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Résumé

Ces directives vous conduisent étape
par étape a travers la création de votre
concept commercial. A la derniere page
de ce manuel, vous trouverez un mode-
le commercial schématique, dans le-
quel vous pouvez noter les premiéres

Leitfaden zur Erstellung lhres Businessplanes oder
Geschaftskonzeptes oder Unternehmensplanes

Dieser Leitfaden fihrt Sie schrittweise zur Erstel-
lung Ihres Geschéftskonzeptes (Businessplanes).
Auf der letzten Seite des Buches finden Sie ein
schematisches Geschaftsmodell, in das Sie sich
erste Notizen zu Ihrer Unternehmensidee machen
kénnen. AnschlieRend kénnen Sie diese Ideen mit-
hilfe des Leitfadens weiterentwickeln. Jedes Ge-
schaftskonzept ist in verschiedene Themenbl6cke
gegliedert. Wenn Sie den Themenbl&cken ,,Schritt
fur Schritt” folgen, sollte am Ende Ihre erste Versi-
on eines Businessplanes stehen. Wir haben am Be-
ginn eines jeden Themenblockes kurz zusammen-
gefasst, was Sie beschreiben bzw. erklaren sollen.
AnschlieBend haben wir die Fragen gestellt, die Sie
beantworten sollten, um dadurch Ihre Geschaftsi-
dee und lhr Geschaftskonzept zu beschreiben. Da
Sie nicht alle Fragen beantworten mussen, haben
wir die Fragen mit einem Stift gekennzeichnet. Die
anderen Fragen sind zusatzlich und konnen fur
Sie und fir lhre Unterstitzer hilfreich sein. Man-
che Antworten auf die Fragen sind nicht einfach.
Besuchen Sie unsere Informationsplattform www.
wir-gruenden-in-deutschland.de fiur zusatzliche
Informationen und fir Besonderheiten je nach
Berufsform. Auf unserer Webseite www.netzwerk-
ig.de/fachstelle-migrantenoekonomie finden Sie
zusatzliche Arbeitsmaterialien, u.a. Erklarvideos
zu den einzelnen Bausteinen eines Geschaftskon-
zeptes und zum Griindungsprozess in Deutschland.
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remarques sur vos idées commerciales.
Vous pourrez ensuite développer ces
idées a l‘aide de nos directives. Chaque
concept commercial se divise en diffé-
rents blocs thématiques. Si vous suivez
ces blocs thématiques « étape par étape
», a la fin, vous devriez avoir votre pre-
miére version du business plan. Au dé-
but de chaque bloc thématique, nous
avons briévement résumé ce que vous
devez décrire ou expliquer. Ensuite,
nous posons les questions auxquelles
vous devez répondre afin de décrire
votre idée et votre concept commerci-
aux. Comme vous n‘étes pas obligé de
répondre a toutes les questions, nous
avons marqué au stylo celles auxquel-
les il faut répondre. Les autres sont un
complément, elles peuvent étre utiles
pour vous et ceux qui vous aident. Cer-
taines réponses ne sont pas simples.
Visitez notre plateforme d‘informations
: www. wir-gruenden-in-deutschland.
de, pour avoir des informations com-
plémentaires et particularités selon la
profession. Sur notre page Web www:.
netzwerk-iq.de/fachstelle-migranteno-
ekonomie, vous trouverez des matéri-
aux de travail supplémentaires, entre
autres, des vidéos d‘explication sur les
composants d‘un concept commercial
et le processus de création en Allemag-
ne.



Zusammenfassung

susciter 1'intérét envers vous et votre
idée. On doit pouvoir y trouver un « fil
rouge ». L'idéal est que vous écriviez le
résumé apres avoir traité tous les au-
tres blocs thématiques. Le résumé ne
doit pas dépasser une page.

Le résumé se trouve au début de votre
concept commercial. Dans ce récapi-
tulatif, vous décrivez de fagon bréve et
concise qui vous étes et les principaux
éléments (big points) de votre idée de
création. La courte description doit

Le résumé doit étre lu et compris en cinq a dix minutes !
# Votre nom, date de naissance, situation familiale, pays d‘origine, qualifications
# Décrivez briévement votre idée de création et I'utilité pour les clients:
Quelle est mon idée commerciale/mon produit/ma prestation?
Quelle est Iutilité de mon produit/ma prestation pour mes clients?
Qu'est-ce que mon idée/produit/prestation a de spécial (par exemple comb-
ler un vide sur le marché, nouvelle tendance, gain de temps pour le client)?
# Groupe cible / marché
Qui sont mes clients (par exemple age, sexe) ?
Quelle est 'ampleur de mon marché potentiel ? Y a-t-il des tendances en ce
moment ?

Zusammenfassung

Die Zusammenfassung steht am Anfang lhres Ge-
schaftskonzeptes. In der Zusammenfassung be-
schreiben Sie kurz, knapp und prazise sich selbst
und die wichtigsten Punkte (big points) lhrer Griin-
dungsidee. Die Kurzbeschreibung soll das Interes-
se an lhnen und an |hrer Idee wecken.

Dabei sollte ein ,roter Faden” erkennbar sein.
Am besten ist es, Sie schreiben die Zusammen-
fassung, nachdem Sie alle anderen Themenbl6-
cke bearbeitet haben. Die Zusammenfassung
sollte eine Seite nicht tGberschreiten.

Die Zusammenfassung sollte in fiinf bis zehn Minuten gelesen und verstanden werden!
# lhr Name, Geburtsdatum, Familienstand, Herkunftsland , Qualifikationen
#” Beschreiben Sie knapp Ihre Griindungsidee und den Kundennutzen:
Was ist meine Geschéftsidee / mein Produkt / meine Dienstleistung?
Was ist der Nutzen meines Produktes / meiner Dienstleistung fir meine Kunden?
Was ist das Besondere an meiner Idee / meinem Produkt / meiner Dienstleistung
(bspw. Marktliicke, neuer Trend, Zeitersparnis fir den Kunden/die Kundin)?

# Zielgruppe / Markt

Wer sind meine Kunden (bspw. Alter, Geschlecht)?
Wie groR ist mein Marktpotenzial? Gibt es aktuelle Trends?

Netzwerk 1Q 5
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Zusammenfassung
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Résumé

5

e Organisation
Quels sont les noms de votre entreprise?
Quelle est la forme juridique de votre entreprise?
Est-ce que je veux embaucher des salariés?
# Site
Ou se trouve mon site?
Quand est-ce que je veux démarrer ?
# Qu'est-ce qu‘il me reste a faire avant la création?

# Organisation
Welchen Namen hat Ihr Unternehmen?
Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?
Will ich Mitarbeitende einstellen?

# Standort
Wo ist mein Standort?
Wann will ich beginnen?

# Was muss ich noch machen bis zur Griindung?

8 Business Plan Workbook
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Chapitre 1. Mon profil

Décrivez ce qui vous motive, vos ca-
ractéristiques et vos compétences.
Pour plus de détails, renvoyez a votre
CV. Vous devez également indiquer si
votre famille va vous aider. Si votre
travail indépendant nécessite des
qualifications formelles (par exemple
brevet de maitrise, diplome spéci-
fique), vous devez prouver
I‘équivalence des qualifications que

vous avez obtenues en dehors

d’Allemagne.

Kapitel 1. Mein Profil

Beschreiben Sie, was Sie motiviert und wel-
che Eigenschaften und Kompetenzen Sie ha-
ben. Fur mehr Details verweisen Sie auf Ih-
ren Lebenslauf. Sie sollten auch erwédhnen,
wenn Sie von lhrer Familie unterstiitzt wer-
den. Wenn |hre Selbstandigkeit formale
Qualifikationen erfordert (bspw. Meisterbrief, ab-
geschlossenes Studium), mussen Sie die Gleich-
wertigkeit lhrer auBerhalb von Deutschland er-
worbenen Qualifikationen nachweisen.

10 Business Plan Workbook



Kapitel 1. Mein Profil

# Quelle est ma motivation et qu‘est-ce que je sais faire?
Pourquoi je m‘installe a mon compte - ma motivation (par exemple mon
désir de changement professionnel ou d‘épanouissement personnel, je
veux utiliser mes qualifications, je veux gagner plus d‘argent, j‘en ai assez
d‘étre au chomage, je veux prendre mes décisions moi-méme) ?
Quelles sont mes capacités et mes qualifications (par exemple qualifications
scolaires et professionnelles, expérience professionnelle, loisirs, connaissan
ces linguistiques, activités associatives) ?

# Was ist meine Motivation und was kann ich?
Warum mache ich mich selbstandig — meine Motivation (bspw. mein Wunsch nach beruf-
licher Veranderung oder Selbstverwirklichung, ich méchte meine Qualifikationen umset-
zen, ich mochte mehr Geld verdienen, ich méchte meine Arbeitslosigkeit beenden, ich
mochte eigene Entscheidungen treffen)?
Welche Fahigkeiten und Qualifikationen habe ich (bspw. berufliche und schulische
Qualifikation, Berufserfahrung, Hobbies, Sprachkenntnisse, Vereinsarbeit)?

Netzwerk IQ 11




Chapitre 1. Mon profil
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Kapitel 1. Mein Profil

Quelles sont mes compétences entrepreneuriales (par exemple connais-
san ces commerciales, connaissances en comptabilité, connaissances fiscales,
connaissances en informatique) ? Quel est mon rapport avec le travail indé-
pendant (par exemple des connaissances ou d‘autres personnes de la famille
sont a leur compte) ?

Est-ce que ma famille va m‘aider (par exemple I‘épouse ou d‘autres memb-
res de la famille)?

Qu'‘est-ce qui se passe si je tombe malade? Qui pourra faire mon travail a
ma place (par exemple famille, amis, connaissances)?

Welche unternehmerischen Kompetenzen habe ich (bspw. kaufméannische Kenntnisse,
buchhalterische Kenntnisse, steuerliche Kenntnisse, PC - Kenntnisse)? Welchen Bezug zur
Selbstandigkeit habe ich (bspw. Vorbilder in der Familie, in der Bekanntschaft)?

Werde ich von meiner Familie eine Unterstiitzung erhalten (bspw. Ehefrau, Enemann,
Familienangehorige)?

Was passiert, wenn ich wegen einer Krankheit ausfalle? Wer konnte meine Aufgaben
Ubernehmen (bspw. Familie, Freunde, Bekannte)?

Netzwerk IQ 13




Chapitre 1. Mon profil
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Chapitre 2.1. Mon produit/ma prestation

Chapitre 2.1: Mon produit/
ma prestation

Décrivez en détail votre idée commer-
ciale et l‘activité que vous prévoyez.
Décrivez ce que vous proposez et ce
qui distingue votre idée commerciale
des autres idées similaires ou de la
concurrence.

N

1Y

Kapitel 2. Mein Geschéftskonzept

2.1. Mein Produkt / meine Dienstleistung:
Beschreiben Sie ausfiihrlich |hre Geschéftsidee
und Ihre geplante Geschaftstatigkeit. Beschreiben
Sie, was Sie anbieten und was lhre Geschéftsidee
von ahnlichen Geschéftsideen oder von der Kon-
kurrenz unterscheidet.
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service

# Que recouvre mon idée et pourquoi est-elle unique?
Quel produit/quelle prestation est-ce que je propose?
Qu‘est-ce que mon produit/ma prestation a de spécial? Quels sont les avan
tages pour les clients en termes d‘utilisation?
Dol vient cette idée?
Qu'est-ce qu‘il me reste a faire avant de pouvoir proposer mon produit/ser
vice?
Quelles formalités juridiques me reste-t-il a effectuer (par exemple autorisa
tions, permis)?
Comment vais-je apporter le produit a mes clients (canal de distribution)?
Qui fabrique mon produit?
Est-ce que j‘ai besoin de machines pour fabriquer mon produit?
Est-ce que j‘ai besoin de matériel pour fabriquer mon produit?

# Was umfasst meine Idee und warum ist diese einzigartig?
Welches Produkt / welche Dienstleistung biete ich an?
Was ist das Besondere an meinem Produkt / meiner Dienstleistung —
was sind die Vorteile in der Anwendung fiir meine Kunden?
Woher stammt die Idee?
Welche Arbeiten muss ich noch erledigen bis ich mein Produkt / meine Dienstleistung
anbieten kann?
Welche gesetzlichen Formalien habe ich noch zu erledigen (bspw. Zulassungen,
Genehmigungen)?
Wie bringe ich das Produkt zu meinen Kunden (Vertriebsweg)?
Wer stellt mein Produkt her?
Bendtige ich Maschinen fiir die Herstellung meines Produktes?
Benotige ich Materialien flr die Herstellung meines Produktes?

Netzwerk 1Q 17



Chapitre 2.1. Mon produit/ma prestation
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service
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Chapitre 2.2. Mes partenaires/mon réseau

2.2. Mes partenaires/mon réseau
Décrivez si vous avez besoin de parte-
naires supplémentaires ou si vous tra-
vaillez déja avec un partenaire pour la
production ou la distribution, décri-
vez les personnes et leurs roles:

e Qui sont mes partenaires?
Avec qui est-ce que je mets mon idée en ceuvre (est-ce que j‘ai un par
tenaire)?
De quels partenaires ai-je besoin pour produire ou distribuer mon produ
it (par exemple qui me fournit les produits nécessaires, qui m‘aide pour la
vente) ?
Quelle est ma dépendance envers des fournisseurs ou d‘autres par
tenaires commerciaux (par exemple quels sont les partenaires que j‘ai
déja, ceux dont j‘ai besoin, ceux qui sont nécessaires) ?

# Quels autres partenaires peuvent devenir importants pour moi ?

2.2. Mein Kooperationspartner / Netzwerk: bereits mit einem Partner zusammenarbeiten,
Beschreiben Sie, ob Sie fiir die Herstellung oder  beschreiben Sie die Personen und deren Aufga-
flr den Vertrieb weitere Partner benotigen oder  ben:

# Wer sind meine Partner?
Mit wem setze ich meine Idee um (habe ich einen Partner)?
Welche Partner benétige ich fiir die Herstellung oder fiir den Vertrieb meines Produktes
(bspw. von wem bekomme ich notwendige Produkte, wer unterstiitzt mich beim Verkauf)?
Welche Abhangigkeit besteht zu Lieferanten oder anderen Geschéftspartnern
(bspw. welche Partner habe ich bereits, welche Partner benétige ich noch, welche Partner
sind notwendig)?

# Welche weiteren Kooperationspartner kénnen fiir mich wichtig werden?

20 Business Plan Workbook



Kapitel 2.2. Mein Kooperationspartner / Netzwerk
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Chapitre 2.3. Mes clients/clientes

2.3. Mes clients/clientes:

Décrivez vos clients et comment vous
voulez les acquérir. Démontrez les be-
soins de vos clients et les opportuni-
tés dont vous disposez. Montrez si
vous connaissez vos clients, et si oui,
comment.

# Qui va acheter mon produit/ma prestation ?
Qui sont mes clients? (par exemple age, revenus, origine, sexe, caracté
ristiques, mode de vie)
Est-ce que mes clients ont des besoins spécifiques ?
Pourquoi ces clients veulent acheter mon produit/ma prestation (par ex
emple utilité, besoin)?
Est-ce que j‘ai déja de futurs clients (par exemple nombre et dans quelle
région)?
Qu‘est-ce que je sais a propos de mes clients (par exemple a quelle fréquence
ils achetent) ?
Combien d‘argent ont mes clients?

2.3. Meine Kundinnen / Kunden:
Beschreiben Sie Ihre Kunden und wie Sie diese  lhrer Kunden auf und welche Chancen Sie haben.
gewinnen mochten. Zeigen Sie die Bedurfnisse  Zeigen Sie, ob und wie Sie Ihre Kunden kennen.

# Wer wird mein Produkt / meine Dienstleistung kaufen?
Wer sind meine Kunden?
(bspw. Alter, Einkommen, Herkunft, Geschlecht, Einstellungen, Lebensstil)
Haben meine Kunden spezielle Bediirfnisse?
Warum wollen diese Kunden mein Produkt / meine Dienstleistung einkaufen
(bspw. Nutzen, Bedarf)?
Habe ich bereits zuklinftige Kunden (bspw. Anzahl und in welcher Region)?
Was weil} ich tiber meine Kunden (bspw. wie hdufig kaufen sie ein)?
Wieviel Geld haben meine Kunden?
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Kapitel 2.3. Meine Kundinnen / Kunden
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Chapitre 2.4. Mon site

2.4. Mon site:

Décrivez ou vous voulez exercer votre
activité indépendante et les avantages
que ce site présente pour vous. Pour
certaines activités, comme la vente de
détail, le site est trés important ; pour

d‘autres, comme le conseil en entre-
prise, ce n‘est pas le cas.

# Ou est-ce que je travaille et pourquoi la-bas?
Comment sont mes locaux professionnels (par exemple taille, équipe
ment, entrepdt, etc.)? Est-ce que j‘ai besoin de mes propres locaux?
Comment est I'emplacement de mes locaux professionnels (par exemple
central, en banlieue, dans un secteur résidentiel, une zone d‘activité, un
quartier de restaurants)? Quelle image a l'emplacement (par exemple
structure de population)?
Quelle est l‘accessibilité en transports (par exemple transports en com
mun, places de parking pour les voitures des particuliers)?
Quel est I‘avantage de l‘emplacement pour moi (prix, proximité avec le
client/la cliente, qualité des infrastructures)?
(price, proximity to customers, good infrastructure)?

2.4. Mein Standort:

Beschreiben Sie, wo Sie lhre Selbstandigkeit aus- — ist der Standort von groRer Bedeutung, fiir
Uben wollen und welche Vorteile der Ort fiir Sie  andere Tatigkeiten — wie flir Unternehmensberater
hat. Fr einige Tatigkeiten — wie fiir Einzelhdndler ~ —ist der Standort nicht von groRer Bedeutung.

# Wo werde ich titig und warum dort?
Wie sind meine Geschaftsraume (bspw. GroRe, Ausstattung, Lager, etc.)?
Benotige ich eigene Geschaftsraume?
Wie ist die Lage meiner Geschaftsraume (bspw. zentral, Stadtrand, Wohngegend,
Gewerbegebiet, Geschaftsgebiet, Restaurants)? Welches Image hat die Lage
(bspw. Bevolkerungsstruktur)?
Wie ist die Verkehrsanbindung
(bspw. offentliche Verkehrsmittel, Parkplatze fiir private PKWs)?
Welchen Vorteil hat die Lage fiir mich
(Preis, Nahe zum Kunden/zur Kundin, gute Infrastruktur)?
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Kapitel 2.4. Mein Standort
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Chapitre 2.5. Mon marché et mes concurrents

2.5.Mon marché et mes concurrents

Décrivez la situation du marché actuel-

le et a venir pour votre activité et sur le

site que vous avez prévu. Indiquez si

vous avez des concurrents et comment .f
vous comptez vous démarquer.

0

# Ou est-ce que je vends mon produit/mon service et pourquoi suis-je meilleur
que d‘autres ?

Quelle est la taille de la zone dans laquelle je propose mon produit/ser-
vice (sur place, dans la région, dans le pays, au niveau européen)?
Est-ce que mon produit/service dépend de la conjoncture générale (par
exemple est-ce que c‘est un produit/service du quotidien ou un produit/
service de luxe)?
Est-ce que mon produit/service dépend de la saison (par exemple été/
hiver)?
Y a-t-il des produits/services similaires dans ma région ? Si oui, ou?
En quoi est-ce que mon produit/service se démarque des autres (par
exemple prix, qualité, rapidité, tendance, etc.)?
(e.g. price, quality, contemporary, on trend etc.)?

2.5. Mein Markt und meine Konkurrenz:
Beschreiben Sie die aktuelle und die zukiinftige  geplanten Standort. Beschreiben Sie, ob Sie Kon-
Marktsituation fiir lhre Tatigkeit und an lhrem  kurrenten haben und wie Sie besser sein wollen.

# Wo verkaufe ich mein Produkt / meine Dienstleistung und warum bin ich besser als andere?
Wie weit reicht das Einzugsgebiet fiir das Angebot meines Produktes / meiner Dienstleistung
(vor Ort, in der Region, im Bundesland, bundesweit, europaweit)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der allgemeinen Konjunktur abhangig
(bspw. ist es ein alltagliches Produkt / Dienstleistung oder ein Luxusprodukt / -dienstleistung)?
Ist mein Produkt / meine Dienstleistung von der Saison (bspw. Sommer/Winter) abhdngig?
Gibt es dhnliche Produkte / Dienstleistungen in meiner Region? Wenn ja, wo?
Wodurch unterscheidet sich mein Produkt / meine Dienstleistung von anderen
(bspw. Preis, Qualitat, zeitnah, trendig, etc.)?
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Kapitel 2.5. Mein Markt und meine Konkurrenz
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Chapitre 2.6. Mes tarifs

2.6. Mes tarifs:
Décrivez le prix de votre produit et la
facon dont vous avez fixé ce prix.

# Quel est le prix de mon produit/service?
Quel doit étre le prix de mon produit/service?
De quoi se compose le prix de mon produit/service (par exemple l‘achat
et la production ou mes frais de subsistance)?
Comment le prix va-t-il évoluer (par exemple pas cher au début pour bien
le lancer sur le marché)?
Quel role la qualité de mon produit joue-t-elle sur son prix (de qualité
supérieure s‘adressant a peu de gens ou bien produit de grande consom-
mation) ?

2.6. Mein Preis
Beschreiben Sie wie teuer lhr Produkt ist und wie
Sie auf diesen Preis kommen.

# Wie teuer ist mein Produkt / meine Dienstleistung?
Wie teuer soll mein Produkt / meine Dienstleistung sein?
Wie setzt sich der Preis meines Produktes / meiner Dienstleistung zusammen (bspw. durch
den Einkauf und die Produktion oder durch die Lebenshaltungskosten, die ich habe)
Wird sich der Preis im Verlauf andern (bspw. glinstig zu Beginn aufgrund der Einfiihrung)?
Welche Rolle spielt die Qualitdt meines Produktes fir den Preis
(hochwertig und fur wenige Personen oder eher eine Massenware)?
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Kapitel 2.6. Mein Preis
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Chapitre 2.7. Mon marketing/ma publicité

2.7. Mon marketing/ma publicité:
Décrivez comment vous voulez parler
a vos clients/clientes. Décrivez quel-
les méthodes de communication (pu-
blicité, marketing de recommandati-
on) et de distribution (ventes sur
Internet, vente directe) vous voulez -
utiliser. Décrivez pourquoi vous choi- =3

sissez ces méthodes. ‘

# Comment est-ce que je fais de la publicité pour mon produit/service et
comment je le distribue?

Comment mes clients entendent-ils parler de mon produit/service?
Quelles mesures publicitaires est-ce que je prévois (par exemple journal,
affiches, flyers, Internet, Facebook)? Comment est-ce que je fais connai-
tre mon produit/service?
Quel budget est-ce que je prévois pour mes mesures publicitaires?
Est-ce que je donne a mon produit/service un nom particulier?
Quel est le but que je vise avec mes mesures publicitaires (fidélisation des clients
along terme, faire rapidement du chiffre d‘affaires, se faire vite remarquer)?
What content do | want my advertising to have
(e.g. ,quick and cheap” or ,expensive but the best“)?

2.7. Mein Marketing / meine Werbung:

Beschreiben Sie, wie Sie lhre Kunden / Kun-  und der Distribution (E-Sales, Direktverkauf) Sie
dinnen ansprechen wollen. anwenden wollen.

Beschreiben Sie, welche Methoden der Kom-  Beschreiben Sie, warum Sie diese Methode
munikation (Werbung, Empfehlungsmarketing)  wahlen.

#” Wie bewerbe und vertreibe ich meine Produkte / meine Dienstleistungen?
Wie erfahren meine Kunden von meinem Produkt / meiner Dienstleistung?
Welche WerbemaRBnahmen habe ich vor (bspw. Zeitung, Plakate, Flyer, Internet, Facebook)?
Wie mache ich mein Produkt / meine Dienstleistung bekannt?
Welches Budget plane ich fir WerbemaRnahmen ein?
Gebe ich meinem Produkt / meiner Dienstleistung einen besonderen Namen?
Was will ich mit meinen WerbemaRnahmen erreichen (langfristige Kundenbindung, schnellen
Absatz, schnelle Aufmerksamkeit)?
Welche Inhalte gebe ich in meinen Werbemalnahmen wieder (bspw. ,schnell und billig” oder
,teuer aber das Beste“)?
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Kapitel 2.7. Mein Marketing / Meine Werbung
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Chapitre 3. Forme de l‘entreprise

Décrivez la forme juridique que vous
envisagez et pourquoi. Décrivez si
vous devez respecter des exigences
formelles.

# Quelle est la forme juridique que je prévois?
Quelle est la forme juridique que j‘ai prévue (société civile, société de capi
taux, SARL...)?
Pourquoi ai-je choisi cette forme juridique (par exemple avantages
fiscaux, avantages en termes de responsabilité)?
Ai-je besoin d‘autorisations spéciales (services d‘hygiéne, autorisation de
la police) ?
Dois-je inscrire mes services séparément (par exemple aupres de chamb-
res ou d‘associations professionnelles) ?

Kapitel 3: Unternehmensform / Unternehmensart
Beschreiben Sie, welche Rechtsform Sie planen und warum. Beschreiben Sie, ob Sie formale Anfor-
derungen beachten miissen.

# Welche Rechtsform plane ich?
Welche Rechtsform habe ich vorgesehen (bspw. GbR, UG, GmbH)?
Warum habe ich diese Rechtsform gewahlt (bspw. steuerliche Vorteile, Haftungsvorteile)?
Benotige ich besondere Genehmigungen (Gesundheitsamt, polizeiliche Genehmigung)?
Muss ich meine Dienstleistung gesondert anmelden (bspw. Kammern, Verbande)?
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Kapitel 3. Unternehmensform / Unternehmensart

BN

. . . .
. . . . . . . .
. . . . . . . . .
. . . . . . . . .

. . . . .
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Chapitre 4.1. Mon objectif

Décrivez quel objectif vous
vous fixez et les opportuni-
tés dont vous disposez. Re-
gardez vers l‘avenir et de-
mandez-vous quels buts
vous voulez atteindre.

4.1. Mon objectif

# Qu'est-ce que j‘aimerais atteindre dans les prochaines années? /
Quel objectif vous étes-vous fixé a moyen et a long terme (par exemple
agrandissement du domaine d‘activité, augmentation de la production,
deuxiéme pied d‘appui)?

Ou est-ce que je voudrais étre dans trois ans par rapport a mon travail
indépendant (par exemple est-ce que j‘aurai des salariés, quel sera mon
chiffre d‘affaires, quels seront mes gains)?

Quels sont mes défis et mes opportunités dans le cadre de mon activité ?

Kapitel 4. Meine Zukunftsstrategie
Beschreiben Sie, welche Ziele Sie sich setzen und was Sie fir Chancen haben. Schauen Sie in die
Zukunft und Gberlegen Sie, was Sie erreichen mochten.

4.1. Mein Ziel

# Was méchte ich in den nichsten Jahren erreichen?
Welches Ziel haben Sie sich mittel- bis langfristig gesetzt (bspw. Erweiterung des
Einzugsgebietes, Erhhung der Produktion, zweites Standbein)?
Wo méchte ich mit meiner Selbstandigkeit in drei Jahren stehen (bspw. habe ich
Mitarbeitende, welche Umsétze habe ich, welche Gewinne will ich haben)?
Welche Herausforderungen und Chancen habe ich mit meiner Selbstandigkeit?
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Kapitel 4.1. Mein Ziel
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Chapitre 4.2. Ma gestion du personnel

4.2, Ma gestion du personnel:

Décrivez si vous avez besoin de salari-
és, quelles doivent étre leurs qualifica-
tions et combien de salariés il vous
faut. Est-ce que vous voulez des emplo-

4.2. Mein Personalmanagement:

Beschreiben Sie, ob Sie Mitarbeitende bendti-
gen, welche Qualifikationen diese bendtigen und
wie viele Mitarbeitende Sie brauchen. Wollen Sie
Mitarbeitende bspw. in Vollzeit beschaftigen oder
denken Sie dartiber nach Mini - Jobber oder Prak-
tikanten einzustellen?

# Werde ich Mitarbeitende brauchen?
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yés a plein temps ou envisagez-vous
d‘employer des temps partiels ou des
stagiaires ?

#” Vais-je avoir besoin de salariés?



Kapitel 4.2. Mein Personalmanagement
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Chapitre 4.3. Mes processus d‘entreprise

4.3. Mes processus d‘entreprise
Décrivez comment vous prévoyez les
processus internes au sein de votre
entreprise. Quelles sont les taches
particulierement importantes et com-
ment faut-il les effectuer ?

# Comment est-ce que je répartis les tiches?
Quelle est la proportion de travail administratif par rapport au reste?
Quelles sont les taches administratives a effectuer?
Qu‘est-ce que je fais moi-méme et qu‘est-ce que je confie a mes salariés?

4.3. Meine Unternehmensablaufe

Beschreiben Sie, wie Sie die internen Ablaufe in Ih-
rem Unternehmen planen. Welche Aufgaben sind
besonders wichtig und wie sollen diese umgesetzt
werden?

# Wie verteile ich die Aufgaben?
Wie ist das Verhaltnis von Biroarbeit zu anderen Tatigkeiten?
Welche Buroarbeiten sind zu erledigen?
Welche Aufgaben tbernehme ich und welche Aufgaben gebe ich an Mitarbeitende ab?
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Kapitel 4.3. Meine Unternehmensablaufe

Netzwerk IQ 39



COMPETENCES COMMERCIALES POUR VOTRE ENTRE-
PRISE

Comptabilité
La comptabilité est un ensemble de documents concernant la situation financiére de votre
entreprise.

Vous indiquez combien d‘argent vous faites rentrer et combien vous dépensez. Il vous faut un
justificatif pour chaque rentrée et chaque sortie d‘argent : facture, ticket de caisse ou quit-
tance.

m Vous rassemblez les documents régulierement tous les mois.
m |l existe des logiciels informatiques qui vous aident a faire votre comptabilité.

Prévision de la rentabilité
La prévision de la rentabilité est un calcul. Ce calcul est effectué pour trois ans.

La prévision de la rentabilité vous permet de calculer:

m Le chiffre d‘affaires qui sera réalisé au cours des trois prochaines années.
m Les colits que vous aurez au cours des trois prochaines années.

Ce calcul montre si votre entreprise est rentable.

Rentable signifie:

m Votre entreprise vaut la peine. Vous gagnerez suffisamment d‘argent avec votre entreprise
dans les trois prochaines années.

m Vous pouvez payer tous les frais imputés a votre entreprise.

m La prévision de la rentabilité fait partie du business plan.

Certificat de viabilité
Si vous souhaitez demander une subvention ou une allocation de démarrage, vous devez
obtenir un certificat de viabilité.

Un certificat de viabilité est un document. Ce document indique : Que votre idée d‘activité et
votre business plan sont pertinents et viables. Que vous avez de bonnes chances de gagner
de I‘argent avec votre entreprise.

m Vous recevrez le certificat de viabilité d‘un organisme spécialisé.

m Les organismes spécialisés controlent votre business plan.
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BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHE KENNTNISSE FUR IHR
UNTERNEHMEN

Buchfiihrung
Die Buchfiihrung ist eine Dokumentation liber die finanzielle Situation von lhrem
Unternehmen.

Sie dokumentieren, wie viel Geld Sie einnehmen und wie viel Geld Sie ausgeben. Fir jede
Einnahme und Ausgabe brauchen Sie einen Beleg: Also eine Rechnung, einen Kassenbon oder
eine Quittung.

m Die Dokumentation machen Sie fortlaufend fiir jeden Monat.
m Fir die Buchfiihrung gibt es Computerprogramme, die Ihnen helfen.

Rentabilitatsvorschau
Die Rentabilitdtsvorschau ist eine Berechnung. Die Berechnung machen Sie fiir drei Jahre.

In der Rentabilitatsvorschau berechnen Sie:

m Wie viel Umsatz machen Sie in den nachsten drei Jahren.
m Wie viele Kosten haben Sie in den nachsten drei Jahren.
Die Berechnung zeigt, ob Ihr Unternehmen rentabel ist.

Rentabel heif3t:

m |hr Unternehmen lohnt sich. Sie verdienen in den nachsten drei Jahren mit lhrem
Unternehmen genug Geld.

m Sie konnen alle Kosten flr Ihr Unternehmen bezahlen.

m Die Rentabilitatsvorschau gehort in den Business-Plan.

Tragfahigkeitsbescheinigung
Wenn Sie einen Griindungszuschuss oder Einstiegsgeld beantragen wollen, brauchen
Sie eine Tragfahigkeitsbescheinigung.

Eine Tragfahigkeitsbescheinigung ist ein Dokument. Auf dem Dokument steht: Ihre Geschafts-
idee und lhr Businessplan sind sinnvoll und tragfahig. Sie haben gute Chancen, mit Ihrem
Unternehmen Geld zu verdienen.

m Sie erhalten die Tragfahigkeitsbescheinigung bei einer fachkundigen Stelle.

m Fachkundige Stellen kontrollieren Ihren Businessplan.
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TYPES ET POSSIBILITES DE FINANCEMENT

Crédit/Emprunt

A credit is money. The money is loaned.
Un crédit est de I‘argent. Cet argent est prété.

Un exemple :

Vous n‘avez pas suffisamment d‘argent pour votre entreprise. La banque vous préte de
I‘argent. Vous remboursez chague mois une partie de cet argent a la banque. Chaque mois,
vous payez également des frais supplémentaires pour |‘argent emprunté a la banque.

Ces frais supplémentaires s‘appellent des intéréts. La banque détermine les intéréts que vous
devez payer. Vous déterminez en accord avec la banque la durée de |‘emprunt. Lautre mot
apparenté au crédit est : le prét.

Capital propre
Vous possédez de |‘argent que vous voulez utiliser pour financer votre entreprise. Cet argent
est votre capital propre. Les objets peuvent également faire partie du capital propre.

Un exemple :

Vous avez un ordinateur dont vous avez besoin pour votre entreprise. Cet ordinateur fait donc
également partie du capital propre. Une particularité est constituée par la maison ou le ter-
rain. Car la valeur de la maison peut également faire partie du capital propre, méme si vous
n‘avez pas besoin de la maison pour votre entreprise : Car vous pouvez demander a la banque
si elle veut étre copropriétaire de cette maison. C‘est ce que |‘on appelle le nantissement. En
échange, la banque vous octroie un crédit. Mais : Si votre entreprise ne fonctionne pas bien,
vous risquez de perdre la maison. La maison appartiendra alors a la banque.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Kredit/Darlehen
Ein Kredit ist Geld. Das Geld ist geliehen.

Ein Beispiel:

Sie haben nicht genug Geld fiir Inr Unternehmen. Die Bank leiht Ihnen Geld. Sie zahlen jeden
Monat einen Teil von dem Geld an die Bank zuriick. Sie zahlen jeden Monat auch noch etwas
Extra-Geld fiir das Leihen an die Bank.

Das Extra-Geld nennt man Zinsen. Die Bank bestimmt, wie viele Zinsen Sie bezahlen mussen.
Sie vereinbaren mit der Bank zusammen, wie lange die Bank Ihnen das Geld leiht. Ein anderes
Wort fiir Kredit ist: Darlehen.

Eigenkapital
Sie besitzen Geld, das Sie fiir die Finanzierung lhres Unternehmens verwenden wollen. Das
Geld ist lhr Eigenkapital. Auch Gegenstdnde konnen Eigenkapital sein.

Ein Beispiel:

Sie haben einen Computer, den Sie flr Ihr Unternehmen brauchen. Dann ist der Computer
auch Eigenkapital. Etwas Besonderes ist ein Haus oder ein Grundstiick. Denn der Wert des
Hauses kann Eigenkapital sein, auch wenn Sie das Haus nicht fiir Inr Unternehmen brauchen:
Denn Sie kdnnen die Bank fragen, ob die Bank Ihr Haus mitbesitzen will. Man nennt das eine
Beleihung. Dafiir gibt die Bank Ihnen einen Kredit. Aber: Wenn Ihr Unternehmen nicht gut
lauft, verlieren Sie vielleicht das Haus. Dann gehort das Haus der Bank.
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TYPES ET POSSIBILITES DE FINANCEMENT

Allocation de démarrage
L‘allocation de démarrage est I‘argent dédié a la phase de création d‘une entreprise.

Vous voulez vous mettre a votre compte et vous touchez une allocation chémage 2 ? Vous
pouvez alors demander une allocation de démarrage aupres de |‘agence pour I‘emploi. Parlez-
en a votre conseiller ou votre conseillere en placement. Le montant de votre allocation de dé-
marrage dépend de votre situation personnelle et est payé pendant un maximum de 24 mois.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

L‘agence pour I‘emploi détermine la durée durant laquelle vous percevrez cet argent. L'agence
pour I‘emploi n‘est pas obligée de vous octroyer cette allocation de démarrage. Si votre idée
commerciale est bonne, vous recevrez peut-étre une allocation de démarrage. Vous avez donc
besoin d‘un avis positif d‘un « organisme spécialisé ».

Laide au financement
constitue de I‘argent pour l‘entreprise. Cet argent se présente sous forme subvention, de
crédit ou de prét.

Il existe de nombreuses aides au financement:

m de |‘Etat,

m des Etats fédérés,

m les villes et les communes peuvent aussi quelquefois apporter une aide lorsque I‘on souha-
ite se mettre a son compte. La subvention et |‘allocation de démarrage sont également des
aides au financement.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Einstiegsgeld

Einstiegsgeld ist Geld fiir die Griindungsphase eines Unternehmens.

Sie wollen sich selbstdndig machen und Sie bekommen Arbeitslosengeld 2? Dann kénnen
Sie beim Jobcenter einen Antrag auf Einstiegsgeld stellen. Sprechen Sie mit lhrer Arbeitsver-
mittlerin oder lhrem Arbeitsvermittler. Die Hohe des Einstiegsgeldes richtet sich nach Ihren
Lebensumstanden und wird maximal 24 Monate gezahlt.

http://www.arbeitsagentur.de/web/content/DE/BuergerinnenUndBuerger/Arbeitslosigkeit/
Grundsicherung/Ihre-Chance/Einstiegsgeld/index.htm

Das Jobcenter regelt, wie lange Sie das Geld bekommen. Das Jobcenter muss lhnen das Ein-
stiegsgeld nicht geben. Wenn Ihre Geschéftsidee gut ist, bekommen Sie vielleicht das Ein-
stiegsgeld. Sie bendtigen eine positive Stellungnahme einer ,,Fachkundigen Stelle“.

Forderung
ist Geld fiir Unternehmen. Das Geld gibt es als Zuschuss oder als Kredit oder Darlehen.

Es gibt viele Forderungen:

m vom Staat,

m von den Bundesléndern,

m auch Stadte und Gemeinden helfen manchmal, wenn man sich selbstédndig machen will.
Der Griindungszuschuss und das Einstiegsgeld sind auch Férderungen.
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TYPES ET POSSIBILITES DE FINANCEMENT

Frais d‘établissement
Les frais d‘établissement sont les colits de préparation d‘une nouvelle entreprise. Cet argent
est percu par les autorités, ‘administration, les notaires et les tribunaux.

Parfois, lorsque vous voulez démarrer votre propre entreprise, vous ne pouvez pas directe-
ment commencer a travailler. Il vous faut d‘abord souvent des autorisations spéciales ou des
agréments des autorités ou de |‘administration. Mais pas toujours. Cela dépend du travail et
de votre profession. Pour les autorisations, les agréments et les enregistrements, vous devez
souvent payer.

Un exemple : Vous voulez ouvrir une entreprise. Vous devez |‘enregistrer au préalable. Cet en-
registrement colte de |‘argent. Vous voulez ou vous devez enregistrer votre entreprise dans le
registre du commerce. Pour ce faire, vous avez besoin d‘une attestation du notaire. Le notaire
prend également de I‘argent pour son travail. Pour I‘enregistrement au registre du commerce,
vous devez encore payer des frais de justice.

Capital étranger

La création d‘une entreprise nécessite quelquefois beaucoup d‘argent. Si I‘on n‘a soi-méme
pas suffisamment d‘argent, on doit en emprunter. L'argent emprunté s‘appelle le capital
étranger.

Un crédit ou un prét de la banque constituent par exemple du capital étranger. Ou vous em-
pruntez de l‘argent pour votre entreprise auprés d‘un ami ou d‘un parent. On parle dans ce
cas également de capital étranger.

Besoin en capital
Le besoin en capital est la totalité de Iargent dont vous avez besoin pour votre entreprise.

Par exemple l‘argent pour : Les terrains, batiments, loyers, machines, véhicules, salaires,
I‘argent pour vivre, la publicité, les assurances ou les marchandises. Les frais d‘établissement
font également partie du besoin en capital.
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ARTEN UND MOGLICHKEITEN DER FINANZIERUNG

Griindungskosten
Griindungskosten sind Kosten fiir die Vorbereitung von einem neuen Unternehmen. Das
Geld bekommen Behérden, Amter, Notare und Gerichte.

Wenn Sie sich selbstdndig machen wollen, kdnnen Sie manchmal nicht einfach mit der Arbeit
beginnen. Vorher brauchen Sie oft noch spezielle Zulassungen oder Genehmigungen von Be-
hérden oder Amtern. Aber nicht immer. Das hangt von Ihrer Arbeit und Ihrem Beruf ab. Fiir
Zulassungen, Genehmigungen und Anmeldungen missen Sie dann oft Geld bezahlen.

Ein Beispiel: Sie wollen ein Geschaft aufmachen. Dann missen Sie vorher ein Gewerbe anmel-
den. Die Anmeldung kostet Geld. Sie wollen oder Sie missen lhr Geschaft auch im Handels-
register eintragen. Daflir brauchen Sie eine Beglaubigung vom Notar. Auch der Notar nimmt
Geld fiir seine Arbeit. Sie missen fiir den Eintrag ins Handelsregister auch noch eine Gerichts-
gebiihr bezahlen.

Fremdkapital

Manchmal braucht man fiir die Griindung eines Unternehmens viel Geld. Wenn man selbst
nicht genug Geld hat, muss man sich Geld fiir das Unternehmen leihen. Das geliehene Geld
nennt man dann Fremdkapital.

Ein Kredit oder ein Darlehen von der Bank sind zum Beispiel Fremdkapital. Oder Sie leihen
sich fiir Ihr Unternehmen Geld von einem Freund oder einer Verwandten. Das ist dann auch
Fremdkapital.

Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarf ist das gesamte Geld, das Sie fiir lhr Unternehmen brauchen.
Zum Beispiel Geld fur: Grundstlicke, Gebdude, Miete, Maschinen, Fahrzeuge, Lohne, Geld zum

Leben, Werbung, Versicherungen oder Waren. Auch die Griindungskosten gehoren zum Ka-
pitalbedarf.
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IMPOTS ET ADMINISTRATION FISCALE

Administration fiscale
L‘administration fiscale est un organisme de I‘Etat.

Les impots doivent étre payés a |‘administration fiscale. Les imp6ts que vous devez payer dé-
pendent de différents facteurs.

Par exemple:

m Sivous étes profession libérale ou commergant (voir taxe professionnelle).

m De |‘argent que vous ayez gagné avec votre entreprise (voir impot sur le chiffre d‘affaires).
m De la forme juridique de votre entreprise (voir impot sur les sociétés/impot sur le revenu).
m Si vous avez une maison/batiment d‘entreprise ou non (voir impot foncier).

Impot sur le revenu
Vous gagnez de |‘argent avec votre entreprise. Cet argent est votre revenu.

Vous devez aussi verser de |‘argent a |‘Etat au titre de ce revenu. Cet argent s‘appelle Iimpét
sur le revenu.

Taxe professionnelle
On doit payer de la taxe professionnelle dés lors que I‘on a un commerce.

Vous avez par exemple une épicerie. Si votre activité tourne bien, vous faites des bénéfices.
Vous devez reverser un peu de ces bénéfices a I‘Etat ou a la région. C'est ce que I‘on appelle la
taxe professionnelle. La taxe peut varier d‘une ville a Iautre. Si I‘on fait trés peu de bénéfices,
il peut arriver de ne pas devoir payer de taxe professionnelle. Faites-vous conseiller.

limpot sur les sociétés
Il s‘agit d‘un impot devant étre versé par les sociétés anonymes et les Sarl.

Vous reversez 15 % du bénéfice, c’est ce que I‘'on appelle I'impot sur les sociétés.
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STEUERN UND FINANZAMT

Finanzamt
Das Finanzamt ist eine Beh6rde vom Staat.

An das Finanzamt missen Sie Steuern zahlen. Welche Steuern Sie bezahlen missen, hangt von
verschiedenen Dingen ab.

Zum Beispiel:

m Ob Sie Freiberuflerin oder Gewerbetreibender sind (s. Gewerbesteuer).

m Ob Sie viel oder wenig Geld mit lhrem Unternehmen verdienen (siehe Umsatzsteuer).

m Welche Rechtsform lhr Unternehmen hat (siehe Kérperschaftssteuer/ Einkommensteuer).
m Ob Sie ein Haus/Firmengeb&ude haben oder nicht (siehe Grundsteuer).

Einkommenssteuer
Mit lhrem Unternehmen verdienen Sie Geld. Das Geld ist Ihr Einkommen.

Von dem Einkommen missen Sie auch Geld an den Staat zahlen. Das Geld fiir den Staat heif3t
Einkommensteuer.

Gewerbesteuer
Gewerbesteuer muss man bezahlen, wenn man ein Gewerbe hat.

Sie haben zum Beispiel ein Lebensmittelgeschaft. Wenn Ihr Geschéaft gut l1auft, machen Sie
Gewinn. Sie missen von dem Gewinn etwas Geld an die Stadt oder den Landkreis abgeben.
Das Geld fir die Stadt/den Landkreis heiRt Gewerbesteuer. Die Abgabe kann je nach Stadt
unterschiedlich hoch sein. Wenn man sehr wenig Gewinn macht, muss man manchmal keine
Gewerbesteuer bezahlen. Lassen Sie sich beraten.

Kﬁrperschaftssteuer
Dies ist die Steuer, die eine UG und eine GmbH bezahlen miissen.

Sie bezahlen 15 % des Gewinns, dies ist die Korperschaftssteuer.
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IMPOTS ET ADMINISTRATION FISCALE

SCHUFA

La Schufa est une société allemande de droit privé. Son nom exact est : Schufa Holding AG.

La Schufa collecte des informations aupres de personnes et de sociétés. Ces informations peu-
vent par exemple étre lues par des partenaires commerciaux, des entreprises, des banques et
des compagnies d‘assurance.

Vous pouvez également lire des informations sur vos partenaires commerciaux. Une informa-
tion de la Schufa s‘appelle : Information Schufa.

Si par exemple vous avez payé votre machine a laver avec du retard, la Schufa fera une entrée
négative sur vous. Avant d‘accorder un crédit, la banque interroge toujours la Schufa.

Toute personne a le droit d‘étre informée sur les informations la concernant auprés de la
Schufa. Vous avez la possibilité de faire rectifier toute erreur.

Impot sur le chiffre d‘affaires
En principe, en Allemagne chaque entreprise est assujettie a I‘impot sur le chiffre d‘affaires.

Lorsque vous réalisez des ventes avec vos clients, vous percevez un imp6t sur le chiffre
d‘affaires que vous devrez verser a I‘administration fiscale. Inversement, votre entreprise per-
coit le remboursement de |‘imp6t sur le chiffre d‘affaires payé lors des achats (impot per-
¢u en amont), par I‘administration fiscale. L'impot sur le chiffre d‘affaires signifie donc pour
|‘entreprise un compte de passage. Le défi est donc qu‘il faut avoir suffisamment de liquidités
pour payer d‘avance I‘impot sur le chiffre d‘affaires.
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STEUERN UND FINANZAMT

SCHUFA

Die Schufa ist eine private deutsche Gesellschaft. Der richtige Name ist: Schufa Holding AG.

Die Schufa sammelt Informationen von Personen und von Firmen. Die Informationen kénnen
zum Beispiel von Geschéftspartnerinnen und Geschaftspartnern, Firmen, Banken und Versi-
cherungen gelesen werden.

Auch Sie selbst konnen Informationen Uber Geschaftspartnerinnen und Geschéftspartnern
lesen. Eine Information von der Schufa heilt auch: Schufa-Auskunft.

Wenn Sie eine Waschmaschine zum Beispiel zu spat bezahlt haben, macht die Schufa bei Ih-
nen einen negativen Eintrag. Bevor eine Bank einen Kredit vergibt, fragt die Bank immer bei
der Schufa nach.

Jede Person hat das Recht auf eine Auskunft tGber die eigenen Informationen bei der Schufa.
Wenn etwas nicht stimmt, kdnnen Sie das andern lassen.

Umsatzsteuer
Umsatzsteuerpflichtig ist grundsatzlich jedes Unternehmen in Deutschland.

Bei Verkdaufen an Ihre Kunden nehmen Sie eine Umsatzsteuer ein, die Sie an das Finanzamt
abgeben mussen. Im Umkehrschluss bekommt Ihr Unternehmen die bei Einkaufen gezahlte
Umsatzsteuer (Vorsteuer) vom Finanzamt riickerstattet. Bei der Umsatzsteuer handelt es sich
flr Unternehmen also um einen durchlaufenden Posten. Das herausfordernde daran ist, dass
man fiir die Vorauszahlungen der Umsatzsteuer immer geniigend Liquiditat haben muss.
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Tout sur le financement : plan de capitalisation et de financement

Prenez le temps de bien vous prépa-  prévu leurs frais et leur financement
rer. Souvent, les travailleurs indépen-  de fagon réaliste et qu‘ils n‘ont pas as-
dants échouent parce qu‘ils n‘ont pas  sez de réserves financiéres.

Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan
Nehmen Sie sich Zeit fiir eine griindliche Vorberei-
tung. Haufig scheitern Selbstandige, weil Sie ihre
Kosten und lhre Finanzierung nicht realistisch ein-
geplant haben und dann ihre finanzielle Reserve
nicht ausreicht.
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Alles zur Finanzierung: Kapital - und Finanzplan

Chapitre 5. Frais de subsistance
Décrivez quelles dépenses vous effectuez tous les mois pour vivre, sans compter
les dépenses liées a votre activité indépendante.

# Combien est-ce que je dépense pour moi et ma famille?
A combien s‘élévent mes frais de subsistance?
A combien s‘éléve mon loyer?
Combien est-ce que je dépense pour me nourrir?
A combien s‘élévent mes autres dépenses?
Est-ce que j‘ai besoin d‘une réserve en cas d‘incidents imprévus (par ex
emple une maladie)?
Est-ce que j‘ai besoin d‘une réserve pour des congés annuels?

5. Lebenshaltungskosten

Beschreiben Sie, welche monatlichen Ausgaben Sie fiir Ihren Lebensunterhalt tatigen —
ohne die Ausgaben fir lhre Selbstandigkeit.

# Wie hoch sind meine Ausgaben fiir mich und meine Familie?
Wie hoch sind meine monatlichen Lebenshaltungskosten?
Wie hoch ist meine Miete?
Welche Ausgaben tatige ich fir Lebensmittel?
Wie hoch sind meine sonstigen Ausgaben?
Benotige ich eine Reserve fiir unvorhergesehene Zwischenfille (bspw. Krankheit)?
Benotige ich eine Reserve fir einen jahrlichen Urlaub?
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Chapitre 5. Frais de subsistance
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Chapitre 6.1. Plan de besoins en termes de capital

6.1. Plan de besoins en termes de
capital

Décrivez combien d‘argent il vous faut
pour votre création d‘entreprise et a
quoi vous allez utiliser cet argent.
Vous devez acheter des machines ? A

6.1. Kapitalbedarfsplan

Beschreiben Sie, wieviel Geld Sie fir Ihre Griindung
benodtigen und wofir Sie dieses Geld ausgeben
miissen. Missen Sie Maschinen anschaffen und
wie hoch sind die Ausgaben fir die Herstellung Ih-
res Produktes / Ihrer Dienstleistung? Gibt es noch
weitere Ausgaben, die Sie berlicksichtigen miissen?
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combien s‘élévent les frais pour fab-
riquer votre produit/service ? Y a-t-il
d‘autres dépenses que vous devez
prendre en compte?




Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

# Combien est-ce que je dépense pour mon activité indépendante?
Quels investissements sont absolument nécessaires?
Quels sont les coiits liés a la préparation (par exemple pour le conseil, les
frais, les prélévements, la gestion, le marketing)?
Quels sont les cofits liés a d‘éventuels investissements (par exemple loyer,
machines, meubles, PC, outils)?
Quels sontles colits liés a d‘autres frais annexes (par exemple impdts, avo-
cat, frais)?
What costs are there for manufacturing my product / for buying the product?
What is the monthly cost of my office / shop / workshop?

#”Wie hoch sind meine Ausgaben fiir meine Selbstindigkeit?
Welche Investitionen sind unbedingt notwendig?
Welche Kosten entstehen in der Vorbereitung (bspw. fiir Beratung, Gebiihren, Abgaben,
Verwaltung, Marketing)?
Welche Kosten entstehen fiir mogliche Investitionen (bspw. Miete, Maschinen, Mébel,
PC, Werkzeuge)
Welche Kosten entstehen fiir weitere Nebenkosten (bspw. Steuern, Anwalt, Gebiihren)?
Welche Kosten entstehen fiir die Herstellung meines Produktes /
far den Einkauf des Produktes?
Welche Kosten entstehen monatlich fiir mein Biiro / Gewerberaum / Werkstatt?
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Chapitre 6.1. Plan de besoins en termes de capital
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Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

. . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
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Chapitre 6.2. Plan de financement

6.2. Plan de financement
Décrivez d‘ou provient largent que
vous allez utiliser pour vos dépenses.

# D'oul provient I'argent que j‘utilise pour mon activité?
A combien s‘éléve mon capital propre (par exemple économies)?
Quels objets (par exemple biens immobiliers) est-ce que je possede et
peux apporter?
Quels emprunts/subventions puis-je apporter ?
Est-ce que j‘ai des besoins en termes de financement qui nécessitent une
demande externe (par exemple crédit a la banque)?

6.2. Finanzierungsplan
Beschreiben Sie, woher Sie das Geld haben, um die
Ausgaben zu tatigen.

# Woher habe ich das Geld fiir meine Selbstzindigkeit?

Wie hoch ist mein Eigenkapital (bspw. Spareinlagen)?

Welche Sachmittel (bspw. Immobilien) habe ich und kann ich einbringen?
Welche Darlehen / Zuschiisse kann ich einbringen?

Habe ich einen Finanzierungsbedarf, den ich extern in Anspruch

(bspw. Bankkredit) nehmen muss?
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Chapitre 6.3. Plan de rentabilité

6.3. Plan de rentabilité

Décrivez comment vous comptez rem-
plir vos obligations financiéres. Le
plan de liquidités reprend toutes les
dépenses et les recettes : notamment
les frais de subsistance, les impdts, les
charges sociales, les éventuels inté-
réts a régler. Ensuite, on déduit les dé-

penses des recettes. Si vous obtenez
un résultat négatif, vous devez vous
demander comment vous allez récup-
érer l'argent qui manque pendant le
mois. Les résultats négatifs doivent
rester rares.

# Combien est-ce que mon activité indépendante me rapporte et

combien me cotite-t-elle?

Quels tarifs puis-je appliquer pour mon produit/service?

A combien s‘élévent mes frais fixes mensuels?

Quel est le chiffre d‘affaires minimal nécessaire pour que je puisse couvrir

mes frais ? Quand est-ce que je vais atteindre ce chiffre d‘affaires minimal

(par exemple au bout de trois mois, au bout de six mois)?

Combien de produits est-ce que je dois vendre/a quelle fréquence dois-je

effectuer ma prestation pour atteindre ce chiffre d‘affaires?

6.3. Rentabilitdtsplan

Rentabilitdtsplan: Beschreiben Sie, welche Ein-
nahmen und welche Ausgaben Sie in den
nachsten drei Jahren fir lhre Selbstandigkeit
haben. Die Ausgaben werden dann von den

Einnahmen abgezogen. Die Berechnung zeigt,
ob lhre Selbstdndigkeit sich in den nachsten
Jahren fir Sie lohnt. Sie miussen diese Berech-
nung fir jeden Monat durchfiihren.

# Wieviel verdiene ich mit der Selbstzindigkeit und wieviel kostet die Selbstindigkeit?

Welche Preise kann ich fiir mein Produkt / meine Dienstleistung nehmen?

Wie hoch sind meine monatlichen Fixkosten?

Welcher Mindestumsatz ist erforderlich, damit ich meine Unkosten decken kann?

Bis wann will ich diesen Mindestumsatz erreicht haben

(bspw. nach drei Monaten, nach sechs Monaten)?

Wie viele Produkte muss ich verkaufen / wie haufig muss ich meine Leistung anbieten,

um diesen Umsatz zu erreichen?
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Chapitre 6.4. Plan de liquidités

6.4. Plan de liquidités

Décrivez comment vous comptez rem-
plir vos obligations financieres. Le plan
de liquidités reprend toutes les dé-
penses et les recettes : notamment les
frais de subsistance, les impdts, les
charges sociales, les éventuels intéréts a
régler. Ensuite, on déduit les dépenses
des recettes. Si vous obtenez un résultat
négatif, vous devez vous demander
comment vous allez récupérer l‘argent
qui manque pendant le mois. Les résul-
tats négatifs doivent rester rares.

# Est-ce que j‘ai plus de recettes que de dépenses?
Combien d‘argent est-ce que je dépense chaque mois pour mon activité
indépendante?
Combien d‘argent est-ce que je dépense chaque mois pour moi et ma famille ?
Combien d‘argent est-ce que je dépense chaque mois pour les charges
sociales/cotisations retraite ?
A combien s‘élévent mes recettes dans le cadre de mon activité indépen-
dante?
Est-ce que j‘ai d‘autres sources de revenus?

6.4. Liquiditatsplan

Beschreiben Sie, wie Sie lhre finanziellen Ver-
pflichtungen erfillen wollen. In dem Liquidi-
tatsplan werden alle Ausgaben und Einnah-
men aufgeflhrt: u.a. Lebenshaltungskosten,
Steuerzahlungen, Sozialabgaben, maogliche
Zinszahlungen. AnschlieBend ziehen Sie die

Ausgaben von den Einnahmen ab. Wenn Sie
einen Minusbetrag erhalten, missen Sie Gber-
legen, wie Sie in dem Monat an das fehlende
Geld kommen. Ein Minusbetrag sollte nur sel-
ten vorkommen.

# Habe ich mehr Einnahmen als Ausgaben?

Wie viel Geld gebe ich fiir meine Selbstandigkeit pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fiir mich und meine Familie pro Monat aus?

Wieviel Geld gebe ich fir Sozialabgaben / Altersversorgung pro Monat aus?
Wie hoch sind meine Einnahmen aus der Selbstandigkeit?

Habe ich noch andere Einnahmen?
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Kapitel 6.4. Liquiditatsplan
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Modele commercial Canvas

Principaux partenaires

Qui sont nos principaux partenaires?

Qui sont nos principaux fournisseurs?
Quelles principales ressources avons-nous de
nos partenaires?

Que peuvent fournir nos partenaires?

Principales activités

De quelles activités principales notre engage-
ment qualité a-t-il besoin?

Nos canaux de distribution?

Relations client?

Flux de recettes?

Ressources principales

De quelles ressources principales notre pro-
messe de valeur a-t-il besoin?

Nos canaux de distribution?

Relations client?

-> plus d‘astuces pour remplir le formulaire au verso

Hauptpartner

Wer sind unsere Hauptpartner?

Wer sind unsere Hauptlieferanten?

Welche Hauptressourcen bekommen wir von unseren
Partnern?

Was kénnen unsere Partner leisten?

Haupttatigkeiten

Welche Haupttatigkeiten bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

Einnahmestrome?

Hauptressourcen

Welche Hauptressourcen bendtigt unser Wertversprechen?
Unsere Vertriebswege?

Kundenbeziehungen?

-> mehr Tipps zum Ausfiillen auf der Riickseite

Développé pour:

Développé par:

Le:

Version:

Principaux partenaires



Principales activités Value Proposition

Ressources principales

Structure de colits




Relations client
Kundenbeziehungen

Canaux
Vertriebskanile

Groupes de clients
Kundengruppen

Transactions financiéres
Umsatzstrome




Kostenstruktur

Was sind die wichtigsten Kosten unseres
Geschaftsmodells?

Welche Hauptressourcen sind am teuersten?

Welche Haupttétigkeiten sind am teuersten?

Wertversprechen

Structure de colts

Quels sont les principaux colts de notre mo-
dele commercial?

Quelles ressources pricipales sont les plus
cheres?

Quelles activités pricipales sont les plus
cheres?

Promesse de valeur

Quelle valeur transmettons-nous a notre client ?
Quel probleme de client aidons-nous a
résoudre ?

Quelles combinaisons produits/prestations
pouvons-nous offrir aux groupes de clients?

A quels besoins de client répondons-nous?

Relations client

Quel type de relation client nous attendons-
nous a établir par nos segments client?
Lesquelles avons-nous établie?

Sont-elles colteuses?

Welchen Wert vermitteln wir unserem Kunden?
Welches Kundenproblem helfen wir zu I6sen?
Welche Produkt- und Leistungskombinationen
kénnen wir den Kundengruppen anbieten?
Welche Kundenbedirfnisse befriedigen wir?

Canaux
Par quels canaux nos segments client doivent-
ils étre atteints?

Kundenbeziehungen
Welche Art Kundenbeziehung erwarten wir

durch unsere Kundensegmente zu etablieren?

Welche haben wir etabliert?
Wie kostenaufwandig sind sie?

Vertriebskanale

Durch welche Kanale sollen unsere
Kundensegmente erreicht werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Welche funktionieren am besten?
Welche sind am kosteneffizientesten?
Wie integrieren wir sie in Kundenablaufe?

Kundengruppen
Fir wen generieren wir Werte?
Wer ist unsere Hauptzielgruppe?

Umsatzstrome

Fur welche Werte sind unsere Kunden
bereit zu zahlen?

Furr was zahlen sie bereits?

Wie bezahlen sie bereits?

Welche Zahlungsart bevorzugen sie?
Welchen Beitrag leistet der Geldverkehr
zum Gesamtumsatz?

Comment les atteignons-nous maintenant?
Lesquels fonctionnent le mieux?

Lesquels sont les plus rentables?

Comment nous les intégrons dans les proces-
sus client?

Groupes de clients
Pour qui générons-nous des valeurs?
Qui est notre principal groupe cible?

Transactions financiéres

Pour quelles valeurs nos clients sont-ils préts
a payer?

Pour quoi payent-ils déja?

Combien payent-ils déja?

Quel type de paiement préferent-ils?

Quelle contribution fournissent les transac-
tions financiéres au total des ventes?
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