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Der Businessplan - Ein Buch mit sieben Siegeln?

Du willst dich selbstandig machen? Ein neues Unternehmen griinden oder einen bestehenden
Betrieb Gibernehmen? Und jetzt sollst du auch noch einen Businessplan schreiben, um Geld fiir
deine Griindung zu bekommen? - Dann bist du hier richtig!

Wir konnen dir zwar keinen kompletten Businessplan schreiben, aber wir kdnnen dir dabei helfen
einen guten und umfassenden Plan zu erstellen. Alles Wichtige findest du in dieser Broschiire. Wir
haben hier alles zusammengestellt, was du zum Thema Businessplan wissen musst.

Wir werden in unseren Griindungsberatungen sehr oft danach gefragt, wie man einen Business-
plan schreibt. Denn egal ob du den Griindungszuschuss bei der Arbeitsagentur beantragen moch-
test oder ein Bankdarlehen fiir deine Griindung haben willst, viele Institutionen fragen danach.
Die einfache Formel: Ohne Businessplan kein Geld!

Praxistipp: Hol dir Hilfe!

Bevor du dich an die Arbeit machst, einen Businessplan zu schreiben, sprich mit Personen, die dir
helfen kdnnen. Zum Beispiel mit Griindern, die das Schreiben des Businessplans schon hinter sich
haben. Oder, mit Beratern in Wirtschaftsforderungsgesellschaften oder Kammern (Industrie- und
Handelskammer, Handwerkskammer). Dass was fiir dich neu ist, gehort flir uns zum taglichen Ge-
schaft.

Ein Businessplan besteht aus drei Teilen, die alle wichtig und miteinander verkniipft sind:

Der allgemeine Teil ist der Textteil deines Businessplans. Hier beschreibst du dein gesamtes Vor-
haben. Welche Inhalte wichtig sind, beschreiben wir weiter unten. Niemand will hier einen Roman
lesen. Deshalb konzentriere dich auf das Wichtigste.

Die Unternehmensplanung ist der Zahlenteil deines Businessplans. Hier stellst du in tabellarischer
Form alle betriebswirtschaftlichen Daten zu deinem Unternehmen dar. Wie man dabei genau vor-
geht, zeigen wir weiter unten.

Praxistipp: Teile des Businessplans verkniipfen

Um sich eine Erlauterung zu den Tabellen zu sparen, ist es sinnvoll, schon im allgemeinen Teil
auf die Zahlen des Unternehmens einzugehen. Das heif3t, wenn du Gber Investitionen sprichst,
schreib schon mal rein, wie viel die Maschinen und Anlagen oder der Transporter kosten. Wenn
du Uber das Personal sprichst, schreibe schon mal rein mit welchen Gehaltern und Personalkosten
du rechnest. Jeder, der die Zahlen spater liest, weild dann auf welcher Grundlage sie berechnet
wurden.

Es gibt immer wieder Fakten zu deiner Existenzgriindung, die einfach zu umfangreich sind,
um sie detailliert im allgemeinen Teil des Konzeptes auszubreiten. Deinen Lebenslauf oder die
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Lebenslaufe eines ganzen Griindungsteams zum Beispiel. Oder, Berichte und Analysen zur Bran-
chenentwicklung und zum Marktvolumen. All das gehoért in den Anhang, wo es jeder findet, der
sich fir die Details und Zusammenhange interessiert.

Du wirst jetzt sagen: Das ist alles leichter gesagt als getan!

Und damit hast du zum Teil recht. Aber, du findest im Folgenden eine Struktur fiir den allgemei-
nen Teil des Businessplans, mit Fragen, die dir helfen, die wichtigsten Punkte fiir deine Griindung
herauszuarbeiten. Im Anschluss findest du eine Erlduterung der unterschiedlichen Tabellen, die
die Finanzplanung bilden. Wir stellen auf Wunsch auch gerne Excel-Tabellen als Muster fiir die
Finanzplanung zur Verfligung.

Es gibt auch Griinder-Plattformen, die Vorlagen fiir den Businessplan zur Verfligung stellen. Dies
ist zum Beispiel die Unternehmerwerkstatt der IHKs oder die Griinderplattform, die du Gber den
Link auf unserer Griindungsseite www.startup-mk.de erreichst.

Praxistipp: Schreib den Businessplan fiir Dummies

Als Expertin oder Experte fiir deine Griindung steckst du immer tief drin in der Materie. Du weif3t,
was du anbieten willst. Du kennst deinen Standort. Du kennst deine Kunden. Weil vieles so selbst-
verstandlich ist, vergiss nicht, dass die Empfanger deines Businessplans immer AuBBenstehende
sind. Personen, die dich nicht kennen, die dein Vorhaben, deinen Markt, deine Kunden, ..., eben
nicht kennen. Deshalb musst du alles, was fiir deine Griindung wichtig ist, in einfachen, klaren und
nachvollziehbaren Worten beschreiben! Das gilt umso mehr, je technischer deine Geschiftsidee
ist. Auch ein AuBenstehender ohne Vorkenntnisse (Technik, Branche, Region) muss deinen Busi-
nessplan verstehen. Das erspart dir lastige Riickfragen.

Egal ob du erst einen Entwurf hast oder der Businessplan schon fertig ist, wir geben dir gerne ein
offenes Feedback zu deinem Businessplan oder zu deiner Unternehmensplanung. Denn auch wir
schauen immer von auf3en auf einen Businessplan. Du kannst ihn aber auch deiner Familie und
Freunden geben und sie fragen, ob sie alles verstehen oder ob ihnen noch Informationen und Er-
lauterungen fehlen.
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Der Businessplan

Ausgangspunkt fiir jede Existenzgriindung ist ein umfassender Businessplan. Dieser erfiillt vier
wichtige Aufgaben:

Es hilft dir, nichts zu vergessen. Halte deine gesammelten Informationen im Businessplan fest
und verfeinere ihn nach und nach. Anhand des Businessplans siehst du, welche Fragen noch
offen sind und geklart werden miissen.

Es hilft dir, im Vorfeld deiner Unternehmensgriindung einen Uberblick tiber die Kosten und
die potenziellen Einnahmen zu erhalten. Die Planung zeigt dir, welche finanziellen Mittel und
Reserven du benétigst und ob sich eine Existenzgriindung tiberhaupt lohnt.

Anhand des Businessplans kannst du die Entwicklung deines Betriebs nach der Griindung
kontrollieren. Durch den Vergleich zwischen deinen Plan-Zahlen und den Ist-Zahlen siehst du
sehr schnell, ob die Geschaftsentwicklung deinen Erwartungen entspricht, ob sie hinterher-
hinkt oder deine urspriingliche Prognose sogar tibertroffen wird.

Die wichtigste Aufgabe von Businessplanen besteht darin, die Geschaftsidee und das geplan-
te Unternehmen potenziellen Geldgebern zu prasentieren, wie zum Beispiel der Arbeitsagen-
tur oder einer Hausbank. Kann dein Businessplan sie Uberzeugen, dich zu unterstiitzen und
dir Geld fiir die Griindung zur Verfligung zu stellen.

Es bringt dir also viele Vorteile, dich im Vorfeld deiner Existenzgriindung eingehend mit der Er-
stellung eines Businessplans zu beschaftigen.

Denk aber daran, dass ein Businessplan nicht von jetzt auf gleich erstellt werden kann. Die not-
wendige Recherche kostet Zeit. Dafiir hilft die Planung dir Fehler zu vermeiden, die durch eine
Ubereilte Existenzgriindung entstehen kénnen.

Wie bei Zeitungsartikeln, sollte auch ein Businessplan die wichtigsten Fragen der Leser beantwor-
ten:

Wer macht Was, Wo, Wie beziehungsweise mit Welcher Ausstattung, Wann und Warum?

Beginne mit Angaben zu deiner Person und deinen personlichen, fachlichen und kaufméannischen
Quialifikationen. Die Leser deines Businessplans wollen schlie3lich wissen, wer sich da mit einer
bestimmten Geschaftsidee selbstandig macht. Wenn du gute Griinde und starke Argumente fiir
deine Existenzgriindung hast, kannst du sie an dieser Stelle deutlich machen: Warum machst du
dich selbstandig? Welche Ziele verfolgst du mit deiner Existenzgriindung? Was haben deine Kun-
den davon? Starke Argumente sind: eine neue Geschaftsidee, die es so noch nicht gibt; gute und
neuartige Produkte und Dienstleistungen oder ein Markt, der noch nicht oder nur unzureichend
erschlossen ist.
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Gehe anschlieBend kurz auf die Rahmenbedingungen deiner Griindung ein. An welchem
Standort fuhrst du die Griindung durch und welche Rechtsform wird dein Betrieb haben.

Beschreibe deine Produkte und Dienstleistungen und stelle dar, welche Kunden oder Kun-
dengruppen du ansprechen willst. Stelle den Markt fiir deine Produkte und Dienstleistun-
gen dar! Wie entwickelt sich der Markt? Wie willst du auf diesem Markt auftreten und dir
einen eigenen Marktanteil sichern?

Vergiss in diesem Zusammenhang nie, ein Auge auf deine Konkurrenten zu werfen! Gegen
welche Konkurrenten musst du antreten? Was bieten deine Konkurrenten? Was machen die-
se besser oder schlechter als du? Womit grenzt du dich gegentiber dieser Konkurrenz ab?

Sind diese Punkte geklart, solltest du die Voraussetzungen beschreiben, die erforderlich
sind, um deine Produkte und Dienstleistungen anbieten zu kénnen? Was ist an Maschinen-,
Biiro-, Geschafts- oder Ladenausstattung erforderlich? Wie viel Personal benotigst du und
wann? Wie ist dein Unternehmen organisiert und welche Rahmenbedingungen missen be-
achtet werden?

Denke daran, schon bei der Beschreibung deines Vorhabens eine Verkniipfung zur Finanz-
planung deines Businessplans herzustellen! Schreibe in den Text erste Zahlen mit hinein. Die
Tabellen der Finanzplanung erklaren sich in der Regel nicht von selbst. Daher ist es sinnvoll,
wenn du bereits im Text des Businessplans darauf hinweist, welche Umsatze und Kosten du
erwartest. An dieser Stelle ist es besonders wichtig, dass du auch erlauterst, wie du zu dei-
nen Zahlen gelangt bist. Auf welcher Grundlage berechnest du deine Umsatze? Wie kommst
du zu den Kosten, die du in der Tabelle eingetragen hast? Gibt es zum Beispiel Angebote fir
die Geschaftsausstattung, die man in den Anhang packen kann?

Auf diese Weise werden alle Teile des Businessplans miteinander verknipft. Dein Business-
plan wird dadurch auch fir AuBenstehende nachvollziehbar und plausibel.
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Die folgende Aufstellung zeigt, was in einen Businessplan gehoért und welche Struktur er
haben konnte:

r(start




Der Businessplan

Ausbildung / Fachkenntnisse
Kaufmannische Kenntnisse
Unternehmerische Fahigkeiten
Branchenerfahrung
Marktkenntnisse

Firma / Unternehmensbezeichnung
Rechtsform

Unternehmensgegenstand

Produkte, Produktgruppen, Dienstleistungen
Kunden, Zielgruppen

Markteinschatzung, Marktvolumen
Konkurrenzanalyse (Starken / Schwachen)
Marketingaktivitaten (Produkt, Preis, Vertrieb, Kommunikation / Werbung)
Standort

Anmeldungen, Genehmigungen, Auflagen
Organisation

Ausstattung / Produktion

Personal

Einkauf

Verkauf

Zukunftige Trends und Entwicklungen
Chancen und Risiken
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Investitionsplan

Betriebskosten inkl. Griindungskosten
Kapitalbedarfsplan

Finanzierungsplan / Sicherheiten
Rentabilitdatsvorschau (fur die ersten drei Jahre!)
Liquiditatsplan (fur die ersten drei Jahre!)

Lebenslauf
Tatigkeitsnachweis
Zeugnisse
Zusatzqualifikationen
Markt- und Branchendaten
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Checkliste: Welche Fragen sollte dein Businessplan beantworten?

Diese Checkliste soll dir helfen, die wichtigsten Angaben zu deinem Griindungsvorhaben in ei-
nem Businessplan zusammenzustellen. Dafiir haben wir einige Fragen formuliert, die dein Busi-
nessplan beantworten sollte. Diese Liste erhebt allerdings keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.
Sie muss - je nach Einzelfall - erganzt oder reduziert werden! Je aufwandiger und komplexer
deine Geschéftsidee ist, umso mehr wirst du erlautern missen.

Beschreibe dein Vorhaben in moéglichst knapper und praziser Form. Maximal 10 bis 15 Seiten zu-
zliglich der Planungsrechnung und des Anhangs sind daftir eine kleine Richtschnur. Bei umfang-
reichen Vorhaben darf es auch mehr sein. Zu umfangreiche Businessplane werden erfahrungsge-
maf gar nicht erst gelesen oder nur tiberflogen. Formuliere daher klar und auch fir Nicht-Fach-
leute verstandlich. Halte dich ausschlie3lich an Fakten. Alles was du schreibst muss belegbar
und nachpriifbar sein. Hiite dich vor Behauptungen, die du nicht beweisen kannst!

Zusammenfassung / Kurzbeschreibung des Vorhabens

Fasse deine Griindung am Anfang des Businessplans kurz zusammen. Dies erleichtert deinen Le-
sern den Einstieg. Du solltest kurz und knapp deutlich machen, worum es eigentlich geht. Idealer-
weise schreibst du diese Zusammenfassung ganz zum Schluss, wenn der Businessplan steht und
alle Punkte bereits ausfuhrlich beschrieben wurden. Es fallt dann wesentlich leichter, die wichtigs-
ten Kernsatze aus dem Konzept herauszufiltern und eine Zusammenfassung zu erstellen.

Hast du deine Griindung auf max. einer DIN A4 Seite beschrieben?
Wer sind die Beteiligten? Welche Qualifikationen bringen sie mit?
Welche Ziele verfolgst du mit deiner Griindung?

Wo fiihrst du deine Griindung durch?

Welche Zielgruppen und Kunden sprichst du an?

Welche Produkte / Dienstleistungen wirst du anbieten?

Welche Ausstattung (Maschinen, Personal, Lager) ist notwendig?
Welche Finanzierung wird fiir die Griindung benétigt?

In welchem Zeitraum soll deine Griindung durchgefiihrt werden?

Wer bist du? - Deine personlichen Voraussetzungen als Existenzgriinder/in

Existenzgriindungen, wie generell kleine und mittlere Unternehmen, stehen und fallen mit der
Unternehmerpersonlichkeit. Unternehmer/innen stehen mit ihren fachlichen und personlichen
Fahigkeiten immer an vorderster Front. Sie mussen durch ihre Fahigkeiten und ihre Einstellung
zum Unternehmen Uiberzeugen. Einen Businessplan zu schreiben ist daher immer auch ein Teil
Selbstdarstellung! Das musst du einfach wissen. Deine Qualifikationen, deine Berufserfahrung
und deine Zielsetzungen fiir die Unternehmensgriindung sollten fiir dich und fiir dein Vorhaben
sprechen.

rﬁstart



Beschreibe kurz die Ausbildung, die du durchlaufen hast. Wenn du fachliche Kenntnisse nicht tiber
eine schulische Ausbildung, sondern durch die praktische Arbeit erworben hast, solltest du dies
genau beschreiben. Bei Quereinsteigern ist dies oft der Fall. Erfahrungen werden schlie3lich auch
durch Aushilfstatigkeiten, Gber das Hobby oder durch ehrenamtliches Engagement erworben.
Solltest du dich in einer Branche selbstandig machen, die eine bestimmte Ausbildung (Meister-
titel) oder spezielle Fachkundenachweise (Lebensmittel, Gefahrstoffe, etc.) als Zulassungsvoraus-
setzung erfordert, must du diese entsprechend nachweisen.

Welche Ausbildung hast du absolviert und abgeschlossen?

Welche Zusatzausbildungen hast du durchlaufen?

Welches Know-how hast du im Beruf durch die praktische Arbeit erworben?

Welche fir die Existenzgriindung wichtigen Kenntnisse hast du gegebenenfalls au-
Berhalb des Berufs (Verein, ehrenamtliches Engagement, etc.) erworben?

Hast du deinen Lebenslauf im Anhang beigefligt?

Hast du einen Tatigkeitsnachweis (Auflistung der ausgetibten Tatigkeiten und wahr-
genommenen Funktionen) im Anhang beigefligt?

e Hast du Zeugnisse und Ausbildungsnachweise im Anhang beigefligt?

Neben dem fachlichen Know-how erfordert eine Selbstandigkeit auch kaufmannische (Grund-)
Kenntnisse. Daher ist es wiinschenswert, dass du auch in diesem Bereich bestimmte Ausbildungs-
gange oder praktische Erfahrungen nachweisen kannst.

Welche kaufmannische Ausbildung hast du durchlaufen und abgeschlossen?
Welche Kenntnisse hast du im kaufmannischen Bereich wahrend deiner Berufstatig-
keit erworben?

Sind diese Kenntnisse durch Zeugnisse oder einen Tatigkeitsnachweis belegbar?
Welche kaufmannischen Kurse hast du besucht? Welche Kenntnisse musst oder willst
du noch erwerben? Welche Kurse wirst du noch besuchen?

Risikobereitschaft, Durchhaltevermégen, Problemlosungskompetenz, Flihrungswille und Fiih-
rungserfahrung sind einige der unternehmerischen Qualitaten, die von Unternehmerpersonlich-
keiten erwartet werden. Als Nachweis dienen in der Vergangenheit gemachte Erfahrungen. Hier-
zu zahlen auch auBBerhalb des Unternehmens erworbene Fahigkeiten.

Welche unternehmerischen Fahigkeiten bringst du mit?
Welche Erfahrungen hast du durch die Flihrung von Abteilungen, Betriebsteilen oder
Unternehmen erworben (Vertretung von Vorgesetzten)?

e Wie gut sind deine Kenntnisse und Erfahrungen im Bereich der Unternehmens- und
Mitarbeiterfiihrung?
Welche Erfolge belegen deine unternehmerische Qualifikation?
Worin liegen deine besonderen Starken und Schwachen?
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Ohne Branchenerfahrung geht es nicht. Wenn du nicht aus der Branche kommst, in der du dich
selbstandig machen mdchtest, solltest du die Branche im Vorfeld der Griindung zumindest so gut
kennengelernt haben, dass du mit moglichst allen Aspekten vertraut bist.

Wie gut kennst du die Branche, in der du dich selbstandig machen méchtest?
Welche Recherchen hast du in der Branche zur Vorbereitung deiner Existenzgriin-
dung durchgefiihrt?

e Welche Kontakte hast du in dieser Branche?

Naturlich sollten auch die persdnlichen Rahmenbedingungen fir die Existenzgriindung stimmen.
Die Familie sollte dein Vorhaben unterstiitzen und dir den Riicken freihalten. Sie muss zuktinftig
damit leben, dass du durch dein Unternehmen sehr stark eingebunden sein wirst und nicht mehr
fur alle Fragen und Aktivitaten zur Verfligung stehst.

e Wie sieht dein persdnliches Umfeld (Familie, etc.) aus?

e Steht deine Familie hinter deiner Entscheidung dich selbstandig zu machen?
o Unterstiitzt deine Familie dein Vorhaben (Zeit, Geld, etc.)?

e |Ist die Familie in irgendeiner Form in dein Vorhaben eingebunden (Mitarbeit)?

Was macht dein Unternehmen? Wie soll es sich zukiinftig entwickeln? -
Die Elemente des Unternehmenskonzeptes

Nach den Informationen zur eigenen Person, solltest du deine Geschaftsidee und das zu griin-
dende Unternehmen detailliert beschreiben. Der notwendige Umfang dieser Beschreibung hangt
sehr stark davon ab, wie aufwendig deine Griindung ist. Kleine bzw. einfach strukturierte Unter-
nehmen kénnen schon auf wenigen Seiten dargestellt werden, doch je groBer das Unternehmen
umso umfangreicher muss die Beschreibung sein.

e Wie soll das Unternehmen heil3en, das du griinden mochtest?
e Was ist der Kern der Geschaftsidee (in ein bis zwei Satzen zusammengefasst)?

Die Wahl der Rechtsform solltest du friihzeitig im Griindungsprozess gegebenenfalls im Rahmen
einer Grindungsberatung klaren. Sie hangt sehr stark von den handelnden Personen, dem Risiko
der Branche / des Unternehmens und der finanziellen Leistungsfahigkeit (z. B. Mindesteinlage fur
eine GmbH) ab.

e Welche Rechtsform hat das Unternehmen?
e Bist du alleine oder zusammen mit einem Partner Eigentiimer des Unternehmens?
e Wie sind die Anteile und Befugnisse verteilt?
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Was macht das Unternehmen, das du griinden wirst? Dies ist eine der Hauptfragen, die ein Busi-
nessplan beantworten muss. Hier geht es um den Kern der Geschéftsidee und die Frage, welche
Chancen das Unternehmen hat.

Was macht das Unternehmen?

In welcher Branche ist es tatig?

Welche Produkte oder Dienstleistungen bietet es an?

In welchem Umkreis bzw. Einzugsgebiet (6rtlich, regional, landesweit, bundesweit,
international) ist das Unternehmen tatig?

Welche Besonderheiten weist das Unternehmen auf?

Bei den angebotenen Produkten entscheidet sich, ob dein Unternehmen Uberlebenschancen hat.
Neuartige, innovative und von den Kunden akzeptierte Produkte und Dienstleistungen sichern
dir das Uberleben. Ist dein Angebot fiir Kunden nicht interessant, steht deine Existenzgriindung
schnell vor dem aus. Deshalb musst du gerade durch deine Produkte und Leistungen Gberzeugen.

Welche Produkte oder Produktgruppen bietet dein Unternehmen an?

Welche Dienstleistungen bietet dein Unternehmen an?

Welchen besonderen Nutzen bieten deine Produkte und Dienstleistungen?

Welches sind die Vorteile fiir deine Kunden?

Fertigst du die Produkte selbst oder werden sie von anderen Anbietern gekauft?
Wenn Ware von Lieferanten bezogen wird: Welche Lieferkonditionen wurden mit
den Zulieferern vereinbart? Welche Abhangigkeiten bestehen zum Lieferanten?

Zu welchen Preisen bietest du deine Produkte und Dienstleistungen an? Wie sieht die
Preisgestaltung aus (Hochpreisstrategie, Niedrigpreisstrategie)?

Wie viele Produkte verkaufst du pro Zeiteinheit (Woche, Monat, Jahr) oder in einem
bestimmten Verkaufsgebiet? Zu welchen Preisen?

Welchen Umsatz erwartest du aus dem Verkauf der Produkte, Produktgruppen oder
Dienstleistungen?

Gibt es bereits Entwiirfe fir Preislisten, Prospekte oder Flyer, die dem Konzept im An-
hang beigefligt werden kénnen?

Produkte und Kunden gehoren eng zusammen. Das beste Produkt nitzt dir nichts, wenn es keine
Kunden gibt, die es kaufen. Selbst grol3e Unternehmen geraten in diese Falle und produzieren am
Kunden vorbei. Allerdings kénnen sich diese Firmen - im Gegensatz zu dir - einen ,Flop” leisten.
Setze dich daher sehr eingehend mit deinen Kunden und ihren Bediirfnissen auseinander und
gehe in deinem Businessplan ausfihrlich darauf ein.

Wer sind die Kunden des Unternehmens (Verbraucher / Endkunden, Grof3- und Ein-
zelhandler, Industrie, Behérden und 6ffentliche Einrichtungen, etc.)?
Sind deine Produkte und Dienstleistungen nur fiir ganz bestimmte Kunden interes-

sant oder sprechen sie eine breite Masse von Kunden an?
€ start
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e Was kennzeichnet deine Kunden? Wie verhalten sie sich? Welche Merkmale (Alter,
Einkommen, Haufigkeit des Kaufs) weisen die Kunden auf und welche Bediirfnisse
haben sie?

In welchem Umbkreis sind deine Kunden ansassig?
Sind bereits (potenzielle) Kunden vorhanden?
Liegen bereits Anfragen fur Auftrage vor? Mit welchem Umsatzvolumen?

Setze die Erkenntnisse Uber deine Kunden mit der allgemeinen Marktentwicklung in Beziehung.
Viele Markte leiden darunter, dass die Kunden einfach kein Geld haben, bestimmte Produkte zu
kaufen. Negative Marktentwicklungen treten aber auch auf, weil Produkte unmodern werden und
nach und nach durch neue / bessere Produkte ersetzt werden. Auch der Markt und die Kenntnis
Uber seine Entwicklung bilden daher einen Erfolgsfaktor fiir deine Geschaftsidee.

Wie entwickelt sich der Markt kurz- bis mittelfristig?

Welche aktuellen Trends sind derzeit erkennbar?

Ist das Unternehmen in der Lage diese Trends zu nutzen?

Gibt es Marktnischen, die besetzt werden kdnnen?

Ist eine Expansion in andere Produktsegmente, Branchen oder Markte (Inland, Aus-
land) moglich? Kénnen zusatzliche Kundengruppen angesprochen werden?

e In welchem Umfang kénnen Kunden gewonnen und gehalten werden?

Konkurrenz belebt nicht nur das Geschdft, sie macht das (Geschéfts-)Leben auch zunehmend
schwerer. Als ,Newcomer” trittst du gegen eine Reihe von Wettbewerbern an, die schon langer
im Geschaft, und meist auch gréBer und finanzkraftiger sind als du. Daher solltest du genau wis-
sen, gegen welche Konkurrenz du kampfst und wo deren Starken und Schwachen liegen. Nur so
kannst du eine geeignete Strategie entwickeln, um dich mit deinem Unternehmen zu positionie-
ren und den Kollegen Kunden und Marktanteile abzujagen.

Wer sind die Konkurrenten deines Unternehmens?

Was ist durch direkte Konkurrenzbeobachtung, Testkdufe oder Angebotseinholung
Uber die Konkurrenz herauszufinden?

Welche Grof3e (Umsatz, Mitarbeiter, etc.) haben die Konkurrenzunternehmen?

Was machen die Konkurrenten besser oder schlechter?

Wodurch heben sich die Konkurrenten von deinem Unternehmen ab?

Wodurch hebst du dich von der Konkurrenz ab?

Marketing ist mehr als Werbung! Uberlege, wie du durch die Gestaltung deiner Produkte, die Fest-
legung des Preises und die Nutzung unterschiedlicher WerbemaBnahmen Einfluss auf den Absatz
deiner Produkte nehmen kannst. Denke daran: der Kunde muss auf dich aufmerksam werden! lhm
mussen Produkt, Preis und Werbung gefallen.

o Wie soll dein Unternehmen am Markt auftreten?
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Welche Marketingaktivitaten und Werbemal3nahmen sind geplant?
Welche Instrumente (Produkt, Preis, Vertrieb, Werbung) werden zur Unterscheidung
und Abgrenzung gegenuber der Konkurrenz eingesetzt?

e Gibt es eine zeitliche und finanzielle Planung fiir deine Marketingaktivitaten?

Es gibt nur wenige Unternehmen, fiir die der Standort keine Rolle spielt. Die Erreichbarkeit deines
Unternehmens fir deine Kunden aber auch fiir deine Lieferanten darf nicht unterschatzt werden.
Hinzu kommen die gewerberechtlichen Genehmigungen, die fiir bestimmte Vorhaben und be-
stimmte Standorte erforderlich sind.

Wo liegt der Standort des Unternehmens?

Kannst du deine Kunden mit bzw. von diesem Standort gut erreichen?

Gibt es besondere Auflagen oder Rahmenbedingungen, die am Standort zu beach-
ten sind? Werden diese Auflagen heute und in Zukunft erftllt?

Befindet sich das Unternehmen in eigenen oder gemieteten Raumen?

Welche finanziellen Belastungen (Miete, Nebenkosten, Umbauten, etc.) sind mit dem
Standort verbunden?

Welche Rahmenbedingungen musst du erfiillen? Setzt deine Tatigkeit eine bestimmte Ausbildung
oder Spezialkenntnisse und Lehrgange voraus? Nimm zu diesen Fragen Stellung. Vielfach sind
Genehmigungen (z. B. Konzessionen) einzuholen und Auflagen (z. B. Brandschutz- / Larmschutz-
auflagen) zu erfillen. Sprich friihzeitig mit den zustandigen Kammern bzw. Amtern deiner Stadt.

e Istdie Fiihrung des Unternehmens an bestimmte Qualifikationsnachweise, Sachkun-
denachweise, Auflagen und Genehmigungen gebunden? Welche sind das?

e Erflllst du diese Voraussetzungen? Musst du diese Voraussetzungen erst schaffen?
Welche MalZnahmen sind erforderlich? Bis wann?

e Welche Kosten sind mit den Genehmigungen und Auflagen verbunden?

Organisation ist das halbe Leben. Dies gilt insbesondere fiir die vielen unterschiedlichen Bereiche,
die ein Unternehmen ausmachen. Gerade bei komplexen Griindungen solltest du unbedingt er-
wahnen, wie dein Betrieb organisiert ist. Dies gilt insbesondere fiir den Fall, dass du bestimmte
Aufgaben durch eigenes oder fremdes Personal erledigen lasst.

Wie ist dein Unternehmen organisiert?
Wie viele Mitarbeiter werden im Unternehmen arbeiten?
Wer ist flir die einzelnen Bereiche (Akquisition, Verkauf, Einkauf, Buchflihrung, etc.)
im Unternehmen verantwortlich?

e Wie soll sich die Organisation des Unternehmens zukinftig verandern, wenn sich der
Betrieb weiterentwickelt und wachst?
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Der Aufbau deines Biiros, deiner Produktion oder deines Ladens kostet in der Regel Geld. Was ist
erforderlich, um das Unternehmen iberhaupt starten zu kénnen? Gehe auf die Dinge ein, die un-
bedingt vorhanden sein miissen, um erfolgreich arbeiten zu konnen. Stell die Investitionen und
die Kosten dar, die beim Aufbau deines Unternehmens entstehen.

Wie ist die Produktion / das Buro / der Laden aufgebaut?
Welche Maschinen, Einrichtung und Biroausstattung benétigt das Unternehmen?
Welche Investitionen sind dafiir erforderlich?

e Welche Investitionen (Reparaturen, Neuanschaffungen) sind in deinem Unterneh-
men kurz-, mittel oder langfristig erforderlich, wenn das Unternehmen wachst?

Zum Unternehmen und seiner Produktion gehort in der Regel auch Personal, und seien es nur
einige Aushilfen, die von dir, je nach Bedarf, eingesetzt werden. Erldutere an dieser Stelle nicht
nur, welche Aufgaben das Personal erfiillt, sondern auch, welche Kosten mit dem Personaleinsatz
verbunden sind.

Ab wann und in welchem Umfang wirst du Personal beschaftigen?
Wie viele Mitarbeiter hat das Unternehmen?

Welche Ausbildung haben die Mitarbeiter?

Welche Aufgaben tibernehmen die Mitarbeiter?

Welche Personalkosten fallen im Unternehmen an?

Welche Sozialabgaben (Arbeitgeberanteil) zahlt das Unternehmen?
Wie werden sich die Personalkosten zukiinftig entwickeln?

Gerade fiir Handelsunternehmen entscheidet sich der Erfolg vielfach im Einkauf ihrer Handelswa-
re. Aber auch produzierende Unternehmen sind abhangig von den unterschiedlichen Rohstoff-
preisen. Da der Materialeinsatz vielfach eine der gro3ten Kostenpositionen ausmacht, solltest du
etwas zu den Kosten sagen, die dir z. B. im Handel oder in der Produktion entstehen.

Was muss eingekauft werden (Artikel und Menge)?
Bei welchen Lieferanten wird eingekauft?
Zu welchen Preisen und Konditionen (Lieferzeit, (Mengen-)Rabatt, Zahlungsziele,
etc.) wird eingekauft?
e Welche Summe ergibt sich pro Monat oder Jahr fiir den Waren- / Materialeinkauf?

Wie sieht der Verkauf in deinem Unternehmen aus? Bist du selbst flir den Verkauf deiner Waren
oder Dienstleistungen verantwortlich oder setzt du andere Personen ein, die den Verkauf fiir dich
Ubernehmen? Die Art des Verkaufs hat Einfluss auf zeitliche und personelle Kapazitaten und die
Kosten des Unternehmens. Bist du selbst im Vertrieb tatig, steht dir weniger Zeit fliir andere Aufga-
ben (Organisation, Planung, Buchhaltung, etc.) zur Verfiigung. Uberlésst du den Verkauf anderen
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Personen, so entstehen dir entsprechend hohere Kosten im Vertrieb (Provisionen, Rabatte, etc.).

Wie wird dein Produkt / deine Dienstleistung verkauft?
Setzt dein Unternehmen im Verkauf auf sogenannte Absatzmittler (Grof3- und Einzel-
handel, Vertreter, Vertriebspartner, etc.)?

e Sind diese vertraglich an dein Unternehmen gebunden? Gibt es Vorgaben fiir den
Verkauf und die Preisgestaltung?

e Gibt es besondere Engpdsse im Verkauf (zeitliche Beschrankungen, Abhangigkeiten
von Vertretern, Grof3- und Einzelhandlern oder sonstigen Vertriebspartnern)?
Wie kommt das Produkt zum Kunden?
Werden eigene Lieferfahrzeuge oder werden Speditionen eingesetzt?

Jeder Unternehmer startet mit eigenen Vorstellungen in die Zukunft. Das Unternehmen soll sich
schlieBlich entwickeln und mit der Zeit immer erfolgreicher werden. Egal ob diese Entwicklungen
aus eigenem Antrieb heraus oder durch die dul3eren Umstande einsetzen, im Unternehmen wird
sich immer etwas verandern. Beschreibe daher kurz, mit welchen Veranderungen du rechnest und
wie sich das Unternehmen und die erwarteten Umsatze und Kosten dadurch verandern. Aber sei
realistisch und Ubertreib es nicht.

e Welche Trends und Entwicklungen werden dein Unternehmen kurz-, mittel- und
langfristig pragen?
Wie wird dein Unternehmen auf diese Entwicklungen reagieren?
Was wird sich dadurch in organisatorischer und finanzieller Hinsicht verandern?

Gute Unternehmer/innen zeichnet aus, dass sie nicht nur ihre Chancen, sondern auch ihre (per-
sonlichen und unternehmerischen) Risiken realistisch einschatzen kdnnen. Durch eine nachvoll-
ziehbare Auseinandersetzung mit den Moglichkeiten und Gefahren machst du deutlich, dass du
dich eingehend mit deiner Griindung auseinandergesetzt hast.

e Worin bestehen die besonderen Chancen und Risiken der Branche und des Unter-
nehmensumfeldes?
e Worin bestehen die besonderen Chancen und Risiken deiner Existenzgriindung?

Bitte beachte, dass die Beschreibung deiner Existenzgriindung und die dazugehdérende Finanz-

planung zueinander passen miissen. Die von dir beschriebenen Fakten und Rahmenbedingun-
gen missen ihren zahlenmafigen Niederschlag in den Tabellen der Finanzplanung finden.
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Die Finanzplanung

Zu einem Businessplan gehdrt nicht nur die allgemeine Beschreibung des Vorhabens, sondern
auch die zahlenmaBige Planung der erwarteten Einnahmen und Ausgaben.

Du investierst sehr viel Zeit und in der Regel auch Geld in deine Existenzgriindung. Daher soll-
test du moglichst friihzeitig ausrechnen, ob es sich fiir dich lohnt, die geplante Existenzgriindung
durchzuziehen. Bleibt genug Geld tibrig? Erstens flir deinen Lebensunterhalt und deinen person-
lichen Bedarf und zweitens fiir die Riickzahlung von Griindungsdarlehen! Diese entscheidende
Frage solltest du schon im Vorfeld deiner Existenzgriindung beantworten.

Die in diesem Teil fir dich zusammengestellten Tabellen sollen helfen, dir moglichst frihzeitig
einen umfassenden Uberblick tiber die finanzielle Seite deiner Existenzgriindung zu verschaffen.
Die Tabellen wurden von uns zwar sorgfaltig und unter Berlicksichtigung vieler moglicher Exis-
tenzgriindungen zusammengestellt, je nach Einzelfall ist jedoch eine Anpassung erforderlich.
Gerade in kleinen Unternehmen werden einige der genannten Positionen gar nicht vorkommen.

Die persdnliche Recherche kann und will dir diese Broschtre nicht abnehmen. Es gehoért zu den
unternehmerischen Aufgaben, die notwendigen Zahlen zusammenzustellen, Angebote einzuho-
len und die Daten zu den laufenden Kosten (Miete, Versicherungen, Telefon, Fax, Internet, Biiro-
material, etc.) in die entsprechenden Tabellen einzutragen.

Mach dir die Arbeit nicht zu leicht. Naturlich wirst du einige Zahlen nur grob ermitteln kénnen.
Realistische Schatzwerte mussen dann an die Stelle der tatsachlichen Zahlen riicken. Denk daran,
dass sich ,schummeln” nicht lohnt, sondern zu einem spateren Zeitpunkt racht. Durch eine nach-
lassige Planung schadest du dir selbst. Setze die Einnahmen und Ausgaben lieber vorsichtig an,
wenn du dir nicht sicher bist. Im Zweifelsfall solltest du zwei Berechnungen durchfiihren, flir einen
guten und fiir einen schlechten Geschaftsverlauf.

Sieh diese Arbeit nicht als Schikane, sondern als Chance an. Du wirst so zum Experten fiir dein Un-
ternehmen und lernst alle Kostenstrukturen und Umsatzpotenziale deines Betriebes kennen. Dies
gibt dir nicht nur Planungssicherheit, sondern auch die Mdglichkeit, die tatsachliche Geschafts-
entwicklung spater jederzeit kontrollieren und auch korrigieren zu kénnen.

Nimm fir die Zusammenstellung der Zahlen Hilfe in Anspruch, wenn du mit der Planung nicht
alleine zurecht kommst. Besuche ein Existenzgriindungsseminar oder greife im Zuge der Busi-
nessplanerstellung auf das kostenlose Beratungsangebot der Wirtschaftsforderungen bzw. der
zustandigen Kammern (IHK, HWK) zurtck.

Ermittlung der bendétigten Privatentnahme
In einem ersten Schritt solltest du feststellen, was am Ende eines jeden Monats in deinem Unter-

nehmen an Gewinn Ubrig bleiben muss, damit du und deine Familie tatsachlich von der unter-
nehmerischen Tatigkeit leben kénnen.
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Dies erreichst du, indem du die laufenden tatsachlichen Ausgaben und Einnahmen deines Haus-
haltes ermittelst und in der folgenden Tabelle zusammenstellst.

Ermittlung der notwendigen Privatentnahme

Private Einnahmen

Nettoeinkommen (Aushilfs-, Nebentatigkeiten, etc.)
Nettoeinkommen Lebenspartner / Lebenspartnerin
Kindergeld / Erziehungsgeld

Unterhaltszahlungen (von Ex-Partner/-in)
Einkommen aus Kapitalertragen

Einkommen aus Vermietung und Verpachtung
Sonstige Einklinfte
Summe

(OB FORNOREFOREORFOREON T

Private Ausgaben

Versicherungen

Krankenversicherung

Pflegeversicherung

Rentenversicherung
Berufsunfahigkeitsversicherung
Unfallversicherung

Lebensversicherung

Sonstige Vorsorgeleistungen
Haushaltsausgaben

Private Miete

Strom, Gas, Wasser

Nebenkosten

Versicherungen (Hausrat, Haftpflicht, etc.)
Lebensunterhalt (Essen, Trinken, Kleidung)
Telefon / Rundfunkgebiihren

Kosten fir die Kinderbetreuung
Fahrzeugkosten (Benzin, Versicherung, Wartung)
Reisen, Hobbys

Sonstige Verpflichtungen (Unterhalt, etc.)
Versorgungsleistungen fiir Familienangehorige
Private Kreditverpflichtungen (Zins / Tilgung)
Steuern

Einkommenssteuer
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Kirchensteuer

Solidaritatszuschlag

Steuern auf Zinsen und sonstige Ertrage
Sonstiges

Summe

OETORTORFORTOREO!

Einnahmen - Ausgaben = notwendige Privatentnahme €
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Wenn du vom Ertrag deiner unternehmerischen Tatigkeit irgendwann einmal leben mdchtest,
muss am Ende eines jeden Monats, nach Abzug aller Kosten, Abgaben bzw. Steuern sowie den
Zins- und Tilgungsleistungen fiir Darlehen, mindestens der errechnete Betrag im Unternehmen
Ubrig bleiben.

Dies kann und wird in der Anlaufphase deines Unternehmens vielleicht noch nicht der Fall sein.
Um dich in dieser Anlaufphase vom Erfolg deines Unternehmens unabhangig zu machen und den
Lebensunterhalt zu sichern, solltest du entweder Geld zurlickgelegt haben oder du musst Reser-
ven in deinen Investitionsplan einkalkulieren. Spatestens nach einer Anlaufphase von ca. einem
bis maximal zwei Jahren, musst du soviel verdienen, dass du vom erwirtschafteten Gewinn leben
kannst.

Planung der Investitionen und der Finanzierung

Nachdem du dir einen Uberblick {iber den privaten Kapitalbedarf verschafft hast, solltest du dich-
mit den Zahlen deines Unternehmens beschaftigen.

Beantworte zunachst die Frage, welche Ausstattung und Einrichtung du anschaffen musst, um
mit deiner unternehmerischen Tatigkeit beginnen zu kénnen. Wenn du, wie viele Existenzgriin-
der/innen, einen Teil der bendtigten Ausstattung bereits besitzt, lege gleich zwei Listen an. Auf
eine schreibst du die neu anzuschaffenden Gegenstande mit dem aktuellen Preis, auf die andere
Liste schreibst du die vorhandenen Gegenstande und gibst einen realistischen Zeitwert an.

Investitionsplan

Technische Anlagen

Gerate und Maschinen €
Werkzeuge €
Sonstiges €
Betriebs- und Geschiftsausstattung

Werkstattausstattung / Lagereinrichtung €
Blroausstattung €
Ladeneinrichtung inkl. (AuBen-)Beleuchtung €
Technische Biiroausstattung

Computer €
Drucker €
Software €
Telefonanlage €
sonstige technische Gerate (Kopierer, Scanner, etc.) €
Fuhrpark

Pkw €
Transporter €
Patent- / Lizenz- / Franchisegebiihr / Konzessionen €
Erstes Material- und Warenlager €
Summe €
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Nachdem du weil3t, was du (noch) in die Ausstattung (Anlagevermogen) und den Warenbestand
(Umlaufvermogen) deines Unternehmens investieren musst, solltest du dich mit der Frage be-
schaftigen, wie viel Kapital du insgesamt fiir die Unternehmensgriindung bendétigst und woher
dieses Kapital kommen soll.

Neben Kapital fiir die erforderlichen Investitionen, benotigst du sehr oft zusatzliches Geld, um die
Griindungskosten und die laufenden Kosten der ersten Monate abzudecken.

Zu den Griindungskosten gehdren nicht nur die Gebuhren fiir die Gewerbeanmeldung (30,- €)
oder andere Bescheinigungen (Polizeiliches Flihrungszeugnis, Auszug aus dem Gewerbezentral-
register, Eintrag in die Handwerksrolle, etc.). Vielfach kommen die Hinterlegung einer (Miet-)Kau-
tion, der Erwerb von Konzessionen oder andere Sonderausgaben (z. B. Beratungskosten) hinzu.

Dariiber hinaus wirst du eine gewisse Reserve zur Abdeckung der laufenden Kosten wahrend der
Startphase deines Unternehmens einplanen muissen. Denn in der Regel kannst du nicht davon
ausgehen, dass sich dein Unternehmen gleich von Anfang an aus eigener Kraft finanziert. Die
Ermittlung der laufenden Kosten wird weiter unten im Zusammenhang mit der Rentabilitatsvor-
schau erklart.

Kapitalbedarfsplan

Investitionen

Maschinen und Anlagen

Betriebs- und Geschaftsaustattung
Fuhrpark

sonstige Anschaffungen

Erstes Waren- und Materiallager
Laufende Kosten
Griindungskosten (Anmeldegebiihren, Genehmigungen, Beratung, etc.) €
Betriebskosten der ersten 3 bis 6 Monate €
Reserve
Unvorhergesehenes und Reserve (ca. 10 % der Gesamtsumme) €

OETORTOREOREQ)

Summe €

Rechne die oben angegebenen Positionen zusammen und schlage noch eine gewisse Re-
serve flr Unvorhergesehenes hinzu. Daraus ergibt sich der Betrag, den du im Zuge der
Unternehmensgrundung finanzieren musst.

Plane realistisch! Denk daran, dass der Kapitalbedarf die Summe angibt, die zur Griindung
deines Unternehmens mindestens erforderlich ist. Du solltest in der Lage sein, diese Sum-
me tatsachlich aufbringen zu kénnen. Verschatze dich nicht. Plane lieber etwas mehr Geld
ein als zu wenig!

Der Finanzierungsplan zeigt dir, welche Eigen- und Fremdmittel flr die Finanzierung deiner
Existenzgrindung zur Verfigung steht.
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Finanzierungsplan

Eigenmittel

Barmittel €
Vorhandene Sachmittel (Fahrzeug, Bliroausstattung, etc.) €
Eigenleistung (Umbau, Renovierung, etc.) €
Schenkungen von Eltern /Verwandten / Freunden €
Sonstiges €
Fremdmittel

Darlehen von Eltern / Verwandten / Freunden €
Grundungszuschuss (Arbeitsagentur) / Grindungsstipendium NRW €
Kredite aus offentlichen Férderprogrammen €
Hausbankdarlehen €
Kontokorrentdarlehen (Uberziehungskredit) €
Lieferantenkredit €
Sonstiges €
Summe €

Wenn du es schaffst, die Finanzierung deiner Existenzgriindung liber Eigenmittel und einen Zu-
schuss der Arbeitsagentur sicherzustellen, hast du gute Voraussetzungen. Gerade fir Klein- und
Kleinstunternehmen ist es sehr schwierig, Darlehen von einer Hausbank zu erhalten! Um hier
Uberhaupt die Chance auf eine Finanzierung Uber Hausbankdarlehen oder offentliche Dar-
lehensprogramme zu haben, musst du mit deiner Geschaftsidee, deinem Businessplan, aber auch
als Unternehmerpersonlichkeit restlos tGiberzeugen. Je mehr du also aus eigenen Mitteln und mit
Hilfe von Verwandtendarlehen finanzieren kannst, umso sicherer ist eine Finanzierung. Dies kann
bedeuten, dass du deine Griindung und den Kapitalbedarf gegebenenfalls deinen finanziellen
Moglichkeiten anpassen musst, um Giberhaupt starten zu kénnen.

Solltest du Darlehen bei einer Hausbank beantragen wollen, musst du aul3er der Frage nach dei-
nem Businessplan zunachst die Frage nach mdéglichen Sicherheiten beantworten. Folgende Ta-

belle ist dann fir dich wichtig:

Sicherheiten

Eigene Sicherheiten

Sparguthaben

Immobilien (Grundschuld / Hypothek)

Lebensversicherungen (Riickkaufswert)

Bausparvertrage

Externe Sicherheiten

Buirgschaften von Eltern / Familienangehérigen

Sicherheiten aus dem Unternehmen

Sicherungsuibereignung von Maschinen, Firmenfahrzeugen, etc.
Forderungsabtretung

OEFORTORE
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Summe €
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Die Hausbank erwartet nicht nur Auskunft zu den hier genannten Punkten. Zur Finanzplanung
deines Businessplans gehort auch die Erstellung einer Rentabilitatsvorschau und einer Liquidi-
tatsplanung.

Erstellung der Rentabilitatsvorschau und Liquiditatsplanung

Die Rentabilitatsvorschau und die Liquiditatsplanung stellen das Kernstlick der Unternehmens-
planung dar. Aber lass dich von diesen komplizierten Namen nicht abschrecken.

Eine Rentabilitatsvorschau ist nichts anderes als eine Gegeniiberstellung der (erwarteten) Einnah-
men und Ausgaben des Unternehmens. Was du bereits oben fur deinen privaten Haushalt zusam-
mengestellt hast, machst du nun fiir dein Unternehmen.

Am einfachsten ist es, mit einer Zusammenstellung der Kosten zu beginnen. Viele Kosten drangen
sich automatisch auf, wenn du deine Griindung vorbereitest. Die Miete flir Raumlichkeiten, not-
wendige Versicherungen fiir das Unternehmen, aber auch Kosten fiir Werbung, Telefon und Inter-
net gehoren dazu.

Bei klassischen Geschaftsideen in Handwerk und Industrie kannst du ggf. auf Branchenvergleichs-
zahlen und Kennziffern zurtickgreifen, die dir zum Beispiel die IHK oder die Handwerkskammer
zur Verfligung stellen konnen. Darliber hinaus lohnt sich die Suche nach kostenlosen Informatio-
nen im Internet. Bei neuen Geschéftsideen musst du, neben einer guten Recherche, realistische
Schatzungen fir bestimmte Bereiche vornehmen.

Beriicksichtige die notwendigen Zins- und Tilgungsleistungen in deiner Berechnung, wenn du fir
die Unternehmensgriindung Darlehen aufnehmen musst. Dies gilt sowohl fiir die Darlehen von
einer Hausbank als auch fiir die Darlehen von Familienmitgliedern oder Bekannten. Je nach Riick-
zahlungsvereinbarung solltest du die Betrage fiir Zins und Tilgung pro Monat oder pro Quartal
berlcksichtigen. Fir offentliche Griindungsdarlehen zum Beispiel der Kreditanstalt fir Wieder-
aufbau (KfW) gibt es einen Online-Tilgungsrechner, der dir alle Betrage ausrechnet, abhangig von
Darlehenshohe, Laufzeit, Zinssatz und Riickzahlungszeitpunkt (Quartal, Monat).

Du solltest auch die Abschreibungen fiir die angeschaffte Geschaftsausstattung in deinen Berech-
nungen berucksichtigen. Die so genannten Abschreibungen simulieren den Wertverlust der an-
geschafften Gerate und Maschinen. Sie sind im Steuerrecht festgelegt und kirzen den Gewinn
deines Unternehmens. Der Anschaffungspreis der Ausstattungsgegenstande wird i. d. R. durch
einen festgelegten Faktor (z. B. 3, 5 oder 10) geteilt. Der so errechnete Betrag wird dann in den
nachsten 3, 5 oder 10 Jahren als Abschreibungsbetrag angesetzt und vom Gewinn abgezogen.
Frage am Besten einen Steuerberater, wie du fiir deine Planungen mit den Abschreibungen um-
gehen sollst.

Die Berechnung der notwendigen Steuern ist ein weiteres Problem, das bei der Planung auf dich
zukommt. Auch wenn du als Kleinst- bzw. Kleinunternehmer/-in zunachst davon ausgehen kannst,
dass die Steuerbelastung bei relativ niedrigen Gewinnen ebenfalls niedrig ausfallen wird, kénnen
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dir in dieser Frage nur das Finanzamt oder ein Steuerberater eine zuverldassige Antwort geben.
Nutze die kostenlosen Informationen des Finanzamtes oder frage einen Steuerberater.

Am Schwierigsten ist die realistische Schatzung der erwarteten Umsatze! Die Hauptaufgabe
besteht darin, der eigenen Planung realistische Annahmen zugrunde zu legen. Anhaltspunkte
gewinnst du, indem du die vorhandenen Kapazitaten (Maschinenleistung, Arbeitszeit, Arbeits-
leistung, etc.) zugrunde legst und dann Annahmen Uber die voraussichtliche Auslastung triffst.
Betriebsvergleiche, Durchschnittsumsatze der Branche oder Kennzahlen (Umsatz pro Verkaufs-
flache / pro Mitarbeiter) konnen dir hierbei weiterhelfen. Die sicherste Ausgangsbasis fur deine
Planungen gewinnst du, wenn dir bereits Zusagen oder Absichtserklarungen potenzieller Kunden
vorliegen. Auch im Fall einer Betriebsiibernahme hast du einen gewissen Vorteil, da du deine An-
nahmen in der Regel auf die Zahlen des Vorgangers stiitzen kannst.

Beriicksichtige in diesem Zusammenhang, dass du neben einer GréBe fiir den Umsatz in vielen
Fallen gleich eine BerechnungsgroBe fir den notwendigen Wareneinsatz (in % vom Umsatz) fest-
legen musst. Dies ist flir Produktions- und Handelsunternehmen wichtig.

Hast du die Kosten fiir dein Unternehmen bereits ermittelt, so kannst du die notwendige Rech-
nung auch umkehren. Rechne zu den notwendigen Privatentnahmen, die am Ende fir dich Gbrig
bleiben missen, die notwendigen Kosten und den Material- bzw. Personalaufwand hinzu, dann
erhalst du den Umsatz, den du mit deinem Unternehmen mindestens erzielen musst. Liegt der so
errechnete Umsatz deutlich Gber dem Wert, den du realistischerweise erzielen kannst, solltest du
deine Existenzgriindung noch einmal auf den Priifstand stellen. Liegt der ben6tigte Umsatz deut-
lich unter deinen Berechnungen, sind die Voraussetzungen fiir eine tragfahige Existenzgriindung
offenbar gegeben.

Greife bei der Erstellung deiner Planungen auf die folgende Tabelle zurtick. Die Planung kann ent-
weder pro Monat oder pro Jahr erfolgen. Dies ist unter anderem davon abhangig, wie gleichmaBig
der erwartete Geschéftsverlauf ist. Bei starken Schwankungen zwischen den einzelnen Monaten
(Auswirkungen der Urlaubszeit, Saisongeschafte im Winter oder Sommer), ist eine monatsweise
Planung unerlasslich. Wegen der hoheren Genauigkeit ist eine Planung auf Monatsbasis grund-
satzlich von Vorteil. AuBerdem wird sie von Kapitalgebern bevorzugt.

Nimm bei der Erstellung der Rentabilitatsvorschau Hilfe in Anspruch, wenn du alleine nicht weiter
kommst. Greife auf das kostenlose Beratungsangebot der Wirtschaftsférderungen oder Kammern
zurlick. Das ist Teil unseres Kerngeschafts. Denke aber daran, dass keiner die Geschaftsidee und
das zukiinftige Unternehmen so gut kennt wie du. Die eigene Recherche kann dir auch die beste
Beratung nicht abnehmen.

Die Rentabilitatsvorschau zeigt dir, ob sich dein Unternehmen tGberhaupt tragt und was nach Ab-

zug aller Kosten am Ende unter dem Strich fiir dich Ubrig bleibt. Die Rentabilitatsberechnung er-
fullt damit die wichtigste Aufgabe innerhalb deiner Planung.
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Rentabilitatsvorschau
Januar | Februar | ... Dezember | Summe

Netto-Umsatz (ohne Umsatzsteuer)
Sonstige Einnahmen (z. B. Einstiegsgeld)
- Material- / Wareneinsatz

= Rohertrag

- Personalkosten

= Deckungsbeitrag |

- Miete fir Betriebsraume

- Nebenkosten, Strom, Gas, Wasser

- betriebliche Versicherungen

- Beitrdge, Gebiihren (z.B. Kammer)

- Fahrzeugkosten

- Reisekosten

- Marketing (Werbekosten)

- Birobedarf

- Telefon, Fax, Internet, etc.

- Vertriebskosten / Frachtkosten

- sonstige Ausgaben

- Beraterkosten (Steuer, Recht, etc.)

- Leasing (Maschinen, Fahrzeuge, etc.)
- Kreditkosten (Provisionen, Geblihren)
- Zinsen

- sonstiger Aufwand

+ sonstiger Ertrag

- Abschreibungen

Jahresiiberschuss (vor Steuern)

- Steuern (Einkommens-/Gewerbest.)
Jahresiiberschuss (nach Steuern)

- Tilgung
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Verfiigbares Einkommen

Eine vollstandige Planung umfasst mindestens 2 bis 3 volle Jahre!

Es gibt noch eine weitere Frage zu klaren. Reichen die finanziellen Reserven (Eigen- und Fremd-
mittel) und die erzielten Einnahmen immer aus, um ,fliissig zu bleiben” und deinen finanziellen
Verpflichtungen zu jedem Zeitpunkt nachzukommen. Deine Zahlungsfahigkeit kann durch saiso-
nale Schwankungen, die Zahlungsmoral deiner Kunden, die Laufzeiten der Auftrage, notwendige
Vorauszahlungen (Steuern) oder Abschlagszahlungen wesentlich beeinflusst werden.

Daher solltest du aufbauend auf der Rentabilitatsplanung, die die erwarteten Umsatze und Kos-

ten bereits vorgibt, einen Liquiditatsplan entwickeln, der alle wichtigen Zahlungszufliisse und
—abgange berlicksichtigt.
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Liquiditatsplan

Januar

Februar

Dezember

Summe

Einzahlungen

Umsatz (ohne Umsatzsteuer, s. Rentabilitatsvorschau)

Umsatzsteuer auf den Umsatz

Sonstige Einzahlungen (Anzahlungen, etc.)

Umsatzsteuererstattung (Vormonat)

Einnahmen aus dem Verkauf alter Betriebsaustattung

Einnahmen aus Nebentatigkeiten (Aushilfsarbeiten, etc.)

Einlagen / Erhhung des Eigenkapitals

Darlehenszugang / -aufnahme

Summe Einzahlungen

Auszahlungen

Investitionen (Maschinen, Fahrzeuge, etc.)

Personalkosten (inkl. Arbeitgeberanteil)

Materialkosten / Zahlungen an Lieferanten

Miet- und Leasingaufwand

Betriebsausgaben (Kfz, Versicherung, Biiro, etc.)

Umsatzsteuerzahlung auf die Nettokosten

Umsatzsteuernachzahlung (Vormonat)

Steuern (Einkommenssteuer, Gewerbesteuer, etc.)

Darlehenstilgung

Zinsen

Entnahmen / Verminderung des Eigenkapitals

Privatentnahmen

Summe Auszahlungen

Liquiditatssaldo (Einnahmen - Auszahlungen)

Kassenbestand / Bankguthaben

Kontokorrentlinie (Uberziehungskredit)

Sonstige Reserven (Sparguthaben, Depots, etc.)

Uberdeckung / Unterdeckung

Liquiditatssaldo (kumuliert / aufaddiert)

Eine vollstandige Planung umfasst mindestens 2 bis 3 volle Jahre!
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Achte darauf, dass die Rentabilitatsvorschau den Umsatz und die Kosten Netto, also ohne Umsatz-
steuer, darstellt. In der Liquiditatsplanung miissen die Umsatzsteuerzahlungen und -erstattungen
jedoch berticksichtigt werden.

Die meisten Unternehmen berechnen ihre Umsatze mit Umsatzsteuer, die spater an das Finanz-
amt abfgefiihrt werden muss. Die Rechnungen fiir die meisten Einkdufe enthalten ebenfalls Um-
satzsteuer, die sich Unternehmen als sogenannte ,Vorsteuer” zurlickholen kénnen. In Liquiditats-
planungen werden daher auf der Einnahmeseite separate Zeilen fiir die ,Vereinnahmte Umsatz-
steuer” und ,Umsatzsteuererstattungen” gefiihrt. Auf der Ausgabenseite gibt es separate Zeilen
fur die so genannte ,Vorsteuer” (in Eingangsrechnungen enthaltene Umsatzsteuer) und die an
das Finanzamt zu zahlenden Umsatzsteuer (,Umsatzsteuerzahlung”). Da Unternehmen die Um-
satzsteuer die sie in einem Monat einnehmen erst im nachsten oder Gibernachsten Monat an das
Finanzamt abflihren miissen, sind diese Betrage fiir die Liquiditatsplanung wichtig. .

Sollte deine Planung nach Abschluss all dieser Schritte Zweifel an der Tragfahigkeit deines Exis-
tenzgriindungsvorhabens aufkommen lassen, dann nimm diese Warnsignale ernst! In keinem Fall
solltest du dich tiber diese Warnsignale einfach hinwegsetzen. Uberpriife deine Existenzgriindung
noch einmal sehr sorgfaltig und gehe auf Nummer sicher.

Hauptursachen fiir das Scheitern von Existenzgriindungen sind nicht nur Fehler bei der Finanzie-
rung, sondern in sehr hoher Zahl Informationsdefizite, Planungs- und Qualifizierungsméangel und
die Uberschiatzung der (erwarteten) Umsétze und Gewinne.

Nimm die Erstellung deines Businessplans daher nicht auf die leichte Schulter, sondern setze dich
intensiv mit den oben genannten Punkten auseinander. Nur so kannst du sicher sein, dass du mit
deiner Unternehmensgriindung keinen Schiffbruch erleidest.

Nimm die Hilfe in Anspruch, die dir unsere Expert:innen von MK start anbieten. Bereite dich um-

fassend auf deine Selbstandigkeit vor. So viel (kostenlose) Hilfestellung wie bei der Existenzgriin-
dung, wirst du in deiner gesamten Laufbahn als Unternehmer/in nicht mehr erhalten.
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Checkliste Businessplan

Einen Businessplan zu erstellen ist eine umfangreiche Aufgabe. Daher hier noch ein Tipp aus mei-
ner Beratungspraxis!

Praxistipp: Wie isst man einen Elefanten?

Stlick flr Stlick, lautet die Antwort! Kein Businessplan wird in einem ,,Rutsch” von vorne bis hinten
durchgeschrieben. Das erwartet auch niemand von dir! Es gibt Teile, die werden dir leicht fallen
und es gibt Teile, die sind einfach schwerer. Fang mit den Dingen an, die du sicher weil3t. Das fallt
leicht und geht am schnellsten. Die schwierigeren Teile musst du nach und nach erganzen. Meist
sind dafiir zusatzliche Recherchen oder Gesprache notwendig. Im Laufe der Zeit kommt schon all
das zusammen, was zusammengehort.

Mach noch einmal einen Check, ob du alle notwendigen Unterlagen zusammengetragen hast,
bevor du sie bei der Arbeitsagentur, einer Bank oder einer anderen Stelle abgibst:

Businessplan

Zusammenfassung (alles Wichtige) O Ja O Nein
Beschreibung des Vorhabens O Ja I Nein
Berechnung der Privatentnahme I Ja [J Nein
Investitionsplan & Finanzierungsplan O Ja I Nein
Ubersicht der Sicherheiten 1 Ja [ Nein
Rentabilitatsvorschau I Ja [J Nein
Liquiditatsplanung O Ja I Nein
Lebenslauf und Zeugnisse O Ja O Nein
Kostenvoranschlage (bei Beantragung des Darlehens) [ Ja LI Nein
Branchen- und Marktdaten O Ja [J Nein
Konkurrenzanalyse I Ja [J Nein
Produktprasentationen / Marketing-Unterlagen [ Ja [ Nein
Sonstiges I Ja [J Nein

Praxistipp: Niemand weif3 alles!

Selbst gestandenen und erfolgreiche Unternehmen holen sich Rat und Hilfe von Steuerberatern,
Rechtsanwalten, Marketing-Fachleuten, usw. Warum solltest du das nicht tun? Solange die Finan-
zen in der Griindung noch knapp sind, empfehle ich, die vielfaltigen, guten und kostenlosen An-
gebote der Griindungsberatung zu nutzen. Lass dort auch noch einmal deinen fertigen Business-
plan gegenlesen!

Normalerweise waren unsere Informationen zum Thema Businessplan hiermit abgeschlossen,
aber wir haben uns dazu entschieden noch ein fiktives Musterkonzept anzuhangen, damit du
eine erster Orientierung hast.
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Existenzgriindungskonzept

Marco Balloni
Mustergasse 12
45527 Hattingen
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Zusammenfassung

Herr Marco Balloni hat eine kaufmannische Ausbildung absolviert. In seinem Beruf hat er umfang-
reiche Berufserfahrung im Einkauf und im Verkauf gesammelt. Seit seiner Jugend ist er als Jong-
leur aktiv. In der Szene hat er sich inzwischen einen sehr guten Ruf als Jongleur erworben und sich
ein umfangreiches nationales und internationales Kontaktnetzwerk aufgebaut. Als Seminarleiter
hat Herr Balloni in den letzten Jahren bereits Jonglierkurse fiir Anfanger und Fortgeschrittene
durchgefiihrt. Da die Aussichten schlecht sind, in seinem alten Beruf kurzfristig eine neue An-
stellung zu erhalten, mochte sich Herr Balloni nun mit einem Spezialhandel flir Jonglierbedarf am
Standort Hattingen selbstandig machen.

Das Unternehmen soll unter dem Namen ,Jonglage x-trem” Requisiten (Balle, Keulen, Ringe, Dia-
bolos, Devilsticks, Hute, etc.), Artistenzubehor (Einrader, Stelzen, etc.) und Blicher bzw. Lehrvideos
an Anfanger, Fortgeschrittene und Profis verkaufen. Zusatzlich sollen Jonglierkurse fiir Anfanger
und Fortgeschrittene angeboten werden.

Als Bezugsquellen fiir das Sortiment kommen spezialisierte Lieferanten aus dem In- und Ausland
in Betracht, zu denen bereits Kontakte bestehen. Bestimmte Produkte wird Herr Balloni selbst an-
fertigen.

Das Unternehmen soll in der Rechtsform der Einzelunternehmung gegriindet und zunachst von
zu Hause aus gefiihrt werden. Im Haus kann zusatzlich ein Lagerraum angemietet werden. Die
Kosten des Unternehmens sind sehr niedrig, da Herr Balloni zunachst alle Aufgaben selbst erledi-
gen wird. Die Einstellung einer Aushilfe ist friihestens nach 8 bis 12 Monaten geplant.

Kernstuick des Unternehmens wird ein Onlineshop, Gber den die oben genannten Requisiten ver-
kauft werden sollen. Auf Jonglier-Festivals und -Kongressen wird das Unternehmen dartiber hin-
aus mit einem Messestand prasent sein. Fur das Unternehmen soll mit Online-Anzeigen, Banner-
werbung, Anzeigen in Fachzeitschriften und Mailings geworben werden. Ausgangspunkt ist das
bereits bestehende Kontaktnetzwerk von Herrn Balloni.

Das Unternehmen ,Jonglage x-trem” versteht sich als Vollsortimenter, der ein moglichst breites
Angebot vorhalt, das sowohl Anfanger als auch Fortgeschrittene anspricht. Im Umgang mit den

Kunden wird auf eine gute Beratung gesetzt. Zu einem spateren Zeitpunkt soll das Sortiment um
anderen Artistikbedarf und Zauberkunststiicke erweitert werden.

T i . )
- |
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Die Griinderpersonlichkeit

Herr Marco Balloni (30 Jahre) hat nach seinem Abitur zu- e
nachst eine Ausbildung zum Industriekaufmann absolviert. In
seinem Ausbildungsbetrieb, der Firma Schulte Maschinenbau 8
GmbH, Sprockhdvel, hat er insgesamt 5 Jahre in den Berei- B
chen Einkauf, Angebotserstellung und Auftragsabwicklung |
gearbeitet. Es folgte ein Wechsel in eine vertriebsorientierte
Position bei der Unger KG, Hagen. Dort war Herr Balloni als
Vertriebsmitarbeiter tatig und fiir den Verkauf von Formteilen
aus Metall an den spezialisierten Maschinenbau verantwort-
lich. In dieser Position war Herr Balloni flir insgesamt 2 %2 Jah-
re tatig, bis das Unternehmen an einen Konzern verkauft und
ein Teil der Mitarbeiter betriebsbedingt gekiindigt wurde.

Aufgrund seiner Ausbildung und der bislang gesammelten

Berufserfahrung, verfiigt Herr Balloni Giber sehr gute kaufmannische Kenntnisse in den Bereichen
Buchfiihrung, Einkauf, Auftragsabwicklung und Vertrieb. Mit der Tatigkeit im Vertrieb waren diver-
se Schulungen in den Bereichen Zeit- und Selbstmanagement, Verkaufstraining, Kérpersprache
und Rhetorik verbunden, die berufsbegleitend absolviert wurden.

In seiner Freizeit ist Herr Balloni seit seiner Jugend als Jongleur in Vereinen, Projekten und Kursen
engagiert. Wahrend der Schulzeit lernte Herr Balloni in einer AG zunachst die Grundlagen des Jon-
glierens mit Ballen, Keulen und Ringen. Durch den Anschluss an einen Verein von Amateur- und
Profijongleuren konnte Herr Balloni seine Fahigkeiten immer weiter ausbauen. Es folgte die Teil-
nahme an speziellen Kursen und Festivals fiir Jongleure, in denen das Wissen und die personlichen
Fahigkeiten immer weiter ausgebaut werden konnten. Seit 2004 gibt Herr Balloni selbst Kurse fir
Anfanger und fortgeschrittene Jongleure bei drei Volkshochschulen und Familienbildungsstatten
im Ennepe-Ruhr-Kreis sowie auf Kongressen und Festivals.

Durch seine Tatigkeit als Vereinsvorsitzender verfligt er (iber Kontakt zu einem gro3en Netzwerk

von Jongleuren in Deutschland und im benachbarten Ausland. In Fachkreisen ist er besonders fiir
seine Jonglage mit Hiten und Diabolos bekannt.
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Personliche Situation

Herr Balloni ist alleinstehend und seit 15 Monaten arbeitslos. Er bezieht derzeit Leistungen aus
dem Alg ll, die sich wie folgt aufschliisseln:

Von der JobAgentur EN erhalt er Alg I 359,- €, Mietzuschuss 250,- €, Energiekostenzuschuss 40,- €.
Dariiber hinaus ist eine kleine Aushilfstatigkeit vorhanden, die ihm jeweils 100,- € pro Monat ein-
bringt.

Seine Ausgaben fir die Lebensfiihrung kdnnen wie folgt zusammengefasst werden:

Miete 250,- €, Strom, Gas, Wasser 50,- €, Lebenshaltung, 300,- €, Telefon / Internet 50,- €, GEZ 20,- €,
Haftpflicht und Unfallversicherung 20,- €, Monatsticket 40,- €.

Herr Balloni verfligt zwar Uber ein Fahrzeug, den alten Golf der Eltern, das jedoch derzeit abge-
meldet und in der Garage der Eltern untergestellt ist. Nach einer kleineren Reparatur in Hohe von
100,- € kann es umgehend in Betrieb genommen werden. Monatlich sind dann Kosten in Hohe
von 200,- € fur Versicherung, Steuer, Reparaturen und Unterhalt sowie fiir Benzin in Hohe von
150,- € einzukalkulieren.

Da die Krankenkassen- und Rentenbeitrage derzeit noch von der JobAgentur EN Gbernommen
werden, muss daflir noch kein Betrag eingeplant werden. Eine Riickfrage bei der Krankenkasse
hat ergeben, dass der Einstiegstarif flir Existenzgriinder, inkl. Pflegeversicherung bei 260,- € liegt.
Zur Absicherung der Rente soll in eine kapitalgedeckte Rentenversicherung eingezahlt werden.
Der Monatsbeitrag muss dabei mindestens 200,- € betragen.

'ﬁstart
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Die Geschéaftsidee

Herr Balloni plant, sich am Standort Hattingen mit einem Einzelhandelsgeschaft fiir Jonglierbe-
darf selbstandig zu machen. Dieses soll den Namen ,Jonglage x-trem” fiihren. Da er selbst seit
seiner Jugend jongliert und tGber umfangreiche Kontakte zu Herstellern und GroBhéndlern von
Jonglierbedarf verfiigt, mochte er nun sein Hobby zum Beruf machen.

Das Unternehmen soll drei Standbeine haben. Erstes Standbein ist der Handel mit Requisiten und
Jonglierzubehor. Hierzu zahlen: Balle, Keulen, Fackeln, Ringe, Zigarrenkisten, Hiite, Diabolos, De-
vilsticks und Teller. Hinzu kommen die fiir artistische Einlagen bendtigten Requisiten: Stelzen, Ein-
rader, Balancierballe und Rollen. Der iberwiegende Teil dieser Requisiten wird bei GroBhandlern
oder spezialisierten Lieferanten eingekauft. Hoherwertige Requisiten werden von Herrn Balloni
selbst (Devilsticks, Zigarrenkisten, Diabolos) oder befreundeten Jongleuren (Fackeln, Hiite) an-
gefertigt.

Ein zweites Standbein stellt der Verkauf von Lehrmaterialien, wie z.B. Blichern und Videos / DVDs
dar. Diese werden sowohl in Deutschland als auch im Ausland von den entsprechenden Verlagen
bzw. Herstellern bezogen. Dieses Sortiment erganzt das Hauptsortiment an Requisiten. Die Zu-
sammenstellung von Paketen aus Requisiten und Lehrmaterialien fiir Einsteiger und Fortgeschrit-
tene ist moglich.

Das dritte und letzte Standbein stellt die Veranstaltung von Kursen und Workshops fiir Jongleure
dar. Diese sollen in regelmaBligen Abstanden sowohl in Hattingen als auch an anderen Orten in
Deutschland veranstaltet werden. Die Kurse fiir Anfanger und einen Teil der Fortgeschrittenen
wird Herr Balloni ibernehmen. Spezialseminare und Intensivworkshops (2 bis 3 Tage) werden von
befreundeten (Profi-)Jongleuren gegeben. Neben den Kursgebiihren werden bei diesen Veran-
staltungen in der Regel auch Einnahmen aus dem Verkauf von Requisiten erzielt.

Als zusatzliches Standbein soll zu einem spateren Zeitpunkt auch ein Sortiment an Zauberrequisi-
ten hinzugenommen werden, da sich Herr Balloni neben der Jonglage auch seit langerer Zeit mit
der Zauberei beschaftigt.

Die Rechtsform

Das Unternehmen soll zunachst in der Rechtsform der Einzelunternehmung gefiihrt werden. Fir
die Griindung des Unternehmens ist lediglich eine Gewerbeanmeldung erforderlich. Weitere Zu-
lassungen und Genehmigungen sind nicht notwendig.

Der Standort

Das Unternehmen soll am Standort Hattingen gegriindet und zundchst aus der eigenen Woh-

nung heraus gefiihrt werden. In der Anfangszeit ist nur der Verkauf Giber den Onlineshop, die Mes-
sestande und die veranstalteten Seminare geplant. Sollte sich das Unternehmen gut entwickeln,
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so konnte nach 2 bis 3 Jahren ein Ladenlokal gemietet werden.

Alle Buroarbeiten werden in der Wohnung erledigt. Zur Lagerung der Requisiten und Blicher so-
wie zur Anfertigung von Requisiten steht ein groBRer Kellerraum (25 m?) zur Verfiigung, der separat
fur 150,- € / Monat gemietet wird. In der Miete sind die monatlichen Nebenkosten bereits enthal-
ten. Die notwendigen Voraussetzungen wurden bereits mit dem Vermieter geklart.

Die Seminare werden auB3erhalb in angemieteten Schulungsraumen angeboten. Dabei wird mit
(Sport-)Vereinen, Volkshochschulen und anderen Bildungseinrichtungen kooperiert, die die Rau-
me in der Regel kostenlos oder fiir eine Pauschale von 60,- bis 100,- € / Tag anbieten.

Der Markt und der Wettbewerb

Der Markt firr Jonglierbedarf in Deutschland ist sehr uniibersichtlich. Die genaue Zahl der Jong-
leure kann nur geschatzt werden. Es gibt in mehreren Gro3stadten Jonglier-Vereine, diese sind
jedoch nur lokal tatig. Ein groBer bundesweiter Verein der Jongleure wurde vor einigen Jahren
aufgelost. Die genaue Zahl der Jonglierbegeisterten kann daher nur geschatzt werden. Die Zahl
der ernsthaften Jongleure in Deutschland kann auf ca. 600 geschdtzt werden. Die Grauzone ist
jedoch sehr grol3, da es eine Vielzahl an Jugendlichen und Erwachsenen gibt, die das Jonglieren
in Kursen, in Theater- und Zirkus AGs, an Schulen und (Sport-) Universitaten oder privat (ohne
weitere Anleitung) lernen.

Grundsatzlich erfreut sich das Jonglieren wachsender Beliebtheit. Es bietet eine kdrperliche Be-
tatigung, die — je nach Wahl des Jongliergerates — schon relativ schnell Erfolge verspricht. Wer
nicht mit Ballen jonglieren kann, der kommt vielleicht mit einem Devilstick oder einem Diabolo
zu ersten Erfolgen.

Aufgrund der Vielschichtigkeit dieses Hobbys muss auch das Sortiment entsprechend breit an-
gelegt werden. Wer ein umfassendes Angebot vorhalten will, muss nicht nur Bélle, Keulen, Rin-
ge, Zigarrenkisten, Devilsticks und Diabolos im Programm haben, sondern muss diese Requisiten
auch flir Anfanger und Fortgeschrittene (mit héheren Anspriichen an Verarbeitung und Design)
anbieten.

Der Wettbewerb fiir Jonglierartikel ist relativ gro3. Das einschldgige Internetportal . Jonglieren.de”
listet derzeit 39 Geschafte fiir Jonglierbedarf. Diese Geschafte sind liber das ganze Bundesgebiet
verteilt und Uberwiegend lokal tatig. Nur 8 der gelisteten Shops unterhalten auch eine Homepage
mit Onlineshop. Die Konkurrenz fiir den Onlinehandel ist daher relativ klein und tiberschaubar.
Auf lokaler Ebene kdnnen die Geschafte

Drachenwerkstatt (Duisburg, Essen, Gelsenkirchen)

Ballaballa (KdIn)

Mondschnuppe (Diisseldorf)
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als Konkurrenz angesehen werden. Es handelt sich dabei um Einzelhandelsgeschafte, die teilwei-
se (Drachenwerkstatt) einen zusatzlichen Onlineshop unterhalten.

Wie der Name Drachenwerkstatt schon sagt, ist dieses Geschaft — neben dem Jonglierzubehor -
auf die Herstellung von Drachen spezialisiert. Dieser Zweig durfte eindeutig den gréBten Teil des
Umsatzes ausmachen. Das Sortiment im Jonglierbereich ist klein und bietet (iberwiegend Requi-
siten fiir Anfanger, aber nur wenig fiir Fortgeschrittene und Profis. Ahnliches gilt fiir die beiden an-
deren oben genannten Geschafte. In Hattingen und Umgebung gibt es keine direkte Konkurrenz.
Es gibt zwar einige Holzspielzeuggeschdfte, die ebenfalls Jonglierballe und -ringe anbieten. Das
Sortiment ist jedoch so klein, dass es mit dem spezialisierten Sortiment des geplanten Unterneh-
mens nicht mithalten kann.

Eine groBere und gefdhrlichere Konkurrenz stellen die spezialisierten Online-Handler dar. Hierzu
gehort in erster Linie Henrys Aktivladen in Karlsruhe, der einen sehr umfangreichen Online-Shop
unterhalt. Dabei werden Requisiten aus allen mdglichen Bereichen der Artistik angeboten. Eini-
ge davon werden im Unternehmen selbst hergestellt und zum Teil sogar nach Kundenwiinschen
angefertigt. Aufgrund langjahriger personlicher Kontakte zum Inhaber, sollen bestimmte Requi-
siten spater auch bei diesem Unternehmen eingekauft werden. Zum Teil werden sie wie gekauft
Ubernommen (Keulen), zum Teil werden sie (Diabolos) von Herrn Balloni modifiziert. Herrn Balloni
wurden sehr gute Einkaufskonditionen von Henrys Aktivladen angeboten, da er seit langem mit
dem Inhaber befreundet ist.

Ein weiterer grof3er Konkurrent ist die Firma Flying Colours in Berlin, die ebenfalls einen sehr gro-
Ben Onlineshop mit einem sehr umfassenden Sortiment unterhalt.

Zusammenfassend bleibt festzustellen, dass der Markt in Bezug auf die einzelnen Kundengrup-
pen sehr unibersichtlich und nur schwer einzuschatzen ist. Die vorhandene Konkurrenz halt sich
in Grenzen, stellt jedoch insbesondere im Internet eine gro3e Gefahr dar, da die wenigen Online-
shops bereits langere Zeit existieren und einige Spezialisten ihr Sortiment inzwischen sehr gut
ausgebaut haben. Trotzdem erscheint ein Markteintritt viel versprechend, da Herr Balloni einen
Teil der sonst schwierig zu bekommenden Requisiten selbst herstellt oder von Profis anfertigen
lasst.
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Die Produkte und Dienstleistungen

Kernstlick des Sortiments werden die Jonglier-Requisiten. Diese werden zum Teil in Ausfiihrungen
fur Anfanger und Fortgeschrittene (z. B. Keulen, Bélle, Diabolos) angeboten, zum Teil nur in Profi-
Ausfiihrungen verkauft.

Balle stellen eines der gangigsten Requisiten fiir Jongleure dar. Die
einzelnen Ausfiihrungen reichen von gefiillten Jonglierballen bis
zu Kunststoffballen mit mehr oder weniger groBer Sprungkraft.
Die Verkaufspreise fangen bei 6,- € / Stlick flr einfache Ausfiihrun-
gen an. Diese werden von Anfangern gerne verwendet. Qualitativ
hochwertige Balle mit hoher Riicksprungkraft fiir Fortgeschrittene
und Profis schlieBen das Sortiment mit einem Stiickpreis von 40,- € nach oben ab. Die Balle wer-
den in Mindestabnahmemengen von 100 oder 200 Stlick bei Herstellern in Asien und den USA
bezogen, die in der Regel eigene Vertriebsbiiros in Europa unterhalten. Auf den Einkaufspreis wer-
den 100 % aufgeschlagen, da es sich um Massenartikel handelt.

Bei Keulen ergibt sich ein dhnliches Bild. Es ist ganz klar zwischen
den Keulen fiir Anfanger (Stlckpreis: 6,50 bis 19,- €) und denen fir
Fortgeschrittene (Stlickpreis: 19,- bis 32,- €) zu unterscheiden. Dabei
spielen nicht nur das Material und die Flugeigenschaften eine Rolle,
sondern auch das Design. Auch hier werden, je nach Ausfiihrung,
100 bis 150 % auf den Einkaufspreis aufgeschlagen. Die Mindest-
einkaufsmengen bei deutschen Lieferanten liegen bei ca. 50 bis 100
Stlick pro Lieferung.

Diabolos werden nicht so haufig verkauft, wie Balle und Keulen, erfreuen sich aber zunehmender
Beliebtheit. Das Preisniveau liegt hier zwischen 12,- und 48,- € pro Stuick. Der hohe Preis wird in der
Regel fiir die Requisiten verlangt, die flr den Profibereich modifiziert wurden und die im Dunklen
nachleuchten. Die Kalkulationszuschlage sind mit denen fir Bélle vergleichbar. Da diese Requisi-
ten von Herrn Balloni selbst modifiziert werden, wird jeweils eine Einkaufsmenge von 50 Stiick (in
gemischten Farben) bezogen.

Ringe sind reine Massenartikel, die mit einem Preis zwischen 3,- und 6,-
€ sehr preiswert angeboten werden. Sie sind fiir die Anfanger gedacht.
Fortgeschrittene und Profis fertigen ihre Ringe in der Regel fiir ihre Zwe-
cke selber an. Da Herr Balloni hier besondere Kenntnisse besitzt, wird er
Ringe fiir Fortgeschrittene aus eigener Produktion zum Preis von 10,- bis
12,- € / Stlick anbieten.

Ebenfalls aus eigener Produktion kommen die verkauften Zigarrenkisten De-
vilsticks und Jonglierhtite. Die Zigarrenkisten werden zum Stuickpreis von 12,-
bis 15,- € verkauft, bei einem Materialeinkauf von 3,- bis 5,- € pro Stlick. Die
Hute werden von einem befreundeten Jongleur angefertigt und zu einem Preis
von 60,- € / Stlick verkauft. Der Einkauf betragt dabei 25,- €. Devilsticks werden
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ay, zu einem Setpreis zwischen 34,- und 45,- € verkauft. Der Materialeinsatz

betragt dabei ca. 5,- €. Als besondere Spezialitat sollen nach kurzer Zeit

auch Sets mit Jongliermessern angeboten werden, die aus eigener Fer-

“~ tigung kommen sollen und zu einem Setpreis von 80,- € (3 Messer) an-
geboten werden.

Neben den eigentlichen Wurfrequisiten werden erganzend artis-
tische Requisiten ins Programm aufgenommen, die vielfach von
Jongleuren mitverwandt werden. Hierzu zahlen Einrader in den
Gro3en 16, 20 und 24 Zoll, im Preissegment zwischen 82,- und
175,- €. Hinzu kommen Stelzen aus Aluminium zum Preis zwischen
150,- und 400,- €. Als Spezialanfertigung aus eigener Produktion
werden dariiber hinaus Bretter und Rollen flir Rola Bola angeboten.
Der Setpreis betragt hierbei fiir Rolle und Brett zwischen 84,- und
145,- €.

Das Sortiment wird abgerundet durch einschlagige Literatur zum Thema Jonglieren. Diese wird
bei den Verlagen zum Ublichen Buchhandelspreis mit einem Rabatt von 30 % eingekauft. Gleiches
gilt fir die Videos und DVDs zum Thema, die mit einem Handler-Rabatt von 40 bis 50 % bei den
Produzenten in Deutschland und den USA bezogen werden.

Workshops und Kurse sollen regelmal3ig angeboten werden. Pro Workshop (2 Tage) werden zwi-
schen 6 und 10 Teilnehmer angenommen. Die Kursgebuihr betragt 150,- € pro Person fiir die von
Herrn Balloni geleiteten Kurse. Werden renommierte externe Jongleure als Seminarleiter einge-
setzt, erhoht sich der Preis fiir die Spezialworkshops auf 250,- bis 300,- € pro Person. Im Schnitt soll
mindestens 1 Workshop pro Monat angeboten werden. In den Sommermonaten soll die Zahl auf
2 bis 3 steigen. Der Workshop soll an unterschiedlichen Orten in Deutschland stattfinden, um die
Anfahrt fir die Teilnehmer mdglichst klein zu halten. Die Workshops werden in Schulsporthallen
oder in Begegnungsstatten (teilweise im Freien) abgehalten.

Die Kunden und Zielgruppen
Die Kunden des Unternehmens ,Jonglage x-trem” lassen sich in drei Gruppen einteilen.

Anfanger und Amateure

Hierbei handelt es sich Giberwiegend um Kinder und Jugendliche, die tiber ihre Eltern, iber Freun-
de oder Lehrer zum Jonglieren kommen. Erste Balle oder Requisiten werden mit kleinen Anfan-
gerblichern Uber den Buch- oder Spielzeughandel bezogen. Diese Zielgruppe ist relativ grof3,
aber weitestgehend unbekannt und daher schwer zu erreichen. Diese Kunden kommen daher
am ehesten fiir einen Einkauf tiber den Online-Shop in Betracht. Eintrage in Suchmaschinen und
Anzeigen- bzw. Bannerwerbung bei Google oder auf Jonglierseiten im Internet sollen auf den
Onlineshop aufmerksam machen. Der Shop wird deutliche Hinweise auf die durchgefiihrten Se-
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minare und Workshops fiir Anfanger enthalten.

Fortgeschrittene

Die Gruppe der fortgeschrittenen Jongleure ist zwar kleiner aber immer noch so grof3, dass man
diese Zielgruppe ebenfalls schwer ansprechen kann. Fortgeschrittene verfligen jedoch bereits
Uber erste Kontakte zu spezialisierten Einkaufsquellen und geben Empfehlungen schnell weiter.
Hierbei spielen auch steigende Anspriiche an die verwendeten Requisiten eine Rolle. Durch die
intensivere Benutzung steigen die Anspriiche an die Verarbeitung und die Handhabungseigen-
schaften der Requisiten. Verschiedene Jonglier-Tricks lassen sich nur mit besseren Requisiten
zeigen. Daruiber hinaus nimmt diese Zielgruppe regelmaBig an weiterfiihrenden Seminaren und
Workshops sowie an Jonglier-Festivals und -Kongressen teil. Vielfach wird von diesen Kunden die
Fachzeitschrift ,Kaskade” gelesen, so dass es sich anbietet regelmaRige Anzeigen in dieser Zei-
tung zu schalten.

Profis

Die Gruppe der Jonglier-Profis ist relativ klein und tiberschaubar. Die Anspriiche an die Verarbei-
tung und Gestaltung der Requisiten ist sehr hoch. Es werden gerne hohe Preise gezahlt, wenn die
Quialitat stimmt. In der Regel kennt man sich in der Szene bereits sehr lange, so dass Geschaftsbe-
ziehungen Uber personliche Kontakte zustande kommen. Diese Zielgruppe ist daher am ehesten
dazu geeignet, direkt per Mailing angesprochen und auf (neue) Produkte hingewiesen zu werden.
Seminarleiter fir Spezialseminare und Workshops konnen aus dieser Gruppe rekrutiert werden.

Klare Umsatztrager und Hauptzielgruppen des Unternehmens,Jonglage x-trem” sind jedoch An-
fanger und Fortgeschrittene.

Das Marketing

+Jonglage x-trem” versteht sich als Vollsortimenter. Dies bedeutet, dass flr alle oben genannten
Zielgruppen entsprechende Angebote vorgehalten werden. Anfanger finden preiswerte Einstei-
germodelle, Fortgeschrittene finden entsprechend hochwertige Requisiten. Profis kdnnen aus
Spezialanfertigungen und zusatzlichen Requisiten (Einrader, Stelzen, etc.) auswahlen.

Das Preisniveau ist fair und der jeweiligen Zielgruppe angepasst. Requisiten kénnen schon fir
wenige Euro gekauft werden. Nach oben sind den Preisen jedoch kaum Grenzen gesetzt. Im Ge-
gensatz zur Konkurrenz wird auf ein mittleres bis hohes Preisniveau gesetzt. Dafiir gibt es fiir alle
Artikel ein Umtauschrecht bei Nichtgefallen bis zu 30 Tage nach dem Kauf. Sowohl beim Online-
kauf als auch beim direkten Kauf wahrend der Seminare oder anlasslich von Messen (Festivals,
Kongresse) besteht die Moglichkeit, sich eingehend von Herrn Balloni beraten zu lassen.

Der Versand erfolgt direkt vom Lager. Lieferzeiten sind lediglich bei gréBeren Requisiten oder bei
Spezialanfertigungen einzuplanen. Die Versandkosten gehen zu Lasten des Kaufers. Je nach Wa-
renwert und Menge werden Verpackungs- und Portopauschalen von 5,- bis 20,- € pro Sendung
berechnet.
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Gleich bei der Unternehmensgriindung wird darauf geachtet, eine eigene Kundendatenbank auf-
zubauen. Adressen, Telefonnummern und E-Mailadressen werden gesammelt, um Kunden gezielt
ansprechen zu konnen. Ein regelmaBiger E-Mail-Newsletter soll Giber Produktneuheiten und Son-
derangebote berichten. Darliber hinaus sollen treue Kunden ein- oder zweimal im Jahr eine eige-
ne Hauszeitschrift erhalten, die liber wichtige Ereignisse in der Szene berichtet und Anleitungen
fur das Jonglieren enthalt. Da fiir die Seminare und Workshops ohnehin eigene Seminarunterla-
gen erstellt werden sollen, kann ein Teil der Beitrage fiir die Hauszeitschrift aus diesen Unterlagen
entnommen werden.

Kernstlick des Vertriebs ist der Aufbau des Onlineshops. Neben der anzuschaffenden Software ist
in der Anfangsphase auf professionelle Hilfe bei der Programmierung zuriickzugreifen. Design-
und Programmierleistungen werden extern eingekauft. Laut der ersten Angebote ist dafiir ein
Budget von 1.500,- € in den ersten 3 Monaten der Geschaftstatigkeit einzuplanen.

Werbung wird in Form einer regelmaf3igen Anzeige in der Fachzeitschrift Kaskade und in Form
einer Google-Anzeige gemacht. Eine Anzeige in der ,Kaskade” kostet pro viertel Seite 150,- € im
Monat. Die Google-Anzeige wird nach Klicks berechnet. Aber auch hierfiir miissen 30,- € pro Mo-
nat eingeplant werden. Banner kénnen auf einigen wichtigen Jonglierseiten im Internet, dank
umfangreicher privater Kontakte, zunachst kostenlos geschaltet werden.

Das Unternehmen wird pro Jahr auf mindestens 2 der wichtigsten Jonglier-Festivals mit einem
eigenen Messestand vertreten sein. Fiir den Stand wird jeweils eine Standmiete von 250,- € ein-
geplant.

Die Ausstattung

Zur Aufnahme der geplanten Tatigkeit muss zunachst in die Ausstattung des Unternehmens in-
vestiert werden.

Ein Teil der Ausstattung ist bereits vorhanden. Hierzu zéhlen ein Computer (400,- €), ein Laserdru-
cker (200,- €), ein Flachbildschirm 17“ (100,- €) und zwei Regale (150,- €). Der vorhandene private
Pkw soll zukiinftig auch fiir geschaftliche Zwecke genutzt werden.

Folgende Ausstattung muss fiir das Unternehmen noch angeschafft werden:

Laptop fiir die Arbeit unterwegs flr 1200,- €, Scanner, Drucker, Fax (Kombigerat) flir 280,- €, Buch-
haltungssoftware fiir 120,- €, Shopsoftware zur Gestaltung des Internetshops fiir 300,- €, Software
zur Gestaltung von Informationen, Katalogen und Seminarunterlagen fir 600,- €, Digitalkamera
zum fotografieren der Produkte fiir 200,- € und eine neue Telefonanlage fiir 100,- €.

Hinzu kommen ein Arbeitstisch fiir die Werkstatt und diverse Regale, die jedoch billig gekauft

werden kénnen, da es nicht auf das Design ankommt. Hierflir ist noch einmal ein Betrag von ca.
600,- € einzuplanen.
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Fir den Aufbau des Onlineshops muss natlrlich in den Warenlagerbestand investiert werden. Es
wurde bereits vorab mit moglichen Lieferanten gesprochen und tiber Abnahmemengen und Zah-
lungskonditionen gesprochen. Jonglierrequisiten missen in gréBeren Mengen eingekauft wer-
den. Mit den Lieferanten wurde daher bereits vereinbart, dass keine groRe Menge einzelner Pro-
dukte, sondern jeweils ein Sortiment mit kleineren Mengen unterschiedlicher Produkte geordert
wird. Bei der Zusammenstellung der einzelnen Sortimente waren die Lieferanten behilflich, da
dort bereits bekannt war, welche Produkte in grol3en und welche Produkte in kleineren Mengen
verkauft werden. Firr den Einkauf bei den Firmen Juggle Inc., Atlanta, USA, Asian Toy Company,
Hong Kong (beide mit Vertretungen in Europa) und Henrys Aktivshop, Karlsruhe, sind zunachst
Betrage von 1.500,-, 2.000,- bzw. 1.300,- € einzuplanen. Fir die Fertigung der eigenen Requisiten
sind 700,- € Materialkosten einzuplanen.

Blcher werden von den Verlagen mit einem Zahlungsziel von 60 bzw. 90 Tagen geliefert. Die Vio-
deos und DVDs werden auf Kommissionsbasis verkauf.

Auch die Einrader werden nicht beim Hersteller gekauft, sondern zundchst nur auf Kommissions-
basis angeboten. Dies ermoglicht, den Warenlagebestand zundchst sehr klein zu halten. Gerade
fur Einrader und Stelzen ist geplant, dass diese in der Regel nach Kundenwunsch zusammenge-
stellt und gefertigt werden, so dass mit einer kleinen Lieferzeit (ca. 2 Wochen) zu rechnen ist.

Zur Absicherung des Warenlagerbestandes und des Unternehmens insgesamt ist eine kombinier-
te Unternehmens- und Haftpflichtversicherung abzuschlie3en. Dabei gilt es nicht nur die Ausstat-
tung und die Ware gegen Feuer, Wasser und Diebstahl zu sichern, sondern auch einen Haftpflicht-
schutz flir die Seminare und Workshops zu haben. Was passiert, wenn einem der Teilnehmer dort
etwas passiert? Von einem Makler wurde hierzu bereits ein Angebot eingeholt. In Kombination
sind diese beiden Versicherungen fiir einen Jahresbeitrag von 500,- € zu haben bei einer Haft-
pflichtsumme von 5 Mio. €.

Der Material und Wareneinsatz belduft sich dann auf eine Summe von 5.500,- €. Zur Sicherheit
wird eine Summe von 500,- € als Reserve mit eingeplant.

Insgesamt wird ein Startkapital in H6he von 9.400,- € benétigt. Diese Summe wird durch Eigen-
kapital (2.000,- €), eine Schenkung der Eltern (5.000,- €) sowie ein Darlehen des Bruders (3.500,- €)
finanziert. Zusatzlich soll auf einen Zuschuss der JobAgentur EN in Hohe von 2.500,- € zuriickge-
griffen werden.

Die Organisation
Das Unternehmen wird zundchst allein vom Existenzgriinder Marco Balloni gefiihrt. Herr Balloni
Ubernimmt alle Aufgaben im Bereich des Einkaufs, des Online-Verkaufs, der Rechnungsstellung,

der Verpackung und Auftragsabwicklung.

Da zundchst kein Personal beschaftigt wird und das Unternehmen quasi von zu Hause aus gefiihrt
wird, entstehen nur geringe Kosten. Neben der Miete (s.0.) sind noch einmal 20,- € Reinigungskos-
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ten zu kalkulieren. Darliber hinaus entstehen dem Unternehmen monatliche Kosten von ca. 50,- €
fur Biromaterial und 100,- € fir Telefon und Internet (jeweils mit Flatrate).

Herr Balloni bucht die Geschaftsvorgdange zwar vor, die Erstellung monatlicher Auswertungen, die
Meldung der Umsatzsteuerbetrage an das Finanzamt sowie die Erstellung eines Jahresabschlus-
ses sollen jedoch an einen Steuerberater ausgelagert werden. Das Honorar fiir den Steuerberater
betragt monatlich 100,- € sowie jahrlich ca. 1.000,- € fiir den Jahresabschluss.

Das Personal

Sollte das Geschaft relativ kurzfristig anziehen, so ist nach ca. 6 Monaten die Einstellung einer Aus-
hilfe (geringfligig Beschaftigte) geplant. Diese ware dann mit einem Betrag zwischen 200,- und
520,- € pro Monat zu bertcksichtigen. Sobald Personal eingestellt wird, sind monatliche Beitrage
an die Berufsgenossenschaft abzufiihren. Diese belaufen sich auf 70,- € pro Monat.

Der Seminar- und Workshopbereich soll zunachst von Herrn Balloni abgedeckt werden. Honorare
fur externe Referenten sind erst einzuplanen, wenn Spezialseminare angeboten werden. Dies soll
nach ca. 6 Monaten der Fall sein. Pro Workshop erhalten die Referenten die Halfte der Teilnehmer-
beitrage (max. 1.250,- bis 1.500,- €) als Honorar.

Die Lieferanten

Juggle Inc, Atlanta, USA

Dieses Unternehmen ist bekannt fiir seine Kunststoffballe, die mit unterschiedlich starken Riick-
sprungeigenschaften geliefert werden. Das Unternehmen wird in Europa von einem kleinen
Unternehmen mit Sitz in den Niederlanden vertreten, das die Lagerhaltung fiir die Juggle, Inc.
Ubernimmt. Handler erhalten, je nach Abnahmemenge, einen Mengenrabatt von 50 % auf die
angebotene Ware. Der Einkauf der Balle wird so gesteuert, dass jeweils der hdchste Einkaufsrabatt
erzielt wird.

Neben Ballen konnten auch Diabolos von diesem Unternehmen bezogen werden, deren Qualitat
jedoch nicht so hoch ist, wie die in Deutschland gefertigten Produkte.

Asian Toy Company, Hong Kong

Dieses Unternehmen ist in Deutschland tGber einen Importeur von Spielwaren in Berlin vertreten.
Neben allem mdglichen Kinderspielzeug ist die Asian Toy Company als Hersteller einfacher Jon-
glierballe, Jonglierringe und -teller bekannt. Handler erhalten einen Rabatt von 50 % auf die an-
gebotene Ware, die in einer Mindestmenge von 100 Stlick abgenommen werden missen. Dafur
wird den Stammkunden ein Zahlungsziel von 60 Tagen eingeraumt.

Henrys Aktivladen, Karlsruhe

Zum Inhaber von Henrys Aktivladen bestehen bereits seit Jahren personliche Beziehungen. Hier
werden Diabolos und Jonglierkeulen bezogen. Die Diabolos werden vor dem Weiterverkauf mo-
difiziert, um bessere Jongliereigenschaften zu erzielen. Alle Waren werden mit einem Rabatt von
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50% eingekauft. Jonglierhiite und Devilsticks werden zum Teil von Henrys Aktivshop bei Herrn
Balloni bezogen.

Zukiinftige Trends und Entwicklungen

Auch wenn das Angebot zunachst auf den deutschen Markt zielt und seine Abnehmer hier sucht,
so ist auf Dauer der zweisprachige Ausbau der Shop-Plattform geplant. Alle Produkte sollen min-
destens auch in englischer Sprache angeboten werden.

Daruber hinaus soll als zweites Standbein der Bereich der Zauberkunststiicke aufgebaut werden.
Dieser Bereich zahlt ebenfalls zur Kleinkunst und kann eine gute Erganzung fir die Zielgruppe
sein, die ihre Fahigkeiten in Artistik- und Circus-AGs erwirbt.

Daruber hinaus ist auch die Ergdanzung des Sortimentes um Freizeit-Sportgerate denkbar.

Chancen und Risiken

Die Chancen fiir dieses Vorhaben liegen in der gro3en Erfahrung, die Herr Balloni sowohl im kauf-
mannischen Bereich als auch im Bereich der Jonglage mitbringt. Er ist seit Jahren in der Szene
bekannt, verfiigt tGiber sehr viele personliche Kontakte und hat sich als Seminarleiter bereits einen
Namen gemacht. Der gute Zugriff auf die Lieferanten ermdglicht ein breit gefachertes Angebot
zu verninftigen Preisen.

Das Hauptrisiko besteht darin, dass nicht eingeschatzt werden kann, wie schnell das Unterneh-
men von den Kunden angenommen wird. Zundachst muss der notwendige Bekanntheitsgrad
aufgebaut werden. Eine gewisse Durststrecke in der Anlaufzeit muss einkalkuliert werden. Das
Konzept setzt auf einen Mix aus dem Verkauf von preiswerten und teuren Requisiten. In welcher
Kombination die Produkte schlieBlich verkauft werden und ob tatsachlich groBe Requisiten abge-
setzt werden kdnnen, ist bislang noch offen. Darliber hinaus kdnnen die bestehenden Konkurren-
ten nicht bis ins letzte Detail eingeschatzt und ihre Reaktion auf einen neuen Markteintritt nicht
vorausgesagt werden.
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Lebenslauf

Marco Balloni
Mustergasse 12
45527 Hattingen

Geburtsdatum: 23. Mai 1978
Familienstand: Ledig
Ausbildung:
08/1998 — 12 /2001 Schulte Maschinenbau GmbH, Sprockhével
Ausbildung Industriekaufmann o
o
(7, ]
10/1997 - 08 /1998 Wehrdienst =
c
08/1988 - 06/ 1997 Konrad-Duden-Gymnasium Hattingen i
Fachhochschulreife g{
()]
c
08/1984 - 06/ 1988 Grundschule Bergstral3e g
[aa]
o
(&)
Berufstatigkeit:
06 / 2008 - heute Arbeitsuchend

Jonglierkurse flir Anfanger und Fortgeschrittene

01/2006- 05 /2008 Unger KG, Hagen
Vertriebsmitarbeiter im AuRendienst

+ VerkaufsauBendienst

«  Verkauf von Metallformteilen an den spezialisierten Maschinenbau
« Pflege von Bestandskunden und Akquisition von Neukunden

+ Erstellung von Angeboten

« Verhandlung von Rahmenauftragen
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01/2001-12/2005 Schulte Maschinenbau GmbH, Sprockhovel
Sachbearbeiter im Verkaufsinnendienst

« Einholung von Angeboten fiir Zukaufteile

+ Erstellung von Angeboten

«  Weitergabe von Bestellungen in die Produktion

- Uberwachung der Auftragsabwicklung und der vereinbarten Lieferfristen
« Buchhaltungsaufgaben in Vertretung des Buchhalters

Besondere Qualifikationen:

Computerkenntnisse: Office 98, 2000, XP, Vista
DreamWeaver
Adobe InDesign

Zusatzqualifikationen: Selbst- und Zeitmanagement im Vertrieb
Verkaufen und Verhandeln im Key Account
Rhetorik lund Il
Wirtschaftsenglisch

Fremdsprachen: Englisch (flieBend)

Italienisch (flieBend)
Franzosisch (Grundkenntnisse)
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O Privatentnahme

Was wird fiir die private Lebensfiihrung benotigt?

Einnahmen

Alg Il 359,00 €

Mietzuschuss 250,00 €

Energiezusch. 40,00 €

Nettoeinkommen Aushilfe 100,00 €

Summe Einnahmen 749,00 € 749,00 €
Ausgaben

Miete 250,00 €

Strom, Gas, Wasser 50,00 €

Lebensunterhalt 300,00 €

Telefon / Internet 50,00 €

GEZ 20,00 €

Haftpflicht / Unfallvers. 20,00 €

Monatsticket 40,00 €

Summe Ausgaben 730,00 €

Zusatzausgaben

Pkw-Unterhalt 200,00 € Betrieb
Sprit 150,00 € Betrieb
Krankenkasse 260,00 €

Rentenversicherung 200,00 €

Berufsunfahigkeit 60,00 €

Summe Zusatzausgaben 870,00 € 1.600,00 €
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Was muss fiir das Unternehmen angeschafft werden?

© Investitionsplan

Vorhandene Ausstattung

Computer 400,00 €

Laserdrucker 200,00 €

Flachbildschirm 100,00 €

Regale 150,00 €

Pkw 1.500,00 €

Summe Ausstattung 2.350,00 € 2.350,00 €
Neuinvestitionen

Laptop 1.200,00 €

Scanner, Drucker, Fax 280,00 €

Buchhaltungssoftware 120,00 €

Shopsoftware 300,00 €

Software Satz + Gesatltung 600,00 €

Digitalkammera 200,00 €

Telefonanlage 100,00 €

Werkstatteinrichtung 600,00 €

Anlagevermogen 3.400,00 €

Wareneinkauf 4.800,00 €

Materialeinkauf 700,00 €

Reserve 500,00 €

Umlaufvermogen 6.000,00 € 9.400,00 €
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Wieviel Kapital wird benétigt? Woher kommt das bendotigte Kapital?
© + O Kapitalbedarfsplan O Finanzierungsplan
Anlagevermogen Eigenmittel
© Buroausstattung 2.800,00 € Eigenkapital 2.000,00 €
Werkstattausstattung 600,00 € Schenkung Eltern 5.000,00 €
Umlaufvermogen Fremdmittel
3} Wareneinkauf 4.800,00 € Darlehen Bruder 3.500,00 €
Materialeinkauf 1.200,00 € Zuschuss JobAgentur EN 2.500,00 €
Hausbankdarlehen
@
% Laufende Kosten
@
é Grindungskosten 20,00 €
%_ @ Grundungsberatung 300,00 €
ﬁ Betriebskosten 2 Monate 3.400,00 €
[
‘n
n:n’ Gesamtkapitalbedarf 13.120,00 € Finanzierungsmittel 13.000,00 €
o
(]
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® Umsatzplanung

Die Umsatzplanung gibt an, wie viele Produkte, zu
welchen Netto-Preisen (ohne Umsatzsteuer) verkauft
werden. Daraus ergibt sich der Gesamtumsatz, den das
Unternehmen erzielt.

© Umlaufvermogen

Das anzuschaffende Warenlager wird als Quote vom
Umsatz (hier 50% des Umsatzes) berechnet. Die Erst-
investition ins Warenlager sollte hier in voller Hohe
angegeben werden

© Personalkosten

Die Personalkosten fiir die Mitarbeiter werden an dieser
Stelle ausgewiesen. Das (eigene) Unternehmergehalt
wird bei Einzelunternehmen als ,Privatentnahme” aus-
gewiesen.

O Betriebsausgaben

Alle Betriebsausgaben werden hier vom Umsatz abge-
zogen, egal ob es sich um Miete, Versicherung, Kommu-
nikationskosten oder Zins und Tilgung handelt.

Praxistipp:

Die Kostenstrukturen von Unternehmen sind unter-
schiedlich. In einer Planung sollten die Einnahmen

und Ausgaben beriicksichtigt werden, die tatsachlich
vorkommen, diese aber detailliert. Was nicht vorkommt,
muss nicht beriicksichtigt werden. Das macht Tabellen
ggf. etwas kleiner.

Praxistipp:

Oft werden in Planungen private und geschaftliche
Ausgaben vermischt. Private Ausgaben, wie z. B. Ver-
sicherungen (Kranken- / Rentenversicherung) gehdren
nicht in die betriebliche Aufstellung. Diese Kosten mds-
sen in die Privatentnahme integriert werden!

O Privatentnahme

Die Privatentnahme gibt an, was am Ende des Monats
/ Jahres Ubrig bleiben muss, um davon leben zu kén-
nen! Dieser Betrag wird am Ende vom Betriebsergebnis
abgezogen. Man sieht dann, ob das Unternehmen den
Lebensunterhalt erwirtschaftet oder nicht!

Rentabilitatsvorschau

Jan 10 Feb 10
Netto-Umsatz
Requisiten 960,00 €| 1.212,00€
Buicher /Videos 30,00 € 60,00 €
Seminare 900,00 € 900,00 €
Gesamtleistung 1.890,00 € | 2.172,00 €
Materialeinkauf 480,00 € 606,00 €
(50 %)
Rohertrag 1.410,00 € | 1.566,00 €
Personal
Referentenhonorar
Personalkosten 0,00 € 0,00 €
DBI 1.410,00 € | 1.566,00 €
Betriebskosten
Miete 120,00 € 120,00 €
Nebenkosten 30,00 € 30,00 €
Reinigung / Entsor- 20,00 € 20,00 €
gung
Raummiete Semi- 120,00 € 120,00 €
nare
Unternehmensv./ 500,00 €
Haftpfl.
Berufsgenossen-
schaft
Beitrdge (Kammer) 20,00 €
Fahrzeugkosten 200,00 € 200,00 €
Fahrtkosten 150,00 € 150,00 €
Marketing 680,00 € 680,00 €
Burobedarf 50,00 € 50,00 €
Telefon, Internet 100,00 € 100,00 €
Messebeteiligung
Reparaturen
Sonst. Betriebskos-
ten
Summe Betriebs- | 1.990,00 € | 1.470,00 €
kosten
Abschreibungen
Beraterkosten 400,00 € 100,00 €
Bankgebiihren
Zinsen
Tilgung
Summe Kreditkos- 0,00 € 0,00 €
ten
Summe Kosten 2.390,00€ | 1.570,00 €
Betriebsergebnis -980,00 € -4,00 €
Privatentnahme
Ergebnis -980,00 € -4,00 €
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Praxistipp

Bei der Liquiditatsplanung geht es darum
festzustellen, ob das Unternehmen immer
genug Geld hat, um alle Ausgaben bezahlen
zu kdnnen. Kunden kénnen spdter zahlen und
Steuern miissen zu bestimmten Zeitpunkten
beglichen werden, wie z. B. die Umsatzsteuer.

® Umsatzplanung

Bei der Umsatzplanung kommt jetzt die Um-
satzsteuer hinzu. Diese muss im Folgemonat
an das Finanzamt abgefiihrt werden.

Dafiir gibt es auch Umsatzsteuererstattungen
fur das, was das Unternehmen im Vormonat
bei seinen Einkdufen an Umsatzsteuer gezahlt
hat (Vorsteuer).

O Finanzierungsplan

Die im Finanzierungsplan angegebenen
Betrdge werden in dem Monat eingetragen in
dem sie ins Unternehmen flieBen.

© Investitionsplan
Die grof3en Investitionen werden in dem Mo-
nat abgezogen, in dem sie anfallen!

O Betriebsausgaben

Neben den Betriebsausgaben wird jetzt auch
die Umsatzsteuer ausgewiesen, die auf diese
Ausgaben entfdllt (Vorsteuer). Diese wird in
der Regel im Folgemonat vom Finanzamt er-
stattet.

Daflir muss die vereinnahmte Umsatzsteuer
(s. Elnnahmen) im Folgemonat ans Finanz-
amt gezahlt werden (Umsatzsteuerzahlung).
Zahlungen an das Finanzamt sind monatlich,
Quartalsweise oder jahrlich fallig.

Praxistipp

Lass dich von einem Steuerberater in Bezug
auf deine Steuern und die Zahlweise beraten!

Praxistipp

Liquiditatsplanung

Jan 10 Feb 10
Einzahlungen
Requisiten (ohne Ust.) 960,00 € 1.212,00 €
Blicher /Videos (0. Ust.) 30,00 € 60,00 €
Seminare (0.Ust.) 900,00 € 900,00 €
Umsatzsteuer auf Umsatz 359,10 € 412,68 €
Sonstige Einzahlungen
Umesatzsteuererstattung 2.302,80€
Einlage Eigenkapital 7.000,00 €
Zugang Darlehen 6.000,00 €
Summe Einzahlungen 15.249,10 € 4.887,48 €
Auszahlungen
Investitionen 9.400,00 €
Materialeinkauf (50 %) 480,00 € 606,00 €
Personal
Referentenhonorar
Miete 120,00 € 120,00 €
Nebenkosten 30,00 € 30,00 €
Reinigung / Entsorgung 20,00 € 20,00 €
Raummiete Seminare 120,00 € 120,00 €
Unternehmensv./Haftpfl. 500,00 €
Berufsgenossenschaft
Beitrage (Kammer) 20,00 €
Fahrzeugkosten 200,00 € 200,00 €
Fahrtkosten 150,00 € 150,00 €
Marketing 680,00 € 680,00 €
Blirobedarf 50,00 € 50,00 €
Telefon, Internet 100,00 € 100,00 €
Messebeteiligung
Umsatzsteuer auf Kosten 2.302,80 € 384,94 €
Umsatzsteuerzahlung 359,10 €
Steuern
Beraterkosten 400,00 € 100,00 €
Bankgebihren
Zinsen
Tilgung
Privatentnahme
Eigenkapital Entnahmen
Sonstige Auszahlungen
Summe Auszahlungen 14.572,80 € 2.920,04 €
Liquiditatssaldo 676,30 € 1.967,44 €

Eine Liquiditatsplanung beinhaltet mehr und zusatzliche Zahlen als die Rentabilitatsvorschau. Daher soll-
test du diese Planung erst anfangen, wenn die Rentabilitdtsplanung fertig ist. Sonst muss du immer zwei
Planungen dndern, wenn Zahlen angepasst oder erganzt werden mussen. Das spart sehr viel Zeit.
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Anmerkungen

Du wirst Herrn Balloni niemals begegnen, denn sein Businessplan ist frei erfunden!,Jede Ahnlich-
keit mit lebenden oder verstorbenen Personen ist rein zufallig!, wie man so schon sagt.

Anhand der Zahlen siehst du, dass dieses Konzept schon etwas alter ist. Die Zahlen mssten fur
viele Punkte sicherlich angehoben werden. Auch das Griinden aus dem Arbeitslosengeld I, heute
Biirgergeld, ist eher nicht der Regelfall. Aber ganz gut geeignet um zu zeigen, wie viel ein Unter-
nehmen schon sehr frith abwerfen muss, um den Lebensunterhalt davon bestreiten zu konnen.

Das Musterkonzept beinhaltet alles Wichtige. Aber jedes Konzept ist anders. Daher muss immer
im Einzelfall entschieden werden, was rein soll und wie umfangreich der Text sein muss.

Im Text findest du bestimmte Stellen mit Zahlen markiert. Diese zeigen dir, wo Aussagen im Text
oder bestimmte vorangegangene Planungen in der Finanzplanung (Rentabilitatsvorschau, Liqui-
ditatsplanung) wieder auftauchen.

Folgende Profitipps konnen fiir das Schreiben eines Businessplans hilfreich sein:

Profitipp: Neutral oder lieber, Ich”

Wenn du den Businessplan sorgfaltig gelesen hast, dann ist dir aufgefallen, dass dort immer neu-
tral aus der Sicht eines AuBenstehenden tber ,Herrn Balloni” und seine Griindung geschrieben
wird. Das schafft eine gewisse Distanz und ist gleichzeitig neutral. Externe Berater schreiben so
uber Glindungsvorhaben.

Man kénnte den ganzen Businessplan auch aus der Perspektive von Marco Balloni schreiben. Dann
wiurde darin zum Beispiel stehen:,Mein Name ist Marco Balloni und ich plane mich am Standort
Hattingen mit einem Handel fir Jonglierbedarf selbstandig zu machen. Da ich seit meiner Jugend
jongliere, verflige ich lGber sehr viel Erfahrung und Kontakte zu anderen Jongleuren...” Dieser An-
satz ist wesentlich personlicher und spricht Leser viel direkter an.

Beides geht und ist durchaus auch bei Geldgebern und Investoren akzeptiert. Es ist deine person-
liche Entscheidung. Und eine Frage, was flir dich leichter zu schreiben ist.

Profitipp: Ein Bild sagt mehr als tausend Worte

Businessplane missen keine trockenen Textwiisten sein! Uber unsere Schreibtische sind diverse
Businessplane gewandert. Als Leser freut man sich, wenn man neben einem aussagekraftigen
Text auch mal ein Bild der Griinderin oder des Griinders, der Produkte oder des Standortes sieht.
Auch Grafiken sind gerne genommen.

Gerade bei technischen Innovationen und komplizierten Zusammenhdngen freuen sich Leser
Uber ein Bild des Produkts oder eine Grafik, die Zusammenhdnge erlautert.

Fur den Buisnessplan ist nicht umsonst ein eigenes Logo erfunden worden. Ein Businessplan ,ver-
kauft” deine Geschaftsidee anderen Menschen. Deshalb darf er durchaus aufwandiger gestatet
sein, denn das macht von Anfang an einen professionellen Eindruck. Und fiir dein Unternehmen
wirst du spater vermutlich noch viel aufwandigere Werbung machen.
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Profitipp: Den Businessplan als Einheit sehen

Wir empfehlen, schon im Text des Businessplans auf die Zahlen deines Unternehmens einzuge-
hen. Deshalb siehst du neben dem Text schon mal Hinweise, wenn im Text Zahlen zu Produkten,
usw. genannt wurden.

Wenn du schon im Text auf Kosten, Materialeinsatzquoten und andere finanzielle Zusammenhan-
ge eingehst, ersparst du dir, mehrseitige Erlauterungen zu den Planungstabellen zu schreiben.

Profitipp: Behauptungen - der Tod deines Businessplans!

Alles was du im Businessplan behauptest, musst du auch beweisen kénnen! Um im Beispiel zu
bleiben: wenn du behauptest, dass es in Deutschland 2.500 Jongleure und weltweit 50.000 Jong-
leure gibt, dann solltest du das anhand von Zahlen (organisierte Jongleure in Vereinen) beweisen
konnen. Ziehe Statistiken, Markt- und Branchenzahlen von Kammern und Verbanden heran, um
deine Aussagen zu stiitzen. Behauptest du, dass schon Personen bei dir kaufen werden? Wo ist der
Beweis? Wo ist deine Kundenliste? Unbewiesene Behauptungen sind ,unprofessionel”.

Wenn du deine Aussagen nicht belegen kannst, lass diese Aussage lieber weg. Denn Banken und
Investoren haben ,Behauptungs-Detektoren”! Sie sehen sofort, welche Behauptung der Business-
plan gerade aufstellt und suchen sofort nach einem Beweis daftr.

Genug der guten Ratschlage!

Jede Existenzgriindung, jede Geschaftsidee und jeder Businessplan ist anders. Besprich deine
Grindung und deinen Businessplan doch lieber direkt mit uns. Deshalb hier noch unser Werbe-
block. Wir bieten:

+ Allgemeine Griindungsberatung

+ Weiterentwicklung der Geschiftsidee

« Nachfolge-Beratung

+ Geschaftsmodell-Coaching

« Businessplan-Beratung & Uberpriifung des Businessplans
+ Fordermittelberatung

« Vorbereitung von Bankgesprachen

« Stellungnahmen fiir den Griindungszuschuss (Arbeitsagentur)
+ Kontaktstelle fiir das Beratungsprogramm Wirtschaft NRW (Beratungszuschiisse)

Viel Erfolg fur deinen Businessplan

G e

Reiner Walter
MK start
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Ansprechpartner fiir den Méarkischen Kreis

Gesellschaft zur Wirtschafts- und Struktur-
forderung im Markischen Kreis mbH
Lindenstral3e 45, 58762 Altena

Existenzgriindung, Unternehmensnachfolge,
Fordermittelberatung, Beratungsprogramm
Wirtschaft NRW (BPW), Griindungsstipen-
dium NRW, Stellungnahmen fiir den Griin-
dungszuschuss der Agentur fiir Arbeit
Reiner Walter

Tel.:02352/9272-14

walter@gws-mk.de

www.gws-mk.de

www.mk-start.de

Sudwestfalische Industrie- und
Handelskammer zu Hagen
BahnhofstraRe 18, 58095 Hagen

Startercenter NRW Markische Region
Existenzgriindung, Unternehmensnachfolge,
Nexxt-Change Nachfolgeborse, Fordermittel-
beratung, Beratungsprogramm Wirtschaft
NRW, Stellungnahmen fiir den Griindungszu-
schuss der Agentur fiir Arbeit

Bettina Michutta

Tel.: 02331 - 390-281
Bettina.michutta@hagen.ihk.de

Franz Auer

Tel.: 02331 - 390-291
franz.auer@hagen.ihk.de
www.ihk.de/hagen

Start-ups, Griindungsstipendium NRW (Lei-
tung Mérkische Region)

Tobias Prinz

Tel.: 02331 - 390-345
tobias.prinz@hagen.ihk.de

Handwerkskammer Siidwestfalen
Briickenplatz 1, 59821 Arnsberg

Betriebswirtschaftliche Beratung im
Handwerk

Ulrich Droge
Tel.:02931/877-116
ulrich.droege@hwk-swf.de
www.hwk-swf.de

Betriebsberatung

Kay Schiliiter
Tel.:02931/877-139
kay.schlueter@hwkswf.de

Weblinks zu unterschiedlichen Themen
und Institutionen

Existenzgriindung

Grundungsnetzwerk Nordrhein-Westfalen
Informationen, Downloads zur Existenzgriin-
dung

www.startercenter.nrw.de

Existenzgriindungsportal des Bundes
Zahlreiche Informationen, Broschtiren, Down-
loads und Checklisten fiir Existenzgriinder
www.existenzgruendungsportal.de

Griindungswoche

Informationen und Veranstaltungskalender
rund um die Griindungswoche Deutschland
(jeweils im November)
www.gruendungswoche.de

Existenzgriindungsplattformen

Unternehmenswerkstatt NRW
Informationen, Muster und Vorlagen zur
Konzepterstellung

https://nrw.uwd.de

Grunderplattform

Informationen, Muster und Vorlagen zur
Konzepterstellung
https://gruenderplattform.de

Unternehmensnachfolge

Nexxt Change

Nachfolgeborse des Bundes: Unternehmens-
borse, Informationen, Checklisten und Down-
loads zum Thema Unternehmensnachfolge
www.nexxt-change.org

Finanzierung
Die Férderbank des Landes Nordrhein-
Westfalen

www.nrwbank.de

Die Férderbank des Bundes

www.kfw.de
Kammern und Verbande
Internetportal des deutschen Industrie- und

Handelskammertages
www.dihk.de

Internetportal des Zentralverbandes des
deutschen Handwerks
www.handwerk.de

Beratungsforderung Existenzgriinder/innen
und Unternehmen

Das Beratungsprogramm Wirtschaft ist die
Beratungsforderung des Landes Nordrhein-
Westfalen fiir Existenzgriinder/innen
https://www.ihk-nrw.de/ibp/beratungspro-
gramm-wirtschaft-nrw

Homepage des Bundesamtes fiir Wirtschaft
und Ausfuhrkontrolle (BAFA), Ubersicht der
vom BAFA verwalteten Beratungsforderung
des Bundes
https://www.bafa.de/DE/Wirtschaft/Be-
ratung_Finanzierung/Unternehmensbera-
tung/

Berater

Die unterschiedlichen Kammern bieten On-
lineportale an, Uiber die Notare, Anwalte und
Steuerberater gesucht werden kénnen!

Notar-Suche im Internet
www.notar.de

Bundesweites amtliches Anwaltsregister mit
Suchfunktion
https://bravsearch.bea-brak.de/bravsearch/
index.brak

Steuerberater-Suche im Internet
https://www.steuerberater.de/

Kostenlose Informationen des Finanzamtes
www.finanzamt.de

Recherche zu Branchen und Wirtschafts-
daten

Branchenbriefe der Volksbanken
https://www.vbinswf.de/firmenkunden/
gruendung-nachfolge/service/branchen-
briefe.html

Informationen des Statistischen Bundesamtes
https://www.destatis.de/DE/Home/
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c/0 Gesellschaft zur Wirtschafts- und Strukturforderung
im Markischen Kreis mbH
Lindenstral3e 45
58762 Altena
02352-927214
walter@gws-mk.de
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