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Das Geschiaftskonzept
Das Drehbuch Ihrer Existenzgriindung
Informationsveranstaltung fir Existenzgriinder Der Markt, das Unternehmen
am 28.01.2014 in der IHK Ménchengladbach seine Kunden und Mitbewerber
nortisat’ ; nortisat’ -
will P will @ @
Winfried Eitel Lals)
Vorstellungsrunde [ ¥
Grindungsvorhaben - Geschéftsidee?
Ausbildung zum Industriekaufmann A”e|n Oder |m TEam7
Studium Abschluss: Diplom-Betriebswirt (FH) . . )
Controller-Akademie "Controller's Certificate, Gru ndungSZEItpunkt
Probleme und Schwierigkeiten?
amortisat' e K. betriebswirtschaftliche Beratung und Dienstleistung Ih r InfOrmatlonSSta nd')
Schwerpunkte d (] Grii i , ’
Controlling,
Ihr Ziel fur heute?
Listungen als KfW-Griindercoaching
férderféhiger Berater Beratungsprogramm Wirtschaft NRW
BAFA fiir gefo| g
(max. 1:30 Min pro Person)
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uill uill Ausgangslage
Ziele des heutigen Tages Entwicklung am Arbeitsmarkt Taktgeber fiir das Griindungsgeschehen
‘ 5.300,000 Erwerbslose [liniks]  smpmmiHK-Gespriiche mit Existenzgrindern frechis) 440,000
Hinterfragen der Griindungsmotivation P e
Risiken und Chancen erkennen e
Eigene Stérken und Schwéchen einschatzen 4300000 s
Entscheidung: Bin ich ein Unternehmer? 0
3.800.000 200,000
Was &ndert sich in meinem Leben? -23,5%
260.000
Welche Ziele verfolge ich als Unternehmer? 3300.000
I z30.000
Welche Herausforderungen muss ich auf
dem Weg dorthin bestehen? 2600000 200.000
) _ . . 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
= Vorgehensweise der Existenzgriindung klaren Quelle: Bundesagentur fiir Arbeit, HIHK Grindereport
Quelle: DIHK Grinderreport 2013
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Auch Arbeitslose besser vorbereitet
Arbeitslose Griinder in der IHK-Griindungsberatung ...
Griindungsmotive: Lust und Frust halten sich erstmals die Waage - haben sich 2u wenig Gedanken 2um
Kundennutzen ihrer Geschaftsidee gemacht
W Arbeitslosigheit “Unternehmer sein™
1 ... haben kaufménnische Defizite
2012 500 (Preiskalkulation/Kostenrechnung, betriebsw.
1 Planrechnungen...)
201 | £
- . uBern unklare Vorstellungen zur
2010 41% Kundenzielgruppe
009 | . .schitzen den zu erwartenden Umsatz
2008 440 unrealistisch hoch ein
2007 4000 kinnen ihre Produktidee nicht klar
beschreiben
2006 6%
... haben die Finanzierung inres Start-Ups nicht
005 3% griindlich genug durchdacht
2004 20ty
haben unzureichende Fach-
2003 44

[Branchenkenntnisse 30%

Quelle: DIHK Grinderreport 2013

Quelle: DIHK Griinderreport 2013

I mortisat’ I mortisat’
uill uill
Deutlich weniger Anf nach Stell F flir Férderprog
575 - - i
o Der Rote Faden bei der Griindung i
2858 12003 bis 006068
= - s v Orientierung und Entscheidung
E [ i LingsErdubashen " Unternehaiagta Motivation und Griinde fiir die Selbststandigkeit
sars = e Bin ich ein Unternehmertyp ?
% = Em Eigene Starken/Schwachen
. = Weiterbildung/Coaching R
] Planung
s T Wie soll die Geschéftsidee realisiert werden?
27983 o] M 28,0 .
RSN Finanzplan
15258 -18.4% Startkapital, Verdienstchancen, Finanzquellen
-85,1% Die Grindung und das Unternehmen
mlml-m-mli‘ﬂmlJﬂﬂ?IJDmIJﬂFﬂI:'l'I'IOI?GI'IJfI'IJI
Quelle: DIHK Griinderreport 2013
mortisat’ I mortisat’
uill
= Motivation fiir eine Griindung
e = Unternehmerischer Tatendrang
= Eigene Unternehmensidee
Reass = Giinstige Gelegenheit <
&;:::l ’—“ - = = Berufliche Frustration
Gringetnomen Conargston U e
:&am Fom aisten L G Farers = Arbeitslosigkeit
=== Y ot = Wunsch nach
e > mehr Unabhangigkeit
> mehr Erfolgserlebnissen
- beruflichem Aufstieg
- héherem Einkommen
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Die 5 haufigsten Fragen der Griinder

v Welche Férdermittel gibt es ?

v Wie hoch sind die Zinsen ?

v Wie lange dauert es, bis ich das Geld bekommen ?
v Kann ich den Mietvertrag schon unterschreiben ?

v Wo und wann muss ich meine Selbstdndigkeit

nortisat* ; ,%

y o
- .
7 Fragen, die Sie sich stellen sollten

= Besteht flir meine Produkte bzw. Leistungen Uberhaupt eine
Nachfrage?

= Welchen Nutzen hat mein Angebot (fir Kunden)?

&

Hat meine Geschéftsidee den ,gewissen Kick", so dass sie sich
von ahnlichen Angeboten abhebt?

Wer sind Uberhaupt mégliche Kunden?

=3

= Wer sind meine Mitbewerber bzw. Konkurrenten?

= Welchen zusatzlichen Vorteil kann ich meinen Kunden bieten?
=3

Was halten Freunde / Bekannte von meiner Idee?

anmelden ?
il nortisat’ il nortisat’
500
Herausforderungen Finanzielle Herausforderyng:s

Finanzielle Herausforderung
Persdnliche Herausforderung
Vertriebliche Herausforderung
Planerische Herausforderung

Organisatorische Herausforderung

v Einkommen reicht anfangs haufig nicht zum
Leben

v Einschrankung des Lebensstandards schwierig
v Aufzehrung der Ersparnisse
v Kapital gebunden in Wohneigentum oder Aktien

v Keine Riicklagen fir Selbststandigkeit

il nortisat

Persodnliche Herausforderung

o O

Uber die Runden

Altersbedingtkaum
andere Moglichkeit

\ o O
’ Nicht mehr for andere
kommen

o O

Hobby zum Beruf n
machen ( Selbstvervirichung Leistungsfaigkeit
—_ —

,Sie haben keinen mehr tiber sich, aber auch keinen mehr neben sich*

nortisat’ i ) ke

e

Vertriebliche Herausforderung

v Bisher Auftragszuteilung

v Akquise Chefsache oder AuBendienst

v Wenig Erfahrung in “Nutzenargumentation”

v' Zielgruppenorientierung gering ausgepragt

v Bereitschaft in Marketing zu investieren ist gering

v Akquisition Uber Preis
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Planerische Herausforderung -

v Planung macht Mihe.

v Trial-and-Error-Strategie

v Denken von Auftrag zu Auftrag
v keine langfristige Strategie

v Spontangriindungen wegen Ungeduld nach
mehrmonatiger Arbeitslosigkeit

nortisat'

=
Ui
Organisatorische Herausforderung:./ ﬁ

v Vorher war man ein Radchen im System, jetzt ist

man das System.
v Viele Griinder waren nie in Fihrungspositionen.
v Sie kennen nur den eigenen Aufgabenbereich

v" Kaum Denken in Zusammenhangen

il nortisat

Am Anfang der Unternehmensgriindung steht
eine Idee
N /i
Dies kann zum Beispiel sein - N
Neues / verbessertes Produkt - £}L > -
Neue / verbesserte Dienstleistung B\ * \
Kombination von Produkt und Service

Erkennen einer Marktlicke
(hohe Nachfrage, aber geringes Angebot)

Vorhandenes Produkt / vorhandene Dienstleistungen
preiswerter anbieten (aber mindestens identische
Eigenschaften!)

Wunsch zur Ubernahme eines vorhandenen Betriebes

nortisat'

Erfolgsfaktor Griinderpersonlichkeit
Unternehmerisches Know-How

Management und Organisation
Personalftihrung und Arbeitsrecht
Werbestrategien und Akquisetechniken
Finanzierung und Kapitalbeschaffung
Rechnungswesen und Steuerrecht

Branchenerfahrung
etc.

Traditionelles Anforderungsprofil an Griinder

il nortisat

Der PULS der Unternehmerperson

A

Personlicher Hintergrund
Unternehmerische Kompetenz
Leistungsmotivation

Sozialkompetenz

nortisat'

Personlicher Hintergrund
Grund fur die Selbststandigkeit / Motivation

Vorbereitung auf die Selbststandigkeit
Familiensituation

Gesundheitlicher Zustand / Belastbarkeit
Lebensstandard / Statusdenken

Notfallplan
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Unternehmerische Kompetenz
Organisationsfahigkeit
Ziele setzen
Unternehmerische Visionen
Entscheidungsfreudigkeit
Bereitschaft zur Verantwortungsiibernahme

Prasentationsfahigkeit

Begeisterungsfahigkeit

nortisat’

Unternehmerisches Denken und
Handeln

Ist strategisch - auf die Zukunft gerichtet
Ist nach auBen - auf Kunden ausgerichtet

Uberschreitet Grenzen - auch persénliche

il nortisat

Leistungsmotivation

Arbeitsfreude
Erfolgsorientierung
Durchsetzungsvermégen
Frustrationstoleranz

Einsatzbereitschaft

nortisat’

Sozialkompetenz
Zusammenarbeit mit anderen Menschen
Fihrungskompetenz
Kundenorientierung
Verhandlungsgeschick
Kontaktfreudigkeit

Belastbarkeit Angemessene auBere Erscheinung
Auftreten / PersoOnlichkeit
nortisat’ nortisat’

Fragen Sie sich:

= Reicht Ihr Fachwissen wirklich aus, um gegentber
Mitbewerbern bestehen zu kénnen?

= Haben Sie gentigend Kenntnisse und Erfahrungen im
Finanzwesen sowie in Betriebs- und Menschenfiihrung?

= Kennen Sie Ihre Branche so gut, dass Sie friihzeitig
Entwicklungen erkennen und nutzen kénnen?

= Haben Sie gepruft, ob rechtliche Hindernisse Ihrer
Selbststandigkeit entgegenstehen?

SWOT-Analyse

Bei einer SWOT-Analyse beschreiben Sie Ihre personlichen (internen)
Stérken und Schwéchen (Strength-Weakness) und die Chancen und Risiken
(Opportunities-Threats), die IThnen Ihr Umfeld fiir die Griindung bietet.

perstnliche Stirken personliche Schwichen

Markt-Chancen Markt-Risiken
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Die Ausarbeitung der Idee zum
Woran scheitern Existenzgriinder? Unternehmenskonzept
Finanzierungsmange! | ER Ziel des Unternehmenskonzeptes
Informationsdefizite ‘ ‘ 61 % o o
Darstellung, wie die Idee realisiert werden kann
panungsmngel _ o Darstellung, dass Ihr Projekt Erfolg haben wird
Familienprobleme |:| 0% Darstellupg, dass es sinnvoll ist, in Thr Projekt
zu investieren
Uberschatzung der _ 21%
eigenen Leistung s
Andere Einflisse % -
_ Ziel: von einem unkalkulierbaren WAGNIS ;i
Haufig gibt es fir Pleiten mehrere Ursachen. zu einem kalkulierten RISIKO!
Die angegebenen Prozentzahlen zeigen an, wie oft die jeweilige Ursache mit daran beteiligt war.
nortisat* nortisat’
uill uill
Wozu einen Businessplan schreiben? Woher bekomme ich Informationen ?
Mehr Klarheit ber einzelne Planungsschritte Verbénde (Berufsverband, Fachverband)
Fasst zusammen, was bisher an Infos vorhanden ist . .
Méglichkeit, Denkfehler zu korrigieren Institutionen (IHK, HWK)
Klare Strukturen -> kein Verzetteln Banken (Brancheninfos)
Priifung der Realisierbarkeit Behoérden (Finanzamt, Bauamt, Ordnungsamt)
Gutes Konzept Uiberzeugt
Geldgeber und Partner Beratung (Rechtsberatung, Steuerberatung,
Lieferanten und Kunden Unternehmensberatung)
Internet, Fachzeitschriften, Literatur
Nach der Griindung: o ) !
Ihr erster Controlling-Baustein zur Unternehmesfiihrung Gesprache mit Kunden und Wettbewerbern,
(Soll-Ist-Vergleich) Fachmessen
A7)
all nortisat* . all nortisat’
’ o '
Internetadressen fiir Griinder = Bestandteile Businessplan
www.existenzgruender.de
Das EXxi: inderportal des Bur ini iums fur Wirtschaft und Technologie mit
vielfaltigen weiteren Informationen rund um das Thema Existenzgriindung.
www.bmwi.de
Download der Broschiiren ,GriinderZeiten" auf den Seiten des BMWi Unterlagen

www.foerderdatenbank.de

Mit der Férderdatenbank des Bundes im Internet gibt die Bundesregierung einen
umfassenden und aktuellen Uberblick (iber die Férderprogramme des Bundes, der Lander und Finanzplanung
der Europédischen Union. =

0 Zusammenfassung
-l

I Produkte / Dienstleistungen
| b= rrodukte/Dienstleistungen
www.gruenderregion-niederrhein.de -

i Auftritt der n, Stédte, Kreise und Behdrden der Region zur _EJ Griinder (-team)

Existenzgriindung. Wer sich als Gewerbetreibender im Handel, Handwerk oder als
Dienstleister selbststandig machen will, erhélt hier Unterstiitzung.
N o 0 Der Markt Unternehmen
LU

www.startothek.de

Die startothek ist ein (1] ogramm, das ,
umfassende und jederzeit topaktuelle Rechtsinformationen zu bundes- und landesweit
geltenden Gesetzen, Verordnungen und Verwaltungsvorschriften enthalt.

Businessplan
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I amortisat’ I amortisat’
I||“ Das recnnet sich. I||“ Das recnnet sich.

Zusammenfassung Angaben zur Geschiftsidee

Bewertungskriterien Grundfragen Details Zukunftsaussichten

Werden wesentliche, zusammenfassende Aussagen getroffen zu:
Produkt/Dienstleistung
Alleinstellungsmerkmal
Kundennutzen
Griinder (-Team)
Zielgruppe
Entwicklung der Branche
Kapitalbedarf
Gewinnentwicklung

Ist die Zusammenfassung pragnant formuliert?

Ist der Textumfang der Zusammenfassung angemessen?
2-3 Seiten, 10 Minuten Leseaufwand

I amortisat’ I amortisat’
I||“ Das recnnet sich. I||“ Das recnnet sich.

Marktchancen / Marketing Produkte / Dienstleistungen

+ Was ist Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung?
Software zur ...
Gerat zur ...
Dienstleistung, mit der ...
+ Welche Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen existieren
bereits?
+ Welches Alleinstellungsmerkmal hebt Ihr Angebot von den
Konkurrenten ab?

I amortisat’ I amortisat’
I||“ Das rechnet sich. I||“ Das rechnet sich.
Kundennutzen, Zielgruppen Entwicklungsstand
~ Welches Problem oder welches Beduirfnis haben Ihre + In welchem Stadium der Entwicklung befindet sich Ihr Produkt /
Kunden? Ihre Dienstleistung?

+ Welche Entwicklungsschritte planen Sie?
+ Welchen besonderen Nutzen hat Ihr Angebot aus

Sicht der Kunden? ~ Gibt es eine Prototypen?

~ Welche Zielgruppe/n (potenzielle Kunden) kénnen ~ Mit welchen Entwicklungskosten miissen Sie rechnen?
Sie mit Ihrem Produkt / Ihrer Dienstleistung o ]
ansprechen? ~ Wie ist der Entwicklungsstand Ihrer Wettbewerber

(soweit bekannt)?

+ Wie schiitzen Sie Ihre Innovation?
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Griinder (-team) Unternehmen
1 Produkte / Dienstieistungen £ Zusammentassung,,
Pers. Eignung _ Unteriagen i:mm:“‘:m:mm" -
/Fachlich qualifiziert —— - - g
1 Griinder (-team) / Branchenerfahrung - " Businessplan Fihrung, Griinder
| Kfm. Know-how o e Unternehmen / Rechtsform, Steuern
\Familie A . Organisation
\Mitarbeiter
nortisat’ nortisat’
will will
Standort
Der Markt
besonders wichtig fiir Handel, Produktion, Gastronomie, z. T. Freiberufler .
Marktsegmentierung
Ihr Standort Wettbewerb
>  Gemeinde? Informationen Gber Standort
= Gewerbe- / Industrie- / =  Einzugsgebiet .
Mischgebiet? =  Einwohnerzahl und -entwicklung Llefe ra nten
=  Glnstiges Verkehrsumfeld? = regional anséssige Lieferanten Informationsquellen
Glnstige Parkplatzsituation? =  Kaufkraft
=  Arbeitsmarktlage
=  Anzahl der Wettbewerber
(Informationsquellen: Stadtverwaltungen, IHK)
nortisat’ nortisat’
will will

Marktsegmentierung und Marktpotential

Beschreibung des Gesamtmarktes

In welchem Gesamtmarkt/welcher Branche bewegt sich Ihr
Unternehmen?

Wie hat sich die Branche in der Vergangenheit entwickelt und wie sieht
die derzeitige Situation aus?

Welche Trends bzw. Prognosen sind fir Sie wichtig?

Wie groB ist der Gesamtmarkt/die Branche insgesamt

Nach welchen Kriterien kann die Branche, in der Sie agieren wollen,
segmentiert werden?

Welche Teilméarkte (Marktsegmente) ergeben sich daraus?

Was kennzeichnet Ihren Teilmarkt (Marktsegment)?

Wie groB ist die Zahl potenzieller Kunden sowie
Verkaufsstiickzahlen in Threm Segment?

Welche Kaufmotive und -gewohnheiten hat Ihre Zielgruppe?

Die Wettbewerber

Wer sind Ihre Wettbewerber?
Wie ist deren Preis- / Leistungsangebot?
Was tun die Wettbewerber im Bereich Marketing?

4 48 8 ¢

Ihre Starken im Vergleich zu den Wettbewerbern?
(z. B. Preis, Qualitat, Service)

= Ihre Schwéachen im Vergleich zu den Wettbewerbern?
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Marketing

nortisat'

Produktpolitik
Preispolitik
Vertriebspolitik
Kommunikationspolitik

Marketing-Mix

nortisat'

Produktpolitik

Deckt Ihre Angebotspalette die Bediirfnisse der
Kunden ab?

Welche Eigenschaften muss Ihr Produkt haben, um
das relevante Kundenbedirfnis abzudecken?

Welche Versionen Ihres Produktes / Ihrer
Dienstleistung sind fiir welche Kundengruppe
gedacht?

nortisat'

Preispolitik

Mit welchem Preis wollen Sie sich am Markt positionieren?
Nach welchen Kriterien bilden Sie den Endverkaufspreis
(Gewinnspanne, Absatzmenge, Kalkulationsschema)?

Ist Ihre Preisgestaltung auf Ihre Zielgruppe ausgerichtet?
Haben Sie Sonderkonditionen wie z.B. Rabatte, Zahlungsziel
usw. geplant?

Haben Sie die Zahlungsbereitschaft (Preiselastizitat) der
Zielgruppe beriicksichtigt? Was ist den Kunden der Nutzen
Thres Produktes wert?

Welches Ziel verfolgen Sie mit Ihrer Preisstrategie? Wollen
Sie mit einem niedrigen Preis schnell den Markt durchdringen
oder von Beginn an einen méglichst hohen Ertrag abschoépfen?

nortisat'

Kommunikationspolitik

Welche Kommunikationsstrategie verfolgen Sie?

Wie lenken Sie die Aufmerksamkeit der Zielkundengruppe auf
Ihr Produkt?

Wie wollen Sie diese Kunden erreichen?

Welche KommunikationsmaBnahmen passen zu ILhrer
Zielgruppe?

Wie gewinnen sie Referenzkunden?

Welche MarketingmaBnahmen planen Sie zu welchem
Zeitpunkt?

Welche Marketing-Ausgaben fallen an? Zur Einfiihrung und
spater?

Ist der Umfang Ihrer geplanten Kommunikationsstrategie
passend zum Vorhaben?

nortisat'

Vertriebspolitik

Uber welche Vertriebskanéle soll Ihr Produkt abgesetzt
werden?

Erreichen Sie Ihre potenziellen Kaufer mit den ausgewéahlten
Vertriebskanalen?

Welchen Anforderungen (Mitarbeiterzahl, -qualifikation, -
ausristzung usw. muss der Vertrieb entsprechen, um die
Marketingstrategie erfolgreich umzusetzen?

Wie stellen Sie die Qualitdt bei Fremdvertrieb sicher?

Wie bauen Sie Ihren Vertrieb auf? Was machen Sie selbst und
was lassen Sie machen?

Kénnen bereits bestehende Vertriebswege (Kooperationen,
strategische Partnerschaften) genutzt werden?

Haben Sie den Zeit- und Kostenfaktor bei der
Kundengewinnung bericksichtigt?

nortisat'

Finanzplanung
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uill uill

Der Ertragsplan (fiir 3 Jahre)

Ka pita I beda rf evtl. 3 Varianten: best case, real case, worst case
Grundsatz: Ohne Umsatzsteuer und Vorsteuer!
Unterscheidung in: 1. Umsatz 3. Personalkosten: 7. Kraftfahrzeugkosten
2. /. Wareneinsatz / - (Lsc':ﬂi 8. Reisekosten
- . .. . . Fremdleistungen - Gehalter 9. Kosten aus Leasingvertrégen
langfristigen Kapitalbedarf fiir nétige Investitionen v oloh ] Gehaltsnchenkosten 10, Buchfihrungs. | Berstimpetosten
. . . " ©Miete 11. Werbung
mittel- und kurzfristigen Kapitalbedarf fiir Vorrats- - Reinigung 12. Porto / Telefon
L. - Energie 13. Biromaterial
und Lagervermégen - Sonstiges 14, Zinsen
5. Reparatur, Instandhaltung der 15. Abschreibungen

laufende Betriebskosten

gewerblichen Raume

16. Sonstige Kosten
Versicherungen, Beitrage

o

Griindungskosten

= Rohgewinn = Summe der Kosten (Pos. 3 - 16)

personliche Lebensunterhaltskosten

Rohgewinn ./. Summe der Kosten (Pos. 3 - 16) =  Gewinn vor Steuern
./. Betriebliche Steuern
(Gewerbesteuer, Korperschaftssteuer)
= Gewinn nach Steuern

nortisat’ nortisat’
will will
Plan Ihrer Lebenshaltungskosten Unterlagen
1. Steuern auf das Einkommen
2. Krankenversicherung Lebenslauf
3. Rentenversicherung T
N Zeugnisse Unterlagen
4. Lebensverflcherung Referenzen ? n g @ 2ussmmentsssung
5 Pﬂ_egever_s":heru"g Marktanalysen / 3 Produkte ! Dienstieistungen
6. Private Miete Informationsquellen/ Businessplan
7. Lebensunterhalt fiir Kleidung, Essen etc. -
8. Sonstiges, z. B. Tilgung von Darlehen Finanzplanung
453 Marketing
Summe der privaten Ausgaben Pos. 1 - 8 0 Dor M
nortisat’ nortisat’

Businessplan Das Fazit

Was sind Ihre Hauptchancen

fiir den Erfolg?
Unterlagen

0 Zusammenfassun,
! G
-l £

Finanzplanung _CJ Produkte / Dienstleistungen
<inanzplanung . | == Frodukte/Dienstieistungen

Was sind Ihre Hauptrisiken
fiir einen Misserfolg?
)(mit Auflistung der GegenmaBnahmen)

Businessplan

LH Marketin _Ed Griinder (-team)

L3 Der Markt .~ \Unternehmen

10
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Probleme bei eingereichten
Businesspldanen

Defizite im kaufmé&nnischen Bereich

Fehlende Erfahrung in der eigenen Branche

Keine Erfahrung in Mitarbeiterfiihrung, -motivation
Fehlende Praxis beztglich Kundengesprache

Fehlende Markt- und Konkurrenzbeobachtung

Kein Uberblick {iber Kapitalbedarf, Startkapital

Ohne ausgearbeitetes Konzept zum Bankgesprach

Keine fundierten Informationen vorzuweisen, den kritischen
Fragen - fachlich und kaufmannisch - Stand zu halten.
Konzept ist in sich nicht schlissig (bzw. dargestellt)

Zu umfangreich: keine Diplomarbeit — konkrete Aussagen tber
das Vorhaben.

nortisat'

Warum eine gezielte
Griindungsberatung?

Pleiten und Griinde

> Gr

> Fehlende unternehmerische Kompetenz
> Auftragsmangel

> Finanzierungsengpasse

> Sonstige wirtschaftliche Griinde

v

Unternehmenskonzept
Personliche Griinde

v

nortisat'

Moglichkeiten der Forderung
Forderung durch offentliche Kreditprogramme

Mikrodarlehen, Startgeld, ERP-Darlehen,
Unternehmerdarlehen

Wichtig: Keine Investitionen oder Vertrage vor
Antragstellung

Lassen Sie sich beraten !

nortisat'

Moglichkeiten der Forderung

Férderung durch Wirtschaftsministerium
NRW, RKW, BAFA
Beratungszuschuss

sinnvoll bei komplexen Projekten wie
Betriebstibernahmen

nortisat'

Moglichkeiten der Forderung
Férderung - diverse Moéglichkeiten:

BMW 3- Tagesseminar fiir 40,00€
BPW-NRW ZuschuB zur Griinderberatung
AfA Grindungszuschuss Phase 1
AfA Griindungszuschuss Phase 2
Arge Einstiegsgeld

BAFA/ KfW  Coaching n.d. Grindung

“Grindercoaching Deutschland”

nortisat'

Im Fall des Scheiterns
Rechtzeitig beraten lassen Uber alternative
Vorgehensweise oder Aufgabe
(bevor Schulden drohen !)

Ziehen Sie Teilzeitjobs und Nebenjobs in Betracht,
um Liquiditat zu bewahren

11
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Die nachsten Schritte
Informieren Sie sich intensiv Gber Ihren Markt

Machen Sie sich frihzeitig Uber Voraussetzungen fir
Ihr Vorhaben schlau

Suchen Sie sich einen Berater Ihres Vertrauens

nortisat’

Vielen Dank fiir Ihre Aufmerksamkeit!

amortisat® e.K.
Winfried Eitel
Hermann-Brangs-Str. 9
47877 Willich
T 02156.979344
M 0172.8722545
winfried.eitel@amortisat.de
www.amortisat.de
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