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Ein Grindungskonzept ist die beste Voraussetzung fir den Start in die Selbststan-
digkeit. Erst nach der Erstellung des Konzeptes, wenn Sie die Chance und das Risi-
ko Ihrer Geschaftsidee auch in Euro berechnet haben, sollten Sie sich fir oder gegen
die Griindung eines Unternehmens entscheiden.

Ein Grindungkonzept ist die Voraussetzung

e flr einen erfolgreichen Start. Im Durchschnitt missen 50 % aller Grinder in
den ersten drei Jahren ihr Unternehmen wieder schlieBen. Bei den Griindun-
gen mit vorher erstelltem Grindungskonzept sind es nur noch 20 %.

e fiir die Beantragung von Fordermitteln, wie z. B. dem Uberbriickungsgeld der
Agentur flr Arbeit.

e flr die Beantragung von Foérderkrediten tGber Ihre Hausbank.

Achtung: Das Vorhaben darf bis zur Antragstellung fur einen Forderkredit noch nicht
begonnen worden sein. Wenn Sie 6ffentliche Mittel zur Finanzierung bendtigen, dur-
fen Sie also erst dann ein Gewerbe anmelden, wenn Sie den Kreditantrag fur einen
Forderkredit bei Ihrer Hausbank bereits unterschrieben haben.

Dieser Leitfaden muss auf ganz verschiedene Griindungsvorhaben passen. Von der
Suppenkiiche bis zu High-tec-Griindung. Uberlegen Sie bitte bei jedem Punkt dieses
Leitfadens, ob er fur lhre Griindung relevant ist. Legen Sie Ihre Gedanken in kurzen
Satzen oder Stichworten dar. Jeder Grindungsberater, dem Sie Ihr Konzept aus-
handigen, wird es streng vertraulich behandein.

Bevor Sie Ihr Konzept weitergeben, sorgen Sie daftir, dass es einen ordentlichen
Eindruck macht. So wie Sie Ihre Kleidung bei einem Vorstellungsgespréach sorgfaltig
auswabhlen, sollten Sie auch die Vorstellung Ihres Unternehmens behandeln, damit
es aulderlich einen guten Eindruck macht. Titelblatt und Inhaltsverzeichnis gehéren
immer dazu.

Beginnen Sie bitte bei der Bearbeitung des Konzeptes mit Kapitel 2. Das erste Kapi-
tel ist eine Zusammenfassung und wird zuletzt erstellt.



1. Grindungsvorhaben - Kurzbeschreibung

Dieses Kapitel ist eine schnelle Ubersicht fiir Kreditgeber und Institutionen, die den
Grunder beraten bzw. férdern sollen und damit ein wichtiger Teil des Konzeptes.

Zuletzt bearbeiten! Bitte kurz und deutlich: max. 1 DIN A4-Seite !

Nachstehende Punkte sind Zusammenfassungen der folgenden Kapitel des Konzep-
tes (wobei das Kapitel dieses Leitfadens, auf das sich die einzelnen Zusammenfas-
sungen beziehen, jeweils in Klammern angegeben ist).

Kurze und prazise Beschreibung der Geschaftsidee (basierend auf Kapitel 2)
o0 Besonderheit der Geschaftsidee
o0 Kundennutzen

Neugriindung oder Ubernahme? Rechtsform? (Kap. 3)

Personliche Kompetenz (Kap. 4)
o beruflicher Werdegang, soweit fir die Geschaftsidee relevant
o personliche Erfahrungen und Kenntnisse, soweit relevant

Marktanalyse (Kap. 5)
o MarktgroRRe (raumlich, quantitativ)
o0 Konkurrenz
o Zulieferer
o0 Kunden

Vertriebswege und Marketing (Kap. 6)

Mittel- und langfristige Ziele (Kap. 8)
o Gewinnziele
o Strategie zur Erreichung der Ziele
0 Vision — optimistisch und realistisch

Investitionssumme (Kap. 7), unterteilt in
o kurzfristige Investitionen (vor der Grindung)
o mittel- bis langfristige Investitionen

2. Produkt / Dienstleistung

Bitte beginnen Sie mit diesem Abschnitt, aber fassen Sie sich kurz. Viele Punkte
werden in den folgenden Kapiteln noch einmal aufgegriffen.

2.1. Beschreibung des Produkts bzw. der Dienstleistung

wichtigste Merkmale / Konkurrenzprodukte, -angebote

Bieten Sie etwas ganz Neues an? Oder wollen Sie die Kunden der Konkur-
renz fur sich gewinnen?

besondere Eigenschaften — Unterschied zu bestehenden Losungen (= Stand
der Technik)

Gesetzliche Einschrankungen oder Vorschriften

Patentsituation
o Kann die Idee geschitzt werden?
0 Mussen Lizenzen / Nutzungsrechte von Dritten erworben werden?

Ist eine Garantie vorgesehen?
Serviceangebot?



Wichtig: Verstandlichkeit — Fachausdriicke vermeiden oder erklaren. Den Stand der
Technik nachvollziehbar erlautern.

2.2. Kundenvorteile / Kundennutzen

e Qualitatsvorteile

e Preisvorteile

e Starken / Schwachen des eigenen Angebotes

e Starken / Schwachen des Konkurrenzangebotes

2.3. Zukunftsaussichten

e Weiterentwicklung
e Erschliel3en neuer Anwendungsfelder
e strategische Allianzen (kann bei Ansiedlung bereits berticksichtigt werden)

3. Unternehmen - Griindungsart und Unternehmensorganisation

e Rechtsform mit Begriindung
e Name und Sitz des Unternehmens

e weiterer Personalbedarf ?
o Anforderungsprofile
o Einsatzplanung
o Personalkosten

nur fir Einzelunternehmer/innen

e Erreichbarkeit fur die Kunden
e Arbeits- und Urlaubszeiten

nur fir Gesellschaften (d.h. Teamgrindungen/mehrere Griinder)

e Anteile der Gesellschafter mit Begriindung

e Personliche Ziele der Gesellschafter (z. B. wird der Kapitalanteil dauerhaft ge-
halten? Sollen Gewinne ausgeschuttet oder reinvestiert werden?)

e mehrere Grinder / Einstellung von Fuhrungskraften:
o klare Trennung von Kompetenzen
o Aufgabenverteilung
o Vertretungsregelungen

e Gesellschafts- und Arbeitsvertrage
0 Rechtsberatungskosten?

nur fur Kapitalgesellschaften

e Kapitalausstattung
e Geschéftsfuhrer

Tipp: Bei mehreren Griindern sollte ein Gesellschaftsvertrag geschlossen werden.



4. Angaben zu den Grundern / Unternehmensleitung

Ein tabellarischer Lebenslauf jedes Griunders muss dem Konzept als Anhang 1 bei-
gefugt werden. In diesem Kapitel wird nur auf die Elemente des Lebenslaufes einge-
gangen, die fur die Geschaftsidee von besonderer Bedeutung sind, z. B.:

e Schul-, Ausbildungs- und Studienabschluss

e Zusatzqualifikationen

e Berufserfahrung / Praktika

e technische Kenntnisse

e kaufmannische Kenntnisse

e Branchenerfahrungen

Tipp: vorhandene Defizite nicht verheimlichen — Wege zur Aufarbeitung der Defizite
benennen (Fachleute engagieren, Weiterbildungsmalinahmen besuchen usw.).

Tipp: Prifen Sie sich selbst! Als Unternehmer/-in bendtigen Sie neben Fachwissen
und kaufmannischen Kenntnissen auch

e Kreativitat

o Flexibilitat
e soziale Kompetenz
e Disziplin

¢ Organisationstalent
e Ein Unternehmer muss seine eigenen Starken und Schwachen gut kennen

Haben Sie die volle Untersttitzung durch lhr soziales Umfeld?

e Wie ist Ihre familiare Situation?
e Unterstiutzung durch Freunde, Angehdrige usw.?

5. Markt und Konkurrenz

Bitte geben Sie zu allen Zahlen in diesem Kapitel lhre Quellen an. Wenn Sie schat-
zen, dann schreiben Sie ,eigene Schéatzung“ und erlautern welche Erfahrungen Ihrer
Schétzung zugrunde liegen.

5.1. raumliche Marktabgrenzung

e eigener Standort

e Abgrenzung des Marktes, auf dem das Produkt bzw. die Dienstleistung ange-
boten werden soll (z. B. Wuppertal oder Wuppertal und Schwelm oder NRW
usw.) — evtl. muss nach Geschaftsfeldern differenziert werden

5.2. Branche (Bitte kurz!)

e aktuelle Situation der Branche

e Einschétzung der zuklnftigen Entwicklung
e marktbestimmende Trends

e Innovationen

e (Okologische Entwicklungen



5.3. Wettbewerb

Wer sind die Konkurrenten? Firmen nennen! Grof3e? Wie viele?

Starken und Schwéchen der Mitanbieter.

Gibt es ahnliche Produkte oder Dienstleistungen (indirekte Wettbewerber)?
Wettbewerbsvorteile des eigenen Angebots.

5.4. Kunden

e Welches sind die Zielgruppen fur Ihr Angebot?

e Entscheidungskriterien der Zielgruppen (z. B. Preis, Qualitat, Service)

e Gibt es mogliche Gro3kunden in Threm Markt?

e Quantitatives Kundenpotenzial im oben rdumlich abgegrenzten Markt (5. 1.)
e Gibt es bereits Referenzkunden?

e Konnen Sie Multiplikatoren fur sich gewinnen?

e Absatzziele

6. Marketing und Vertrieb

6.1. Markteintrittsstrategie

e Markteintrittsstrategie
e Schritte der Markteinflihrung
e Zeitplan mit Kostenplan und Zwischenzielen

Tipp: Entwerfen Sie einen Zeitplan fur die ersten sechs Monate als Diagramm mit
Zeitachse, Aktivitaten und Zwischenzielen. Dieses Diagramm ist spater auch Grund-
lage Ihrer eigenen Erfolgskontrolle, denn nach sechs Monaten lasst sich schon rela-
tiv sicher tber den Erfolg oder Misserfolg einer Unternehmensgrindung urteilen.

6.2. Vertriebskonzept

e Vertriebswege

e eigene Vertriebsorganisation oder Nutzung externer Vertriebswege

e Vertriebskosten

e Qualifikation der Vertriebsmitarbeiter

e Geben Sie Rabatte? Welche Zahlungsziele gewéahren Sie lhren Kunden?

Wichtig: die Zielgruppen (aus 5.4.) mussen durch den Vertrieb alle erreicht werden.

6.3. Absatzférderung / Werbung

e Reichweite
e Offentlichkeitsarbeit
e Kosten

Tipp: Besuchen Sie schon im Vorfeld der Grindung ein Seminar zum Thema Pres-
se- und Offentlichkeitsarbeit.



7. Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan

\ Kapitalbedarfsplan €
Investitionen
1. | Grundsticke und Gebaude
2. | Renovierungskosten / Nebenkosten
3. | Betriebsausstattung
- Maschinen
- PC / Peripherie
- Verbrauchsmaterial
- Buroeinrichtung
- Burokommunikation
Fahrzeuge
Warenerstausstattung
Kaufpreis / Ubernahmepreis
Grindungsnebenkosten
Mietkaution
Patent-. Lizenz-, Franchisegebihr
Beratungen
Notar / Handelsregister
Kosten der Markteinflihrung
triebsmittel
Courtage
Vorfinanzierung von Auftragen
Reserve flr Betriebsmittel in der Anlaufphase
Reserve flur Lebensunterhalt in der Anlaufphase
Summe
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Finanzierungsplan €
Eigenmittel
Barvermogen
Sacheinlagen
Eigenleistungen
Verwandtendarlehen
Beteiligungskapital
Fremdmittel
Forderkredit
Hausbankkredit
Summe

Tipp: Als Reserve fur Betriebsmittel sollten Sie mindestens ¥ des Jahresbetrages
aus der Ertragsplanung (Kapitel 8) einsetzen. Da der Betriebsmittelbedarf abhangig
von Branche und Vorhaben unterschiedlich sein kann, dient zu Kontrolle des Kapital-
bedarfes die Liquiditatsplanung (Kapital 9). Ein positiver Liquiditatssaldo weist auf ei-
nen geringeren Kapitalbedarf, ein negativer auf weiteren Kapitalbedarf hin.

Als Reserve fur den Lebensunterhalt in der Anfangsphase sollten Sie mind. %2 der
angemessenen Privatentnahme aus der Ertragsvorschau (Kapitel 8) einsetzen.



Tipp: Es wird erwartet, dass mindestens 20 % Eigenmittel vorhanden sind. Forder-
kredite kbnnen nur tGber die Hausbank beantragt werden. Das Vorhaben darf bei Ant-
ragstellung allerdings noch nicht begonnen worden sein!

8. Ertragsplanung

Das Ziel jeder Neugriindung ist es, rasch die Gewinnschwelle zu erreichen und mog-
lichst hohe Gewinne zu erzielen. In der folgenden Ertragsplanung wird die Gewinn-
schwelle durch die Hohe des Aufwands definiert. Sie sollten deshalb als Ergebnis ei-
ne Null oder einen positiven Wert erreichen. Wenn bei der Planung ein Fehlbetrag
Ubrig bleibt, sollten Sie von einer Griindung Abstand nehmen.

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

Ertrag (€/Jahr)

Aufwand (€/Jahr)

Personalkosten (nicht fir Grinder/-in)

Raum- und Nebenkosten (nur betriebl. Nutzung)

Werbung

KfZ-Kosten (nur fir betriebl. Nutzung!)

Reisekosten

Telefon / Porto / Fax

BlUromaterial/Verpackung

Reparaturen/Instandhaltung

Versicherungen (nur betriebl.)
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Beitrage (z. B. Kammer)
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Leasing
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Buchflihrungskosten/Beratung
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Sonstiges
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Abschreibungen, z. B. fir:

- Buroeinrichtung

- PC / Birokommunikation

- Firmen-PKW

Zwischensumme (Aufwand flr Betriebsmittel)

14. | angemessene Privatenthahme

15. | Zinsaufwand

16. | Tilgung

17. | Gewerbesteuer

18. | sonstige Steuern

Summe

Ergebnis




Die Planung orientiert sich nicht an den Regeln des Steuerrechts! Sinn dieser Pla-
nung ist es, ein realistisches Bild von Aufwand (Kosten) und Ertrag zu ermitteln, da-
mit Chance und Risiko der geplanten Unternehmensgriindung beurteilt werden kén-
nen.

Wichtig: Wie setzen sich die Ertrage zusammen? Als Produktionsunternehmen ge-
ben Sie bitte die Nettoertrage (d. h. abzgl. Bestandsveranderungen, Materialaufwand
und Fremdleistungen) an. Bei Griindungen im Bereich Handel, Produktion, Gastro-
nomie u. 4. muss der Wareneinsatz extra ausgewiesen werden. Als Dienstleister/-in
nennen Sie unbedingt Ihren Tages- bzw. Stundensatz und die Zahl der Tagewerke,
die sie fur Ertrage in der angegebenen Hohe verkaufen mussen.

Tipp: Berechnung der Tagewerke

Jahresarbeitstage 250
abzgl. Urlaubstage

abzgl. Krankheitstage

Summe Tage

abzgl. 40 % Akquise- und Verwaltungsaufwand

Tagewerke

Wichtig: Bitte geben Sie bei dem Aufwand nur Kosten des Betriebes an. Personal-
kosten fallen nur an, wenn Sie jemanden beschéftigen. Die angemessene Privatent-
nahme dient zur Deckung des Lebensunterhalts der Griinder (einschl. aller Versiche-
rungen (Kranken-, Renten-, usw.), privater Miete usw.).

Tipp: Die Kfz-Kosten lassen sich nach der Faustformel: gefahrene km * 0,26 € be-
rechnen. Die angemessene Privatentnahme liegt im Durchschnitt etwa bei 30.000 €
pro Grunder pro Jahr.

Wichtig: Die Abschreibungen missen sich fir diese Planung nicht unbedingt am
Steuerrecht orientieren. Sie kbnnen den tatsachlichen Werteverzehr bericksichtigen,
um ein realistisches Bild ihrer Kosten zu bekommen. Was heil3t das? Z. B. werden
Computer steuerrechtlich Uber 4 Jahre abgeschrieben. Wenn sie aber ein Unterneh-
men im IT-Bereich grinden wollen, so kann es sein, dass sie alle zwei Jahre neue
PCs bendtigen. Wenn sie also bei der Griindung 5.000 € in die Computer investie-
ren, so sind diese fur ihren Betrieb nach Ablauf von zwei Jahren wertlos und missen
ersetzt werden. Der tatsachliche Werteverzehr — und damit die Hohe der Abschrei-
bung fur ihre Kostenplanung betragt in diesem Beispiel also 2.500 € pro Jahr. Ge-
nauso kann es auch sein, dass sie Investitionsguter langer nutzen kdnnen, als es
dass Steuerrecht annimmt. Auch in diesen Fallen geben sie bitte den tatsachlichen
Werteverzehr an.

In dieser Planung bertcksichtigen Sie bitte nur die betrieblichen Steuern, wie z. B.
die Gewerbesteuer. Der Jahresliberschuss wird bei Personengesellschaften Gber die
Einkommenssteuer versteuert, die fur diese Planung in der angemessenen Privat-
entnahme enthalten ist.



9. Liquiditatsplanung

lliquiditat ist der h&ufigste Konkursgrund. Deshalb legen vor allem Fremdkapitalge-
ber wie z. B. Banken und Sparkassen grof3en Wert auf eine Liquiditatsplanung. Fur
diese Planung ist entscheidend, wann gezahlt wird, d. h. wann Geld flief3t.

Die Liquiditatsplanung zeigt auch den Bedarf an Betriebsmitteln auf. Ein negativer
Saldo in der Anlaufphase sollte in der Planung der Finanzierung bericksichtigt wer-
den. Die Liquiditatsplanung ist fir die finanzierende Bank die Grundlage fir die Be-
stimmung der Hohe des bendétigten Grindungskredites und der Kreditlinie auf dem
Geschaftskonto.

Monat 1 | Monat 2 | usw. bis Monat 12 | Summe

Einzahlungen

Umsatz (inkl. USt.)

+ |+

Sonst. Einzahl. (erlautern!)

Summe Liquiditatszugang

Auszahlungen

Anlageinvestitionen

Personal

Material/Waren

Sonst. Betriebsausgaben

Kredittilgung

Zinsen

Umsatzsteuer

Steuern

Privatentnahme
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Sonstige Auszahl. (erlautern!)

Summe Liquiditatsabgang

Liguiditatssaldo

Finanzierung

Eigenkapital

+ |+

Fremdkapital

Liguiditatssaldo

Liguiditatssaldo kumuliert

Wichtig: Bitte erlautern Sie die ,Sonstigen Ein- und Auszahlungen®.

Tipp: In den sonstigen Betriebsausgaben werden die Punkte 3. (Werbung) bis 12.
(sonstige Kosten) der Ertragsplanung zusammengefasst.

Tipp: Beachten Sie, dass die Zahlungsziele, die Sie lhren Kunden gewéhren i. d. R.
ausgeschopft und Uberzogen werden. Umsatze fallen also nur bei Barzahlung direkt
mit der Erbringung der Leistung an. Beachten Sie besondere Zahlungstermine, wie z.
B. Steuern oder Materialeinkauf und saisonale Schwankungen.




Ansprechpartner in der Wuppertaler Griindungsberatung:

1. Startercenter NRW Wuppertal, Solingen, Remscheid
Nabila Laazizi, Tel.: 2490777
Erste Anlaufstelle fur alle Grindungsinteressenten.

2. Wirtschaftsforderung Wuppertal AGR

Antje Lieser, Tel.: 24807-25, Fax: 24807-26, E-Mail: lieser@wf-wuppertal.de;
Zielgruppe: samtliche Grindungswillige ohne Branchen- oder GréRenbeschrankung
www.wf-wuppertal.de, Lise-Meitner-Straf3e 13, 42119 Wuppertal

3. Agentur fir Arbeit Wuppertal

Manfred Lack, Tel.: 2828-245, Fax: 2828-571, E-Mail: manfred.lack@arbeitsagentur.de
Zielgruppe: arbeitslose Griindungsinteressierte aus dem Arbeitslosengeld | Bezug
www.arbeitsagentur.de, HiinefeldstraRe 3-17, 42285 Wuppertal

4. ARGE Wuppertal

Norbert Hering, Tel.: 74763-110, E-Mail: norbert.hering@arge-sgb2.de

Zielgruppe: arbeitslose Grindungsinteressierte aus dem Arbeitslosengeld Il Bezug
www.arbeitsagentur.de, Corneliusstral3e 2, 42329 Wuppertal

5.Bergische VHS Solingen-Wuppertal, Beratungsstelle Bildungsschecks

Susanne Spitzl, Tel.: 563-4036, Fax: 563-8494, E-Mail: susanne.spitzi@bergische-vhs.de
Zielgruppe: griundungswillige Frauen aus allen Branchen, Griindungsinteressierte mit Bil-
dungsbedarf

www.bergische-vhs.de, Bachstral3e 15, 42275 Wuppertal

6. Industrie- und Handelskammer Wuppertal-Solingen-Remscheid

Thomas Grigutsch, Tel.: 2490-710, Fax: 2490-799, E-Mail: t.grigutsch@wuppertal.ihk.de
Hagen Hintze, Tel.: 2490-705, Fax: 2490-799, E-Mail: h.hintze @wuppertal.ihk.de
Zielgruppe: gewerbliche Existenzgriunder (Industrie, Handel und Dienstleistungen)
www.wuppertal.ihk24.de, Heinrich-Kamp-Platz 2, 42103 Wuppertal

7. Technologiezentrum Wuppertal W-tec GmbH

Dr. Martin Hebler, Tel.: 31713-100, Fax: 31713-181, E-Mail: info@w-tec.de
Zielgruppe: Akademiker und technologieorientierte Griindungen
www.w-tec.de, Lise-Meitner-Stral3e 1-9, 42119 Wuppertal

8. bizeps, Bergisch Existenzgrindungsinitiative

Ulrike Timmler, Tel: 439-3383, Fax: 439-3205, E-Mail: timmler@uni-wuppertal.de
Zielgruppe: Absolventen, Studierende und wissenschaftliche Mitarbeiter der Bergischen Uni-
versitat

www.bizeps.de, Bergische Universitat Wuppertal, Gaul3straRe 20, 42119 Wuppertal

9. Stadtsparkasse Wuppertal

Ursula Heuft, Thomas Will, Carsten Meyer, Roland Siepmann, Tel.: 488-5620,
Fax: 488-7620; E-Mail: vorname.nachname@sparkasse-wuppertal.de
Zielgruppe: samtliche tragfahigen Existenzgrindungen mit Finanzierungsbedarf,
www.sparkasse-wuppertal.de, Islandufer 15, 42103 Wuppertal

10. Credit- und Volksbank eG

Sdren Diehl, Tel.: 980-1620, Fax: 980-1649, E-Mail: Soeren.Diehl@CredVoba.de
samtliche tragfahigen Existenzgrindungen mit Finanzierungsbedarf
www.credvoba.de, Bernhard-Letterhaus-Str. 1-3, 42275 Wuppertal
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