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Aktuelle Situation

Viele Unternehmen leiden aufgrund ihrer Liquiditat, Bonitdt und dem sehr zurilickhaltendem Enga-
gement ihrer Hausbank. Dadurch bekommen sie kaum Kredite, die notwendig waren um ihr Unter-
nehmen weiter auszubauen. Oft scheitern diese an den zu geringen Gewinnen in den Jahresab-
schliissen und wegen des nicht vorhandenen oder zu geringen Eigenkapitals. Deshalb verlangen
Banken zusatzlich zu einem guten Jahresabschluss auch noch Sicherheiten, die die meisten aber

nicht haben. Insofern helfen auch gute Jahresabschliisse allein den Unternehmen nicht weiter.

Sinn und Zweck der Fremdkapitalisierung

Unternehmen die Kapital brauchen, aber nicht mit dem Engagement ihrer Bank rechnen kénnen,

haben durchaus Chancen mit unserem Konzept ihr Unternehmen ausreichend zu kapitalisieren.

Dieses Konzept gilt nicht fur Existenzgriinder und wir bevorzugen Unternehmen, die mindestens 2-

5 Jahre auf dem Markt sind und entsprechende Jahresabschliisse vorweisen kénnen.

Wir bieten eine Form der hybriden Kapitalisierung an. Das bedeutet zu einem, dass man sowohl die
Werthaltigkeit und die Bonitdt des Unternehmens kurzfristig deutlich verbessern kann. Zum ande-

ren bedeutet es, dass man damit zusatzlich neue Umsatze fir das Unternehmen generieren kann.

Nur wenn beide Faktoren zum Erfolg flhren, ist die Qualitat der Kapitalisierung durchschlagend. Im
Normalfall muss man mit dem geliehenen Geld der Bank erst einmal eine Grundlage schaffen, um

mit dem Kredit auch Geld zu verdienen und natdrlich die Zins- und Tilgungsleistung zu erfillen.
Wen wollen wir mit diesem Kurzkonzept in erster Linie ansprechen?

GroRRhandler im Bereich der Gastronomie und Lebensmittelhandels mit mindestens 100 aktiven

Kunden, einem Umsatz von 100.000 € pro Monat und mit dem Wunsch stark expandieren zu wollen.
Welche Vorteile kann man damit erreichen?

° Verbesserung des bilanziellen Eigenkapitals von 100 Tausend € bis 5 Millionen €
° Verbesserung der Bonitat bei Banken, Lieferanten, Leasing, Factoring und Auskunfteien
° Verbesserung der Kreditwirdigkeit bei Lieferanten und Warenkreditversicherer

. Verbesserung der Kreditwirdigkeit bei Banken und anderen Kreditinstituten
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° Verbesserung der Einkaufskonditionen und starkere Nutzung des Skontos bei Lieferanten
° Verbesserung der Kundenbindung von bisherigen und zukiinftigen Kunden

° Verbesserung der Einkaufspreise und Konditionen bei Lieferanten

. Verbesserung der Mdoglichkeiten der Akquise und Gewinnung von Neukunden

. Ausbau der Umsatze durch glinstigen Einkauf und Gewahrung von Zahlungszielen

° Einbringung neuer Konzepte der effektiven und nachhaltigen Kostensenkung

. Sicherung der Forderungen, durch die Zusammenarbeit mit einer Factoring Gesellschaft

Unsere Losung fiir die Kapitalisierung

Durch unsere Losung schaffen wir bilanzierten Eigenkapitalersatz durch partiarische Nachrangdar-

lehen in ihrem Unternehmen. Dadurch sind wir wie eine Bank fiir Sachdarlehen, anstatt Geld.

Partiarische Nachrangdarlehen sind sachlich zu komplex, um diese mit wenigen Worten fir jeden
verstandlich zu beschreiben, da diese handelsrechtlich, steuerrechtlich und auch bilanzrechtlich re-
levant sind. Insofern wollen wir zuerst das Prinzip anhand von Beispielen erklaren. Nach erfolgrei-
cher Prifung einer moéglichen Beteiligung an Ihrem Unternehmen, geben wir auf Wunsch unseren

partiarischen Nachrangdarlehensvertrag zur Priifung durch lhren Anwalt oder Steuerberater.

Wir reden hier ausschlieBlich von der Form des projektbezogenen partiarischem Nachrangdarlehen,
die in unserem Fall sogar sich nur auf Sachdarlehen bezieht. Es ist nicht nur wichtig, dass man Sach-
darlehen als Eigenkapitalersatz darstellt, sondern auch die Moglichkeit hat, mit dem neu geschaffe-

nen Eigenkapital neue Umsatze zu generieren. Und das ohne einen Cent einer Investition!

Ein Darlehen ist ja grundsatzlich geliehenes Geld. Wir verleihen in dem Fall kein Geld, sondern wert-
haltige Sachwerte. Sachdarlehen kdnnen Handelswaren, Immobilien, Edelmetalle, Lizenzen, Patente

oder dhnliche Dinge sein, die werthaltig sind.

Wenn Sie anstatt Geld, Sachkapital bekommen kénnten, und die Bank diese als Eigenkapital aner-
kennt, hatten Sie eine Lésung um von lhrer Bank einen Kredit zu bekommen. Denn die Bank wiirde
Ihr Eigenkapital als Sicherheiten akzeptieren. Trotzdem sind die meisten Banken so aufgestellt, dass
sogar Immobilen mit lhrem Verkehrswert kaum mit 100% Werthaltigkeit akzeptiert werden. So ver-
sucht die Bank den Wert auf 50% oder weniger zu mindern, und gibt trotz 100% Sicherheit deutlich

weniger Kredit. Das liegt daran, dass die Banken mogliche Risiken einkalkulieren und ein schlissiges
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Konzept sehen wollen, wie man fiir das Darlehen der Bank die Zinsen und Tilgung sicherstellt. Das

liegt auch an den Basel Il und Basel Ill Vorgaben der Banken an sich selbst.

Bei unserer Losung steigt mit der Bilanzierung und Veroffentlichung lhre Bonitat je nach Beteili-

gungsgrofie von heute auf morgen um ein Vielfaches.

Wichtig ist auch zu wissen, dass die Banken nicht nur die Sicherheiten bewerten, sondern das Ge-
samtkonzept, wie das Unternehmen zukiinftig Umsatze tatigen will und wie die Gewinnaussichten
sind. Nur alle Faktoren zusammen kdnnen sicherstellen, dass die Bedienung der Zinsen und Tilgung

des gewiinschten Kredits gewahrleistet werden.

Das folgende Beispiel soll nur das allgemeine Prinzip der Problematik verdeutlichen und ist nicht als

eine Beschreibung unseres Projektes bzw. unserer Lésung zu verstehen:

Wir nehmen an, dass ihr Unternehmen einen Kredit in Hohe von 500.000 € von einer Bank braucht.
Ilhr Unternehmen wiirde von uns fir 5 Jahre 10 Mietwohnungen mit einem Wert von je 100.000 €
als partiarisches Nachrangdarlehen bekommen. Die Bank erkennt, dass Sie flir den gewiinschten
Kredit von 500.000 € Sicherheiten im Wert von 1.000.000 € zur Verfligung stehen. Selbstverstand-
lich betrachtet die Bank alle Risiken und bewertet die 10 Mietwohnungen nur mit 50% Werthaltig-
keit. Das bedeutet, die Bank geht davon aus, falls ihr Unternehmen die Kredite nicht bedienen kann
und die Sicherheiten verwertet werden missen, ist sichergestellt die Sicherheiten zum % Preis zu

verwerten. Somit stellt die Bank erst einmal fest, dass der Kreditbetrag abgesichert ware.

Als nachstes wird geprift, wie viel Miete diese Mietwohnungen einbringen. Falls Sie keine Mietein-
gange nachweisen kénnen, wird die Bank den Kreditantrag ablehnen, weil Sie kein Geld fiir die Zin-

sen und Tilgung nachweisen kénnen, auch wenn die Mietwohnungen werthaltig sind.

Grundsétzlich mochte die Bank Geld verleihen und Zinsen erwirtschaften. Sie ist nicht am Tausch
von Geld gegen Immobilie interessiert, da es nicht das Hauptgeschaft der Banken ist, Immobilien zu

verwerten. Insofern sollte das Vorgehen der Bank jedem klar sein.

Falls Sie aber Mieteingange von 500 € pro Mietwohnung im Monat nachweisen kdnnen, so ist das
Kreditgeschaft wieder im Gleichgewicht, da von 5.000 € die Zinsen fiir das Kredit bezahlt werden
kann. Die 5.000 € reichen noch nicht aus, da die Annuitdt bei einem Kredit von 500.000 € bei 8% pro

Jahr und einer Laufzeit von 5 Jahren monatlich 10.138,20 € fiir Zinsen und Tilgung ergibt.
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Jetzt ist nur wichtig, wie man mit dem Kredit von 500.000 € noch mehr Geld verdient. Dazu will die
Bank auch ein Uberzeugendes Konzept mit Planzahlen sehen. Wenn das Konzept nicht tberzeugt,

geht die Bank davon aus, dass die Bank |hr Geld verlieren kénnte und wird den Kredit ablehnen.

Wenn aber das Konzept die Bank Gberzeugt, muss dann dafiir gesorgt werden, dass die 10 Miet-
wohnungen als Sicherheit fir das gewlinschte Kredit (ibergeben werden kdnnen. Jetzt miissen wir
die vertraglichen Voraussetzungen schaffen und wiirden im Rahmen eines partiarischen Nachrang-
darlehens die Grundbiicher der Immobilien an das Unternehmen lbertragen. Da kein Geld flief3t,
hat man das Gefihl, die Immobilien haben keine splirbaren Werte. Die Bank sieht das natiirlich
anders und hat den Wert von 1.000.000 € Immobilienwert zu Gunsten der Bank auf 500.000 € ta-
xiert. Fiir die Werthaltigkeit muss kein Geld flieRen, sondern einem Bewusst sein, dass man mit null

Wert weder einen Kredit absichern, noch Mieteinnahmen in Hohe von 5.000 € realisieren kann.

Was passiert eigentlich genau, wenn man die Immobilien als Wert Ubertragt? In erster Linie geht
das fiir die Zeit von mindestens 5 Jahren vollstandig in das Eigentum des Unternehmens tber und
der Immobilienbesitzer haftet zu 100% mit seinem Kapital, falls die Bank die Immobilie verwerten
sollte. Im Grunde genommen wird vergleichbar mehr als eine Blirgschaft ibernommen. Denn auch
die Mieteinnahmen fiir die 10 Mietwohnungen gehen in das Vermogen des Unternehmens (ber.
Vielleicht wird langsam die Werthaltigkeit des Beispiels klar. Denn auf welcher Grundlage hat man

sonst real ohne eine Investition Mieteinnahmen und sogar Eigenkapital in Form von Immobilien?

Die Antwort ist: Auf der Basis von Zinsen und Beteiligung als Risikobeteiligung. Viele haben Schwie-

rigkeiten fiir eine vertraglich ibertragene Immobilie Zinsen zu bezahlen, weil es nicht in gewohnter
Weise wie Geld wahrgenommen wird. Das ist nicht wichtig, ob man die Einsicht hat oder nicht. Fakt
ist, man selbst hatte auch bei einem Kredit fiir solche 10 Mietwohnungen Kredite aufnehmen und
Zinsen bezahlen missen. AuRer, man hatte das Kapital privat ohne eine Bank gehabt. Weiterhin
kommt hinzu, dass man auch auf die Mieteinnahmen der 10 Mietwohnungen verzichten muss, ob-
wohl man selbst Eigentliimer ist. Das ist die vertraglich rechtliche Konsequenz, die erfiillt werden

muss, damit es auch wie echtes Eigenkapital in die Bilanz eingebracht werden kann.

Warum sollte also der , Kreditgeber” auf diese Mieteinnahmen verzichten und dann auch noch mit
seinen Immobilien zu 100% haften? Allein moégliche Zinsen von z.B. 10% pro Jahr fiir die Immobilie
und eine Umsatzbeteiligung von 30% machen das Engagement auf keinen Fall nachvollziehbar, da

es zu keinem Verhaltnis zum Risiko steht. Dieses Geschaft soll wie gesagt nur das Prinzip darstellen
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und nicht tiber Sinn und Unsinn eine Diskussion auslosen. Wenn die Wohnungen zum Zeitpunkt der
Ubertragung nicht vermietet wiren und das Unternehmen diese vermieten soll, macht es deutlich

mehr Sinn, wenn das Unternehmen fiir sein Erfolg der Vermietung auch Gelder bekommen kann.

Wir nehmen einfach fir die Immobilien ersatzweise Software Lizenzen an, die weniger kompliziert
zu handhaben sind. So sind wir zu dem Beispiel vom Prinzip her nicht weit auseinander. Nachfolgend

wollen wir genauso einfach zu den einzelnen Komponenten des partiarischen Darlehns eingehen.

Die laufenden Kosten des partiarischen Darlehens

Bei der Bank bezahlt man je nach Branche und Risiko hohe oder weniger hohe Zinsen, obwohl das
Darlehen durch mégliche Sicherheiten abgesichert ist. Das ist bei uns genauso wie bei der Bank. Bei
unserer Losung brauchen Sie zwar keine Sicherheiten, wir verlangen daflir aber ein umsatzunabhéan-
giges Darlehensentgelt (ab 0,833% Zinsen pro Monat) und ein umsatzabhdngiges Darlehensentgelt
(ab 30% Umsatzbeteiligung pro Monat). Die Umsatzbeteiligung bezieht sich ausschlieBlich auf die

Umsatze durch die Lizenzen und greift nicht in die sonstigen Umsatze lhres Unternehmens ein.

Das Risiko des Darlehensgebers

Unser Risiko ist sehr hoch, da wir im Normalfall keine Sicherheiten verlangen. Entsprechend macht
sich das bei den Kosten bemerkbar. Es ist gesetzlich vorgeschrieben, dass wir die Lizenzen mindes-
tens fir 5 Jahre an dem zu beteiligenden Unternehmen vollstandig mit allen Rechten und Pflichten
abtreten, damit das von uns eingebrachte Kapital auch in lhrem Unternehmen als Anlagekapital bi-
lanziert werden kann. Der Wert der lhre Bilanz starkt, muss in der Bilanz unseres Unternehmens in

gleicher Hohe reduziert werden, da wir diese Vermogenswerte nicht mehr zur Verfligung haben.

Ihr Unternehmen diirfte tber diese Lizenzen frei verfiigen und Sie konnten diese sogar als Sicherheit
bei der Bank abtreten, wenn Sie Geld fir lhre Investitionen brauchen. Unser Verlust kann dadurch
100% betragen, falls zum Beispiel die Bank die Lizenzen vorzeitig verwertet, wenn Sie ihr Kredit nicht
bedienen kdnnen. Wir gehen dieses Risiko nur ein, wenn wir auch durch eine zeitlich begrenzte
Geschaftsfihrung unsere Interessen an der Beteiligung wahren kénnen und klare Regeln vorgeben,

damit unser Kapital nicht gefahrdet ist.

Auch Sie werden niemals einem fremden 100% lhres Kapitals ohne Kontrolle zur Verfligung stellen.
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Die Kontrollmoglichkeiten

Wie zuvor gesagt, haben wir vertraglich vereinbarte Mitwirkungsrechte und zustimmungspflichtige
MaBnahmen der Geschaftsfiihrung, sowie auch Informations- und Kontrollrechte. Das bedeutet, wir
haben ein Mitspracherecht, damit Ihr Unternehmen niemals in eine Schieflage Gerat und wir

dadurch unsere Beteiligung zu 100% verlieren.

Auch im Falle eines Konkurses werden wir mit den Gesellschaftern des Unternehmens als letzte
finanziell befriedigt, falls ausreichend Konkursmasse zur Verfligung steht. Da diese Beteiligung als
Anlagevermodgen bilanziert wird, geht unsere Beteiligung, sprich alle werthaltigen Lizenzen in die

Konkursmasse Uber, so dass alle anderen Glaubiger zuerst befriedigt werden.

Ein Nachrangdarlehen sagt aus, dass wir uns vertraglich verpflichten, eine qualifizierte Nachrang-
klausel zu akzeptieren und jeder der lhre Bilanzen kennt davon ausgehen kann, dass wir mit dem

Gesamtwert der Lizenzen als Eigenkapital haften.

Falls Sie aber jegliche Kontroll-, Mitsprache- oder Informationsrechte nicht zustimmen wollen, koén-
nen wir nur gegen 100% werthaltige Sicherheiten solch eine Beteiligung eingehen und verzichten

auf jegliche Kontroll-, Mitsprache- oder Informationsrechte.

Wie sieht das Produkt als Grundlage fiir eine Beteiligung aus

Als Eigenkapitalersatz stellen wir projektorientiert Software Lizenzen zur Verfligung, die nicht nur
werthaltig sind, sondern lhnen auch die Moglichkeit bietet, monatlich ohne Investition zusatzlich
Geld zu verdienen. Damit jede Bank auch die Werthaltigkeit auf dem Markt erkennen kann, bezie-

hen sich unsere Lizenzen nachfolgend auf den globalen Markt der Werbung.

Klassische Werbung ist heutzutage teuer und nicht besonders effektiv, da die Streuverluste viel zu
grol’ sind. Wir sprechen in unserem Fall von e-Marketing, was auf Internet Basis sehr effektiv und
kostenglinstig ist und somit auch kaum Streuverluste hat. Wir erreichen mit e-Marketing eine hohe
Kundenbindung und Umsatzsteigerung. So ersetzen wir klassische, uneffektive und teure Werbung
durch glinstige und effektive Werbung als e-Marketing. Der Markt und die Nachfrage ist dafiir da,
da viele eine Alternative suchen, aber kaum neue Losungen haben und nutzen die klassische Wer-
bung weiterhin. Welcher Geschaftsinhaber ware nicht an einer effektiven ,,Werbung” interessiert,

die weniger kostet, aber nachweislich mehr Kundenbindung und Umsatzsteigerung nachweist?
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Auf dieser Basis beteiligen wir uns z.B. mit einem Wert von 1.200.000 €. Das entspricht 200 Lizenzen
4 6.000 € pro Lizenz. Wenn wir pro Lizenz 60 Monate lang Umsatze realisieren kdnnen, entspricht
das einem monatlichen Umsatz von mindestens 100,00 € pro Lizenz. Wir gehen davon aus, dass wir

einen deutlich hoheren Umsatz erreichen konnen. Darauf kommen wir gerne spater zurick.

Somit ergibt sich ein zusatzliches Umsatzpotential zwischen 1.200.000 € und 3.744.000 €, abziglich

der Darlehensentgelte (umsatzunabhangigen Zinsen und umsatzabhdngigen Umsatzbeteiligung).

Das Produkt als Lizenz

Das Internet ist heutzutage unbestritten das wichtigste Medium auch in Sachen Werbung. Dagegen
sind die bekannten Printwerbungen schon veraltet. Im Zeitalter des Internets und Smartphones wird
der Bedarf und Anspruch an Detailinformationen immer grofer, insbesondere wenn die Erwar-
tungshaltung an die Informationen aus mehr als aus einer Telefonnummer oder einer Adresse be-
steht. Die Verbraucher sind durch die vielen Online-Shops und Online-Portale schon so verwoéhnt,
dass sie die gleichen Anspriiche der Bequemlichkeit an jeden stellen. Wichtig ist, dass die Verbrau-
cher diese Erwartungen ohne Wenn und Aber haben. Leider findet z.B. der Verbraucher im Internet
kaum Detailinformationen (iber seinen Lieblingsgastronomen, so dass sie sich im Kaufverhalten
durchaus zurilickhalten. Das Gegenteil sehen wir im Bereich der Gastronomie bei den Internet Por-
talen fir den Lieferservice. Die Umsatze durch die Portale steigern sich um jedes Jahr. Kein Wunder,
wenn entsprechende Portale, wie z.B. , Lieferheld”, ,Pizza.de” oder , Lieferando” sich so teure Fern-

sehwerbung leisten konnen. Die Tendenz ist mehr als eindeutig: Leistungsfdhige Internetportale!

Die Bedienung des Internets fir den Verbraucher wird immer einfacher und effektiver. Aber der
Aufwand fiir den Betreiber ist weder gesunken, noch der finanzielle Aufwand splirbar geringer ge-
worden, da diese mit teuren Dienstleistungen verbunden sind. Das erklart auch, warum die Betrei-

ber gezwungenermalien mangels Alternativen immer noch auf die Printwerbung setzen.

Wir haben die Losung in Form der Software Lizenzen. Dabei ist unsere Idee, dass der Betreiber kin-
derleicht, vollig unabhéangig, zeitnah und aktuell sein personliches Portal fir deutlich geringere Kos-
ten pflegen kann. Denn die Kosten stellen fiir jede Entscheidung eine wichtige Grundlage dar. Wir
stellen lediglich die Basis als Technologie in Form einer intelligenten Software zur Verfligung. Fir
die Inhalte und deren Aktualitdt muss der Betreiber selbst mit der Software ,Info Gold“ zeitnah

sorgen, damit seine potentiellen Kunden auch lber seine Preise und Angebote informiert sind.
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Jeder potentielle Kunde wird heutzutage von der Werbung permanent belastigt und von ihr lGber-
flutet. Anzeigen, Flyer, E-Mails, Werbemails, Newsletter, Banner, SMS Werbung verfolgen den Kun-
den auf Schritt und Tritt, da jeder versucht seine Ware oder Leistungen anzupreisen und zu verkau-
fen. Das ist mehr als verstdndlich, da jeder vom Umsatz und Erfolg lebt. Fiihrt aber der Aufwand
durch die Werbung auch wirklich zum Erfolg, wenn man den Kunden mit Werbung tGiberhauft? Denn
die Idee der direkten Werbung haben nicht nur der Gastronom sondern auch alle seine Mitbewer-

ber. Und die Kunden drgern sich (iber die Uberflutung durch die Werbeangebote.

Jeder versucht taglich seine Umsatze auszubauen und zu steigern, da auch die Mitbewerber um
jeden Kunden kampfen. Nicht die Werbung, sondern die zeitnahe und schnelle Information ist heute
das Wichtigste fiir den Kunden. Klassische Methoden der lokalen Werbung wie z.B. Flyer sind viel zu

langsam, zu teuer und erreichen den Kunden nicht schnell genug.

Wie schon erwahnt, hat e-Marketing im Unterschied zur allgemeinen Massenwerbung eine viel ho-
here Zielgruppensicherheit, weil der Kunde von sich aus gezielt auf ein zeitnahes Angebot reagieren
kann und nicht dafiir geworben werden muss. Da hier die Initiative Gber das Portal von dem Kunden
ausgeht und nicht erst sein Interesse geweckt werden muss, ist dieser Weg sehr viel effektiver. Hier-

fiir kénnen Sie lhr Portal jederzeit mit nur einem Tastendruck aktualisieren.

Mit der zur Verfligung gestellten Lizenz kdnnen die Kunden selbst dafiir sorgen, dass sie im Internet
nicht global, sondern lokal und schnell gefunden werden. Viele Kunden haben die lllusion durch
Suchmaschinen wie ,,Google” oder dhnliche als erster gefunden zu werden. Das ware moglich, aber
fast unbezahlbar. Mit der ,,Portal-Software” konnen die Kunden selbst fiir Ihre Prasenz, Preise, An-

gebote und deren zeitnahe Aktualitat jederzeit sorgen, ohne von Dritten oder uns abhangig zu sein.

Die Gastronomen kénnen mit einem Flat Vertrag jederzeit und so oft Sie wollen |hre Preise und
Angebote auf dem Portal aktualisieren. Dadurch ist es auch ihren Kunden jederzeit moglich, von zu
Hause oder am Arbeitsplatz, sowohl auf dem PC als aber auch auf dem Smartphone sich aktuell Giber

lhre Angebote und Preise zu informieren.

Mit der Lizenz stellen wir allen Gastronomen, also den GrofRhandelskunden, alle technischen Mog-
lichkeiten fir ,kleines Geld” zur Verfligung, damit diese ohne hohe Investitionen einen dhnlichen

Effekt des Marketings wie grofRe Firmen erreichen kdnnen, um besser als lhre Mitbewerber zu sein.
So missen diese sich nicht mit finanzstarken Unternehmen messen, die groRe Werbebudgets zur

T. Polat Seite 10 von 15 © 2016 Polat Consulting GmbH



Verfliigung haben. Die Desktop- und Mobil-Version der verschiedenen Branchenportale von info-
gold.de sind fiir die Kunden einfach erreichbar und sehr schnell zu finden. Das Portal selbst ist durch
die Kunden einfach zu bedienen, optisch ansprechend und fiir alle Nutzer sehr informativ. Mit Hilfe
der empfohlenen Visitenkarten konnen die Gastronomen jedem lhrer Kunden beim Bezahlen mit-
teilen, dass sie taglich ihre Angebote online verfolgen kénnen. Dabei sparen die Gastronomen auch

an den weiteren Kosten fir Flyer, Layout, Druck, Verteilung und anderen Werbekosten.

Wir bieten neue ,,e-Marketing” Moglichkeiten an, um die effektive und zeitnahe Information zu ver-

bessern, zu optimieren und den Ausbau der Umsatze der Gastronomen zu ermdoglichen.

Die Werthaltigkeit der Lizenzen

Jede Lizenz hat einen Nominalwert, je nach Branche und Umsatzpotential. In diesem Fall beziehen

wir die Lizenzen auf die Gastronomie, die pro Lizenz einem Nominalwert von 6.000 € haben.

Jetzt missen wir die Frage kldaren, ob die 200 Lizenzen fiir 100,00 € durchschnittlichem Preis pro

Monat zu vertreiben sind. Das entspricht 100,00 € x 60 Monate = 6.000,00 dem Nominalwert.

Damit der Gastronom die Freiheit hat, selbst den Preis fiir die Leistung der Lizenz zu bestimmen,
kalkulieren wir einen minimalen Basispreis pro Monat und rechnen liber die Anzahl der Aktualisie-
rungen ab. Der kleinste Preis fir das Portal inklusive 1 Upload (Aktualisierung) betragt 24,00 € zzgl.
MwsSt. Sinnvollerweise sollte aber der Gastronom mindestens pro Tag 1 x seine Angebote aktuali-
sieren, wenn die Kundenbindung und Umsatzsteigerung langfristig das Ziel ist. Denn der Verbrau-
cher mochte ja tagliche und zeitnahe Informationen auf dem Portal sehen. Somit dirfte kalkulato-
risch mindestens 2 Uploads pro Woche, also ein Umsatz von 120,- € pro Monat realistisch sein. So-
bald der Gastronom den Zuwachs der Umsatze durch seine zeitnahen Angebote selbst erkennt, wird

er automatisch die Flat Version bevorzugen, da die Einzelabrechnung nach Aufwand zu teuer ist.

Ubrigens ist es fiir jeden nachvollziehbar, dass das Angebot tiber Info Gold deutlich preisgiinstiger
ist, als jede Printwerbung, die auch noch taglich und zeitnah stattfinden musste. Man darf den eige-
nen Aufwand fir die Vorbereitung der Printwerbung und die Kosten der Verteilung nicht vergessen,

die auch noch als finanzieller Aufwand hinzukommen.

Das eigentliche Produkt haben wir schon ausfihrlich beschrieben. Je nach Geschick des Unterneh-

mens kann er pro Lizenz zwischen 24,00 € und 312,00 € zzgl. MwSt. pro Monat vereinnahmen, so
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dass unsere Annahme von 100,00 € pro Monat, mehr als realistisch ist. Bei 100,00 € reden wir von
einer internen Kalkulation als Flatrate, die unbegrenzte Uploads hat. Denn der Unternehmer be-

stimmt ja selbst den Vermietungspreis. Diese sind bei 100,00 € inkl. unbegrenzter Uploads.

Offiziell existieren unter Info Gold fir die Branche der Gastronomie folgende Preise:

ohne Laufzeit / ohne Flat / inkl. 1 Upload pro Monat 24,00 € pro Monat
ohne Laufzeit / ohne Flat / inkl. 9 Uploads pro Monat 120,00 € pro Monat
ohne Laufzeit / mit Flat / unbegrenzte Uploads pro Monat 312,00 € pro Monat
12 Monate Laufzeit / mit Flat / unbegrenzte Uploads pro Monat 252,00 € pro Monat
24 Monate Laufzeit / mit Flat / unbegrenzte Uploads pro Monat 192,00 € pro Monat

Die erste Annahme eines durchschnittlichen Umsatzes sieht folgendermalen aus:

40%, also 80 Lizenzen 4 24,00 € pro Monat 1.920,00 € pro Monat
10%, also 20 Lizenzen 4 120,00 € pro Monat 2.400,00 € pro Monat
30%, also 60 Lizenzen & 312,00 € pro Monat 18.720,00 € pro Monat
15%, also 30 Lizenzen 4 252,00 € pro Monat 7.560,00 € pro Monat

5%, also 10 Lizenzen & 192,00 € pro Monat 1.920,00 € pro Monat

Durchschnittlicher Preis pro Monat bei 200 Lizenzen entspricht 162,60 €  35.520,00 € pro Monat

Somit sollte die Werthaltigkeit hinreichend aufgezeigt und die Moglichkeiten der Mehrumsatze
nachvollziehbar dargestellt sein. Allein bei einem Umsatz von 1.951.200 € ergibt sich folgender fi-

nanzieller Vorteil als Rechnung fiir den Unternehmer, da er ohne Investition diese Vorteile hat:

Lizenzwert 1.200.000,00 €
Umsatz der Lizenzen (60 Monate x 200 Lizenzen x 162,60 € durchschnittlich) 1.951.200,00 €
Umsatzunabhangige Gesamt Zinsen (5 Jahre x 10%) 600.000,00 €
Umsatzabhangige Beteiligung (5 Jahre x 30%) 585.360,00 €
Erl6se durch die Lizenzen 765.840,00 €

Wir nehmen eine zweite Annahme eines durchschnittlichen Umsatzes nachfolgend an:

20%, also 40 Lizenzen a 24,00 € pro Monat 960,00 € pro Monat
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5%, also 10 Lizenzen 4 120,00 € pro Monat 1.200,00 € pro Monat

15%, also 30 Lizenzen & 312,00 € pro Monat 9.360,00 € pro Monat
10%, also 20 Lizenzen 4 252,00 € pro Monat 5.040,00 € pro Monat
50%, also 100 Lizenzen & 192,00 € pro Monat 19.200,00 € pro Monat

Durchschnittlicher Preis pro Monat bei 200 Lizenzen entspricht 178,80 €  35.760,00 € pro Monat

Lizenzwert 1.200.000,00 €
Umsatz der Lizenzen (60 Monate x 200 Lizenzen x 178,80 € durchschnittlich) 2.145.600,00 €
Umsatzunabhangige Gesamt Zinsen (5 Jahre x 10%) 600.000,00 €
Umsatzabhangige Beteiligung (5 Jahre x 30%) 643.680,00 €
Erl6se durch die Lizenzen 901.920,00 €

Wie man unschwer erkennen kann, sind die realistischen Erlose nicht zu unterschatzen. Beide An-

nahmen sind Gber 100,- €. Hinzu kommen steuerliche Vorteile, die auch nicht zu verkennen sind.

Das optimale Konzept fiir den ,,GroRhandel”

Da die projektorientierte Leistung des partiarischen Darlehens auch einen aktiven Vertrieb voraus-
setzt und ein GrofBhandel so wieso genau diese Zielgruppe als Kunden hat, sind es die optimalen

Bedingungen fir den GroBhandel mehr als gegeben.

Was wiirde dem GroRRhandel solch ein Sachdarlehen nitzen, die zwar nachweislich den Wert und
die Bonitdt des Unternehmens erhohen kdnnte, wenn man nur einseitig Zinsen dafiir bezahlen
wirde. Die Umsatzbeteiligung wollen wir nicht bericksichtigen, wenn die Lizenzen nicht vertrieben
werden. Es macht definitiv keinen Sinn, Eigenkapitalcharakter zu erzeugen, wenn man ausschliel3-
lich nur Kosten hat. Also ist der Vertrieb eine weitere neue Einnahmequelle und ist fiir das Unter-
nehmen selbst unerladsslich. Auch die Bank moéchte ja sehen, in wie fern sich solch ein Eigenkapital

auf das Unternehmen auswirkt.

Das wichtigste Kapital des Unternehmens ist dessen Kundenpotential. Aber dieses Potential nitzt

Uberhaupt nichts, wenn man daraus keinen weiteren Umsatz generieren kann.

Nachdem das Unternehmen tber die Lizenzen verfiigt, kann es auch diese an seine Kunden vermit-

teln. Welche Strategie das Unternehmen dafir nutzt ist sekundar und bestimmt den Gewinn durch
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die Lizenzen fiir das Unternehmen. Die Vorteile flir das Unternehmen liegen auf der Hand, da diese
keine Vertriebs- bzw. Akquisitionskosten hat. Andere Unternehmen bezahlen einen Vertrieb, um
die Kunden zu gewinnen. Hier sind die Kunden schon vorhanden und miissen an das Produkt naher

gebracht werden. Den Kunden zu tiberzeugen ist auf Grund der Kundenbeziehung nicht schwer.

Hinzu kommt, dass das Unternehmen sich von seinen Mitbewerbern deutlich abhebt, weil sie fiir
Ilhre Kunden ein Marketingkonzept fiir Mehrumsatz vorweisen kann. Wenn man solche Potenziale

sinnvoll ausnutzen kann, ist man seinen Mitbewerbern immer einen Schritt voraus.

Die Vorteile und Zusammenfassung bezogen auf das Beispiel

. Nach Prifung, bieten wir dem Beteiligungspartner ein partiarisches Nachrangdarlehen zur
Schaffung von wirtschaftlichem Eigenkapital, abhangig von seiner Bonitat nach eigener Pri-
fung der Geschaftszahlen, aber unabhangig einer Crefo- oder Schufa Anfrage an

. Die Software Lizenzen haben ein Eigenkapitalcharakter von 1.200.000 € und werden als An-
lagevermogen bilanziert und veréffentlicht

o Die Lizenzen schaffen eine neue Grundlage fiir neue Umsatze im GrofBhandel, in Sachen e-
Marketing bei den eigenen und neuen Kunden

. Unabhangiges Umsatzvolumen durch Lizenzen ohne Investition in Hohe von 390.240,00 €
pro Jahr moglich (200 Lizenzen x 12 Monate x 162,60 €)

. Zusatzlicher Erlos durch Lizenzen in Hohe von 153.168,00 € pro Jahr

o Das Unternehmen hat eine neue Grundlage fiir ein Kredit bei Banken, die durch das Anlage-
vermogen abgesichert werden kann

. Dadurch Erhéhung der Bonitdt des Unternehmens bei Banken, Leasing oder Auskunfteien

o Noch viel interessanter sind aber nicht Bankkredite, sondern Lieferantenkredite Gber den
Einkaufslimit und die Zahlungsziele. Das bekommt man nur, wenn die Bonitat stimmt und
z.B. der Crefo Index bei ca. 2,5 ist. Dadurch sind Warenkreditversicherer bereit das Unter-
nehmen mit hoheren Einkaufsvolumen zu versichern, wodurch der Lieferant ihnen héhere
Einkdufe und Zahlungsziele gewahrt. Einen gilinstigeren Kredit kann man nicht bekommen!

. Die Lizenzen werden fir die Kundenbindung an die Kunden des GroBhandels angeboten, so
dass jeder Kunde strategisch durch den GrolRhandel subventioniert werden kann

. Durch die gewiinschte Umsatzerh6hung bei dem Lizenzkunden, steigen auch die Einkauf-

sumsatze der Kunden bei dem GroRhandel. Denn je hoher der Umsatz des Gastronomen,
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umso hoher ist auch das Einkaufsvolumen beim GroBhandel. Das wirkt sich auf die Umsatze
des Kerngeschafts sprich des GroBhandels deutlich aus.
. Mit den Lizenzen konnen Neukunden akquiriert werden, die diese Leistung von anderen

GroRhandlern nicht bekommen

Schlussbetrachtung

Viele verstehen die juristischen, steuer- und bilanzrechtlichen, sowie kaufmannischen Vorteile die-
ses Konzepts nicht. Dadurch glaubt man, dass die Bilanzen mit irgendwelchen Tricks erhéht werden.

Das ist definitiv nicht der Fall und ware ein Bilanzbetrug mit strafrechtlichen Konsequenzen.

Viele erkennen durch unser Konzept die Vorteile fir Ihr Unternehmen, aber nicht den Wert der
Lizenzen. Viele wissen aus lhrer Erfahrung, dass sie fiir Kredite der Banken Zinsen bezahlen missen,
aber die Erfahrung flir Sachwerte fehlen. Bei Sachwerten ist diese Einsicht deutlich weniger vorhan-
den, obwohl fiir die meisten keine gleichwertige Alternative besteht. Dieses Konzept dient dazu,
den komplexen Sachverhalt mit einfachen Worten zu erkldren. Falls das Konzept nicht verstanden
wurde oder kein Interesse besteht, sind wir nicht an einer Geschaftsbeziehung interessiert. Ansons-
ten empfehlen wir die Prifung des Konzepts und Vertrage durch einen Anwalt. Auch die gesamten
gesetzlichen Vorgaben sind im vollen Umfang einzuhalten, unabhangig von der Einsicht des Interes-
senten. Wie schon einmal erwadhnt, wiirden wir mit unserem Kapital in Form der Lizenzen zu 100%
alleine haften, was fiir den Interessenten (Kreditnehmer) noch lange nicht gilt. Wenn man die ge-

meinsamen Interessen bedenkt, so kann es fiir beide Seiten nur eine Win-Win Situation geben.

Dieses Kurzkonzept hat nicht den Anspruch einer betriebswirtschaftlichen Abhandlung, sondern viel
mehr die einfache Erklarung um das Prinzip des partiarischen Darlehens naher zu bringen. Fir die
Einfachheit weichen wir bewusst von den betriebswirtschaftlichen Definitionen und Deklarationen

ab, damit jemand ohne betriebswirtschaftliches Wissen der Erklarung folgen kann.
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