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Finanzen
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Das kommt bei den Steuern auf Sie zu

Kleiner Überlebensguide: Antwort 
auf 7 wichtige Steuerfragen
1. Wann sollte ich als Grün-
derIn zum Finanzamt gehen?
Sobald Sie Namen und Sitz Ihres Unter-
nehmens festgelegt und dieses formell
gegründet haben, sollten Sie herausfin-
den, welches Finanzamt für Sie zuständig
ist (siehe nächste Frage) und dort die
Betriebseröffnung anmelden. Die dafür
nötigen Formulare können Sie unter
www.bmf.gv.atË Formulare downloa-
den. Sie bekommen dann vom Finanz-
amt eine Steuernummer zugeteilt. Beim
Ausfüllen ist es ratsam, sich von einem/er
SteuerberaterIn helfen zu lassen. Beson-
ders die Gewinnschätzung ist heikel, weil
sich daran Ihre ersten Steuervorauszah-
lungen orientieren.  

2. Wie finde ich das richtige
Finanzamt?

Indem Sie im Internet unter
www.bmf.gv.atË Behörden gehen und
dort die Postleitzahl Ihres Unterneh-
menssitzes eingeben.

3. Wann muss ich Steuern
zahlen?

Junge Unternehmen schreiben in den
ersten Jahren häufig Verluste: Sie haben
erst wenige Kunden und daher nur
geringe Einnahmen, jedoch bereits Aus-
gaben. Unternehmen mit Verlusten zah-
len noch keine Ertragsteuer.1 Das ändert
sich in dem Geschäftsjahr, in dem erst-
mals ein Gewinn gemacht wird: Nun ist

Einkommensteuer oder Körperschaftsteuer zu bezahlen. Die
bisherigen Verluste können aber normalerweise gegengerech-
net werden (mindert die Steuerzahlung). Achtung: Spätestens
wenn Einkommensteuer für das abgelaufene Jahr angefallen
ist, werden auch vierteljährliche Vorauszahlungen vorgeschrie-
ben. 

4. Wie hoch ist die Besteuerung 
des Gewinns?

Das hängt von der Höhe des Gewinns am Jahresende und der
Rechtsform Ihres Unternehmens ab. Für Einzelunternehme-
rInnen und PersonengesellschafterInnen gilt: Bleiben nach
Abzug aller Kosten weniger als 11.000 Euro jährlich übrig, so
fällt dafür noch keine Einkommensteuer an. Achtung: Andere
Einkünfte, etwa als Angestelle/r, sind hinzuzurechnen! Es gel-
ten die gleichen Steuersätze wie für Unselbständige bei der
Lohnsteuer.2 Man muss damit rechnen, gut ein Drittel bis die
Hälfte des Gewinns (ab 11.000 Euro) als Einkommensteuer
abzuführen.
Anders besteuert wird eine GmbH: Hier heißt die Ertragsteuer
Körperschaftsteuer und beträgt stets 25% vom Gewinn. Vom
Rest, den Sie sich aus der GmbH herausnehmen (Gewinnaus-
schüttung), zahlen Sie weitere 25% Kapitalertragsteuer. Das
ergibt in Summe 43,75%, womit die Steuerbelastung ähnlich
hoch ist wie bei vielen Einzelunternehmen oder Personenge-
sellschaften.
Tipp: Unter www.bmf.gv.at Ë Steuerberechnung kann man
sich die Steuer anonym berechnen lassen.

5. Gibt es Steuerbegünstigungen
für GründerInnen?
Echte NeugründerInnen sind von einigen Steuern, Gebühren
und in den ersten 12 Monaten von bestimmten Lohnabgaben
befreit. Tipp: Lassen Sie sich beim Gründer-Service der Wirt-
schaftskammer beraten, dann haben Sie Anspruch auf diese

Begünstigung und das notwendige „NeuFöG“-Formular wird
für Sie gleich ausgefüllt.

6. Rechnungen mit Umsatzsteuer 
oder ohne?
Wenn Sie im Inland Ihren Wohnsitz haben und nicht mehr als
30.000 Euro Grundumsatz pro Kalenderjahr machen3, sind Sie
automatisch ein „unecht“ von der Steuer befreiter Kleinunter-
nehmer: Sie brauchen keine Umsatzsteuer abzuführen, dürfen
jedoch in Ihren Rechnungen keine Umsatzsteuer ausweisen
und haben auch kein Recht auf Vorsteuerabzug.4

Keine Umsatzsteuer zu verrechnen, ist vor allem dann günstig,
wenn Ihre Kunden überwiegend Endverbraucher sind (z.B.
private Haushalte) oder zur öffentlichen Hand gehören (z.B.
Ministerien). Diese beiden Gruppen sind nicht vorsteuerab-
zugsberechtigt. Anders hingegen, wenn Ihre Kunden überwie-
gend Unternehmer sind. Für sie ist die Umsatzsteuer ein
Durchlaufposten, der sich kostenmäßig nicht auswirkt. In die-
sem Fall kann es günstig sein, Rechnungen mit Umsatzsteuer
auszustellen. Dies gilt vor allem dann, wenn Sie viele Einkäufe
für das Unternehmen machen und sich Vorsteuer abziehen
wollen. Kleinunternehmer, die freiwillig Umsatzsteuer verrech-
nen, müssen das dem Finanzamt melden (www.bmf.gv.atË
Formulare, Formular U 12).

7. Wer hilft mir in Steuerfragen?
Do it yourself: Theoretisch kann jede/r UnternehmerIn die Steu-
ererklärung selbst verfassen (SelbständigenBuch des Finanzmini-
steriums unter www.bmf.gv.at Ë Publikationen) und über
FinanzOnline (https://finanzonline.bmf.gv.at/) vom Schreib-
tisch aus gleich einreichen. Praktisch braucht jedoch bereits ein/e
GründerIn den Rat von Experten. Ansonsten verirrt er oder sie
sich leicht im Steuer- und Versicherungsdickicht. Gründer-
freundliche SteuerberaterInnen und WirtschaftstreuhänderIn-
nen, die meist auch ein kostenloses Erstgespräch bieten, findet
man über die Landeskammern der Wirtschaftstreuhänder
(www.kwt.or.at) und den österreichischen Steuerverein
(www.steuerverein.at). Konkrete Steuerfragen kann man auf
der Plattform www.steuerberater.at posten.

1. Ausnahme: Eine GmbH muss Mindestkörperschaftsteu-
er in Höhe von 1092 oder 1750 Euro jährlich zahlen.
Dies gilt auch in Verlustjahren, allerdings wird ihr die
Mindestkörperschaftsteuer als Vorauszahlung für späte-
re Gewinnjahre angerechnet.

2. Für Einkommen zwischen 10.000 Euro und 25.000
Euro beträgt der Steuersatz 36,50%, für 25.000 Euro
bis 60.000 Euro 43,21% und ab 60.000 Euro 50,000%. 

3. Ein einmaliges Überschreiten dieser Grenze um maxi-
mal 15% innerhalb von 5 Kalenderjahren ist jedoch
nicht schädlich. 

4. Die Vorsteuer ist die Umsatzsteuer, die Sie für Einkäufe
im eigenen Unternehmen, etwa für Büromöbel und
Computer, in Rechnung gestellt bekommen.  Diese
können Sie sich – so die gesetzlichen Voraussetzungen
gegeben sind – wieder vom Finanzamt zurückholen
bzw. vermindert sie die von Ihnen selbst zu zahlende
Umsatzsteuer.

Literaturtipp:
Das Selbständigen Buch –
Steuerleitfaden für 
neugegründete Unternehmen
Wer Details über die einzelnen Regelungen für
Steuern und Abgaben nachschlagen will, ist mit
dem kostenlosen SelbständigenBuch des Finanzmi-
nisteriums gut beraten. Dieses liegt in den 
Finanzämtern auf. Sie können es im Internet unter
www.bmf.gv.atË Publikationen downloa-
den oder beim Bürgerservice des Finanzministeri-
ums unter der Telefonnummer 0810-001228
bestellen.
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frisch gerührtem Fruchteis. Was würden
Sie sagen, wenn plötzlich jemand käme,
bei dem Sie sich frische Früchte aussu-
chen könnten, aus denen in zwei Minu-
ten herrlich kaltes Eis entsteht?“ 

sentation, mit der JungunternehmerInnen ihre Idee packend
darstellen.
Elevator Pitches werden üblicherweise bei Gründungs- und
Innovationsveranstaltungen auf der Bühne gehalten. Jedoch
auch bei Zufallsbegegnungen auf der Straße sind sie sehr nütz-
lich. Überlegen Sie sich also ein paar Sätze, mit denen Sie in
wenigen Sekunden Ihr Gegenüber begeistern können. Wichtig
ist dabei, dass Sie Bedürfnisse und Emotionen ansprechen. Ein
Beispiel: Sie sind in der Lage, mit einem neuartigen tragbaren
Gerät frische Eiscreme zu erzeugen. Es muss dazu weder kühl
sein, noch brauchen Sie eine Stromquelle. Wie könnten Sie den
Elevator Pitch beginnen? Natürlich so: „Stellen Sie sich vor, es
hat 32 Grad im Schatten. Sie liegen am Strand und träumen von

• Stellen Sie zunächst Ihre Geschäftsidee in knappen, einfa-
chen Worten dar. Achten Sie dabei auf die Verständlichkeit
und streichen Sie die Besonderheiten heraus: Was ist neu?
Worin hebt sich die Idee von jener der Konkurrenz ab? 

• Gehen Sie dann konkret auf das Produkt ein. Beschreiben
Sie es so, dass sich ein Außenstehender ein Bild davon
machen kann. Heben Sie hervor, was Ihr Produkt kann und
warum es potenzielle Kunden brauchen werden.

• Mit den Kunden geht es auch weiter: Führen Sie aus, wen Sie
sich als Kunden vorstellen, also Ihre Zielgruppe, und wie sie
an diese herantreten werden (Markteintrittsstrategie).

• Umreißen Sie auch den Markt, den Sie generell bedienen
wollen (Marktvolumen, Wachstum) und  erwähnen Sie Ihre
Hauptkonkurrenten samt den Wettbewerbsvorteilen, die Sie
Ihnen gegenüber besitzen.

• Liefern Sie eine kompakte Beschreibung der inneren Orga-
nisation Ihres Unternehmens und schildern Sie die wichtig-
sten Fähigkeiten und Erfahrungen, die Sie als GründerInnen
mitbringen. Auch ein wichtiger Punkt: Wann soll tatsächlich
gegründet werden?

• Ziele, Chancen und Risiken des Unternehmens dürfen nicht
ausgespart werden. Hier können Sie beweisen, dass Sie in der

Lage sind, Ihre Geschäftsidee reali-
stisch zu beurteilen.

• Keinesfalls fehlen sollen Schlüssel-
zahlen aus der Finanzplanung:
Welchen Umsatz und Gewinn stre-
ben Sie an? Wann schreiben Sie das
erste Mal Gewinn? Falls Sie größere
Investitionen planen: Stellen Sie dar,
woher das Geld dafür kommen soll.
Hier das Beispiel einer Produktions-
firma: „Im ersten Ge schäftsjahr wird
mit rund 500.000 Euro Umsatz
gerechnet. Ab dem dritten Jahr soll
erstmals ein Gewinn erzielt werden.
Der gesamte Investitionsbedarf be -
trägt 1,5 Millionen Euro, wobei
Eigenkapital von etwa 300.000
Euro zur Verfügung steht. Der Rest
soll über Förderungen, Bankkredite
und den Einstieg stiller Gesellschaf-
ter abgedeckt werden.“

• Zeigen Sie, welche Zukunftsvision
Sie für das Unternehmen haben. 

& SHORT Auf den Punkt gebracht: 
Die Executive Summary

Was zeichnet eine knackige Executive 
Summary aus?

• Sie ist interessant und macht neugierig. Wer sie gelesen
hat, sollte ein „Wow!“ auf den Lippen haben.

• Sie macht die Geschäftsidee auf Anhieb verständlich,
selbst für Menschen ohne Vorwissen.

• Sie umfasst alle wichtigen Punkte der Idee, vor allem
jene, die neu oder ungewöhnlich sind. 

• Sie besticht durch Klarheit, Prägnanz und Kürze und ist
maximal zwei Seiten lang.

• Sie ist ein eigenständiges Dokument, das auch dann ver-
wendbar ist, wenn man es aus dem Businessplan heraus-
kopiert.

Executive Summary
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Ganz so viel militärische Strenge wie
bei Eisenhower, der auch General

gewesen ist, gilt beim wichtigsten Teil
Ihres Businessplanes nicht. Länger als
zwei Seiten sollte die Executive Summa-
ry jedoch nicht sein. Vielleicht hilft
Ihnen beim Schreiben die Vorstellung
von einem Minirock: lang genug, um das
Wesentliche abzude cken und kurz
genug, um interessant zu sein.

Die Executive Summary ist die Kurzfas-
sung Ihres Businessplans und bedeutet
wörtlich so viel wie „Übersicht für Füh-
rungskräfte“. Sie ist die Einstiegsdroge in
Ihren Businessplan – für potenzielle
Geschäftspartner, Kapitalgeber (wie Ban-
ken und Förderstellen), Vermieter und
viele andere. Weckt Sie keine Neugierde,
so wird mit hoher Wahrscheinlichkeit
Ihr gesamter Businessplan nicht gelesen.

Ein Tipp: Üben Sie den 
Elevator Pitch
Wer weiß, vielleicht laufen Sie morgen
Ihrem ersten Kunden, dem langersehn-
ten Geldgeber oder einem Mentor über
den Weg, der Ihnen Kontakte und Büro-
raum bieten könnte? Wer einen „Elevator
Pitch“ hat, ist für solche Gelegenheiten
gerüstet.
Elevator Pitch heißt wörtlich übersetzt
„Verkaufsgespräch im Lift“ und steht für
eine 30-sekündige mündliche Kurzprä-

Wie begeistere ich Außenstehende von meiner Idee?

Die Executive Summary

Was nicht auf einer einzigen Manuskriptseite

zusammengefasst werden kann, ist weder

durchdacht, noch entscheidungsreif.  

Dwight D. Eisenhower (1890-1969),  
amerikanischer Präsident 1953-1961

„
“

Executive Summary
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Stolpersteine
• Verzichten Sie nicht auf die Executive

Summary: Ein Businessplan ohne die-
sen Teil wirkt unprofessionell und wird
von vielen Experten erst gar nicht in
die Hand genommen.

• Missverstehen Sie die Executive Sum-
mary nicht als Einleitung. Sie ist die
Quintessenz Ihres gesamten Projekts.
Spannende und wesentliche Punkte,
die Sie hier nicht erwähnen, werden
von Außenstehenden mit hoher Wahr-
scheinlichkeit gar nicht wahrgenom-
men.

• Es handelt sich zwar um das erste
Kapitel Ihres Businessplans. Dennoch
kann man eine gute Executive Summa-
ry erst gegen Schluss schreiben. Nur
dann ist das Bild vom künftigen Unter-
nehmen im Kopf klar genug. Aller-
dings macht es Sinn, während des
Schreibens anderer Teile laufend Sätze

und Punkte für die Executive Summary zu notieren, die
einem in dieser Form vielleicht später nicht mehr einfallen
würden.

• Lange, verschachtelte Sätze sind ein Tabu. Ebenso Fremd-
wörter: Bitte immer durch deutsche Erklärungen ersetzen.

• Verfassen Sie die Executive Summary nicht in einer Nacht-
und Nebelaktion. Nehmen Sie sich Zeit, an Ihr zu feilen.
Geben Sie Testversionen an Bekannte und Familienmitglie-
der: Versteht man Ihre Idee auf Anhieb? Wird Faszination
vermittelt?

• Werden Sie nicht ausschweifend: Recht viel länger als zwei
Seiten halten Außenstehende, die sich ein schnelles Bild von
Ihrer Geschäftsidee machen wollen, erfahrungsgemäß nicht
durch. 

Executive Summary
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Es ist keine gute Idee, sich den Busi-
nessplan von jemand anderem

schreiben zu lassen. Das birgt die Gefahr,
dass der Plan nutzlos, ja sogar gefährlich
und irreführend für das Unternehmen
ist. Denn ein Businessplan ist nur dann
gut, wenn ihn der oder die Unternehme-
rIn durch und durch versteht. In der Pra-
xis haben sich zwei Mittelwege bewährt: 

1. Ideal: Den Businessplan selbst zu
schreiben und immer dann, wenn man
nicht mehr weiter weiß, ExpertInnen zu
Rate zu ziehen.
2. Der zweitbeste Weg: Den Business-
plan von ExpertInnen verfassen zu las-
sen, jedoch selbst sehr viel mitzuarbei-
ten, sprich: das Geschäftsmodell, die
damit verbundenen Annahmen und
Zukunftsszenarien selbst vorzugeben
und immer wieder zu kontrollieren, wie
diese im Plan umgesetzt wurden und ob
man alle Zahlen auch genau versteht.
Auch dieser Weg kostet also Zeit, und
vor allem Geld.

Die wichtigsten Anlaufstellen finden Sie
im Kapitel „Wichtige Websites für den
Start“. Da die Frage, wer beim Erstellen
des Businessplans Hilfe leisten kann, vie-
le GründerInnen quält, hier ein paar
besondere Empfehlungen:

Wer hilft beim Schreiben
eines Businessplans?

Rettungsringe & Rügen
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• Der Businessplan als KGB-Doku-
ment: Verschleiern und vertuschen als
Devise beim Businessplan-Schreiben:
Oft werden wichtige Punkte ausgelas-
sen (vielleicht, weil es zu mühsam war,
die Daten aufzutreiben) oder mittels
schwammiger Formulierungen abge-
handelt (vielleicht, weil die Idee noch
nicht ausgegoren ist).  Beides fällt auf.
Bleiben Sie lieber klar und deutlich. 

• Businessplan als Werbebroschüre:
Es ist gut, wenn Sie von Ihrer
Geschäftsidee begeistert sind. Doch es
ist schlecht, wenn Sie zu viel schwär-
men und Ihre Risiken und Schwächen
ausblenden. Die Verwendung von Mar-
keting-Deutsch macht die Idee
unglaubwürdig.

• Der Businessplan als technische
Speziallektüre: Vor allem Technik-
und Wissenschaftsfreaks machen ger-
ne den Fehler, den Businessplan mit
Konstruktionsplänen und Tabellen
vollzustopfen. Wenn überhaupt, dann
gehört das in den Anhang, in den
Hauptteil nur vereinfachte, für Laien
verständliche Darstellungen, Erklärun-
gen und Fotos.

• Der Businessplan als Roman: Viele
Businesspläne sind zu lang, enthalten
zu viel Füllmaterial und sind zudem
unlogisch aufgebaut. Um das zu ver-
meiden, sollten Sie sich von Anfang an
eine klare Kapitelstruktur halten. Bei
30 Seiten (Hauptteil) ist Schluss! Fra-

gen Sie Ihr Testpublikum, was Sie weglassen oder kürzen
könnten.

• Der Businessplan als Gemeinschaftskunstwerk: Sorry
Girls and Guys, es ist gut und schön, wenn der Businessplan
gemeinsam verfasst wurde. Es soll jedoch im Nachhinein
nicht mehr zu erkennen sein. Also, bitte Aufbau, Stil und
Layout vereinheitlichen. Eine oder einer sollte sich für diesen
Job opfern.

• Der Businessplan als eierlegende Wollmilchsau: Wenn
Sie am Beginn 20 unterschiedliche Produktgruppen verkau-
fen und zehn Zielgruppen gleichzeitig mit Dutzenden Mar-
ketingmaßnahmen beglücken wollen, dann läuft irgendetwas
falsch. Konzentrieren Sie sich auf einige wenige Punkte,
legen Sie Prioritäten fest.

• Der Businessplan ohne Gewinne: Oft werden die Ergeb-
nisse der Finanzplanung im Textteil nicht kommentiert.
Doch Tabellen genügen nicht: Beschreiben Sie auch mit Wor-
ten, wie viel Geld Sie wann benötigen und welchen Gewinn
Sie wann erreichen wollen. Immerhin ist es ein vorrangiges
Ziel des Unternehmens, profitabel zu werden.

• Der Businessplan als graue Maus: Eine fade Optik wird
abschreckend. Stecken Sie am Ende ein wenig Zeit in die
optische Gestaltung Ihres Businessplans: Verwenden Sie
Nummerierungen und Gliederungen sowie ein Firmensym-
bol, falls Sie dieses schon festgelegt haben.

• Der Businessplan als Gegenwartsliteratur: Natürlich
kann man sich die ersten Monate nach der Gründung besser
vorstellen als die Jahre danach. Dennoch: Wenn Sie keine
Wachstumsszenarien für die Zukunft entwerfen, verliert die
ganze Geschäftsidee an Faszination.

Die häufigsten Fehler
in Businessplänen
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• Businessplan: Crashkurs! von Clau-
dia Schlembach: Schrittweise Anlei-
tung, wie aus einer Geschäftsidee ein
Konzept und letztlich ein Plan wird. Cor-
nelsen Verlag Scriptor, ISBN-13: 978-
3589237722

• Luft holen und durch: Erste Hilfe für
Selbstständige und Unternehmer bei
finanziellen Krisen von Bernhard
Steiner: Wie man von Anfang an vermei-
det, dass es finanziell eng wird. Wiley-
VCH Verlag GmbH & Co. KGaA, ISBN-
13: 978-3527504824

• Unternehmen Selbstständigkeit: Ihr Aufbruch zu Frei-
heit, Stärke und Erfolg von Andreas Piewald: Selbständig-
keit beginnt im Kopf und nicht auf der Bezirkshauptmannschaft.
Molden Verlag, ISBN-13: 978-3854852421

• Kopf schlägt Kapital. Die ganz andere Art, ein Unterneh-
men zu gründen von Günter Faltin: Die Zeit, in der ein/e
GründerIn ein Tausendsassa sein musste, ist endgültig vorbei.
Hanser Verlag, ISBN-13: 978-3446415645

• Gründungsmanagement kompakt von Norbert Kailer und
Gerold Weiß:: Gelungenes Nachschlagewerk über alle Aspekte
der Unternehmensgründung. Linde Verlag, ISBN-13: 978-
3707315868

• Erfolgreiche Betriebsübergabe in Familienunternehmen
von Manuela Mätzener und Guido Schwarz: Wie Überneh-
merInnen Konflikte überwinden und neue Perspektiven finden
können. Linde Verlag, ISBN-13: 978-3709302316 

• planen, gründen, wachsen von Martin Heucher, Daniel Ilar
und Thomas Kubr: die Mutter der Gründungsliteratur, alt,
aber gut und Vorbild für viele Autoren. Verlag Ueberreuter Wirt-
schaft, ISBN-13: 978-3706405966

• Der Businessplan von Anna Nagl: mit vielen Beispielen,
Checklisten und nützlichen Praxistipps. Verlag Gabler, ISBN-13:
978-3834921703

• Die Businessplan-Mappe: 40 Beispiele aus der Praxis von
Andreas Lutz und Christian Bussler: Inspirierende Beispiele
echter GründerInnen aus verschiedenen Branchen. Linde Verlag,
ISBN-13: 978-3709302446

Empfehlenswerte Bücher
Rettungsringe & Rügen

82 | Keine Angst vor dem Businessplan

• Neben dem Gründer-Service Ihrer Wirtschaftskammer, wo
man über entsprechende Workshops, Seminare und Bera-
tungsangebote Bescheid weiß (www.gruenderservice.at),
sollten Sie sich jedenfalls früh an eine(n) 

• SteuerberaterIn oder WirtschaftsprüferIn Ihres Vertrauens
wenden. Von ihr oder ihm sollten Sie prüfen lassen, ob die
Annahmen in Ihrem Finanzteil realistisch sind. Die Auswahl
an Kanzleien ist allerdings groß. Kriterien, die Sie anwenden
können: Berät man dort ausdrücklich auch Klein- und Klein-
stunternehmen? Hat jemand im Bekanntenkreis schon gute
Erfahrungen mit der betreffenden Kanzlei gemacht? Letztlich
sollten Sie sich dort so gut betreut fühlen, dass Sie selbst bei
kleinen Fragen nicht davor zurückscheuen, zum Telefonhö-
rer zu greifen.

• Klinken Sie sich in einen der Businessplan Wettbewerbe ein,
sei es www.i2b.at, www.adventurex.info (Tirol),
www.mbpw.de (München). Wer sich zu einem Wettbewerb
anmeldet, erhält meist auch Zugang zu guten ExpertInnen-
Netzwerken und damit zu erfahrenen

• UnternehmensberaterInnen. Auch diese können Ihnen beim
Schreiben des Businessplans helfen. Allerdings ist es schwie-
rig, als AnfängerIn auf eigene Faust eine(n) passende(n)
UnternehmensberaterIn zu finden. Auch hier gilt: Vorsicht
ist die Mutter der Porzellankiste. Unbedingt Referenzen bei
anderen UnternehmerInnen und Beratungsstellen einholen.

• Das Institut für Entrepreneurship und Innovation an der
Wirtschaftsuniversität Wien (WU) unterstützt jedes Semester
innovative Gründungen: Studierende arbeiten für Gründe-
rInnen maßgeschneiderte Businesspläne aus.
Informationen bei: entrep-sekr@wu-wien.ac.at. Website:
www.wu.ac.at/entrep



Wichtige Websites für den Start

Selbstständig – bloß womit?

www.nachfolgeboerse.at
Treffpunkt für UnternehmerInnen, die einen Nach-
folger suchen oder einen Betrieb übernehmen
möchten. Die Zahl attraktiver Angebote und Nach-
fragen ist hoch - eine gute Voraussetzung um Inter-
essenten zu finden.

www.betriebsboerse.at
Wer einen Betrieb sucht, kann sich kostenlos in eine
Datenbank eintragen lassen. Auch die Vermittlung
von Wunschbetrieben ist möglich (gegen Entgelt).
Enthält auch Tipps für Förderungen.

www.initiativenachfolge.net
Nachfolgeplattform für Salzburg und Bayern mit
individuellem Beratungsservice, Wissensdatenbank
und Veranstaltungsinfos.

www.franchiseboerse.at
Die Franchisebörse der Wirtschaftskammern bietet
einen aktuellen Überblick über die Franchiseszene
und bringt Franchisegeber und Franchiseinteressier-
te zusammen.

www.jungewirtschaft.at/innovationsmonitor
Neuheiten auf den Heimmarkt übertragen

www.ideenreich.at
Ideenbörse für Leute, die Ideen haben, diese testen
wollen oder Umsetzungspartner suchen und für
Leute, die Ideen suchen.

Auf die Plätze, fertig, los!

www.gruenderservice.at
Gründerportal der Wirtschaftskammern mit
umfangreichen Informationen, Tipps und Tricks, der

Businessplan Software Plan4You Easy zum kostenlo-
sen Download und der neuen Mindestumsatzbe-
rechnung online.

www.jungewirtschaft.at
Überparteiliche Interessensvertretung für Gründe-
rInnen und NachfolgerInnen bis 40 mit Angeboten
für Service, Businessportal für den Kontaktaufbau zu
potenziellen GeschäftspartnerInnen, Vergünstigungen
und vielem mehr.

www.go-gruendercenter.net
Das Portal von Erste Bank und Sparkassen bietet
GründerInnen und NachfolgerInnen Zugang zu Werk-
zeugen und Checklisten für die individuelle Planung
(kostenlose Registrierung nötig) sowie Infos über
Beratungsangebote, Workshops, Gründerakademie,
i2b Businessplan-Wettbewerb und Finanzierungen.

http://gruendungsforum.at sowie www.ams.or.at
Gründungsprogramm des AMS inklusive individueller
Beratung, Workshops und Seminaren für jene, die
sich aus der Arbeitslosigkeit heraus selbstständig
machen wollen.

www.wko.at/stmk/followme
Servicestelle für das Thema Betriebsnachfolge in der
Wirtschaftskammer Steiermark

www.existenzgruender.de/gruendungswerkstatt/le
rnprogramme/existenz/HTML/start.html
Computer-Lernprogramm des deutschen Bundesmi-
nisteriums für Wirtschaft und Technologie. Vorsicht:
einige Infos gelten spezifisch für Deutschland.

www.usp.gv.at
Das elektronische Portal für die österreichische
Wirtschaft. Seit 01.01.2010 finden Sie hier nützliche
Informationen zu unternehmensrelevanten Themen

Keine Angst vor dem Businessplan | 85

Rettungsringe & Rügen

www.existenzgruender.de/gruendungswerkstatt/lernprogramme/existenz/HTML/start.html


Rettungsringe & Rügen
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http://epu.wko.at
Das Portal für Ein-Personen-UnternehmerInnen
(EPU) bietet unter epu.wko.at ausgewählte Informa-
tionen und Services. 
Beispiele dafür sind ein BLOG zur Steigerung des Ver-
kaufserfolges epu.wko.at/salesstar oder ein Lexikon
von Selbstständigen für Selbständige, basierend auf
dem Prinzip von Wikipedia, unter
http://epu.wko.at/wiki.

www.kwt.or.at
Kammer der Wirtschaftstreuhänder und selbststän-
digen Steuerberater Österreichs mit kostenloser
Erst- sowie Spezialberatung für JungunternehmerIn-
nen und BetriebsübernehmerInnen.

www.ffg.at/aplusb
Akademische Gründerzentren für Jungunternehme-
rInnen vorwiegend im Technologiebereich.

www.vite.at
Plattform für Ideenumsetzung, Informationen und
Netzwerken, inkl. Twitter und facebook Gruppe.

Wettbewerbe, Workshops & 
Weiterbildung

www.i2b.at
Österreichweiter Businessplan Wettbewerb mit
Coachingmöglichkeiten und Expertenfeedback für
alle EinreicherInnen sowie wertvolle Sachpreise für
die GewinnerInnen.

www.adventurex.info
Businessplan Wettbewerb der Tiroler Zukunftsstif-
tung samt Seminaren und Workshops für Gründe-
rInnen in Tirol, Südtirol und Vorarlberg.

http://gruenderland.st
Termine und Tipps für steirische GründerInnen samt
Businessplan Wettbewerb für SchülerInnen.

Steuern, Finanzen & Förderungen

www.bmf.gv.at Ë Publikationen Ë Downloads Ë
Broschüren und Ratgeber Ë Selbstständigenbuch
Steuerleitfaden des Bundesministeriums für  Finanzen
für neugegründete Unternehmen.

www.ksv.at
Kreditschutzverband mit drei Jahren kostenloser
Mitgliedschaft für JungunternehmerInnen (abgesehen
von 34 Euro einmaliger Aufnahmegebühr), Zugang
zu begünstigten Bonitätsabfragen, Inkassoservice und
Adressen für Zielgruppenmarketing.

www.investmentnetzwerk.at
"kostenloser" Dienst für Suche nach Investmentgele-
genheiten bzw. für kapitalsuchende Unternehmer
(für Start-ups und entwickelte Unternehmen):
Gebühr von ca. 149 wenn man Partner findet und
Kontakt aufnehmen möchte...

www.gruendungsbonus.at und
www.nachfolgebonus.at
attraktive Förderungsmöglichkeiten bei Neugrün-
dung oder Betriebsnachfolge.

www.awsg.at
Staatliche Förderbank AWS mit Angeboten für
GründerInnen und JungunternehmerInnen.

http://wko.at/foerderungen
Der Überblick der Wirtschaftskammern über sämt-
liche Wirtschaftsförderungen in Österreich.

www.oeht.at 
Unternehmensgründungen und –übernahmen im
Tourismus fördert die Österreichische Hotel- und
Tourismuskbank (ÖHT).

Rettungsringe & Rügen

86 | Keine Angst vor dem Businessplan

www.gruenden.at
Praktische Werkzeuge wie Self-Check für ange-
hende UnternehmerInnen, Rechtsform- und
Patentberatung.

www.unternehmerweb.at
Wissens- und Informationsplattform für Gründer,
Jungunternehmer & Unternehmer.

www.unternehmer-in-not.at Ë Themen Ë
Gründungsphase
Infos über mögliche Startfehler sowie praktische
Werkzeuge.

www.Campus02.at
Aus der engen Kooperation mit der Wirtschaft ent-
stehen immer neue Themen für Forschungs- und
Entwicklungsaufgaben an der FH CAMPUS 02. 
Innovative Ansätze zur Steigerung der Wettbewerbs-
fähigkeit stehen hier im Vordergrund.

www.gruenderlexikon.de
Etliche (neue) Einträge, Subforen zum Thema
Businessplan, Geschäftsidee, Kredite – unter
anderem auch „Vorstellung des eigenen 
Unternehmens“ zum Netzwerken und „Sonsti-
ges“ Forum mit persönlichen Fragen („schaffe
ich das? Hilfe – ich weiß nicht mehr 

weiter!“ etc.)

Starthilfe speziell für Frauen

www.unternehmerin.at
Unternehmerinnen-Netzwerk der Wirtschafts-
kammer mit vielen Möglichkeiten, zum Beispiel der
Akademie für KleinstunternehmerInnen und dem
women2business-Portal w2b.wko.at.

www.gruenderinnen.at
Frauenservice des Wiener Wirtschaftsförderungs-
fonds (WWFF) mit Unterstützungsangeboten für

Businessplan, Finanzierung und Förderung. Interes-
sant: Ein halbes Jahr unentgeltliches Mentoring im
Rahmen des Projekts „Athene“ gemeinsam mit Frau
in der Wirtschaft.

www.frau-und-arbeit.at
Beratung und Unterstützung für angehende und jun-
ge Unternehmerinnen in Salzburg, von der Strategie
über die Werbung bis hin zur generellen Unterneh-
mensplanung.

www.gruenderinnenzentrum-stmk.at
Gründerinnenzentrum Steiermark hilft beim Ent-
scheidungsprozess (Gründen ja/nein), Businessplan
sowie Finanzierung und vermittelt MentorInnen.

www.unternehmerin.at/akademie 
Die Akademie für KleinstunternehmerInnen. Unter-
nehmerinnen, die bis zu drei Jahre am Markt sind
und keine MitarbeiterInnen beschäftigen, sollen
durch die Kombination aus Training und Coaching in
der Akademie das eigene Unternehmen weiterent-
wickeln können.

www.business-mamas.com
Netzwerk mit Werbe- und Präsentationsmöglich-
keiten, Netzwerktreffen, Kooperationsmöglichkei-
ten, internen Mailingliste, Forum, usw; Mitgliedsbei-
trag für Unternehmerinnen, free membership für
Angestellte, Berufstätige und karenzierte Mütter;
Forum mit aktuellen Einträgen, ua zum Thema
Frauen als Unternehmerinnen, darunter ein paar
speziell zum Thema Gründung

Coaching & Beratung

www.wifi.at
Wirtschaftsförderungsinstitute (WIFI) mit stark geför-
derter Beratung sowie speziellen Trainings für Jungun-
ternehmerInnen und GründerInnen. Vermittlung über
das Gründer-Service der jeweiligen Landeskammern.



Die GO! GründerCenter 
in Österreich

Adressen des Gründer-Service 
in den Bundesländern

BURGENLAND
Gründer-Service
Robert-Graf-Platz 1, 7001 Eisenstadt
Tel.: 05 90 907-2210
E-Mail: servicecenter@wkbgld.at

KÄRNTEN
Gründer-Service
Europaplatz 1, 9021 Klagenfurt
Tel.: 05 90 904-745
E-Mail: gruenderservice@wkk.or.at

NIEDERÖSTERREICH
Gründer-Service
Landsbergerstraße 1, 3100 St. Pölten
Tel.: 02742/851-17700
E-Mail: gruender@wknoe.at

OBERÖSTERREICH
Gründer-Service
Hessenplatz 3, 4020 Linz
Tel.: 05 90 909
E-Mail: service@wkooe.at

SALZBURG
Gründer-Service
Julius-Raab-Platz 1, 5027 Salzburg
Tel.: 0662/88 88-541
E-Mail: gs@wks.at

STEIERMARK
Gründer-Service
Körblergasse 111-113, 8021 Graz
Tel.: 0316/601-600
E-Mail: gs@wkstmk.at

TIROL
Gründer-Service
Meinhardstraße 14, 6020 Innsbruck
Tel.: 05 90 905-2222
E-Mail: gs@wktirol.at

VORARLBERG
Gründer-Service
Wichnergasse 9, 6800 Feldkirch
Tel.: 05522/305-1144
E-Mail: gruenderservice@wkv.at

WIEN
Gründer-Service
Stubenring 8-10, 1010 Wien
Tel.: 01/514 50-1050
www.gruenderservice.at/briefkastenwien

www.gruenderservice.at www.go-gruendercenter.net

WIEN/BURGENLAND
Roland Gehbauer
Erste Bank
Schottenring 18a
1010 Wien
Tel.: 05 0100 - 12323

KÄRNTEN
Harald Baier
Kärntner Sparkasse
Neuer Platz 14
9020 Klagenfurt
Tel.: 05 0100 - 30269

NIEDERÖSTERREICH
Mag. Stefan Wick
Sparkasse Niederösterreich
Domgasse 5
3100 St. Pölten
Tel. 05 0100 – 73166

OBERÖSTERREICH
Monika Rathfuss
Sparkasse Oberösterreich
Promenade 11–13
4020 Linz
Tel.: 05 0100 - 45588

TIROL
Josef Möltner
Tiroler Sparkasse
Sparkassenplatz 1, 
6020 Innsbruck
T:05 0100 - 70839

VORARLBERG
Thomas Anwander
Dornbirner Sparkasse
Bahnhofstraße 2
6850 Dornbirn
Tel.: 05 0100 - 74225

STEIERMARK
Mag. Dagmar Eigner-Stengg
Steiermärkische Sparkasse
Liebenauer Hauptstraße 2-6
8041 Graz
Tel.: 05 0100 - 36382

SALZBURG
Mag. Thomas Krauhs
Salzburger Sparkasse
Rainerstraße 4
5021 Salzburg
Tel.: 05 0100 - 48502



netzWERK

Keine Angst vor dem Businessplan | 91

accent Gründerservice GmbH www.accent.at  
+43 (0)2622 26326-1310

Austria Wirtschaftsservice (aws) www.awsg.at
Förderbank des Bundes www.business-angels.at

+43 (0)1 501 75-0
Blaha Büromöbel www.blaha.co.at 
Büroausstattung +43 (0)2262 72505–0
Bundesministerium für Wissenschaft www.bmwf.gv.at
und Forschung (bmw_f) +43 (0)1 531 20–0
digidruck.at www.digidruck.at
Drucksorten +43 (0)1 40904-1240
Donau-Universität Krems www.donau-uni.ac.at 
MBA Programme, Gründungscoaching +43 (0)2732 893-2000
Forschungsförderungsgesesllschaft www.ffg.at
Partner für Forschung und Entwicklung +43 (0)5 7755–0
Follow me www.wko.at/stmk/followme
Nachfolgen mit Plan +43 (0) 0316 601-1101
Frau in der Wirtschaft www.unternehmerin.at

+43 (0)5 90 900-3016
haude electronica verlag www.haude.at 
Software +43 (0)1 544 69 79-0
Herold Business Data www.herold.at
Gelbe Seiten, Serviceportal +43 (0)2236 401-133
IBM www.ibm.at
IT-Lösung +43 (0)1 21145-0
Junge Wirtschaft www.jungewirtschaft.at 

+43 (0)5 90 900-3226
Land Niederösterreich www.noel.gv.at 

+43 (0)2742 9005-0
Land Oberösterreich www.land-oberösterreich.gv.at 

+43 (0)732 7720-0
Land Salzburg www.salzburg.gv.at 

+43 (0)662 8042-0

Land Vorarlberg www.vorarlberg.at 
+43 (0)5574 511-0

mayermayer www.mayermayer.at
Unternehmensberatung +43 (0)316 837348-0
nic.at www.nic.at
Domains +43 (0) 662/46 69-0
Oberösterreichische Nachrichten www.nachrichten.at 

+43 (0)732 7805-0
OMV www.omv.at 

+43 (0)1 40440-0
Die Presse www.diepresse.com

+43 (0)1 51414-0
PricewaterhouseCoopers www.pwc.at
Wirtschaftsprüfung, Beratung, Advisory +43 (0)1 501 88-0
RIZ Niederösterreichs Gründeragentur www.riz.at
Betreuung in der Gründungsphase +43 (0)2622 26326-0
Salzburger Nachrichten www.salzburg.com

+43 (0)662 8373-0
Steirische Förderungsgesellschaft (SFG) www.sfg.at

+43 (0)316 7093-0
Stadt Linz www.linz.at
Wirtschaftsservice +43 (0)732 7070-2311
Tecnet Capital www.tecnet.co.at
Ansprechpartner für Technologieprojekte +43 (0)2742 9000-19300
Wiener Städtische Versicherung www.wienerstaedtische.at/business
Risikovorsorge und Versicherungen +43 (0)50 350 350
Wirtschaftsagentur Wien www.wirtschaftsagentur.at

+43 (0)1 4000–8670
WIFI Österreich www.wifi.at 

+43 (0)5 90 900-3118
Wirtschaftsblatt www.wirtschaftsblatt.at 

+43 (0)1 60117-0

Ausführlichere Informationen zu den i2b Partnerorganisationen erhalten Sie unter www.i2b.at/netzwerk 

netzWERK von i2b 
Ein sehr wichtiger Teil des i2b Netzwerks sind unsere Businessplan-ExpertInnen. Sie las-
sen die TeilnehmerInnen im Rahmen des i2b Feedback-Services an Ihrem Know-how teil-
haben und stehen darüber hinaus unter www.i2b.at/experten für Fragen zur Verfügung. 

Neben diesen ExpertInnen finden sich zahlreiche privatwirtschaftliche und öffentliche Part-
ner im i2b Netzwerk, die sich für GründerInnen und JungunternehmerInnen engagieren:



• Geld- und Sachpreise für die besten
Businesspläne: Ende des Jahres wer-
den aus allen Einreichungen zum
Wettbewerb die besten Businesspläne
ermittelt und im Zuge einer feierlichen
Preisverleihung prämiert (siehe auch
„Was wird bewertet?“). Insgesamt win-
ken den SiegerInnen Preise im Wert
von über 70.000 Euro. Details finden
Sie rechtzeitig unter www.i2b.at 

• Kontakte zu Financiers und Förder-
institutionen: Bei Veranstaltungen
können Sie in das Netzwerk von i2b
eintauchen und VertreterInnen der
Finanzierungs- und Förderszene ken-
nenlernen. Auch das bringt Sie der
Umsetzung Ihrer Idee einen entschei-
denden Schritt näher. 

• Zugang zu Planungs-Werkzeugen: Das
Handbuch „Keine Angst vor dem Busi-
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Wer eine Firma plant, hofft auf
unternehmerischen Erfolg. Erfolg

ist der größte Motivationsfaktor für
GründerInnen. Nicht übersehen sollten
Sie jedoch, dass Sie leichter durchhalten
können, wenn Sie sich schon auf halber
Wegstrecke eine Belohnung holen: Neh-
men Sie an Österreichs größtem Busi-
nessplan Wettbewerb i2b teil und gewin-
nen Sie eine erste Standortbestimmung,
Unterstützung und vielleicht sogar einen
Preis. Profitieren kann von den i2b Ser-
vices jeder, der eine konkrete Grün-
dungsidee verfolgt, ob im Team oder
alleine, ob mit einem Produkt oder einer
Dienstleistung, ob in Vorarlberg oder im
Burgenland. Feedback auf Ihren Busi-
nessplan gibt es das ganze Jahr hindurch,
Einreichschluss für den diesjährigen
Wettbewerb ist Anfang Oktober. Alle
Infos dazu gibt es unter www.i2b.at

Was bringt es, am 
Wettbewerb teilzunehmen? 

Die Nutzung der Services und die Teilnahme am Wettbewerb
sind für Sie kostenlos, der Nutzen bei der Umsetzung Ihrer
Gründungsidee ist Ihnen jedoch sicher:

• Rasches Expertenfeedback: Jeder, der einen Businessplan
auf www.i2b.at einreicht, bekommt innerhalb von fünf
Wochen zwei voneinander unabhängige, schriftliche Fach-
feedbacks von Gründungs-, Finanzierungs- bzw. Branchen-
expertInnen aus dem i2b Netzwerk. Diese Feedbacks geben
Ihnen eine frühzeitige Außensicht zu Ihrem Gründungsvor-
haben, unabhängig von einer späteren Wettbewerbsteilnah-
me. 

• Einladung zu Veranstaltungen: Für InteressentInnen und
TeilnehmerInnen werden in den Bundesländern immer
wieder Themenveranstaltungen angeboten. Der i2b
Newsletter und der Veranstaltungskalender auf
www.i2b.at/kalender informieren Sie darüber. 

Wollen Sie für das Abenteuer Gründung belohnt werden? 

Wanted: Österreichs
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bester Businessplan Wer steht hinter i2b?

i2b ist ein rechtlich eigenständiger Verein, dessen Mitglieder
die Wirtschaftskammern Österreichs sowie Erste Bank und
die Sparkassen sind. Weiters unterstützen zahlreiche Partner
und Sponsoren i2b bei dem Ziel, aus möglichst vielen Ideen
umsetzbare, nachhaltige Geschäftskonzepte zu entwickeln..

Wer kann teilnehmen?

Im Prinzip jeder, der eine durchdachte und ausformulierte
Geschäftsidee hat, ob Lehrling oder Meister, Studierende oder
ProfessorInnen, Hausmänner oder ManagerInnen. Der Wett-
bewerb ist bewusst offen gestaltet: Unternehmertum kennt
keine Grenzen.
• Es gibt kein Mindest- oder Höchstalter für TeilnehmerInnen.
• Willkommen sind Frauen wie Männer. Erfreulich: Beim Wett-

bewerb 2009 waren in sieben von zwölf Siegerteams Frauen
federführend bzw. beteiligt.

• Sie können als Team einreichen oder auch alleine. Die Anzahl
der Personen hinter Ihrer Idee hat auf die Bewertung durch
die Jury keinen Einfluss.

• Sie benötigen keine österreichische Staatsbürgerschaft. 
Einreichungen sind sowohl in Deutsch als auch in Englisch
möglich.

• Sie benötigen kein Studium oder eine andere spezifische
Ausbildung. Der Wettbewerb ist offen für alle, die sich plan-
voll mit der Selbstständigkeit beschäftigen.

• Einzige Einschränkung: Wurde Ihre Geschäftsidee schon vor
dem 1. Jänner des Wettbewerbsjahres umgesetzt (in einer
neuen oder bestehenden Firma), sind Sie mit dieser Idee
von einer Teilnahme ausgeschlossen.



nessplan“ führt Sie auf unkonventionelle
Weise an das Thema heran und macht
Lust, den Businessplan gleich anzuge-
hen. Dabei unterstützt Sie das Software-
Werkzeug „Plan4You Easy“: Sie geben
nur Ihre Basiszahlen ein und die Soft-
ware erstellt für Sie die nötigen Pla-
nungsrechnungen. Zudem leitet Sie
„Plan4You Easy“ mit klaren Strukturvor-
gaben und interaktiven Fragen durch
die Textteile Ihres Businessplans. Die
Software enthält auch Beispiel-Business-
pläne. Dieses und andere nützliche Tools
finden Sie unter www.i2b.at/tools

Was wird bewertet?
Da ein Businessplan immer eine sehr
individuelle Angelegenheit ist, muss
auch die Suche nach den Besten mehre-
re Faktoren berücksichtigen. So werden
die SiegerInnen bei i2b in zwei Schritten
ermittelt. Die schriftlichen Feedbacks
beziehen sich im Wesentlichen auf die
später angeführten Leitfragen (siehe fol-
gende Seiten). Wichtig ist, dass  
• Ihre Geschäftsidee erfolgsverspre-

chend und realisierbar ist,
• Ihre Annahmen plausibel und mit

Daten und Fakten hinterlegt sind,
• die Gestaltung ansprechend und ver-

ständlich ist.
Der zweite Schritt ist das persönliche
Auftreten. Die EinreicherInnen mit den
besten Fachfeedbacks werden zum Pri-
vate Equity Day eingeladen und präsen-
tieren Ihre Konzepte vor einer Jury aus
Branchen-, Finanz- und Gründungsex-
pertInnen. Wer nach beiden Bewer-
tungsschritten die besten Noten hat,
wird Ende des Jahres vor den Vorhang
geholt und prämiert.

Wie läuft der Prozess ab?
1. Sie registrieren sich auf www.i2b.at
2. Danach haben Sie Zugang zu allen Planungswerkzeugen für

den Businessplan.
3. Sie reichen Ihren Businessplan online ein und erhalten

innerhalb von fünf Wochen zwei unabhängige Fachfeed-
backs. Die ExpertInnen beurteilen Ihre Geschäftsidee, zei-
gen Ihnen, was Sie verbessern könnten und geben Tipps für
die nächsten Schritte.

4. Sie können Ihren Businessplan überarbeiten und haben bis
Anfang Oktober Gelegenheit, für den Wettbewerb einzurei-
chen.

5. Eine Fachjury sieht sich die bestbewerteten Businesspläne
nochmals an und bestätigt die TeilnehmerInnen für den Pri-
vate Equity Day.

6. Am Private Equity Day werden in Kurzpräsentationen die
besten Geschäftsideen vorgestellt und von einer Jury bewer-
tet.

7. Ende des Jahres findet die Prämierungsveranstaltung mit
den erfolgreichsten TeilnehmerInnen des diesjährigen Wett-
bewerbs statt. Nähere Informationen finden Sie unter
www.i2b.at 
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10 Jahre i2b

Die Initiative „i2b – ideas to business“ feiert 2010 ihr zehnjäh-
riges Bestehen. In diesen zehn Jahren wurden mehr als 1.700
Businesspläne eingereicht und 106 PreisträgerInnen ausge-
zeichnet. Ins Leben gerufen wurde i2b im Jahr 2000 von den
Wirtschaftskammern Österreichs und der VA Tech. Seit
Herbst 2003 ist i2b ein rechtlich eigenständiger Verein, dessen
Mitglieder die Gründer-Services der Wirtschaftskammern
sowie die Erste Bank und Sparkassen mit ihrer GO! Gründer-
offensive sind. .

Kontakt:

i2b – ideas to business
Initiative zur Erstellung eines Unternehmenskonzeptes
contact@i2b.at I +43 (0)1/230 60-3585 I www.i2b.at 



Produkt oder Dienstleistung
Kundenvorteile/Kundennutzen

Welche Produkte / Dienstleistungen bieten Sie an?

Welche Zielkunden sprechen Sie an und welche Kundenbedürfnisse liegen dort vor?

Welchen Kundennutzen erfüllt Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung in diesem 
Zusammenhang? (Kundennutzen quantifizierbar und messbar dargestellt? 
Evt. Klassifizierung in „harten“, eindeutig quantifizier- und messbaren Kundennutzen 
sowie „weichen“ Zusatznutzen?)

Welche Konkurrenzprodukte (zur Erfüllung des gleichen Kundenbedürfnisses) 
existieren bereits oder sind in Entwicklung? 

Stand der Entwicklung

In welchem Entwicklungsstadium befindet sich Ihr Produkt          / Ihre Dienstleistung? 
Gibt es Prototypen, Pilotanlagen oder bestehen die Produkte sogar schon in Serienreife?

Erläutern Sie die innovativen Merkmale Ihrer Produkte aus technologischer Sicht. 
Wodurch unterscheidet sich Ihre Technologie von den derzeit verwendeten Technologien?

Inwiefern ist Ihre Idee auch in folgenden Breichen innovativ?

   - Umwelt- und soziale Auswirkungen
   - Effiziente Nutzung von Stoff-, Energie- und Informationsströmen
   - Verwendung erneuerbarer / nachwachsender Rohstoffe / Energie
   - Lebenszyklus (Rohstoffgewinnung->Herstellung->Transport->Nutzung->End of Life)
   - Berücksichtigung der Herkunft der für die Geschäftsidee verwendeten Produkte
   - Flexibilität und schnelle Adaptionsfähigkeit
   - Chancengleichheit insbesondere bzgl. Frauen

Aus welchen Gründen ist Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung oder sind vergleichbare 
Konkurrenzprodukte noch nicht auf dem Markt? 

Wie differenzieren Sie sich von Konkurrenzprodukten?

Benötigen (haben) Sie Patente, Lizenzvereinbarungen, Marken?

Welche Patente / Lizenzen über gleiche / ähnliche Produkte sind im Besitz von 
Mitbewerbern? 

Fertigung/Erstellung

Welchen Fertigungs- / Dienstleistungserstellungsprozess planen Sie?

Wie viel wollen Sie produzieren bzw. welchen Dienstleistungsumfang wollen Sie anbieten?

Welche Mittel (quantitativ und qualitativ) benötigen Sie zur 
Produkt- / Dienstleistungserstellung?

Was sind die Umwelt- und sozialen Auswirkungen bei der Herstellung dieser 
Mittel (Ressourcen, Technologien)?

Welche wesentlichen Investitionen müssen bzw. mussten Sie bereits tätigen?

Wie hoch ist Ihr Bedarf an Input-Faktoren (Rohmaterialien, Materialien für die 
Dienstleistungserstellung)?

Executive Summary
Unternehmen

Was ist Ihre Produkt- oder Dienstleistungsidee? Ist sie verständlich erklärt?

Welche Kompetenzen und Erfahrungen haben Sie bzw. Ihr Team?

Unternehmensumfeld

Welche Märkte und Branchen sind für Ihr Unternehmen relevant?

Wer ist der Zielkunde und was ist der Kundennutzen?

Welches Bedürfnis/ welcher Bedarf wird durch Ihr Produkt/
Ihre Dienstleistung ursächlich bedient?

Was ist der Wettbewerbsvorteil gegenüber dem Mitbewerb?

Welchen gesellschaftlichen Mehrwert hat gegebenenfalls Ihre Idee?

Finanzen

Wie hoch ist der Umsatz für Ihr Unternehmen in den nächsten 4 Jahren?

Wie hoch ist der Investitionsbedarf für Ihr Unternehmen in den nächsten 4 Jahren?

Welche Rendite/ Gewinne können Sie mit Ihrem Unternehmen in den nächsten 
4 Jahren erzielen?

Wie hoch ist Ihr Eigenmittelanteil und welchen Fremdfinanzierungsbedarf planen Sie?

Wie ist der Stand des Vorhabens (vor Gründung, bereits gegründet, etc.)?

Unternehmen
Unternehmensprofil/Gründerprofil

Was ist Ihr Geschäftsgegenstand bzw. Ihre Geschäftsidee?

Welche Markt- und Produkt-/ Dienstleistungsbereiche decken Sie ab?

Welche Rechtsform planen Sie? 

Wie ist der Firmenwortlaut und ggf. das Datum der Unternehmensgründung?

Wie sind die (geplanten) Eigentumsverhältnisse?

Welchen Standort haben Sie vorgesehen?

Wer unterstützt Sie (personell, ideell, finanziell)?

Welches Team steht hinter Ihnen und wie setzt es sich zusammen 
(Vielfalt, Kompetenzen, etc.)?

Unternehmensziele

Wie war die bisherige Entwicklung? Haben Sie schon erste Schritte zur Gründung gesetzt?

Welche persönlichen und unternehmerischen Ziele haben Sie sich für die nächsten 
3, 5, 10 Jahre gesetzt?

Wie sieht Ihre langfristige Unternehmensperspektive aus?

Was sind Ihre Haupterfolgsfaktoren?

Leitfragen für den i2b Businessplan-Wettbewerb
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Zielkunden:

   - Wer sind Ihre Zielkundengruppen?

   - Welche Kundenbeispiele bzw. Referenzkunden können Sie anführen?

   - Welchen Absatz, Umsatz und Gewinn erwarten Sie in den ersten 4 Jahren?

   - Welches (Absatz-)Volumen besitzen die einzelnen Segmente heute und zukünftig?

   - Was sind die kaufentscheidenden Faktoren?

   - Welchen Marktanteil streben Sie an?

   - Inwieweit sind Sie von Großkunden bzw. spezifischen Kundensegmenten abhängig? 
(siehe Branchenanalyse)

Der Wettbewerb

Welche wichtigen Mitbewerber bieten vergleichbare Produkte / Dienstleistungen an? 
Worin liegen Ihre Stärken und Schwächen gegenüber der Konkurrenz?

Wie stark ist die Marktmacht der einzelnen Mitbewerber?

Welche Neuentwicklungen sind zu erwarten?

Wie unterscheidet sich Ihr Angebot von dem der Konkurrenz?

Wie werden die Mitbewerber auf Ihren Markteintritt reagieren? 
Wie wollen Sie diese Reaktion beantworten?

Standortanalyse

Wo befindet sich der Sitz des Unternehmens?

Warum haben Sie genau diesen Standort gewählt?

Welche Vorteile hat der gewählte Standort zu bieten (regionale Kompetenzen/Stärken)?

Welche Ausbau- und Entwicklungsmöglichkeiten bestehen am gewählten Standort
bzw. in der ausgewählten Region?

Marketing
Markteintritt

Welche Schritte planen Sie zur Einführung Ihres Geschäftes? 
Wie können Sie eventuell vorhandene Markteintrittsbarrieren überwinden?

Welche Referenzkunden können Sie vorweisen bzw. wie wollen Sie 
(weitere) Referenzkunden gewinnen?

Wie sehen Zeitplan und wichtige Meilensteine aus?

Marketing-/Absatzkonzept

Verkaufen Sie über den Preis (niedrigere Kosten), den Produkt-/ 
Leistungsvorteil oder über andere Vorteilsfaktoren?

Welche Endverkaufspreise sollen Ihre Produkte / Dienstleistungen erzielen?

Welche Absatzziele streben Sie an?

Wie sieht der typische Prozess eines Produktverkaufs / Dienstleistungsabsatzes aus?

Welche Vertriebskanäle nutzen Sie und welche Zielgruppen erreichen Sie durch welche 
Vertriebskanäle?

Welche Teile und Leistungen kaufen Sie von Dritten zu? 
Wie verhält sich die Preisstruktur dieser zugekauften Leistungen?

Auf welche Weise können Sie diese Kapazität kurzfristig anpassen und welcher 
Aufwand wäre mit einer Kapazitätsausweitung verbunden?

Welche Maßnahmen zur Qualitätssicherung sehen Sie vor?

Falls Sie ein Lager benötigen, welchen Lageraufbau planen Sie?

Branche und Markt
Branchenanalyse

Branche allgemein:

   - Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verändert sich Ihre Branche?

   - Welche Rolle spielen Innovation und technologischer Fortschritt?

   - Wie groß ist der Gesamtumsatz und Gesamtabsatz in Ihrer Branche?

   - Wie verläuft die Preisentwicklung?

   - Welche Entwicklungen (ökonomische, rechtliche, ökologische, gesellschaftliche, 
regionale) beeinflussen Ihre Branche?

   - Wodurch wird das Wachstum Ihrer Branche bestimmt?

   - Wie sind die Rendite-Erwartungen in Ihrer Branche?

   - Wie schätzen Sie Ihre eigene Stellung in der Branche ein?

Branchenanalyse:

   - Gibt es (rechtliche, wirtschaftliche, regionale etc.) Markteintrittsbarrieren bzw.
-besonderheiten?

   - Wie hoch ist die Bedrohung durch Ersatzprodukte (ähnliche Produkte)?

   - Gibt es Abhängigkeiten von Lieferanten und / oder Kunden?

   - Wie stark ist die Rivalität unter den Mitbewerbern?

   - Steigt/fällt die Anzahl der Mitbewerber, die solche Produkte/Dienstleistungen 
wie Sie anbieten möchten?

   - Gibt es Partnerschaften/Netzwerke/Cluster/Synergien/Förderungen, 
die Sie nutzen können?

Marktanalyse/ Marktsegmentierung/ Zielkunden

Marktanalyse:

   - Was ist mein Markt? Wie groß ist mein Marktpotenzial, mein Marktvolumen?

   - Welches Marktwachstum kann prognostiziert werden?

   - Welche Markttrends erwarten Sie? Wie wird sich die Nachfrage nach Ihren 
Produkten/Dienstleistungen in Zukunft entwickeln?

Marktsegmentierung:

   - Wie segmentieren Sie den Markt?

   - Welchen Marktanteil halten Sie? Welchen streben Sie an?

   - Stehen Sie mit einem regionalen Markt in besonderer Beziehung 
(regionale Besonderheiten als USP)?
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Hat Ihre Idee einen ökologischen, sozialen oder einen anderen langfristigen 
positiven Vorteil? Wird dieser als Verkaufsargument genutzt?

Absatzförderung

Welche Werbemittel/Werbemöglichkeiten nutzen Sie?

Wie viel – an Zeit und Kapazitäten – wird es kosten, einen Kunden zu gewinnen?

Welche Bedeutung haben Service, Wartung und Hotline?

Welche Produkt- oder Funktionsgarantien geben Sie?

Nutzen Sie regionale oder gesellschaftliche Besonderheiten (Netzwerke/Synergien etc.)?

Welche Zahlungspolitik setzen Sie fest, welche Zahlungsfristen und Rabatte räumen 
Sie beispielsweise ein?

Management und Schlüsselpersonen
Wie ist der berufliche Werdegang des Gründerteams?

Welche Erfahrungen und Fähigkeiten bezüglich des Geschäftsvorhabens besitzt 
das Team? Werden die handelnden Personen ganztägig für das Unternehmen tätig 
sein oder gehen sie einer Nebenbeschäftigung nach? Sind bereits alle Schlüssel -
positionen besetzt?

Ist die Organisationsstruktur entsprechend dargestellt?

Welche Erfahrungen und Fähigkeiten fehlen dem Team?

Wie soll das Vergütungssystem gestaltet sein?

Welche Unternehmensbereiche werden an Dritte ausgelagert?

Welche persönlichen Kontakte zu möglichen Geschäftspartnern bestehen?

Wie sieht das allgemeine Management aus (Leitziele, Strategien, Qualitätssicherung)?

Umsetzungsplanung
Welche einzelnen Schritte haben Sie innerhalb der nächsten vier Jahre zur erfolgreichen 
Etablierung Ihres Unternehmens geplant? Welche Meilensteine haben Sie festgelegt?

Welche Aufgaben und Meilensteine hängen direkt voneinander ab?

Welches ist der kritische Pfad?

Chancen und Risiken
Welche grundsätzlichen Chancen und Risiken (hinsichtlich Technologie, 
Kundenverhalten, Wettbewerb u.a.) bestehen für Ihr Geschäftsvorhaben? Gibt es eine 
detaillierte SWOT-Analyse (Stärken-, Schwächen-, Chancen-, Gefahrenanalyse)?

Welche Maßnahmen sind geplant, die aufgezeigten Risiken einzuschränken 
(Innovations- bzw. Risikomanagement)?

Inwieweit können Sie durch Anpassung Ihrer Pläne diese Auswirkungen 
(im Falle von Risiken) begrenzen oder (im Fall von Chancen) nutzen?

Wie wird im günstigsten und ungünstigsten Szenario Ihre Planung für die nächsten 
vier bis fünf Geschäftsjahre aussehen?
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Planung für die kommenden Geschäftsjahre
Personalplanung

Welchen Personalbedarf und welche Personalkosten erwarten 
Sie in den nächsten vier bis fünf Geschäftsjahren?

Investitions- und Abschreibungsplanung

Wie viel Sachkapital ist erforderlich, um erste Umsätze zu erzielen?

Wie sieht Ihre kurzfristige Investitionsplanung aus?

Welche großen Investitionen werden in Zukunft anfallen?

Wann und in welchem Umfang werden diese Investitionen auftreten?

Wie hoch sind die aus der jeweiligen Investition entstehenden 
jährlichen Abschreibungen?

Plan-Gewinn- und Verlustrechnung

Wie werden sich Ihre Umsätze, Aufwendungen und Erträge in den nächsten 
Jahren entwickeln?

In welchem Jahr erreichen Sie den Break-even?

Liquiditätsplanung

Wie wird sich Ihre Liquidität (erwartete Ein- und Auszahlungen) kurzfristig entwickeln?

   - Für das 1. Geschäftsjahr: Monatszahlen

   - Für das 2. Geschäftsjahr: Ganzjahreszahlen

   - Für das 3. Geschäftsjahr: Ganzjahreszahlen

   - Für das 4. Geschäftsjahr: Ganzjahreszahlen

Ab wann rechnen Sie mit einem Einzahlungsüberschuss 
(Summe aller Einzahlungen minus Summe aller Auszahlungen > 0)?

Finanzbedarf
Wie hoch ist der Finanzbedarf Ihres Unternehmens gemäß Liquiditätsplanung?

Welche Finanzierungsquellen können Sie zur Deckung des Finanzbedarfs verwenden?

Wie ist das Rechnungswesen in Ihrem Unternehmen organisiert? 
Wer führt die Buchhaltung?
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