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Vorwort

Existenzgrindungen scheitern fast nie an zu wenig Informationsméglichkeiten. Bund, Land,
Kommunen, Kammern und Verb&nde, aber auch eine Vielzahl anderer Organisationen und
Institutionen halten umfangreiches Informationsmaterial bereit. Problematisch erscheint
vielmehr, dass die Fulle des Materials die Griinder nahezu erschlagt. Man sieht den Wald vor
lauter Baumen nicht mehr. Der vorliegende Leitfaden fir Unternehmensgrinder/innen soll
Ihnen als Wegweiser durch den Informationsdschungel dienen. Uns kommt es nicht darauf an,
Sachverhalte bis ins letzte Detail aufzubereiten. Entscheidender ist es, dass Sie in der Lage
sind, Wichtiges von weniger Wichtigem zu unterscheiden und wissen, in welcher Reihenfolge
welche Schritte zu tatigen sind. Einzelheiten dazu sind in unserem Grindungsfahrplan
aufgelistet.

A und O einer erfolgreichen Unternehmensgriindung ist ein schliissiges Unternehmenskonzept.
Daher erhalten Sie zunadchst einige Tipps zu Inhalten und Aufbau eines
Unternehmenskonzeptes. Anschlieend haben wir fur Sie die aus unserer Sicht wichtigsten
Schritte auf dem Weg zu einem eigenen Unternehmen einmal aufgezeigt. In einem alphabetisch
geordneten Glossar finden Sie die wesentlichen Institutionen aufgelistet, die Ihnen im Rahmen
Ihrer Existenzgriindung begegnen kénnen.

Nicht alles in unserem Leitfaden mag fir Sie wichtig sein. Auf der anderen Seite kdnnten und
wollen wir aber auch nicht jeden Sachverhalt umfassend behandeln, da sonst die
Ubersichtlichkeit verloren geht. Daher mochten wir Sie bitten, sich unbedingt im Bedarfsfall
weitere Informationen zu beschaffen. Als Ansprechpartner stehen Ihnen die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter der WESt mbH selbstverstandlich zur Verfiigung. Ansonsten betrachten Sie
unseren Leitfaden als Anregung und Hilfe bei der Erstellung lhres eigenen
Unternehmenskonzeptes. Daneben mag er lhnen eine Orientierungshilfe sein bei Ihren ersten
Schritten auf dem Weg in die Selbststandigkeit.

Gutes Gelingen fir Ihr eigenes Unternehmen wiinscht lhnen

Ihr STARTERCENTER NRW
bei der WESt mbH
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0. Der Weg zum Ziel — Ihr Griindungsfahrplan

Ob eine Unternehmensgrindung erfolgreich sein wird, entscheidet sich haufig schon in der
Vorbereitungsphase. Sie werden mit einer Vielzahl von Fragen und Entscheidungen
konfrontiert, denen Sie sich stellen missen. Dabei spielt die Reihenfolge in der Vorgehensweise
eine wichtige Rolle. Der nachfolgende Grindungsfahrplan, der sich in unzéhligen Grindungen
bewahrt hat, soll Ihnen hierbei als Orientierungshilfe dienen.

1. Schritt: Konzepterstellung

Geschaftsidee, Leistungsangebot

Marktanalyse

Standort und Raumlichkeiten

Strategien zur Markterschlie3ung

Organisation, Personal, Buchfuihrung

Persdnliche Voraussetzungen und fachliche Qualifikation
Gesellschaftsform

Kapitalbedarf

Rentabilitats- und Liquiditatsplanung

Ergebnis: Konzept steht!
2. Schritt: Klarung der fachlichen und persdnlichen Zulassungsvoraussetzungen
- Grundsatz der Gewerbefreiheit
- Meistertitelpflicht im Handwerk (Handwerksrolleneintrag)
- Registrierungspflicht bei handwerkséhnlichen Gewerbearten
- Nachweis fachlicher Qualifikation und personlicher Zuverlassigkeit
(bei einigen Gewerbearten und freiberuflichen Tatigkeiten notwendig)
Ergebnis: Fachliche und personliche Zulassungsvoraussetzungen liegen vor!
3. Schritt: Klarung der Finanzierung
- Beschaffung von Informationen tber Finanzierungsmaoglichkeiten
- Konkrete Verhandlungen mit Kreditinstituten
- Kreditzusage )
- Erdffnung eines Geschéftskontos mit ausreichendem Uberziehungsrahmen
Ergebnis: Finanzierung steht!

4. Schritt: Finanzierung des Lebensunterhaltes in der Anlaufphase

Grindungszuschuss von der Agentur fur Arbeit
Einstiegsgeld von der Kommune

Ergebnis: Forderung beantragt bzw. bewilligt!



5. Schritt: Klarung der Versicherungsfragen

Krankenversicherung
Berufsunfahigkeitsabsicherung

Unfallversicherung / Berufsgenossenschaft
Freiwillige Arbeitslosenversicherung (ggf.)

Private Alterssicherung

Betriebliche Versicherungen (Betriebshaftpflicht etc.)

Ergebnis: Versicherungen sind abgeschlossen!

6. Schritt: Anmietung/Kauf gewerblicher Raumlichkeiten

ggf. Renovierung bzw. Umbau

ggf. Antrag auf Nutzungsénderung

ggf. Kontakt mit Bezirksregierung (Umwelt, Arbeitsschutz)
Lebensmitteliiberwachung

Energieversorgung

Spezielle Versicherungen (Feuer, Sturm, Einbruch, ...)
Kauf- bzw. Mietvertrag

Ergebnis: Raumlichkeiten kénnen bezogen werden!

7. Schritt: Erste Akquisitionen

Corporate ldentity
Internetseite
Eréffnungswerbung
Mailings

Handzettel

Persdnliche Akquisitionen

Ergebnis: Erste konkrete Auftragsanfragen!

8. Schritt: Gewerbeanmeldung

Gegebenenfalls:

Eintragung in die Handwerksrolle
Ausstellung einer Handwerkskarte
Beantragung eines Fihrungszeugnisses
Beantragung einer Konzession/Lizenz

Gewerbeanmeldung bei der Stadt bzw. Anmeldung beim Finanzamt!

Ergebnis: Start kann erfolgen!



1. Das Unternehmenskonzept — Von der Geschaftsidee zum eigenen Unternehmen

Eine gute Geschéftsidee allein garantiert noch keineswegs den wirtschaftlichen Erfolg. Eine
ganze Menge an fachlicher und kaufménnischer Detail- und FleiRarbeit ist ndtig, um daraus die
Basis fur ein leistungsfahiges Unternehmen zu schaffen. Die Entscheidung, sich selbststandig
zu machen, sollten Sie daher nicht allein von Ihrer Geschéaftsidee abhangig machen. Mit einem
zuvor erstellten Unternehmenskonzept verfligen Sie tber eine wesentlich bessere, weil sachlich
fundierte Entscheidungsgrundlage. Daher beginnen Sie moglichst frihzeitig, Ihre
Geschéftsidee zu strukturieren und daraus ein schriftiches Unternehmenskonzept zu
entwickeln. Dies gilt auch dann, wenn Sie einen Betrieb tbernehmen oder mit einem Franchise-
Konzept in die Selbststandigkeit starten mochten.

Sie werden feststellen, dass Sie sich bei der Konzepterstellung viel intensiver mit Details Ihres
zuklnftigen Unternehmens beschéftigen, an die Sie bis dahin kaum gedacht haben. Vielfach
stellt sich auch heraus, dass die Realisierung einer vorher erfolgsversprechenden
Geschéftsidee nach sorgfaltiger Abwagung aller fachlichen und sachlichen Aspekte nicht
sinnvoll erscheint. In diesem Falle nehmen Sie besser Abstand von lhrer
Unternehmensgriundung, so schwer lhnen das auch fallen mag. Sie bewahren sich auf diese
Weise vielleicht vor gréRerem Schaden.

Neben einer soliden Basis fiur Ihre Grindungsentscheidung leistet Ihnen Ihr
Unternehmenskonzept personlich Hilfestellung, um aus lhrer Geschéftsidee ein marktfahiges
Unternehmen zu entwickeln. Insbesondere sollte es Grundlage sein fir die ersten konkreten
Details lhrer Unternehmensplanung. Daneben dient Ihr Unternehmenskonzept h&ufig als
Unterlage fur ein Bankgesprach. Achten Sie daher darauf, dass Sie sich klar und deutlich
ausdriicken, damit auch ein Laie versteht, worum es geht. Scheuen Sie sich nicht, bei der
Erstellung Ihres Unternehmenskonzeptes im Bedarfsfall auch fremde Hilfe in Anspruch zu
nehmen. Gegebenenfalls konnen Aufwendungen flr Leistungen freier Unternehmensberater
durch Bundes- und Landesprogramme teilweise bezuschusst werden. Allerdings missen die
notwendigen Antrage im Regelfall vor Beginn der Beratung gestellt werden. Die WESt liefert
Ihnen hierzu gern weitere Informationen.

Auch nach erfolgtem Unternehmensstart priifen Sie regelméRig anhand lhres Konzeptes, ob
der geschaftliche Alltag noch im Einklang steht mit Ihren urspriinglichen Unternehmenszielen.
Gegebenenfalls missen Sie die Aktivitaten lhres Tagesgeschaftes wieder starker an den
Unternehmenszielen ausrichten oder aber die Ziele neu definieren, um so veranderten
Rahmenbedingungen Rechnung zu tragen.



Grob strukturiert besteht ein Unternehmenskonzept aus

Geschéftsidee, Leistungsangebot

Marktanalyse

Standort und Raumlichkeiten

Strategien zur Markterschlie3ung

Organisation, Personal, Buchfuihrung

Personliche Voraussetzungen und fachliche Qualifikation
Gesellschaftsform

Kapitalbedarf

Rentabilitats- und Liquiditatsplanung

1.1 Geschaftsidee und Leistungsangebot

Zunachst sollten Sie sich Gedanken dartibermachen, wie Ihr zukiinftiges Leistungsangebot
aussehen soll. Dazu gehdren nicht nur Produkte, Waren, Guter etc., sondern auch
Serviceleistungen wie Kundendienst, Lieferung frei Haus, Lieferung auch am Wochenende,
Reparaturservice usw. Oft gelingt es, durch eine geschickte Kombination von Produkt und
Dienstleistung ein Leistungsangebot zu schaffen, das sich wohltuend vom Angebot der
Mitbewerber abhebt. Sorgen Sie weiter dafir, dass Ihr Leistungsangebot Ihrer Kundschaft auch
wirklich zur Verfligung steht. Wenn die gewtinschten Produkte erst langwierig bestellt werden
mussen, lhre Kunden bei Ihnen erst nach 4 Wochen einen Termin bekommen oder die 24-
Stunden-Hotline nicht besetzt ist, ist das nicht nur argerlich, sondern fuhrt im Wiederholungsfalle
dazu, dass Sie aus dem Geschéft sind. Sehen Sie sich daher bitte nicht nur nach den
gunstigsten Einkaufs- und Beschaffungsmoglichkeiten um. Um Liefersicherheit zu garantieren,
missen auch alternative Bezugsquellen rechtzeitig zur Verfugung stehen. Bei
personalintensiven Leistungen gilt Entsprechendes fiir die Rekrutierung von Angestellten und
Aushilfskraften.

1.2 Marktanalyse

Wahrend die meisten Grinderinnen und Grinder in der Regel sehr konkrete Plane von ihrem
geplanten Leistungsangebot besitzen, gibt es dagegen haufig nur vage Vorstellungen tber die
potenzielle Kundschaft, mit der man ins Geschaft kommen méchte. Je genauer Sie wissen,
mit wem Sie es als Kunden zu tun haben werden, desto eher kdnnen Sie abschatzen, ob das
Kundenpotential von der Menge Uberhaupt ausreicht, Ihnen eine ausreichende
Existenzgrundlage zu sichern. Davon kann beispielsweise abhangen, ob Sie lhre Geschéfte
lokal, regional oder Uberregional betreiben sollten.

Ebenso sollten Sie versuchen zu erfahren, welchen Bedarf die Kundschaft voraussichtlich an
Sie herantragen wird. Je konkreter Sie wissen, was lhre Kundschaft von Ihnen erwartet, desto
genauer konnen Sie sich mit einem bedarfsgerechten Leistungsangebot darauf einstellen.
Bedenken Sie auch, dass haufig nicht Produkte oder Dienstleistungen verlangt werden,
sondern Problemlésungen. Das genaue Eingehen auf Kundenwiinsche steigert die Chance, ins
Geschéft zu kommen, ganz betréchtlich. Weiter ist zu prifen, ob lhre potentielle Kundschaft
sich aus wenigen grofl3en Kunden oder eher vielen kleinen Kunden zusammensetzt. Einseitige
Abhangigkeiten von wenigen Grol3kunden kdnnen lhnen mdglicherweise zum Verhangnis
werden.

In diesem Zusammenhang sollten Sie auch die potentiellen Mitbewerber und deren
Leistungsangebote unter die Lupe nehmen. Wo liegen deren Starken und vor allem deren
Schwachen? Wenn deren Schwéachen lhre Starken sind, verbessert dies lhre Marktposition
ganz entscheidend. Dagegen missen Sie sich auf einen harten Verdrangungswettbewerb
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einstellen, wenn lhre Produkte und Dienstleistungen denen lhrer Mitbewerber entsprechen.
Prifen Sie auRerdem, ob Ihr Marktvorteil méglicherweise nur voriibergehender Natur sein wird.
Entscheidend ist auch, wie Ihre Mitbewerber auf lhren Markteintritt reagieren.

1.3 Standort und Raumlichkeiten

Marktsituation und Nachfrageverhalten bestimmen maRgeblich auch die Standortwahl.
Wahrend eine exklusive Modeboutique in der Regel auf eine Top-lnnenstadtlage in einer
GroR3stadt angewiesen ist, kdnnte sich ein Versandhandelsunternehmen ohne Probleme im
l&ndlichen Bereich niederlassen. Kunden- und Bedarfsstrukturen liefern hier die wesentlichen
Entscheidungskriterien.

Bei der Suche nach einer geeigneten Immobilie steht Ihnen die Gewerbeflachen- und
Immobilienbdrse der WESt kostenlos zur Verfiigung. Fir die meisten Existenzgriinder ist es
zudem ratsam, zunachst in gemieteten Raumlichkeiten zu beginnen, statt von Beginn an eine
eigene Immobilie zu erwerben. Das hierfir verwendete Kapital fehlt moglicherweise spater fur
notwendige Aufwendungen zur Kundengewinnung und Markterschlielfung. ,In ldeen statt in
Steine investieren® sollte die Devise zunachst heil3en.

AnschlieRend vergewissern Sie sich bitte beim Bauamt, ob lhr Grindungsvorhaben aus
planungsrechtlicher Sicht am vorgesehenen Standort Uberhaupt genehmigungsfahig ist. Das
bloRe ,0k“ des Vermieters reicht keineswegs aus. Unter Umstanden muss namlich noch eine
Nutzungsénderung beantragt werden. Bei einigen Gewerbebetrieben sind auch Aspekte des
Larmschutzes, der Gefahrstoffverordnung, des Gewasserschutzes sowie Entsorgungsfragen
bei der Standortwahl zu beriicksichtigen.

1.4 Strategien zur Markterschlief3ung

,Wie komme ich an meine ersten Auftrage?“, lautet eine von Existenzgrinder/innen haufig
gestellte Frage. Es geniigt nicht, ein bedarfsorientiertes Angebot zu prasentieren. Halten Sie
sich vielmehr vor Augen, dass I|hre potenzielle Kundschaft von Ihnen und Ihrem
Leistungsangebot bisher noch nichts weil3. Eine Internetseite, auf der Sie sich und lhr
Leistungsangebot prasentieren, ist heute unabdingbar. Vergessen Sie aber nicht, dass Sie auch
im World Wide Web gefunden werden mussen. Eintrage auf kostenlosen Marktplatzen oder bei
Google sind die Voraussetzung und helfen auch, dass Sie eine gute Position bei den
Suchmaschinen erhalten. Erganzend dazu, sollte Sie prifen, ob Soziale Netzwerke wie
Facebook, XING, Twitter, Instagram oder andere fiir Sie hilfreich sein kénnten.

Hinweisschilder erleichtern ggf. den Weg zu lhren Geschaftsraumlichkeiten.

Uberlegen Sie weiter, wie Sie aktiv Ihre Kunden informieren konnen. Eine anonyme Zielgruppe
konnen Sie zum Beispiel mit Anzeigen, Prospekten und Handzetteln gut erreichen. Dagegen
empfehlen sich Mailingaktionen per Post oder E-Mail und personliche Ansprache, wenn Sie
Uber entsprechendes Adressmaterial verfiigen. Die besten Akquisitionen nitzen aber nichts,
wenn Sie nicht erreichbar sind. Sorgen Sie in jedem Fall dafiir, dass das junge Unternehmen
standig erreichbar ist. Aus jedem Anruf kbnnte ein Auftrag resultieren.



1.5 Organisation, Personal, Buchflihrung

Planung ist nicht alles — aber ohne Planung lauft nichts. Bereits beim Unternehmensstart sollte
die generelle Marschrichtung Ihres Unternehmens fiir die nachsten Wochen klar sein, sonst
verschenken Sie nicht nur wertvolle Zeit, sondern legen mdglicherweise schon den Grundstein
fur Ihr unternehmerisches Fiasko.

Klaren Sie daher zunachst die Organisation lhrer Buchhaltung. Steuerberater und Blroservice
kénnen lhnen hier wie auch bei allen steuerlich und kaufmannisch notwendigen MalRnahmen
wertvolle Hilfestellung leisten. Bendtigen Sie Personal, damit alle Ablaufe im Unternehmen
reibungslos funktionieren?

Zur Gestaltung Ihres operativen Geschaftes setzen Sie sich konkrete Ziele wie Tages- und
Wochenumsatze, Zahl der Kundenbesuche pro Tag, AkquisitionsmafRhahmen, Zahl der zu
erledigenden Auftréage etc. Erstellen Sie Tages-, Wochen- und Monatspléne Ihrer
unternehmerischen Aktivitaten. Gleiches gilt fir die Planung lhrer betrieblichen Kosten.
Uberlegen Sie, wie viel Sie an Waren und Material fur die erste Zeit wirklich bendétigen.
Lieferengpasse und einseitige Lieferantenabhéngigkeiten lassen sich weitgehend durch die
rechtzeitige Suche nach alternativen Bezugsmdglichkeiten einddmmen. Bedarfsgerechte
Bestellungen nach dem Motto ,just in time“ schonen lhr Kapital.

Bei der Preisgestaltung lhrer Waren und Dienstleistungen sollten Sie sich zunéchst an den
Marktpreissituationen orientieren. Als Existenzgriinder werden Sie namlich in den seltensten
Fallen in der Lage sein, die Preise zu bestimmen. Eine vorherige Kalkulation ist jedoch
unabdingbar, damit Sie auch auf Ihre Kosten kommen. Griinder neigen haufig dazu, zu Beginn
mit Dumpingpreisen zu arbeiten. Doch ist zu bedenken, dass die nachtragliche Durchsetzung
von Preiserh6hungen oft schwierig ist. Halten Sie sich auRerdem vor Augen, dass lhre
Leistungen qualitativ nicht schlechter sind als die lhrer Mitbewerber. Warum sollten lhre
Leistungen daher auf dem Markt weniger wert sein? Uberzeugen Sie lieber durch hohe Qualitat,
Service, Zuverlassigkeit, Schnelligkeit und Pinktlichkeit.

SchlieBlich tragt ein geeignetes Forderungsmanagement entscheidend dazu bei, dass Sie
punktlich an Ihr Geld kommen.

Uberprufen Sie regelmaRig all lhre planerischen Vorgaben auf deren Realisation und scheuen
Sie sich nicht, gegebenenfalls auch Anderungen in Ihrer Planung vorzunehmen. Nur so lassen
sich unternehmerische Fehlentwicklungen friihzeitig erkennen und abstellen.

1.6 Personliche Voraussetzungen und fachliche Qualifikation

Um ein Unternehmen erfolgreich fihren zu konnen, sollten Sie schon die dem
Unternehmensgegenstand entsprechende fachliche Qualifikation mitbringen. Dazu gehéren
eine einschlagige Berufsausbildung und Berufserfahrung. AufRerdem sind zumindest
kaufmannische Grundkenntnisse nétig. Zwingend erforderlich ist all dies zwar nur in bestimmten
Bereichen (Handwerk etc.). Sie haben aber kaum Chancen auf dem Markt, wenn Sie schon in
fachlicher und kaufmannischer Hinsicht passen muissen. Zudem kniipfen Banken und auch
oOffentliche Kreditgeber die Kreditvergabe an den Nachweis fachlicher und kaufmannischer
Fahigkeiten.

Daneben ist auch zu prifen, ob die Rolle des selbststdndigen Unternehmers einem auf den
Leib geschrieben ist. Viele, die sich selbststandig gemacht haben, um nicht mehr von ihrem
Chef oder Vorgesetzten abhdngig zu sein, mussten leidvoll erfahren, nunmehr in einem
Abhangigkeitsverhaltnis mit ihren Kunden zu stehen. Selbststandig zu sein bedeutet ferner der
weitgehende Verzicht auf Freizeit und Urlaub, zumindest in der Anfangsphase. In jedem Falle
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sollten Sie sich aber darauf einstellen, zukiinftig unsichere Einkommensverhaltnisse in Kauf
nehmen zu mussen.

Weihen Sie Ihr familidgres und personliches Umfeld in lhre Planungen ein, um hier
Unterstitzung auf dem Weg in die Selbststandigkeit zu erfahren. Zumindest in der eigenen Ehe-
oder Lebenspartnerschaft sollte man voll hinter Ihnen stehen. Stérfeuer aus dieser Richtung
kann ansonsten mdglicherweise das gesamte Projekt ,Selbststandigkeit* gefahrden.

1.7 Gesellschaftsform

Um ein eigenes Unternehmen zu griinden, reicht eine Gewerbeanmeldung aus. Damit
signalisieren Sie lhrer Umwelt, insbesondere dem Finanzamt, dass Sie von nun an als
Einzelunternehmer/in selbststandig tatig sind. Ob Sie sich auch ins Handelsregister eintragen
lassen (mussen), ist von Art und Umfang lhrer Geschafte abh&ngig zu machen. Sprechen Sie
bitte mit Inrem Steuerberater ausfuhrlich dartber.

Planen Sie nicht allein, sondern mit einem oder mehreren Partner/innen zu starten, stellt sich
die Frage nach der geeigneten Gesellschaftsform. Klaren Sie daher schon im Vorfeld ab, mit
welchen Anteilen die einzelnen Partner am zukinftigen Unternehmen beteiligt sind, wer die
Geschéftsfuhrung mit welchen Kompetenzbereichen tGbernehmen und wie die Gewinn- und
Verlustverteilung aussehen soll. In jedem Falle empfiehlt es sich, solche Absprachen schriftlich
zu fixieren, auch wenn, wie etwa bei einer Gesellschaft burgerlichen Rechts, die Schriftform
nicht notwendig ist.

Ferner sollte klar sein, bei welchen unternehmerischen Entscheidungen das Votum aller Partner
eingeholt werden muss. AufRerdem sind auch die Modalitdten zu klaren, die man bei der
Aufnahme oder dem Ausscheiden von Gesellschaftern zu beachten hat. Schlief3lich spielen
steuerliche und haftungsrechtliche Aspekte eine wesentliche Rolle bei der Wahl der
Gesellschaftsform. Lassen Sie sich in dieser Sache unbedingt von einem Fachmann
(Fachanwalt, Notar, Steuerberater) beraten.

1.8 Kapitalbedarf

Nur in den wenigsten Féallen reichen die eigenen finanziellen Mittel zur erfolgreichen Griindung
eines Unternehmens aus. Fremdkapital muss also her. Damit eine Bank die bendtigten Kredite
auch gewabhrt, sollte man sich auf ein Bankgesprach gut vorbereiten. Banker wollen in der Regel
nicht nur wissen, wie viel Geld gebraucht wird, sondern auch der Verwendungszweck
interessiert. Hierfur ist die Erstellung eines Kapitalbedarfsplans (s. Tabelle 1) erforderlich.
Dabei unterscheidet man im Wesentlichen zwischen Investitionsbedarf und
Betriebsmittelbedarf.

Der Investitionsbedarf umfasst materielle Guiter wie etwa Immobilien, Maschinen,
Einrichtungsgegenstéande, Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe sowie Waren und Material.

Zu den Investitionen zahlen aber auch immaterielle Guter. Hierunter fallen beispielsweise
Software, Patente, Lizenzen, Kundendateien, Adressen etc.

Bis allerdings betriebliche Kosten und lhr Lebensunterhalt aus den laufenden Geschaften
bestritten werden kdnnen, missen Sie in der Lage sein, zumindest alle betrieblichen
Aufwendungen, gegebenenfalls auch lhren Lebensunterhalt, fir einige Zeit vorzufinanzieren.
(Vorsicht: Aufwendungen zur Finanzierung des Lebensunterhalts lassen sich i.d.R. nicht mit
betrieblichen Darlehen finanzieren.) Den Kapitalbedarf hierzu bezeichnet man als
Betriebsmittelbedarf. Wahrend die meisten Grinderinnen und Grinder kaum Schwierigkeiten
haben, ihren Investitionsbedarf genau zu beziffern, tut man sich in der Regel schwer, den
Betriebsmittelbedarf festzulegen. Uberlegen Sie daher zunachst, welche laufenden
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betrieblichen Kosten — wie Personalkosten, Mieten, Energiekosten, Werbung etc. —monatlich
auf Sie zukommen werden. Danach ist abzuschatzen, wie viele Monate vergehen, bis alle
betrieblichen Kosten aus den laufenden Umsatzen bestritten werden kdnnen. Im Einzelhandel,
wo Uberwiegend mit Bargeschéften gearbeitet wird, kann ein kiirzerer Zeitraum eingeplant
werden als etwa in einigen Handwerksbereichen, wo Sie Ihren Kunden teilweise mehrmonatige
Zahlungsziele einraumen mussen. Als Faustregel gilt: 3-6 Monate. Neben den regelmaRigen
monatlichen Kosten umfasst der Betriebsmittelbedarf auch samtliche Kosten, die nur
unregelmaflig oder einmalig anfallen. Einmalig anfallende Kosten sind beispielsweise alle
Grundungskosten wie Beratungskosten, Anmeldegebihren, erste Werbekampagne etc.
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Tabelle 1:
Kapitalbedarfsplan (EURO)

Investitionen (EURO)

Betrag

Immobilien

+ Maschinen, Gerate

+ Geschaftsausstattung

+ Fuhrpark

+ Immaterielle Guter (Patente, Lizenzen, Software, etc.)

+ Waren/Material

+ Sonstiges

Summe Investitionen

Betriebsmittel (EURO)

Betrag

Summe der monatlichen laufenden Kosten

*Anzahl der Monate, die vorfinanziert werden muiissen

+ Summe der einmaligen/unregelmafigen Kosten

+ Griindungskosten

Summe Betriebsmittel

Personlicher Bedarf (EURO)

Betrag

Monatlicher persodnlicher Lebensunterhalt

*Anzahl der Monate, die vorfinanziert werden missen

Summe Personlicher Bedarf

Kapitalbedarf insgesamt (EURO)

Betrag

Summe Investitionen

Summe Betriebsmittel

Summe personlicher Bedarf

Kapitalbedarf insgesamt
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Ferner sollte man sich auch Gedanken machen uber die Finanzplanung (s. Tabelle 2) und die
Eigenmittel, die man ins eigene Unternehmen einbringen will. Eine Finanzierung
ausschlieBlich Gber Fremdkapital wird von den meisten Kreditinstituten abgelehnt. Man will
einfach sehen, dass der/die Grinder/in bereit ist, sich mit eigenem Risiko am Aufbau
seines/ihres Unternehmens zu beteiligen. Auch viele o6ffentliche Férderungsprogramme
verlangen einen Eigenanteil. Der Eigenanteil sollte i. d. R. mindestens 15% des gesamten
Kapitalbedarfes ausmachen. Als Eigenmittel werden neben Bargeld auch ins Unternehmen
eingebrachte und zu einem realistischen Zeitwert angesetzte Sachgegenstande akzeptiert.

Ohne Sicherheiten lauft in der Regel gar nichts. Daher ist schon vor einem Bankgespréch zu
Uberlegen, welche Vermodgensgegenstande zur Verfigung stehen, die Sie als
Kreditsicherheiten verwenden kénnten. In diesem Zusammenhang beachten Sie, dass einige
offentliche Kredite mit teilweisen Haftungsfreistellungsmaoglichkeiten ausgestattet sind. Bund
und Land Ubernehmen hier einen Teil der Sicherheiten fir Sie. Allerdings werden
Haftungsfreistellungsmaoglichkeiten in der Regel nur dann gewdahrt, wenn Sie Ihre vorhandenen
Sicherheiten bereits ausgeschdpft haben. SchlieRlich kénnen auch Burgschaften als
Sicherheiten dienen. Beachten Sie aber, dass Sie mdglicherweise personliche Beziehungen
und Freundschaften aufs Spiel setzen, wenn ein Verwandter oder Bekannter mit seiner
Birgschaft, die er lhnen aus Gefalligkeit gegeben hat, in Anspruch genommen wird.

Tabelle 2:
Finanzplanung (EURO)

Kapitalbedarf insgesamt

Vorhabensfinanzierung durch: Betrag
Eigenmittel

+ Bankdarlehen
+ Privatdarlehen
+ Sacheinlagen

Finanzbudget

Das Finanzbudget muss den Kapitalbedarf decken kdnnen.

Vorhandene Sicherheiten (EURO)

Sicherheiten Betrag
Haus- und Grundbesitz

+ Wertpapiere

+ Kapitallebensversicherung

+ Bausparvertrage (eingezahlt)
+ Birgschaften

+ Sonstiges

Summe Sicherheiten
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1.9 Rentabilitats- und Liquiditatsplanung

Neben einer genauen Kapitalbedarfsplanung mdchten Geldgeber von lhnen auch einige
konkrete Informationen Uber den geplanten Geschéftsverlauf haben. Schliel3lich miissen Sie in
der Lage sein, aus dem Geschaftsergebnis nicht nur lhre laufenden Kosten und lhren
Lebensunterhalt zu decken, sondern auch Zinsen und Tilgung zu leisten. Im Einzelnen verlangt
man von Ihnen eine Rentabilitatsvorschau sowie einen Liquiditatsplan.

Mit der Erstellung von Rentabilitdtsvorschau und Liquiditatsplan geht es fur Sie Ubrigens ans
Eingemachte. Jetzt muss es sich auch anhand von Zahlen zeigen, ob lhre Geschaftsidee fir
Sie wirklich die erhoffte Lebensgrundlage darstellt. Planen Sie nicht zu optimistisch, sondern
nehmen Sie im Zweifel eher den fir Sie unginstigeren Fall an. Alle weiteren Schritte auf dem
Weg in die Selbststandigkeit sind unbedingt von den Ergebnissen der Rentabilitatsvorschau
und Liquiditatsplanung abhangig zu machen.

Kalkulation des Mindestumsatzes

Im Rahmen der Mindestumsatzkalkulation (s. Tabelle 4) sollten Sie zunachst Uberlegen,
welche laufenden betrieblichen Fixkosten auf Sie zukommen, mit denen Sie unabh&angig vom
Umsatz rechnen missen. Zum anderen ist ein Betrag zu ermitteln, den Sie als persodnlichen
Bedarf (s. Tabelle 3) mindestens zur Deckung Ihres Lebensunterhaltes einschliel3lich
personlicher Versicherungen, Unterhaltszahlungen und sonstiger privater
Finanzverpflichtungen bendétigen. Beides zusammen ergibt den notwendigen Rohgewinn, den
das Unternehmen erwirtschaften muss. Ist es zudem notwendig, Angestellte zu beschaftigen,
erhdht sich der notwendige Rohgewinn um die hierzu erforderlichen Personalkosten. Beachten
Sie dabei, dass die Personalkosten neben den Bruttogehéltern auch die dazu gehdrigen
Arbeitgeberbeitrage zur Sozialversicherung umfassen. Schlie3lich sind noch die
umsatzabhangigen, ,variablen®, Kosten zu ermitteln. Diese kdnnen Sie in der Regel in % vom
Umsatz erfassen. Typische variable Kosten sind zum Beispiel im Handel der Wareneinsatz und
im Handwerk der Materialeinsatz. Rohgewinn und variable Kosten addieren sich dann zum
notwendigen Mindestumsatz.
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Tabelle 3:

Ermittlung des personlichen Bedarfs (EURO)

Bezeichnung

Betrag

pro Monat

pro Jahr

Lebensunterhalt, Kleidung, etc.

+ Miete bzw. Baufinanzierung

+ Nebenkosten

+ Ratenzahlungen / Sparvertrage

+ Telefon, Handy, Internet

+ GEZ, Kabel-TV, Pay-TV

+ Vereine, Zeitung, etc.

+ sonst. regelmaRige Verpflichtungen

+ Kfz-Kaosten inkl. Versicherung u. Steuern

+ Kranken- und Pflegeversicherung

+ Altersvorsorge

+ freiw. Arbeitslosenversicherung

+ sonst. Versicherungen

+ Unterhaltszahlungen

+ Reservebetrag

Personlicher Bedarf netto

+ Einkommenssteuer

Personlicher Bedarf brutto
= zu erzielender Gewinn
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Tabelle 4:

Mindestumsatzkalkulation (EURO)

Bezeichnung Betrag

pro Monat pro Jahr

Personlicher Bedarf brutto

+ Miete (betrieblich)

+ Gas, Wasser, Strom, Heizung

+ Versicherungen

+ Fahrzeugkosten

+ Werbung, Reisekosten

+ Verpackung

+ Instandhaltung

+ Blrobedarf, Telefon, Internet, etc.

+ Steuerberater, Buchfiihrung

+ Kammerbeitrdge

+ Zinsen / Leasing

+ Abschreibung

+ Sonstiges

Rohgewinn I

+ Personalkosten (inkl. Nebenkosten)

Rohgewinn |

+ Waren-/Materialeinsatz

Notwendiger Mindestumsatz

Nachdem Sie zunachst ermitteln, wie hoch der zu erzielende Mindestumsatz sein
muss, um laufende Betriebsausgaben und personlichen Bedarf zu finanzieren, gilt es
anschlieend zu planen, wie viel Produkte und Dienstleistungen Sie verkaufen
mussen, um dieses Umsatzziel zu erreichen.

Dazu ist Ihnre Umsatzplanung (s. Tabelle 5) notwendig. Zunachst ist zu Uberlegen,
mit welchen Leistungen Sie Umsétze erzielen wollen. Dies kdnnen Produktverkaufe
und / oder Dienstleistungen sein. Um die angestrebten Umsatzziele zu erreichen,
missen Sie Produktpreise, verkaufte Einheiten pro Produkt sowie die Offnungszeiten
bzw. Arbeitstage schéatzen. Gleiches gilt fiir den Dienstleistungsbereich.

Bei der monatlichen Rentabilitatsplanung (s. Tabelle 6) sind ferner zu
beriicksichtigen, dass eine Anlaufphase bewaltigt werden muss. Aul3erdem ergeben
sich durch saisonale Einflisse Schwankungen (Sommerloch, Weihnachtsgeschaft).
All dies sollte in die monatliche Planung mit einfliel3en.
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Tabelle 5:

Umsatzplanung fur das 1. Jahr (EURO)

Mon 1

Mon 2

Mon 3

Mon 4

Mon 5

Mon 6

Mon 7

Mon 8

Mon 9

Mon
10

Mon
11

Mon
12

Umsatz Gesamt

Umsatz Produkt 1

& Preis / Einheit

& verkaufte Einheiten / Tag

Arbeitstage / Monat

Umsatz Produkt 2

& Preis / Einheit

@ verkaufte Einheiten / Tag

Arbeitstage / Monat

.... weitere sind zu erganzen

Umsatz Dienstleistung 1

J Stundensatz

@ verkaufte Stunden / Tag

Arbeitstage / Monat

Umsatz Dienstleistung 2

@ Stundensatz

@ verkaufte Stunden / Tag

Arbeitstage / Monat

.... Weitere sind zu ergénzen
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Tabelle 6:

Rentabilitatsplanung fur das 1. Jahr (EURO)

Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon Mon
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Umsatz Gesamt

@ Waren-/Materialeinsatz

= Rohgewinn |

- Personalkosten (inkl. Nebenkosten)

= Rohgewinn Il

- Miete

- Gas, Wasser, Strom, Heizung

- Versicherungen

- Fahrzeugkosten

- Werbung, Reisekosten

- Verpackung

- Instandhaltung

- BUrobedarf, Telefon, Internet, etc.

- Steuerberater, Buchfihrung

- Kammerbeitrage

- Zinsen / Leasing

- Abschreibungen

- Sonstiges

Gewinn
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Die Rentabilitdtsplanung sollte im Regelfall fir 2 Jahre auf Monatsbasis sowie fiir 3 Jahre auf
Jahresbasis (s. Tabelle 7) erstellt werden.

Tabelle 7:
Rentabilitatsplanung fur die ersten 3 Jahre (EURO)

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Umsatz Gesamt

& Waren-/Materialkosten

= Rohgewinn |

- Personalkosten (inkl. Nebenkosten)

= Rohgewinn Il

- Miete

- Gas, Wasser, Strom, Heizung

- Versicherungen

- Fahrzeugkosten

- Werbung, Reisekosten

- Verpackung

- Instandhaltung

- BUrobedarf, Telefon, Internet, etc.

- Steuerberater, Buchfiihrung

- Kammerbeitrage

- Zinsen / Leasing

- Abschreibungen

- Sonstiges

Jahresiberschuss
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Wahrend die Rentabilitdtsvorschau im Kern eine Gegentberstellung von geplanten Umséatzen
und erwarteten Kosten zum Inhalt hat, beleuchtet die Liquiditdtsplanung (s. Tabelle 8) die
Ebene der Zahlungsein- und -ausgéange in Form einer Budgetbetrachtung. Sie missen jederzeit
in der Lage sein, lhren laufenden Zahlungsverpflichtungen nachzukommen. Gerade in der
Startphase reichen die ersten Umsatzerltse allein aber nicht aus, um alle laufenden Kosten und
den Lebensunterhalt zu decken. Zusatzliche verfigbare Mittel wie Bankguthaben, sonstige
Einnahmen oder Darlehen missen verwendet werden. Mittels einer Liquiditatsplanung sollen
Sie zeigen, wie Sie sich die Finanzierung lhrer Start- und Anlaufphase vorstellen.

Bei einer Liquiditatsplanung geht es um die genaue Festlegung der Zeitpunkte, wo Zahlungen
erwartet bzw. féallig werden. Insbesondere ist zu beriicksichtigen, dass die Zeitpunkte von
Leistungserstellung und dazugehoérigen Zahlungen zeitlich auseinanderfallen kénnen. So ist es
vielfach Ublich, den Kunden Zahlungsziele einzurdumen. Als Folge ergibt sich, dass Sie zeitlich
mit Material und laufenden Kosten in Vorleistung gehen miissen. In einigen Branchen, wo es
um groRere Auftrage geht, werden teilweise Anzahlungen und Abschlagszahlungen vereinbart,
wahrend die Restzahlung erst bei der endguiltigen Auftragsabwicklung fallig wird. Auf der
anderen Seite konnen Sie selbst aber auch Zahlungsziele beispielsweise bei der Begleichung
Ihrer Lieferantenrechnungen in Anspruch nehmen. Schlief3lich sind auch die monatlichen
Umsatze zumeist nicht konstant, sondern schwanken zum Teil jahreszeitlich bedingt ganz
erheblich. Ahnliches zeigt sich auf der Kostenseite, wo neben regelmaRigen monatlichen
Kosten auch Zahlungsverpflichtungen zu bericksichtigen sind, die nur wenige Male im Jahr
anfallen. All dies sollte Inhalt einer Liquiditatsplanung sein

Bedenken Sie schlief3lich noch Folgendes:

Im Gegensatz zu einem bestehenden Unternehmen, das tatsachlich erwirtschaftete Zahlen
vorweisen kann, kénnen Sie nur mit plausiblen Planzahlen operieren. Nutzen Sie daher alle
Ihnen zur Verfigung stehenden Informationsquellen, um lhre Planzahlen mdglichst realitatsnah
zu erstellen.

20



Tabelle 8:

Liquiditatsvorschau fur das 1. Jahr (EURO)

Mon 1

Mon 2

Mon 3

Mon 4

Mon 5

Mon 6

Mon 7

Mon 8

Mon 9

Mon 10

Mon 11

Mon 12

Verfligbare Mittel

Bankguthaben

+ Zahlungseingange

+ Darlehen

+ Sonst. Einklinfte

Summe Verfugbare Mittel

Zahlungsverpflichtungen

\Waren-/Materialeinsatz

+ Personalkosten (inkl. Nebenkosten)

+ Miete

+ Gas, Wasser, Strom, Heizung

+ Versicherungen

+ Fahrzeugkosten

+ Werbung, Reisekosten

+ Verpackung

+ Instandhaltung

+ Bilrobedarf, Telefon, Internet, etc.

+ Steuerberater, Buchfuhrung

+ Kammerbeitrdge

+ Zinsen / Leasing

+ Steuern

+ Tilgung

+ Sonstiges

Zwischensumme

+ Investitionen

+ Privatentnahmen (inkl. ESt)

Summe Zahlungsverpflichtungen

(+) Uberschuss / (-) Fehlbetrag

Kontokorrentkredit

Liguiditat
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Exkurs: Business Modell Canvas

Bevor Sie mit dem Schreiben des Business Plans beginnen, kdnnen Sie sich tber die Methode
Business Model Canvas einen guten Uberblick tber die wichtigsten Schlusselfaktoren eines
erfolgreichen Geschaftsmodells verschaffen.

Die Methode des Business Model Canvas ist eine gute Erganzung zu einem Business Plan.
Hierflr bendtigt man einen grof3en Papierbogen, zum Beispiel im Format Din AQ. Darauf werden
neun Felder eingezeichnet, die jeweils mit den Schliisselfaktoren fir ein Geschéaftsmodell
bezeichnet werden.

Schliisselpartner Schliisselaktivititen | Wertangebote/ | Kundenbeziehungen | Kundensegmente
Nutzen-
versprechen

© © |

Schliisselressourcen Kandle }@ @ ‘
O——0
4
Kostenstruktur Einnahmequellen
Quelle: Osterwalder & Pigneur, wwwifly-higher.corn

Im Anhang finden Sie eine detaillierte Vorlage.

Zu jedem Schlisselfaktor werden in Stichworten Ideen auf Klebezettel notiert. Der Vorteil ist:
Die Klebezettel lassen sich wieder entfernen, in andere Felder kleben und ergéanzen. Durch
dieses visuell unterstiitzte Vorgehen lassen sich viele Einzelideen zu einem Geschéaftsmodell
baukastenartig zusammenfligen und zueinander in Beziehung setzen, bis ein marktfahiges
Modell gefunden ist. Am besten funktioniert das Ganze, wenn eine interdisziplinare Gruppe mit
der Methode arbeitet.

Ein Business Model Canvas enthalt neun Felder mit Schliisselfaktoren. Sie miissen nach und
nach mit Inhalt gefillt und in eine sinnvolle Beziehung zueinander gebracht werden. Dies sind:

e Schlusselpartner: Je nach Geschéaftsmodell bietet es sich an, eine strategische
Partnerschaft einzugehen, um die Effektivitdt des Unternehmens zu steigern und
Risiken auf mehrere Schultern zu verteilen. Frage: Wer kommt als Partner in Frage?

o Schlisselaktivitdten: Um ein Produkt herzustellen oder eine Leistung zu erbringen,
sind bestimmte Téatigkeiten notwendig. Frage: Welches sind die wichtigsten
Tatigkeiten, um dieses Geschaftsmodell in die Tat umzusetzen?
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Nutzenversprechen: Jedes Produkt und jede Leistung hat eine Aufgabe: ein

Problem des Kunden zu lI6sen oder ein Bedlrfnis zu befriedigen. Jedes Produkt und

jede Leistung muss dieses Nutzenversprechen enthalten: neuer, besser, stylischer,

gunstiger oder einfach nutzerfreundlicher als vergleichbare Angebote zu sein. Frage:

Welchen Nutzen haben die Kunden, wenn sie das Produkt oder die Dienstleistung

kaufen?

o Kundenbeziehungen: Kunden kénnen personlich bedient werden. Sie kénnen auch
von Sprachautomaten oder Internet-Software von einer Frage zu einer moglichen
Antwort gefuhrt werden. Wie man die Kundenbeziehung gestaltet, ist ein wichtiger
Bestandteil des jeweiligen Geschéaftsmodells. Frage: Wie kdnnen die in Frage
kommenden Kunden gewonnen und gebunden werden?

e Kundensegmente: Jedes Start-up will ein Produkt oder eine Dienstleistung
verkaufen. Als Kunden kommen je nachdem verschiedene Kunden-Arten in Frage:
die Masse, eine Nische, diverse Kunden-Segmente. Frage: Welches ist die Kunden-
Zielgruppe?

e Schlisselressourcen: Eine Produktion zu bewerkstelligen und eine Dienstleistung
zu erbringen, ist nur mit bestimmten Ressourcen mdglich: Betriebsstatte, Personal,
Startkapital usw. Frage: Welche Ressourcen sind unverzichtbar?

e Vertriebs- und Kommunikations-Kanale: Kunden kaufen nur, was sie kennen. Und
das, was fur sie erreichbar und verfligbar ist. Fragen: Wie erfahren Kunden von dem
Angebot? Wie muss der Vertrieb aussehen?

o Kosten: Jede Produktion und jede Dienstleistung ist mit Kosten verbunden. Sie fallen
vor allem fir die Aktivitaten, die Ressourcen und fir Partner an. Frage: Welches sind
die wichtigsten Ausgaben, ohne die das Geschaftsmodell nicht funktionieren wirde?

e Einnahmequellen: Es gibt oft mehrere Wege, mit demselben Angebot Geld zu

verdienen. Einmalzahlungen bringen schnell Geld in die Kasse. Abonnenten

versprechen dagegen kontinuierliche Einkunfte Uber langere Zeit. Frage: Woher
kommt bei diesem Geschéaftsmodell das Geld?

Das Business Model Canvas eignet sich dazu, ein Geschéaftsmodell zu entwickeln. Die
Ergebnisse kénnen auch in einen Businessplan einflieBen. Ein Businessplan enthalt alle
wichtigen Uberlegungen dariiber, wie eine Geschéftsidee in die Tat umgesetzt werden kann.
Dazu gehort nicht zuletzt auch ein Finanzplan, der beim Business Model Canvas nicht
bertcksichtigt wird.

Quelle: www.existenzgruender.de

23


http://www.existenzgruender.de/

2. Fachliche und persoénliche Zulassungsvoraussetzungen

Grundsatzlich herrscht das Prinzip der Gewerbefreiheit. An die Ausiibung einiger Gewerbearten
hat der Gesetzgeber allerdings Erlaubnisvorbehalte geknlpft, sowohl in sachlicher als auch in
personlicher Hinsicht. Industrie- und Handelskammern bzw. Handwerkskammern sind hier die
zustandigen Ansprechpartner.

Sachliche Erlaubnisvorbehalte findet man z.B. im Bereich des Handwerks. Wer sich in
einem Vollhandwerk selbststandig machen mdéchte, bendtigt einen entsprechenden
Meistertitel und muss sich in die Handwerksrolle eintragen lassen. Seit Anfang 2004 gewéahrt
allerdings die sog. ,Altgesellenregelung“ hier Erleichterungen. Personen mit Gesellenbrief
kénnen sich auch ohne Meistertitel in vielen Vollhandwerken selbststandig machen, wenn sie
Uber mindestens 6 Jahre Berufserfahrung verfiigen, davon 4 Jahre in leitender Stellung. Die
Handwerkskammer muss allerdings zustimmen.

Daneben gibt es noch die handwerksahnlichen Berufe. Hier benétigt man keinen Meistertitel,
muss sich aber ebenfalls bei der Handwerkskammer registrieren lassen. Planen Sie, sich im
Handwerk selbststandig zu machen, sollten Sie sich unbedingt vor Gewerbeanmeldung mit der
Handwerkskammer in Verbindung setzen. Dort kann man lhnen genau sagen, flr welche
Betatigungsfelder Sie einen Meistertitel bendtigen und welche Bereiche lhnen auch ohne
Meistertitel offenstenen. Da die Handwerkskammer automatisch eine Kopie Ihrer
Gewerbeanmeldung erhélt, gibt es keine Moglichkeit, an der Handwerkskammer vorbei einen
Handwerksbetrieb ohne Meistertitel zu griinden.

Auch bei einigen Gewerbearten auf3erhalb des Handwerksbereiches ist eine entsprechende
Fach- oder zumindest Sachkunde erforderlich (z.B. Personenbeférderungsschein im
Taxigewerbe, GGVS-Schein bei Gefahrguttransporten, Sachkundenachweis fur das Fihren
eines Gastronomiebetriebes etc.). Informationen darlber erhalten Sie hier im
STARTERCENTER NRW bei der WESH.

Daneben ist die Ausibung bestimmter gewerblicher Betatigungen an die sogenannte
personliche Zuverlassigkeit geknupft. Dazu gehoren insbesondere das Maklergewerbe, das
Bewachungsgewerbe oder auch der Gastronomiebereich. Zum Betreiben eines solchen
Gewerbes benétigen Sie vom zustéandigen Ordnungsamt eine Konzession, die nur bei
personlicher Zuverlassigkeit erteilt wird. Die perstnliche Zuverlassigkeit liegt beispielsweise
dann vor, wenn durch ein Fiihrungszeugnis nachgewiesen wird, dass keine Vorstrafen wegen
einschlagiger Delikte wie Betrug, Diebstahl, Hehlerei, Unterschlagung, Untreue etc. vorliegen.
Hohe Steuerschulden beeinflussen ebenfalls die personliche Zuverlassigkeit. Das
Fuhrungszeugnis kénnen Sie bei dem fiir Sie zustandigen Ordnungsamt beantragen.

24



3. Finanzierung des Kapitalbedarfs

Zur Finanzierung des Kapitalbedarfs Ihres Unternehmens sind Sie in der Regel auf ein
Kreditinstitut angewiesen. Hier wenden Sie sich am besten an die zusténdigen
Firmenkundenberater, die sich mit Fragen der Unternehmensfinanzierung — insbesondere auch
mit 6ffentlichen Férderungsmdglichkeiten — gut auskennen. Diese Expert/innen finden Sie in
der Regel in der Zentrale des Geldinstitutes.

Bedenken Sie, dass vom Ausgang des Bankgespraches einiges abhéangt. Gute Vorbereitung
ist daher unabdingbar. Mit einem schriftichen Unternehmenskonzept, das Uber
Leistungsangebot, Marktchancen und Ausgestaltung des operativen Geschéftes informiert,
schaffen Sie gleich von Beginn an eine entspannte Gesprachsatmosphare. Ziel ist es, der Bank
Ihr geplantes Unternehmen méglichst professionell zu prasentieren. Halten Sie sich vor Augen,
dass Sie hier Marketing in eigener Sache betreiben. Es geht nicht nur darum, die
Erfolgsaussichten lhres Unternehmens darzustellen. Sie missen die Bank auch von lhren
unternehmerischen Fahigkeiten Gberzeugen, ein solches Unternehmen lenken und leiten zu
kénnen. Je Uberzeugender Sie hier auftreten, desto eher wird die Bank nicht nur lhr
Unternehmen, sondern auch Sie als Unternehmerpersonlichkeit akzeptieren.

Welche Kredite letztlich zum Einsatz gelangen, hangt von lhrem genauen Kapitalbedarf und
dessen Struktur ab. Reichen die vorhandenen Eigenmittel zur Finanzierung der Investitionen
und der Anfangsphase aus, genilgt es haufig, ein Geschaftskonto zu ertffnen, das mit einem
ausreichenden Kontokorrentrahmen zur Abdeckung von kurzfristigen Kapitalbedarfsspitzen
versehen ist. Ansonsten gelangen feste Kredite zum Einsatz. Hier unterscheiden Banken
zwischen Investitionskrediten und Betriebsmittelkrediten. Diese Unterscheidung gibt es
auch bei offentlichen Krediten.

Offentliche Kredite gelangen zumeist erst bei einem groReren Kapitalbedarf zum Tragen. Zur
Beantragung offentlicher Kredite benétigen Sie in jedem Fall ein Kreditinstitut, das fur Sie die
Antrage stellt. Einen Rechtsanspruch auf dffentliche Kredite gibt es nicht. Vielfach kommt nicht
ein einzelner 6ffentlicher Kredit zum Einsatz, sondern eine Kombination aus unterschiedlichen
Kreditprogrammen. Die fir Sie optimale Programmkombination richtet sich nach lhrem
individuellen Kreditbedarf und den vorhandenen Sicherheiten. Einige o6ffentliche Kredite
verlangen zudem eine fachliche Stellungnahme der IHK bzw. Handwerkskammer tber die
voraussichtliche Tragfahigkeit des geplanten Vorhabens. Zu bertcksichtigen ist ferner, dass
eine 100-prozentige Finanzierung ausschlieBlich Uber 6ffentliche Kredite zumeist nicht moglich
ist. Daher sollten Sie sich mit einem Eigenanteil in Hohe von mindestens 15% des gesamten
Kapitalbedarfes an der Finanzierung lhres Unternehmens beteiligen. Die meisten 6ffentlichen
Kredite stehen zudem nicht nur in der Griindungsphase zur Verfligung, sondern kénnen auch
zur Unternehmensfestigung eingesetzt werden. In jedem Falle ist allerdings zu beachten, dass
die Kreditantrage vor Vorhabensbeginn gestellt werden. Der Vorhabensbeginn wird dabei
durch den Zeitpunkt der Investition bzw. der Mittelverwendung charakterisiert.

Die Vorteile 6ffentlicher Kredite liegen zusammengefasst in glinstigen Festzinsen (in der Regel
Uber die gesamte Kreditlaufzeit), langen Laufzeiten und tilgungsfreien Jahren. Aber Vorsicht:
Die im Anschluss an die tilgungsfreien Jahre geforderten Tilgungsraten liegen wesentlich héher
als die Tilgungsbetrage, die fiir vergleichbare Bankkredite zu leisten sind (eine Ubersicht tiber
die aktuellen Forderprogramme von Bund und Land ist diesem Leitfaden beigefiigt). Die WESt
informiert Sie gern Uber alle fur Sie interessanten 6ffentlichen Forderungsprogramme.

SchlielRlich sollten Sie sich konkrete Gedanken daribermachen, was Sie lhrer Bank als
Sicherheiten fiir den Kredit anbieten konnen. Auch offentliche Kredite missen besichert
werden. Zwar bieten hier einige Offentliche Kreditprogramme auf besonderen Antrag hin
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Erleichterungen im Sinne von Haftungsfreistellungsmdglichkeiten an, die aber in der Regel
nur dann gewahrt werden, wenn der Antragsteller zuvor seine vorhandenen Sicherheiten
ausgeschopft hat.

4. Finanzierung des Lebensunterhaltes in der Anlaufphase

Bis Ihr Unternehmen sich so weit entwickelt hat, dass Sie von den Ertragen aus dem laufenden
Geschéft auch leben kénnen, muissen Sie lhren Lebensunterhalt anderweitig finanzieren.
Sollten lhre finanziellen Reserven dazu nicht ausreichen, ist gegebenenfalls der
Betriebsmittelbedarf im Rahmen der Finanzierungsplanung um einen entsprechenden Betrag
aufzustocken. Fur Unternehmensgrinder/innen, die sich aus der Arbeitslosigkeit heraus
selbststandig machen, gibt es Hilfen zum Lebensunterhalt.

Ein Anspruch auf Arbeitslosengeld | ist unabdingbare Voraussetzung fir den Bezug des
Grundungszuschusses. In den ersten sechs Monaten erhalten Existenzgriinder pro Monat
zunéachst einen Zuschuss in Hohe des Arbeitslosengeldes | zuziglich einer Pauschale von 300
€ fUr die soziale Absicherung. Nach dieser ersten Forderphase wird die wirtschaftliche
Geschéftstatigkeit erneut Uberprift. Wird diese festgestellt, kann die Agentur fur Arbeit weitere
neun Monate die pauschalen Zuschisse von 300 € monatlich gewahren. Der Zuschuss muss
vor Beginn der Selbststandigkeit bei der zustandigen Agentur fir Arbeit beantragt werden. Zur
Beantragung miuissen ein schriftiches Unternehmenskonzept sowie eine fachliche
Stellungnahme vorgelegt und die personliche und fachliche Eignung dargelegt werden.
Beachten Sie, dass noch ein Restanspruch auf Arbeitslosengeld | von 150 Tagen bestehen
muss. Nahere Informationen zu den Fordervoraussetzungen erfahren Sie bei lhrer zustandigen
Agentur fur Arbeit.

Arbeitslosengeld-1l-Beziehern aus dem Kreis Steinfurt steht mit dem Einstiegsgeld unter
Umstanden ein entsprechendes Forderinstrument auf dem Weg in die Selbststandigkeit zur
Verfligung. Dazu muss zunéchst ein Vorschlag der zustandigen Vermittlungsperson vorliegen.
AnschlieRend ist die Teilnahme an einem speziellen Griindungsseminar und das Einreichen
eines selbst erstellten Griindungskonzeptes erforderlich. Ein Gutachten der WESt Uber die
Qualitat der Grindungskonzepte bildet die Grundlage fiir eine Foérderbewilligung. Die
geforderten Grunderinnen und Grinder missen sich anschlieRend im ersten Geschaftsjahr
monatlich von der WESt begleiten lassen.

5. Versicherungsfragen

Im Zusammenhang mit lhrer Selbststandigkeit sind auch eine Reihe von
versicherungstechnischen Fragen zu klaren. Dies betrifft sowohl den betrieblichen Bereich als
auch Sie personlich.

Zunachst sollten Sie fur einen ausreichenden Krankenversicherungsschutz sorgen. Hier
haben Sie grundsatzlich die Wahl zwischen einer privaten Krankenversicherung und der
freiwilligen Mitgliedschaft in einer gesetzlichen Krankenversicherung. Bedenken Sie, dass Sie
nun zusatzlich fir den bisherigen Arbeitgeberanteil autkommen miissen. Ebenso ist in diesem
Zusammenhang Uber eine Absicherung bei Arbeitsunféllen oder fir den Fall einer
Berufsunfahigkeit nachzudenken. Lassen Sie sich hier ausgiebig und moéglichst von mehreren,
voneinander unabhangigen Stellen beraten.

Im Bereich der Altersvorsorge sollten Sie zunachst klaren, ob Sie in lhrer selbststandigen
Tatigkeit weiterhin der Versicherungspflicht in der gesetzlichen Rentenversicherung
unterliegen. Manche Berufsgruppen, wie z.B. Handwerk, Lehrer, Hebammen, etc. unterliegen
namlich weiterhin der Versicherungspflicht. Auch inwieweit es fiir Sie moglich und sinnvoll ist,
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mit dem Mindestbeitrag weiter in die gesetzliche Rentenversicherung einzuzahlen, sollten Sie
in einem persoénlichen Gesprach mit Inrem Rentenversicherungstrager klaren. Weiterhin wird
von lhnen private Altersvorsorge erwartet. Hier stehen ganz unterschiedliche Mdglichkeiten
zur Verfliigung, angefangen von der Kapitallebensversicherung tber Rentenmodelle privater
Versicherer bis zu Fondslésungen von Kreditinstituten.

Kinstler und Publizisten haben die Mdglichkeit bei der Kiinstlersozialkasse in die gesetzliche
Kranken-, Pflege- und Rentenversicherung einzuzahlen. Sie zahlen dabei nur den halben Satz.

Ferner kdnnen sich Angehdrige bestimmter Personengruppen Uber die Agentur fir Arbeit gegen
Arbeitslosigkeit versichern. In der Regel wird dies Grinderinnen und Griinder betreffen, die
vorher von der Agentur fur Arbeit Arbeitslosengeld | bezogen haben oder einen
Grundungszuschuss beziehen kénnen. Da die Konditionen attraktiv sind, sollte man dies im
Einzelfall bei der zustandigen Agentur fur Arbeit prifen lassen. Fur Bezieherinnen und Bezieher
von ALG Il gibt es diese Moglichkeit nicht.

Welche Versicherungen in lhrem geschaftlichen Bereich zum Einsatz gelangen, muss eine
Analyse des individuellen Versicherungsbedarfes ergeben. Fragen Sie gegebenenfalls den
Vermieter ihrer gewerblichen Immobilie, welche Versicherungen dieser bereits abgeschlossen
hat, damit es nicht zu Doppelversicherungen kommt.

In jedem Fall sollten Sie aber eine betriebliche Haftpflichtversicherung abschlieRen, damit
Haftpflichtschaden, die im Rahmen lhrer Selbststandigkeit Dritten entstehen, abgedeckt sind.
Eine moglicherweise vorhandene private Haftpflichtversicherung kommt hierfir namlich nicht
auf.

Die Berufsgenossenschaft ist Trager der gesetzlichen Unfallversicherung. Sie tritt fiir die
Folgen von Unféllen bei der Arbeit und auf dem Arbeitsweg sowie von Berufskrankheiten ein.
Werden Mitarbeiter beschaftigt, missen diese der Berufsgenossenschaft gemeldet und
pflichtversichert werden. Auch Unternehmer kénnen sich bei der Berufsgenossenschaft
freiwillig versichern. In einigen Branchen sind sie durch Gesetz oder Satzung pflichtversichert.

6. Anmietung / Kauf gewerblicher Raumlichkeiten

Bevor gewerbliche Raumlichkeiten angemietet werden oder der Erwerb einer Immobilie erfolgt,
sollten Sie klaren, ob Sie Ihr geplantes Unternehmen aus planungsrechtlicher Sicht dort auch
betreiben dirfen. Dies gilt grundsatzlich auch dann, wenn der Unternehmensstart in den
eigenen vier Wanden beginnt. Nahere Auskinfte hierzu erteilt das zustandige Bauamt.
Gegebenenfalls ist dort ein Antrag auf Nutzungsanderung zu stellen.

Ferner muss bei der Ausiibung bestimmter Gewerbearten Aspekten des Umweltschutzes, der
Arbeitssicherheit oder auch der Hygiene Rechnung getragen werden. Die dazu nétigen
baulichen Voraussetzungen erfordern im Regelfall betrachtliche Investitionsaufwendungen.
Informieren Sie sich daher rechtzeitig in Gesprdchen mit den zustéandigen Behdrden
(Umweltamt, Lebensmitteliberwachung, Amt fur Arbeitsschutz bei der Bezirksregierung, etc.)
und dem Vermieter, was in dieser Hinsicht erforderlich ist, was bereits vorhanden ist und was
noch benétigt wird.

In diesem Zusammenhang prifen Sie auch, ob Sie besondere Strom-, Gas- oder
Wasseranschliisse bendtigen. Auskinfte erteilen die Versorgungsunternehmen. In Fragen der
Abfall- und Abwasserentsorgung wenden Sie sich an die ortlichen Umweltamter und
lizenzierten Entsorgungsunternehmen, besonders dann, wenn es sich um die Lagerung und
Entsorgung besonders tberwachungsbedurftiger Stoffe handelt.
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Gewerbliche Mietvertrage werden gern langerfristig abgeschlossen (z.B. Uber 5 Jahre).
Existenzgrinder gehen damit aber unter Umstanden ein hohes Risiko ein, sollte der Betrieb
nicht wie gewinscht laufen. Versuchen Sie daher, mit dem Vermieter zu Beginn eine kirzere
Vertragslaufzeit (z.B. 1 Jahr) mit anschlielender Verlangerungsoption auszuhandeln.
Allerdings lassen sich nicht alle Vermieter darauf ein.

7. Erste Akquisitionen

Schon im Vorfeld lhrer Existenzgriindung sollten Sie Kontakte zu potenziellen Lieferanten und
Kunden knupfen, damit beim Unternehmensstart bereits erste konkrete Auftragsanfragen
vorhanden sind und Umsétze nicht lange auf sich warten lassen. Hierbei ist zu beachten, dass
spatestens beim Abschluss von vertraglichen Bindungen ein Gewerbe angemeldet sein muss.
Gegebenenfalls sollten Sie in Mailings und Werbeanzeigen auf den konkreten Starttermin Ihres
Unternehmens hinweisen.

8. Gewerbeanmeldung

Mit der Gewerbeanmeldung sind die Vorbereitungen fiir lhre Existenzgriindung abgeschlossen.
Ein Gewerbe melden Sie beim zustdndigen Gewerbeamt / Ordnungsamt lhrer
Heimatgemeinde an. Freiberufler bendtigen keine Gewerbeanmeldung, sondern missen den
Start ihrer freiberuflichen Téatigkeit dem zustdndigen Finanzamt anzeigen. Welche
selbststandigen Téatigkeiten als Freie Berufe anzusehen sind, entscheidet dabei das Finanzamt
in jedem Einzelfall. Dort kann man Ihnen im Bedarfsfall definitiv mitteilen, ob die von Ihnen
geplante selbststandige Betatigung gewerblicher oder freiberuflicher Natur ist.
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9. Wichtige Institutionen fur Grinderinnen und Grinder

Agentur fur Arbeit: arbeitslose Grinderinnen und Grunder kdnnen von der Agentur fur
Arbeit einen Griindungszuschuss beziehen; Personalbeschaffung

Bauamt / Bauaufsicht: Klarung bei der kommunalen Bauaufsicht (bei kleineren
Gemeinden bei der Bauaufsicht des Kreises), ob das Vorhaben planerisch Uberhaupt
zulassig ist, evtl. Antrag auf Nutzungsanderung, Klarung; was im Rahmen der
planerischen Vorgaben genehmigungsfahig ist, ...

Berufsgenossenschaften: gesetzlicher Unfallversicherungstrager, wird vom
Gewerbeamt automatisch informiert; Zwangsversicherung der Mitarbeiter, je nach
Berufsgenossenschaft, Zwangsversicherung oder Wahlrecht fir den Unternehmer

Bezirksregierung Minster, Abteilung Arbeitsschutz: Infos Uber technische
Voraussetzungen, die auch Uberpruft werden (z. B. Sicherheitstechniken, Brandschutz
etc.)

Fachamter: Infos tber spezielle Voraussetzungen (Umweltschutz,
Lebensmitteliiberwachung, Gesundheitsamt, ...)

Fachverbande: Infos Uber Branchensituation

Finanzamt: Information Uber Umfang des Gewerbes, insb. Giber geplante Umsatze und
Gewinne (wg. Einkommensteuervorauszahlung und Umsatzsteuervoranmeldung),
Anmeldung des Beginns einer freiberuflichen Tatigkeit, Neuaufnahmestelle (NAST)
bietet Existenzgriinder/innen kostenlose Erst-Gesprache an

Formularserver NRW: Gewerbeanmeldung kann auch online vorgenommen werden
(Zugang zum Server Uber www.westmbh.de )

Gewerbeamt (geh6rt zum Ordnungsamt): Anmeldung eines Gewerbes (nicht notig
bei einer freiberuflichen Téatigkeit), evil. muss Fuhrungszeugnis oder Konzession
beantragt werden (Gastronomie, Immobilienmakler, etc.)

Handelsregister: Personengesellschaften und Kapitalgesellschaften missen
eingetragen werden, Einzelkaufleute kdnnen sich eintragen lassen (e.K.), werden dann
wie Personen- und Kapitalgesellschaften nach dem HGB behandelt (sonst BGB),
Eintrag beim zustandigen Handelsgericht (Amtsgericht)

Handwerkskammer: Grindungsberatung, fachliche Stellungnahmen, Klarung ob
Handwerk vorliegt (Meistertitelerfordernis, Eintragung in die Handwerksrolle, Erteilung
von Ausnahmegenehmigungen, Registrierung als handwerkséahnlicher
Gewerbetreibender, Ausstellung einer Handwerkskarte, Beantragung
Meistergrindungspramie, ...)

IHK: Fachliche Stellungnahmen fir Banken, Seminarangebote fir Grinderinnen und
Grunder, Klarung ob besondere Genehmigungserfordernisse nétig sind (z. B.
Konzessionen, Sach- und Fachkundenachweise, Transportgenehmigungen, Giternah-
und Fernverkehr, ...)
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http://www.westmbh.de/

Kreditinstitut: Er6ffnung eines Geschaéftskontos, Einrichten eines
Kontokorrentrahmens, Finanzierung des Grindungsvorhabens, Beantragung aller
offentlichen Kredite (Unternehmenskonzept sollte als Antragsunterlage vorliegen), evitl.
auch Infos tber Branchen

Bezirksregierung Minster, Abteilung Umwelt: Zustandigkeit bei
genehmigungspflichtigen Anlagen

STARTERCENTER NRW bei der WESt: Beratung fur Existenzgrinder/innen aus einer
Hand, Formularserver zur unbirokratischen und schnellen Gewerbeanmeldung

Unternehmensberater: Hilfe bei der Erstellung eines Grundungskonzeptes,
Brancheninformationen, Begleitberatung nach Grundung; Beratungen kdénnen ggf.
bezuschusst werden (s. Forderprogramm-Ubersicht am Ende des Leitfadens)

Versicherungen: Krankenversicherung (private Krankenversicherung oder freiwillige
Mitgliedschatft in einer gesetzlichen Krankenkasse) sowie Absicherung gegen Unfélle
und Berufsunfahigkeit, fur Freiberufler evtl. Kiinstlersozialkasse, private Altersvorsorge,
im betrieblichen Bereich mindestens Betriebshaftpflichtversicherung

WESt:  Grundungsberatung im  STARTERCENTER NRW, Infos ber
Forderprogramme, Beantragungen far Bezuschussung von
Unternehmensberaterleistungen, Lotse durch die offentliche Verwaltung, Hilfe bei der
Suche von gewerblichen Immobilien, Coaching fur Existenzgrinder/innen, EU-
Kontaktstelle, fachliche Stellungnahmen fir Agentur fur Arbeit
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10. Wichtige Internetadressen fur Grinderinnen und Grinder

Wirtschaftsforderung in der Region
www.gruendungskreis.de
(Griindungsnetz im Kreis Steinfurt)

www.westmbh.de
(WESt mbH / STARTERCENTER NRW)

www.ihk-nordwestfalen.de
(Industrie- und Handelskammer in Munster)

www.hwk-muenster.de

(Handwerkskammer Munster)

www.kh-st-waf.de
(Kreishandwerkerschaft Steinfurt-Warendorf)

Allgemein
www.startercenter.nrw.de
(STARTERCENTER NRW)

www.existenzgruender.de
(Griindungsportal des Bundeswirtschaftsministeriums)

www.gruendungswerkstatt-nrw.de
(Online-Tool zur Erstellung eines Business Plans)

www.gruenderplattform.de
(Existenzgrindungsportal des BMWi)

Soziale Absicherung
www.deutsche-rentenversicherung-bund.de
(Deutsche Rentenversicherung)

www.dguv.de
(Deutsche Gesetzliche Unfallversicherung)

www.kuenstlersozialkasse.de
(Sozialversicherung f. Kiinstler u. Publizisten)

Steuern
www.finanzamt-steinfurt.de
(Finanzamt Steinfurt)

www.finanzamt-ibbenbueren.de
(Finanzamt Ibbenburen)

Unternehmensnachfolge
www.nexxt-change.org
(bundesweite Nachfolgeborse)
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Forderprogramme
www.nrwbank.de
(Forderprogramme des Landes)

www.kfw.de
(Forderprogramme des Bundes)

www.bb-nrw.de
(Burgschaftsbank NRW)

Www.energieagentur.nrw
(EnergieAgentur.NRW)

www.foerderdatenbank.de
(Forderdatenbank des Bundes, der Lander & der EU)

Anmeldeformalitaten
www.gruenderplattform.de
(Existenzgriindungsportal des BMWi)

www.westmbh.de
(Formularserver NRW / Online-Gewerbeanmeldung)

www.bezreg-muenster.de/de/arbeitsschutz/index
(Amt fur Arbeitsschutz)

Brancheninformationen
www.hwk-muenster.de

(Betriebsvergleiche)

vgk.module.vr-networld.de
(Branchenbriefe Volksbanken)

Freie Berufe
www.freie-berufe.de
(Berufsverband der freien Berufe)

www.ifb-gruendung.de
(Institut der freien Berufe)

Franchise
www.franchiseverband.com
(Dt. Franchise Verband)

Finanzierung

www.startnext.com
Crowdfunding-Plattform
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