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Businessplan - Checklisten

Dem Businessplan kommt in der Vorbereitung auf die Selbststdndigkeit
eine zentrale Rolle zu. Ein sorgfdltig ausgearbeitetes Unternehmens-
konzept ist die Grundlage flir Ihren erfolgreichen Start in die Selbst-
stédndigkeit. Er hilft TIhnen, die wirtschaftlichen Erfolgsaussichten
Ihres Vorhabens richtig einzuschédtzen und dient den Kreditinstituten,
der Industrie- und Handelgkammer, der Handwerkskammer oder anderen ex-
ternen Stellen als Grundlage, die Realisierbarkeit des Existenzgriin-
dungsvorhabens zu prufen.

Die Businessplan-Checklisten helfen Ihnen bei der Erstellung eines re-
guldren Businessplans. Natlrlich gibt es je nach Idee und Umfang der
Griindung verschiedene Anforderungen an den Businessplan im Detail. So
missen fir "kleine" Vorhaben sicherlich nicht so intensive Marketing-
pléne entwickelt oder Investitionsplanungen durchkalkuliert werden.
Dennoch sollten auch "kleine" Grindungen sorgfdltig geplant werden, um
eventuelle Schwlchen aufzudecken und Risiken zu minimieren.

Zum Businessplan gehdren:

Teil A: Kurzfassung
. Grinder (-team), Grindungsform, Herkunft der Idee, Start des Griun-

dungsvorhabens,
Investitionsvolumen / Finanzierung, Chancen und Risiken

Teil B: Ausfihrliche Darstellung des Vorhabensg

. Leistungen = Geschdftsidee

J Management / Grinder

. Markteinschatzung / Branche

. Standortanalyse

. Konkurrenzanalyse

. Marketing

* Geschdftsverbindungen

¢ Rechtsform

. Zukunftsaussichten (Chancen / Risiken)

. Kapitalbedarf (inkl. Abschreibungsplan, Materiallager, Personal-
plan)

. Finanzierung

. Liguidité&tsplan

. Ertrags- bzw. Rentabilitdtsvorschau

. evtl. Mindestumsatzberechnung (Break-even-Analyse)



Teil C: Anhang

. Lebenslauf

. Erganzende Angaben und Erliuterungen zu o. g. Punkten

° Angebote flr zu beschaffende Gliter

. Private Kosten

. Miet- bzw. Pachtvertrag

. Inventaraufstellung

. Bei Bauvorhaben: s@mtliche erforderliche Unterlagen (unbeglau-

bigt)

. Kaufvertrag, Bilanzen / Jahresabschliisse, aktuelle betriebswirt-
schaftliche
Auswertung (bei Unternehmenskauf / Beteiligung)

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

Tipp zum Konzept

Eine prézise Beschreibung des Vorhabens bildet den Kern eines jeden
Grindungs-Konzeptes. Darin erldutern Sie alle fiir Thre Geschiftsidee
wichtigen Punkte - auch solche, die sich flir Sie als Hindernisse oder
Schwierigkeiten erweisen kdénnten. Je nach Art Ihrer kiinftigen TAtig-
keit werden die Schwerpunkte in der Beschreibung variieren. Machen Sie
deutlich, welche besondere Zielsetzung Sie haben und inwieweit Sie
sich von der Konkurrenz abheben. Je ausfihrlicher und prdziser die Be-
schreibung ausfdllt, desto besser. Denn wenn Sie mit Ihrer Bank Uber
Geld reden, missen Sie ein detailliertes Grindungs-Konzept vorlegen.
Die Bank beurteilt auf der Grundlage Ihres Grindungs-Konzeptes, ob sie
Ihre Geschéftsidee flr realistisch, umgetzbar und damit auch fir fi-
nanzierbar hilt.

Tipp zum Kapitalbedarfsplan

Tragen Sie flr Thre Investitionen und Grindungsnebenkosten die voraus-
sichtlichen Betrdge ein, die einmalig zur Grlindung oder Betriebsiiber-
nahme anfallen. Kalkulieren Sie demgegeniiber Ihren Betriebsmittelbe-
darf - mdébglichst durch einen Liquiditdtsplan unterlegt - fiir die An-
laufphase (nicht zu knapp). Viele Grindungen scheitern wegen einer un-
zureichenden Kapitalausstattung.

Tipp zum Finanzierungsplan

Ihre Eigenmittel bilden die Grundlage flir eine solide Unternehmensfi-
nanzierung. Sie sollten in angemessenem Umfang (mind. 15%) eingesetzt
werden, um eine mdglichst krisenfeste Finanzierung zu erreichen. Prii-
fen Sie, ob glinstige staatliche Finanzierungshilfen wie Darlehen, Zu-
schiisse, Beteiligungen, Blirgschaften in Frage kommen.

Tipp zur Ertragsvorschau

Zu den wichtigsten wohl aber auch schwierigsten Berechnungen im Rahmen
des Business-Plans zdhlt die Ertragsvorschau. Wenn auch eine derartige
Prognose naturgemdfs mit Unwédgbarkeiten behaftet ist, so sollten Sie
doch in der Lage sein, die Erfolgschancen Ihres Leistungsangebotes
méglichst realistisch einzuschitzen. Daraus beantwortet sich die zent-
rale Frage, ob Sie mit Threm Vorhaben eine tragfdhige Vollexistenz er-
reichen und Ihren kiinftigen finanziellen Verpflichtungen nachkommen
kénnen.



Beachten Sie, dass Ihre geschdftlichen Erwartungen mit Ihren individu-
ellen betrieblichen Kapazitdten Ubereinstimmen. Erlautern Sie Ihre Um-
satzprognose (Menge, Preis der Produkte/Dienstleistungen). Da der Ge-
schéftserfolg in der Aufbauphase meist geringer und spdter als geplant
eintritt, sollten Sie eine zu optimistische Darstellung vermeiden.
Lassen sich die Absatzchancen fliir Ihre Produkte/Dienstleistungen nur
schwer abschidtzen, bietet eine zunéchst auf Kostendeckung angelegte
Planung eine grobe Orientierung.

Bitte beachten Sie Folgendes:

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

- Die Personalkosten sollten nicht nur die Bruttogehdlter und -18hne
enthalten, sondern auch die
Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung und freiwillige soziale
Aufwendungen.

- Berilicksichtigen Sie in der Ertragsvorschau die Kreditzinsen; die
Tilgungsbetrédge sind von den
Uberschiissen aufzubringen.

- Abschreibungen gind der Begriff flr die Absetzung kalkulatorischer
Betrédge fur die Abnutzung der Sachanlagen; sie umfassen auch die
Abschreibung geringwertiger Wirtschaftsgliter.

Stand: Marz 2013
Fir die Richtigkeit aller Angaben kénnen wir trotz sorgfaltiger Prii-

fung keine Gewdhr Ubernehmen.



Geschaftskonzept-Checkliste

1. Geschidftsidee

Was ist Ihre Gesché&ftsidee (Produkt oder Dienstleistung)?
Wie bekannt ist Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung?

Worin besteht die Innovation Threr Idee, um sich von der Kon-
kurrenz abzuheben?

Welche Probleme lésen Sie mit Ihrem Unternehmen?

Wie sieht Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung konkret aus?
Welchen Nutzen hat Ihr Angebot fir Ihre Kunden?

Warum sollte man Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung erwerben?
Wo liegen die Risiken Ihrer Geschéftsidee?

Mit wievielen Personen mdéchten Sie griunden?

Welche Rechtsform streben Sie an?

2. Griinderperson/-en
Welchen schulischen und beruflichen Werdegang haben Sie?
Welche fachlichen Qualifikationen haben Sie?
Verfligen Sie {ber kaufmdnnische Kenntnisse?
Verfligen Sie Uber Erfahrungen in der Branche Ihres Unterneh-
mens?
Welche Fadhigkeiten besitzen Sie (nicht), die die Fiihrung eines
Unternehmens erleichtern?
Sind Sie gesundheitlich fit und belastbar?
Erhalten Sie ausreichende Unterstlitzung von Ihrem Partner / Ih-
rer Partnerin flr Ihr Vorhaben?

[3. Markteinschitzung

Welche Kunden kommen in Frage (Zielgruppe)?

Kénnen Sie mit Ihrer Geschéftsidee den Winschen und Bedurfnis-
sen dieser Kunden entsprechen?

Wie grof ist das Marktvolumen dieser Kunden?

Mit welchen Aktivitaten kdénnen Sie Ihre Zielgruppe erreichen?
Bestehen bereits erste Kundenkontakte?

Bestehen Mdéglichkeiten der Erweiterung der Zielgruppe?

Wie groR ist die Kaufkraft der Kunden?

Sind Sie von GrofRkunden abhéngig?



|4. Wettbewerberanalyse

Wer gind Ihre Wettbewerber / Konkurrenten?

Was ist Ihr Wettbewerbsvorteil?

Wie schédtzen Sie die Nachhaltigkeit Ihres Wettbewerbsvorteils
ein?

Welche Vorzlige hat Ihr Produkt / Ihre Dienstleistung gegenliber
der Konkurrenz (Alleinstellungsmerkmal)?

Was kostet Thr Produkt / Ihre Dienstleistung bei der Konkur-
renz?

Wie kénnen die Konkurrenten reagieren?

Welchen Service bietet die Konkurrenz an?

Welchen Service bieten Sie im Gegensatz zu Ihren Mitbewerbern?
Welche Strategien verfolgen die Wettbewerber?

Welche Vertriebskan&dle und Marketingstrategien nutzen die Mit-
bewerber?

Wie ist die durchschnittlich erzielte Rendite in Ihrer Branche?

[5. Marketingplanung / -strategie

Welche Zusatzleistungen planen Sie zu Ihrem Produkt / zu Ihrer
Dienstleistung?

Zu welchen Preisen mdchten Sie Ihr Produkt / Ihre Dienstleis-
tung anbieten (teurer oder glnstiger im Vergleich zur Konkur-
renz)? Warum?

Gewahren Sie Preisnachldsse (Rabatte, Skonti)?

Welche Marketingmafnahmen planen Sie genau?

Welchen Etat planen Sie flir die Durchfihrung Ihrer Marketing-
maffnahmen (Werbung,

Direkt-Mailing, Public Relations, Ausstellungen, Messen etc.)?

[6. Produktion- / Dienstleistungsfaktoren / Strukturen

Wie strukturieren Sie Ihre Betriebsabliufe?

Welche Grundvoraussetzungen bendtigen Sie zur Herstellung Ihres
Produktes bzw. zur Bereitstellung Ihrer Dienstleistung (Materi-
alien, Maschinen, Einrichtungen)?

Sind Folge- und Weiterentwicklungen Ihres Produktes / Ihrer
Dienstleistung geplant?

Was ist flir den Vertrieb Thres Produktes / Ihrer Dienstleistung

erforderlich?



Welche Vertriebskandle mdchten Sie nutzen?

Wie sichern Sie die Qualit&t Ihres Produktes / Ihrer Dienst-
leistung?

Welche Zahlungsmittel akzeptieren Sie (ec-Karte, Kreditkarte
etc.)?

Welches Personal mit welchen Qualifikationen bendtigen Sie flur

welche Zeitrdume?

Standort

Wo haben Sie flr Ihre Produkte / Ihre Dienstleistung einen Er-
folg versprechenden Markt?

Wo sitzen Ihre Wettbewerber?

In welcher Lage soll TIhr Geschidft angesiedelt werden?

Wie sind die Verkehrsanbindung und die Erreichbarkeit?

Gibt es ausreichend Kundenparkplatze?

Welche Gewerberdume und -flachen bendtigen Sie?

Sind die Geschidftsrdume fir eine rationelle Fertigung bzw. die
richtige Warenpradsentation

geeignet?

Haben Sie schon ein konkretes Objekt in Aussicht?

Liegen die Raume passend (ebenerdig)? Kénnen sie Uber mehrere
Geschosse verteilt sein?

Sind besondere Vorkehrungen zum Unfallschutz erforderlich? Wel-
che?

Sind besondere Vorkehrungen zum Emissionsschutz erforderlich?
Welche?

Wie wird sich der Standort zukinftig entwickeln?

Befindet sich der Standort im Misch-/Wohn- oder Industriege-
biet?

Wie ist das Verhdltnis zum Vermieter?

[8. Geschdftsverbindungen

Mit wem wollen Sie Ihr Unternehmen starten?
(Angestellte?, Lieferanten?, Hersteller?, GroRhandler?...)

Verfligen Sie bereits tiber XKontakt in der Branche?



9. Zukunftsaussichten |

Welche (realistischen) Ziele und Visionen haben Sie sich fir
Ihr Unternehmen gesetzt?

Welche Chancen und Risiken sehen Sie flir Thr Geschiftsvorhaben
im Hinblick auf Technologie, Kundenverhalten, Wettbewerb?

Wie kann die Entwicklung in Ihrer Branche aussehen?

Wie wird sich die Nachfrage nach Ihrem Produkt / Ihrer Dienst-
leistung entwickeln?

Wie lange kénnen Sie einen Vorsprung durch Preis, Service oder
Qualitat halten?

Wie schitzen Sie die Wachstumsraten flir Absatzmenge und Poten-
zial ein?

Wie stufen Sie die absehbare Konkurrenzentwicklung ein?

Gibt es vergleichbare Branchen zur Orientierung?

|[10. Fordermdglichkeiten |

Welche Forderungen gibt es von der Bundesagentur fiir Arbeit,

KfW-Mittelstandsbank,
Investitions- und Strukturbank und Wirtschaftministerium?



Kapitalbedarfsplan und Finanzierung

Investitionen

Grundsticke und Gebdude

Renovierungskosten/Nebenkosten

Betriebsausstattung (Blroeinrichtung, Maschi-

i LY

Fahrzeuge

Warenerstausstattung

Kaufpreis/Ubernahmepreis

Summe

Grundungsnebenkosten (einmalige)

Mietkaution

Patent-, Lizenz-, Franchisegeblhr

Beratungen

Notar/Handelsregister

Markteinfihrung

Sonstiges

Summe

Betriebsmittel

Anlaufkosten (max. 3 Monate)

Vorfinanzierung von Auftrigen/Forderungen

Il s _ag i LY

Sonstiges (evtl. Reserven flr Lebensunterhalt)

Summe

Gesamtbedarf

Eigenkapital

Fremdkapitalbedarf

Tragen Sie fir Thre Investitionen und Grundungsnebenkosten die voraussicht-
lichen Betrage ein, die einmalig zur Grindung oder Betriebslbernahme anfal-
len. Kalkulieren Sie demgegeniiber Ihren Betriebsmittelbedarf - méglichst
durch einen Liquiditatsplan unterlegt - flr die Anlaufphase und nicht zu
knapp. Viele Grindungen scheitern wegen einer unzureichenden Kapitalaus-
stattung.




Eigenkapital

Wie soll nun die Finanzierung der erforderlichen Investitionen erfol-
gen? Prufen Sie zuerst, wie viel Eigenmittel Sie fir Ihr Vorhaben ein-

setzen kénnen. Je mehr Eigenmittel Ihnen zur Verfligung stehen, desto
leichter wird auch die Beantragung von Krediten. Folgende Checkliste
soll Thnen helfen, einen Uberblick tber Ihr mdgliches Eigenkapital zu

erhalten.

Vorhandenes Eigenkapi-
tal

Angaben in vollen
Euro

Barvermbgen (BV)

vorhandenes BV

Euro

fiir das Vorhaben einsetz-
bares BV

Euro

Bankguthaben, Wertpapiere,
Beteiligungen

in voller Héhe filir das Vor-
haben einsetzbar

vorhandenes Vermdgen

Euro

flir das Vorhaben einsetz-
bares Vermdgen

Euro

Bausparvertrige

Bausparguthaben filir wohn-
wirtgschaftliche Zwecke kén-
nen flir das Vorhaben einge-
setzt werden

vorhandene Bausparvertrd-
ge

Euro

fir das vorhaben einsetz-
bare Bausparvertrage

Buro

Unbare betriebsnotwendige
Sacheinlagen

kénnen flr das Vorhaben be-
ricksichtigt werden, wenn
gie im Investitions- und Fi-
nanzierungsplan eingesetzt
werden, ihr Wert realistisch
bewertet wurde und sie voll-
stdndig aus Eigenmitteln fi-
nanziert wurden

vorhandene unbare Vermd-
genswerte

Euro

flir das Vorhaben einsetz-
bare unbare Vermdgenswer-
te

Euro

Eigenleistungen

kénnen flir das Vorhaben be-
ricksichtigt werden, sofern
gie aktivierungsfdhig sind

mogliche Eigenleistungen
insgesamt

fir das Vorhaben anre-
chenbare Eigenleistungen

werden und keine Absicherung
gefordert wird

Euro Euro
Verwandtendarlehen H6he der moéglichen Ver- fir das Vorhaben einsetz-
wandtendarlehen bare Verwandtendarlehen
kénnen flir das Vorhaben als
Eigenmittel berilicksichtigt
werden, sofern sie langfris-
tig zur Verfiligung gestellt
Euro Euro

Schenkungen

Mittel, die Sie ohne Bedin-
gung erhalten: diese sind in
voller Héhe als Eigenmittel

HOhe der Schenkung

flir das Vorhaben einsetz-
barer Wert

anzusetzen Euro Euro
Von privaten Dritten Hbhe der Mittel flir das Vorhaben einsetz-
bare Mittel
ungesichert zur Verfiligung
gestellte Mittel
Euro Euro
Eigenmittel insgesamt Summe der vorhandenen Summe der fir das Vorha-
Eigenmittel ben einsetzbare Eigenmit-
tel
Euro

Euro




Finanzierungsplan
(Kapitalbedarf)

Eigenmittel (mind. 15 %) Euro
Barvermbgen

Sacheinlagen/Eigenleistungen (aktivierungsfdhig)
Verwandtendarlehen/Drittmittel (langfristig, un-
gesichert)

Beteiligungskapital

Summe

Fremdmittel (nach Beratung durch Bank, XfW, IHK) |Euro

KfW-Grinderkredit Startgeld

KfW-Grinderkredit Universell

KfW-Unternehmerkredit Programmteil A - Fremdka-
pitalfinanzierung

KfW-Unternehmerkredit Programmteil B - Nachrang-
kapital

Mittelstandsfdrderungsprogramm

Sonstige Finanzierungsmittel

Summe




Berilicksichtigen Sie fiir die Erstellung Ihrer
Ertragsvorschau folgende Hinweise:

Zu den wichtigsten, wohl aber auch schwierigsten Berechnungen im Rah-
men des Business-Plans zdhlt die Ertragsvorschau. Wenn auch eine der-
artige Prognose naturgemdf mit Unwagbarkeiten behaftet ist,
Sie doch in der Lage sein, die Erfolgschancen Ihres Leistungsangebotes
méglichst realistisch einzuschatzen. Daraus beantwortet sich die zent-
rale Frage, ob Sie mit Ihrem Vorhaben eine tragfdhige Vollexistenz er-
reichen und Ihren kinftigen finanziellen Verpflichtungen nachkommen

kdénnen.

so sollten

- BErstellen Sie flr die Ertragsvorschau zwei Varianten: ein Best-

Case- und ein Worst-Case-Szenario.

Umsédtze (bzw. Erldse, Provisionen), Waren- und Materialeinsatz ohne

Umsatzsteuer ansetzen.

- Erl&utern Sie Ihre Umsatzprognose {(Menge, Preis der Produk-

te/Dienstleistungen) .

- Erstellen Sie eine Personalplanung und kalkulieren die Mitarbeiter-

zahl.

- Die Personalkosten missen nicht nur die Bruttogehilter und -1&hne

enthalten, sondern auch die

Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung und freiwillige soziale

Aufwendungen.

- Die Gréfie der Geschdftsridume sollte kalkuliert und der Mietpreis

auf den Quadratmeter angegeben werden.

- Berlcksichtigen Sie in der Ertragsvorschau die Kreditzinsen; die
Tilgungsbetrige sind von den Uberschiissen/ Gewinnen aufzubringen.

- Abschreibungen sind der Begriff flir die Absetzung kalkulatorischer
Betrage flir die Abnutzung der Sachanlagen (die Verteilung der An-
schaffungskosten Uber die voraussichtliche Nutzungsdauer); sie
umfassen auch die Sofort-Abschreibung geringwertiger Wirtschaftsgli-

ter.

- Geben Sie die einzelnen Ausgabenpositionen auch im prozentualen

Verhdltnis zum Umsatz an.

- Alle Kosten beziehen sich auf den Gewerbebetrieb, nicht auf den

privaten Sektor. Diese werden

gesondert unter Privatausgaben dargestellt.

Privatausgaben

1. Geschafts-
Alle Betrdge in EUR (ohne Umsatz- |,
jahr
steuer)
(ggf. Rumpf-

jahr.)

2. Geschafts-
jahr

3. Geschafts-
jahr

Alle Betrage in EUR (ohne Umsatz-

steuer)

Krankenversicherung

Altersvorsorge

Private Miete

Lebensunterhalt

Summe Privatausgaben




Private Ausgaben

Ermitteln Sie zuerst, wie viel Sie im Jahr verdienen miissen,
um zumindest Thre privaten Kosten (und die Ihrer Familie) zu decken.

Beispiel Thre Zahlen
Steuern auf das Einkommen 4.500 Euro
Krankenversicherung 3.000 Euro
Rentenversicherung 4.000 Euro
Lebensversicherung 3.000 Euro
private Miete 7.000 Euro
Lebensunterhalt 12.000 Euro
" = bendtigte private Einnahmen
(also Ihr notwendiger Mindest-
lohn) 33.500 Euro
benétigte private Einnahmen 33.500 Euro
" + sonstige private Ausgaben 4.500 Euro
" = Summe aller privaten Ausgaben
die
also mindestens erwirtschaftet
werden
missen 38.000 Euro




Rentabilitdts-/Ertragsvorschau

Alle Betrdge in EUR (ohne Um-
satzsteuer)

1.
Jahr

%
vom
Umsatz

Jahr

%
vom
Umsatz

Jahr

vom
Umsatz

Umsatzerlbse

+ sonst. betriebl. Erldse

- Wareneinsatz/

Materialeinsatz

= Rohgewinn I

- Personalkosten (Gehalter

und Sozialabgaben)

- Geschiftsfihrerbezige
(nur GmbH)

Rohgewinn II

- Miete

- Heizung, Strom, Wasser,

Gas

- Werbung

- Kraftfahrzeugkosten

- Reisekosten

- Telefon, Fax, Internet

- BUromaterial/Verpackung

- Reparaturen, Instandhal

tung

- Versicherungen

- Beitrage

- Leasing

- Buchfihrungskosten, Bera-

tung

- sonstige Kosten

- betriebliche Steuern

(z. B. Gewerbesteuer)

- Zinsen (nicht die Til-

gung)

- Abschreibungen

Summe Aufwendungen

Gewinn/Verlust

+ Abschreibungen

- Tilgung

- Privatentnahmen (1lt.

Aufstellung s. u.)

Uberdeckung (Cashflow)




Liquiditatsplan

I Feb- A april lma Juni Summe
anuar rz pri ai uni -
ruar .Halb

jahr

EINNAHMEN :

Einnahmen pro Periode

Umsatzsteuererstattung

Darlehen

Anzahlung

Privateinlage (z.B. Fbrderung

Sonst. Zuschlisse

SUMME :

AUSGABEN:

Investitionen

Material-/ Waren

Umsatzsteuer

Griundungskosten

Ldéhne und Gehdlter

Sozialabgaben

Berufsgenossenschaft

Betriebl. Versicherungen

Energiekosten

Telefon / Porto

Beitrage

Miete

Beratungskosten

Zinsen langfristig

zinsen kurzfristig

Kfz-Kosten

Werbung

Privatentnahmen

Darlehenstilgung

Sonstige

SUMME

Saldo (Einnahmen - Ausgaben)

plus Bestand am Monatsanfang

Kontenentwicklung




Standort

Stehen mehrere Standorte zur Auswahl, hilft eine einfache Methode zur
Bewertung:

Nachfolgende Checkliste enthdlt eine Reihe von Standort-Faktoren. Zu-
erst werden diese Faktoren nach ihrer Wichtigkeit bewertet, indem man
jedem eine Gewichtungszahl von 1-10 gibt. Dabei ist 10 besonders wich-
tig, 7 wichtig, 5 weniger wichtig und 1 unwichtig. Zwischenstufen sind
méglich.

Nun werden die Standort-Faktoren der verschiedenen Standorte mit Noten
bewertet. Hier ist z. B. 5 sehr gut, 4 gut, 3 mittel, 2 schlecht und 1
sehr schlecht.

Die Punktwertungen werden dann mit den vorher vergebenen Gewichtungs-
zahlen multiplitziert. Dann kann man die Ergebnisse f{ir jeden Standort
zusammenrechnen. Der Standort mit der hdéchsten Punktzahl entspricht
danach am Besten den Anforderungen.

Einflussfaktoren Gewich- | Standort- | -A- Standort- | -B- Standort- | -C-
tung Bewer- Punkte | Bewer- Punkte | Bewer- Punkte
tung tung tung
Kundenndhe
Verkehrslage

Straen ,0PNV, Fufigdngerzone

Kundenparkplétze

Energieversorgung

Verfigbare Fach-
kradfte/Personal

Konkurrenzsituation

Kosten

Hbhe der Gewerbe-
steuer

Materialversorgung/
Lieferanten

Vorgeschriebene
Umweltschutzmafi-

nahmen
Lirm, Staub, Abfall, Chemika-
lien

Summe
der Punkte

Rangstelle




Betriebsraume

Die Ausstattung Ihrer Betriebsrdume ist nicht allein Ihrem Geschmack
Uberlassen oder allein abhdngig von den konkreten tagtdglichen Ar-
beitsabldufen. Die Arbeitsstdttenverordnung und Arbeitsstittenrichtli-
nien machen Vorgaben zu

- Raumabmessung / Raumh&hen - Verkehrswegen

- Raumtemperaturen / Rauml{iftung - Toiletten, Wasch- und Pausen
sowie

- Belichtung / Beleuchtung - Umkleider&umen

- Sichtverbindungen - Schallpegelwerten

Auferdem haben die Gewerbeordnung, die Unfallverhiitungsvorschriften,
die Emissionsschutzgrenzwerte der Technischen Anleitung (TA)-LAarm und
TA-Luft Einfluss auf Thren laufenden Betrieb. Die flir Sie giiltigen
Vorschriften erhalten Sie Uber die zustdndige Berufsgenossenschaft und
das Gewerbeaufsichtsamt.

Checkliste zur Art und Ausstattung der Betriebsriume

1. Entspricht die Zahl der bendétigten R3ume der Zahl der vorhandenen
Betriebsrdume (Werkstatt, Bluros, Verwaltungsrdume, Lager, Laden, Toi-
letten, Wasch- und Umkleiderdume, Pausenrdume, Archiv)? Besteht die
Mdglichkeit einer Erweiterung?

2. Wie groB sind diese Raume? Reichen die vorhandenen Fl&chen?




3. Sind genligend Freifldchen und Parkplitze vorhanden (Mitarbeiter und
Kunden) ? Besteht auch hier die Moglichkeit einer Erweiterung?

4. Sind vor Ort ausreichende Zufahrtsmdglichkeiten fir LKW, Lieferwa-
gen und PKW gegeben oder gibt es Ausweichmdglichkeiten?

5. Liegen die RAume passend (ebenerdig)? Kdnnen sie iiber mehrere Ge-
schosse verteilt sein?

6. Sind besondere Vorkehrungen zum Unfallschutz erforderlich? Welche?




7. Sind besondere Vorkehrungen zum Emissionsschutz erforderlich? Wel-
che?

BetriebstUbernahme

Priifen Sie den Betrieb, den Sie lbernehmen wollen.

1. Voraussetzungen
Sind Ihre Berufs- und Branchenerfahrung ausreichend? Kennen Sie die

Branche? Verfiigen Sie evtl. bereits {iber Kontakte?

Sind die gesetzlichen Voraussetzungen flir die Betriebslibernahme leicht
zu erfillen?

2. Betrieb
Konnten in den letzten Jahren ausreichende Gewinne erwirtschaftet wer-

den? Bestehen Aussichten einer Gewinnerh&hung?




Wie stellt sich der Betrieb hinsichtlich Image und Ruf dar?

Wie sieht die bereits vorhandene Kundenstruktur des Betriebes aus? Be-
stehen M6glichkeiten der Erweiterung der Zielgruppe?

Welche Umsdtze konnten mit diesen Kunden (regelméfig) getdtigt werden?
Sind diese im Vergleich zur Branche als niedrig/hoch zu bewerten?

Ist es vorgesehen, dass Sie im Prozess der Betriebsiibernahme mit die-
sen Kunden ausreichend vertraut gemacht werden? Gibt es andere Mafnah-
men, um die bereits bestehenden Kundenverbindungen halten zu ké&nnen?




Wie beurteilen Sie die Leistungsfdhigkeit der vorhandenen Maschinen?

Besitzen die Maschinen die notwendige Leistungsfihigkeit, um damit
noch lange konkurrenzfdhig zu sein?

Wie schétzen Sie die erforderlichen Investitionen in n&chster Zeit ein
- auch im Hinblick auf den Umweltschutz? Sind diese Investitionen fiir
Sie tragbar?

Bei Familienbetrieben: Stellt die Erbregelung sicher, dass Sie den Be-
trieb auch langfristig weiterfiihren kénnen?




3. Branche
Wie sind die Zukunftsaussichten der Branche zu beurteilen?

Wie stufen Sie die absehbare Konkurrenzentwicklung ein?

4. Standort
Wie beurteilen Sie die Entwicklung des Standortes? Kann er langfristig
gut gesichert werden (Siedlungsbau, Sanierung, Verkehrsfithrung)?

Welche baurechtlichen und bauplanrechtlichen Voraussetzungen fiir den
Betrieb sind zu erfillen?




Sind die Geschdftsrdume flir eine rationelle Fertigung bzw. die richti-
ge Warenprisentation geeignet?

Ist das Betriebsgrundstlck mit Schadstoffen belastet? Wenn ja, welche
Probleme konnten hierdurch auf Sie zu kommen?

5. Mitarbeiter/innen
Verfligen die Mitarbeiter des Betriebes {iber entsprechend gute und er-
forderliche Qualifikationen? Haben Sie die ndétige Motivation?

Bestehen fir Sie Verpflichtungen jeglicher Art gegenliber den Mitarbei-
tern des Betriebes? Sind diese tragbar?




Planen Sie, den Mitarbeiterstamm ganz oder zum Teil zu tibernehmen?

Franchise

Es gibt viele seridse und ausgereifte Franchise-Konzepte, aber auch
viele schwarze Schafe auf dem Markt. Der erstbeste Franchise-Geber
muss bei weitem nicht der Beste sein.

1. Prufen Sie den Franchise-Anbieter..
Wie beurteilen Sie die Nachfrage filir die angebotenen Waren und Dienst-

leistungen des Franchise-Gebers in Threr Region auf langfristige
Sicht?

Wie hebt sich die spezielle Geschiftsidee gegeniiber den Mitbewerbern
am Markt ab?
Gibt es konkrete Vorteile?




Halten sich die anfallenden Geblihren und Umsatzbeteiligungen, Investi-
tionssummen und Einkaufspreise im marktiiblichen Rahmen?

Wie schatzen Sie die Abdeckung der Kosten durch die Handelsspanne ein?
Sind alle Kosten vollstandig abgedeckt oder sind Preiserhdhungen not-

wendig?

Ist der Anbieter dem Deutschen Franchise-Verband in Berlin angeschlos-
sen?

2. .. und den Vertrag

Sind die Leistungen des Franchise-Gebers (Schulungen, betriebliche Un-
terstiitzung, Marketing-Pakete, Handbuch) ausreichend vertraglich fi-
xiert oder bestehen Unklarheiten bzw. besteht ein Ergdngzungsbedarf im

Vertrag?




Gibt es Werbe- und Produktbeirite aus Interessenvertreter des Fran-
chise-Nehmers?

Honoriert der Lizenzgeber bei Vertragsablauf die bisherige Aufbauleis-
tung?




Personal-Einstellung

Folgende Unterlagen sind vom Arbeitnehmer bei der Einstellung
gen bzw. vom Arbeitgeber zu erstellen:

vorzule-

Vorlage-
pflicht
fir Ar-
beit-
nehmer

vor-
laufig

Aufbewah-
rungs-
pflicht
fur Ar-
beitgeber
Zeitraum
bestimmt

unbe-
stimmt

Ausfiih-
rungs-
pflich-
ten flur
Arbeit-
geber

Ubermitt-
lungs-
pflichten
fair Ar-
beit-
geber

Aushandi -
gungs-
pflichten
fiur
Arbeitge-
ber

Lohnsteu-
erkarte

Versiche-
rungs-
nachweis-
heft

Mit-
gliedsbe-
scheini-

gung

Ersatz-
kasse

Kran-
kenver-
sicherung

Arbeits-
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laubnis
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landi-
scher
Arbeit-
nehmer

Urlaubs-
be-
scheini-
gung




Checkliste Bankgesprach

Zusatzlich zum Businessplan sollten weitere Unterlagen erstellt bzw.
zum Gesprdch mitgebracht werden. Grundsédtzlich sollte man mit den In-
halten des Businessplans vertraut sein und das Konzept sicher darlegen
kénnen. Auferdem kann es sinnvoll und hilfreich sein, den Steuerbera-
ter zu dem Gesprdch mitzunehmen.

Checkliste Bankgespréch

- Selbstauskunft und/oder Bankauskunft
- Personalausweis oder anderen Legitimationsnachweis
- Handelsregisterauszug mit Gesellschafterliste
- Gesellschaftsvertrag
- Einkommensteuererklérungen und -bescheide der letzten zwei
Jahre
- Bei Betriebslibernahme: Bilanzen bzw- Einnahmeiliberschussrech-
nungen der letzten drei Jahre
- Ggf. zur Bewertung von Immobilien:
- Wertschatzung
- Bauplane bei bestehenden Objekten
- gm/cbm-Berechnungen bei bestehenden Rechnungen
- Grundbuchauszug
- Kaufvertrag (ggf. Entwurf)



Versicherungen

Uberpriifen Sie Ihre Unternehmensrisiken!

Mit Hilfe der folgenden Checkliste kdénnen Sie sich einen Uberblick
dariuber verschaffen, welche Risiken Sie in Ihrem Unternehmen versi-
chern sollten, welche nicht.

Fragen Sie sich bei jeder Gefahrenart, wie hoch das Risiko im
schlimmsten Fall ist. Ob Sie es selbst tragen kénnen, oder ob Sie esg
in jedem Fall versichern sollten. Kreuzen Sie in der entsprechenden
Spalte an! Aber auch, wenn Sie die Spalte “selber tragen” angekreuzt
haben, sollten Sie mit Ihrem Versicherungsberater Uber die Risiken
sprechen. Denn oft lasen sich die weniger gravierenden Risiko-Bereiche
zu glnstigen

Pramien in bestehende Vertrige miteinbeziehen.

Art der Gefahr und Versiche- |[Risiko versichern selber tragen
rung

Feuer, Explosion

Sturm

Wasser

Einbruchdiebstahl

Montage

Maschinenbruch

Warentransporte

Betriebsunterbrechung Feuer

Betriebsunterbrechung Verseu-
chung

Betriebsunterbrechung Maschi-
nenbruch

Betriebsunterbrechung Compu-
terausfall

Betriebshaftpflicht

Umwelthaftpflicht

Produkthaftpflicht
Vermdgensschadenhaftpflicht

Kraftfahrzeug-Teilkasko

Kraftfahrzeug-vollkasko

Firmen-Rechtschutz

Beraubung, Sabotage, Unter-
schlagung

Forderungsausfall




