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1. MEIN UNTERNEHMENSKONZEPT

Ganz gleich, ob Sie die Uberlegungen zur Vorbereitung Ihrer Unternehmensgriindung, Unternehmens- bzw.
Geschaftskonzept oder Business- bzw. Unternehmensplan nennen, bei all diesen Dokumenten handelt es
sich um ein

Strategiepapier, mit dem der Weg zum Aufbau einer
tragfahigen selbststandigen Existenz beschrieben wird.

Wie Sie ganz einfach und sicher Ihr Unternehmenskonzept erstellen, was Sie dabei alles beachten sollten
und vor allem, welchen Nutzen Sie davon haben, dies méchten wir Ihnen mit dieser Publikation Schritt fiir
Schritt erkldren. Die inhaltliche Darlegung stellt eine allgemeine Anleitung dar, die immer an die Bedin-
gungen lhrer konkreten Geschéaftsidee angepasst werden sollte. Wenn Sie sich an die hier vorgeschlagene
Methodik halten, kommen Sie mit Sicherheit zu einem aussagekréftigen und lberzeugenden Unterneh-
menskonzept.

Grundsatzlich sollte Ihr Konzept zweckmaBig und logisch
gegliedert sein sowie inhaltliche Mindestanforderungen erfiillen.

Es gibt fiir ein Unternehmenskonzept keine Formvorschriften. Es sollte immer sehr konkrete und individu-
elle Aussagen und Inhalte enthalten. Damit ist das Ubertragen einer Unternehmenskonzeption auf einen
anderen Griinder oder ein anderes Vorhaben ausgeschlossen.

Das Unternehmenskonzept konkretisiert lhre Geschéftsidee und beschreibt zielorientiert einen Weg zur
Umsetzung einer unternehmerischen Vision.

IDEE BERATUNG PLANUNG/KONZEPT GRUNDUNG

1.1 Vorteile eines Unternehmenskonzeptes

Ihr Unternehmenskonzept ist unentbehrlich fiir
e die Beschaffung von Fremdkapital z. B. von einer Bank,
die Beantragung o6ffentlicher Fordermittel,
die Orientierung von Lieferanten,
die Einarbeitung potenzieller Mitarbeiter sowie
die Gewinnung von Kunden.

Es dient Ihnen auBerdem
e  zur Strukturierung und Darstellung des Vorhabens,
e zur Definition der Ziele, Strategien und MaBnahmen,
e als Richtschnur fiir die Umsetzung der Griindungsplanung,
e als Uberwachungsinstrument durch die Mdglichkeit eines Soll-Ist-Vergleiches.

Nutzen Sie den Unternehmensplan als Chance, Ihr eigenes Konzept kritisch und genau zu durchdenken.



Mehrere Wochen sind keine Ausnahme

Haufig dauert die Erstellung eines Unternehmenskonzeptes mehrere Wochen. Ein Wochenende reicht zur
Erstellung leider nicht aus, um aussagekraftige Angaben machen zu kdnnen (z. B. Recherche des Absatz-
marktes, der Konkurrenzsituation, des Alleinstellungsmerkmales).

WICHTIG! Ein Unternehmenskonzept brauchen Sie nicht nur bei der Griindung. Es lohnt sich lhr Konzept
regelmaBig zu erganzen und an die aktuelle Situation anzupassen, weil Sie dabei immer wieder auf Star-

ken, Schwichen, Wissensliicken, Finanz- und evtl. Handlungsbedarf stoBen. Ubrigens: Geldinstitute ver-
langen fiir Kredite oder Fordermittel aktuelle Unterlagen und gewahren gut aufgestellten Selbststdandigen
im Gegenzug bessere Konditionen.

1.2 Form und Grundlagen des Konzeptes

Wenn Sie ein Unternehmenskonzept schreiben, tragen Sie vorher eine Vielzahl von Informationen zusam-
men. Das macht Sie zum Experten Ihrer Idee. Schwierig wird es oft erst dann, wenn Sie versuchen die Infor-
mationen so zusammenzuschreiben, dass Ihr Konzept auch fiir andere (Familie, Unterstiitzungspartner, Ka-
pitalgeber etc.) nachvollziehbar wird. Wenn Sie einige Grundregeln beachten, umschiffen Sie diese Klippe.

HINWEIS! Wahlen Sie bei der Erstellung eines Unternehmenskonzeptes einen logischen Aufbau, der einem

.roten Faden" folgt. Dieser kann von der vorgeschlagenen Gliederung in dieser Publikation abweichen.

In der Praxis haben sich folgende Regeln bewahrt:

a) Gut strukturieren
e Damit der Leser schnellstmdglich Antworten auf seine Fragen findet

b) Sachlich und verstindlich formulieren
e Begeisterung iiber die Geschaftsidee vermitteln
e Kritische Punkte stets mit Losungsansatzen versehen
® Fachbegriffe stets erldutern und technische Details durch klare Darstellung ersetzen

c) Stimmig aufbereiten
e Die Bausteine des Unternehmenskonzeptes haben schliissig eine Einheit zu bilden (z. B. sollte die
geplante Anmietung von Geschéftsraumen sich auch in den Kosten wieder finden)
e Optisch einheitliches Layout (Schrift, Formate, Bezug zwischen Text, Grafik und Zahlen), eine sachli-
che, verstindliche und realistische Darstellung (sonst wirkt Ihr Konzept nicht glaubhaft).

d) Kompetenz ausstrahlen
e |ndividuellen Rat bei Fachleuten einholen (z. B. Kammern, Verbinde, Rechtsanwilte, Unterneh-
mens- und Steuerberater), ohne alles in Auftrag zu geben
e Unternehmerische Fachkenntnisse aneignen und fortentwickeln

Das Unternehmenskonzept ist somit die Beschreibung lhrer Geschéftsidee als eine wettbewerbsfahige und
markttaugliche Unternehmung. Ob lhr Unternehmenskonzept Aufmerksamkeit und Interesse beim Leser
erweckt, hangt von lhrer Prasentation ab.



1.3 In drei Schritten zum Ziel

Erster Schritt: Schreiben Sie ein Ideenpapier

%
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Schreiben Sie einfach hintereinander auf, worin Ihre Geschéaftsidee besteht, welche Produkte und Leis-
tungen Sie anbieten mochten und wer die Zielgruppe/n ist/sind.

Beschreiben Sie den Nutzen fiir die Kunden und beurteilen Sie die Marktsituation.

Erldutern Sie die Methoden und WerbemaBnahmen, mit denen Sie die Kunden erreichen.

Beurteilen Sie Ihre personlichen Voraussetzungen (fachlich, beruflich und kaufménnisch).

Durch die schriftliche Form werden Sie angehalten, |hre Idee systematisch zu durchdenken. Gleichzei-
tig wird Ihnen dabei klar, ob Ihre Idee markttauglich und grundsatzlich machbar ist.

Zweiter Schritt: Erarbeiten Sie einen Entwurf

N2

Passen Sie als erstes die unter Kapitel 2 (Bausteine des Unternehmenskonzeptes) vorgeschlagene Gliede-
rung lhrer Geschaftsidee an.

Ordnen Sie die einzelnen Sétze |hres Ideenpapiers dieser Gliederung zu.

Uberarbeiten und vervollstindigen Sie den Textteil. Recherchieren Sie zu den fehlenden Punkten

und arbeiten Sie diese Erkenntnisse ein.

Beschreiben Sie alles, was Sie bendtigen, um lhre Produkte herzustellen, zu handeln oder Ihre Dienst-
leistung anzubieten. Auch das, was bereits vorhanden ist, wird mit aufgefiihrt. Je nach Unterneh-
mensgegenstand und Investitionsbedarf kann dieser Konzeptteil einen sehr unterschiedlichen Umfang
annehmen. Mindestens sind die erforderlichen Geschaftsraume, ihre Ausstattung zu beschreiben und
die Wirtschaftsgiiter aufzufiihren, die zur Umsetzung der Geschaftsidee erforderlich sind.

Auch die finanziellen Mittel, die Sie brauchen, um Ihr Vorhaben zu realisieren, sind im Text darzulegen.
Sie sind im Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan zahlenmaBig zusammen zu fassen. Dazu gehort
auch die Aussage, ob Sie Uiber ausreichend Mittel verfiigen oder wie die Finanzierung gesichert werden
soll.

Erarbeiten Sie |hre wirtschaftliche Mindestzielstellung durch Ermittlung Ihres erforderlichen Unter-
nehmerlohnes.

Tragen Sie die ersten Eckdaten in die Finanzplanung ein.

Dazu sollten die Hauptkosten erldutert und die monatlichen Gesamtkosten eingeschatzt werden.
Die Umsatzziele sollten sich plausibel aus Kapazitat, Preisstrategie und Vermarktungsstrategie herlei-
ten lassen. Die daraus entwickelten Planumsatze werden in die Rentabilitatsvorschau eingearbeitet.

Dritter Schritt: Uberarbeiten Sie das Unternehmenskonzept und erstellen Sie die Anlagen

%

%

Vervollstdndigen und liberarbeiten Sie die Finanzplanung. Sie spiegelt |hre wirtschaftliche Zielstellung
wider. Erarbeiten Sie ggf. weitere flr Ihr Konzept sinnvolle Anlagen.

Uberarbeiten Sie den Text. Uberpriifen Sie die Aussagen auf Vollstandigkeit und Plausibilitit. Vermei-
den Sie Wiederholungen. Stellen Sie sicher, dass keine Widerspriiche zu den Anlagen bestehen.



2. BAUSTEINE DES UNTERNEHMENSKONZEPTES

Was fiir Ihr Unternehmen besonders wichtig ist, entscheiden Sie selbst — und stellen es in Ihrem Unter-
nehmenskonzept entsprechend dar. Allerdings gibt es einige Kapitel, die in keinem Unternehmenskonzept
fehlen diirfen. Damit beschreiben Sie den Kern lhrer unternehmerischen Aktivitaten und Planungen. Nut-
zen Sie deshalb die folgenden vier Bausteine als Grundgeriist fiir Inr Unternehmenskonzept und passen Sie
dies Ihrem konkreten Vorhaben an.

2.1 Erster Baustein: Deckblatt und Inhaltsverzeichnis

> Deckblatt mit Logo, Unternehmensname und Anschrift, Datum, Verfasser mit Privatanschrift und Telefon-
nummer
> Inhaltsverzeichnis (ggf. nach eigener Gliederung aber angelehnt an nachfolgenden Aufbau)

2.2 Zweiter Baustein: Der Textteil

Zusammenfassung auf einer Seite

Geschaftsidee mit ausflihrlicher Produkt- bzw. Dienstleistungsbeschreibung
Griinderperson(en)

Markt und Branche

Wettbewerbssituation

Standort mit Beschreibung

Marketing und Vertrieb

Unternehmensorganisation inkl. Personal und Management

Chancen und Risiken

V20 20 20 20 20 2R 22

2.3 Dritter Baustein: Betriebswirtschaftliche Finanzplanung*

Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan

Investitionsplan (fiir Investitionen liber einen ldngeren Zeitraum)

Ermittlung des Unternehmerlohnes (privater Kapitalbedarf)

Umsatz- und Ertragserwartung (Rentabilitatsvorschau) nach Monaten im ersten und zweiten Geschaftsjahr
Umsatz- und Ertragserwartung nach Jahren (drei bis vier Geschaftsjahre)

Liquiditatsvorschau fiir 24 Monate (bei Fremdfinanzierung grundsatzlich erforderlich)

NN 2N NN

2.4 Vierter Baustein: Anhange und Anlagen®

Lebenslauf und Qualifikationsnachweise

Miet-/Pachtvertrag, Fotos, Lageplane, Grundbuchauszug des Gewerbegrundstiicks bzw. Immobilie
Preislisten und Angebotslisten

ggf. Genehmigungen, Konzessionen (soweit erforderlich)

ggf. diverse Vertrage (z. B. Kaufvertrag, Leasingvertrag, Kooperationsvertrag, Gesellschaftsvertrag)
ggf. Kostenvoranschlédge fiir Investitionen

N2 22 N2

HINWEIS! Auf spezielle Erfordernisse, die z. B. bei der Produktentwicklung und in Testphasen auftreten

konnen (Zulassungen, Patent- und Gebrauchsmusterschutzrechte u. a.), wird in dieser Publikation nicht
eingegangen.

* Falls Sie einen Kreditantrag stellen, kann die Bank noch weitere Nachweise einfordern.



3. ZWEITER BAUSTEIN: DER TEXTTEIL
3.1 Zusammenfassung

Die Zusammenfassung ist eine Kurzbeschreibung lhres Vorhabens auf einer Seite und sollte immer zum
Schluss verfasst werden. Sie enthalt die Kernaussagen aus jedem Kapitel, insbesondere
® Unternehmensname
Rechtsform
Produkt- bzw. Dienstleistung
Kundennutzen, Marktsituation
Standort, Kapitalbedarf
wichtige Finanzdaten (Umsatzvolumen, Kosten und Gewinn in den ersten drei Jahren)
Zeitpunkt der Griindung

3.2 Geschaftsidee

> Hintergriinde, Ursachen und persénliche Zielstellung der Griindung
> Konkretes Produkt- und/oder Dienstleistungsangebot
e Ausflihrliche Beschreibung der wichtigen Merkmale
Zusatzleistungen und -garantien
Besonderheiten der Geschiftsidee - inkl. Kundennutzen (Alleinstellungsmerkmal)
Lang- und kurzfristige Unternehmensziele
Ggf. erforderliche Erlaubnis, Genehmigungen und Zulassungen

HINWEIS! Aus der Geschaftsidee werden immer verkaufsfahige Produkte und/oder Dienstleistungen ab-

geleitet.

3.3 Griinderperson(en)

> Fachliche Voraussetzungen: Branchenkenntnisse mit Berufserfahrung, Qualifikationsnachweise, Hob-
by etc. mit Bezug zur Griindung

> Kaufmannische Kenntnisse z. B. Griinderseminare

> Stérken, Defizite mit MaBnahmen zur Beseitigung

> Kontakte zu Kunden, Lieferanten, Verbanden

3.4 Markt und Branche

N

Kundenabgrenzung (Geschéfts- und Privatkunden, Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf, Einkaufsver-
halten, Lauf- oder Stammkundschaft etc., 6rtlich, regional, bundesweit)

Relevante Markte aufzeigen (Marktvolumen, -anteil, -zugang; Massen-, Premium- oder Nischenmarkt)
Darstellung der Bediirfnisse/Probleme der Kunden

Ggf. bestehende Referenzkunden/Abhangigkeit von GroBkunden darstellen

Kurz- und langfristige Kundenentwicklung mit Umsatzpotenzial

Branche (aktuelle Situation und kiinftige Entwicklung hervorheben)

N2 222

3.5 Wettbewerbssituation

> Aufstellung der marktrelevanten Mitbewerber und deren Angebote und Preise
> Starken und Schwachen der Mitbewerber und Begegnung dieser durch eigene Starken



HINWEIS! Umfasst Ihre Geschaftsidee mehrere Geschaftsfelder, sollten diese im Konzept getrennt behan-
delt werden. Das gilt vor allem, wenn diese sich an unterschiedliche Kundengruppen wenden oder mit un-

terschiedlichen Vermarktungsstrategien umgesetzt werden. In jedem Fall sollte eine Form gewahlt werden,
die im gesamten Konzept eine eindeutige Zuordnung zwischen Produkt und Leistung, Kundengruppe und
Marktstrategie zuldsst.

3.6 Marketing und Vertrieb
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Erscheinungsbild, Unternehmensauftritt (Logo, Geschaftsausstattung: Visitenkarte, Stempel, Auto, etc.)
Erlauterung des Vertriebsweges z. B. stationdr, ambulant, online

Kapazitatsermittlung und geplante schrittweise Auslastung

Preise, Kalkulation, Strategie und deren Vermarktung

Planung verkaufsfordernder MaBnahmen und Kosten (Anzeigen, Internet, Aktionen, Vertriebspartner
etc.)

3.7 Standort mit Beschreibung

Erlauterung der Standortwahl (Kundennihe, Verkehrsanbindung, Lage, Umfeld, Mietpreis, Parkplatze)
Beschreibung der Geschaftsrdume (GroBe, Zustand, UmbaumaBnahmen) inkl. Genehmigungen (z. B.
Nutzungsdnderung der Baubehorde, Einverstindnis des Vermieters in Privatwohnung, Hygiene, Stell-
platzabldse etc.)

Beschreiben Sie alles, was erforderlich ist an technischer Ausstattung und Mobiliar; auch wenn dies
bereits vorhanden ist

Erldutern Sie ggf. den weiteren Investitionsbedarf in den ersten drei Geschéaftsjahren; evtl. geplanter
Ausbau des Unternehmens fiir die Zukunft

Erklaren Sie die Finanzierung des Vorhabens (Gesamtfinanzbedarf fiir Baukosten/Renovierung/Aus-
stattung; Griindungskosten; vorzufinanzierende Betriebskosten - i. d. R. mindestens drei Monate)
Standortvor- und nachteile mit ausgleichenden Faktoren und zukiinftige Standortentwicklung

3.8 Unternehmensorganisation inkl. Personal und Management

vobovov

Rechtsformwahl inkl. Begriindung, ggf. Gesellschaftsstruktur, Verteilung der Geschaftsanteile
Struktur und Aufgabenverteilung im Unternehmen

Planung von Mitarbeitern (Qualifikation, Kosten) und deren Entwicklung

Termine und Meilensteine benennen (Erreichen von UmsatzgroBen, Tatigen groBerer Investitionen)

3.9 Chancen und Risiken

>
>

Drei groBBten Chancen und Probleme des Vorhabens darlegen und Begegnung der Risiken
Drei groBten Starken und Schwachen des Vorhabens darlegen und Begegnung der Schwachen

HINWEIS! Uberzeugen Sie mit Ihren Aussagen in jedem Absatz. Das gilt vor allem, wenn Sie Kredite, Be-

teiligungen oder Biirgschaften bendtigen.

Am Anfang steht die Geschaftsidee, am Ende Ihr wirtschaftliches Ziel.
Den Weg dorthin beschreibt Ihr Konzept. Es ist lhre ganz personliche Strategie zum Erfolg.



4. DRITTER BAUSTEIN: BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHE FINANZPLANUNG
4.1 Allgemeine Hinweise

Die betriebswirtschaftliche Finanzplanung ist Bestandteil Ihrer Gesamtplanung und wird immer vor der
Unternehmensgriindung durchgefiihrt. Sie setzt sich mindestens aus dem Kapitalbedarfs- und Finanzie-
rungsplan, der Umsatz- und Ertragserwartung (Rentabilitat), der Liquiditdtsvorschau zusammen. Auf der
Basis von Branchenzahlen, Marktpreisen und individuellen Unternehmenskosten wird der kurz-, mittel-
oder langfristige Erfolg der Unternehmung geplant.

IHK-Vorlagen erleichtern lhre Planung

Die ,IHK-Vorlagen Finanzplanung” wurden fiir die Griindungsvorbereitung kleiner Unternehmen erarbei-
tet und kdnnen die Grundlage fiir Ihre betriebswirtschaftliche Planung bilden. Die IHK bietet Ihnen ein
einfaches und Ubersichtliches Modell, welches Sie auch ohne Vorkenntnisse oder betriebswirtschaftliches
Wissen erarbeiten konnen und mit dem es lhnen gelingen wird ...

Ihren Finanzbedarf fiir die Griindungsphase zu ermitteln

die Finanzierungsmdglichkeiten fiir Ihr Unternehmen zu konzipieren

die voraussichtliche Umsatzentwicklung darzustellen

die betrieblichen Kosten nach Einzelpositionen einzuschatzen

Ihre personliche wirtschaftliche Zielstellung klar herauszuarbeiten und

die Geldbewegungen in [hrem Unternehmen in der schwierigen Anfangsphase abzubilden
zusatzlich bietet der Soll-Ist-Vergleich fiir lhren anlaufenden Geschéaftsbetrieb ein einfaches
Instrument zur Analyse lhrer betrieblichen Ergebnisse.

Auch in spateren Jahren kénnen lhnen diese Vorlagen bei der Ergebniskontrolle und der Entwicklungspla-
nung gute Dienste leisten.

Die betriebswirtschaftliche Finanzplanung besteht aus sechs Dokumenten (Tabellenbl4ttern):

1. Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan

2. Privater Kapitalbedarf

3. Umsatz- und Ertragsvorschau nach Monaten

4. Mindest-Stunden-Satz fiir Dienstleister (Kalkulationshilfe)

5. Umsatz- und Ertragsvorschau fiir 3 bis 4 Jahre

6. Liquiditatsvorschau fiir 24 Monate (Soll-Ist-Vergleich fiir 3 Monate)

DOWNLOAD!
1. Laden Sie die Datei ,IHK-Vorlagen: Finanzplanung" kostenfrei herunter unter www.halle.ihk.de, Dok.-
Nr. 292 (Dateiformat: Microsoft Excel)

2. Speichern Sie anschlieﬁ_end die Datei auf einem Datentrdger, bevor Sie diese 6ffnen.
3. Driicken Sie nach dem Offnen der Datei zum Bearbeiten den Button ,Bearbeitung aktivieren".




Wichtige Tipps

> Planen Sie ein Geschiftsjahr immer in Ubereinstimmung mit dem Kalenderjahr (Januar bis Dezem-
ber), da Sie sonst zwei Jahresabschliisse benétigen. Ein vom Kalenderjahr abweichendes Geschiftsjahr
ist nur in der Landwirtschaft tiblich (z. B. 1. Juli bis zum 30. Juni). Die Aufnahme lhrer Geschaftstatig-
keit fallt zwar meist nicht auf den ersten Januar, es ist aber normal, dass das erste Geschéaftsjahr ein
sogenanntes Rumpfgeschaftsjahr ist.

> Beachten Sie bitte, dass die Planung nach Nettowerten, also ohne Umsatzsteuer erfolgt. Eine
Ausnahme stellt der Liquiditatsplan dar. Hier werden Bruttowerte ausgewiesen und dafiir die Ab-
fiihrung der Umsatzsteuer sowie die Riickerstattung der Vorsteuer dargestellt. Wenn Sie die Klein-
unternehmerregelung in Anspruch nehmen, also brutto gleich netto ausweisen, setzen Sie zuerst die
Umsatzsteuersitze im Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan auf null. (1. Tabellenblatt Spalte F) D
(M)eine Unternehmensgriindung, Seite 38

> Bewusst haben wir auf starke Zusammenfassungen in den einzelnen Planteilen verzichtet (z. B.
,Sachkosten" als eine Position). Das Modell ist dadurch transparent und fiir betriebswirtschaftlich we-
niger Versierte ebenso verstandlich. Sie werden damit auch zu einem spateren Zeitpunkt die Zahlen
nachvollziehen konnen.

> Mit der Bearbeitung dieses Planungsmodells erfiillen Sie die formalen Anforderungen zur Be-
antragung von Forderinstrumenten der Agentur fiir Arbeit und des Jobcenters (Griindungszuschuss,
Einstiegsgeld) sowie aller Darlehen einschlieBlich Darlehen 6ffentlicher Forderbanken (z. B. KFW oder
Investitionsbank Sachsen-Anhalt).

> Beachten Sie, dass sich die Zahlen aus dem Zahlenteil Ihres Konzeptes logisch herleiten lassen
und nicht im Widerspruch zu den Textaussagen stehen diirfen. Je griindlicher Ihre Uberlegungen und
Ausfiihrungen im Text zu Preisen, geplanter/mdglicher Auslastung und Ihren Sachkosten sind, desto
logischer wird lhre Finanzplanung.

> Sie kdnnen, wenn es dem besseren Verstindnis dient, auch die Textformulierungen dndern, dabei
aber auf sachliche Richtigkeit in den Rubriken achten. Das bedeutet z. B.: unter Umsatz diirfen nur
betriebliche Umsatze, unter Kosten nur betriebliche Kosten ausgewiesen werden. Nicht jede Einnahme
ist auch ein Umsatz und nicht durch jede Ausgabe entstehen betriebliche Kosten.

> Erarbeiten Sie lhre Erfolgsplanung selbst! Sie miissen wissen, was in lhrem Unternehmen passiert
und lernen dabei betriebswirtschaftliche Zusammenhange zu verstehen!

Vorteile des Planungsmodells! Das IHK-Planungsmodell hat einen einfachen Aufbau. Die enthaltenen
Tabellenblatter sind untereinander verkniipft und stellen ein Grundmodell dar. Ziel dieses Planungsmodells
ist eine Aussage Ulber die Erfolgsaussichten lhres Unternehmens. Dieses Modell richtet sich an Einzelunter-
nehmen, bildet aber auch wesentliche Finanzplanteile fiir Gesellschaften ab. Falls eine Inventariibersicht
zur Ermittlung von Abschreibungen notwendig ist, kann das Planungsmodell ganz einfach um ein weiteres
Tabellenblatt erweitert werden. Dies gilt auch fiir notwendige Erlauterungen der geplanten Umsatze.

Bei gréBeren Vorhaben und Gesellschaftsgriindungen wird das Planungsmodell jedoch nicht allen Anforde-
rungen gerecht. Es enthalt weder eine Er6ffnungsbilanz noch berlicksichtigt es Warenbestandsbewegungen.
Genauso wenig werden Investitionen liber einen ldngeren Zeitraum dargestellt. Nutzen Sie als erstes die
Griindungsberatung der IHK oder eines Branchenverbandes und informieren Sie sich dort liber weitere
Beratungs- und Hilfsangebote.




4.2 Kapitalbedarfsermittlung und Griindungsfinanzierung (1. Tabellenblatt)

Dieser Teil untergliedert sich in:

I/Il.  Anschaffungskosten (Anlagevermdgen) und einmalige Griindungskosten
[l Laufende Betriebskosten werden bis zum ausreichenden Geldeingang vorfinanziert
IV./V.  Finanzierungsquellen zur Deckung des ermittelten Finanzbedarfs

I. und Il. Anschaffungskosten (Anlagevermdgen) und einmalige Griindungskosten

> Spalte B: Auflistung aller entscheidenden Anschaffungen (Gegensténde tiber 50 Euro) und Griindungs-
kosten. Die Erlduterungen dazu, die Sie bei der Kapitalermittlung unbedingt beriicksichtigen sollten, be-
finden sich in Klammern. Gern kdnnen Sie individuelle Anpassungen der Bezeichnungen vornehmen.

> Spalte C: Hier tragen Sie fiir alle Neuanschaffungen den jeweiligen Netto-Betrag ein (ohne Umsatzsteu-
er). Der entsprechende Umsatzsteuerbetrag erscheint automatisch in der Spalte E. Die Summen werden
fiir das Anlagevermdgen und die Griindungskosten automatisch ermittelt.

> Spalte D: Hier ermitteln Sie den Zeitwert |hres bereits vorhandenen Anlagevermégens und tragen diesen
in die jeweilige Zeile ein (Tipp: Nutzen Sie dafiir die Abschreibungstabellen der Finanzverwaltung oder
ermitteln Sie den dafiir marktblichen Preis beim Verkauf)

> Spalte E: Automatische Umsatzsteuerermittlung aus Spalte C mit dem Satz aus Spalte F.

> Spalte F: Umsatzsteuersatz, kann auch spezifisch angepasst werden. Auswirkung auf Spalte E.

lll. Laufende Betriebskosten werden bis zum ausreichenden Geldeingang vorfinanziert

> Spalte B: Auflistung aller entscheidenden Kosten, die monatlich anfallen. Die Erlduterungen dazu
befinden sich in Klammern. Gern kénnen Sie individuelle Anpassungen der Bezeichnungen vornehmen.

> Spalte C: Hier tragen Sie den jeweiligen Netto-Betrag (ohne Umsatzsteuer) fiir die jeweiligen monat-
lichen Betriebskosten ein. Der entsprechende Umsatzsteuerbetrag erscheint automatisch in der Spalte
E, jedoch auf Basis der Spalte D.

> Spalte D: Bitte in Zelle D21 die Anzahl der Monate eintragen, die vorfinanziert werden missen (min-
destens bis zum ausreichenden Geldeingang - Empfehlung ca. 3 bis 12 Monate). Die Berechnung der
jeweils entstehenden Kosten erfolgt automatisch sowie die Summenbildung des gesamten Umlaufver-
mogens.

> Spalte E: Automatische Umsatzsteuerermittlung aus Spalte D mit dem Satz aus Spalte F.

> Spalte F: Umsatzsteuersatz, kann auch spezifisch angepasst werden. Auswirkung auf Spalte E.

IV. und V. Finanzierungsquellen zur Deckung des ermittelten Finanzbedarfs

> Spalte B: Auflistung aller entscheidenden Finanzierungsarten. Die Erlduterungen dazu befinden sich in
Klammern. Gern kénnen Sie individuelle Anpassungen der Bezeichnungen vornehmen.

> Spalte C: Hier tragen Sie die Betrage ein, die Sie mit lhrem Vorhaben aus Eigen- und Fremdmit-
teln finanzieren wollen. Die Sacheinlagen (Spalte C51) werden aus dem Anlagevermégen automa-
tisch libernommen, da diese als Wert bereits vorhanden sind. Die Summen werden fiir die Eigen- und
Fremdmittel automatisch ermittelt. HINWEIS: Bitte beachten Sie, dass Banken und Férdermittelgeber
grundsatzlich nur den Nettobetrag fordern, da Sie die Umsatzsteuer vom Finanzamt wieder erstattet
bekommen (innerhalb von 2 Monaten). Die Umsatzsteuer ist demnach aus Eigenmitteln zu finanzieren.

> Spalte D: Die Ermittlung lhrer Finanzierungslast oder -reserve erfolgt in Zelle D62. Sorgen Sie dafiir,
dass Ihr Vorhaben immer eine kleine Reserve aufweist (positiver Betrag), um unvorhergesehene Kosten
abzufedern (Empfehlung: 10 Prozent des Kapitalbedarfes). Bei einer Finanzierungslast (negativer Be-
trag) ist Ihr Vorhaben nicht umsetzbar und damit auch nicht trag- und férderfahig.

HINWEIS! Tragen Sie noch lhren Unternehmens- und Inhabernamen sowie das Erstellungsdatum ein.
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4.3 Privaten Kapitalbedarf ermitteln (2. Tabellenblatt)

Mit dem privaten Kapitalbedarf wird der erforderliche Unternehmerlohn ermittelt. Das ist die einzige Ta-
belle, in der ausschlieBlich private Ausgaben enthalten sind. Beachten Sie bitte, dass hier auch Kranken-
und Rentenversicherung erfasst werden, die nicht zu den betrieblichen Kosten gehoéren!

I. Einnahmen

> Spalte B: Ermitteln Sie zunéchst alle lhre privaten Einkiinfte (ausgenommen die lhrer unternehmeri-
schen Tatigkeit).

> Spalte C: Hier tragen Sie die monatlichen privaten Einkiinfte ein. Hinweis: Verzichten Sie dabei un-
bedingt auf die Forderung des Lebensunterhaltes der Agentur fiir Arbeit oder des Jobcenters, da Sie ja
hier ermitteln wollen, welches Einkommen Sie bendtigen, wenn die Forderung der Arbeitsverwaltung
wegfallt.

> Spalte D: Automatische Ermittlung der jahrlichen Einnahmen und der ,Gesamt Einnahmen".

II., lll. und IV. Ausgaben fiir Haushalt, Versicherungen etc.

> Spalte B: Tragen Sie hier alle lhre privaten Ausgaben ein, die monatlich im Haushalt und flr Versiche-
rungen anfallen. Denken Sie auch an Riicklagen fiir die Einkommensteuer (erfahrungsgemaB sollten
Griinder dafiir circa 25 Prozent Ihrer Einkiinfte zuriicklegen) aber auch an Geburtstage, Urlaub, Weih-
nachten, Unterhaltsverpflichtungen, Tilgungs- und Zinszahlungen. Planen Sie in allen Bereichen auch
immer einen Puffer mit ein.

> Spalte C: Hier tragen Sie die monatlichen privaten Ausgaben ein.

> Spalte D: Automatische Ermittlung der jahrlichen Kosten und der ,Gesamt Ausgaben”.

Sie sehen nun lhren Mindestunternehmerlohn, den lhr Unternehmen nach dem Wegfall der Férderung
im Monat und im Jahr erwirtschaften muss. Wenn lhre Einnahmen nach Ablauf der Férderung nicht aus-
reichen, um lhren Lebensunterhalt zu sichern, brauchen Sie eine Alternative, um die dann entstehende
Liquiditatsliicke auszugleichen.

HINWEIS! Tragen Sie in der Zelle C42 noch lhre monatliche Forderung der Arbeitsverwaltung ein inkl.

eventueller Zuschiisse fiir die Sozialversicherungstrager. Nun sehen Sie auf einen Blick, ob Ihr Mindestun-
ternehmerlohn von der Forderung der Arbeitsverwaltung abgesichert ist.
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4.4 Umsitze und Ertrdge nach Monaten planen (3. Tabellenblatt)

HINWEIS! Nur wenn die erste Tabelle bearbeitet ist, fallt [hnen das Arbeiten hier leicht.

Die Umsatz- und Ertragsvorschau wird auch als Rentabilitdtsvorschau oder Umsatz- und Kostenplanung
bezeichnet. Sie dient der Ermittlung des Betriebsergebnisses und des zu versteuernden Gewinns. Sie enthalt
nur betriebliche NETTO-Umsatze (ohne Umsatzsteuer) und NETTO-Betriebskosten (ohne Umsatzsteuer). Alle
anderen Finanzplankategorien (wie z. B. 6ffentliche Finanzierungshilfen oder private Ein- und Ausgaben)
sind hier nicht enthalten!

Fiir die erste Zeit nach Aufnahme der Geschaftstatigkeit sollte auf jeden Fall nach Monaten geplant werden.
Bei der Angabe der Monate (1. Mo, 2. Mo., 3. Mo. ...) in unserem Modell handelt es sich um den jeweiligen
Geschaftsmonat, in dem Sie |hr Unternehmen griinden und nicht zwangslaufig Januar, Februar, Marz.
Wenn Sie z. B. im Monat Mai beginnen, fiillen Sie bitte nur die Monate 1 bis 8 aus, da der Monat Mai
Ihr erster Geschaftsmonat, der Monat Juni der zweite Geschdftsmonat und der Monat Juli der dritte Ge-
schaftsmonat ist. Die Monate 9 bis 12 bleiben demnach leer.

HINWEIS! Planen Sie das Geschiftsjahr immer in Ubereinstimmung mit dem Kalenderjahr (Januar bis
Dezember), da Sie sonst zwei Jahresabschliisse bendtigen. Ein vom Kalenderjahr abweichendes Geschifts-

jahrist nur in der Landwirtschaft tiblich (z. B. 1. Juli bis zum 30. Juni). Die Aufnahme Ihrer Geschiftstatigkeit
fallt meist nicht auf den 1. Januar, deshalb ist es normal, dass Ihr erstes Geschaftsjahr ein sogenanntes
Rumpfgeschiftsjahr (weniger als 12 Monate) ist.

> Spalte B: Bitte passen Sie die jeweiligen Umsatz- und Kostengruppen auf Ihr Vorhaben an, indem Sie
Anderungen oder Ergéinzungen vornehmen. Planen Sie dabei die Umsatze (netto - ohne Umsatzsteuer)
etwas vorsichtiger und die Kosten (netto - ohne Umsatzsteuer) etwas héher.

> Spalte C: Automatische Ubernahme der Kostenstruktur aus der Kapital- und Finanzplanung. Diese
Werte helfen Ihnen bei der Planung der folgenden Monate.

> Spalten D bis N und P bis W: Beriicksichtigen Sie bitte bei der Planung der monatlichen Umsatze
und Kosten auch saisonale Schwankungen, Ferienzeiten oder Quartals- und Viertel- oder Halbjahres-
zahlungen.

> Spalten O und X: Automatische Summenbildung der monatlichen Umsatze und Kosten im jeweiligen
Geschaftsjahr.

HINWEIS! Die zu erwartenden Umsatze bilden die Basis des Rentabilitatsplans. Doch wie gelangt man zu
nachvollziehbaren Umsatzen?

Im Dienstleistungsbereich existieren Arbeitszeitrichtwerte/Normen, die Vorgaben als RichtgréBen beinhal-
ten (z. B. m2/Stunde im Trockenbau). Im zweiten Schritt wird der eigene Stundenverrechnungssatz zu den
produktiven Stunden ermittelt, welche dann den maximal erreichbaren Umsatz fiir das Unternehmen ab-
bilden. Diese Umsatze missen nun auf die Griindungsphase heruntergebrochen werden. Haufig erwarten
Unternehmensgriinder zu hohe Umsdtze, die sich gerade in der Anfangszeit noch nicht realisieren lassen.

Im Handel kdnnen ebenfalls statistische Zahlen herangezogen werden. Hier wird auf die Flachenproduk-
tivitat zurtickgegriffen, d. h. der durchschnittliche Jahresumsatz pro m2 Verkaufsflache. Multipliziert man
diesen Wert mit der tatsachlichen Verkaufsflache, erhdlt man den Jahresumsatz. In der Gastronomie sind
analog ebenfalls entsprechende Richtwerte erhaltlich.

Nutzten Sie auch fiir Inre Absatz- und Umsatzplanung unsere branchenspezifischen Vorlagen fiir Dienstleis-
ter, Gastronomen und Handler. Mehr dazu im Kapitel 4.9 ab Seite 24.




3. UMSATZ- UND ERTRAGSVORSCHAU NACH MONATEN (Rentabilitdtsvorschau)



4.5 Absatz- und Umsatzplanung fiir Dienstleister, Gastronomen, Handler

DOWNLOAD!
1. Laden Sie die Datei ,IHK- Vorlage: Absatz- und Umsatzplanung" kostenfrei herunter unter
www.halle.ihk.de, Dok.-Nr. 292 (Dateiformat: Microsoft Excel )

2. Speichern Sie anschlieBend die Datei auf einem Datentrdger, bevor Sie diese 6ffnen.
3. Driicken Sie nach dem Offnen der Datei zum Bearbeiten den Button ,Bearbeitung aktivieren".

Das Modell besteht aus sechs Dokumenten (Tabellenbldttern):

e 1. Dienstleister Jahr, 2. Dienstleister Folgejahr (mit nachstehender Erlauterung und Abbildung)
3. Gastronom Jahr, 4. Gastronom Folgejahr
e 5 Handler Jahr, 6. Handler Folgejahr

Normalpreiskalkulation

> Spalte A und Zeile 6 bis 16: Passen Sie die jeweiligen Dienstleistungs-/Honorar- oder Provisionsbe-
reiche auf Ihr Vorhaben an, indem Sie Anderungen oder Ergénzungen vornehmen (bitte so ausfiihrlich
wie maglich).

> Spalten B, C und Zeile 6 bis 16: Tragen Sie hier die Kosten fiir die jeweiligen Dienstleistungs-/Hono-
rar- oder Provisionsbereiche ein.

> Spalten D, E und Zeile 6 bis 16: Tragen Sie hier Ihren Aufschlag ein (in Prozent), den Sie bendtigen,
um lhre gesamten betrieblichen Kosten (z. B. fiir Miete, Strom, Personal, PKW, Buchfiihrung, Werbung
etc.) abzusichern. AuBerdem sollten Sie einen Aufschlag z. B. fiir saisonale Schwankungen und das
unternehmerische Risiko mit einbeziehen.

> Spalten F bis M und Zeile 6 bis 16: Automatische Ermittlung des Netto- und Brutto-Preises.

Angebotspreiskalkulation

> Spalten N, O und Zeile 6 bis 16: Tragen Sie hier Ihren Aufschlag ein (in Prozent), den Sie bendtigen,
um lhre gesamten betrieblichen Kosten (z. B. fiir Miete, Strom, Personal, PKW, Buchfiihrung, Werbung
etc.) abzusichern. Sollte die angegebene Vorgabe von 25 % nicht ausreichen, liberschreiben Sie diese
einfach mit einem hoheren Wert.

> Spalten P bis W und Zeile 6 bis 16: Automatische Ermittlung der Netto- und Brutto-Preise.

Absatz-Anzahl nach Kalenderwochen mit Angabe der Ferienzeiten

> Spalten B bis AA und Zeile 23 bis 33 sowie 77 bis 87: Tragen Sie den prognostizierten Absatz Ih-
rer Dienstleistungs-/Honorar- oder Provisionsbereiche nach Kalenderwochen ein. Beriicksichtigen Sie
dabei die Ferienzeiten.

> Spalten B bis AA und Zeile 34 und 88: Automatische Ermittlung Ihres Gesamtabsatzes Ihrer Dienst-
leistungs-/Honorar- oder Provisionsbereiche pro Kalenderwoche.

Netto-Umsatz-Ermittlung nach Kalenderwochen (automatisch)

> Spalten B bis AA und Zeile 38 bis 48 sowie 92 bis 102: Automatische Nettoumsatzermittlung auf
Basis der eingetragenen Absatzzahlen zu den entsprechenden Dienstleistungs-/Honorar- oder Provi-
sionsbereichen.

> Spalten B bis AA und Zeile 49 und 103: Automatische Ermittlung Ihres Gesamtnettoumsatzes lhrer
Dienstleistungs-/Honorar- oder Provisionsbereiche nach Kalenderwoche.

> Spalte AB und Zeile 38 bis 49 sowie 92 bis 103: Automatische Ermittlung des Gesamtnettoumsat-
zes nach Dienstleistungs-/Honorar- oder Provisionsbereiche. Diese Zahlen konnen Sie in lhre Umsatz-
und Ertragsvorschau libernehmen.



ABSATZ- UND UMSATZPLANUNG FUR DIENSTLEISTER, 1. HALBJAHR



4.6 Orientierung zum Mindest-Stunden-Satz (4. Tabellenblatt)

HINWEIS! Nur wenn die ersten drei Tabellenblatter vollstdndig bearbeitet sind, kann lhr korrekter Mindest-
stundensatz ermittelt werden. Geplante Kundenrabatte sind jedoch vorher auf den Stunden-Satz aufzu-

schlagen. Dieser Tabellenteil wurde fiir Dienstleistungsunternehmen erarbeitet, kann aber auch als Orientie-
rung fiir alle anderen Branchen zur Preiskalkulation und fiir die Entwicklung der persénlichen Preisstrategie
dienen.

Arbeiten Sie unter lhrem erforderlichen ,Mindest-Stunden-Satz" wird Ihr Unternehmen nicht tragfahig.
Das heil3t, Sie werden immer auf staatliche bzw. familidre Unterstlitzung angewiesen sein, wenn lhre
Forderung auslauft. Suchen Sie sich besser rechtzeitig die Kunden, die bereit sind, hren ,Mindest-Stun-
den-Satz" zu bezahlen, statt mit einem Dumpinglohn auf Kundenfang zu gehen. So schnell, wie Sie diese
Kunden gewinnen, werden Sie lhnen auch wieder weglaufen, wenn Sie die Preise anheben, um davon zu
leben.

> Spalte B: Auflistung der anfallenden Kosten. Die Ermittlung der produktiven Arbeitszeiten fiihrt zur
Ermittlung des Mindeststundensatzes und der sich daraus ergebenden Mindest-Netto-Umsatze.

> Spalte C: Ergdnzen Sie nur noch die Zahlen in den Zellen mit der gelben Markierung. Rufen Sie dazu
die Berufsgenossenschaft an und fragen Sie diese nach der Hohe der monatlich anfallenden Beitrage
fiir Unternehmer (ohne Angestellte). Ermitteln Sie auBerdem lhren jahrlichen Einkommensteuersatz
inkl. Solidaritatszuschlag und rechnen diesen bitte auf den Monat herunter.

> Spalte D bis F: Vergleichsrechnungen, die Férdermittelgeber als Minimum fiir erfolgreiche Unterneh-
mer ansetzen.

HINWEIS! Diese Mindest-Stunden-Satz-Kalkulation ist ausschlieBlich fiir Dienstleistungsunternehmen

konzipiert. Handler, Gastronomen und Handwerker verwenden bitte extra Kalkulationsschemas fiir Ihre
Branche. Fragen Sie dazu einfach |hre IHK, Handwerkskammer oder lhren Unternehmensberater.




4. MINDEST-STUNDEN-SATZ FUR DIENSTLEISTER



4.7 Umsatze und Gewinn langfristig planen

HINWEIS! Nur wenn die dritte Tabelle bearbeitet ist, fallt Innen das Arbeiten hier leicht. Bei der Umsatz-

und Ertragsvorschau (Rentabilitatsvorschau) handelt es sich um eine Prognose lIhrer zukiinftigen Umsétze
und das sich daraus ergebende Betriebsergebnis.

Die Werte werden fiir die ersten beiden Geschaftsjahre automatisch aus Tabelle 3 ibernommen. Da aber
in vielen Fallen die geplante Auslastung und der angestrebte wirtschaftliche Erfolg erst im dritten oder
vierten Jahr erreicht wird, sollten mindestens 3, besser 4 Jahre geplant werden.

20

Spalte B: Bitte passen Sie die jeweiligen Umsatz- und Kostengruppen auf lhr Vorhaben an, in dem Sie
Anderungen oder Erganzungen vornehmen. Planen Sie dabei die Umsitze etwas vorsichtiger und die
Kosten etwas héher.

Spalten C und E: Automatische Ubernahme der Umsatz- und Kostenplanung aus der Umsatz- und
Ertragserwartung nach Monaten. Diese Werte helfen Ihnen bei Planung der Spalten G und .

Spalten G und I: Tragen Sie hier Ihre Umsatz- und Kostenplanungen pauschal fiir die jeweiligen Jahre
ein.

Spalten D, F, H und J: Die jeweiligen Prozentwerte geben das Verhaltnis zum Umsatz und den Kos-
ten wieder. Achten Sie darauf, dass die Prozente sich bei den Kostenstrukturen von Jahr zu Jahr
in den gleichen Verhaltnissen bewegen. Orientierungshilfe geben die Branchenbriefe der Volks- und
Raiffeisenbanken  (https://www.vr-bankmodul.de/wbplus/vr-gruendungskonzept/index.php?bankna-
me=~€tblz=000 ) und die Branchenreports des Sparkassenverlages (https://www.sparkassen-shop.de/
verlag/shop/branchenreports-online,268/)



5. UMSATZ- UND ERTRAGSVORSCHAU FUR VIER JAHRE
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4.8 Liquiditat fiir 24 Monate planen (6. Tabellenblatt)

HINWEIS! Nur wenn die dritte Tabelle bearbeitet ist, fallt Ihnen das Arbeiten hier leicht. Die Liquiditats-

vorschau spiegelt den realen Zahlungsfluss unter Berlicksichtigung von Zahlungsverzégerungen und der
Umsatzsteuer wieder.

Wahrend die Rentabilitdtsplanung der Ermittlung des Betriebsergebnisses dient (Netto-Umsatz minus Net-
to-Kosten), werden hier die tatsdchlichen Zahlungsein- und -ausginge geplant (inkl. Umsatzsteuer
und Zahlungsverzégerungen). Ziel ist die Errechnung des Liquiditatssaldos, der dem geplanten Kontost-
and entspricht. Deshalb ist hier auch keine Zusammenfassung nach Quartalen oder gar Jahren sinnvoll.

Der Liquiditdtssaldo darf niemals negativ sein! Das wiirde Zahlungsunfahigkeit bedeuten! Der Liquidi-
tatsplan enthalt Bruttowerte und gleichzeitig die Umsatzsteuerabfiihrung sowie die Vorsteuererstattung.
Beachten Sie dabei die Zahlungstermine, die zum Zeitpunkt der Abgabe der jeweiligen Umsatzsteuererkla-
rung entstehen.

Da sich unser Modell in erster Linie an die Rechtsform des Einzelunternehmens richtet, sind hier auch die
Privatentnahmen zu planen. Im Gegenzug dazu kénnen Geldzufliisse, die keine Betriebseinnahmen darstel-
len (z. B. Griindungszuschuss und Einstiegsgeld) mit eingearbeitet werden, da sie eine Deckungsquelle fiir
Privatentnahmen darstellen. Der Liquiditatsplan ist vor allem dann unverzichtbar, wenn Ihr Unternehmen
eine langere Einlaufphase braucht bis die Betriebseinnahmen die Betriebskosten und die Privatausgaben
decken und wenn Sie Kredite aufnehmen und die Tilgung sichern miissen.

> Spalte B: Bitte passen Sie die jeweiligen Einnahmen- und Ausgabenposten auf Ihr Vorhaben an, in dem
Sie Anderungen oder Erganzungen vornehmen (vgl. Umsatz- und Ertragsvorschau, 3. Tabellenblatt).

> Spalten C bis Z: Ubertragen Sie als erstes die Umsatze aus dem 3. Tabellenblatt unter Hinzurechnung
der Umsatzsteuer. Berlicksichtigen Sie dabei die Zahlungsverzogerungen beim Geldeingang.

> Fast alle Ausgaben werden aus der Umsatz- und Ertragserwartung automatisch unter Beriicksichti-
gung der jeweiligen Umsatzsteuer libernommen. Ergdnzen Sie die fehlenden Angaben in den einzelnen
Monaten (auch hier bitte unter Hinzurechnung der Umsatzsteuer).

Ermittlung der Umsatzsteuerabfiihrung und der Vorsteuererstattung

> Diese Werte werden nicht automatisch errechnet.

> Die Summe der monatlichen Umsatzsteuerbetrage aus den erzielten Einnahmen libertragen Sie einen
Monat spater in das Feld Umsatzsteuerabfiihrung (Verbindlichkeit - Zeile 46).

> Danach ermitteln Sie von allen Ausgaben im jeweiligen Monat die entsprechenden Umsatzsteuer-
betrage und rechnen diese zusammen. Das Ergebnis tragen Sie zwei Monate spater in das Feld Vor-
steuererstattung (Riickforderung - Zeile 11) ein. Die Umsatzsteuererkldrung sowie die Abfiihrung ist
im Regelfall zum 11. des Folgemonats dem Finanzamt einzureichen. Daraus ergibt sich eine zeitliche
Verzbgerung.

HINWEISE!
1. Korrigieren Sie ggf. die Privatentnahmen.

2. Kontrollieren Sie das gesamte Tabellenblatt auf Plausibilitdt und bearbeiten Sie ggf. noch freie Zeilen
und Felder.

Herzlichen Gliickwunsch!
Der Plan ist fertig. Setzen Sie ihn in die Tat um!
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4.9 Soll-Ist-Vergleich fir 3 Monate

Diese Tabelle konnen Sie erst erarbeiten, wenn die jeweiligen Ist-Ergebnisse vorliegen. Sie soll lhnen als
Instrument zur Kontrolle und Analyse dienen.

> Spalte B: Bitte passen Sie die jeweiligen Umsatz- und Kostenposten auf [hr Vorhaben an, indem Sie
Anderungen oder Erginzungen vornehmen (vgl. Umsatz- und Ertragsvorschau, 3. Tabellenblatt).

> Spalten C und E: Automatische Einblendung Ihrer Umsatz- und Kostenplanung aus dem 3. Tabellen-
blatt, (Umsatz- und Ertragsvorschau nach Monaten - Rentabilitatsvorschau)

> Spalten F und H: Tragen Sie bitte hier die real erzielten Nettoumsatze und die dazugehdrigen Kosten
ein.

> Spalten | und K: Automatische Ermittlung der jeweiligen Abweichungen auf Basis der Soll-Planung
und der Ist-Realitat.

> Spalten L und M: Tragen Sie bitte in Spalte L die jeweiligen Griinde fiir die entstandenen Abweichun-
gen und in Spalte M, die getroffenen und eingeleiteten MaBnahmen ein.
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SOLL-IST-VERGLEICH FUR 3 MONATE
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5. GRUNDUNGSVORBEREITUNG MIT DER IHK

Diese Hinweise beantworten Ihnen vielleicht noch nicht alle Fragen, die Sie im Zusammenhang mit lhrem
Unternehmenskonzept haben. Nutzen Sie deshalb folgende Angebote, um lhre Griindung effizient und
sicher vorzubereiten.

IHK-Konzeptbewertung/kostenfreie Griindungsberatung

Sie mochten den Schritt in die Selbststandigkeit wagen, sind sich jedoch unsicher inwieweit lhre Ge-
schaftsidee realisierbar ist? Dann vereinbaren Sie einen Termin mit den IHK-Griindungsberatern direkt bei
der IHK in [hrer Nahe unter der Telefonnummer: 0345 2126-0 oder per E-Mail: info@halle.ihk.de

Geforderte Griinderseminare

Empfehlenswert sind QualifizierungsmaBnahmen, um betriebswirtschaftliche und unternehmerische
Grundkenntnisse zu erwerben oder aufzufrischen. Existenzgriinderinnen und Existenzgriinder kbnnen im
Rahmen des Projektes ego.-WISSEN hilfreiche Unterstiitzung in Anspruch nehmen. Sowohl in der Vor-
griindungsphase als auch fiir Qualifizierungsmodule nach der Griindung wird ein Zuschuss von bis zu 100
Prozent der zuwendungsfahigen Qualifizierungskosten gewéhrt.

Weitere Informationen finden Sie unter www.halle.ihk.de, Dok.-Nr. 1690
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