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Die Erarbeitung dieser Broschure ist eine Initiative im Rahmen von
,agil“. Existenzgrindern und jungen Unternehmen soll es einfacher
gemacht werden, mit Kreditinstituten ins Gespréch zu kommen und
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Wichtig fur das Gelingen einer Existenzgrindung sind eine gute Vorbe-
reitung und Planung.

Informationsdefizite sind ein hdufiger Grund fiir das Scheitern

einer selbstandigen Existenz.




2. Gut vorbereitet ins Bankgespréach

Nicht nur fUr das Finanzierungsgesprach mit einer Bank gilt: Eine gute
Vorbereitung ist die beste Basis flr eine erfolgreiche Verhandlung!

Wir haben fir Sie einige Punkte zusammengestellt, die Sie unbedingt
berlicksichtigen sollten.
Viel Erfolg!

¢ Gehen Sie nicht unvorbereitet zur Bank, um sich schon mal nach
Foérdermitteln zu erkundigen, ohne genau zu wissen, was Sie ei-
gentlich vorhaben.

e Fragen Sie auch nicht, was die Bank finanzieren wirde, sondern
begriunden Sie, welche Investitionen notwendig sind.

e Lassen Sie sich einen Termin geben und zwar bei dem Zustandi-
gen. Je nach Organisationsstruktur des Instituts ist das ein Spezia-
list fir Firmenkundenbetreuung, Existenzgrindungen oder gegebe-
nenfalls 6ffentliche Férderprogramme.

¢ Erkundigen Sie sich, ob und welche Unterlagen er oder sie gege-
benenfalls vor dem Gesprach ausgehandigt bekommen méchte.

Vorbereitung ist das A und O: Je besser Sie vorbereitet sind, desto gré-
Ber sind Ihre Chancen, das zu bekommen, was Sie erreichen
wollen.

Zur guten Vorbereitung gehort ein ausgereiftes Konzept, die Investiti-
ons- und Rentabilitatsplanung und die Personalplanung.

| Konzept

[ Investitionen | l Rentahilitt

[ Personal 1
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Damit Sie die Bank fur Ihr Vorhaben gewinnen kénnen, missen Sie den
Banker von der Rentabilitat Ihres Planes Uberzeugen.

¢ Schildern Sie, warum die geplanten Investitionen notwendig sind.

¢ Begrinden Sie, welches Umsatz- und Ertragspotential die Investi-
tion schafft und wie Sie sich von der Konkurrenz abheben.

e Bereiten Sie lhre Unterlagen entsprechend auf.

Es spricht nichts dagegen, dass Sie einen Berater mitnehmen, doch
reden missen hauptséchlich Sie. Falls |hre Rentabilitdtsberechnung
von einem Berater erstellt wurde, sollien Sie diese selbst erlautern kén-
nen.

Der Banker wird Ihnen nicht abnehmen, dass Sie die Planungen
zwar nicht erkldren aber umsetzen kénnen.

Wenn Sie lhren Partner oder Berater mit zum Bankgesprach nehmen,
regeln Sie vorher die Aufgabenverteilung.

a Viele Grinderinnen und Grinder
I verhalten sich im Bankgesprach wie
unsichere Bittsteller. Treten Sie
selbstsicher und konsequent auf.
= Wenn Sie nicht zeigen, dass Sie hun-
Y dertprozentig hinter der geplanten
j Investition stehen, werden Sie die

1 x i__ II Bank nicht Gberzeugen.

Je mehr Informationen Sie dabei Uber das geplante Unternehmen ge-
ben, desto besser sind Ihre Chancen.

Machen Sie dem Banker klar, dass Sie ihn auch kinftig gut informieren
werden und an einer vertrauensvollen Zusammenarbeit interessiert
sind.

Fragen Sie sich, welche Probleme die Bank sehen kénnte. Werden
Sie auf diese angesprochen, zeigen Sie Lésungsanséatze auf. Damit
beweisen Sie Kompetenz.




Uberblick, Bankgesprich

Vorbereitung

e Unterlagen sammeln

e Uber Férderprogramme informieren
¢ Noch keine Investitionen tatigen

Durchfiihrung

e Sicher auftreten

o Notizen machen

¢ Nach éffentlichen Férdermitteln fragen

Nachbereitung
o Von mehreren Stellen beraten lassen
e Notiz Uber das Gesprach machen

Die Handwerkskammern und die Industrie- und Handelskammern bie-
ten ein umfangreiches Dienstleistungsangebot fir Ratsuchende an.
Melden Sie sich bitte, wie auf den letzten Seiten dieser Broschiire
angegeben, bei den entsprechenden Ansprechpartnern.

Behalten Sie das Ziel des Gesprachs im Auge: Zunachst missen Sie
die Bank Uberzeugen, Ihr Vorhaben zu finanzieren. Dann suchen Sie
nach der ginstigsten Lésung.

Die lautet in der Regel: Offentliche Férdermittel ergénzt um ein
Hausbankdarlehen.

Vorteile von Férderung

Sammeln Sie Argumente fur den Einsatz von Férdermitteln. Diese sind
auf zwei Grundprobleme von Existenzgriindern ausgerichtet. Eigenkapi-
talmangel und Liquiditatsengpéasse.

Mit der Eigenkapitalhilfe der KW wird das vorhandene Eigenkapital um
eigenkapitaldhnliche Mittel aufgestockt. Alle Férderdarlehen haben
niedrige Zinsen und tilgungsfreie Jahre am Anfang der Laufzeit. Dies
schont die Liquiditat . Erst wenn sich die Existenz schon etwas gefes-
tigt hat, setzt die Tilgung ein.




Knilpfen Sie Kontakte zu méglichen Geschéftspartnern. Eine Referenz-
liste bzw. Bestatigungen des Interesses an kinftiger Zusammenarbeit
dokumentieren lhre Erfolgsaussichten.

Rechnen Sie damit, dass nicht jede Bank vor Ort Ihr Vorhaben finanzie-
ren wird. Vereinbaren Sie deshalb Termine bei verschiedenen Banken.

Grunde fur die Erstellung eines Business-Plans

Scheitern Jungunternehmer, ist die Ursache hierfir meist nicht in der
mangelnden Tragfahigkeit der Grindungsidee zu suchen, sondern in
der unzureichenden Geschéaftsplanung und den meist daraus entste-
henden Finanzierungsmangein. Eine intensive Vorbereitung der Fir-
mengrindung ist von groRer Bedeutung. Wagen Sie die Chancen, aber
auch die Risiken lhrer Geschaftsidee ab.

Grélere Vorhaben werden im internen Kreditausschuss der Bank dis-
kutiert. Dieser braucht gute Argumente und Unterlagen. Bewahrt hat
sich die Erarbeitung eines Business-Plans.

Im Fall einer Ablehnung:

Fragen Sie unbedingt nach den Grinden. Nutzen Sie diese, um |hr
Konzept zu Uberprufen. Fragen Sie nach der Chance einer erneuten
Vorlage Ihres Konzeptes.

Zielsefzungen eines
Bankgesprich

| Verirauen schaffen ] | Farderung nutzen ]

l Partner finden l glnstige Fimanzierung J

Wer Férdermittel nutzen will, muss unbedingt die Fristen einhalten. Die
Antrége sind vor der Investition zu stellen, zwischen Antrag und Aus-
zahlung der Mittel kdnnen mehrere Wochen vergehen. Kalkulieren Sie
die Bearbeitungszeit bei der Hausbank ein.




Je sorgfaltiger und realistischer Sie im Vorfeld Ihre Idee durchleuchten,
desto besser konnen Sie lhre Erfolgsaussichten einschatzen.

Genutzt wird der Business-Plan in erster Linie fur Sie selbst und erst in
zwelter Linie zur Vorlage bei Kreditinstituten, die mit Hilfe dieses Doku-
ments lhre Startchancen besser einordnen und Sie dadurch kompeten-
ter und individueller beraten kénnen.

Der Geschaftsplan stellt unter Beweis, dass Sie in der Lage sind, die
vielfaltigen Aspekte lhrer Firmengriindung bzw. -fihrung aufzuarbeiten
und klar darzustellen.

Nutzen sie den Business-Plan
auch nach der Grindung als ein
einfaches Controllinginstrument
indem Sie ihn regelmaBig an-
schauen und dabei Abweichun-
gen zwischen der Planung und
der tatsachlichen Entwicklung
erkennen und bewerten.

Der Geschaftsplan sollte einerseits unternehmensexternen Personen
zeigen, welche Firmenidee Sie verfolgen und die Tatigkeit Ihres Betrie-
bes beschreiben, d.h. wie und wann die verschiedenen Ziele erreicht
werden und wie die dafur notwendigen Mittel aufgebracht werden sol-
len.

Andererseits sollten Sie durch ihn beweisen, dass |lhr Vorhaben schlis-
sig und erfolgversprechend ist.

3. Geschaéfts-Plan ( Business-Plan )

Die Erarbeitung lhres Geschafts-Plans ist eine sehr komplexe Aufgabe.
Folgende Punkte sollten Sie darlegen.

3.1 Das Unternehmen

In diesem Abschnitt des Geschéftsplans stehen Ideen und Ziele im Vor-
dergrund. Beschreiben Sie lhr geplantes Unternehmen, Struktur, Stand-
ort, Anzahl der Mitarbeiter, Leistungsspektrum, Verwaltung und Rechts-
form.




Welche Kriterien haben Sie zur Standortwahl herangezogen, wie bei-
spielsweise

Verkehrsanbindung und Infrastruktur,
vorhandene Ressourcen,

Lage zu eigenen Absatzmarkten,
Umweltschuizgesichtspunkte usw.?

3.2 Die Unternehmensleitung

Dieser Bestandteil ist fur die zuklnftigen Kapitalgeber von grofer Be-
deutung, da Sie wissen mdchten, wem sie ihr Geld anvertrauen. Aus
diesem Grunde sollten Sie die bereits in der Einleitung kurz erwahnte
persdnliche Qualifikation und die Leistungsfahigkeit bzw. Leistungsbe-
reitschaft Ihrer Mitarbeiter sowie deren richtigen Einsatz naher erlau-
tern.

Legen Sie genau dar, Uber welches fachliche und unternehmerische
Know-how und uUber welche Branchenerfahrung Sie bzw. Ihr Manage-
ment verfigen. Heben Sie besondere Qualifikationen hervor, die zur
Umsetzung lhrer Geschéftsidee von besonderer Bedeutung sind. Stel-
len Sie dadurch dar, dass Sie alle Voraussetzungen erftullen, um erfolg-
reich zu sein. Des Weiteren beschreiben Sie, wie Ihre zukinftigen Or-
ganisationsstrukturen aussehen und welche wichtigen Positionen zu-
kUnftig noch besetzt werden mussen.

3.3 Produkte bzw. Dienstleistungen des Unternehmens

In diesem Teil Ihres Geschéfts-Plans sollten Sie lhre Produkt- bzw.
Dienstleistungsidee detailliert darstellen: Welche Merkmale haben lhre
Produkte und Dienstleistungen? Was sind Ihre wichtigsten Verkaufsar-
gumente? Wie ist der derzeitige Entwicklungsstand Ihres Produkts bzw.
Ihrer Dienstleistung?

Konzentrieren Sie sich hier darauf, Ihre Produk-
te und Dienstleistungen maéglichst vorteilhaft zu
prazisieren. Legen Sie dar, welches Sortiment
Sie zur Verfigung stellen und wie die jeweilige
Zielgruppe definiert ist. Beschreiben Sie, wie
Ihre Produkte und Dienstleistungen aussehen,
funktionieren und welchen Verwendungszweck
sie verfolgen.




Arbeiten Sie ferner heraus:

e wie sich |hr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung von denen der Konkur-
renten unterscheidet,

e welchen Innovationsvorsprung Sie Ihnen gegeniiber haben,

e worin der grofde Vorteil Ihres Sortiments liegt

e und wodurch sich lhre Uberlegenheit auszeichnet.

Erlautern Sie hier, welchen Nutzen ein zuklnftiger Kunde aus lhrem
Produkt bzw. lhrer Dienstleistung ziehen kann. Bei vergleichbaren Pro-
dukten auf dem Markt sollten Sie erklaren, aus welchen Griinden der
Kunde lhr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung bevorzugen wird; worin sein
Zusatznutzen im Vergleich zu Konkurrenzprodukten besteht.

3.4 Marketingstrategie und Vertriebskonzept

In diesem Punkt sollten Sie fur lhre eventuellen Kapitalgeber darstellen,
mit welchen Instrumenten Sie lhren potentiellen Kunden zum Kauf |h-
res Produktes bzw. lhrer Dienstleistung bringen wollen.

Zeigen Sie, dass Sie in der Lage sind, Kundenbedurfnisse richtig und
rechtzeitig zu erkennen und Produkte bzw. Dienstleistungen anzubie-
ten, die diese befriedigen. Verdeutlichen Sie, dass Sie Marketing betrei-
ben, d.h. Marktimpulse analysieren und sie in betriebliche Malnahmen
bzw. Strategien umsetzen. Wie beabsichtigen Sie lhren neu gewonne-
nen Kundenstamm zu pflegen, denn zufriedene Kunden sind die beste
Werbung. Schildern Sie kurz, wie Sie beabsichtigen, Ihr Beschwerde-
management aufzubauen und welche Serviceleistungen, Wartungsver-
trage sie anbieten wollen.

3.5 Drei-Jahres-Planung

Prufen Sie im Rahmen der 3-Jahres-Planung, ob lhr bisher vorgestelltes
Firmenkonzept sowohl finanzierbar als auch rentabel ist, d.h. ob Sie mit
dem auf dem Markt zu erzielenden Preis zumindest kostendeckend
arbeiten kénnen. Sie stellen somit lhre Erfolgsrechnung auf.

Achten Sie darauf, Ihre Planung so zu gestalten, dass sie sich aus den
vorangegangenen Punkten nachvollziehen lasst, und Gberprifen Sie sie
weiterhin nach Logik und Konsistenz.

Wichtig ist, die Planungszahlen ausreichend zu kommentieren und
die zugrunde liegenden Annahmen zu erlautern.




3.5.1 Investitionsplanung

Stellen Sie nun dar, welche Giter Sie in welchem Umfang zur Realisa-
tion lhrer Geschaftsidee bendtigen. Dazu gehéren z.B. Gebaude, Ma-
schinen, Fuhrpark, Computer. Eine zu knappe Kalkulation und somit
eine zu geringe Kapitaldecke kénnen flr eine Unternehmung fatal sein.
Somit sollten Sie vor den Investitionsentscheidungen sorgfaltig die je-
weiligen Investitionsalternativen einander gegenuberstellen.

1. | langfristige Investitionen Betrag in €

Grundstiick / Gebaude

Baumafinahmen

Maschinen, Gerate

Einrichtungen / Blroausstattung

Fahrzeuge

Gesamt:

2. | Betriebsmittel

Material / Warenlager

Reserve fiur Unvorhergesehenes

Hilfs- und Betriebsstoffe

Forderungsvorfinanzierung

Gesamt:

3. | Griindungskosten

Gebuhren fur Anmeldungen

Kautionen

Marketing

Gesamt:

3.5.2 Rentabilitdtsvorschau
Gehen Sie hier darauf ein, welche Umsatz-, Aufwands- und Ertragsent-
wicklung Sie erwarten.

Mit anderen Worten: Was bleibt am Ende eines Geschaftsjahres unterm
Strich Ubrig?

Die Rentabilitdtsvorschau ist sozusagen mit einer Gewinn- und Verlust-
rechnung gleichzusetzen. Der Gewinn bzw. Verlust ergibt sich durch
Abzug aller Aufwendungen eines Geschaftsjahres von den Ertragen
des selben Zeitraums. Das Ergebnis ist Ausdruck des Firmenerfolges.




Muster fiir Rentabilitatsvorschau
Zeitraum 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

[T€] [[%]| [T€] [T€]

Gesamtumsatz

Materialeinsatz

~ |~

Einkauf Fremdleistungen

Rohertrag
Personalkosten
Reinigung
Heizung

Elektroenergie, Gas
Miete

Reparaturen, Instandhaltung

\Versicherungen

Fahrzeugkosten

Forderungsverluste

\Werbungs- u. Reisekosten

Leasingkosten
Kommunikationskosten

Steuer- u. Rechtsberatung
Beitrage und Gebuhren
Gewerbesteuer

Ry N N N (N (LN N R SN [N ) [N N O N N

sonstige Kosten

Kostensumme

erweiterter Cashflow

T

Zinsen fur Fremdkapital

verfiigbarer Cashflow

~

Abschreibungen

Betriebsergebnis
= vor Steuern

Grundsatzlich gilt, dass die kurzfristige Planung ausfuhrlicher als die
langfristige dargestellt wird, da die Planungsunsicherheit mit der GréRze
des Zeitraums zunimmt. BemUhen Sie sich, realistisch und konservativ
zu planen. Vernachlassigen Sie in Ihrer Planung weder die Chancen
noch die Risiken.

-10 -



3.5.3 Liquiditatsplanung

Die Liquiditatsplanung ist von entscheidender Bedeutung fur die Uber-
lebensfahigkeit Ihrer Firma, denn Rechnungen nicht bezahlen zu kén-
nen ist existenzbedrohend fir eine Unternehmung.

Summieren Sie samtliche Ausgaben sowie zu erwartende Einnahmen
innerhalb eines bestimmten Zeitraums, dann erhalten Sie den Liquidi-
tatssaldo.

Von einem liquiden Unternehmen ist nur dann zu sprechen, wenn die
Summe aller Zahlungseingange plus Anfangsbestand an liquiden Mit-
teln die Zahlungsausgénge Ubersteigen.

In Zeitraumen, in denen dies nicht der Fall ist, muss Kapital zugefuhrt
werden. Versdumen Sie nicht, eine Sicherheitsreserve miteinzukalkulie-
ren, die durch z.B. eine schlechte Zahlungsmoral ihrer potentiellen Kun-
den vonnéten sein kann.

Muster fiir einen Liquiditatsplan
Beispielhaft wurde der Januar eingetragen. Bitte jeden Monat einzeln
darlegen!

Position Januar bis Dezember

in€

Einnahmen aus:

Umsatzerldse 2.500,00

sonstige Ertrage -

Summe Einnahmen

Ausgaben fur;

Waren- / Materialeinkauf 1.330,00
Personalkosten -
alle Sachkosten 1.200,00
Privatentnahmen 500,00
Kredittilgungen 250,00
Summe Ausgaben 3.280,00
Einnahmen - Ausgaben - 780,00
Bewilligter KK-Kreditrahmen | 5.000,00
Beanspruchter Teil KK 780,00
Liquiditatsreserve 4.220,00

Liquiditatsfehlbetrag -

11 -




3.54 Personalplanung

Fahren Sie hier auf, wie viele Mitarbeiter mit welchen Qualifikationen
Sie zu welchem Zeitpunkt in welchem Bereich beschaftigen wollen und
welche Vergutung von lhnen geplant ist. Bei den Lohnkosten ist auch
der Arbeitgeberanteil zu berucksichtigen.

Am besten erstellen Sie Ihre Personalplanung in tabellarischer Form mit
z.B. folgenden Kriterien:

- Name

- Qualifikation

- Lohn bzw. Gehalt zuztglich Lohnnebenkosten
- Tatigkeit

3.5.5 Kapitalbedarf

In diesem Punkt geht es nun um das zentrale Problem einer Firmen-
grundung: die Finanzierung lhrer Geschaftsidee. Da die Eigenmittel in
der Grindungsphase meist sehr begrenzt sind und kaum ausreichende
dingliche Sicherheiten aus dem Privatvermégen zur Verfugung stehen,
ist eine gut ausgestaltete Finanzplanung eine wertvolle Hilfe bei der
Suche nach Kreditgebern.

Im Punkt 3.5.3 wurde von lhnen in der Liquiditatsplanung aufgezeigt,
wie viel Kapital Sie in welchem Zeitraum benétigen. Im folgenden Ab-
schnitt soll erlautert werden, woher |hr Kapital stammt. Stellen Sie sich
folgende Fragen:

e  Wie hoch sind Ihre Eigenmittel?

e  Wie viel Fremdkapital wird bendtigt?

e  Welche Kapitalquellen kommen in Betracht?

Die Kapitalbedarfsrech- B e 1‘
nung hat den Zweck der

vollstandigen Erfassung
und Berechnung des
Gesamtkapitalbedarfs.

50 fille 2

-12 -
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[ Kapitalbedarf |

( Investitionen 11 ,[ Betriebsmittel
F B . B
®  Grundstucke, #  Matarial,
« Gebiude « Waren
+ Maschinen, * Personalkosten
*  Ausrisfungen * Raumkosien,
s Einrchtungen »  Energie
» Fahrzeuge » Kfz-Kosten
= Energie
p d b S

I ,l

[ kurzfristiger Kapitalbedarf

for Anlagevermogen ] Fiir Limlaufmittel

|

Investitionskredite

dienen der Finanzierung des Anlagevermdgens. Ihre Laufzeiten
sind mittel- bis langfristig (4 bis 20 Jahre) und orientieren sich an
der betriebsgewdhnlichen Nutzungsdauer des Finanzierungsob-
jekts. Wie lange ein Gegenstand aus steuerlicher Sicht im Betrieb
genutzt werden kann, ist den AfA-Tabellen (Absetzung fir Abnut-
zung) zu entnehmen. Z.B. waren Lastkraftwagen mit einem Kredit
zu finanzieren, der 9 Jahre lauft und eine Halle in Leichtbauweise
sollte Uber 14 Jahre abgezahlt werden.

Kontokorrentkredit

dient der Finanzierung wiederkehrender Ausgaben. Er wird auf ei-
nem betrieblichen Konto als Betriebsmittellinie bereitgestellt. Uber
dieses Konto werden alle Geldeingédnge und —ausgange gebucht
und abgewickelt (z.B. Uberweisungen, Lastschriften, Schecks und
Dauerauftrage). Bis zu einer vereinbarten Héhe kann das Konto
Uberzogen werden. Zinsen werden hierbei nur fir die tatsachlich in
Anspruch genommene Summe und die jeweilige Dauer der Inan-
spruchnahme berechnet.

- 13-



4. Férderung durch die Bundesagentur fiir Arbeit

Bundesweit gibt es derzeit 2 Arten der Fdérderung einer Existenzgrin-
dung:

4.1. Uberbriickungsgeld

Entschlief3t sich ein Arbeitsloser zur Aufnahme einer selbstandigen
Tatigkeit, um seine Arbeitslosigkeit zu beenden, kann die Bundes-
agentur fur Arbeit finanzielle Hilfen leisten.

Kennzeichnend fur eine selbstandige Tatigkeit sind das eigene Unter-
nehmerrisiko, die VerflUgungsmaoglichkeit Gber die eigene Arbeitskraft
sowie die Freiheit, Uber Arbeitsort und -zeit zu bestimmen.

Das Uberbriickungsgeld wird - als Zuschuss, nicht als Darlehen - in
Hohe des Betrags gezahlt, den der Antragsteller als Arbeitslosen-
geld/Arbeitslosenhilfe zuletzt bezogen hat.

Das Uberbrickungsgeld wird im Regelfall fur die Dauer von 6 Monaten
gezahlt.

Das Ubergangsgeld umfasst auch die auf das Arbeitslosengeld / die

Arbeitslosenhilfe entfallenden pauschalierten Sozialversicherungsbei-
trége.

4.2 Existenzgrindungszuschuss

Arbeitnehmer, die durch Aufnahme einer selbsténdigen Tatigkeit ihre
Arbeitslosigkeit beenden (z.B. durch Grindung einer "Ich-AG"), aber
nicht durch Uberbriickungsgeld geférdert werden, haben Anspruch auf
einen monatlichen Existenzgrindungszuschuss.

Die Regelung des § 421 | SGB Il gilt zeitlich befristet. Voraussetzung
u. a. ist, dass das Jahreseinkommen (der Gewinn) 25.000 EUR nicht
Uberschreitet.

Der Zuschuss wird bis zu 3 Jahren gezahlt; er betragt in den Férde-
rungsjahren 600, 360 und 240 EUR monatlich.

- 14 -



5. Biirgschaftsbanken geben Sicherheiten

Zur Grundung eines Unternehmens werden Kredite bendtigt, wenn nicht
genugend Eigenkapital vorhanden ist. Gewahrt Ihnen eine Bank Kredite
verlangt sie von Ihnen bankubliche Sicherheiten.

Dazu gehdren:

Grundschulden
Lebensversicherungen
Bausparvertrage
Festgelder

Fehlen diese bewertbaren Sicherheiten, kann an ihre Stelle eine Birg-
schaft treten. Mit einer Burgschaft verpflichtet sich z.B. die Birg-
schaftsbank Brandenburg gegeniiber Ihrer Hausbank fur die Verzin-
sung und Rickzahlung der Kreditsumme aufzukommen, falls Sie dies
nicht mehr selbst kénnen.

Die von der Burgschaftsbank gegebene Ausfallblrgschaft wird als voll-
wertige Kreditsicherheit von den Kreditinstituten anerkannt. Die Blrg-
schaftsbank haftet mit bis zu 80 % des gegebenen Kredites. Die restli-
chen 20 % bleiben im Eigenrisiko der Hausbank.

Voraussetzung fir eine Blrgschaft ist, dass

e Sie Uber eine entsprechende kaufmannische und fachliche Qualifi-
kation verflgen,

e ein betriebswirtschaftlich durchdachtes Konzept haben,
e geordnete finanzielle Verhaltnisse besitzen und
¢ |hr Vorhaben eine ausreichende Ertragslage erwarten lasst.

Die Kosten der Burgschaft belaufen sich auf einmalig 0,75 % der bean-
tragten Kreditsumme bei Zusage und dann auf 1 % der Kreditsumme
als laufende jahrliche Zahlung.

-15-



Ansprechpartner

Berliner Volksbank e.G. Berliner Volksbank e. G.
Abteilung Férdermittel- und Filiale Potsdam
Existenzgriindungsberatung Charlottenstr. 34-36

Budapesterstr. 35
14467 Potsdam
10787 Berlin

Telefon: 030 3063 3300 Telefon: 01801 888800
E-Mail: service@berliner-volksbank.de
Internet: www.berliner-volksbank.de

Mittelbrandenburgische Sparkasse in Potsdam
Firmenkunden und éffentliche Hand
Luisenplatz 9

14471 Potsdam

Telefon: 0331 8936213 oder 033234 71884
E-Mail: kontakt@mbs-potsdam.de
Internet: www.mbs-potsdam.de

Handwerkskammer Potsdam
Abteilung Betriebsberatung
Charlottenstr. 34-36

14467 Potsdam

Telefon: 0331 3703-122
E-Mail: harry.noethe@hwkpotsdam.de
Internet: www.hwk-potsdam.de

Industrie- und Handelskammer Potsdam
Informations- und ServiceZentrum (1SZ)
Breite Str. 2a — 2¢

14467 Potsdam

Telefon: 0331 2786-306
E-Mail: ahrendt@potsdam.ihk.de
Internet: www.potsdam.ihk24.de
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