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VORWORT

Die eigene Geschiftsidee umzusetzen, kann eine Chance auf ein Berufsleben mit
gutem Einkommen und persénlicher Zufriedenheit sein. Der Schritt in die Selbst-
standigkeit ist aber nie einfach und oft ein steiniger Weg, fiir den es Durchhalte-
vermdgen braucht.

Sie haben sich entschlossen, diesen Pfad zu beschreiten. Wir unterstiitzen Sie
gerne dabei.

Sie bestreiten lhren Lebensunterhalt derzeit aus Steuermitteln auf Grundlage des
zweiten Sozialgesetzbuches. Dieses gibt uns klare Mafigaben: Unser gemeinsa-
mes Ziel ist ein Leben fiir Sie ohne staatliche finanzielle Unterstitzungsleistun-
gen. Lassen Sie uns also ein starkes Team fiir Ihre Geschaftsidee und Ihrer Unter-
nehmensgriindung sein. Unsere Rolle dabei ist klar: Wir unterstiitzen Sie und sind
zugleich Priif- und Kontrollinstanz fir Ihr Vorhaben.

Tragfihigkeit

Eine Unternehmensgriindung benétigt oft eine langere Anlaufzeit vor einer Renta-
bilitat. Dies stellt uns vor die erste Herausforderung: Wie kdnnen wir begriinden,
dass Sie in dieser Zeit von Sozialleistungen leben?

Informationen sind hierbei unsere Arbeitsgrundlage. Wir miissen nachweisen und
prifen, dass lhre Unternehmensgrindung tragfahig wird. Tragfahig heifit, dass Ihr
Unternehmen ausreichend Gewinn erwirtschaftet, so dass Sie nicht ldnger Sozial-
leistungen beziehen missen.

Businessplan

Basis fiir eine Unternehmensgriindung ist ein schlissiges Unternehmenskonzept:
der sogenannte Businessplan. Anhand dessen prifen wir die Tragfihigkeit Ihres
Vorhabens. Dariiber hinaus ist der Businessplan auch die formale Voraussetzung
fir eine mogliche finanzielle Férderung wie beispielsweise das Einstiegsgeld gem.
§16b SGB Il durch das Jobcenter.

Auch andere Investoren und mégliche Geschiftspartner sehen in Ihrem Business-
plan die Grundlage der Zusammenarbeit. Daher erhalten Sie in dieser Broschiire
einige Tipps zu Inhalten und Aufbau eines Businessplans.

Betriebswirtschaftliche Auswertung

Ein weiteres wesentliches Instrument unserer Zusammenarbeit ist die betriebs-
wirtschaftliche Auswertung (BWA). Diese erstellt in der Regel Ihr Steuerberater.
Aus der BWA ergibt sich Ihr Gewinn. Die BWA listet aber auch alle Ausgaben und
Kosten auf. Sie ist uns regelmafig und auf Anforderung vorzulegen. Im Vorfeld zu
einer BWA Anforderung kann eine einfache Gewinn-/Verlustrechnung gefordert
werden, ebenso wie die Vorlage lhres Kassenbuches, wenn vorhanden.

Wir gehen mit Ihnen dann die Verluste und Gewinne durch, schauen nach Einspar-
oder Gewinnpotential.

Businesscenter

lhre Betreuung durch das jobcenter Kreis Steinfurt Gbernimmt wahrend lhrer
Selbstandigkeit unser Businesscenter in Ibbenbiiren. Unsere speziell geschulten
Mitarbeitenden dort iibernehmen die Aufgaben der Arbeitsvermittlung als auch
der Leistungssachbearbeitung.

Die dortigen Mitarbeitenden priifen Ihren SGB Il-Antrag, den Sie zukiinftig nicht
mehr in lhrer Heimatkommune, sondern im Businesscenter stellen miissen. Sie
sind ab diesem Zeitpunkt fiir alle Fragen rund um lhre SBG II-Beziige zusténdig. Da

die Antragspriifung mit Einkommen aus einer Selbstidndigkeit umfangreicher ist
als eine Priifung mit Einkommen aus Erwerbsarbeit, erfordert dies eine enge und
vertrauensvolle Zusammenarbeit.

Sie werden eine Vielzahl von Dokumenten und Nachweisen benétigen, mehr als
Sie es bisher gewohnt waren, um den gesetzlichen Pflichten nachkommen zu
kénnen. Termine der Arbeitsvermittlung kénnen Teil Ihres Antrags auf Leistungen
nach dem SGB Il sein und sind fiir eine Weiterbewilligung meist unerlasslich.

In der Arbeitsvermittlung des Businesscenters arbeiten erfahrene Mitarbeitende
gemeinsam mit lhnen solange an der Umsetzung lhres Businessplans bis die Trag-
fahigkeit erreicht ist - oder endgiiltig feststeht, dass eine solche nicht erreicht
werden kann. In diesem Fall streben wir fir Sie eine Integration in sozialversiche-
rungspflichtige Beschaftigung an. Bitte beachten Sie, dass dieses Vorhaben dann
fir uns hochste Prioritat hat und tiber lhrer unternehmerischen Tatigkeit steht.

Leitfaden

Informationen iber das ,Was und Wie" einer Unternehmensgriindung erhalten Sie
in reichlicher Form bei allen erdenklichen Institutionen. Mit Hilfe dieses Leitfa-
dens méchten wir den , Informationsdschungel” fiir Sie etwas lichten.

Dariiber hinaus mdchten wir lhnen damit die Grundlagen unseres gemeinsamen
Handelns ndherbringen und lhnen lhre Aufgaben und Verantwortlichkeiten auf-
zeigen.

Daher st ein Priifplan Teil dieses Leitfadens. Er dient als Arbeitsgrundlage und soll
lhnen und uns ein transparentes Ergebnis aufzeigen.

Nicht alle Inhalte des Leitfadens mégen fiir Sie im Einzelnen interessant sein. Ei-
nige Informationen werden Ihnen vielleicht fehlen, da das Thema Unternehmens-
grindung zu umfangreich ist, um es hier in Ginze darzustellen.

Sollte dies der Fall sein, zgern Sie bitte nicht und fragen Sie an der richtigen Stel-
le nach.

Denken Sie daran: eine Pleite beginnt mit Fehleinschitzungen aufgrund von Infor-
mationsmangel!

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg bei der Umsetzung lhres Unternehmenskonzeptes
und stehen lhnen dabei verlésslich zur Seite.

Ihr Businesscenter des jobcenters Kreis Steinfurt






/ X Bitte erliutern Sie im Businessplan:
D E I { B [ ] S IN E S S P Ll & N « Name des zukiinftigen Unternehmens?

\ / IHR GRUNDUNGSFAHRPLAN « Name(n) des/der Griinder(s)?

« Wie lautet lhre Geschaftsidee?

Aller Anfang ist schwer. Aber: Der Erfolg einer Unternehmensgriindung liegt maf3- + Was ist das Besondere daran?

geblich in der Vorbereitungsphase. lhre jetzt getroffenen Entscheidungen pragen « Welche Erfahrungen und Kenntnisse qualifizieren Sie fiir dieses Griindungsvorhaben?
lhr Unternehmen in Zukunft. Die Klarung der im Vorfeld auftretenden Fragen
ist entscheidend fiir lhren unternehmerischen Erfolg. Die Geschaftsidee alleine
bringt noch keinen Gewinn. + Wie soll Ihr Angebot lhre Kunden erreichen?

« Welche Kunden kommen fiir lhr Angebot in Frage?

Ihre Geschaftsidee ist fiir Sie vielmehr ein Weg in Ihre berufliche Zukunft. Jedoch » Welchen Gesamtkapitalbedarf bendtigen Sie fiir Ihr Vorhaben?

verlangt dieser Zukunftsweg von lhnen eine gut vorbereitete und ausgearbeitete « Welches Umsatzvolumen erwartet Sie in den néchsten Jahren?
Planung. Sie mﬁssgn I?ntschgidungen treffen, werden mit Aufgaben und Tatigkei- . Wie viele Mitarbeiter wollen Sie nach drei Jahren beschaftigen?
ten vertraut, die Sie bisher nicht kannten oder konnten.

+ Welche Ziele haben Sie sich gesetzt?
Um den Weg in lhre Selbstandigkeit zu ebnen, setzen wir ein Unternehmenskon-
zept voraus. Dieses Unternehmenskonzept, der Businessplan, wird Sie auf dem
Weg in Ihre Selbststandigkeit begleiten, dient Ihnen sowohl als Entscheidungs- + Wann wollen Sie mit Ihrem Vorhaben starten?
hilfe lhrer unternehmerischen Planungen in der Griindungsphase als auch als
Leitfaden fir spatere Entscheidungen. Der Businessplan ist die Basis all lhrer
unternehmerischen Entscheidungen, auch bei Geschaftsiibernahmen oder Fran-
chise-Konzepten.

« Welchen Risiken ist Ihr Vorhaben ausgesetzt?

In der detaillierten Ausarbeitung des Businessplans werden Sie lhre Geschéftsidee
von allen Seiten beleuchten und priifen. Ob und mit welchen Voraussetzungen
sich lhre Idee dann realisieren lasst, werden Sie in der Erarbeitung aufdecken. Oft
verandern sich dadurch Geschiftsideen, erweitern sich, werden dem Markt an-
gepasst oder erweisen sich als nicht realisierbar.

Bei der Erarbeitung des Businessplans ist es fiir Sie zwingend notwendig, sich
offen gegentiber solchen Erkenntnissen zu zeigen, selbst wenn es das ,Aus” fir
Ihre Geschaftsidee bedeutet. Unsere Erfahrung und die von anderen Institutionen
zeigt ganz klar: Lasst der Businessplan keine Tragfahigkeit zu, ist bei der Umset-

zung eine Insolvenz mit teils hoh er Schuldenlast fiir die Griindungsperson sehr MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN

wahrscheinlich. Schiitzen Sie sich, aber auch Ihre Angehérigen, vor den Folgen
einer Insolvenz, durch gute Planung und realistische Ideen. Holen Sie sich Rat bei
unseren oder anderen Experten!

Die Reihenfolge des Vorgehens hat sich in unzahligen Griindungen bewahrt und
ist basiert auf den jahrelangen Erfahrungen der Wirtschaftsforderung Steinfurt
(WeST mbH) und den Vorlagen des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Kli-
maschutz (BMWK).

Alle Punkte sind zur Feststellung der Tragfahigkeit zu beantworten und mit einem
Priifplan zu belegen.

Ohne vollstandigen Prifplan ist die Feststellung einer Tragfahigkeit im Grundsatz
ausgeschlossen.

Zusammenfassung/Businessplan

Stellen Sie Ihrem Businessplan - nachdem Sie alle Inhalte zusammengetragen ha-
ben - eine Zusammenfassung voran. Beschreiben Sie darin kurz und prégnant Ihre
Geschiftsidee, die wesentlichen Erfolgs- und Risikofaktoren und Ihre Ziele fir die
ersten Jahre Ihrer Selbstandigkeit.



/ \ [ N
G RU N D E R P E R S O N ( E N ) Bitte erliutern Sie im Businessplan
\ / « Welche Qualifikation/Berufserfahrungen und ggf. Zulassungen haben Sie?

Informieren Sie sich, auf welche persénlichen Voraussetzungen und fachlichen « Uber welche Branchenkenntnisse verfiigen Sie?
Qualifikationen es bei einer Unternehmensgrindung ankommt. Auch eine Bera-
tung kann lhnen dabei helfen, mégliche persénliche Defizite festzustellen und
ggf. auszugleichen. lhre Arbeitsvermittlung berat Sie hierzu gerne. Eventuell be- « Welche Defizite gibt es? Wie werden sie ausgeglichen?
steht auch die Maglichkeit, mithilfe des Jobcenters lhre persénlichen Starken und
Schwichen feststellen zu lassen.

« Uber welche kaufmannischen Kenntnisse verfiigen Sie? Welche besonderen Stirken gibt es?

« Insbesondere: Wie sind lhre Deutschkenntnisse?

« Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?

Fiahigkeiten und Qualifikationen

Als Unternehmerin bzw. Unternehmer miissen Sie nicht zuletzt in der Griindungs-
phase, neben der fachlichen Qualifikation, auf der Ihre Geschiftsidee beruht, noch
eine Menge weiteres Kénnen vorweisen.

So sollten Sie iiber grundlegende Kenntnisse in kaufmannischen Belangen wie der
Buchfiihrung, dem Vertragswesen oder dem Personalwesen verfiigen. Auflerdem
sollten Sie kommunikativ gewandt und in der Gespréchsfihrung mit potenziellen
Kundinnen und Kunden, Geschaftspartnerinnen und -partnern oder lhrem bera-
tenden Steuerunternehmen geschult sein.

Ohne:
« (fachliche) Qualifikation
« kaufmannische Grundkenntnisse

« eine gewisse Kommunikationsstarke

haben Sie kaum Chancen auf dem Markt.

Motivation

Klaren Sie lhre Motivation! Warum méochten Sie ein Unternehmen griinden? Bren-
nen Sie fiir eine Idee, ist das Angebot zur Ubernahme gerade giinstig, wird aus
dem Nebenerwerb eine Hauptbeschaftigung oder mochten Sie den Eintritt in eine
abhingige Beschaftigung vermeiden?

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN

Bedenken Sie: lhre neuen Vorgesetzten heiflen jetzt Kunde, Bank und Auftraggeber!

Vieles in lhrem Arbeitsalltag wird nicht ldnger moglich sein, wie beispielsweise
ein geregelter Arbeitstag, frei verfiigbarer Urlaub oder einen Krankenschein beim
Chef einreichen. Sie sind zukiinftig selbst und standig fiir lhr Unternehmen ver-
antwortlich.

Bitte beachten Sie: Dieser veranderte Arbeitsalltag wirkt sich auch auf lhren Fa-
milienalltag aus. Ihre Familie ist unmittelbar davon betroffen, wenn Sie die bishe-
rigen familidren Aufgaben in Zukunft anders oder gar nicht wahrnehmen kénnen.
Daher sollten Sie lhre Familie in den Entscheidungsprozess mit einbinden. Auf der
Homepage des BMWK finden Sie hierzu weitere Informationen.

10 11
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PRODUKT/DIENSTLEJ%TUNG

GESCHAFTSIDEE

Bitte stellen Sie Ihre Unternehmensidee priagnant und nachvollziehbar dar. Dies
ist nicht der Platz fir Superlative oder Ausziige aus Ihrer Werbung: Bleiben Sie
sachlich, klar und informieren Sie kompetent tber Ihr Produkt oder Ihre Dienst-
leistung. Aussagen wie ,weltweite Verbreitungsméglichkeiten und Méarkte oder
,einzigartige Erfindung” finden sich oft in Businessplénen, jedoch nur in den sel-
tensten Fillen in der erfolgreichen Umsetzung. In der Unternehmenszielplanung
ist ein realistischer Blick in die Zukunft notwendig.

Ihre Kompetenz als Unternehmerin bzw. Unternehmer zeigt sich in diesem Punkt!

Bitte erldutern Sie im Businessplan:
- Was ist der Zweck lhres Vorhabens?

« Was ist das Besondere an Ihrer Geschaftsidee, Ihre USP (Unique Selling Proposi-
tion), d.h. Ihr einzigartiges Verkaufsversprechen?

« Was ist Ihr kurz- und langfristiges Unternehmensziel?

« Welches Produkt/welche Leistung wollen Sie herstellen bzw. verkaufen?
« Start der Produktion/Dienstleistung?

« Entwicklungsstand Ihres Produktes/Ihrer Leistung?

« Welche Voraussetzungen missen bis zum Start noch erfillt werden?

« Wann kann das Produkt/die Leistung vermarktet werden?

- Welche gesetzlichen Formalitdten (z.B. Zulassungen, Genehmigungen) sind zu
erledigen?

Fiir entwicklungsintensive Vorhaben:

« Welche Entwicklungsschritte sind fir Ihr Produkt noch notwendig?
« Wann kann eine Null-Serie aufgelegt werden?

« Wer fuhrt das Testverfahren durch?

« Wann ist das eventuelle Patentierungsverfahren abgeschlossen?

+ Welche technischen Zulassungen sind notwendig?

« Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte besitzen Sie bzw. haben Sie
beantragt?

« Wie kénnten sich die technologischen Méglichkeiten im Idealfall entwickeln?

Es gibt viele Méglichkeiten, um auf eine ,ziindende” Geschiftsidee zu kommen.
Patente und Schutzrechte bieten lhnen die Méglichkeit,grof ihr Produkt oder Ver-
fahren fiir einen bestimmten Zeitraum allein zu vermarkten.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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=" VERSICHERUNGEN
—

Je nach Geschéftsidee sollten und/oder missen Sie sich gegen Risiken absichern.
Bei Haftungsfragen, Schadenersatz und Ahnlichem sollten Sie vor Eintritt eines
Schadensereignisses versichert sein.

Bitte stellen Sie ausfiihrlich alle fiir Ihre Geschiftsidee notwendigen betrieblichen
Versicherungen (u.a. auch fiir Gebdude/Verkaufsraum) sowie der persénlichen
Versicherungen inklusive der Kosten fiir Ihre Krankenkasse, Ihrer Berufsgenossen-
schaft, eventuell Alterssicherung, Unfallversicherung usw. dar.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN

Bitte beachten Sie: Sich hierzu Beratung bei einer Kammer oder Ihrer Berufsge-
nossenschaft zu holen, ist eine Investition in lhre Sicherheit.

14 15
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MARKT UND
WETTBEWERB

Eine Orientierung auf dem Markt ist unerlasslich fir Ihr Vorhaben.
Sie miissen sich genau dartber im Klaren sein, welcher Personengruppe Sie lhr Pro-
dukt /lhre Leistung anbieten kénnen und auf welchem Weg Sie dies tun werden.

Basis fiir diese Uberlegungen sind Zahlen, Daten und Fakten. Erste Informationen
finden Sie auch unter www.landesdatenbank.nrw.de.

Die Abklarung, ob Sie mit Ihrer Idee konkurrenzfihig sind oder ob Sie in einem
gesattigten Markt tatig werden mochten, ist zwingend fiir den Geschéftserfolg.
Bitte beachten Sie:

« Ein Anruf bei der zustandigen Kammer kann lhnen viel dber die Konkurrenz-
situation verraten.

« lhr Steuerberater wird eventuell Erfahrungen mit der Gewinnmoglichkeit aus
lhrer Unternehmensidee haben.

« Eine Klarung von eventuellen Patentverletzungen, Markenrechten usw. sollten
Sie im Vorfeld bedenken.

Bitte erldutern Sie im Businessplan:
Kunden

« Wer sind lhre Kunden?
« Wo sind Ihre Kunden?

« Wie setzen sich die einzelnen Kundensegmente zusammen (z.B. Alter, Ge-
schlecht, Einkommen, Beruf, Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschiftskunden)?

« Haben Sie bereits Referenzkunden? Wenn ja, welche?
« Sind Sie von wenigen Groftkunden abhingig?

« Welche Bediirfnisse/Probleme haben Ihre Kunden?

Konkurrenz

« Gibt es andere Entwicklungen in ,lhrer Richtung?

« Wer sind Ihre Konkurrenten?

« Was kosten lhre Produkte /Leistungen bei der Konkurrenz?

+ Welches sind die grofiten Starken und Schwachen lhrer Konkurrenten?

« Welche Schwichen hat Ihr Unternehmen gegeniiber Ihrem wichtigsten
Konkurrenten?

« Wie kénnen Sie diesen Schwiachen begegnen?

Standort

« Welcher Standort der richtige ist, hangt von den Besonderheiten lhres Vorhabens ab.
« Wo bieten Sie Ihr Angebot an?

« Warum haben Sie sich fiir diesen Standort entschieden?

« Welche Nachteile hat der Standort?

« Wie kénnen Sie diese Nachteile ausgleichen?

Auf der Homepage des BMWK finden Sie hierzu weitere Informationen.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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« Welche Werbemafinahmen planen Sie und wann?

/ \ Werbung
C—Bli”) MAR I < E I I N G « Wie erfahren lhre Kunden von Ihrem Produkt/lhrer Dienstleistung?

Beim Marketing dreht sich alles um Ihre (zukiinftigen) Kunden und der Dif- » Wie grof st Ihr Werbebudget?

ferenzierung Ihrer Geschéftsidee von der Konkurrenz. Je mehr Branchen-
informationen Sie haben, desto sicherer kénnen Sie in die Selbstandigkeit
starten und ihre Marketingaktivitaten planen.

Beim Marketing stimmen Sie Angebot, Preis, Vertrieb und Werbung aufeinander ab.

Die Planung fiir wen und wie Dienstleistungen oder Produkte in den Markt
gebracht werden, beschiftigt eine ganze Branche an Medien- und Werbe-
experten. Hier die richtige Strategie fiir Ihr Unternehmen zu finden, sollte
im Vorfeld gut geplant und bedacht werden, besonders hinsichtlich Auf-
wand, Kosten, Zielgruppe und erwarteter Wirkung. Sollten Sie hier keine
Vorerfahrung besitzen, ware eine Auseinandersetzung mit diesem Thema
vor Verschriftlichung im Businessplan angebracht.

Bitte bedenken Sie: Die tollste Werbung in den sozialen Medien niitzt
nichts, wenn das Tiirschild am Geschaft fehlt! Planen Sie lhr Marketing da-
her von Grund auf.

Das Ziel, die Aufmerksamkeit der Kundinnen und Kunden auf Ihre Dienst-
leistung/Produkt zu lenken, ist oft mit weiteren Serviceleistungen und Kos-
ten verbunden (Lieferung frei Haus, Merchandising-Angebote, kostenlose
Informationsangebote usw.), um sich so von der Konkurrenz abzuheben. MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
Beriicksichtigen Sie diese anfallenden Kosten in lhrer Finanzplanung. Stel-

len Sie auch den Zusammenhang von der Verflgbarkeit Ihres Produktes

bzw. lhrer Dienstleistung und einer zu erwartenden Nachfragesituation

dar. lhre Personalplanung wie Ihre Einkaufs- und Beschaffungsméglichkeit

sowie notwendige Ausstattung sollten ebenfalls hier noch einmal auf den

Priifstand kommen!

Angebot
« Welchen Nutzen hat Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung fiir potenzielle Kunden?
+ Was ist besser im Vergleich zum Angebot der Konkurrenz?

« Streichen Sie lhren USP nochmal deutlich hervor.

Preis
« Welche Preisstrategie verfolgen Sie und warum?
« Zu welchem Preis wollen Sie Ihr Produkt/lhre Leistung anbieten?

« Welche Kalkulation liegt diesem Preis zugrunde?

Vertrieb

+ Welche Kosten entstehen durch den Vertrieb?

« Welche Absatzgrofien steuern Sie in welchen Zeitrdumen an?
« Welche Zielgebiete steuern Sie an?

« Welche Vertriebspartner werden Sie nutzen?

18 19
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ORGANISATION UND

MITARBEITENDE

Ubernehmen Sie ein existierendes Gewerbe oder griinden Sie ein Neues? In jedem
Fall sollten Sie sich tiber Ihre Organisation Gedanken machen. Wer, was, wann und
wo darf und muss.

Je nach Unternehmensform gilt es hier Rechtsvorschriften zu beachten!

Wie viel schaffen Sie und ab wann missen oder sollten Sie sich tiber Personalein-
stellungen Gedanken machen? Uber Ihre Kompetenzen zur Personalakquirierung
und Personalfiihrung haben Sie sich bereits unter Punkt 2 Gedanken gemacht.

Oder Gibernehmen Sie Personal? Dann ist es unerlasslich sich bestehende Arbeits-
vertrdge und Organisationsstrukturen anzuschauen. Auch gilt es zu kliren ob al-
tes Personal mit dem Wechsel geht und was an Wissen und Kompetenz, aber auch
an Kundenpotential mit diesen Mitarbeitenden geht.

Organisation

- Stellen Sie lhr geplantes Unternehmen vor (Griindungsdatum, Gesellschafter,
Geschiftsfihrung, Mitarbeitende, Sitz, Geschiftszweck, strategische Allianzen.
Falls vorhanden: Patente, Rechte, Lizenzen, Vertrige).

- In welcher Phase befindet sich lhr Unternehmen (Entwicklung, Griindung,
Markteinfiihrung, Wachstum)?

« Legen Sie ggf. bitte ein Unternehmens-Organigramm bei und ergénzen Sie die-
ses mit den Angaben zu den einzelnen Fiihrungspersonen (Alter, Firmenzuge-
hérigkeit, Qualifikation, Ausbildung).

Mitarbeitende

« Wann bzw. in welchen zeitlichen Abstanden wollen Sie wie viel Personal
einstellen?

« Welche Qualifikationen sollten lhre Mitarbeitenden haben?
« Welche Schulungsmafinahmen sehen Sie fiir Ihre Mitarbeitenden vor?

Qualifiziertes und motiviertes Personal ist fiir jedes Unternehmen ein wichtiger
Erfolgsfaktor.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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RECHTSFORM

Um ein eigenes Unternehmen zu griinden, reicht eine Gewerbeanmeldung aus.
Damit signalisieren Sie Ihrer Umwelt, insbesondere dem Finanzamt, dass Sie von
nun an als selbststandig tatig sind. Ob Sie sich auch ins Handelsregister eintragen
lassen (miissen), ist von Art und Umfang Ihrer Geschifte abhangig. Sprechen Sie
bitte mit Ihrem Steuerberater ausfiihrlich dariiber.

Planen Sie nicht allein, sondern mit einem oder mehreren Partnern zu starten,
stellt sich die Frage nach der geeigneten Gesellschaftsform. Kléren Sie daher
schon im Vorfeld ab, mit welchen Anteilen die einzelnen Partner am zukinftigen
Unternehmen beteiligt sind, wer die Geschaftsfihrung mit welchen Kompetenz-
bereichen iibernehmen und wie die Gewinn- und Verlustverteilung aussehen soll.
In jedem Falle empfiehlt es sich, solche Absprachen schriftlich zu fixieren.

Ferner sollte klar sein, bei welchen unternehmerischen Entscheidungen das Vo-
tum aller Partner eingeholt werden muss. Auflerdem sind auch die Modalitdten zu
klaren, die man bei der Aufnahme oder dem Ausscheiden von Gesellschaftern zu
beachten hat. Schlieflich spielen steuerliche und haftungsrechtliche Aspekte eine
wesentliche Rolle bei der Wahl der Gesellschaftsform. Lassen Sie sich in dieser
Sache unbedingt von einem Fachmann beraten.

Bitte erldutern Sie im Businessplan:
« Fiir welche Rechtsform haben Sie sich entschieden?
« Aus welchen Griinden?

« Welche Gesellschafterstruktur planen Sie und wie verteilen Sie die Gesellschafts-
anteile?

« Berlcksichtigt die Rechtsform die Interessen der Gesellschafter?

R= =5[] Lesen Sie mehr dariiber, welche Rechtsformen es gibt, zum Bespiel

:."':: £ auf:

£ https://www.existenzgruender.de/DE/Gruendung-vorbereiten/
Rechtsformen/inhalt

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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RISIKEN UND
CHANCEN

Welches sind die drei grofiten Chancen, die die weitere Entwicklung lhres Unter-
nehmens positiv beeinflussen kénnten?

Welches sind die drei wichtigsten Probleme, die eine positive Entwicklung lhres
Unternehmens behindern kénnten?

Wie wollen Sie eventuellen Risiken/Problemen begegnen?

Mit Hilfe einer SWOT-Analyse kénnen Sie lhre unternehmerischen Stirken und
Schwichen sowie Chancen und Risiken, die lhnen Ihr Grindungsumfeld bietet, be-
schreiben. Die Buchstaben bedeuten:

« S steht fiir Strength (Stérke). Darunter fallen Merkmale des Unternehmens, die
einen Wettbewerbsvorteil beschreiben.

« W steht fiir Weakness (Schwiche). Dies sind alle Merkmale des Unternehmens,
die im Wettbewerb einen Nachteil darstellen.

« O steht fiir Opportunities (Chancen). Hierunter sind alle Faktoren und Entwick-
lungen im Geschiaftsumfeldzu subsumieren, die von Vorteil sein kénnen.

« T steht fiir Threats (Risiken). Darunter fallen alle Faktoren und Entwicklungen im
Geschaftsumfeld, die gefihrlich oder von Nachteil sein kénnen.

Swot-Analyse

Intern Stérke des Unternehmens Schwiche des Unternehmens

Extern Marktchancen Marktrisiken

Sie gewinnen mit der Analyse einen Uberblick iiber die vielen Einflussfaktoren, die
sich auf den Erfolg Ihrer Griindung auswirken.

Beschreiben Sie die Starken und Schwéchen lhrer persénlichen und unternehme-
rischen Situation.

« Was spricht fiir eine Existenzgriindung (z.B. fachliche Qualifikation, Fiihrungs-
erfahrung, innovatives Produkt)?

- Was spricht dagegen bzw. welche Defizite miissen Sie ausgleichen (z.B. keine
kaufmannischen Kenntnisse)?

« Die Chancen und Risiken beziehen sich auf lhren Markt. Welche Chancen hat lhr
Vorhaben auf dem Markt (z.B. steigende Nachfrage, schneller Markteinstieg)?

« Welche Risiken sind mit der Griindung vorhanden (z.B. grofle Zahl an Mitbewer-
bern, schwierige Kundenbindung)?

Nutzen Sie die SWOT-Analyse wahrend lhrer gesamten Grindungs- und der An-
laufphase. Reagieren Sie auch auf Veranderungen. Haben Sie beispielsweise kauf-
mannische Kenntnisse erworben, werden diese von einer Schwiche zu einer Star-
ke. Die SWOT-Analyse gibt Ihnen auf diese Weise immer einen aktuellen Uberblick
tiber alle wichtigen Faktoren, die Einfluss auf Ihre Griindung nehmen.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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Nur in den wenigsten Féllen reichen die eigenen finanziellen Mittel zur erfolgrei-
chen Griindung eines Unternehmens aus. Fremdkapital muss von anderer Stelle
akquiriert werden. lhr Jobcenter ist allerdings keine Bank und kann lhnen nur be-
grenzt und nach eingehender Priifung Ihres Antrags mit finanziellen Mitteln helfen.

Der oft naheliegende Weg ist eine Darlehnsanfrage bei Freunden und Verwandten.
Bitte bedenken Sie aber dabei: bei einer Insolvenz ist oft nicht nur das Geld verloren!

Besser ist also der Gang zu einer Bank. Damit das Kreditinstitut die benétigten
Gelder gewihrt, sollte man sich auf ein Bankgespréch gut vorbereiten. Die Bank
will in der Regel nicht nur wissen, wie viel Geld gebraucht wird, sondern auch der
Verwendungszweck ist entscheidend bei der Kreditvergabe. Dabei unterscheidet
man im Wesentlichen zwischen Investitionsbedarf und Betriebsmittelbedarf.

Der Investitionsbedarf umfasst materielle Giiter wie etwa Immobilien, Maschinen,
Einrichtungsgegensténde, Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe sowie Waren und Ma-
terial. Zu den Investitionen zdhlen aber auch immaterielle Giiter. Hierunter fallen
beispielsweise Software, Patente, Lizenzen, Kundenkarteien, Adressen etc.

Bis allerdings betriebliche Kosten und Ihr Lebensunterhalt aus den laufenden Ge-
schaften bestritten werden kénnen, miissen Sie in der Lage sein, zumindest alle
betrieblichen Aufwendungen, gegebenenfalls auch lhren Lebensunterhalt, fir ei-
nige Zeit vorzufinanzieren. Den Kapitalbedarf hierzu bezeichnet man als Betriebs-
mittelbedarf. Wahrend die meisten Griinderinnen und Griinder kaum Schwierig-
keiten haben, ihren Investitionsbedarf genau zu beziffern, fillt es ihnen schwer,
den Betriebsmittelbedarf festzulegen.

Uberlegen Sie daher zunichst, welche laufenden betrieblichen Kosten wie Perso-
nalkosten, Mieten, Energiekosten, Werbung etc. monatlich auf Sie zukommen wer-
den. Danach ist abzuschitzen, wie viele Monate vergehen, bis alle betrieblichen
Kosten aus den laufenden Umsiatzen bestritten werden kdnnen. Im Einzelhandel,
wo Uberwiegend mit Bargeschiften gearbeitet wird, kann ein kiirzerer Zeitraum
eingeplant werden als etwa in einigen Handwerksbereichen, wo Sie lhren Kunden
teilweise mehrmonatige Zahlungsziele einrdumen miissen. Als Faustregel gilt: 3
bis 6 Monate. Neben den regelmafligen monatlichen Kosten umfasst der Betriebs-
mittelbedarf auch samtliche Kosten, die nur unregelméafig oder einmalig anfallen.
Zu den einmalig anfallenden Kosten z3hlen beispielsweise alle Griindungskosten
wie Beratungskosten, Anmeldegebiihren sowie die erste Werbekampagne.

Ferner sollte man sich auch Gedanken machen tber die Eigenmittel, die man ins
neue Unternehmen einbringen will. Eine Finanzierung ausschliefilich tiber Fremd-
kapital wird von den meisten Kreditinstituten abgelehnt. Man will einfach sehen,
dass der Griinder bzw. die Griinderin bereit ist, sich mit eigenem Risiko am Auf-
bau des Unternehmens zu beteiligen. Auch viele 6ffentliche Férderungsprogramme
verlangen einen Eigenanteil. Dieser sollte mindestens 15 Prozent des gesamten
Kapitalbedarfes ausmachen. Als Eigenmittel werden neben Bargeld auch ins Unter-
nehmen eingebrachte und zu einem realistischen Zeitwert angesetzte Sachgegen-
stande akzeptiert.

Ohne Sicherheiten l4uft in der Regel gar nichts. Daher ist schon vor einem Bank-
gesprach zu Gberlegen, welche Vermdgensgegenstiande zur Verfiigung stehen, die
Sie als Kreditsicherheiten verwenden kénnten. In diesem Zusammenhang beach-
ten Sie bitte, dass einige offentliche Kredite mit teilweisen Haftungsfreistellungs-

moglichkeiten ausgestattet sind. Bund und Land tibernehmen hier einen Teil der
Sicherheiten fiir Sie. Allerdings werden Haftungsfreistellungsmaéglichkeiten in der
Regel nur dann gewahrt, wenn Sie lhre vorhandenen Sicherheiten bereits aus-
geschopft haben. Schlieflich konnen auch Biirgschaften als Sicherheiten dienen.
Beachten Sie aber, dass Sie moglicherweise persénliche Beziehungen und Freund-
schaften aufs Spiel setzen. Denn eine solche Biirgschaft, die moglicherweise aus
Gefalligkeit gegeben wurde, kann in Anspruch genommen werden.

« Wie hoch ist der Gesamtkapitalbedarf fiir Anschaffungen und Vorlaufkosten fir lhren
Unternehmensstart und fiir eine Liquidititsreserve wihrend der Anlaufphase (6 Mona-
te nach Griindung; bei innovativen Science-Unternehmen ca. 2 Jahre)?

« Wie hoch ist Ihr Eigenkapitalanteil?

« Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?

« Welche Férderprogramme kénnten fiir Sie in Frage kommen?

+ Welche Beteiligungskapitalgeber kdnnten gegebenenfalls fiir Sie in Frage kommen?

« Konnen Sie bestimmte Objekte leasen? Zu welchen Konditionen?

« Welche Sicherheiten kénnen Sie fiir Kredite einsetzen?

- Wie hoch schitzen Sie die monatlichen Einzahlungen (verteilt auf drei Jahre)?

« Wie hoch schitzen Sie die monatlichen Kosten (Material, Personal, Miete u.a.)?

« Wie hoch schitzen Sie die Investitionskosten (verteilt auf die ersten zwélf Monate)?
« Wie hoch schitzen Sie den monatlichen Kapitaldienst (Tilgung und Zinszahlung)?

« Mit welcher monatlichen Liquiditatsreserve kénnen Sie rechnen?

« Wie hoch schitzen Sie den Umsatz fiir die ndchsten drei Jahre?
« Wie hoch schitzen Sie die Kosten fiir die nachsten drei Jahre?
« Wie hoch schitzen Sie den Gewinn fir die ndchsten drei Jahre?

Machen Sie sich fit in Sachen Finanzierungswissen. Es ist gar nicht so schwer. Férder-
programme in Form von Darlehen und Zuschiissen unterstiitzen Sie bei lhrer Grindung.

Zum ersten Anndhern an einen Finanzplan nutzen Sie bitte untenstehende Tabellen als
Arbeitshilfe fur lhren Businessplan.
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Kapitalbedarfsplan (Euro) / Investitionen (Euro)

Betrag

Geschéftsausstattung

Fuhrpark

Immaterielle Giiter: Patente, Lizenzen, Software, etc.

Waren / Materialien

Sonstiges

Summe Investitionen

Betriebsmittel (Euro)

Betrag

Summe der monatlich laufenden Kosten

Anzahl der Monate, die vorfinanziert werden miissen

Summe der einmaligen/unregelmafligen Kosten

Griindungskosten

Summe Betriebsmittel

Privater Bedarf (Euro)

Betrag

monatlicher privater Lebensunterhalt

Anzahl der Monate, die vorfinanziert werden miissen

Summe privater Bedarf
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Kapitalbedarf insgesamt (Euro)

Betrag

Ermittlung des privaten Bedarfs (Euro)

Summe Investitionen

Summe Betriebsmittel

Bezeichnung

Betrag

pro Monat

pro Jahr

Lebensunterhalt

Summe privater Eigenbedarf

Kapitalbedarf insgesamt

Miete / Nebenkosten

Eigene Mittel (Euro)

eventuelle Baufinanzierung

Ratenzahlung (Sparvertrige)

sonst. regelmiaflige Verpflichtungen

Eigenkapital

Kfz-Kosten und Versicherungen

Bankvermogen

Krankenversicherung

Sacheinlagen

Altersvorsorge

Eigenleistungen

sonst. Versicherungen

Sonstiges

Unterhaltszahlungen

Einkommenssteuer

Summe Eigenkapital

Reservebetrag

Vorhandene Sicherheiten (Euro)

privater Bedarf

Haus- und Grundbesitz

Wert Papiere

Lebensversicherung

Bausparvertrage

Biirgschaften

Sonstiges

Summe Sicherheiten
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Extern intern Rentabilititsplanung fiir die ersten zwei Jahre (Euro)

Jan

Feb

Mrz

Apr

Mai

Dez

6 Monate

12 Monate

18 Monate

24 Monate

Umsatze

Umsatze

Waren-Materialkosten

Waren-Materialkosten

= Rohgewinn |

= Rohgewinn |

Personalkosten

Personalkosten

= Rohgewinn II

= Rohgewinn ||

Miete

Miete

Gas, Wasser, Strom, Heizung

Versicherungen

Fahrzeugkosten

Werbung, Reisekosten

Verpackung

Instandhaltung

Biirobedarf, Telefon, Internet, etc.

Steuerberater, Buchfiihrung

Zinsen / Leasing

Abschreibungen

Sonstiges

Gewinn
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Gas, Wasser, Strom, Heizung

Versicherungen

Fahrzeugkosten

Werbung, Reisekosten

Verpackung

Instandhaltung

Biirobedarf, Telefon, Internet, etc.

Steuerberater, Buchfiihrung

Zinsen / Leasing

Abschreibungen

Sonstiges

Jahresiiberschuss
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Wihrend die Rentabilitdtsvorschau im Kern eine Gegeniiberstellung von geplanten
Umséatzen und erwarteten Kosten zum Inhalt hat, beleuchtet die Liquidititspla-
nung die Ebene der Zahlungsein- und -ausginge in Form einer Budgetbetrachtung.

Sie missen jederzeit in der Lage sein, Ihren laufenden Zahlungsverpflichtungen
nachzukommen. Gerade in der Startphase reichen die ersten Umsatzerlése allein
aber nicht aus, um alle laufenden Kosten und den Lebensunterhalt zu decken. Zu-
sitzliche verfiigbare Mittel wie Bankguthaben, sonstige Einnahmen oder Darlehen
missen verwendet werden. Mittels einer Liquiditidtsplanung sollen Sie zeigen, wie
Sie sich die Finanzierung lhrer Start- und Anlaufphase vorstellen.

Bei einer Liquiditatsplanung wird insbesondere beriicksichtigt, dass die Zeitpunk-
te von Leistungserstellung und dazugehérigen Zahlungen zeitlich auseinanderfal-
len kénnen. So ist es vielfach tblich, den Kunden Zahlungsziele einzurdumen. Als
Folge ergibt sich, dass Sie zeitlich mit Material und laufenden Kosten in Vorleis-
tung gehen mussen. In einigen Branchen, in denen es um gréflere Auftrige geht,
werden teilweise An- und Abschlagszahlungen vereinbart, wahrend die Rest-
zahlung erst bei der endgiiltigen Auftragsabwicklung fillig wird. Auf der anderen
Seite konnen Sie selbst aber auch Zahlungsziele, beispielsweise bei der Beglei-
chung lhrer Lieferantenrechnungen, in Anspruch nehmen. Schliefilich sind auch
die monatlichen Umsatze zumeist nicht konstant, sondern schwanken zum Teil
jahreszeitlich bedingt ganz erheblich. Ahnliches zeigt sich auf der Kostenseite, wo
neben regelmafigen, monatlichen Kosten auch Zahlungsverpflichtungen zu be-
riicksichtigen sind, die nur wenige Male im Jahr anfallen. All dies sollte Inhalt einer
Liquiditatsplanung sein.

Bedenken Sie schlieftlich noch Folgendes: Im Gegensatz zu einem bestehenden
Unternehmen, das tatsachlich erwirtschaftete Zahlen vorweisen kann, kénnen Sie
nur mit plausiblen Planzahlen operieren. Nutzen Sie daher alle Ihnen zur Verfi-
gung stehenden Informationsquellen, um lhre Planzahlen moglichst realitdtsnah
zu erstellen.

MEINE STICHWORTE UND NOTIZEN
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WORAN SIE NOCH DENKEN SOLLTEN...

SCHLUSSWORT

Planung ist nicht alles — aber ohne Planung lauft nichts. Bereits beim Start sollte
die generelle Marschrichtung lhres Unternehmens fiir die nachsten Wochen klar
sein, sonst verschenken Sie nicht nur wertvolle Zeit, sondern legen moglicherweise
schon den Grundstein fiir lhr unternehmerisches Scheitern.

Klaren Sie daher zunachst die Organisation lhrer Buchhaltung. Ein Steuerberater
kann Ihnen hier wie auch bei allen steuerlich und kaufmannisch notwendigen Maf-
nahmen wertvolle Hilfestellung leisten.

Zur Gestaltung Ihres operativen Geschaftes setzen Sie sich konkrete Ziele wie Ta-
ges- und Wochenumsatze, Zahl der Kundenbesuche pro Tag, Akquisitionsmafinah-
men, Zahl der zu erledigenden Auftrége etc.

Erstellen Sie Tages-, Wochen- und Monatsplane lhrer unternehmerischen Aktivi-
titen. Gleiches gilt fiir die Planung lhrer betrieblichen Kosten. Uberlegen Sie, wie
viel Sie an Waren und Material fiir die erste Zeit wirklich benétigen. Lieferengpasse
und einseitige Lieferantenabhangigkeiten lassen sich weitgehend durch die recht-
zeitige Suche nach alternativen Bezugsmaglichkeiten eindammen.

Bei der Preisgestaltung lhrer Waren und Dienstleistungen sollten Sie sich zunachst
an den Marktpreissituationen orientieren. Als Existenzgriinder werden Sie in den
seltensten Fallen in der Lage sein, die Preise ohne Hilfe zu bestimmen. Eine vorhe-
rige Kalkulation ist unabdingbar, damit Sie auch auf Ihre Kosten kommen. Es lassen
sich bei Kammern oder Berufsverbinden und anderen Institutionen bequem im
Internet Kalkulationsbeispiele finden.

Grinder neigen haufig dazu, zu Beginn mit Dumpingpreisen zu arbeiten. Doch ist zu
bedenken, dass die nachtragliche Durchsetzung von Preiserhohungen oft schwie-
rig ist. Auflerdem halten Sie sich vor Augen, dass Ihre Leistungen qualitativ nicht
schlechter sind als die Ihrer Mitbewerber. Warum sollten Ihre Leistungen daher auf
dem Markt weniger wert sein? Uberzeugen Sie lieber durch hohe Qualitat, Service,
Zuverlassigkeit, Schnelligkeit und Punktlichkeit.

Schliefilich tragt ein geeignetes Forderungsmanagement entscheidend dazu bei,
dass Sie piinktlich an lhr Geld kommen.

Uberpriifen Sie regelmafig all Ihre planerischen Vorgaben auf deren Realisierbar-
keit und scheuen Sie sich nicht, gegebenenfalls auch Anderungen in Ihrer Planung
vorzunehmen. Nur so lassen sich unternehmerische Fehlentwicklungen friihzeitig
erkennen und abstellen.

Wir wiinschen einen erfolgreichen Start in Ihre Unternehmerkarriere!

Datum und Ort

Unterschrift
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