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KopoTka indopmanis

Y 1pbOMy KepiBHULTBI NpeACTaBJIeHO
MOKPOKOBY IHCTPYKLiIO 3i CKJIaZaHHS
Baloi Gi3Hec-KoHIeril (6i3Hec-TIaHy).
HaocTanHil cTOpiHI KHUT'Y 3HAXOAUTHCS
cxeMaTH4Ha Gi3Hec-MoJieJib, [ie MOXKHA
POGUTH MepIli HOTATKY HPo CBOI GisHec-

Leitfaden zur Erstellung lhres Businessplanes oder
Geschaftskonzeptes oder Unternehmensplanes

Dieser Leitfaden fihrt Sie schrittweise zur Erstel-
lung Ihres Geschéftskonzeptes (Businessplanes).
Auf der letzten Seite des Buches finden Sie ein
schematisches Geschaftsmodell, in das Sie sich
erste Notizen zu |hrer Unternehmensidee machen
kénnen. AnschlieRend kénnen Sie diese Ideen mit-
hilfe des Leitfadens weiterentwickeln. Jedes Ge-
schaftskonzept ist in verschiedene Themenbl6cke
gegliedert. Wenn Sie den Themenbl&cken ,,Schritt
fur Schritt” folgen, sollte am Ende Ihre erste Versi-
on eines Businessplanes stehen. Wir haben am Be-
ginn eines jeden Themenblockes kurz zusammen-
gefasst, was Sie beschreiben bzw. erklaren sollen.
AnschlieBend haben wir die Fragen gestellt, die Sie
beantworten sollten, um dadurch Ihre Geschaftsi-
dee und lhr Geschaftskonzept zu beschreiben. Da
Sie nicht alle Fragen beantworten mussen, haben
wir die Fragen mit einem Stift gekennzeichnet. Die
anderen Fragen sind zusatzlich und konnen fur
Sie und fir lhre Unterstitzer hilfreich sein. Man-
che Antworten auf die Fragen sind nicht einfach.
Besuchen Sie unsere Informationsplattform www.
wir-gruenden-in-deutschland.de fiur zusatzliche
Informationen und fir Besonderheiten je nach
Berufsform. Auf unserer Webseite www.netzwerk-
ig.de/fachstelle-migrantenoekonomie finden Sie
zusatzliche Arbeitsmaterialien, u.a. Erklarvideos
zu den einzelnen Bausteinen eines Geschaftskon-
zeptes und zum Griindungsprozess in Deutschland.
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imel. [loTiM Wi ifel MOXKHA PO3BUBATH 3a
JIOTIOMOTO10 KepiBHHUIITBA. KoxkHa GisHec-
KOHLIEMNUIA CKJIAJA€TbCd 3  Pi3HUX
TeMaTU4YHUX OJioKiB. Kpok 3a Kpokom
BUKOHYIOYM TeMaTH4yHi OJIOKY, BH
CKJIaJIeTe Teplly Bepcilo CBOro 6i3Hec-
mwiady. Ha
TeMaTU4YHUX OJIOKIB KOPOTKO IMOSICHEHO,
0 BM MaETe OMUCAaTH abo MOSICHUTH.
[Ticais1 1ibOro HAaBeZIEeHO MUTAHHS, Ha SIKi BU
Ma€eTe BiINOBiCTH, 11106 ONUCATH CYTHICTh
Ballol MiJIPUEMHULIBKOI JiSIJIBHOCTI |

MO4YaTKy  KOXHOr'o 3

Ballly 6i3Hec-KoHLenwjto. OCKiZIbKY BU He
MYCHTe JaBaTH BiAIOBI/ib HA BCi TUTaHHS,
MU TO3HAQYWIM Ti NHUTaHHs, Ha SKi

BiJIIOBiJaTH  OOOB'A3KOBO,  OJIIBLIEM.
Pelita nmutaHb € J0oAaTKOBUMU. BoHu
MOXXYTb JIOTIOMOI'TU BaM i

CIiBpOGITHUKAM, sIKi HaJalThb BaM
MiATPUMKY. BignoBicT Ha fiesiki nUTaHHA
JoBosli  ckiagHo. Biaimaiite Hamy
iHpopmauiiiHy miaTdopMy 3a aapecoro
www.  wir-gruenden-in-deutschland.de,
11106 OTPUMATH JOAATKOBY iHbOpMAIlito i
JI3HATUCS PO BAXJIUBI 0COBJIMBOCTI, 1[0
3aJIeXaTh Bif, poay AisibHocTi. Ha Haruiit
BebO-cTopiHLi wwwinetzwerk-iq.de/fach-
stelle-migrantenoekonomie 3HaxoAATHCA
JIOJIATKOBI po6oYi Marepiaid, 30KpeMa
BiICOPO/IMKA 3 TIOSCHEHHSMH LLIOZO
OKpEMMUX CKJIa[IOBUX Gi3HEC-KOHIEMNIIii Ta
NpoLiecy 3acHYBaHHA MiJTIPUEMCTBA Y
HiMeuuuHi.



Zusammenfassung

yBary 1o Balvx iHrepecisi Bawuoi izel [py oMy
Mag€ YiTKO IPOC/I/IKOBYBATHCh LIEHTP/IbHA TEMA
(«qepBoHa HUTKAY). HakiKpartie CK/IacTH KOpOTKY

Kopotka inpopMaliist HABOAUTBCS Ha MOYATKY
Baliol Gi3Hec-KoHuemnl. Y poszait «KopoTka
iHpopMaljsi» BY KOPOTKO, JIAKOHIYHO 1 TOYHO
ONKCYETe CBOE MiNPUEMCTBO | HANBAKJIMBILLI
cwiazosi (big points) imel foro 3acHyBaHHsL.
Kopotka iHdopMaltisi NoK/MKaHa IPUBEPHYTH

iHpopMarjlo IS MPOXOPKEHHST  PELITH
TeMaTHYHUX BII0KIB. O6cAT KOpoTKOi iHdopMarii
He [I0BUHEH [IEPEBUILYBATH OJHY CTODIHKY.

KopoTky iHdopmarito Tpeba CKIacTH TaKUM YHUHOM, 106 11 MOXKHA 6yJI0 MPOYUTATH i
3pO3yMiTH 3a I'ATh-/eCATb XBUJIUH!
4 Bawi MIB, aaTa Hapo/)KeHHs, KpaiHa NoX0AKeHHs, KBaJtidikaii
e KopoTko onumiiTh ifAe1o 3acHyBaHHA BalllOro NiANpUEMCTBA i CIOKUBYY
IiHHICTb BalIMX MOCJIYT.
Y yoMy noJisirae KoMepliiiHa ifess MOro niAnpueMcTBa/saki ToBapu g
peautisyto/ski mocayru Hagaw?
Y yoMy noJifirae cCrouB4a IiHHICTb MOr'o TOBapy/Mo€l nmocayru?
Illo oco6siMBOrO B MOiH i1e1/MO€EMY TOBapi/Moil nocy3i (HanpukIaz,
PHHKOBA Hillla, HOBA TeH/IEHIlisl, EKOHOMis Yacy /11 3aMOBHHUKa)?
# 1liaboBa rpyna/puHOK
XT0 BXOAUTH [JI0 KOJIa MOiX 3aMOBHUKIB (Hanpukiaz, Bik, cTaTh)?
$S1K1M € PUHKOBYI OTEHLAUT MOTO MZIPHEMCTBA? Y BTIOB{JA€ BOHO AKTYUTbHAM TEH/IEHLIIM?

Zusammenfassung

Die Zusammenfassung steht am Anfang lhres Ge-
schaftskonzeptes. In der Zusammenfassung be-
schreiben Sie kurz, knapp und prazise sich selbst
und die wichtigsten Punkte (big points) lhrer Griin-
dungsidee. Die Kurzbeschreibung soll das Interes-
se an lhnen und an |hrer Idee wecken.

Dabei sollte ein ,roter Faden” erkennbar sein.
Am besten ist es, Sie schreiben die Zusammen-
fassung, nachdem Sie alle anderen Themenbl6-
cke bearbeitet haben. Die Zusammenfassung
sollte eine Seite nicht tGberschreiten.

Die Zusammenfassung sollte in fiinf bis zehn Minuten gelesen und verstanden werden!
# lhr Name, Geburtsdatum, Familienstand, Herkunftsland , Qualifikationen
#” Beschreiben Sie knapp Ihre Griindungsidee und den Kundennutzen:
Was ist meine Geschéftsidee / mein Produkt / meine Dienstleistung?
Was ist der Nutzen meines Produktes / meiner Dienstleistung fir meine Kunden?
Was ist das Besondere an meiner Idee / meinem Produkt / meiner Dienstleistung
(bspw. Marktliicke, neuer Trend, Zeitersparnis fir den Kunden/die Kundin)?

# Zielgruppe / Markt

Wer sind meine Kunden (bspw. Alter, Geschlecht)?
Wie groR ist mein Marktpotenzial? Gibt es aktuelle Trends?
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Zusammenfassung
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KopoTka indopmanis

5

e Opranisanisa
flk HazMBaeTbCA Balle MiJIPUEMCTBO?
Ay opranisaniliHo-npaBoBy ¢popMy Mae Balle MiJHIPUEMCTBO?
Yu 51 X04y NpUAMaTH Ha po6OTY CiBpoGIiTHUKIB?
# Micue po3TallyBaHHA
e 3HaX0AUTbCA MOE MiATPUEMCTBO?
Kousu g1 xouy noyaTu 3AilCHIOBATH AisJIbHICTb
e IIlo mwe MeHi Tpe6a 3po6GUTH Nepej BiAKPUTTAM nignpuemMmcrna?

# Organisation
Welchen Namen hat Ihr Unternehmen?
Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?
Will ich Mitarbeitende einstellen?

# Standort
Wo ist mein Standort?
Wann will ich beginnen?

# Was muss ich noch machen bis zur Griindung?

8 Business Plan Workbook



Zusammenfassung
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Po3gin 1. IHdopmauis npo meHe

OnuiuiTh, 0 BaC MOTUBYE, AKI pUCH
Ta KoMmeTeHLii BU Maerte. /s
OTpUMaHHS AoKaaAHiuoi iHpopmanii
HaflalTe TMOCWJAHHA Ha  Balle
pe3toMe. Bu Takox NoBHHHI BKa3aTH,
YW HaJla€ BaM MiJTPUMKY Balia ciM's.
Axmo ana 3gilicHeHHs caMocCTilHOI
JisiIbHOCTI BaM NOTPi6HI odiniiHo
3aTBepAKeHi kBasipikanii
(HanpuksaZ, CBiZOLUTBO MaMHCTpa,
3aBeplleHa BULAa 0CBiTa), BU IOBUHHI
JIOBECTH PiBHOLIHHICTh KBasidikaii,
OTpUMaHoOI 3a MexkaMu HiMeyynHu.

Kapitel 1. Mein Profil

Beschreiben Sie, was Sie motiviert und wel-
che Eigenschaften und Kompetenzen Sie ha-
ben. Fur mehr Details verweisen Sie auf Ih-
ren Lebenslauf. Sie sollten auch erwédhnen,
wenn Sie von lhrer Familie unterstiitzt wer-
den. Wenn |hre Selbstandigkeit formale
Qualifikationen erfordert (bspw. Meisterbrief, ab-
geschlossenes Studium), mussen Sie die Gleich-
wertigkeit lhrer auBerhalb von Deutschland er-
worbenen Qualifikationen nachweisen.
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Kapitel 1. Mein Profil

& o MOTHBYE M€EHe, 110 1 MOXY i BMio?
YoMy s mparHy caMoCTiHHO 3/1iiICHIOBATH AislJIbHICTD - MOSI MOTHUBAllifl
(Hanmpuksaz, Moe 6akaHHs 3MiHU daxy abo camopeaJtizanii; g xouy
3aCTOCYyBaTH Ha NPaKTHUILi CBOI 3HAHHA Ta HABUYKH;  XOUy 3ap0o6JIATH
Gisble rpouIel; 1 X04y BiJHOBUTH TPY/IOBY AiSI/IbHICTB; S X4y
CcaMOCTiliHO npuiMaTH pilneHHs)?
fAki HaBUYKH i Ky KBastidikalio g1 Maro (Hampuk/iag, mpodeciiiHa i OCBiTHSA
kBastidikauis, npodeciiiHuii focBif, X061, 3HaHHS MOB, po60Ta CHiJIKK)?

# Was ist meine Motivation und was kann ich?
Warum mache ich mich selbstandig — meine Motivation (bspw. mein Wunsch nach beruf-
licher Veranderung oder Selbstverwirklichung, ich méchte meine Qualifikationen umset-
zen, ich mochte mehr Geld verdienen, ich méchte meine Arbeitslosigkeit beenden, ich
mochte eigene Entscheidungen treffen)?
Welche Fahigkeiten und Qualifikationen habe ich (bspw. berufliche und schulische
Qualifikation, Berufserfahrung, Hobbies, Sprachkenntnisse, Vereinsarbeit)?

Netzwerk IQ 11




Po3gin 1. IHdopmauis npo meHe
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Kapitel 1. Mein Profil

& Axi NiATPUEMHMIbKI KOMNeTeHN{ii A Malo (HallpuKJIaJ, KoMepliiHi 3HaHHS,
3HaHH#A Oyxra/aTepil, 3HaHHSA onoJaTKyBaHHs, 3HaHH4A [1K)? fIke BifHOWEHHS 5
Malo 10 CaMOCTiHHOI AisibHOCTI (IpUKJIaAU )i HAacaiAyBaHHA B CiM‘, cepef,
3HaHUOMHUX TOL0)?

#” U oTpUMYIO 51 MiATPUMKY Bifi cBOEi ciM'i (HanpuKaaz, Bif APYKUHH, iHIIKX
4yJieHiB cimMT)?

# 1lo Gyze, AKINO 5 He 3MO3KY 3/iiICHIOBATH AisS/ILHICTb Yepes XBopooy? XTo
3MOXKe BUKOHYBATH Moi 060B'sI3KM (HaNpUKJ/IaA, 4ieHH ciM‘i, Apy3i, 3Hakomi)?

# Welche unternehmerischen Kompetenzen habe ich (bspw. kaufmannische Kenntnisse, buchhal-
terische Kenntnisse, steuerliche Kenntnisse, PC - Kenntnisse)? Welchen Bezug zur Selbstandig-
keit habe ich (bspw. Vorbilder in der Familie, in der Bekanntschaft)?

#” Werde ich von meiner Familie eine Unterstiitzung erhalten (bspw. Ehefrau, Ehemann,
Familienangehdorige)?

# Was passiert, wenn ich wegen einer Krankheit ausfalle? Wer kénnte meine Aufgaben
Ubernehmen (bspw. Familie, Freunde, Bekannte)?

Netzwerk IQ 13




Po3gin 1. IHdopmauis npo meHe
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Posgain 2.1. Moi ToBapwu/moi nocayru

Po3paia 2.1: Moi ToBapu/

MOI OCJIyru

JoknagHo onuumiTe MeTy i 3MmicT ifged Baloi MiATPUEMHULBKOI
MiATPUEMHULBKOI [liIIbHOCTI, IKy BU ~ AiIIBHOCTI BiJA aHaJOTiYHUX ifAeH,
MJIaHy€eTe 3/iACHI0OBaTU. BKaxiTh, o  a6o 110 BiZpi3HAe Bac  Bij
BY IIPONOHYETE | YUM BiJIpi3HAETBCA  KOHKYDEHTIB.

N

1Y

Kapitel 2. Mein Geschéftskonzept

2.1. Mein Produkt / meine Dienstleistung:
Beschreiben Sie ausfiihrlich |hre Geschéftsidee
und Ihre geplante Geschaftstatigkeit. Beschreiben
Sie, was Sie anbieten und was lhre Geschéftsidee
von ahnlichen Geschéftsideen oder von der Kon-
kurrenz unterscheidet.
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service

e Illo nepea6ayae Mosl igest, y YoMy ii yHiKa/IbHiCTb?
Ski ToBapu/moc/yry s NpONoHy?
[Ilo oco6iMBOrO B MOEMY TOBapi/Moil moc/y3i - IKi nepeBaru BOHU MalThb
JIJIsI MOI'O 3aMOBHUKa?
3BiJIKM NOXOAUTD ifes?
fAxi po60TH MeHi 11le HaJIEXXUTh BUKOHATH, MEPII HiXK 5 3MOXKY POMOHYBaTU
ToBapu/nocayru?
Axi dopmasibHiI BUMOT'Y 3riZjHO 3 YUHHUM 3aKOHO/JJABCTBOM 4 1ile M1y
BUKOHATH (HalpUKJIaJ, OTPUMATH JOIYCKH, J03BOIU)?
SK¥M YMHOM Mili TOBap MOTpaIisi€ 10 3aMOBHHUKA (crnoci6 36yTy)?
XTo BUpPOGIsi€ Milt ToBap?
Yu g1 noTpebyro MalIMHHOIO 06/1aZiHaHHA JIJ1s1 BAPOGHUIITBA CBOIX TOBapiB?
Yu 51 noTpebyto MaTepiasiB Ji/isi BAPOOHUIITBA CBOIX TOBapiB?

# Was umfasst meine Idee und warum ist diese einzigartig?
Welches Produkt / welche Dienstleistung biete ich an?
Was ist das Besondere an meinem Produkt / meiner Dienstleistung — was sind die Vorteile in
der Anwendung fiir meine Kunden?
Woher stammt die Idee?
Welche Arbeiten muss ich noch erledigen bis ich mein Produkt / meine Dienstleistung
anbieten kann?
Welche gesetzlichen Formalien habe ich noch zu erledigen (bspw. Zulassungen,
Genehmigungen)?
Wie bringe ich das Produkt zu meinen Kunden (Vertriebsweg)?
Wer stellt mein Produkt her?
Bendtige ich Maschinen fiir die Herstellung meines Produktes?
Benotige ich Materialien flr die Herstellung meines Produktes?

Netzwerk 1Q 17



Po3gin 2.1. Moi ToBapu/moi nocayru
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service
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Po3ain 2.2. Moi napTHepwu 3i cniBpobiTHULTBa/Mepexa

2.2. Moi napTHepu 3i } ) -——+—
cniBpoGiTHUITBA/Mepexa

Hanuwite, 4YuM  BaM  NOTPIi6HI ®
nmapTHepU [ BUPOOHULTBA a6o

306yTy, Y4 BU BXKe CHiBIOpallOETe 3

THUM 44 iHIIUM napTHepoM. OnuuiiTh

LMX ocib i ixHi 3aBgaHHS.

# XTo € Moim napTHepom?
3 KMM € peasli3y1o CBOIO iJielo (UM € B MeHe apTHep)?
fki mapTHepH MeHi NOTpPi6Hi A1 BUpOOHUIITBA a60 36y Ty (HanpuKJaj,
BiJl IKOT'0 S OTPUMYIO HEOOXiAHY NPOAYKIil0, XTO JIONIOMAara€e MeHi
3/1iliCHIOBATH ii 36yT)?
Hackinbki 51 3a/1€Ky BijJi mocTayaJbHUKIB a60 IHIIUX Ji/I0BUX TapTHepiB
(HanpuKIaz, siKi mapTHePHY B MeHe € Ha IOTOYHUN MOMEHT, SIKi mapTHEpH
MeHi N0Tpi6Hi)?

e CniBpoGiTHMITBO 3 AKUMHU NAPTHEPAMU MOXKe Gy TH BaXK/IMBUM /1Sl MeHe?

2.2. Mein Kooperationspartner / Netzwerk: bereits mit einem Partner zusammenarbeiten,
Beschreiben Sie, ob Sie fiir die Herstellung oder  beschreiben Sie die Personen und deren Aufga-
flr den Vertrieb weitere Partner benotigen oder  ben:

# Wer sind meine Partner?
Mit wem setze ich meine Idee um (habe ich einen Partner)?
Welche Partner benétige ich fiir die Herstellung oder fiir den Vertrieb meines Produktes
(bspw. von wem bekomme ich notwendige Produkte, wer unterstiitzt mich beim Verkauf)?
Welche Abhangigkeit besteht zu Lieferanten oder anderen Geschéftspartnern
(bspw. welche Partner habe ich bereits, welche Partner benétige ich noch, welche Partner
sind notwendig)?

# Welche weiteren Kooperationspartner kénnen fiir mich wichtig werden?
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Kapitel 2.2. Meine Kooperationspartner / Netzwerk
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Po3gain 2.3. Moi 3aMOBHUKMK

2.3. Moi 3aMOBHHUKH

OnuIIiTh CBOIX 3aMOBHUKIB i cmoci6 ix
3asydyeHHsd. OnuiTh ixHi moTpe6H,
sIKi TepCIeKTUBU BU Ma€Te, 106 ix
3asyuuTu? [lokaxiTb, Y4 BU 3HAETE
CBOiX 3aMOBHHKIB i HaCKiJIbKM BH ix .
3HaETe. °

# Xto KynyBaTHUMe MOi TOBapu/mocayru?
XTo0 BXOAUTH A0 KOJIa MOiX 3aMOBHUKIB (HaNpHKJIaJ, Bik, MAaHHOBUH
CTaH, CTaTh, yIOA00aHHs, CIOCI0 KUTT)?
Yu € y MOix 3aMOBHUKIB 0c06.J1MBi noTpe6u?
YoMy 1i 3aMOBHUKHU KyNyBaTUMYTb MOi TOBapH,/mocayru (HanpukJazj,
CIOKHUBYA I[iHHICTb, TOTpe6u)?
Yu B MeHe BKe € MalOYyTHI 3aMOBHUKHM (HaNpUKJIaJ, IXHs KiJIbKICTb
i perioH, 110 BOHU IPeACTABJSIOTD)?
[Ilo MeHi BijoMO Mpo MOiX 3aMOBHUKIB (HalPUKJIaZ, IK YACTO BOHU
KyTyIOTb)?
AKi cTaTKU MalOTh MOI 3aMOBHUKU?

2.3. Meine Kundinnen / Kunden:
Beschreiben Sie Ihre Kunden und wie Sie diese  lhrer Kunden auf und welche Chancen Sie haben.
gewinnen mochten. Zeigen Sie die Bedurfnisse  Zeigen Sie, ob und wie Sie Ihre Kunden kennen.

# Wer wird mein Produkt / meine Dienstleistung kaufen?
Wer sind meine Kunden?
(bspw. Alter, Einkommen, Herkunft, Geschlecht, Einstellungen, Lebensstil)
Haben meine Kunden spezielle Bediirfnisse?
Warum wollen diese Kunden mein Produkt / meine Dienstleistung einkaufen
(bspw. Nutzen, Bedarf)?
Habe ich bereits zuklinftige Kunden (bspw. Anzahl und in welcher Region)?
Was weil} ich tiber meine Kunden (bspw. wie hdufig kaufen sie ein)?
Wieviel Geld haben meine Kunden?

22 Business Plan Workbook



Kapitel 2.3. Meine Kundinnen / Kunden B&lim
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Po3gain 2.4. Moe micue po3TallyBaHHA

2.4. Moe Miciie po3TallyBaHHS

OnuwiTe Micue, y fAKOMy BH
36Mpa€eTech 3/[iHCHIOBATH CAMOCTIHHY
JISIIBHICTB, a TaKOX INepeBarw, fKi
BOHO Ma€ 14 Bac. /g JeaKux BUJIB
JisiIbHOCTI, HaNpHUKJajA, Po3/pi6HOI
TOPTriBJIi, Miclle Ma€ BeJIMKe 3Ha4YEeHHH,

AJIs IHIIMX, TaKUX K KOHCAJTUHT 3
NMUTaHb NiAIIPUEMHHULTBA, - Hi.

e Je a1 6yay 34ilicHIOBATH Aisl/IbHICTD i YoMy came Tam?
fkoro € Mosl KOHTOpA (HanpUKJaZ, po3Mip, OCHaLleHHS, CKJIaJ, TO1L0)?
Yu noTpi6HA MeHi BjacHa KOHTOpa?
e po3TamoBaHa Mosi KOHTOpa (HaNpUKJIaZ, y EeHTPi, Ha OKOJIHI, ¥
»KUTJIOBOMY paioHi, B iHAycTpiasibHOMY paloHi, pecTopaH)? Aky
pelnyTalilo Ma€ Miclle, B AKOMY po3TallloBaHa KOHTOpa (HanpUKJIaj,
CKJIaJ, HacesleHHA)?
fkuM € TpaHCHOpPTHe cIloly4eHHs (HanpuKJaJ, TpoMaJCbKUi
TPaHCIOPT, Micus JJis NapKyBaHHS NIPUBAaTHUX JIETKOBUX aBTOMO6iiB)?
fky nepeBary Mae o6paHe Miclie po3TallyBaHHs AJ1s1 MeHe (LiHHY,
6JIM3bKICTb 10 3aMOBHUKIB, TapHa iHppacTpykTypa)?

2.4. Mein Standort:

Beschreiben Sie, wo Sie lhre Selbstandigkeit aus- — ist der Standort von groRer Bedeutung, fiir
Uben wollen und welche Vorteile der Ort fiir Sie  andere Tatigkeiten — wie flir Unternehmensberater
hat. Fr einige Tatigkeiten — wie fiir Einzelhdndler ~ —ist der Standort nicht von groRer Bedeutung.

# Wo werde ich titig und warum dort?
Wie sind meine Geschaftsraume (bspw. GroRe, Ausstattung, Lager, etc.)?
Benotige ich eigene Geschaftsraume?
Wie ist die Lage meiner Geschaftsraume (bspw. zentral, Stadtrand, Wohngegend,
Gewerbegebiet, Geschaftsgebiet, Restaurants)? Welches Image hat die Lage
(bspw. Bevolkerungsstruktur)?
Wie ist die Verkehrsanbindung
(bspw. offentliche Verkehrsmittel, Parkplatze fiir private PKWs)?
Welchen Vorteil hat die Lage fiir mich
(Preis, Nahe zum Kunden/zur Kundin, gute Infrastruktur)?
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Po3gin 2.5. Miit pUHOK i MOi KOHKYpPEHTU

—
2.5. Mii1 pMHOK i MOi KOHKYpEeHTH
OnuwiTh MNOTOYHY i MaHOYyTHIO

CUTyallilo HAa PUHKY /s Bamoi

NiATPUEMHULILKOL IislJIbHOCTI,
30KpeMa, y TOMy Miclli, B {KOMY
3aIJIaHOBaHO 3AiHCHIOBATU

JAigubHicTb. HanuwiTs, 41 € y Bac -
KOHKYpPeHTHM | {AKHM YHMHOM BH E (@)

30Mpa€ETECh iX MepeBEPLUINTH.

# ]le si ipoaBaTHMy CBiii TOBap,/CBOIO IIOC/IYTY i YOMy s1 KpaLIuii 3a iHIIHX?
Hackinbku BeJIMKUM € paiioH NOCTa4aHHSI MOTO TOBapy/MO€EI MOCAYTH
(koHKpeTHe Micue, perioH, desepanbHa 3eMJs, KpaiHa, EBpomna)?

Yu 3anexuThb Mill ToBap,/Mod NoC/ayra Bif 3arajbHOI KOH IOHKTYPU
(HanpukJ/af, 4y Lie ToBap/moc/yra 3araJlbHoro abo eKCK/J1103MBHOTO
BXKUTKY)?

Yu 3a1exUTh Mill ToBap/Mos nocsyra Bij ce30Hy

(Hanpuknag, siTo/3uma)?

Uu € aHasoriuHi TOBapH,/OCIYTH B MOEMY perioHi? fKiio Tak, To e came?
Yuwm BifpisHsa€eTbCA Milt ToBap/Mos moc/yra Bijj iHIIMX (HanpUKJIaZ,
1iHa, AKICTb, aKTYa/IbHICTB, BiANOBIIHICTh TeH/EHLiAM TOLL0)?

2.5. Mein Markt und meine Konkurrenz:
Beschreiben Sie die aktuelle und die zukiinftige  geplanten Standort. Beschreiben Sie, ob Sie Kon-
Marktsituation fiir lhre Tatigkeit und an lhrem  kurrenten haben und wie Sie besser sein wollen.

# Wo verkaufe ich mein Produkt / meine Dienstleistung und warum bin ich besser als andere?
Wie weit reicht das Einzugsgebiet fiir das Angebot meines Produktes / meiner Dienstleistung
(vor Ort, in der Region, im Bundesland, bundesweit, europaweit)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der allgemeinen Konjunktur abhangig
(bspw. ist es ein alltagliches Produkt / Dienstleistung oder ein Luxusprodukt / -dienstleistung)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der Saison (bspw. Sommer/Winter) abhdngig?
Gibt es dhnliche Produkte / Dienstleistungen in meiner Region? Wenn ja, wo?
Wodurch unterscheidet sich mein Produkt / meine Dienstleistung von anderen
(bspw. Preis, Qualitat, zeitnah, trendig, etc.)?
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Po3gain 2.6. Mos uiHa

2.6. Mos niina:
BkaxiTp 1iHy cBOro ToOBapy Ta
0OrpyHTYyHTe Ti.

& CKinbku KOLUTY€ Miil TOBap/Mos nocjayra?
CKiZTbKM MOBUHEH KOIITYBATH Mill ToBap/Mos nocsyra?
SKi cksaioBi Mae 1jiHa Moro ToBapy,/Mo€i nocayru (Hanpukiag, i3
3aKyNiBeJIbHOI I[iHW, BAPOOHUYUX BUTPAT a60 MOiX BUTPAT Ha
MpPOXKUBaHHA)?
Yu 6yae 3MiHIOBAaTHUCH LiiHA (HaNpUK/Iaf, IiiHa Oyie HUXKUYOI0 CIIOYATKY
yepes BUBeJIeHHsI TOBapy Ha PUHOK)?
Sk BIJIMBAE SIKiCTh MOTO TOBapy Ha IiiHy (BUCOKOSIKICHUM TOBap AJ1s
00MeKEeHOro0 KoJIa ClI0KHUBaviB abo pajilie MacoBUM ToBap)?

2.6. Mein Preis
Beschreiben Sie wie teuer lhr Produkt ist und wie
Sie auf diesen Preis kommen.

# Wie teuer ist mein Produkt / meine Dienstleistung?
Wie teuer soll mein Produkt / meine Dienstleistung sein?
Wie setzt sich der Preis meines Produktes / meiner Dienstleistung zusammen (bspw. durch
den Einkauf und die Produktion oder durch die Lebenshaltungskosten, die ich habe)
Wird sich der Preis im Verlauf andern (bspw. glinstig zu Beginn aufgrund der Einfiihrung)?
Welche Rolle spielt die Qualitdt meines Produktes fir den Preis
(hochwertig und fur wenige Personen oder eher eine Massenware)?
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Po3gain 2.7. Miit mapKeTUHI/Mon peknama

2.7. Miii MapKeTHHT/MoOs peKJjaMa:
OnuuiiTs, SIKUM YUHOM BU
aneslOBaTUMeTe [0 CBOIX 3aMOBHUKIB.
OnuiiTh CIIoco6H1 KOMYHiKaLiii
(peksiaMa, MAapKETUHT peKoMeHJalin) i
PO3MOBCIO/PKEHHS (es1ekTpOHHA

TOpriB/isdA, MpsaMi MpoAaxi), Ski BHU
36UpaETech 3aCTOCOBYBATH. HamuuiiTs, .
YoMy BU BUOPaJIH 1Lii CIOCOOU.

I

# SIKMM YHHOM 51 peKJiaMy1o0 i peasisyio cBOi ToBapH/nocayru?
fIk Moi 3aMOBHUKH /i3HAIOTHCSA PO Mil TOBap/MoO0 nocayry?
fAki pexknaMHi 3ax0/1 4 JIaHy0 (HallpUKJIa[, ra3eTa, peKJaMHi IJ1akaTy,
6ykJieTH, iHTepHeT, Facebook)? lkuM 4MHOM 51 pO3NOBCIO/IXKYIO
iHpopmarito npo cBiil ToBap/cBOIO MOCAYTY?
Axuii 6r0/KeT 5 IJIaHYI0 Ha peKJIaMHi 3axoau?
Yu g far0 cBOEMY TOBapy/cBOil N0OC/Iy3i KOHKpeTHY Ha3By?
fxoi MeTH 51 X04uy A0CATTH 3a A0NIOMOTr010 peK/JaMHHUX 3aX0/iB
(BcTaHOBJIEHHS [JOBIOCTPOKOBUX 3B'AI3KiB i3 3aMOBHUKaMHU, LUBUAKUH
30yT, LIBU/IKe IPUBEPHEHHS YBaru [jo ToBapy,/nocayru)?
fAky iHpopmalito 1 nepesato 3a JONOMOTOK CBOIX PEKJIAMHUX 3aX0/iB
(HanmpuK/Iaj, «IIBUAKO i eleBo» abo «A0pOro, aje AKiCHO»)?

2.7. Mein Marketing / meine Werbung:

Beschreiben Sie, wie Sie lhre Kunden / Kun-  und der Distribution (E-Sales, Direktverkauf) Sie
dinnen ansprechen wollen. anwenden wollen.

Beschreiben Sie, welche Methoden der Kom-  Beschreiben Sie, warum Sie diese Methode
munikation (Werbung, Empfehlungsmarketing)  wahlen.

#” Wie bewerbe und vertreibe ich meine Produkte / meine Dienstleistungen?
Wie erfahren meine Kunden von meinem Produkt / meiner Dienstleistung?
Welche WerbemaRBnahmen habe ich vor (bspw. Zeitung, Plakate, Flyer, Internet, Facebook)?
Wie mache ich mein Produkt / meine Dienstleistung bekannt?
Welches Budget plane ich fir WerbemaRnahmen ein?
Gebe ich meinem Produkt / meiner Dienstleistung einen besonderen Namen?
Was will ich mit meinen WerbemaRnahmen erreichen (langfristige Kundenbindung, schnellen
Absatz, schnelle Aufmerksamkeit)?
Welche Inhalte gebe ich in meinen Werbemalnahmen wieder (bspw. ,schnell und billig” oder
,teuer aber das Beste“)?
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Posgin 3. NpasoBa dopma nignpuemcTsa/sua, nignpUeMcTea

BkaxiTp oprasisauiiiHo-npaBoBy
dopMy mizmpueMcTBa, SKe BU
mIaHyeTe BigkpuTu. OOrpyHTyHTE
BUGIp opraHisanifiHo-npaBoBOi
dbopmu. BkaxiTh, UM BU MycuUTe
JOTPHUMYBaTUCh IEBHUX OPMaTbHUX
BUMOT.

e fIKy oprasisaniiHo-npaBoBy ¢popMy MaTHUMe NiANPHEMCTBO, AKe
BM IJIAHY€Te BiAKpUTH?

Ay opranisanifiHo-npaBoBy ¢opMy MaTHUMe MiANPUEMCTBO, sIKe 5 IJIaHYIO
BiIKpUTHU (HaNpUKJIAJ, IPOCTE TOBAPUCTBO, NiAIPUEMHHULIbKE TOBAPUCTBO,
TOBAapUCTBO 3 00MEXKEHOI0 BiINMOBiJa/IbHICTI0)?
Yomy 51 BUOpaAB 10 opraHisaniiiHo-npaBoBy ¢opMy (HalpHUKIaA, IepeBaru
1110/10 OMOJATKyBaHHs, llepeBart 11010 BiinosigaabHoCTi)?
Yu MeHi noTpibHi 0co61MBiI 703BOM (YIIpaBJIiHHSA OXOPOHH 3/10POB's,
noJstielcbKun 03Bi)?
Yu noTpi6Ha ocobJiMBa peecTpallis MOiX IOCAyT (HalpuK/Iaj, y najaTax,
crnisikax)?

Kapitel 3: Unternehmensform / Unternehmensart
Beschreiben Sie, welche Rechtsform Sie planen und warum. Beschreiben Sie, ob Sie formale Anfor-
derungen beachten miissen.

# Welche Rechtsform plane ich?
Welche Rechtsform habe ich vorgesehen (bspw. GbR, UG, GmbH)?
Warum habe ich diese Rechtsform gewahlt (bspw. steuerliche Vorteile, Haftungsvorteile)?
Benotige ich besondere Genehmigungen (Gesundheitsamt, polizeiliche Genehmigung)?
Muss ich meine Dienstleistung gesondert anmelden (bspw. Kammern, Verbande)?
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Po3gain 4.1. Mosa meTa

BkaxiTb, gki wigi Bu
CTaBUTE i AKI IepPCIIeKTUBHU
MaeTe sl X AOCATHEHHS.
3a3upHiTh y MalbOyTHE:
noAyManTe, 4YOro BaM
XOTiJIoCs 6 JOCATTH.

'Y
S8
;

b o
Yoro s1 X04y JAOCATTH Y HACTYNHi poKu?
Sy MeTy BU cTaBUTe y cepeJHbOCTPOKOBIH a60 JOBroCTPOKOBIi
nepcrneKTUBi (HanpuKJaj, po3lUpPeHHs palloHy 36yTy, 36i/1bl1eHHs 06CATiB
BUPOOHULITBA, APYrUil OCHOBHUM HaNpSIMOK AislJIbHOCTI)?
Yoro 61 MeHi XOTiJIOCh AOCATTH y CBOIM caMOCTiHHIN AislIbHOCTI Yepe3 TpU

4.1 Most MmeTa

<\
!

poku (Hanmpukaaj, ud 6yyTh Y MeHe CliBPOOITHUKH, IKUI TOBApOOGIr s
MaTUMy, IKUH IPUOYTOK 51 6yAy OTpUMyBaTH)?
SKi BUKJIMKH | IKI IEPCIEKTUBH 51 Mal0 ¥ CBOIHM caMOCTilHIN fisisibHOCTI?

Kapitel 4. Meine Zukunftsstrategie
Beschreiben Sie, welche Ziele Sie sich setzen und was Sie fir Chancen haben. Schauen Sie in die
Zukunft und Gberlegen Sie, was Sie erreichen mochten.

4.1. Mein Ziel

# Was méchte ich in den nichsten Jahren erreichen?
Welches Ziel haben Sie sich mittel- bis langfristig gesetzt (bspw. Erweiterung des
Einzugsgebietes, Erhhung der Produktion, zweites Standbein)?
Wo méchte ich mit meiner Selbstandigkeit in drei Jahren stehen (bspw. habe ich
Mitarbeitende, welche Umsétze habe ich, welche Gewinne will ich haben)?
Welche Herausforderungen und Chancen habe ich mit meiner Selbstandigkeit?
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Po3gain 4.2. Moe ynpaBniHHA NepcoHaom

4.2. Moe€ ynpaBJ/liHHS IEPCOHAJIOM:
Harmmniite, B/ BaM noTpi6Hi
CriBpOGITHUKY, SIKY KBastidiKallito BOHU
MOBUHHI MATH, CKIJIbKH iX TOBUHHO Gy TH.

4.2. Mein Personalmanagement:

Beschreiben Sie, ob Sie Mitarbeitende bendti-
gen, welche Qualifikationen diese bendtigen und
wie viele Mitarbeitende Sie brauchen. Wollen Sie
Mitarbeitende bspw. in Vollzeit beschaftigen oder
denken Sie dartiber nach Mini - Jobber oder Prak-
tikanten einzustellen?

# Werde ich Mitarbeitende brauchen?
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Po3gin 4.3. Moi BUpo6HUYi npouecu

4.3. Moi BUpOo6GHUYi nponecH
HanmuiiTe, AKMM YHHOM BM IJIAHYETE
opraHi3yBaTH BHYTPpILIHI Iponecy Ha
CcBOeEMy miAnpueMcTBi. fki 3apaui
MalTb 0COGJIMBEe 3HAYEHHS AJ1s Bac i
AK BY IIOBUHHI IX BUKOHYBaTH?

# IKuM YnHOM 5 po3noainsAw 3agavi?
Axum yuHOM 0dicHa po6oTa CIiBBiAHOCUTHCA 3 IHIIUMH po60TaMu?
fki odicHi po6oTH BaM HEOOXiAHO BUKOHYBATH?
SIki 3aa4i BUKOHYO 1, a AAKi Jopy4aro CBOIM CriBpoGiTHUKaM?

4.3. Meine Unternehmensablaufe

Beschreiben Sie, wie Sie die internen Ablaufe in Ih-
rem Unternehmen planen. Welche Aufgaben sind
besonders wichtig und wie sollen diese umgesetzt
werden?

# Wie verteile ich die Aufgaben?
Wie ist das Verhaltnis von Biroarbeit zu anderen Tatigkeiten?
Welche Buroarbeiten sind zu erledigen?
Welche Aufgaben tbernehme ich und welche Aufgaben gebe ich an Mitarbeitende ab?
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3HAHHA 3 EKOHOMIKU NIANPUEMCTBA A4 BALLUOI
KOMMNAHII

Byxrantepcbkuit 06nik
ByxrantepcbKuii 061K — Lie CyKynHiCTb AOKYMEHTIB Npo ¢piHaHCOBMIA cTaH Bawoi pipmu.

BoHu Biao6parkatoTb, CKiNbKM rpowieit Bu oTpumanu i cKinbKu BUTPaTUAK. [nA KOXKHOI
oTpuMaHoi abo BUTpaueHOI CyMMU rpowiei HeobXigHO MaTh NiA- TBEPAKEHHA — PaXYHOK,
KacoBMi1 YeK abo KBUTaHL0.

m [loKymeHTaLito cnig BECTU LWOMICAYHO.
m [1na byxrantepcbKoro 06Ky iCHyloTb KoMN'l0TepHi Nporpamu, Aki Bam 4onomoxyTb
BMNOPATUCH.

MporHo3 peHTabenbHOCTI
MporHo3 peHTabenbHOCTI — Lie po3paxyHoK. Lieit po3paxyHOK Bu pobute Ha Tpu poKu.

Y nporHo3i peHTabenbHOCTi Bu po3paxosyeTe:

B AKoro obopoTy Bu focarHete HacTymHi TpU POKMU.

W CKiNIbKM BUTPAT BU maTmeTe HaCTynHi TpU poKMU.
Po3paxyHok nokasye, uv Balue nignpuemcTBo € peHTabenbHUM.

PeHTabenbHWi 03HaYaE:

m Bale nignpremcTBo € OKYNHUM, TO6TO BUTiZHMM. HacTynHi Tpu poku Baw 6isHec npuHece
Bam A0CTaTHLO rpoLuei.

m By B cTaHi HecTu yci BUTpaTh Ha Bawe nignpuemcrso.

m [1porHo3 peHTabenbHOCTi € CKNAZ0BOK YAaCTUHO Bi3Hec-NiaHy.

[osigKa npo 3aiiicHumicTb
AIKWo Bu xoueTe NnoaaTh 3asaBKy Ha OTPUMAHHA AONOMOMM ANA BiAKPUTTA BAACHOI CNpaBu
abo ctapToBoro Kanitany Bam notpi6bHa A0BiAKa NPo CNPOMOXKHICTb.

[oBigKa Npo 34iMCHUMICTb — Le AOKYMEHT. Y LbOMY AOKYMEHTI HAaSA€ETbCA CXBaNbHUM BigryK
npo Balwuy 6isHecigeto Ta Baw 6i3Hec-nnaH, Lo y Bac xopoLui WwWaHcK 3apobasaTi rpoLuli B1acHUM
6i3Hecom.

m [loBigKa npo 34iCHUMICTb BULAETLCA Y CMeL,iani3oBaHii yCTaHOoBI.

m Lli daxosi iHCTMTYLIT nepeBipAatoTb Baw 6isHec-nnaH.
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BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHE KENNTNISSE FUR IHR
UNTERNEHMEN

Buchfiihrung
Die Buchfiihrung ist eine Dokumentation liber die finanzielle Situation von lhrem
Unternehmen.

Sie dokumentieren, wie viel Geld Sie einnehmen und wie viel Geld Sie ausgeben. Fir jede
Einnahme und Ausgabe brauchen Sie einen Beleg: Also eine Rechnung, einen Kassenbon oder
eine Quittung.

m Die Dokumentation machen Sie fortlaufend fiir jeden Monat.
m Fir die Buchfiihrung gibt es Computerprogramme, die Ihnen helfen.

Rentabilitatsvorschau
Die Rentabilitdtsvorschau ist eine Berechnung. Die Berechnung machen Sie fiir drei Jahre.

In der Rentabilitatsvorschau berechnen Sie:

m Wie viel Umsatz machen Sie in den nachsten drei Jahren.
m Wie viele Kosten haben Sie in den nachsten drei Jahren.
Die Berechnung zeigt, ob Ihr Unternehmen rentabel ist.

Rentabel heif3t:

m |hr Unternehmen lohnt sich. Sie verdienen in den nachsten drei Jahren mit lhrem
Unternehmen genug Geld.

m Sie konnen alle Kosten flr Ihr Unternehmen bezahlen.

m Die Rentabilitatsvorschau gehort in den Business-Plan.

Tragfahigkeitsbescheinigung
Wenn Sie einen Griindungszuschuss oder Einstiegsgeld beantragen wollen, brauchen
Sie eine Tragfahigkeitsbescheinigung.

Eine Tragfahigkeitsbescheinigung ist ein Dokument. Auf dem Dokument steht: Ihre Geschafts-
idee und lhr Businessplan sind sinnvoll und tragfahig. Sie haben gute Chancen, mit Ihrem
Unternehmen Geld zu verdienen.

m Sie erhalten die Tragfahigkeitsbescheinigung bei einer fachkundigen Stelle.

m Fachkundige Stellen kontrollieren Ihren Businessplan.
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Kpegut/MNo3uka

Kpeput — ue rpowi. Mo3uyeHi rpowwui.

MpuKknag:

Y Bac Hema€ A0CTaTHbO rpoluei Ha Bawe nignpuemcTBo. baHk no3uyae Bam rpouui. KokHoro
Mmicaua Bu BMniayyeTe 6aHKy YacTMHY UMX rpolueit Hasag. KoxKHoro micAua Bu Takox Lie
cnnavyete H6aHKy NeBHi AOAATKOBI rpolwi 3a Wt nosuky. Lli goaaTkoBi rpowi HasuBatoTbeA
BiCOTKM.

BaHK cam BU3HA4aE, CKiNbKM BiACOTKIB Bu maeTe cnnatuTh. Pazom 3 6aHkom By somoBnseTecs,
Ha AKWMW nepiog, 6aHK No3u4yae Bam rpowi. [HWKUM TEPMIHOM ONA MO3HAYEHHA KPEAUTY €
nosuka.

BnacHu# Kanitan

BnacHwuii Kanitan

Bu maete rpouui, AKi Bu xouete BuKopuctatn gna ¢piHaHcyBaHHA Bawoi ¢pipmu. Mpowi — ue
Baw BnacHMM Kanitan. Peui TakoX MOXKYTb 6yTV BAaCHUM KanitTaaom.

Mpwuknaa:

Bu maeTe Komn'toTep, AKMI NoTpibeH aaa pobotn Bawoi dipmu. Togi Lei Komn'toTep TaKoX
€ Bawwum BnacHMm Kanitanom. OcobanMBMM BUMAAKOM € ByAMHOK abo 3emesibHa AinsHKa.
Tomy LU0, BapTiCTb BYANHKY MOXe 6yTU BAAaCHMM KaniTasioMm, HaBiTb AKLLO Bu He noTpebyete
byanHKy b6e3nocepesHbo Aaa AianbHocTi Bawoi ¢ipmu: Bu mokeTte Biggatv Baw 6yauMHOK
6aHKoBI nig 3actaBy. HatomicTb 6aHK HagacTb Bam Kpeaut. Ane: fAkwo Bawa ¢ipma He
npuHocUTUME NPUBYTKY, Bu moxkete BTpatuth 6yamHOK. Toai Baw 6yaMHOK Hanexatume
6aHKOBI.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Kredit/Darlehen
Ein Kredit ist Geld. Das Geld ist geliehen.

Ein Beispiel:

Sie haben nicht genug Geld fiir Inr Unternehmen. Die Bank leiht Ihnen Geld. Sie zahlen jeden
Monat einen Teil von dem Geld an die Bank zuriick. Sie zahlen jeden Monat auch noch etwas
Extra-Geld fiir das Leihen an die Bank.

Das Extra-Geld nennt man Zinsen. Die Bank bestimmt, wie viele Zinsen Sie bezahlen mussen.
Sie vereinbaren mit der Bank zusammen, wie lange die Bank Ihnen das Geld leiht. Ein anderes
Wort fiir Kredit ist: Darlehen.

Eigenkapital
Sie besitzen Geld, das Sie fiir die Finanzierung lhres Unternehmens verwenden wollen. Das
Geld ist lhr Eigenkapital. Auch Gegenstdnde konnen Eigenkapital sein.

Ein Beispiel:

Sie haben einen Computer, den Sie flr Ihr Unternehmen brauchen. Dann ist der Computer
auch Eigenkapital. Etwas Besonderes ist ein Haus oder ein Grundstiick. Denn der Wert des
Hauses kann Eigenkapital sein, auch wenn Sie das Haus nicht fiir Inr Unternehmen brauchen:
Denn Sie kdnnen die Bank fragen, ob die Bank Ihr Haus mitbesitzen will. Man nennt das eine
Beleihung. Dafiir gibt die Bank Ihnen einen Kredit. Aber: Wenn Ihr Unternehmen nicht gut
lauft, verlieren Sie vielleicht das Haus. Dann gehort das Haus der Bank.
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BUAU TA MOX/IUBOCTI ®IHAHCYBAHHA

CTapTOBa BMNJ/IaTa Ha NOYATOK BAACHOI cnpasu
Bunnata Ha NOYaTOK BAACHOi CNpaBuM — Le rpowi Ha nepwwuit etan po6oru Baworo
nignpuemcraa.

Bu xoueTe BifKpUTK BNACHY cnpasy i NpU LibOMy OTPMMYETE gonomory no 6e3pobirtio 2? Y
TaKOMy BUNaAKy Bu moxkeTe noaaTtu 3aABKY Yy LIEHTPi NpaueBAaluTyBaHHA Ha OTPUMAHHA
BUMJIAaTU HA NOYATOK BJ/IACHOI cnNpaBu. 3BepHiTbCcA A0 Balworo nepcoHanbHOro pekpyrepa.
Po3mip BMnNnNatM Ha NO4YaTOK BAACHOI CnpaBu 3anexuTb Big Bawoi iHausiaya- NbHOI
JKUTTEBOI CUTYALLii | BUNNAUYETBCA MAaKCMMYM NPOTATom 24 micauis.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

LleHTp npaueBnawWwTyBaHHA BUPILLYE, NPOTArOM AIKOro TepmiHy Bam 6yayTb BMnaavyBaTtu
rpouwi. LieHTp npauesBnawuTyBaHHA He 0608’ A3KOBO NPU3HAYUTb Bam BMNaTy Ha No4aTok
B/IacHOI cnpasu. AKwo Bawa 6i3Hec-iaen LikaBa Ta NnepcneKkTMBHA, ToAi weuaLwe 3a Bce Bu
OTPMMaETe TaKy BuMNaaTy. Bam HeobxigHO OTpUMaTU NO3UTUBHUIA BUCHOBOK «EKCMEepTHOI
YCTaHOBU».

®iHaHcoBa NniagTpUMKaA
Lie rpowi ans Baworo nignpuemcrsa. Mpolui BUu moxkeTe oTpUmaTh AK AoTauiio, Kpeaut abo
MO3UKY.

€ pi3Hi BUAW diHaHcoBOT JONOMOru:

B BiJ AeprKasu,

m Big desepanbHUX 3emenb,

B iHKO/IM iH. JOMOMOrY Ha BiAKPUTTA BAACHOI CMPaBM MOKHA TaKOXK OTPMMATH Bif, MiCT Ta
rpomag. [loTauia Ha BiAKPUTTA BAACHOI CNpaBu Ta CTapTOBa BMUMJ1aTa Ha MOYATOK BAACHOT
CMNpaBu € TakoX BUAAMMU GiHAHCOBOT NiATPUMKM.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Einstiegsgeld

Einstiegsgeld ist Geld fiir die Griindungsphase eines Unternehmens.

Sie wollen sich selbstdndig machen und Sie bekommen Arbeitslosengeld 2? Dann kénnen
Sie beim Jobcenter einen Antrag auf Einstiegsgeld stellen. Sprechen Sie mit lhrer Arbeitsver-
mittlerin oder lhrem Arbeitsvermittler. Die Hohe des Einstiegsgeldes richtet sich nach Ihren
Lebensumstanden und wird maximal 24 Monate gezahlt.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

Das Jobcenter regelt, wie lange Sie das Geld bekommen. Das Jobcenter muss lhnen das Ein-
stiegsgeld nicht geben. Wenn Ihre Geschéftsidee gut ist, bekommen Sie vielleicht das Ein-
stiegsgeld. Sie bendtigen eine positive Stellungnahme einer ,,Fachkundigen Stelle“.

Forderung
ist Geld fiir Unternehmen. Das Geld gibt es als Zuschuss oder als Kredit oder Darlehen.

Es gibt viele Forderungen:

m vom Staat,

m von den Bundesléndern,

m auch Stadte und Gemeinden helfen manchmal, wenn man sich selbstédndig machen will.
Der Griindungszuschuss und das Einstiegsgeld sind auch Férderungen.
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BUAU TA MOX/IUBOCTI ®IHAHCYBAHHA

YcraHoBui BUAATKU
YcTaHOBYI BUAATKM — Lie KOLITU HA NiAroToBKY HOBOro nignpuemctea. Lii rpowi otpumytotb
OpraHu, yCTaHOBM, HOTapiycu Ta cyau.

AKLLo BM xo4eTe BiAKPUTM BAACHY CpPaBy, iHOAj He AOCTaTHbO MPOCTO NPUCTYNUTM 40 PO6OTH.
Mepen TMm Bam yacTto NOTPibHi cneujianbHi JOMYCKM YM [03BOAM Bifg, OpraHiB Ta yCTaHOB.
Ane He 3aBxau. Lle 3anexuTb Big Bawoi aianbHocTi Ta npodecii. Ans aonyckis, A03BONIB Ta
peecTpauiit Bam 3ge6inbLioro Tpeba naaTuTH NeBHi Cymu rpoLuei.

MpuKknag: Bu xouete BiAKpUTU marasuH. Mepes Tum Bam Tpeba 3apeectpysBaTv npomucen.
PeecTpauia KowTye rpoweit. Bu xouyeTe abo mycuTe 3apeecTpyBaty Baw 6i3Hec Takox y
TOproBomy peectpi. Aaa uporo Bam Tpeba HoTapianbHe 3acBigyeHHs. | HoTapiyc bepe rpowwi
3a cBOi nocayru. Kpim Toro, 3a BHECEHHS Y TOProBuid peectp Bam e Tpeba cnaatutu cyaosuit
36ip.

MNo3nukoBui Kanitan

IHKoNU Ana BiaKpUTTA dipmmn noTpibHO 6arato rpoweii. AKWoO y Bac HeAOCTaTHLO CBOIX
rpoweii, Bam poBepeTbcA wyKatn, Ae ix nosuuutn. MosuueHi rpowi HasuBawTbCA
NO3UYKOBUM KaniTasiom.

Hanpuknag, kpegut abo nosmka 6aHKy € MO3NYKOBUM KaniTanom. Abo, HanpuKknaz, AKLo Bu
nosuyaere rpowi ana Bawoi dipmu y gpyra abo poguya, ToAi Wi rpoli TeX € NO3UYKOBUM
Kanitanom.

Notpe6a y Kanitani
Motpeba y Kanitani — ue Bci KowTKn, HeobxigHi Bam ans Baworo nignpuemcrea.

HanpuKknag KowTu Ans: 3emenbHUX AiNAHOK, byaiBenb, opeHAM, MalivH, aBToMobinis,
3apnsiat, NobyToBOro KMTTA, PEKNAMW, CTPaxyBaHHA 4M TOBapiB. BWTpatn Ha BigKpuTTA
6i3Hecy TakoX BifHOCATLCA 40 NOTPE6U y KaniTani.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Griindungskosten
Griindungskosten sind Kosten fiir die Vorbereitung von einem neuen Unternehmen. Das
Geld bekommen Behérden, Amter, Notare und Gerichte.

Wenn Sie sich selbstdndig machen wollen, kdnnen Sie manchmal nicht einfach mit der Arbeit
beginnen. Vorher brauchen Sie oft noch spezielle Zulassungen oder Genehmigungen von Be-
hérden oder Amtern. Aber nicht immer. Das hangt von Ihrer Arbeit und Ihrem Beruf ab. Fiir
Zulassungen, Genehmigungen und Anmeldungen missen Sie dann oft Geld bezahlen.

Ein Beispiel: Sie wollen ein Geschaft aufmachen. Dann missen Sie vorher ein Gewerbe anmel-
den. Die Anmeldung kostet Geld. Sie wollen oder Sie missen lhr Geschaft auch im Handels-
register eintragen. Daflir brauchen Sie eine Beglaubigung vom Notar. Auch der Notar nimmt
Geld fiir seine Arbeit. Sie missen fiir den Eintrag ins Handelsregister auch noch eine Gerichts-
gebiihr bezahlen.

Fremdkapital

Manchmal braucht man fiir die Griindung eines Unternehmens viel Geld. Wenn man selbst
nicht genug Geld hat, muss man sich Geld fiir das Unternehmen leihen. Das geliehene Geld
nennt man dann Fremdkapital.

Ein Kredit oder ein Darlehen von der Bank sind zum Beispiel Fremdkapital. Oder Sie leihen
sich fiir Ihr Unternehmen Geld von einem Freund oder einer Verwandten. Das ist dann auch
Fremdkapital.

Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarf ist das gesamte Geld, das Sie fiir lhr Unternehmen brauchen.
Zum Beispiel Geld fir: Grundstiicke, Gebaude, Miete, Maschinen,

Fahrzeuge, Lohne, Geld zum Leben, Werbung, Versicherungen oder Waren. Auch die Griin-
dungskosten gehéren zum Kapitalbedarf.
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NOAATKU TA MNOAATKOBA IHCMNEKUIA

MNopaTtkoBa cny»kba
MoaatkoBa cnyx6a — Le AepikaBHa yCTaHOBa.

Y noaaTkosil cnyk6i By cniauyete nogatku. AKi nogatku Bam chig cnnadysatu, 3ai1eXKUTb Big,
6araTbox daKTopiB.

Hanpwuknag:

m Yu Bu e ocoboto BinbHOI npodecii un nignpnemuem (aue. Moaatok Ha BUA AiANbHOCT )

m Yu Bawa dpipma 3apobnse 6arato rpowieii um He gyxke (auB. MogaTok Ha AogaHY BapTiCTb)

m fIKy npasosy popmy mae Bawa dipma (a1s. nogatok Ha npmbyTOK 3 KOpnopaLii/nogaTok
Ha goxia).

m Yu Bu maere y BnacHocTti 6yauHok/ odic pipmu um Hi (AMB. N0AaTOK Ha HEPYXOMICTb)

MNopaTok Ha aoxia
Bawa ¢pipma npuHocutume Bam rpouwi. Lli rpowi — ue Baw poxia.

3 uporo goxogy Bu mycute cnnatutu aeprkasi rpolwi. Mpowi, cniaveHi aepasi i3 goxoay,
Ha3MBalOTbCA NOAATKOM Ha AoXia,.

MopatoK Ha BUA, gianbHocTi/npomucny
MoAaToK Ha BUA AiANbHOCTI NOTPiIGHO cnaavyBaTH, KOAU 3alAMAELLCA NEBHUM NPOMMUCIOM.

Hanpuknag, y Bac npogykTtoBuit marasmH. AKwo Baw 6i3Hec nae aobpe, Bu maete npmbyTok.
Big, uboro npubyTky By MoBWHHI BigaaTM mMeBHY Cymy MICTy UM paioHy. Mpowi ans micta/
paiioHy Ha3MBalOTb NOAATOK Ha BUA AiANbHOCTI/npomucay. B 3anexHocTi Big micta po3mip
NoAaTKy MOXKe KOAMBaTUCh. Koan 3apobnsewl ayxe maso rpolleld, iHKoav B3arani He Tpeba
NAATUTU NOAATKY Ha MPOMMCEN. 3BEPHITLCA MO KOHCY/bTALLitO.

Mopaatok Ha NnpubYTOK 3 Kopnopawii
Lie noaaToK, AKMi1 NOBMHHI cniavyBaTh ToBapucteo nignpuemus (UG) i T30B (GmbH).

BoHu cnnauyioTb 15 % Big, npubyTKY, WO 1 BU3HAYa€E NOAATOK HA NPUBYTOK.
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STEUERN UND FINANZAMT

Finanzamt
Das Finanzamt ist eine Beh6rde vom Staat.

An das Finanzamt missen Sie Steuern zahlen. Welche Steuern Sie bezahlen missen, hangt von
verschiedenen Dingen ab.

Zum Beispiel:

m Ob Sie Freiberuflerin oder Gewerbetreibender sind (s. Gewerbesteuer).

m Ob Sie viel oder wenig Geld mit lhrem Unternehmen verdienen (siehe Umsatzsteuer).

m Welche Rechtsform lhr Unternehmen hat (siehe Kérperschaftssteuer/ Einkommensteuer).
m Ob Sie ein Haus/Firmengeb&ude haben oder nicht (siehe Grundsteuer).

Einkommenssteuer
Mit lhrem Unternehmen verdienen Sie Geld. Das Geld ist Ihr Einkommen.

Von dem Einkommen missen Sie auch Geld an den Staat zahlen. Das Geld fiir den Staat heif3t
Einkommensteuer.

Gewerbesteuer
Gewerbesteuer muss man bezahlen, wenn man ein Gewerbe hat.

Sie haben zum Beispiel ein Lebensmittelgeschaft. Wenn Ihr Geschéaft gut l1auft, machen Sie
Gewinn. Sie missen von dem Gewinn etwas Geld an die Stadt oder den Landkreis abgeben.
Das Geld fir die Stadt/den Landkreis heiRt Gewerbesteuer. Die Abgabe kann je nach Stadt
unterschiedlich hoch sein. Wenn man sehr wenig Gewinn macht, muss man manchmal keine
Gewerbesteuer bezahlen. Lassen Sie sich beraten.

Kﬁrperschaftssteuer
Dies ist die Steuer, die eine UG und eine GmbH bezahlen miissen.

Sie bezahlen 15 % des Gewinns, dies ist die Korperschaftssteuer.
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NOAATKU TA MNOAATKOBA IHCMNEKUIA

Wyda
LWyda — ue npuBaTHa HiMeLbKa KomnaHiA. MoBHa Ha3Bea: AT LLlyga XonauHr (Schufa Holding
AG).

Lyda 36upae iHpopmauito Big ocib Ta Big dipm. Lla iHpopmauis moxe 6yTm AocTynHa,
30Kpema, A5 AinoBux napTHepis, Gipm, 6aHKIB Ta CTPaxoBUX KOMMAHIN.

Tak camo i Bu moxxeTe untatu iHpopmauito npo Bawmx aginosux naptHepis. IHbopmauia Big,
LLlydun HasumBaeTbes Josiaka Lydu.

AKWwo Bu, Ao npuKnagy, 3aMi3HO ONIaTUAM PaxXyHOK Ha NpuAbaHHA NpasbHOI MawwnHy, LLyda
BHOCUTb BiAHOCHO Bac HeraTuBHMI 3anuc.
Mepen Bugayeto kKpeauty 6aHK 3aBXKAM NonepesHbo pobuTts 3anuT ao Lydu.

I'Iop,a‘rox3060p0'ryn poAaaXxy
MoaaTtoK 3 06iry nnaraTh Bei nignpuemcrtBa B HimeuuuHi.

Mpu npogarkax CBOIM KnieHTam BM b6epeTe 3 HWX NOAATOK 3 0biry, AKUWA MOTiIM MOBWHHI
3annatnT ¢GiHaHCOBIN iHcneKuji. Bawe NignpUEMCTBO TaKOX OTPUMYE BiALIKOAYBAHHA Bif
diHaHcoBoOI iHCNeKLii nogaTKy 3 06iry, AKW byB 3ana1a4eHnn NP NOKyNKax (BXigHW NoAaTOK 3
06iry). To6T0 NogaToK 3 0biry gaa NigNPUEMCTBA € NepexigHOo0 No3uuieto. Mpobaema nonsrae
B TOMY, WO MiANPUEMCTBO 3aBKAW MOBMHHO MATU AOCUTb NIKBIAHOCTI ANA nonepeaHboil
onnati nopatky 3 obiry.
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STEUERN UND FINANZAMT

SCHUFA

Die Schufa ist eine private deutsche Gesellschaft. Der richtige Name ist: Schufa Holding AG.

Die Schufa sammelt Informationen von Personen und von Firmen. Die Informationen kénnen
zum Beispiel von Geschéftspartnerinnen und Geschaftspartnern, Firmen, Banken und Versi-
cherungen gelesen werden.

Auch Sie selbst konnen Informationen Uber Geschaftspartnerinnen und Geschéftspartnern
lesen. Eine Information von der Schufa heilt auch: Schufa-Auskunft.

Wenn Sie eine Waschmaschine zum Beispiel zu spat bezahlt haben, macht die Schufa bei Ih-
nen einen negativen Eintrag. Bevor eine Bank einen Kredit vergibt, fragt die Bank immer bei
der Schufa nach.

Jede Person hat das Recht auf eine Auskunft tGber die eigenen Informationen bei der Schufa.
Wenn etwas nicht stimmt, kdnnen Sie das andern lassen.

Umsatzsteuer
Umsatzsteuerpflichtig ist grundsatzlich jedes Unternehmen in Deutschland.

Bei Verkdaufen an Ihre Kunden nehmen Sie eine Umsatzsteuer ein, die Sie an das Finanzamt
abgeben mussen. Im Umkehrschluss bekommt Ihr Unternehmen die bei Einkaufen gezahlte
Umsatzsteuer (Vorsteuer) vom Finanzamt riickerstattet. Bei der Umsatzsteuer handelt es sich
flr Unternehmen also um einen durchlaufenden Posten. Das herausfordernde daran ist, dass
man fiir die Vorauszahlungen der Umsatzsteuer immer geniigend Liquiditat haben muss.
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Yce npo ¢iHaHCyBaHHA: NAaH KaniTanoBKAaAeHb i iHaHCOBWUI NnaH

[ligrotyiiTecbI'pyHTOBHO.IHAMBIAYyaNbHI ~ IUIQHYIOTb  CBOI BHJATKU 1  CBOE
MANpUEMI 4YacTo 3a3HAIOTh HeBJAadi  QiHAHCYBaHHS, BHACHOK 4oro iM He
yepe3 Te, L0 HEBIJNOBIAHMM YHWHOM  BHCTaya€ GpiHAHCOBUX PE3EPBIB.

Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan
Nehmen Sie sich Zeit fiir eine griindliche Vorberei-
tung. Haufig scheitern Selbstandige, weil Sie ihre
Kosten und lhre Finanzierung nicht realistisch ein-
geplant haben und dann ihre finanzielle Reserve
nicht ausreicht.
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Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan

Po3is 5. BuTpaTH Ha NPOKUBAHHS
BkaxiThb, 1Ky CyMy BM L[OMIiCS1I1 BATPAvYa€ETe Ha IPOXKUBAHHS - 6€3 ypaxyBaHHS
BUTpAT Ha IHAUBIAyalbHY NiANIPUEMHHULILKY AiIBHICTD.

# CKinbKu 51 BUTpayamw Ha ce6e i cBoI ciMm‘10?
CKiJIbKY 1 BUTpayalo oMicsls Ha NpoXKUBaHHA?
Ay opeHHY naTy 4 crjavyo?
CKi/ZIbKY 51 BUTpavalo Ha XapuyBaHHs?
Axi iHwi BUTpaTH s Hecy?
Yu 1 noTpebyto pe3epBy Ha HenepeAbadyBaHi 06CTaBUHU (HalpUKIAJ,
Ha BUIaJI0K XBOpoou)?
Yu 51 noTpebyto pe3epBy Ha WOPIYHY BiAMyCTKY?

5. Lebenshaltungskosten

Beschreiben Sie, welche monatlichen Ausgaben Sie fiir Ihren Lebensunterhalt tatigen —
ohne die Ausgaben fir lhre Selbstandigkeit.

# Wie hoch sind meine Ausgaben fiir mich und meine Familie?
Wie hoch sind meine monatlichen Lebenshaltungskosten?
Wie hoch ist meine Miete?
Welche Ausgaben tatige ich fir Lebensmittel?
Wie hoch sind meine sonstigen Ausgaben?
Benotige ich eine Reserve fiir unvorhergesehene Zwischenfille (bspw. Krankheit)?
Benotige ich eine Reserve fir einen jahrlichen Urlaub?
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Po3gin 5. BUTpati Ha NpoXKMBaHHA
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Po3gain 6.1. MnaH KanitanoBknageHb

6.1. Ilnad KaniTa/J10BKJIaAeHb
Hanuiiits,
HOTPi6HO Ha

CKiJIbKM KOIITIB
3aCHYBaHHA

BaM

MiJIPUEMCTBA | HaA IO CaMe BH
iX BHUTpayvaTHy.

MOBHUHHI Yu Bam

006J1aIHaHHS, CKIJIbKY BU BUTpavaETe
Ha BUTOTOBJIEHHS CBOro TOBapy/
HaJlaHHA cBoel mnocayru? Yum Bam
Tpeba BpaxoByBaTH iHLIi BUTpaTHU?

Heo6XigHO MalllMHHe

npuabdaTu

6.1. Kapitalbedarfsplan
Beschreiben Sie, wieviel Geld Sie fir Ihre Griindung
benodtigen und wofir Sie dieses Geld ausgeben
miissen. Missen Sie Maschinen anschaffen und
wie hoch sind die Ausgaben fir die Herstellung Ih-
res Produktes / Ihrer Dienstleistung? Gibt es noch
weitere Ausgaben, die Sie berlicksichtigen miissen?
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Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

# CKinbKu 51 BHUTPAYal Ha CBOIO iHAMBIAya/bHY NIANPUEMHHULBKY
Jisi/IbHICTB?

Axi inBecTunii € HeoOGXiIHUMU?
fAki BUTpaTH BUHMKAIOTD MiJ| Yac NiroTOBKY (HallpUKJIaJ, BATPATH Ha
KOHCQJITUHT, 360pH, Bi/ipaxyBaHHs, yNpaBJiHHSA, MApKETUHT OB 3ax04u)?
fKi BUTpaTH BUHUKAIOTh Ha MOXKJ/IMBI iHBecTuLii (Hanpukiaj, opeHaHa
J1aTa, MallMHHe obJyiagHaHHs, MeoJi, [1K, incTpymeHTH)?
Axi fogaTKOBI BUTPATH BUHUKAIOTh (HANPHUKIIAZ, MOAATKHY, OIlJIaTa
IOPUAUYHUX NOCAYT, 360pu)?
fAki BUTpaTH BUHUKAIOTh Ha BUT'OTOBJIEHHS] MOTO TOBapy/3aKyniBJIto
TOBapy?
fAki BUTpaTH 4 1oMicsls Hecy Ha cBiil odic/BUpo6HUYE NpUMilleHHS/
MaKlcTepHIo?

#”Wie hoch sind meine Ausgaben fiir meine Selbstindigkeit?
Welche Investitionen sind unbedingt notwendig?
Welche Kosten entstehen in der Vorbereitung (bspw. fiir Beratung, Gebiihren, Abgaben,
Verwaltung, Marketing)?
Welche Kosten entstehen fiir mogliche Investitionen (bspw. Miete, Maschinen, Mébel,
PC, Werkzeuge)
Welche Kosten entstehen fiir weitere Nebenkosten (bspw. Steuern, Anwalt, Gebiihren)?
Welche Kosten entstehen fiir die Herstellung meines Produktes /
far den Einkauf des Produktes?
Welche Kosten entstehen monatlich fiir mein Biiro / Gewerberaum / Werkstatt?

Netzwerk IQ 57



Po3gin 6.1. MnaH KanitanoskNageHb
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Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

. . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
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Po3gin 6.2. ®iHaHcoBWUI NnaH

6.2. dPinaHCcOBU NJIaH
HanumiTe, 32 paxyHOK SIKMX KOLUTIB
BM HeceTe CBOI BUTPATH.

rd 3BiAKMyMeHe KOIITH Ha3/iliCHeHHS iHAMBiAya/IbHOI i JNPUEMHULbKOT
AisiIbHOCTI?

fxuit B1acHu# KamiTas s Maro (HanpyKJIal, BHECKH B OLA/IHY Kacy)?
fki matepianpHi 3aco6u (HanpuKJIaJ, HepyxoMe MaiiHO) s Maro i MOXKy
BHECTU?
fxi N03MKM/NO3UYKU 51 MOXKY BHECTHU?
Yu € B MeHe noTpeba y piHaHCYBaHHI, fiKe 1 Mal0 BUKOPHUCTOBYBaTH
30BHi (HanpukJaj, 6aHKiBCbKUH KpeauT)?

6.2. Finanzierungsplan
Beschreiben Sie, woher Sie das Geld haben, um die
Ausgaben zu tatigen.

# Woher habe ich das Geld fiir meine Selbstzindigkeit?

Wie hoch ist mein Eigenkapital (bspw. Spareinlagen)?

Welche Sachmittel (bspw. Immobilien) habe ich und kann ich einbringen?
Welche Darlehen / Zuschiisse kann ich einbringen?

Habe ich einen Finanzierungsbedarf, den ich extern in Anspruch

(bspw. Bankkredit) nehmen muss?
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Po3gin 6.3. MnaH peHTabenbHOCTI

6.3. [ll1aH peHTa6e/abHOCTI

HanuiiTth, #AKi  HaAgXoJKeHHS

i  Lleli po3paXxyHOK MOBHMHEH NOKAa3aTH,

BUJATKM BU MaTUMeTe Ha CBOW 4YM OyJe Bawma iHAMBiAyaJsbHA

IHAMBIAYyaNIBHY NiANPUEMHULBKY  HiANPUEMHULbKA JiSIJIBHICTD

JISIIBHICTb  NPOTATOM  HACTYIHUX  pPeHTabesbHOI0 IPOTATrOM HaCTyIHUX

TpbOX pOKiB. [Ipy 1nbOMy BHJATKH  pOKiB. Bu MOBUHHI 3AilicHIOBATH Liel

BHUPAXOBYIOThCS i3 CyMU HaIXO/PKEHb,  PO3PAXyHOK IIoMicsns.

# CKinbKY 51 3apo06JIAI0 32 CBOI0 iHAMBIAya/IbHY NiANPUEMHULBKY
AiVIBHICTB 1 CKiZIbKM BUTpa4yalo Ha Hei?

fAxi uiHy 1 MOXKy BCTAaHOBUTH Ha CBill ToBap/cBOIO NOCAYyTy?

CKiJZIbKM CKJIaJlal0Th MOi IOCTiHHI MicAYHi BUTpaTu?

Axuit MiHiMasbHUE TOBapoOo6ir noTpibeH i TOTro, {06 MOKPUBATH MOI

Hak/1azHi BuTpaTu? Kosu g nuiaHyto JOCATTH TaKMU MiHIMaJlbHUN

TOBApoOO6Ir (HanpuKJ/aJ, 3a TpU Micsni, 3a wWicThb MicAnis)?

CKiIbKH TOBapiB A Mar l'IpO,Z[aTI/I/HK 4acCTo 4 Malo HagaBaTH CBOIO

HOCJYTY, {06 AOCATTH Liel ToBapoo6ir?

6.3. Rentabilitdtsplan

Rentabilitdtsplan: Beschreiben Sie, welche Ein-
nahmen und welche Ausgaben Sie in den
nachsten drei Jahren fir lhre Selbstandigkeit
haben. Die Ausgaben werden dann von den

Einnahmen abgezogen. Die Berechnung zeigt,
ob lhre Selbstdndigkeit sich in den nachsten
Jahren fir Sie lohnt. Sie miussen diese Berech-
nung fir jeden Monat durchfiihren.

# Wieviel verdiene ich mit der Selbstzindigkeit und wieviel kostet die Selbstindigkeit?

Welche Preise kann ich fiir mein Produkt / meine Dienstleistung nehmen?

Wie hoch sind meine monatlichen Fixkosten?

Welcher Mindestumsatz ist erforderlich, damit ich meine Unkosten decken kann?

Bis wann will ich diesen Mindestumsatz erreicht haben

(bspw. nach drei Monaten, nach sechs Monaten)?

Wie viele Produkte muss ich verkaufen / wie haufig muss ich meine Leistung anbieten,

um diesen Umsatz zu erreichen?
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Po3gain 6.4. NMnaH nikBigHOCTI

6.4. Ilnan JikBigHOCTI

OnuiuiTh, IKUM YMHOM BU IJIAHYETE
BUKOHYBaTH CBOI ¢diHaHCOBI
3000B‘si3aHHsA. Y maHi JiikBigHOCTI
HaBOAUTLCA IepeJiiK yCiX BUJAATKIB 1
HaAXO/pKeHb: 30KpeMa, BUTPaTU Ha
NIPOKMBAHHA, MOJATKOBI IlJaTexXi, ’

colliaJibHI BifpaxyBaHHf, MOXJIUBa —
BUILJIaTa BifcoTKiB. [licas nboro Bam

3apoOUTH KOUITH, IKUX Opakye. Bu
MOXKeTe OTPUMYBaTH BiJj'€MHY CyMy

Jijle 3pifiKa.

CJIiJ BIAHATH CyMy BUJATKIB BiJf CYMU
HaAXOMKeHb. fIKI0 BU OTPUMYETE
BiA‘eMHy cymy, BaM cJiif moAyMmaTH,
AKUM 4YHUHOM y IOTOYHOMY MicALi

# Y meHe 6ibue HaJAXo0 >KeHb Y¥ BUJATKIB?
CKiZIbKY KOIUTIB A IOMicAL BUTpavalo Ha CBOIO iHAMBIiAyalbHY
HNiANPUEMHULBKY JiSJIbHICTD?
CkizbKM KOLITIB 1 I[OMicALI BUTpayalo Ha cebe i CBOo poJuHy?
CKiJIbKM KOIUTIB 1 IIOMiCsIls BUTPavalo Ha Collia/ibHi BiipaxyBaHHs/
colliaJibHe 3a6e3meYyeHHd 3a BiKoM?
CKiJNIbKY CKJIa/Ial0Th MOI HaZX0X)KeHHA 3 iHUBiAyabHOI
NMiATPUEMHULILKOI AiAABHOCTI?
Yu € B MeHe J0/1aTKOBi HaAX0IXKeHH?

6.4. Liquiditatsplan

Beschreiben Sie, wie Sie lhre finanziellen Ver-
pflichtungen erfillen wollen. In dem Liquidi-
tatsplan werden alle Ausgaben und Einnah-
men aufgeflhrt: u.a. Lebenshaltungskosten,
Steuerzahlungen, Sozialabgaben, maogliche
Zinszahlungen. AnschlieBend ziehen Sie die

Ausgaben von den Einnahmen ab. Wenn Sie
einen Minusbetrag erhalten, missen Sie Gber-
legen, wie Sie in dem Monat an das fehlende
Geld kommen. Ein Minusbetrag sollte nur sel-
ten vorkommen.

# Habe ich mehr Einnahmen als Ausgaben?

Wie viel Geld gebe ich fiir meine Selbstandigkeit pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fiir mich und meine Familie pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fiir Sozialabgaben / Altersversorgung pro Monat aus?
Wie hoch sind meine Einnahmen aus der Selbstandigkeit?

Habe ich noch andere Einnahmen?
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bisHec-moaenb Canvas

OCHOBHiI napTHepu

XTO Halli OCHOBHI NapTHepu?

XTO Halli OCHOBHI MOCTavasbHUKK?

AIKi OCHOBHI pecypcu mun OTPUMYEMO Bif,
HaluWX NapTHepis?

LLlo MoXKyTb Hawi napTHepun?

OCHOBHI HaNPAMKMU ZiAaNbHOCTI
AIKi OCHOBHi HAaNPAMKM AiANbHOCTI NOTPIOHiI
[ONA HAWOi KOHKYPEeHTHOI Npono3uuii?

Hawi wnaxu 36yTy?

BigHOCKMHM 3 KnieHTamn?

MoTokun aoxoais?

OCHOBHI pecypcu

AIKi OCHOBHI pecypcu NoTPibHI AnA Hawoi
KOHKYPEHTHOI Npono3uuii?

Hawi wnaxu 36yTy?

BigHOCKMHM 3 KnieHTammn?

-> Binblwe nopaa, CTOCOBHO 3anN0OBHEHHA
3HAXOAATbCA Ha 3BOPOTI

Hauptpartner

Wer sind unsere Hauptpartner?

Wer sind unsere Hauptlieferanten?

Welche Hauptressourcen bekommen wir von unseren
Partnern?

Was kénnen unsere Partner leisten?

Haupttatigkeiten

Welche Haupttatigkeiten bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

Einnahmestrome?

Hauptressourcen

Welche Hauptressourcen bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

Einkommensstrome?

-> mehr Tipps zum Ausfiillen auf der Ruckseite

Po3pobneHo (an19):

Po3pobneHo (Knum):

[ara:

Bepcia:

OCHOBHi NapTHepwu



OCHOBHi HanNPAMKM AiANbHOCTI KOHKypeHTHa nponosuuis

OCHOBHiI pecypcu

CTpyKTypa 3aTpar




BigHOCHHM 3 KnieHTamm
Kundenbeziehungen

KaHanu
Vertriebskanile

Fpynu KnieHTiB
Kundengruppen

lpowoBswuit 0bir
Umsatzstrome




Kostenstruktur

Was sind die wichtigsten Kosten unseres
Geschaftsmodells?

Welche Hauptressourcen sind am teuersten?
Welche Haupttétigkeiten sind am teuersten?

Wertversprechen

Welchen Wert vermitteln wir unserem Kunden?
Welches Kundenproblem helfen wir zu I6sen?
Welche Produkt- und Leistungskombinationen
kénnen wir den Kundengruppen anbieten?
Welche Kundenbedirfnisse befriedigen wir?

Kundenbeziehungen

Welche Art Kundenbeziehung erwarten wir
durch unsere Kundensegmente zu etablieren?
Welche haben wir etabliert?

Wie kostenaufwandig sind sie?

Vertriebskanale

Durch welche Kanale sollen unsere
Kundensegmente erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Welche funktionieren am besten?
Welche sind am kosteneffizientesten?
Wie integrieren wir sie in Kundenablaufe?

Kundengruppen
Fir wen generieren wir Werte?
Wer ist unsere Hauptzielgruppe?

Umsatzstrome

Fur welche Werte sind unsere Kunden
bereit zu zahlen?

Furr was zahlen sie bereits?

Wie bezahlen sie bereits?

Welche Zahlungsart bevorzugen sie?
Welchen Beitrag leistet der Geldverkehr
zum Gesamtumsatz?

C'rpyKTypa 3aTpart

AKi HalBarkAMBIWI 3aTpaTu Hawoi bisHec-
mopaeni?

AKi OCHOBHI pecypcy HaMAOPOXKYI?

AKi OCHOBHI HaMPAMKM AiANbHOCTI
HaLopPOKYI?

KoHKypeHTHa npono3uuin

AKi nepeBarn Mn JAEMO CBOEMY KIIEHTY?

AKy npobnemy KnieHTa MU LONOMaraemo
BMpPIWNTK?

AKi KOMBiHaLii BUPOBIB Ta MOCAYr MM MOXKEMO
3anponoHyBaTU rpynam KAieHTiB?

AKi NOTPebU KNIEHTIB MU 3a40BONILHAEMO?

BigHOCHHM 3 KnieHTamu

AKi OYiKyBaHHA MM MAEMO BifIHOCHO TUMY
BIAHOCWH 3 KNiEHTaMW, BCTAHOB/IEHNX Yepe3
HaLWi KNiEHTCbKI cermeHTun?

AKi BiAHOCUHN MUK BCTaHOBUAN?

3 HaCKiZIbKM 3HaYHMMM 3aTpaTaMu BOHU
noB‘A3aHi?

KaHanu

Yepes aKi KaHaM NOBUHHI BYTU [OCATHYTI
HaLwi KNiEHTCbKI cermeHTn?

AK mMu ix focsaraemo 3apas?

AKi GYHKUIOHYIOTb HalKpale?

AKi HallepeKTUBHILLI 3a 3aTpaTamu?

AK MU iHTErpyeEMO X [0 KNIEHTCbKUX NpoLecis?

lpynu KnieHTiB
[na Koro mu reHepyeMOo LLiHHOCTI?
XTO Halla ronoBHa LinboBa rpyna?

powoBswuii 06ir

3a AKi LiHHOCTI roTOBi NNATUTKU HaLli KNiEHTU?
3a LLLO BOHM BXe NnaTaATb?

AIK BOHM B¥Ke NnaTaTb?

AKMM cnocobam oniaTi BOHM BiaAatoTb
nepesary?

AKY YacTKy rpowwosuii obir cknagae B
3aranbHomy obiry?
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