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Unternehmensgründungskonzept

Ein sorgfältig ausgearbeitetes Unternehmensgründungskonzept nebst Unternehmens- und Finanzplanung sind die Grundlagen für Ihren erfolgreichen Start in die Selbstständigkeit. Sie helfen Ihnen, die wirtschaftlichen Erfolgsaussichten Ihres Vorhabens richtig einzuschätzen und dienen den Kreditinstituten, der Industrie- und Handelskammer oder anderen externen Stellen als Grundlage, die Realisierbarkeit des Existenzgründungsvorhabens zu prüfen. 

Zur Gründungsplanung gehören:

· Unternehmensplanung — siehe Anhang

· Lebenslauf (Ausbildung, beruflicher Werdegang, Branchenerfahrung, tabellarisch)
· Kapitalbedarfsplan

· Finanzierungsplan
· Rentabilitätsvorschau (Umsatz-, Kosten- und Gewinnerwartungen)

Sofern erforderlich:

· Liquiditätsplanung (Gegenüberstellung von Ein- und Auszahlungen)

· Mietvertrag, Gesellschaftsvertrag (ggf. Entwürfe)

· Kaufvertrag, Bilanzen/Jahresabschlüsse, aktuelle betriebswirtschaftliche Auswertung (bei Firmenkauf/Beteiligung)

· Kooperationsvertrag (z. B. Franchise-Vertrag, ggf. Entwurf)

Für die Ausarbeitung Ihres Business-Plans können Sie auf verschiedene Informationsunterlagen zurückgreifen, die Ihnen die nachfolgend genannten Institutionen kostenlos zur Verfügung stellen. Nutzen Sie erforderlichenfalls auch den Rat von qualifizierten Fachleuten (Steuerberater, Rechtsanwalt/ Notar, Unternehmensberater).

Quellen (Auswahl):

· Bundesministerium für Wirtschaft und Technologie, Scharnhorststr. 34-37,
10115 Berlin, Internet: www.bmwi.de
Softwarepaket für Gründer und junge Unternehmen www.softwarepaket.de oder 
CD-ROM-Bestellung 
Starthilfe „Der erfolgreiche Schritt in die Selbstständigkeit” (Broschüre)
Businessplaner online www.existenzgruender.de/businessplaner
· KfW Mittelstandsbank, Ludwig-Erhard-Platz 1 — 3, 53179 Bonn 
Internet: www.kfw-mittelstandsbank.de
· SIHK zu Hagen, Bahnhofstr. 18, 58095 Hagen
Internet: www.sihk.de Rubrik Starthilfe und Unternehmensförderung, Dokument-Nummern 9408 / 9409 – Businessplan-Tools:
Gründungswerkstatt Nordrhein-Westfalen www.gruendungswerkstatt-nrw.de/ 
Excel-gestütztes Businessplan-Tool der SIHK
· Lexware GmbH & Co. KG, Jechtinger Str. 8, 79111 Freiburg
www.lexware-existenzgruender.de 

[Je nach Bedarf und Verfügbarkeit eigenes Logo hier oder an anderer Stelle des Titel- bzw. Deckblattes einfügen!]


Unternehmensgründungskonzept
(

Vorhaben:



_________________________________________


Name:



_________________________________________


Adresse:



_________________________________________


Telefonnummer:



_________________________________________


E-Mail:



_________________________________________

Allgemeine Anmerkungen:

1. Diese Vorlage dient dem Gründer selbst als Leitfaden, an dem er sich zum einen orientieren und zum anderen sein Vorhaben kritisch überprüfen und steuern kann. 

2. Auch dient das Gründungskonzept als ordentliche und übersichtliche Infor​mationsvorlage und Diskussionsgrundlage für Andere, wie z.B. Banken, öffentliche Fördereinrichtungen, Mitgründer, Teilhaber, Kunden, usw.

3. Sofern Sie diese Vorlage für die Formulierung Ihres Gründungskonzeptes nutzen, entfernen Sie bitte alle Anmerkungen und Erläuterungen zu den einzelnen Punkten des Konzeptes, die nur Ihrem Verständnis dienen!
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I. Zusammenfassung des Unternehmenskonzepts
((
Da die Adressaten Ihres Businessplans häufig wenig Zeit haben und im Allgemeinen nicht jeden Businessplan von Anfang bis Ende lesen, entscheidet die Zusammenfassung womöglich über Erfolg oder Misserfolg Ihrer Initiative. Denn, sofern die Zusammenfassung nicht bereits Interesse weckt, alle zentralen Fragen in komprimierter Form angesprochen werden und der Leser nicht dazu gebracht wird, detailliert über das Vorhaben nachzudenken, kann ein im Detail noch so überzeugend ausgearbeiteter Businessplan gegebenenfalls "untergehen", weil er nicht die notwendige Aufmerksamkeit erzeugt.


Versuchen Sie daher, alle Kernaussagen -  auch ohne detaillierte Argumentation -  in der Zusammenfassung unterzubringen. Insbesondere der Kern der Geschäftsidee, die Initiatoren und die zu erwartenden Umsatz- und Ertragspotenziale sollten hier enthalten sein.

II. Konzept
((
In diesem Abschnitt werden alle grundlegenden Faktoren aufgezählt, die einen mehr allgemeinen beschreibenden Charakter haben. Manche Punkte werden Sie sofort beantworten können, andere erst nach grundlegender Recherchearbeit. Wichtig ist, zu allen Punkten, eine möglichst fundierte Aussage treffen zu können.

1. Geschäftsidee:
((
Erläutern Sie hier den Kerngedanken Ihres Vorhabens und wie es zu der Idee kam. Wichtig ist dabei, auf die Nachvollziehbarkeit für den Laien und die Realitätstreue zu achten.

2. Firmenname und Rechtsform:
((
Geben Sie hier die Rechtsform Ihres Unternehmens an, die Sie anstreben. Verweisen Sie dabei auf Voraussetzungen, Gründungsformalitäten sowie Vor- und Nachteile der gewählten Rechtsform. Bei der Namensgebung sind juristische Gebote und Einschränkungen zu beachten. In beiden Fällen sind Fachberatungen von Vorteil.

Gesellschaften werden in Personengesellschaften und Kapitalgesellschaften unterteilt. Die Personengesellschaft orientiert sich sehr stark an der Person des Gesellschafters. Dieser ist unbegrenzt haftbar, führt die Gesellschaft und vertritt sie auch nach außen. In der Kapitalgesellschaft stellen die Gesellschafter der Gesellschaft in der Regel lediglich eine materielle Einlage zur Verfügung, auf die ihre Haftung meist begrenzt ist.

Personengesellschaften:

Einzelfirma

Gesellschaft bürgerlichen Rechts (GbR, auch: BGB-Gesellschaft) 
Offene Handelsgesellschaft (OHG)

Kommanditgesellschaft (KG)

Kapitalgesellschaften:

Gesellschaft mit beschränkter Haftung (GmbH)
Aktiengesellschaft (AG)

Mischgesellschaftsformen:

GmbH Et Co. KG

Kommanditgesellschaft auf Aktien (KGaA)

Die möglichen Rechtsformen  sollten Sie untersuchen nach: 

1)
Mindestzahl der Gründer:

2) Haftung:

3) Mindesteinlagen:

4) Steuern:

5) Finanzierungsmöglichkeiten:

6) Gewinn- und Verlustverteilung:

7) Übertragbarkeit der Anteile:

8) Publizitätspflicht:

9) Leitung:

3. Gründerpersonalangaben:
((
Unter diesem Punkt werden Ihre Eigenschaften als Gründer dargelegt, die für die Unternehmensgründung von entscheidender Bedeutung sind. Wichtig sind dabei nicht nur berufliche Fähigkeiten, sondern auch persönliche Fähigkeiten und Bedingungen.

3.1 Ausbildung und Berufserfahrung:

Lebenslauf einfügen

3.2 Fach- und Branchenkenntnisse:

Hier bitte besonders auf Kenntnisse eingehen, die im direkten Zusammenhang mit der Gründung stehen.

3.3 Kaufmännische Kenntnisse:

Ihre kaufmännischen Kenntnisse spielen eine wesentliche Rolle, die immer wieder unterschätzt wird. Sollten diese nicht vorhanden sein, so müssen sie durch Fortbildung, Gründungspartner oder Dienstleistungen von außen ergänzt werden. Wichtige Eigenschaften sind:

· Marktkenntnisse in Bezug auf Kunden und Konkurrenz

· Rechnungswesen- und Steuerkenntnisse

· Organisations- und Repräsentationsfähigkeit

· Verhandlungsgeschick mit Banken für Kredite und Fördermittel

3.4 Führungserfahrung und -fähigkeit:

Am Anfang muss die Mehrzahl der Gründer aus Kostengründen das meiste selber machen. Aber gerade bei starkem Wachstum des Unternehmens muss jedoch im stärkeren Maße delegiert werden, denn nur so ist eine Arbeitsüberlastung des Gründers mit oft gesundheitlichen Schäden zu vermeiden. Führungserfahrung ist ein wichtiger Indikator für die Führungsfähigkeit, die sich zusammensetzt aus:

· Delegationsfähigkeit

· Motivationsfähigkeit

· Überzeugungsfähigkeit

· Kontrollfähigkeit

· Kontaktfähigkeit

· Fähigkeit, Prioritäten zu setzten

3.5 Psychische und physische Belastbarkeit:
Es wichtig, klar von der Gründungseuphorie abgegrenzt darzustellen, ob Sie psychisch und körperlich für die Selbstständigkeit "fit" sind. Folgende Punkte sind dabei zu beachten:

· Gründungswille

· Risikofreudigkeit

· Kritikfähigkeit

· Entscheidungsfreudigkeit

· Durchhaltefähigkeit

· Belastbarkeit

· Gesundheit

3.6 Familiäre Situation:

Hier ist besonders darauf einzugehen, inwieweit bzw. dass Ihre Familie, soweit vorhanden, hinter Ihrer Gründungsidee steht. Dieses ist ein wichtiger, nicht zu unterschätzender Punkt.

3.7 Risikoabsicherungen:

Auch sollten Sie zeigen, dass Sie sich Gedanken um seine Risikoabsicherung gemacht haben. Der Gründungserfolg ist leider nicht zu versichern, aber folgende Versicherungen sind ratsam, um Misserfolgsgründe zu vermindern:

• Krankenversicherung 

• Altersvorsorge

• Unfallversicherung

• Betriebshaftpflicht- und/oder Haftpflichtversicherung

• Sachversicherungen gegen Diebstahl, Einbruch, Feuer, Wasser, Sturm usw.

• Rechtsschutzversicherung

4. Marktanalyse:
((
Hier sollten Sie den Markt genau untersuchen, den Sie anpeilen. Zu erwartende zukünftige Markttrends sind dabei besonders zu berücksichtigen, wobei Sie versuchen sollten, erspürte Trends durch Zahlen oder Umfragen nachvollziehbar zu machen. Marktdaten gibt es zum Beispiel bei Verbänden, Industrie- und Handelskammern, Handwerkskammern usw.

4.1 Marktsegmentierung:

Bei Ihrer Analyse des Marktes muss dieser zwecks genauerer Untersuchung in verschiedene Segmente d. h. Kundengruppen unterteilt werden. 

Diese Segmentierung können Sie vornehmen nach:

· Geschlecht

· Alter

· Kaufkraft 

· Beruf

· Wohnort

· usw.

4.2 Analyse Ihres Marktsegments

Nach der Marktsegmentierung sollten Sie sich ein spezielles Marktsegment als Zielgruppe herausgreifen und diese potenziellen Kunden noch einmal speziell durch Interviews und Fragebögen untersuchen, um Ihre eigenen Vorstellungen an der Realität zu prüfen und weitere Anregungen zu bekommen.

5. Konkurrenzanalyse:
((
Analysieren Sie hier nicht nur die vorhandene Konkurrenz, sondern auch die Unternehmen, die zur Konkurrenz werden könnten.

5.1 Konkurrenten

Darstellung der Konkurrenten mit jeweils folgenden Angaben:

· Name

· Umsatz

· Marktanteil

· Reaktionsmöglichkeiten

· finanzielle Mittel

· Eintrittsbarrieren (z. B.: rechtliche Beschränkungen)

· Rechtsform

· Stärken/Schwächen

5.2 Marktchancen

Zählen Sie hier die Punkte auf, mit denen Sie meinen, sich wirksam von der Konkurrenz abheben zu können (Ihre Konkurrenzvorteile müssen den Kunden wichtig sein!). Dazu können zählen:

· Preisvorsprung

· Zeitersparnis

· Standortvorteil

· technische Überlegenheit

· bessere Produkteigenschaften

· besseres Preis-/Leistungsverhältnis

· besserer Service

Auch sollten Sie hier auf die Entwicklungstrends in Ihrer Branche eingehen.

5.3 Schwachstellen

Überlegen Sie sich gründlich, welche Schwachstellen Ihr Unternehmen und Ihr Konzept aufweisen (besonders dann, wenn jeder, dem Sie es vorstellen, Ihr Konzept gut findet). Stellen Sie insbesondere die kritischen Faktoren mit Ihren Schwachstellen dar, von denen der Erfolg am stärksten abhängt.

6. Standortanalyse:
((
6.1 Einzugsbereich

Die Kundenstruktur Ihres Einzugsbereichs spielt bei regionalem Absatz eine besondere Rolle. Die Arbeitsmarktstruktur ist bei Bedarf von Facharbeitskräften von besonderer Bedeutung. Auf alle Fälle ist eine günstige Verkehrsanbindung sehr wichtig, nicht nur für Ihre Lieferanten, sondern auch für die Abnehmer. Kundennähe muss oft mit höheren Mieten erkauft werden, geringere Kundennähe durch höhere Werbeausgaben ausgeglichen werden. Der Standort entscheidet auch oft über öffentliche Finanzierungshilfen und Steuervorteile. 

Räumliche Expansionsmöglichkeiten sollten Sie bei der Auswahl auch im Auge behalten.

7. Werbung:
((
7.1 Einführungs- und Eröffnungswerbung

Hier ist es besonders wichtig, nicht zu sparsam zu sein und Ihre Pläne auch wirklich durchzuführen. Eine Eröffnungsfeier und besondere Angebote sind immer angebracht. Sie sollten auch die Presse als günstiges Werbemedium voll einspannen und ihr Berichtenswertes bieten.

7.2 Ständige Werbung

Wählen Sie die Werbemedien und -formen, die mit möglichst geringen Streuverlusten auch die definierten Zielgruppen erreichen. Verlieren Sie dabei nicht aus den Augen, dass die Werbung nur ein Ziel hat, nämlich Ihre Produkte besser zu verkaufen. Vergessen sie nicht, frühzeitig Prospekte, Briefpapier und Visitenkarten erstellen und drucken zu lassen. Auch Mundpropaganda, die nur durch Kundenzufriedenheit erreicht werden kann, spielt eine oft weit unterschätzte Rolle. Werbeträger können u. a. sein:

· Gelbe Seiten (frühzeitig anmelden!)

· Anzeigen in Lokal- oder Regionalzeitungen oder Fachzeitschriften

· Plakate (Wände, Säulen, Busse, Taxis) oder Handzettel

· Direktwerbung per Post (Kosten pro Auftrag kontrollieren!)

· Telefon-Marketing (rechtliche Schranken beachten!)

· Kinowerbung

· Rundfunk- oder Fernsehwerbung

· Gemeinschaftswerbung mit anderen nahen Unternehmen

· Messen und Ausstellungen

7.3 Kundenpflege

Da es immer einfacher und preiswerter ist, einen Kunden zu halten, als einen neuen zu gewinnen, sollten Sie sich eine Strategie der Kundenpflege überlegen. Durch die Sammlung von Kundenadressen können diese regelmäßig informiert oder zu besondere Anlässen eingeladen werden. 

8. Personal:
((
8.1 Personalaufgaben und Mitarbeiterbedarf

Beschreiben Sie genau die Aufgaben Ihrer Angestellten und ob Sie teure Spezialisten oder einfach Aushilfskräfte für die jeweiligen Tätigkeiten einsetzen können.

8.2 Personalkosten

Hier sollten Sie für Ihre Mitarbeiter und Aushilfen die monatlichen Kosten mit Hilfe eines Experten schätzen. Die Personalkosten können folgende Posten umfassen, die dann in '11.7.1. Personalaufwand' übertragen und addiert werden:

	· Löhne und Gehälter
	

	· Rentenversicherung
	

	· Krankenversicherung
	

	· Arbeitslosenversicherung
	

	· Pflegeversicherung
	

	· Berufsgenossenschaft
	

	· sonstige Sozialabgaben
	

	· Urlaubsgeld
	

	· Weihnachtsgeld
	

	· vermögenswirksame Leistungen
	

	· sonstige Zuwendungen
	


9. Zeitplan:
((
Beachten Sie bei Ihrer Zeitplanung, dass der Prozess einer Unternehmens​gründung normalerweise 6 bis 24 Monate dauert. Es ist daher empfehlenswert, sich einen Zeitplan zu erstellen, einerseits aus Gründen der Übersicht, andererseits aus Gründen der Kontrolle. Eine besondere Hilfe bietet die Excel -Datei 'Zeitplan' an, um die ganze Sache übersichtlicher zu machen. Damit können Sie Ihre verschiedenen Aktionen noch genauer spezifizieren, nach Wochen hintereinander aufgliedern und haben so einen Fahrplan an dem Sie sich orientieren können.

	Zeitplan

	
	Januar
	Februar
	März
	April
	Mai
	Juni
	Juli
	Aug.
	Sept.
	Aug.
	Nov
	Dez.

	· Woche
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5

	Informationsbeschaffung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Beratung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lieferantenkontakte
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kundenkontakte
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Konzepterstellung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Behörden-Formalitäten
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Finanzierung/Förderung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Miet-/Kaufvorvertrag
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gesellschaftsvertrag
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Evtl. Kündigung der
 
Arbeit
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Werbung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Post-Telefonanmeldung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Betriebsausstattung/
Einrichtung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Maschinenausstattung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Materialausstattung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Personalbeschaffung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Versicherungen
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Eröffnungswerbung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Unternehmenseröffnung
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


10. Anhang:
((
Mit Anhang sind alle Dokumente, Urkunden und vorläufige (da sonst öffentliche Förderung meist nicht mehr möglich ist) Verträge gemeint, die als Kopien an Ihre Konzeptbeschreibung angeheftet werden. Dazu gehören z. B.:

· Gesellschaftervertrag (Entwurf/Vorvertrag)

· Geschäftsführervertrag (Entwurf/Vorvertrag)

· Miet-/Kaufvertrag eines Gebäudes/Grundstücks (Entwurf/Vorvertrag)

· Genehmigungen (z. B. Konzessionen, Zulassungen)

· Handelsvertretervertrag oder sonstige für das Vorhaben wichtige 

Verträge (Entwürfe)
· Ggfs. Adressen von involvierten Unternehmens-, Rechts- und/ oder 

Steuerberater

III. Finanzplanung/ Planungshilfe Privatausgaben
((
In dieser Tabelle sind verschiedene mögliche Ausgabenarten eines Haushaltes aufgeführt. Berücksichtigen Sie in Ihrer Aufstellung nur die für Sie und Ihren Haushalt zutreffenden Privatausgaben, die Sie künftig als kalkulatorischen Unternehmerlohn mit Ihrem Unternehmen mindestens erwirtschaften müssen.
	Privatausgaben
	1. Jahr
	2. Jahr
	3. Jahr

	Wohnung

	Miete
	
	
	

	Nebenkosten
	
	
	

	Strom
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Schadensversicherungen

	Hausrat
	
	
	

	Haftpflicht
	
	
	

	Rechtschutz
	
	
	

	Unfall
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Vorsorge

	Lebensversicherung
	
	
	

	Rentenversicherung
	
	
	

	Krankenversicherung
	
	
	

	Arbeitsunfähigkeit
	
	
	

	Arbeitslosenversicherung
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Lebensunterhalt

	Essen + Trinken
	
	
	

	Kleidung
	
	
	

	Freizeit
	
	
	

	Urlaub
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Fahrzeug

	Steuer + Versicherung
	
	
	

	Kraftstoff-Verbrauch
	
	
	

	Reparaturen
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Zwischensumme alle Positionen
	
	
	

	ESt-Rücklage (ca. 20 %)
	
	
	

	Summe der privaten Ausgaben
	
	
	

	./. Gründungszuschuss
	
	
	

	./. Einkommen Lebenspartner
	
	
	

	= notwendige Privatentnahme 
   pro Jahr

(bei Einzel- und Personengesellschaften)
	
	
	


Hinweise zur Erstellung der Rentabilitätsvorschau:
((
Zu den wichtigsten, wohl aber auch schwierigsten Berechnungen im Rahmen des Business-Plans zählt die Rentabilitätsvorschau. Wenn auch eine derartige Prognose naturgemäß mit Unwägbarkeiten behaftet ist, so sollten Sie doch in der Lage sein, die Erfolgschancen Ihres Leistungsangebotes möglichst realistisch einzuschätzen. Daraus beantwortet sich die zentrale Frage, ob Sie mit Ihrem Vorhaben eine tragfähige Vollexistenz erreichen und Ihren künftigen finanziellen Verpflichtungen nachkommen können.

Beachten Sie, dass Ihre geschäftlichen Erwartungen mit Ihren individuellen betrieblichen Kapazitäten übereinstimmen. Erläutern Sie Ihre Umsatzprognose (Menge, Preis der Produkte/Dienstleistungen). Da der Geschäftserfolg in der Aufbauphase meist geringer und später als geplant eintritt, sollten Sie eine zu optimistische Darstellung vermeiden. Lassen sich die Absatzchancen für Ihre Produkte/Dienstleistungen nur schwer abschätzen, bietet eine zunächst auf Kostendeckung angelegte Planung eine grobe Orientierung.

Berücksichtigen Sie für die Erstellung Ihrer Rentabilitätsvorschau bitte folgende Hinweise:

Umsätze (bzw. Erlöse, Provisionen), Waren- und Materialeinsatz ohne Umsatzsteuer ansetzen.

Alle Kosten beziehen sich auf den Gewerbebetrieb, nicht auf den privaten Sektor.

Die Personalkosten sollten nicht nur die Bruttogehälter und –löhne enthalten, sondern auch die Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung und freiwillige soziale Aufwendungen.

Berücksichtigen Sie in der Rentabilitätsvorschau die Kreditzinsen; die Tilgungsbeträge sind von den Überschüssen/ Gewinnen aufzubringen.

Abschreibungen sind der Begriff für die Absetzung kalkulatorischer Beträge für die Abnutzung der Sachanlagen (die Verteilung der Anschaffungskosten über die voraussichtliche Nutzungsdauer); sie umfassen auch die Sofort-Abschreibung geringwertiger Wirtschaftsgüter

Rentabilitätsvorschau
(

HYPERLINK  \l "_Kapitalbedarfsplan_und_Finanzierung"
(
	Alle Beträge in EUR (ohne Umsatzsteuer)

	1. Geschäftsjahr
	2. Geschäftsjahr
	3. Geschäftsjahr

	Umsatzerlöse
	
	
	

	-    Wareneinsatz/Materialeinsatz
	
	
	

	=   Rohgewinn I ( ___ % vom Umsatz)
	
	
	

	-    Personalkosten (Gehälter und Sozialabgaben)
	
	
	

	-    Geschäftsführerbezüge (nur GmbH)
	
	
	

	=   Rohgewinn II ( ___ % vom Umsatz)
	
	
	

	-    betriebliche Miete
	
	
	

	-    betriebliche Heizung, Strom, Wasser, Gas
	
	
	

	-    Werbung
	
	
	

	-    Kraftfahrzeugkosten
	
	
	

	-    Reisekosten
	
	
	

	-    Telefon, Fax, Internet
	
	
	

	-    Büromaterial/Verpackung
	
	
	

	-    Reparaturen, Instandhaltung
	
	
	

	-    Versicherungen (keine Krankenkassenbeiträge!)
	
	
	

	-    Beiträge
	
	
	

	-    Leasing
	
	
	

	-    Buchführungskosten, Beratung
	
	
	

	-    sonstige Kosten
	
	
	

	-    Zinsen (nicht die Tilgung)
	
	
	

	-    Abschreibungen
	
	
	

	    Summe Aufwendungen
	
	
	

	=  Gewinn vor Einkommen + Gewerbesteuern
	
	
	

	-    betriebliche Steuern (z.B. Gewerbesteuer)
	
	
	

	     Ergebnis nach Gewerbesteuer
	
	
	

	+   Abschreibungen
	
	
	

	-    Tilgung
	
	
	

	-    Privatentnahmen ( lt. Aufstellung s.u.)
	
	
	

	     Über- oder Unterdeckung ( Cashflow )
	
	
	


Kapitalbedarfsplan und Finanzierung (ohne Umsatzsteuer)
(

 HYPERLINK  \l "_Finanzierung:_(" 
(
	Kapitalbedarf
	Finanzierung

	Investitionen
	Eigenkapital

	Maschinen und Geräte
	
	Barmittel
	

	Geschäft- Büroausstattung
	
	Sacheinlagen
	

	Fahrzeuge
	
	Summe Eigenkapital
	

	Sonstiges
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Betriebsmittelbedarf
	
	Fremdkapital
	

	Roh-, Hilfs- u. Betriebsstoffe
	
	Privatdarlehen
	

	Wareneinkauf
	
	Öffentliche Darlehen
	

	Betriebliche Kosten der ersten drei Monate
	
	Bankdarlehen
	

	Kontokorrentlinie
	
	Summe Fremdkapital
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Gründungskosten
	
	
	

	Werbe- und Marketingkosten
	
	
	

	Anmeldungen/Genehmigungen
	
	
	

	Beratungskosten
	
	
	

	Sonstiges
	
	
	

	Zwischensumme
	
	
	

	Summe Kapitalbedarf
	
	Summe Finanzierung
	


Tragen Sie für Ihre Investitionen und Gründungsnebenkosten die voraussichtlichen Beträge ein, die einmalig zur Gründung oder Betriebsübernahme anfallen.

Kalkulieren Sie demgegenüber Ihren Betriebsmittelbedarf – möglichst durch einen Liquiditätsplan unterlegt – für die Anlaufphase in ausreichendem Umfang.

Viele Gründungen scheitern wegen einer unzureichenden Kapitalausstattung.
Finanzierung:
(
Bei der Finanzierung eines jungen Unternehmens ist die Sicherung der Liquidität, also die Zahlungsfähigkeit, die wichtigste Aufgabe. Selbst die erfolgreichste Idee kann an Liquiditätsmangel schnell scheitern. Investitionen, aber auch Warenbestände sollten langfristig finanziert werden. Versuchen Sie, für Ihre Gründung möglichst zwei Banken zu haben; dies ist zwar etwas aufwendiger, stärkt aber Ihre Verhandlungsposition deutlich.

Das Eigenkapital sollte bei 20 bis 35 Prozent liegen, bei geringeren Mitteln gibt es die Möglichkeit der Förderung durch das ERP-Kapital für Gründung.

Fördermittel

Es gibt eine große Zahl verschiedener Fördermittel. Überprüfen Sie, welche Programme für Sie geeignet sind, und erkundigen Sie sich im Wirtschaftsministerium Ihres Bundeslandes oder bei Ihrer IHK, ob es vielleicht weitere neue oder spezielle Programme für Sie in Frage kommen. 

Jährliche Belastung durch Zins und Tilgung
Füllen Sie nur die Felder aus, die Sie benötigen.

	
	1. Jahr
	2. Jahr
	3. Jahr

	
	Zins
	Tilgung
	Zins
	Tilgung
	Zins
	Tilgung

	KfW-StartGeld
	
	
	
	
	
	

	NRW/EU.Mikrodarlehen
	
	
	
	
	
	

	ERP-Kapital für Gründung
	
	
	
	
	
	

	KfW-Unternehmerkredit
	
	
	
	
	
	

	NRW.BANK.Gründungskredit
	
	
	
	
	
	

	NRW/EU.Investitionskapital
	
	
	
	
	
	

	Sonst. Fördermittel
	
	
	
	
	
	

	Privatdarlehen
	
	
	
	
	
	

	langfristige Bankkredite
	
	
	
	
	
	

	Kontokorrentkredite
	
	
	
	
	
	

	Sonstige
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