Vom Geschéft
leben kénnen

Was ist vor der Griindung zu
bedenken und zu erledigen?

Vor der Griindung steht die Geschiftsidee. Hier erfahren
Sie, welche Entscheidungen Sie treffen miissen, wenn Sie
Ihr Geschéftsmodell ausarbeiten und den Businessplan
schreiben, was flir Sie als Unternehmer Voraussetzung ist
und wie Sie die Tragfahigkeit Threr Idee priifen.

1. Wie finde ich eine tragféhige
Geschdftsidee?

Sie wollen sich selbstindig machen und suchen eine Ge-
schiftsidee, die zu IThnen passt und tragfahig ist? Tragfahig
bedeutet, dass Sie nach einer Anlaufphase von dem Ge-
schift leben konnen: Der Gewinn, also die Einnahmen ab-
zliglich der Ausgaben, muss ausreichen, um Ihre Lebens-
haltungskosten zu decken. Die Anlaufphase darf nicht zu
lang sein, denn in dieser Zeit fallen meist Verluste an; zu-
mindest werden Sie mit dem Gewinn noch nicht Ihre Le-
benshaltungskosten bestreiten konnen. Manche Geschéfts-
ideen scheitern wegen einer zu langen Anlaufzeit, weil die
sich kumulierenden Verluste zu grof3 sind und nicht finan-
ziert werden konnen.

Originalitét ist nicht alles

In den Medien werden oftmals Geschiftsideen présentiert,
die besonders ausgefallen sind — sei es die Organisation
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von Unterwasser-Trauungen, die Fertigung von Grabstei-
nen fiir Tiere oder Gemailde-Leasing. Dies bestédrkt Exis-
tenzgriinder darin, dass sie meinen, sie miissten etwas
ganz besonders Originelles anbieten. Es scheint so, als
sei nur eine mdglichst kuriose Geschéftsidee erfolgreich
und tragfahig. Doch das ist so nicht richtig: Ausgefalle-
ne Geschéftsideen sind haufig eher schidlich, denn was
originell ist, zieht nicht automatisch einen groflen Kéufer-
kreis an. Haufig sind es die tendenziell ,,Jlangweiligen* Ge-
schiftsideen, die gutes Geld einbringen. Denken Sie nur
an einen Rechtsanwalt, der sich mit seiner Spezialisierung
auf Scheidungsrecht in der Region einen guten Namen ge-
macht hat. Oder an einen Steuerberater, der schwerpunkt-
méfig vermogende Familien in sémtlichen Angelegenhei-
ten — Steuererkldrung, Schenkungen, Firmengriindung,
Immobilienanlagen, Erbschaftsfragen — berit.

Wenn Sie eine Geschéftsidee finden wollen, die tatsidch-
lich Geld einbringt, sollten Sie sich Folgendes tiberlegen:

e Besteht nicht nur Interesse an meiner Geschiftsidee,
sondern auch Zahlungsbereitschaft?

e Was kann ich zu welchem Preis in welcher Menge an
meine Kunden verkaufen? (— 28. Wie kann ich den
Umesatz vorausplanen?)

e Konnen Sie auf beide Fragen {liberzeugende Antworten
geben? Das ist wichtiger als alle Originalitét.

Die Nachfrage entscheidet

Entscheiden Sie sich fiir ein Geschift, in das Sie moglichst
viel von Threm bisher erworbenen Know-how einbringen
konnen. Die Geschéftsidee sollte zu Thnen und Ihren per-
sonlichen Stirken passen und Ihnen langfristig Spall ma-
chen. Am allerwichtigsten ist aber, dass eine echte Nach-
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genug
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Spezia-
lisierung

frage nach Ihrer Leistung besteht, damit Sie dauerhaft
genug Geld verdienen kdnnen.

Einen Unternehmer zeichnet aus, dass er dort Chancen
sicht, wo andere sich &rgern, etwas vermissen oder {iber
Probleme klagen. Er versteht, was der potenzielle Kunde
will und braucht. Um hieraus eine Geschéftsidee zu entwi-
ckeln, gentigt es oft, vorhandene Informationen und Losun-
gen neu zu kombinieren. Gute Aussichten haben Sie, wenn
die Wiinsche der potenziellen Kunden von anderen bisher
nicht so deutlich wahrgenommen wurden und Sie diese mit
Threm Angebot bequemer oder billiger erfiillen kdnnen.

Die Geschéftsidee liegt oft ganz nah

Sehr viele Griinder bieten als Selbstindige das an, was sie
bisher als Angestellte gemacht haben. Das hat grofle Vor-
teile, weil sie das notige fachliche Know-how mitbringen.
Wenn Sie sich fiir eine Fortfithrung Ihrer bisherigen Tatig-
keit entscheiden, ist es sinnvoll, sich zu spezialisieren. Wah-
len Sie einen Aspekt aus, der IThnen viel Spafl macht und der
von der Konkurrenz nicht ganz so gut abgedeckt ist.

Konnen Sie diese Leistungen als Selbstidndiger vielleicht
preisgiinstiger oder in besserer Qualitit als Thr bisheriger
Arbeitgeber anbieten? Einen guten Start hétten Sie auch,
wenn lhr bisheriger Arbeitgeber Ihr erster Auftraggeber
wird. Oder Sie ibernehmen Kunden Ihres Arbeitgebers.
Entscheidend ist in jedem Fall, dass Sie schnell und aus-
reichend viele Kunden akquirieren.

Etwas Neues

Eventuell méchten Sie Threr Branche lieber den Riicken
kehren, weil diese gerade in einer Krise ist. Oder Sie wol-
len einer génzlich anderen Tétigkeit nachgehen, weil Thnen
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die bisherige einfach keinen Spa3 mehr macht. In diesem
Fall steht etwas ganz Neues an. Fiir Sie bedeutet das, dass
Sie zunéchst an Threr Geschiftsidee feilen oder iiberhaupt
erst eine finden miissen. Unsere Empfehlung: Sobald Sie
ein Vorhaben néher ins Auge gefasst haben, beginnen Sie
mit dem Businessplan (— 25. Aus welchen Teilen besteht
ein Businessplan?). Dabei werden Sie schnell feststellen,
ob sich Ihre Idee iiberhaupt umsetzen lésst.

Wann Sie am besten starten

Viele Geschiftsideen funktionieren nur dann, wenn sie
genau zum richtigen Zeitpunkt realisiert werden: nicht
zu spét, aber auch nicht zu frith. Fachleute sprechen von
einem strategischen (Zeit-)Fenster, dem ,,Window of Op-
portunity*: Hier herrschen die idealen Bedingungen, um
neu in den Markt einzusteigen.

Wichtig bei den Uberlegungen, wann ein guter Zeitpunkt
fir den Markteintritt ist: Nicht immer ist es das Beste, der
Erste am Markt zu sein. Wer als sogenannter First Mo-
ver mit einer Geschéftsidee in den Markt geht, bezahlt oft
viel Lehrgeld, weil er seine Produkte und Leistungen erst
einmal ausprobieren muss. Der Nachahmer (Second Mo-
ver) hat es dagegen leichter: Er ibernimmt einfach das,
was sich bereits bewihrt hat, und entwickelt es weiter. Der
First Mover baut sich mithsam einen neuen Markt auf, der
Second Mover profitiert von dessen Erfahrungen. Denken
Sie beispielsweise an den Handel mit Kleidern und Schu-
hen iiber das Internet, mit dem zunéchst viele Griindungen
gescheitert sind.

Uberlegen Sie: Wie sieht es mit meiner Idee aus? Wann
ist der beste Zeitpunkt oder die richtige Saison, um mit
meiner Geschiftsidee in den Markt einzutreten? Wenn

Window of
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Mégliche
Ansdtze

Sie eine Eisdiele er6ffnen mochten, werden Sie dafiir das
Friihjahr oder den Sommer wihlen, da dann die Nachfrage
am grofiten ist. Wollen Sie sich im Einzelhandel selbstén-
dig machen, werden Sie das im Herbst tun, weil fiir die-
se Branche bekanntermaBlen das Weihnachtsgeschéft am
meisten abwirft.

2. Welche Alternativen zu einer
Neugriindung gibt es?
Wer nicht bei Null starten mdchte, schaut sich nach Alter-

nativen zu einer Neugriindung um. Mdglich sind folgende
Ansitze:

e Franchising

Network-Marketing

Betriebsiibernahme

Beteiligung

Der Vorteil hierbei: Sie verkiirzen die Vorbereitungs- und
Anlaufphase und starten mit einem bereits bestehenden
Geschéftsmodell.

TIPP: LASSEN SIE SICH BERATEN

Welchen Weg Sie auch wdahlen, lassen Sie sich immer von einem unabhén-
gigen Experten beraten, wenn Sie sich fir eine der Alternativen entscheiden.
Denn nicht jede Franchise-ldee ist ausreichend erprobt, Network-Marketing er-
moglicht oft nur einen Zuverdienst und der Verkéufer eines Betriebs iberschatzt
regelmaBig dessen Wert.




WAS IST VOR DER GRUNDUNG ZU BEDENKEN UND ZU ERLEDIGEN?

Erprobte Geschéftsidee: Franchising

Segafredo Zanetti Espresso Bar, Town & Country Haus,
Sunpoint Sonnenstudio, Vodafone Shop und Schiilerhilfe
haben eins gemeinsam: Sie gehdren zu den Franchising-
unternehmen. Bei einem Geschéftsmodell dieser Art lie-
fert der Franchise-Geber Name, Marke, Know-how und
Marketing. Im Gegenzug rdumt er dem Franchise-Nehmer
gegen Gebiihr das Recht ein, seine Waren und Dienstleis-
tungen zu verkaufen.

Die Vorteile: Sie brauchen sich nicht den Kopf {iber eine Vorteile
eigene Geschéftsidee zu zerbrechen. Mit einem fertigen

und erprobten Konzept ersparen Sie sich viele Probleme

und Risiken, die die Griindung eines Betriebs im Allein-

gang mit sich bringt. Das Unternehmenskonzept hat sich

in vielen Fillen bereits bewihrt, zudem erhalten Sie Un-

terstlitzung in Form von Beratung, Schulungen, Werbung

und Ausbildung.

Die Nachteile: Das festgelegte, meist starre Konzept ist Nachteile
nicht jedermanns Sache, weil es das eigene unternehme-

rische Handeln stark einschrinkt. Aulerdem verdient der
Franchise-Geber immer kréftig mit, da er Gebiihren fiir

die Nutzung seiner Idee kassiert. Manche der angebotenen
Franchise-Systeme sind zudem noch neu am Markt, so-

dass Sie als Franchise-Nehmer unfreiwillig zum Versuchs-

kaninchen werden.

TIPP: ACHTEN SIE AUF KOSTENFALLEN

Erkundigen Sie sich ganz genau, welche Lizenz- und weitere Gebihren auf
Sie zukommen: Einstiegsgebihren, Kosten fir Training und Einarbeitung, Mar-
ketingkosten etc. Nur dann kénnen Sie die Kosten fiir Ihre Griindung richtig
einschatzen.
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Knackpunkt

,Struktur-
vertrieb”

Kaufpreis

Verkauf Gber Netzwerke: Network-Marketing

Mit Network-Marketing (auch als Multi-Level-Marketing
oder Strukturvertrieb bekannt) werden besonders héufig
Finanzdienstleistungen, Haushaltswaren und Nahrungs-
erginzungsmittel verkauft. Typisch sind iiberhdhte Preise,
die durch die vermeintlich besonders hohe Qualitéit der
Produkte gerechtfertigt werden. Der ,,Strukturvertrieb*
ist iber mehrere Ebenen gegliedert. Der in der Hierarchie
hoher eingestufte Verkdufer verdient an den Umsétzen der
von ihm angeworbenen ,,Downline* ordentlich mit.

Strukturvertriebe — in den USA duBerst populdr — wenden
sich meist an Existenzgriinder und Menschen, die einen
selbstindigen Nebenverdienst erzielen wollen. Oft wer-
ben die Organisatoren mit Kleinanzeigen, die utopische
Einkiinfte versprechen. Priifen Sie daher sehr griindlich,
ob Sie es mit einem seridsen Unternehmen zu tun haben.
Und Vorsicht bei fertigen Businessplanen, die viele Struk-
turvertriebe Griindern anbieten: Oftmals stellen sich die
Annahmen in den Businesspldnen als wenig realistisch
heraus. Lassen Sie Ihren Businessplan besser von einer
fachkundigen Stelle priifen, die unabhéngig vom Struktur-
vertrieb arbeitet.

Zuriickgreifen auf Etabliertes —
Betriebsibernahme und -beteiligung

Wollen Sie einen bestehenden Betrieb iibernehmen oder
sich daran beteiligen? Dann wird der Knackpunkt sicher
der Kaufpreis sein. Hier gehen die Vorstellungen von Kéu-
fer und Verkaufer oft weit auseinander. Wer ein Unterneh-
men aufgebaut hat, liberschitzt leicht dessen Wert, auf
kritische Bemerkungen wird er eher emotional reagieren.
Bringen Sie deshalb die Moglichkeit ins Spiel, dass der
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Alteigentiimer das Unternehmen noch einige Zeit beglei-
tet, und machen Sie den Kaufpreis davon abhéngig, wie
erfolgreich das Unternehmen wiahrend dieser Zeit ist.

Eine gute Variante, um in einen Betrieb hineinzufinden,
ist die tdtige Beteiligung. Sie beteiligen sich mit einem be-
stimmten Geldbetrag (Einlage) an einem bestehenden Un-
ternehmen und handeln von Anfang an als aktiver, (mit-)
verantwortlicher Gesellschafter. Spiter iibernehmen Sie
das Unternehmen gegebenenfalls ganz.

3. Muss ich ein Gewerbe anmelden oder
bin ich Freiberufler?

Das héngt von der Art und Weise Threr Geschéftstitigkeit
beziehungsweise Threr Qualifikation und Threm erlernten
Beruf ab. Erfahren Sie hier, was fiir Sie zutrifft, und wel-
che Schritte Sie zur Anmeldung unternehmen miissen.

Typische Gewerbebetriebe

Wenn Sie Waren und Dienstleistungen verkaufen oder mit
ithnen handeln, fallen Sie nicht unter die Freien Berufe
(siche unten). Dann sind Sie dazu verpflichtet, ein Ge-
werbe anzumelden. Dazu zéhlen unter anderem folgende
Wirtschaftszweige:

e Industrielle Fertigung

e Handwerk und handwerksnahe Berufe, ausgenommen
sind kiinstlerische Téatigkeiten

e GroB3- und Einzelhandel (im weitesten Sinne der Ver-
kauf von Produkten)

e Gastronomie und Hotellerie

Gewerbe-
anmeldung
erforderlich



