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VYorwort

Als mitarbeitende Angehorige eines kleinen Familienbetriebes legte ich die be-
triebswirtschaftlichen Auswertungen des Steuerberaters regelmiflig meinem Vater
vor, der knietief im Tagesgeschift steckte. Fiir die Beschiftigung mit den Unter-
nehmenszahlen blieb meist nur wenig Zeit. Hinzu kam, dass die Auswertungen fiir
thn weder verstdndlich noch hilfreich waren. Mein Vater wollte schlicht wissen:
Welcher Lkw féhrt kostendeckend und woran liegt es, wenn ein Fahrzeug rote oder
schwarze Zahlen schreibt? Es lag an mir, die Antworten zu finden. Mit diesen Fra-
gen im Hinterkopf erarbeitete ich regelmifig monatliche Auswertungen, die die
betrieblichen Zahlen auf die einzelnen Fahrzeuge zuordneten. Ich verdnderte einige
Begriffe in den neu gestalteten Ubersichten so, dass meinem Vater auf einen Blick
klar war, um was es ging. Ich iibersetzte quasi die Zahlen in seine Sprache.

Woran liegt es, dass zahlreiche Unternehmer die klassischen betriebswirtschaft-
lichen Auswertungen am Ende des Monats kaum eines Blickes wiirdigen? Ich mei-
ne, es liegt zum groBen Teil daran, dass Begriffe unklar und steuerliche Hinter-
griinde sowie betriebswirtschaftliche Zusammenhinge nicht bekannt sind. Trotz-
dem bin ich der Auffassung, dass nicht jeder Unternehmer eine perfekte
betriebswirtschaftliche Ausbildung haben muss, geschweige denn haben kann. Die
typischen Handwerker, Architekten oder Cafébetreiber von nebenan sind damit be-
schiftigt, ihrem Tagewerk nachzugehen: Dicher decken, Hiuser entwerfen oder
Kaffee ausschenken. Es bleibt oftmals keine Zeit oder es fehlt der Antrieb, sich mit
den Grundlagen der Betriebswirtschaft zu befassen.

Im Rahmen meiner beruflichen Téatigkeit als Fordermittelberaterin erlebe ich
immer wieder, dass Unternehmer folgerichtig nur dann eine zielfithrende Entschei-
dung treffen konnen, wenn sie eine geeignete Entscheidungsgrundlage haben. In-
formationen, die schnell aufgenommen und in die betriebliche Praxis umgesetzt
werden konnen. Oft ist dazu kein allumfassendes betriebswirtschaftliches und for-
derspezifisches Wissen auf Seiten des Entscheiders zwingend erforderlich. Was
allerdings mindestens notig ist, ist ein punktuelles Wissen um die wichtigsten Struk-
turen eines Fachgebietes.

Vor diesem Hintergrund habe ich das vorliegende Praxishandbuch konzipiert.
Mit dem Fokus auf Praxistauglichkeit habe ich Thnen die Informationen zusam-
mengestellt, die Sie benodtigen, um sich grundlegend im Forderdschungel zu orien-
tieren. Nur wenn Sie wissen, welche Tiiren in die Forderlandschaft fithren, welche
Schliissel die Tiiren 6ffnen und mit welchen Werkzeugen Sie den dahinter liegen-
den Dschungel lichten konnen, konnen Sie in verhéltnisméBig kurzer Zeit den Weg
zum Fordertopf erfolgreich beschreiten. Leider ist die Fordersprache kompliziert



Vorwort

und schreckt gerade diejenigen ab, die zur Hauptzielgruppe vieler Forderprogram-
me gehoren, ndmlich die kleinsten und kleine Unternehmen. Oft stoBen Unterneh-
mer die Tiir zum Forderdschungel auf und schrecken vor weiteren Schritten zuriick,
weil sie weder einen Weg sehen noch einschitzen konnen, ob sie die Zeit und die
Mittel haben, sich zielgerichtet auf einen Topf hinzubewegen. Viele scheitern frus-
triert am Faktor Zeit oder Sprachgebrauch, meistens an beidem gleichzeitig.

Im vorliegenden Praxishandbuch verfolge ich den Ansatz, vordergriindig ver-
zwickte Sachverhalte in verstindliche Einzelschritte zu zerlegen. So weit wie mog-
lich vermeide ich dabei Fachbegriffe und ziele darauf ab, Unternehmen Zugang zu
offentlichen Mitteln zu verschaffen. Ich mochte dazu beitragen, den Dschungel et-
was iibersichtlicher zu machen, damit Sie sich in der Forderlandschaft schneller
zurechtfinden konnen. Ein Hinweis sei an dieser Stelle noch gegeben: Wenn die
Rede von ,,Unternehmern ist, schlieBe ich die Unternehmerinnen selbstverstind-
lich mit ein. Aus Griinden der Lesbarkeit habe ich darauf verzichtet, die weibliche
und die ménnliche Form zu verwenden.

Diisseldorf, im September 2013 Marion Rohwedder
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Einzelunternehmer, Freiberufler und Selbststindige jeder Branche sind stark ins
Tagesgeschift eingebunden und haben iiblicherweise nur eine knapp bemessene
Zeit zur Verfiigung, sich mit strategischer Planung oder gar zeitaufwendigen Re-
cherchen zu beschiftigen. Das trifft umso mehr auf kleinste und kleine Unterneh-
men zu. Hier steht der Chef nicht selten mit an der Werkbank, bedient die Kunden
in seinem Café oder seiner Boutique, erarbeitet eine Website oder liefert Waren
aus. Das Buch spricht Unternehmer an, die als wichtiger Bestandteil des Wirt-
schaftsmotors einen groBen Teil der Arbeitsplidtze schaffen und dauerhaft erhalten,
Steuern zahlen und zum wirtschaftlichen Wachstum Deutschlands erheblich beitra-
gen. Es richtet sich an Unternehmer, die ihren Schwerpunkt im Kerngeschift sehen,
die Profis in ithrem Metier sind und bislang nur wenig bis gar keinen Kontakt zum
Thema Fordermittel hatten. Es geht um Dachdecker, Werkzeugmacher, Architek-
ten, Webdesigner, Schildermacher, Cafébetreiber, Gastronomen, Schreiner, IT-
Spezialisten, Friseure, Baustoffhersteller, Techniker, Buchhédndler, Druckereien,
Mediengestalter, Hersteller von Lederwaren, Glas oder Maschinen, Baudienstleis-
ter, Fahrradhédndler, Hoteliers, Textilhersteller, Modedesigner, Innenausstatter, Bi-
cker, Fleischer und Lebensmittelhdndler, Werbetexter und die vielen anderen Be-
rufsgruppen.

In den gewerblichen Branchen gibt es Einzelkdmpfer und Betriebe mit 10, 20
oder 30 Mitarbeitern, manchmal auch mehr. Das Praxishandbuch ist speziell fiir
Betriebe dieser Groenordnung konzipiert, die sich ein Bild iiber das moglicher-
weise vorhandene Forderpotenzial ihres Unternehmens machen und es zuniéchst
selbst in die Hand nehmen wollen, die passenden Fordermittel zu finden.

Wie bekommen Einzelunternehmer, Freiberufler und Selbststindige Zugriff auf
offentliche Fordermittel? Gibt es eine Abkiirzung zu Fordertopfen und wie ist vor-
zugehen, um in moglichst kurzer Zeit eine zuverldssige Aussage iiber verfiigbare
Forderprogramme zu bekommen? Ist das iiberhaupt moglich? Welcher Fordertopf
passt auf welches Vorhaben? Und wann ist eine Fordermittelrecherche aussichts-
los?

Angesichts der Tatsache, dass es rund 3.500 verschiedene Forderprogramme
gibt, geraten nicht wenige Unternehmer in berechtigte Zweifel dariiber, ob der
Aufwand nach Fordermitteln zu recherchieren iiberhaupt im Verhiltnis zu den wie
auch immer gearteten Vorteilen steht, die zum Zeitpunkt der Recherche iiblicher-
weise noch gar nicht bekannt sind. Die Forderrichtlinien, die vielfach umstindlich
formuliert sind, auf weitere Quellen verweisen und umfangreiches Wissen iiber
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korrespondierende Rechtsgrundlagen voraussetzen, tragen nicht dazu bei, dass Ein-
steiger einen leichten Zugang in die Forderlandschaft bekommen.

Eine zentrale Ubersicht iiber Mechanismen und Strukturen in der deutschen
Forderlandschaft gibt es nicht. Vielmehr sind in unterschiedlichen Informationsme-
dien von Bundes- oder Landesbehorden, Gemeinden und anderen Beteiligten der
deutschen Forderszene Teilstiicke ersichtlich, die richtig zusammengesetzt ein kla-
res Bild ergeben. Wer die Strukturen in der deutschen Forderlandschaft kennt und
grundlegende Informationen dariiber hat, was generell in der Bundesrepublik for-
derfihig ist, hat den Universalschliissel fiir sémtliche Tiiren in die Forderlandschaft
in der Hand und versetzt sich damit iiberhaupt erst in die Lage, einen Weg zum pas-
senden Fordertopf zu finden.

Ziel des Praxishandbuchs ist es, eine mogliche Vorgehensweise auf dem Weg
zu nutzbaren Fordertopfen darzulegen und Unternehmen das notige Handwerks-
zeug zu geben, das sie zur Erlangung von Fordermitteln wirksam einsetzen konnen.
Bildlich gesprochen erhalten Sie eine Bedienungsanleitung fiir jedes Werkzeug, das
Sie benutzen konnen, und erfahren, in welcher Reihenfolge und mit welcher Wir-
kung Sie diese einsetzen konnen. Allerdings kann ich es Thnen nicht abnehmen, die
Anwendung selber auszuprobieren. Nehmen Sie die Werkzeuge in die Hand und
tiben Sie den Umgang mit ihnen, bis Ihnen die Handhabung geldufig ist. Dabei
wiinsche ich allen Unternehmern viel Erfolg!
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