w
e)amoveo

innovationsmanagement

Businessplan-Muster Freiberufler - fur die
Vorbereitung einer Existenzgrindung als
Freiberufler am Beispiel von Beratungs-
leistungen, Trainings, Fachvortragen,
Autorentatigkeit und ahnlichem far In-
vestoren oder Banken.

Download-Center

bel www.amaveo.de
Downloads mit System

Businessplan Max Mustermann Seite 1




Business Plan

Freiberuflicher
Diplom-Informatiker
Max Mustermann

Inhalte
1. Uberblick
2. Markt und Marketing

2.1 Produkt- und Leistungsprogramm
2.2 Allgemeine Marktlage
2.3 Marketing und Vertrieb

3. Unternehmen

3.1 Standort

3.2 Patente und andere Rechte
3.3 Grunder

3.4 Rechtsform

3.5 Mitarbeiter

3.6 Kooperationen

3.7 Risikomanagement

4. Finanzdaten

4.1 Investitionsplanung und Finanzierung
4.2 Rentabilitdtsplanung
4.3 Liquiditatsplanung

5. Anhang

w
amaveo

Max Mustermann
Beispielstrasse 1
00000 Musterhausen

Tel.: 000 / 00000000
Fax: 000 / 00000000
E-Mail: max.mustermann@domain.de

Businessplan Max Mustermann

Seite 2



O
&amaveo

1. Uberblick

Das Unternehmen wird als Einzelunternehmen von mir — Max Mustermann — als freiberufliche
Tatigkeit im Sinne des § 18 ESTG gegrundet. Die Tatigkeit des Unternehmens umfasst
Auftragsarbeiten im Bereich Planung, Analyse und Umsetzung von serverbasierten Systemen
mit einer Spezialisierung auf XXXXXXXXXXXX. Dabei richten sich die Dienstleistungen an
Unternehmen aus den Branchen Handel, Banken und Telekommunikation. Eine detalillierte
Beschreibung ist unter “Produkt- und Leistungsprogramm” zu finden.

Die Tatigkeit wird selbstandig, nachhaltig und mit Gewinnerzielungsabsicht ausgeibt. Die
Geschéftstatigkeit wird am 01. Juli 2008 aufgenommen. Ein Handelsregistereintrag ist nicht
vorgesehen. Alle unternehmerischen Entscheidungen werden von dem Eigentimer selbst
ausgefuhrt; der Grinder haftet mit seinem gesamten Betriebs- und Privatvermégen fir die
Geschafte des Betriebes.

Sitz und einziger Standort des Unternehmens ist ein Biro von 85gm in reprasentativer Lage in
Musterhausen. Die Anmietung gesonderter Geschéaftsraume ist fur die unternehmerische Tatigkeit
nicht notwendig und sinnvoll. Aufgrund der zu erwartenden Nachfrage ist geplant, drei Mitarbeiter
zu beschaftigen. Die Verwendung von Patenten und/oder anderen Rechten kommt fur die
angebotene Dienstleistung vorerst nicht in Frage. Nicht auszuschlieen ist die Anmeldung einer
Marke zu einem spateren Zeitpunkt.

Erste Anfragen fur Auftrdge im Bereich Softwareentwicklung und Beratung von unterschiedlichen
Unternehmenskunden wurden bereits aquiriert. Hierbei profitiere ich von meiner langjahrigen
Erfahrung im genannten Bereich und von zahlreichen Kontakten, die ich im Laufe meines
Berufslebens zu potentiellen Kunden aufbauen konnte. Saulen des Marketings werden die
Offentlichkeitsarbeit, das Netzwerk- und Empfehlungsmarketing sowie das Sponsoring.

Zur Finanzierung der unternehmerischen Plane ist eine Fremdfinanzierung in Héhe von
30.000 EUR (Auszahlungsbetrag) erforderlich. Eigenkapital steht zuséatzlich in Hbhe von
EUR 26.000 zur Verfugung. Zur Sicherung des Lebensunterhaltes ist geplant, in den ersten
Monaten der Selbststéandigkeit auch den Grindungszuschuss in Anspruch zu nehmen. Die positive
finanzielle Entwicklung unter Bericksichtigung von privaten Entnahmen sowie Zinsen und
Tilgungen zeigt sich in der Entwicklung der kumulierten (aufgerechneten) Liquiditat:

Verlauf der Liquiditat unter Einbezug der Lebenshaltungskosten
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Das Vorhaben und Details dazu werden im Folgenden beschrieben. Fiur Fragen zum Vorhaben
stehe ich jederzeit zur Verfiigung. Sie kénnen mich unter den auf dem Deckblatt angegebenen
Kontaktdaten erreichen.
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2. Markt und Marketing

2.1 Produkt- bzw. Leistungsprogramm

Die Tatigkeit des Unternehmens umfasst Auftragsarbeiten im Bereich Planung, Analyse und
Umsetzung von serverbasierten Systemen. Zu den moglichen Téatigkeiten in diesem Rahmen
gehdren unter anderem:

Analyse der bestehenden Serverinfrastruktur und Beratung bei Erweiterungen
Analyse und Problemlésung bei Performanceengpassen

Beratung und Unterstiitzung bei anstehenden Migrationen (z.B.: Plattformwechsel)
Beratung und Unterstitzung bei Server-Konsolidierungen

Durchfuihren von Workshops und Kundeneinweisungen

Neuinstallation von Hard- und Software

Systemadministration

Weitere Tatigkeiten

Das Unternehmen wird im genannten Rahmen sowohl Beratungsleistungen als auch
Umsetzungleistungen in der Planung, Analyse und Implementierung von Systemen anbieten.
Zielkundengruppen sind Unternehmen aus den Bereichen Banken, Telekommunikation und
Handel.

Neben Ublichen Auftragsarbeiten habe ich mich im Laufe meiner Berufsjahre insbesondere
auf den Bereich XXXXXXXXXXX und XXXXXXXXXXXXX spezialisiert. Dieser Bereich stammt
noch aus den Anfangen des Online-Handels, der Banken und der Telekommunikation. Da die
Technologie aber weiterhin eingesetzt wird, jingere Informatiker diese im Studium und in der
Ausbildung diese Technologie aber nicht mehr erlernen, kann ich von diesem inzwischen raren
Wissen profitieren. Die Technologie findet nach wie vor in vielen Unternehmen Anwendung,
beispielsweise bei ABC und bei XYZ sowie TZG und anderen. Die Pflege, Erweiterung und
Integration dieser Technologie erfordert Erfahrungswissen, eine fundierte Ausbildung und
tiefgehende Kenntnisse der Finanzprozesse. Hierfir werden sténdig Fachkrafte gesucht, die
einzelne Aufgaben abdecken kdnnen; Festanstellungen hierfir werden selten vorgenommen, da
die Arbeitsbelastung fur eine Vollzeitkraft selten ausreicht. Auch dies wirkt sich vorteilhaft auf das
Vorhaben aus.

In Ergénzung zu dieser vorher genannten Spezialisierung bin ich auch bestens mit neueren
Entwicklungen in diesem Bereich vertraut und die stark gefragten Migrationen auf neuere
Technologien kénnen ebenfalls nur von Fachleuten ausgefiihrt werden. Auch andere Systeme in
diesem Bereich sind mir bestens bekannt. So wird die Spezialisierung haufig zur "Eintrittskarte" in
grosse Unternehmen.

Ich rechne mit Projektauftrégen mit einem Umfang von 8 bis 80 Stunden. Da ein grésseres Projekt
stets zur Folge hétte, dass ich keine weiteren Auftrdge entgegen nehmen kann und damit meinen
Wettbewerbern das Feld Uberlassen muss, plane ich die Beschaftigung von zwei weiteren
Beratern, die ebenfalls das vorher genannte Aufgabengebiet abdecken kdnnen. Damit biete ich
meinen Kunden die Mdglichkeit, flexibel auf eilige Auftrdge reagieren zu kdnnen und bei
technischen Problemen schnellstmoglich eine Losung finden und anbieten zu kénnen. Dies spielt
fur die Beauftragung durch meine Kunden eine erhebliche Rolle, da der laufende Betrieb der
Systeme von einer einwandfreien und schnellen Fehlerbehebung, Skalierbarkeit und
Erweiterungsféahigkeit abhangt. Auch grofR3ere Auftrdge fur grofRere Kunden wie Schulungen fur
beispielsweise 80 Mitarbeiter kdnnen mit Hilfe meines geplanten Vorhabens problemlos in Angriff
genommen werden.
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2.2 Allgemeine Marktlage

Die Marktlage sollte mit Hilfe von aktuellen Marktdaten beschrieben werden. Hierzu kdnnen Sie
sich bei unterschiedlichen Organisationen informieren: Statistisches Bundesamt, Statistische
Landesamter, Berufsverbande (z.B. BITKOM, BDU, HDE, Architektenkammer und viele mehr),
Unternehmerorganisationen, Banken, Webseite der Volks- und Raiffeisenbanken www.bvr.de,
Kammern und viele mehr. Wenn Grafiken vorhanden sind, die die Marktentwicklung zeigen,
kénnen Sie auch diese aufnehmen. Fir unser Beispiel kénnte die Beschreibung wie folgt
aussehen:

In der IT-und Telekommunikationsbranche wird mit einer Erholung der Marktsituation gerechnet:
Der Bundesverband Informationswirtschaft, Telekommunikation und neue Medien e.V. gibt in
einer Pressemitteilung vom Marz 2005 folgendes bekannt: “Der deutsche Markt fir
Informationstechnik und Telekommunikation (ITK) wird 2005 um 3,4 Prozent auf 135,2 Milliarden
Euro wachsen.” Damit bestatigt der Bundesverband Informationswirtschaft, Telekommunikation
und neue Medien (BITKOM) seine Prognose fur das laufende Jahr. Im Jahr 2006 soll sich das
Wachstum auf der erreichten soliden Basis stabilisieren. ,Wir rechnen mit einem Plus um 3,1
Prozent auf knapp 140 Milliarden Euro®, teilte BITKOM-Préasident Willi Berchtold anl&sslich der
Hightech-Messe CeBIT in Hannover mit. ,Nach einigen mageren Jahren befindet sich die ITK-
Branche damit wieder klar auf Wachstumskurs.”

Zielkundengruppen sind Unternehmen aus den Bereichen Telekommunikation, Banken und
Handel. Die Auftragslage hangt insofern neben der allgemeinen Entwicklung im IT-Markt von der
Entwicklung dieser Branchen ab.

Wie auch durch den Bundesverband BITKOM geschatzt, gehen internationale Studien ebenfalls
davon aus, dafl} das Marktwachstum in der Telekommunikationsbranche in 2005 weiter steigen
wird und eine Stabilisierung in 2006 eintritt. Schatzungen Uber den weiteren Verlauf bzw.
Prognosen dariiber hinaus sind wegen der schnellen Entwicklungen in der Branche kaum moglich
oder sind rein spekulativer Natur. Das nachfolgende Diagramm zeigt die Einschatzung des
European Information Technology Observatory (kurz: EITO) zur Marktlage in der
Telekommunikationsbranche:

Der erwartete Aufwartstrend in der
Telekommunikationsbranche biete gute Chancen fir das
geplante Vorhaben. Der Aufwartstrend, der sich vor allem
auf starke Wachstumsraten im Bereich “Mobilfunkdienste”
stitzt, zieht einen erhdhten Bedarf im Bereich der
Infrastruktur (Netzwerk) nach sich. Im Sog dieser Ent-
wicklung kann sich das neu gegrindete Unternehmen
innerhalb des aktuellen und des kommenden Jahres
etablieren. Damit ist ausreichend Zeit gewonnen, um
einen Kundenstamm aufzubauen und kundenbindende
MalRnahmen umzusetzen.

ABBILDUNG / DIAGRAMM

Wahrend der Bundesverband des Versandhandels insgesamt Umsatzrickgange beklagt, ist im
Gegensatz dazu ein starkes Wachstum im Bereich Online-Handel zu verzeichen: Seit dem Jahr
2000 haben sich die Internetumsatze des deutschen Versandhandels beinahe verfunffacht. Der
Verkauf von Waren Uber das Internet stieg 2004 auf insgesamt 4,9 Milliarden Euro, das sind 36
Prozent mehr als noch im Jahr 2003. ,Fast jeder vierte Euro aus dem gesamten Branchenumsatz
der Distanzhandler von 20,3 Milliarden Euro wird heute bereits Uber das Internet erzielt, mit
steigender Tendenz®, so der Prasident des Bundesverband des Deutschen Versandhandels (bvh),
Rolf Schéfer, auf der Jahrespressekonferenz 2004 in Frankfurt am Main.
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Auch der Bundesverband des Grof3- und Aussenhandels geht von Umsatzsteigerungen in 2005
aus. Der Handel insgesamt erholt sich also langsam — immense Fortschritte werden im Bereich
Online-Handel erzielt. Die Auswirkung auf das geplante Vorhaben ist einfach zu beschreiben: Im
Online-Handel werden Systeme und damit auch die angebotenen Dienstleistungen ben6étigt.
Geht man von den prognostizierten Wachstumsraten aus, so sind die derzeitigen
Kapazitaten bald erschopft und Anbieter in diesem Bereich sind gezwungen, Investitionen
im vom Grinder angebotenen Bereich zu tatigen.

ABBILDUNG Das nebenstehende Diagramm des Bundesverbandes
/DIAGRAMM Grol3- und Aussenhandel zeigt die Entwicklung im
Bereich Grol3handel — beispielhaft fir die Ent-wicklung
im Handel. Der Onlinehandel dagegen verzeichnet
noch weitaus grof3ere Wachstumsraten. Das Klima ist
also insgesamt positiv.

Halten also die gezeigten Trends an, so ist damit zu rechnen, dal} die Marktlage gute
Moglichkeiten fur die n&chsten Jahre er6ffnet.

Zur Beschreibung der Marktlage gehort auch eine Beschreibung der Wettbewerbssituation. Fir die
Arbeitsagentur kdnnen Sie sich hier verhaltnisméssig kurz fassen. Zeigen Sie neben der Nennung
von potentiellen Wettbewerbern vor allem, wie Sie sich gegeniber Wettbewerbern abgrenzen
wollen. Fur das Beispiel hier kdnnte die Beschreibung wie folgt aussehen:

Als Freiberufler im genannten Bereich konkurriere ich mit zahlreichen Anbietern, die ihre Dienste
ebenfalls Uberregional und teils auch international anbieten. Gegenulber diesen Wettbewerbern
kann ich mich vor allem durch meine langjdhrige Berufserfahrung und besondere Kenntnisse
abgrenzen. So habe ich mich im Laufe der Jahre zum Spezialisten fir XXXXX entwickelt; diese
Fahigkeiten finden sich bei meinen Wettbewerbern selten, sind aber sehr gefragt. Weiterhin
profitiere ich im Gegensatz zu Wettbewerbern von guten Kontakten und einem aufRerordentlich
guten Netzwerk, das mir zu Auftrdgen im genannten Bereich verhelfen wird. Um meine Position als
Spezialist fir XXXXX auszubauen und zu sichern, plane ich auch weitere Fortbildungen in diesem
Bereich.

2.3 Marketing und Vertrieb

Verteilung von Zielgruppen in der Bevilkerung Deutschlands : H H
angelehnt an das Ziegruppenmodell der Sinus-Milieus® 2004 NaChStehendeS_ Dlag ramm Zelgt die
sogenannten Sinus-Milieus in Deutschland.
4 Es handelt sich dabei um ein
& & Mog Zielgruppenmodell, das von Sociovision —
o . . .
5 e . A esf:o,,,’,’;f einem bekannten Marktforschungsinstitut —
& & °sr%arene" % jhrlich veréffentlich wird. Das Modell zeigt
- ‘0 . . . . .
o ein Bild potenzieller Zielgruppen und eignet
'§ Biirgerliche Expermentalistn sich zur Bestimmung der geeigneten
f:"é';e i Zielgruppen. Hierzu konnen insbesondere
nad\:’:?z“j;e ’ Einstellungen und der berufliche Standt der
e
15% o PR Personengruppen herangezogen werden.
materialisten 1%
1%

Neuorientieruna bzw. Abkehr von traditionellen Werten
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Die nachstehende Tabelle zeigt die in Frage kommenden Zielgruppen und macht Aussagen Uber
deren Erwartungen beim Produktangebot. Die Auswahl der mdglichen Zielgruppen stellt die
Schwerpunkte dar. Nicht auszuschlief3en ist, dass Randbereiche anderer Zielgruppen mit berthrt
werden. Die Auswahl erfolgt im wesentlich aufgrund der Tatsache, dass die genannten Gruppen
haufig in der Position des Entscheiders im Unternehmen anzutreffen sind bzw. dass die zu den

Gruppen gehdrenden Personen selbst Unternehmer sind.

Gruppe Bildung, Einkommen und Interessen und Freizeit Medienkonsum
Alter Einstellungen
Etablierte 30 — 60 Jahre alt; drei- bis Exklusivitéatsanspriiche, Kunst, Kultur, Gezielter
Mehrpersonenhaushalte; Kennerschaft, flexibel, Reisen, Tennis, Medienkonsum, lesen
Uberdurchschnittliche sozial engagiert, politisch ~ Vereins- viel
Bildung; hohe Einkommen interessiert, genief3en /Verbands-und (Politik/Wirtschaft/Borse
und Vermdgen; leitende Luxus, Well-Being im Clubmitglieder und Kultur/Geschichte
Angestellte, Unternehmer, Fokus sowie exklusive Autos),
etc. Uberdurchschnittliche
Internetnutzung
Post- Anfang 20 — 50; héchste hochgebildet, kosmopolit,  Kunst, Kultur, Ausgesprochene Viel-
materielle  Formalbildung; qualifizierte  tolerant, kritisch aber nicht Literatur, Leser mit Fokus auf
und leitende Angestellte, feindlich gegentiber Weiterbildung Belletristik, Kunst, Kultur
Freiberufler, Schiiler, Technologie und sowie Reisen und
Studenten, gehobenes Globalisierung, Fokus auf Hintergrundberichte,
Einkommen, teilweise individuelle Freiraume, tberdurchschnittliche
gréRere Vermogen, haufig intellektuell und kreativ; Internetnutzung
mehrere Kinder Kennerschaft, schatzen
subtile Geniisse mit hohem
Preis
Moderne Altersschwerpunkt unter 30; jung, unkonventionell, Sport, Outdoor- Lesen viel zur
Performer  hohes Bildungsniveau; leistungsorientiert, flexibel, Aktivitaten, Kino, Fortbildung und
kleinere Selbstandige und multioptional, sportlich, Kneipe, Kunst Unterhaltung;
Start-ups, hohes »das eigene Ding“ im intensivste
Haushaltsnettoeinkommen Fokus, Lust auf das Internetnutzung

Besondere,
anspruchsvolles ,Multi-
Kulti“ fir hohe Preise

Die Preislage fur das geplante Unternehmen wird sich bei Tagessatzen zwischen 600,00 und
900,00 EUR pro Berater bewegen. Das spezialisierte Angebot und die standige Fortbildung
innerhalb des Unternehmens machen mich und meine Mitarbeiter zu begehrten Kraften, die in den
geplanten Branchen stark gefragt sind. Diese Situation macht sich das Unternehmen zu nutze und
zeigt mit Hilfe des Preises auch, dass es sich nicht um "blutige Anfanger" handelt.

In diesem Markt ist die Nutzung von Vernetzung als Vertriebsmittel unabdingbar — die meisten
Auftrage kommen erfahrungsgemald Uber Empfehlungen von ehemaligen Auftraggebern oder
Berufskollegen, die freiberuflich oder gewerblich bereits in auftragvergebenden Unternehmen tétig
sind, zustande. Es bestehen bereits aus der beruflichen Vergangenheit Kontakte zu Interessenten
und Netzwerkpartnern; konkrete Projektanfragen bestehen bereits. Weiterhin werde ich
verschiedenen Netzwerken beitreten, um meine Kontakte noch weiter auszubauen. In engem
Zusammenhang mit dem  Netzwerkmarketing stehen auch  MafRhahmen  des
Empfehlungsmarketings. Im Rahmen des Empfehlungsmarketings werde ich Empfehlungen
nicht ausschliesslich dem Zufall Giberlassen, sondern aktiv daran arbeiten, empfohlen zu werden.

Im Mittelpunkt sollte eine Form des Marketing stehen, die insbesondere die Person in den
Vordergrund riickt und Fahigkeiten, Kenntnisse und Erfahrungen hervorhebt. In diesem
Zusammenhang werde ich meine Spezialisierung nutzen und im Rahmen der
Offentlichkeitsarbeit Fachvortrage auf Konferenzen halten und Fachbeitrage fur Print- und
Online-Medien schreiben (Fachmedien), mich auf Blogs zum Thema beteiligen und andere
derartige Malinahmen in Angriff nehmen. Dabei werde ich stets darauf achten, dass es sich um
eine nachhaltige Entwicklung handelt und dass die genannten Maflihahmen regelmafig wiederholt
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werden. Zur Offentlichkeitsarbeit zahlt auch die Fortfiilhrung meiner Autorentétigkeit beim
Fachverlag XXXXX; die Verdoffentlichung meines Buches "XXXXXXX" hat mir bereits jetzt einen
hohen Bekanntheitsgrad eingebracht, der passend zur genannten Spezialisierung des
Unternehmens noch weiter mit Hilfe von Buchveréffentlichungen ausgebaut werden kann.

Weiterer wesentlicher Baustein im Rahmen des Marketings wird das Sponsoring. Dabei werde ich
Fachkonferenzen und ahnliche Veranstaltungen finanziell unterstiitzen und im Gegenzug
verschiedene Leistungen erhalten — von der Méglichkeit der Prasentation des Unternehmens auf
der Webseite der Veranstaltungen bis hin zu weiteren Fachvortragen und Messestanden auf
Veranstaltungen. Mit Hilfe des Sponsorings soll das interessierte Fachpublikum gezielt
angesprochen werden; Streuverluste sollen vermieden werden.

Typische Vertriebswege flr Dienstleistungen im IT-Bereich laufen tGber Online-Medien. Gangige
Vermittlungsagenten bzw. Vermittlungsborsen sind beispielsweise GULP.de, freelancer.de,
freiberufler.de, Kontaktbdrse unilog-integrata.de, trainernetzwerk.de, jobpilot, stepstone, und viele
andere. Solche Unternehmen, die sich auf die Vermittlung von freiberuflichen Kraften im IT-Bereich
spezialisiert haben, kdnnen ergénzend als Vertriebsweg in Frage kommen.

Die Wege zum Kunden in der Branche funktionieren nicht wie bei anderen Produkten durch Flyer,
klassische Internetwerbung oder ahnliche Mal3nahmen. Sinnvoll ist das Erstellen einer Homepage
mit Daten Uber Kenntnisse und Referenzprojekte — hierfir sind neben dem Betrieb der Homepage
im Abschnitt Finanzdaten Kosten in Héhe von EUR 800,00 angesetzt. Fir die Entwicklung eines
Schriftzuges mit meinem Namen und ein Layout fir Visitenkarten und anderes plane ich EUR
1.500 ein. Sowohl Homepage als auch Visitenkarte und andere Kommunikationsmittel werden
einem kundenorientierten Design folgen. Insgesamt entstehen hierfir Kosten in Héhe von EUR
2.300 (siehe Angebot im Anhang). In den Folgejahren rechne ich mit einem Marketingbudget von
EUR 1.200 pro Jahr fir den Neudruck von Visitenkarten, Anpassungen der Webseite und anderes.

Fir die Erstellung der Materialien im Rahmen des Sponsorings (Messematerial, Broschire,
Banner, etc.) gehe ich von Startkosten in Hohe von 9.000 EUR aus (siehe Angebot Anhang). Die
Hohe des Sponsorings wird im Schnitt 12.000 EUR pro Veranstaltung betragen. Geplant sind drei
Veranstaltungen pro Jahr; mit weiteren Kosten fir den Druck von Material und anderem ergibt
sich damit ein Jahresbudget von rund EUR 40.000 fur das Sponsoring. So entsteht gemeinsam mit
anderen Marketingmal3Bnahmen ein Gesamtjahresbudget von EUR 41.200.
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3. Unternehmen

3.1 Standort

Sitz und einziger Standort des Unternehmens ist in der Beispielstrasse 1 in 00000 Musterhausen.
Es wird ein BUro angemietet. Die Miete betrdgt 1.200,00 Eur inklusive Nebenkosten. Die
Raumlichkeiten umfassen 85 gm und bestehen aus drei Zimmern, Empfangsecke, sanitire
Anlagen und Teekiiche.

Die reprasentative Ausstattung der gesamten Raumlichkeiten erlaubt auch den Besuch von
Kunden oder Kooperationspartnern in geplanten Biro. Die geplanten Mitarbeiter kdnnen
problemlos am genannten Standort unterkommen.

Die Téatigkeit wird durch mich und meine Mitarbeiter teilweise vor Ort beim Kunden ausgefihrt —
teilweise kommt auch die Arbeit in Form des Bliros in Frage. Insbesondere ist das Biro notwendig,
um administrative Aufgaben und Teile der Kundenauftrdge erledigen zu kdnnen. Betriebsmittel wie
PC, Laptop, Software und anderer Zubehér werden in diesem Rahmen selbst angeschafft und
sowohl beim Kunden als auch im genannten Biroraum eingesetzt.

Eine rdumliche Einschrankung fiir das Vorhaben entsteht nicht, da die Leistungen vor Ort
ausgefuhrt werden oder durch zeitgemé&fRe Kommunikationsmittel im eigenen Biro bearbeitet
werden konnen. Das Angebot der Leistung in weitere Entfernung vom Wohnort kann durch die
voribergehende Anmietung in einem Hotel oder einer Pension abgefangen werden; hier wird im
Einzelfall geprift, ob der Auftrag entsprechend rentabel ist — im besten Falle Gibernehmen Kunden
die Auslagen fir Reisen.

ABBILDUNG z.B. einer Karte und eine Vorteilhaft zeigt sich die Nédhe zu einem
Abbildung, die die wirtschaftliche Situation der Wirtschaftlichen Ballungsraum mit einer
Region darstellt (z.B. aus destatis - statistisches Nohen Dichte an potentiellen Kunden.

- Eine wirtschaftlich starke Region wirkt
Bundesamt). Der Regionalatlas der sich vorteilhaft auf meine Plane aus; die

statistischen Amter ist gut geeignet, um die Nihe zu meinen Zielkunden st

wirtschaftliche Lage an einem Standort zu gewahrleistet. Weiterhin  bietet  die

zeigen: http:/mww.destatis.de/onlineatlas/. regionale und Uberregionale Infrastruktur
beste  Mdoglichkeiten, auch  weiter
entfernte Kunden leicht zu erreichen.

3.2 Patente und andere Rechte

Patente und andere Rechte sind vorerst nicht geplant. Es ist denkbar, sich mittel- bis langfristig vor
Konkurrenten mit verwechelbar &hnlichem Erscheinungsbild zu schiitzen. Dies kann
beispielsweise durch die Eintragung einer Marke geschehen — hierflir wirden Kosten in H6he von
etwa 2.000 EUR anfallen, sofern der eingetragene Schutz nur fir Deutschland gilt. Eine solche
Eintragung wird eventuell zu einem spateren Zeitpunkt in Erwagung gezogen. Es sind
dementsprechend vorerst keine Kostenpositionen im Abschnitt “Finanzdaten” hierfir angesetzt.
Ein Markenschutz soll jedoch in Angriff genommen werden, sobald sich zeigt, dass die
wirtschaftliche Situation erfolgreich verlauft.
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3.3 Grunder

Nachfolgend wird ein Uberblick tiber den Lebenslauf bzw. Qualifikationen und Tatigkeiten gezeigt.
Die Ausbildung (Studium der Informatik) und die praktisch ausgeuiibten Tatigkeiten beféhigen zur
freiberuflichen Tatigkeit im genannten Bereich. Insbesondere wird meine langjéahrige
Berufstatigkeit und mein Spezialistentum im genannten Umfeld dazu beitragen, mein
Grindungsvorhaben zum Erfolg zu bringen. Dabei kann ich auf zahlreiche Kontakte zuriickgreifen
und meine engagierte und kommunikativ starke Personlichkeit voll einsetzen.

Meine umfangreiche Erfahrung méchte ich gerne einsetzen, um zukiinftig unabhangig zu arbeiten
und meine Zukunft nach eigenen Vorstellungen zu gestalten. Das beinhaltet zu spaterem Zeitpunkt
auch den Ausbau des Unternehmens zu einem gréReren Beratungsunternehmen mit mehr
Angestellten. Da dies aber noch nicht absehbar ist, bezieht sich dieser Businessplan zuné&chst auf
die Anfange des Unternehmens mit insgesamt drei Beratern — einschlie3lich meiner eigenen
Person.

Schwéchen habe ich im Bereich der steuerlichen und rechtlichen Angelegenheiten. Aus diesem
Grunde werde ich solche Tatigkeiten an einen Steuer- oder Rechtsberater tibergeben. Auch die
Abrechnung fir die geplanten Mitarbeiter soll dort erledigt werden. Wirtschaftliche bzw.
kaufménnische Kenntnisse habe ich im Rahmen von Seminaren und Fortbildungen und wéhrend
meiner Berufspraxis erworben (siehe Unterlagen im Anhang). Um meine Schwéchen im Marketing
auszugleichen, werde ich Beratungsleistungen aus dem Fdrderprogramm ,Griindercoaching
Deutschland” in Anspruch nehmen und diese Liicken damit schliessen.

An dieser Stelle sollte noch ein Lebenslauf eingefugt werden.In den Anhang gehdren dann
Zeugnisse, Abschliisse, Seminarunterlagen und &hnliches. Bezuglich des Textes vorher kdnnen
Sie einfach so tun, als miuissten Sie ein Bewerbungsschreiben erstellen — ahnlich wie beim
Bewerbungsschreiben geht es darum, in wenigen Satzen zum Ausdruck zu bringen, wer Sie sind,
was Sie gut konnen, warum Sie griinden wollen und wie Sie lhre Schwachen ausgleichen wollen.

3.4 Rechtsform

Angehdrige freier Berufe erbringen auf Grund besonderer beruflicher Qualifikation persénlich,
eigenverantwortlich und fachlich unabhangig geistig-ideelle Leistungen im Interesse ihrer
Auftraggeber und der Allgemeinheit. Ihre Berufsausiibung unterliegt in der Regel spezifischen
berufsrechtlichen Bindungen nach Maligabe der staatlichen Gesetzgebung oder des von der
jeweiligen Berufsvertretung autonom gesetzten Rechts, welches die Professionalitat, Qualitat und
das zum Auftraggeber bestehende Vertrauensverhdltnis gewdahrleistet und fortentwickelt.

Im Gegensatz zum Gewerbebetrieb unterliegt der Freiberufler unterliegt nicht der Gewerbesteuer.
Der Freiberufler erzielt Einkiinfte aus selbstandiger Arbeit (8§ 18 EStG), der Gewerbetreibende
erzielt hingegen Einkiinfte aus Gewerbebetrieb (88 15-17 EStG). Freiberufler missen beim
zustandigen Finanzamt eine Steuernummer beantragen, eine Gewerbeanmeldung ist nicht
notwendig..

Zu den "Dienstleistungen hdherer Art" wie man die Freien Berufe bezeichnet und die meist ein
Studium voraussetzen, zahlen neben den so genannten Katalogberufen (Arzte, Rechtsanwalte,
Steuerberater, Ingenieure, Journalisten etc.) auch sonstige wissenschaftliche, kinstlerische,
schriftstellerische, unterrichtende und erzieherische Tétigkeiten. Die Zugehdrigkeit zu den Freien
Berufen ist in § 18 EStG geregelt, eine feste Definition fehlt hier jedoch:
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Freie Berufe nach § 18 EstG — Auszug aus dem Gesetzestext:

. --- Zu der freiberuflichen Tatigkeit gehtren die selbstandig ausgeiibte wissen-
schaftliche, kinstlerische, schriftstellerische, unterrichtende oder erzieherische Ta-
tigkeit, die selbstédndige Berufstatigkeit der Arzte, Zahnarzte, Tierarzte, Rechts-
anwadlte, Notare, Patentanwaélte, Vermessungsingenieure, Ingenieure, Architekten,
Handelschemiker, Wirtschaftsprifer, Steuerberater, beratenden Volks- und Be-
triebswirte, vereidigten Buchprifer, Steuerbevollmachtigten, Heilpraktiker, Dentis-
ten, Krankengymnasten, Journalisten, Bildberichterstatter, Dolmetscher, Uber-
setzer, Lotsen und ahnlicher Berufe. Ein Angehdriger eines freien Berufs im Sinne
der Satze 1 und 2 ist auch dann freiberuflich tatig, wenn er sich der Mithilfe fachlich
vorgebildeter Arbeitskrafte bedient; Voraussetzung ist, dass er auf Grund eigener
Fachkenntnisse leitend und eigenverantwortlich tatig wird. Eine Vertretung im Fall
vorubergehender Verhinderung steht der Annahme einer leitenden und eigenver-
antwortlichen Tatigkeit nicht entgegen; ....*

3.5 Mitarbeiter

Ab dem 01. Juli 2008 ist die Beschaftigung einer Mitarbeiterin geplant. Die Mitarbeiterin soll
verschiedene Aufgaben als Assistentin wahrnehmen: Bearbeitung von Vorgangen im Mahnwesen,
Unterstiitzung bei der Angebotserstellung, Entgegennahme von Anrufen und andere Téatigkeiten im
Rahmen der administrativen Tatigkeiten.

Die Austbung der Tatigkeit der Mitarbeiterin soll in Teilzeit erfolgen. Es sollte eine Ausbildung
und/oder Berufserfahrung im Bereich Burotatigkeiten vorliegen. Besondere Bedeutung kommt dem
Beherrschen einer Telefonanlage und géngiger PC-Anwendungen (Microsoft Office) sowie
Kenntnissen in der vorbereitenden Buchhaltung zu. Daneben sind kaufmannische
Grundkenntnisse und ein freundliches Wesen wichtig. Zunéchst ist ein 400-EUR-Job geplant;
hierfir kalkuliere ich 520,00 EUR inkl. Lohnnebenkosten (reduzierter Satz) pro Monat in der
Finanzplanung ein.

Ab dem 01. September 2008 ist ausserdem die Beschaftigung zweier Mitarbeiter (einer ab
September 2008, ein weiterer ab Marz 2009) geplant, die mich im Rahmen der Beratung
unterstiitzen sollen. Dies ist notwendig, da ich selbst nur begrenzte Auftrage annehmen kann und
mit einer sehr starken Nachfrage rechne. Diese Mitarbeiter sollten ausgebildete Informatiker mit
mindestens drei Jahren Berufserfahrung in den entsprechenden Branchen sein. Die Vertrage fur
diese Mitarbeiter werden von Anwélten ausgearbeitet; die Regelungen sollen den marktiblichen
Regelungen im Arbeitsvertrag entsprechen. Die geplanten Mitarbeiter missen jedoch noch
gefunden werden; neben Gehaltskosten in Hohe von EUR 6.000 pro Person (incl.
Lohnnebenkosten) rechne ich mit Kosten von 2.000 EUR fir das Finden der Mitarbeiter und mit
weiteren 2.000 EUR fir die anwaltliche Unterstitzung.

3.6 Kooperationen

Zum Gelingen des Vorhabens sollen auch Kooperationen beitragen. Insbesondere ist eine
Kooperation mit dem Unternehmen XXXXX geplant, das schon seit tber 10 Jahren erfolgreich am
Markt agiert und dessen Produkte stark in den von uns angestrebten Branchen eingesetzt werden.
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Das Unternehmen wird meine Grindungspldne unterstiitzen und uns als kompetenten Partner
empfehlen. Ergdnzend wird mein geplantes Unternehmen in der Region um den Standort die
Installation und Wartung der Produkte des Kooperationspartners tibernehmen. Es sind auch
gemeinsame Marketing-Aktionen — beispielsweise im Rahmen der Offentlichkeitsarbeit — geplant.
Im Gegenzug fur die Empfehlung dieses Unternehmens werden wir uns selbstverstandlich auch fur
die Produkte unseres Kooperationspartners stark machen. Ein Kooperationsvertrag, in dem die
gemeinsamen Aktionen fur das kommende Kalenderjahr festgelegt werden, ist derzeit in
Vorbereitung.

3.7 Risikomanagement

Zur Sicherung des Risikos von Forderungsausféllen werden wir Teilrechnungen stellen und Teile
der Gesamtrechnungsbetrdge vorab einziehen. Es ist auch geplant, Uber potentielle Kunden im
Vorfeld Auskinfte einzuholen. Weiterhin plane ich, eine Versicherung gegen Forderungsausfalle
abzuschlieBen. Weiterhin ist auch eine Versicherung geplant, die das Risiko gegen
Haftungsanspriiche aus Beratungsleistungen abfangt.

Teil des Risikomanagements ist auch die Auslagerung bestimmter Tatigkeiten, die nur
unregelmaRig anfallen. Dazu gehort der Aufbau und die Pflege einer Webseite und anderer
grafischer Aufgaben sowie die Auslagerung steuerlicher und rechtlicher Angelegenheiten sowie die
Auslagerung der Lohnabrechnung. Sollten auch andere Tétigkeiten nur unregelméfiig anfallen, so
werden auch diese ausgelagert oder voriibergehend durch Praktikanten erledigt.

Ein weiteres Risiko besteht in Verdnderungen am Markt. Wenn die Nachfrage nach unseren
speziellen Angeboten sinkt, ist auch mit Umsatzeinbuf3en zu rechnen. Diesem Risiko begegne ich,
indem ich stets aktuelle Meinungen und Analysen Uber die zu erwartende Entwicklung einholen
werde. Sollte sich abzeichnen, dass andere Technologien, Tools und anderes in Zukunft starker
nachgefragt werden, so kann die Spezialisierung standig erweitert, ausgebaut und auch verandert
werden — sowohl bei mir selbst als auch bei meinen zukiinftigen Mitarbeitern.

Der Bereich der Informationstechnologie zeichnet sich derzeit durch einen Fachkraftemangel aus;
es wird erwartetet, dass sich diese Situation zukinftig weiter verscharft. Insofern kann es mittel-
bis langfristig zu Problemen kommen, wenn es um die Beschéftigung von ausreichend
gualifizierten Mitarbeitern geht. Um diesem Problem rechtzeitig zu begegnen, biete ich meinen
Mitarbeitern ein angenehmes Arbeitsumfeld, eine gute Bezahlung und gute Mdglichkeiten der
Fortbildung. Diese Vorteile werden auch im Rahmen der Offentlichkeitsarbeit und beim Sponsoring
(z.B. beim Sponsoring von Fachveranstaltungen mit Messestand) hervorgehoben. Neben ublichen
Methoden der Mitarbeitersuche habe ich auf3erdem Zugang zu entsprechenden Spezialisten und
deren Netzwerk. Insofern dient das vorher erwdhnte Netzwerkmarketing nicht nur dem Absatz von
Beratungsleistungen, sondern auch der Gewinnung von Mitarbeitern und einem guten Standing bei
potentiellen Mitarbeitern.

Eine weitere Malinahme des Risikomanagements findet sich in der Ausarbeitung von Vertragen
mit Kunden durch Anwaélte. Auch die geplante Webseite wird auf rechtliche Sicherheit gepruft.
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4. Finanzdaten

4.1 Investitionsplanung und Finanzierung

Alle Angaben Uber Finanzdaten werden im folgenden in EUR gemacht und sind auf volle EUR-
Betrage gerundet. Alle Angaben in der Investitionsplanung erfolgen nach steuerlichen Aspekten,
d.h. es wird mit Betragen gerechnet, die beim Erstellen der Steuererklarungen und damit der
Gewinnermittlung relevant sind (Abschreibungsbetrége). Die zugehdrigen realen Zahlungsflisse
sind in der Liquiditatsplanung bertcksichtigt. Alle Angaben — bis auf diejenigen fur vorhandene
Wirtschaftsguter — sind ohne Beriicksichtigung von Umsatzsteuer gemacht.

at Bezeichnung atumder "Gt b Ak o KOSETL Kostn2 - Kosten Kosten
‘' Jahren | oder HK | Monat '

Bereits vorhandene Wirtschaftsgiiter

BGA |Laptop/PC incl. Zubehor n.a. 3 1600 44 533 533 533 0
BGA PKW n.a. 6 12000 | 167 20000 2000, 2000, 2000
GWG Telefonhardware n.a. 1 150 n.a. 150 0 0 0
GWG andere Hardware n.a. 1 300 n.a. 300 0 0 0
GWG Buroausstattung sonstige n.a. 1 100 n.a. 100 0 0 0
Gesamtkosten vorhandene Wirtschaftsgiiter 3083 2533 2533 2000
Neuanschaffungen Wirtschaftsgiter

BGA PClLaptop 1. Jahr 3 2700 75 900 900 900 0
BGA |Drucker/Scanner/Fax 1. Jahr 3 1200 33 400 400 400 0
BGA Software 1. Jahr 3 3600 | 100 1200 1200, 1200 0
GWG Buromobel 1. Jahr 1 4300  na. 4300 0 0 0
GWG Telefonhardware 1. Jahr 1 800 n.a. 800 0 0 0
GWG Buroausstattung sonstige 1. Jahr 1 400 n.a. 400 0 0 0
VB  Kautionen, Provisionen 1. Jahr 1 3600  na. 3600 0 0 0
VB | Marketingkosten (Website, Visitenkarten, etc.) | 1. Jahr 1 2300 | na. 2300 0 0 0
VB | Marketingkosten (Messestand, etc.) 1. Jahr 1 9000 | na. 9000 0 0 0
VB |Druck Marketingmaterial 1. Jahr 1 600 n.a. 600 0 0 0
VB  |Beratungskosten Griindercoaching 1. Jahr 1 2000 | na. 2000 0 0 0
VB  |Beratungskosten Anwalt 1. Jahr 1 4200  na. 4200 0 0 0
VB  Mitarbeitersuche 1. Jahr 1 2000 | na. 2000 0 0 0
GWG Andere Investitionskosten 1. Jahr 1 2400 | na. 2400 0 0 0
GWG Andere Investitionskosten/Ersatzinvest. 2. Jahr 1 3600 | na. 0 3600 0 0
GWG Andere Investitionskosten/Ersatzinvest. 3. Jahr 1 3600 | na. 0 0 3600 0
GWG Andere Investitionskosten/Ersatzinvest. 4. Jahr 1 3600 | na. 0 0 0 3600
Gesamtkosten neue Wirtschaftsgter 34600 6100 6100 3600
Kosten flr vorhandene und neue Wirtschaftsglter 37683 8633 8633 5600

GWG = Geringwertiges Wirtschaftsgut

BGA = Betriebs- und Geschaftsausstattung
AK = Anschaffungskosten, HK = Herstellkosten
VB = Verbindlichkeiten, n.a. = nicht anwendbar

Die Aufnahme der Geschaftstatigkeit erfordert Investitionen von EUR 39.600 (Anschaffungen im
ersten Jahr); einige der erforderlichen Wirtschaftsgiter sind bereits vorhanden. Die neu
anzuschaffenden Wirtschaftsgiter bzw. Ersatzinvestitionen kdnnen nur teilweise durch Eigenmittel
finanziert werden. Eine Fremdfinanzierung ist daher erforderlich:
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Position Betrag in EUR excl. USt
PClLaptop 2700
Drucker/Scanner/Fax 1200
Software 3600
Biiromabel 4800
Telefonhardware 800
Biiroausstattung sonstige 400
Kautionen, Provisionen 3600
Marketingkosten (Website, Visitenkarten, etc.) 2300
Marketingkosten (Messestand, etc.) 9000
Druck Marketingmaterial 600
Beratungskosten Griindercoaching 2000
Beratungskosten Anwalt 4200
Mitarbeitersuche 2000
Andere Investitionskosten 2400
SUMME INVESTITIONEN 39.600
Betriebsmittel (Umsatzsteuer, laufende Kosten) 16.400
GESAMTFINANZIERUNGSBEDARF 56.000
EIGENKAPITALANTEIL 26.000
FREMDKAPITALANTEIL (Auszahlungsbetrag) 30.000

4.2 Rentabilitatsplanung

Fiar die Schatzung der Umsétze wird von einem durchschnittlichen Tagessatz von 800,00 EUR
ausgegangen. Da Arbeitszeiten anfallen, die nicht fir effektive/wertschopfende Tatigkeiten genutzt
werden kann — beispielsweise administrative Aufgaben — ist damit zu rechnen, daf die 100%ige
Auslastung nicht erreichbar ist. Weiterhin kommt hinzu, dass Urlaubs- und/oder Krankheitszeiten
mit einbezogen werden missen. Im Schnitt arbeitet ein Arbeitnehmer etwa 210 Tage pro Jahr;
davon ausgehend kalkuliere ich den Umsatz wie folgt:

210 Tage * 65% = 136 Tage
136 Tage * 800 EUR = 108.800 EUR Jahresumsatz pro Person/Berater

==> Beidrei Beratern (incl. mir selbst) ergibt sich damit
ein maximaler Jahresumsatz von EUR 326.400 EUR.

Es konnen sich vereinzelt weitere Umsétze aus der Autorentétigkeit oder fur Fachvortrage
ergeben. Diese zusatzlichen Umsétze kalkuliere ich mit EUR 12.000 bis EUR 18.000 (langsam
steigend) — basierend auf Erfahrungswerten. Abrechnungen fir die Autorentatigkeit und Vortrage
aus der Vergangenheit finden sich im Anhang des Businessplanes.

Es ist davon auszugehen, dafl3 die kalkulierte Auslastung etwa nach drei Jahren der
Geschéftstatigkeit erreicht werden kann. Passt man die vorher geschatzten Umsatzdaten auf die
Entwicklung im Verlauf der Geschéftstatigkeit an und bezieht die anfallenden laufenden Kosten
sowie Investitionskosten ein, so ergeben sich die nachfolgenden Daten fir die nachsten vier
Geschéftsjahre. Insgesamt zeigt die Planung, dass die Rentabilitat des Vorhabens gegeben
ist.
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innovationsmanagement

Position Bezeichnung 1.Jahr 2. Jahr 3. Jahr 4. Jahr
Umsatz Umsatz aus Beratung 112.000 280.000 326.000 340.000
Umsatz Sonstiger Umsatz 12.000 14.000 16.000 18.000
Gesamt Umsatz 124.000 294.000 342.000 358.000
Kosten aus Investitionen -37.683 -8.633 -8.633 -5.600
Ifd. Kosten Personalkosten -27.120 -150.240 -168.000 -175.200
Ifd. Kosten Miete -14.400 -14.400 -14.400 -14.400
Ifd. Kosten Werbung/Marketing -13.000 -41.200 -41.200 -41.200
Ifd. Kosten Fahrt- und Reisekosten -4.200 -6.000 -7.000 -7.400
Ifd. Kosten Telefon/Internet -1.600 -3.200 -3.400 -3.400
Ifd. Kosten Versicherungen/Beitrdge/sonst. -2.100 -3.600 -3.600 -3.600
Ifd. Kosten Biromaterial und anderes -900 -1.800 -1.800 -1.800
Ifd. Kosten Fortbildung/Zeitungen/Zeitschriften -1.200 -5.600 -6.000 -6.400
Ifd. Kosten Beratungskosten -2.000 -4.000 -4.000 -4.000
Ifd. Kosten Sonstige Kosten -2.000 -4.200 -4.400 -4.600
Gesamt laufende Kosten -68.520 -234.240 -253.800 -262.000
Gewinn = Umsatz - Kosten 17.797 51.127 79.567 90.400

4.3 Liquiditatsplanung

Die gezeigte Liquiditatsplanung zeigt die reale finanzielle Lage unter Berucksichtigung samtlicher
Entscheidung fir eine
freiberufliche Tatigkeit nicht an. Weiterhin unterliegen meine Umsétze saisonalen Schwankungen,
die sich wie folgt darstellen:

Zu-

und Abflisse. Gewerbesteuerzahlungen fallen aufgrund der

\ Monat Jan Feb Mrz Apr Mai Juni Juli Aug Sept Okt Nov Dez
\Auslastung 90% 70% 90%  100% 90% 70% 50% 70% 75% 80% 100%  100%
1. Jahr

Jan08 Feb08 Mrz08 Apr08 Mai08 Jun08 Jul08) Aug08 Sep08 Okt08 Nov08 Dez08
Umsatz 0 0 0 0 0 0 1632 4079 10605 14684 16316 21211
Laufende Kosten 0 0 0 0 0 0 -6900 -6900 -6900 -6900 -6900 -6900
Personalkosten 0 0 0 0 0 0 -5200 -520 -6520 -6520 -6520 -6520
Investitionen 0 0 0 0 0 0 -36000/ -1600 0 0 0 0
Zwischensaldo 0 0 0 0 0 0 -41788) -4941 -2815 1264 2896 7791
\ljfnrggz‘;gm? 0 0 0 0 0 0 310 775 2015 2790 3100 4030
Verausgabte Umsatzsteuer 0 0 0 0 0 0 -8151 -1615 -1311 -1311 -1311 -1311
Umsatzsteuerlast 0 0 0 0 0 0 0 7841 840 -704| -1479 -1789
Zwischensaldo 0 0 0 0 0 0 -49629 2060 -1271) 2039 3206 8721
Private Einlagen 0 0 0 0 0 0 26000 0 0 0 0 0
Darlehen/Zinsen/Tilgung 0 0 0 0 0 0/ 30000 0 0 -600 0 0
Private Entnahmen 0 0 0 0 0 0 -2000/ -2000 -2000 -2000] -2000 -2000
Einkommensteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Saldo/Liquide Mittel 0 0 0 0 0 0 4371 60 -3271 561 1206 6721
Kumulierte Liquide Mittel 0 0 0 0 0 0] 4371 4431 1160, 599 1805 8526
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2. Jahr

Jan09 Feb09 Mrz09 Apr09 Mai09 Jun09 Jul09 Aug09 Sep09 Okt09 Nov09| Dez09
Umsatz 25846/ 22615 19385 16154 22615 25846 32308 32308 22615 19385 25846 29077
Laufende Kosten -7000 -7000 -7000y -7000 -7000 -7000 -7000/ -7000 -7000 -7000/ -7000 -7000
Personalkosten -6520) -6520 -12520 -12520 -12520 -12520| -12520 -12520 -12520 -12520 -12520  -12520
Investitionen -1200 0 0 0 -1200 0 0 0 -1200 0 0 0
Zwischensaldo 11126/ 9095 -135 -3366/ 1895 6326 12788 12788 1895 -135] 6326/ 9557

Vereinnahmte Umsatzsteuer | 4911 4297 3683 3069 4297 4911 6139 6139 4297 3683 4911 5525

Verausgabte Umsatzsteuer | -1558 -1330, -1330 -1330 -1558/ -1330 -1330 -1330 -1558| -1330, -1330 -1330

Umsatzsteuerlast -2719 -3353| -2967 -2353 -1739 -2739 -3581 -4809 -4809 -2739 -2353 -3581
Zwischensaldo 11760, 8709 -749 -3980 2895 7168 14016 12788 -175 -521] 7554 10171
Private Einlagen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Darlehen/Zinsen/Tilgung -600 0 0 -600 0 0 -600 0 0 -600 0 0
Private Entnahmen -2000, -2000/ -2000 -2000 -2000 -2000 -2300 -2300 -2300/ -2300, -2300 -2300
Einkommensteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Saldo/Liquide Mittel 9160| 6709 -2749 -6580| 895 5168 11116 10488 -2475 -3421 5254/ 7871

Kumulierte Liquide Mittel | 17686 24395 21646/ 15066/ 15961 21129 32245 42733 40258| 36837 42091 49962

3. Jahr

Jan10| Feb 10, Mrz10 Apr10 Mail0| Jun10 Jul100 Aug 100 Sep10 Okt10 Nov10  Dez 10
Umsatz 36774 20419 22065 14710 25742 29419 36774 36774 25742 22065 29419 33097
Laufende Kosten 7125 7125 7125 7125 7125 7125 7125 7125 7125 7125 -7125 -7125
Personalkosten -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000 -14000
Investitionen 0 0 -1200 0 0 0 0 -1200 0 0 0 -1200
Zwischensaldo 15649 8294 -260 -6415 4617 8294 15649 14449 4617 940 8294 10772
\ljfn“;’;qrz‘;gm? 6987 5590 4192 2795 4891 5590 6987 6987 4891 4192 5500 6288
Verausgabte Umsatzstever -1354 -1354 -1582 -1354 -1354 -1354 -1354 -1582 -1354 -1354 -1354 -1582
Umsatzsteuerlast 4105 5633 -4236 -2611 -1441 -3537 -4236 -5633 -5405 -3537 -2839 -4236
Zwischensaldo 17088 6897 -1885 -7584 6713 8993 17046 14221 2749 241 9691 11243
Private Einlagen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Darlehen/Zinsen/Tilgung -600 0 0 -600 0 0] -4200 0 0 -4200 0 0
Private Entnahmen 2300 2300 -2300 -2300 -2300 -2300 -2300 -2500 -2500 -2500 -2500 -2500
Einkommensteuer -6300 0 0 -1500 0 0 -1500 0 0 -1500 0 0
Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Saldo/Liquide Mittel 7888 4507 -4185 -11984 4413 6693 9046 11721 249 -7959 7191 8743
Kumulierte Liquide Mittel| 57849 62446 58261 46276 50689 57382 66428 78149 78398 70440 77631 86374
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4. Jahr

Janll Feb1l Mrz11 April Maill Junil Julll Augll] Sep1l] Okt1l Novil Dez1l
Umsatz 38495/ 30796 23097 15398 26946 30796 38495 2632 26946 23097 30796/ 34645
Laufende Kosten 7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233 -7233
Personalkosten -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600 -14600
Investitionen 0 0 -1200 0 0 0 0 -1200 0 0 0 -1200
Zwischensaldo 16662 8963 64/ -6435 5113 8963 16662 -20401 5113 1264, 8963 11612

Vereinnahmte Umsatzsteuer | 7314 5851 4388 2926/ 5120 5851 7314 500 5120 4388 5851 6583
Verausgabte Umsatzsteuer =~ -1374 -1374) -1602 -1374 -1374| -1374 -1374 -1602| -1374 -1374 -1374 -1602

Umsatzsteuerlast -4707 -5940 -4477) -2786) -1551 -3745 -4477) -5940 1102 -3745 -3014 -4477
Zwischensaldo 17895 7500 -1627| -7670) 7307 9695 18125 -27443 9961 533 10426 12115
Private Einlagen 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Darlehen/Zinsen/Tilgung -4200 0 0 -4200 0 0] -4200 0 0 -4200 0 0
Private Entnahmen -2500 -25001 -2500 -2500/ -2500| -2500/ -2500 -2500 -2500/ -2500 -2500 -2500
Einkommensteuer -4200 0 0 -2200 0 0] -2200 0 0 -2200 0 0
Gewerbesteuer 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Saldo/Liquide Mittel 6995 5000 -4127 -16570 4807 7195 9225 -29943 7461 -8367 7926 9615

Kumulierte Liquide Mittel | 93369 98369 94242 77672 82479 89674 98899 68956 76416/ 68049 75975 85590

Entsprechend der gezeigten Planung wird die kumulierte Liquiditat des Vorhabens zu keinem
Zeitpunkt gefahrdet. Betrachtet man die finanzielle Situation insgesamt, so ergibt sich, das eine
ausreichende Lebensgrundlage gegeben ist — auch bei Berlcksichtigung von privaten
Entnahmen, Zinsen und Tilgungen. Das Vorhaben kann also insgesamt positiv beurteilt werden —
es verbleiben sogar letztlich liquide Mittel zum Aufbau von Reserven und fir den weitergehenden
Ausbau des Unternehmens:

Verlauf der Liquiditat unter Einbezug der Lebenshaltungskosten
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Fur die Arbeitsagentur — bei Antrag auf Grindungszuschuss - mussen Sie lhre steuerliche
Anmeldung und eventuell eine Zulassung (fur Anwdlte, Architekten und andere
Berufsgruppen) mit abgeben. Auf jeden Fall gehdrt auch der ausgefllite Antrag auf
Grandungszuschuss mit Tragf@higkeitsbescheinigung (oder auch Stellungnahme der
fachkundigen Stelle) zu den Antragsunterlagen. Banken erwarten auBerdem das
Ausfullen einer Selbstauskunft, in der Ihre privaten Vermoégensverhdltnisse ndher
betrachtet werden.

Zur Ausarbeitung/Anpassung des Businessplanes steht im Download-Center auf
www.amaveo.de eine Anleitung bzw. ein Arbeitsbuch zur Verfugung. Wenn Sie eine
Tragfdhigkeitsbescheinigung brauchen oder sich fur Beratungsleistungen interessieren,
kénnen Sie sich an mich wenden. Selbstverstndlich Ubernehme ich auch die
Optimierung von Businesspldnen, bevor diese bei einer Bank abgegeben werden.

A
CIHICIVGO
innovationsmanagement
andrea claudia delp

amaveo innovationsmanagement
andrea claudia delp

dipl. betriebswirtin (fh)

anklamer strasse 1a

10115 berlin

Tel.: 030/ 6120 1064

Fax: 030/ 6120 1120

web: www.amaveo.de
e-mail: adelp@amaveo.de
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