Zentrale und 3 Mitarbeiter auf regionaler Ebene.
Die CTU st die groiite Bildungsgewerkschaft in Kroatien. Die Gewerkschaft
engagiert sich aktiv fir die Forderung der allgemeinen beruflichen und
gewerkschaftlichen Interessen ihrer Mitglieder auf allen Ebenen — national, regional
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und institutionell. Die CTU ist politisch unabhangig und setzt sich im Dialog mit
Arbeitgebern intensiv dafur ein, Einfluss auf die Bildungspolitik der Regierung und
des Parlaments zu nehmen. Die kroatische Lehrergewerkschaft ist Mitglied des
Verbands kroatischer Gewerkschaften, auRerdem Mitglied von Education
International (EI) und des Européischen Gewerkschaftsausschusses fiir Bildung
(ETUCE). Die CTU arbeitet eng mit dem Ministerium fir Bildung und Wissenschaft
zusammen und ist bestrebt, sicherzustellen, dass die Entwicklungen des kroatischen
Systems fur lebenslanges Lernen den Bedirfnissen der Wirtschaft sowie nationalen
und internationalen Initiativen entsprechen. Neben diesem starken Einfluss auf
politischer Ebene regelt die CTU auch die Rahmenbedingungen der Lehrkrafte —
Arbeitszeit, Ausbildung, Vergiitung, Kindigungsschutz, Gesundheitsschutz etc. —
durch Tarifverhandlungen.

3. Solaris FZU wurde 1993 als gemeinnitziger Teil der Solaris-Gruppe
gegrindet. Der Verein fordert und bietet ein breites Spektrum an Aktivitaten
an, angefangen von Lernaktivitdten, Sozialarbeit, Aktivitaten der Jugendhilfe
bis hin zu Bildungsaktivitaten wie: Berufs- und Studienorientierung,
auBerschulische Bildung, Workshops und Schulungen fir Studierende und
Ausbilder sowie kostenlose Angebote Aktivitaten.

solaris

Forderzentrum fiir Jugend
& Umwelt gGmbH Sachsen

Solaris fuhrt berufsorientierte MaBnahmen im Berufsbildungsbereich durch und
fihrt Aktivitdten im Umweltbereich durch. Dariber hinaus engagiert sich solaris
FZU in zahlreichen Projekten zur Integration sozial ausgegrenzter und
benachteiligter Menschen (z. B. mit korperlichen und psychischen
Gesundheitsproblemen, Menschen mit sozialen Problemen, Auswanderer,
Langzeitarbeitslose, gering gebildete und gering qualifizierte junge Menschen).
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Darlber hinaus engagiert sich das Unternehmen in den Bereichen européaischer
Dialog und Biurgerschaft, generationsiibergreifende Arbeit, Kulturprojekte und
Projekte mit Methoden des lebenslangen Lernens. Das Unternehmen ist flr die
Entwicklung, Organisation und Durchfthrung verschiedener Bildungswettbewerbe
fir Kinder und Jugendliche verantwortlich. Zum Beispiel ein Wettbewerb fir
Solarmobile ( Solaris CUP), ein regionaler Wettbewerb flir junge Forscher in
wissenschaftlichen Fachern oder ein Papierbriicken-Wettbewerb. Seit 2015 ist
Solaris in der European Solidarity Corp akkreditiert und aktiv. Solaris ist ein
wichtiger lokaler und regionaler Dialogpartner zu Themen wie Inklusion, Integration
von Auswanderern, europdischer Staatsbiirgerschaft , Unternehmertum und
européischem Engagement.

4. INFOR ELEA ist ein Konsortium aus 250 Unternehmen und ein
Zusammenschluss zweier grofRer Ausbildungsunternehmen: INFOR wurde
1994 gegrindet und ELEA wurde 1979 von der OLIVETTI-Gruppe

" INFOR-€l€R

~ 2=z~ Smart Business Academy

Es besteht aus einer Gruppe sowohl 6ffentlicher als auch privater institutioneller und
wirtschaftlicher Partner, darunter die Scuola di Management e Economia (Schule fir
Management und Wirtschaft) der Universitdt Turin . Der Hauptsitz von INFOR
ELEA befindet sich in San Secondo di Pinerolo in der Nahe von Turin. mit mehreren
Biros in der Region Piemont und Italien: Turin, Rom, Florenz, Asti, Alessandria,
Cuneo und Pinerolo .

von der Kommune Regione offiziell als Ausbildungszentrum anerkannt Piemonte
gilt als italienischer Marktfiihrer im Bereich Schulungsaktivitaten zur Unterstiitzung
des technologischen, organisatorischen , kulturellen und verhaltensbezogenen
Anderungsmanagements von Unternehmen. Dank seiner Verbindung zur
akademischen Welt ist es in der Lage, einerseits die steigenden Trends in
Managementtheorien und andererseits die Anforderungen und Erfahrungen von
Unternehmern zu verkntpfen. Seit 1994 erfullt INFOR ELEA den Schulungsbedarf
von Unternehmern, Arbeitnenmern und Studenten und unterstlitzt sie dabei, in der
Wirtschaft und auf dem Arbeitsmarkt wettbewerbsfahig zu bleiben , indem es eine
Vielzahl und Art von Aktivitaten anbietet.
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Schulungsthemen decken ein breites Spektrum an Aktivitaten ab: Verwaltung,
Finanzen, Wirtschaftspriifung, Personalmanagement, Kommunikation und Fiihrung,
Marketing, Verkauf, personliche und individuelle Kompetenz, IKT, Internet.
INFOR ELEA entwirft, realisiert und evaluiert Managementtraining, lebenslanges
Lernen, akademische Master, E-Learning, Lehrlingsausbildung, transnationale
Mobilitatsprojekte  fir  Arbeitslose,  Studienbesuche  flr transnationale
Unternehmer/Mitarbeiter/Arbeitslose. Darlber hinaus werden Aktivitdten und
Projekte durchgefiihrt und durchgefiihrt, die durch den Europdischen Sozialfonds ,
Interreg 11, das Lifelog-Learning -Programm , interprofessionelle Fonds sowie
offentliche Finanzmittel nationaler und lokaler Behorden finanziert werden.

Zusammen mit akademischen Partnern ist INFOR ELEA dank seiner bisherigen
Erfahrungen in der gesamten Verwaltung (von der Konzeption des Vorschlags bis
zur Finanzberichtsberichterstattung) transnationaler Projekte auch an der
Entwicklung wissenschaftlicher Forschung, dem Kompetenzaustausch und
internationalen Schulungsaktivitaten beteiligt. Seit 2002 ist INFOR ELEA fur seine
Projektplanungs- und Schulungsaktivitaten mit der Zertifizierung UNI EN 1SO 9001
2008 ausgezeichnet . Einige Zahlen: durchschnittliche Kurse pro Jahr = 200 und
durchschnittliche Auszubildende pro Jahr = 2500.
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