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Ozet

Bu kilavuz, is konseptinizi (is plani)
olustururken adim adim yol gostere-
cektir. Kitabin son sayfasinda, is fikri-
nize notlar alabileceginiz sematik bir
is modeli bulacaksiniz. Daha sonra bu
fikirleri kilavuz yardimiyla daha da

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 |hrer 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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gelistirebilirsiniz. Her is konsepti
farkli konu bloklarina ayrilmistir.
Konu bloklarini ,adim adim“ izlerse-
niz bir is planinizin ilk stiriimiinii elde
edersiniz. Her konu blokunun basinda,
tanimlamaniz veya agiklamaniz gere-
kenleri kisaca 6zetledik. Sonra is fikri-
niz ve is konseptinizi tanimlamak i¢in
cevaplamaniz gereken sorular1 sor-
duk. Tim sorular1 cevaplamaniz
gerekmediginden, sorulari bir kalem-
le isaretledik. Diger sorular ilave olup
sizin ve destekgileriniz icin yararl ola-
bilir. Sorularin bazi cevaplar1 kolay
degildir. Ek bilgiler ve meslek bicimi-
ne gore 6zel durumlar i¢cin www. wir-
gruenden-in-deutschland.de adresin-
deki bilgi platformumuzu ziyaret edin.
Ayrica www.netzwerk-iq.de/fachstel-
le-migrantenoekonomie adresindeki
web sitemizde ilave ¢alisma materyal-
leri ve ayrica bir is konseptinin miin-
ferit modiillerine ve Almanya‘daki
kurulus siirecine iliskin agiklama
videolar1 bulabilirsiniz.



Her ticari taslak 6zet ile baslar. Ozette,
kisa ve 6z olarak kendinizi ve is fikri-
nizin en oOnemli noktalarini (big
points) tarif ediyorsunuz. Bu kisa
aciklama, size ve fikrinize karsi ilgiyi
uyarmayl amagliyor. Bu esnada ,ana

Zusammenfassung

konu“ daima fark edilmeli. Ozeti, diger
tema bloklarinin tamamini isledikten
sonra yazmaniz en uygunudur. Ozet bir
sayfadan fazla olmamalidir.

Ozet, bes ila onbes dakika icinde okunabilmeli ve anlagilmalidir!
yd Adiniz, dogum tarihi, medeni durum, mense iilke, kalifikasyonlar
# Kisaca is fikrinizi ve miisterilerin istifadesini aciklaymz:
Is fikrim / {irtiniim / hizmetim nedir?
Miisterilerimin tiriinlimden / hizmetimden hangi istifadeleri olur?
Fikrimin / Girintimiin / hizmetimin 6zelligi nedir (6rn. pazar nisi, yeni trend,

miisteri icin zaman tasarrufu)?
# Hedef kitle / Pazar

Miisterilerim kim (6rn. yas, cinsiyet)?
Pazar potansiyelim hangi biiytikliikte? Giincel trendler nelerdir?

Zusammenfassung

Die Zusammenfassung steht am Anfang lhres Ge-  Dabei sollte ein ,roter Faden” erkennbar sein.
schéftskonzeptes. In der Zusammenfassung be-  Am besten ist es, Sie schreiben die Zusammen-
schreiben Sie kurz, knapp und prazise sich selbst ~ fassung, nachdem Sie alle anderen Themenblo-
und die wichtigsten Punkte (big points) lhrer Griin-  cke bearbeitet haben. Die Zusammenfassung
dungsidee. Die Kurzbeschreibung soll das Interes-  sollte eine Seite nicht tiberschreiten.

se an lhnen und an Ihrer Idee wecken.

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?
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Ozet
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Zusammenfassung
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Ozet

e Organizasyon
Sirketinizin ad1 nedir?
Sirketinizin yasal sekli nedir?
Ise calisanlar alacagim m1?
#” Konum
Konumum nerede?
Ne zaman baslamak istiyorum?
# Kuruluncaya kadar daha neler yapmam gerekiyor?

# 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



Zusammenfassung
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B&lim 1. Profilim

Hangi 6zelliklere ve yeterliliklere sa-
hip oldugunuzu ve sizi neler motive
ettigini aciklayin. Daha fazla detay icin
0z gecmisinize isaret ediniz. Eger aile-
niz tarafindan destek varsa, bundan
bahsetmelisiniz. Bagimsizliginiz res-
mi kalifikasyonlar gerektiriyorsa (6rn.
usta belgesi, liniversite derecesi), Al-
manya disinda edindiginiz
kalifikasyonlarin es deger olduklarini

kanitlamaniz gerekmektedir.

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.
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Kapitel 1. Mein Profil

# Motivasyonum nedir ve yapabildiklerim nelerdir?
Ni¢in kendi isimi kuruyorum - motivasyonum (meslek yoniinden
degisiklik veya kendimi kanitlama, kalifikasyonlarimi kullanmak istiyo
rum, daha fazla para kazanmak istiyorum, issizligimi sona erdirmek istiy
orum, kendi kararlarimi vermek istiyorum)?
Hangi becerilere ve nitelikleri sahibim (6rn. mesleki ve egitim nitelikleri, is
deneyimi, hobiler, dil becerileri, dernek ¢alismasi)?

# 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




Bolum 1. Profilim
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Kapitel 1. Mein Profil

#” Hangi girisimci hangi becerilerine sahibim (6rn. ticari beceriler, muhasebe
becerileri, vergi bilgisi, bilgisayar deneyimleri)? Kendi isi olma konusuna ne gibi
bir iliskim var (6rn. tanidik, aile icinde drnekler)?

# Ailem bana destek olacak m1 (6rn. es, aile fertleri)?

# Hastahk nedeniyle isimin basinda duramazsam ne olacak? Benim isimi kim
devir alabilir (6rn. aile, arkadas, tanidik)?

# Welche unternehmerischen Kompetenzen habe ich (bspw. kaufmannische Kenntnisse, buchhal-
terische Kenntnisse, steuerliche Kenntnisse, PC - Kenntnisse)? Welchen Bezug zur Selbstandig-
keit habe ich (bspw. Vorbilder in der Familie, in der Bekanntschaft)?

#” Werde ich von meiner Familie eine Unterstiitzung erhalten (bspw. Ehefrau, Ehemann,
Familienangehdorige)?

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

Netzwerk IQ 13




Bolum 1. Profilim
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Bolim 2.1. Urtiniim / Hizmetim

Boéliim 2.1: Uriiniim / Hizmetim

Is fikrinizi ve planladigimz isinizi
detayli  olarak agiklaymmiz. Ne
sundugunuzu ve kendi is fikrinizin
benzeri diger is fikirlerinden veya ra-
kiplerden farkini agiklayiniz.

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

# Benim fikrim neleri kapsiyor ve ni¢in benzeri yok?
Hangi iirtind / hangi hizmeti sunuyorum?
Uriiniimiin / Hizmetimin &ézelligi nedir - kullaniminda miisteriler i¢cin
yararlari nedir?
Fikir nereden gelisti?
Uriiniimii / Hizmetimi sunabilmeme kadar daha hangi isleri yapmam gereki
yor?
Daha hangi yasal formaliteleri yerine getirmek zorundayim (6rn. yetkiler,
izinler)?
Uriiniimii nasil miigterilere getirebilirim (dagitim yolu)?
Uriiniimii kim {iretiyor?
Uriiniimiin iiretimi igin makinelere ihtiya¢ varmi?
Uriiniimiin iiretimi icin malzemeye ihtiya¢ varmi?

# 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



Bolim 2.1. Urtiniim / Hizmetim
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Kapitel 2.1. Mein Produkt / Mein Service
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Bolim 2.2. isbirligi partnerim / Agim

Uretim veya dagitim icin ortaklara
ihtiyaciniz varsa ya da zaten bir ortak §
ile beraber calisiyorsaniz, kisileri ve

gorevlerini agiklayiniz:

2.2. isbirligi partnerim / Agim { \ ®

#” Ortaklarim kimlerdir?
Kimin ile fikrimi gerceklestirecegim (ortagim varmi)?
Uriiniimiin iiretimi veya dagitimi icin hangi ortaklara ihtiyacim var (érn.
gerekli iirtinleri kimden temin ediyorum, satista kim bana destek oluy
or)?
Distribiitorlere veya is ortaklarina hangi boyutta bagimliligim var (6rn.
simdiden hangi ortaklarim var, daha hangi ortaklari ihtiya¢ var, hangi or
taklar gerekli)?

e Hangi diger is ortaklar1 benim icin 6nemli olabilir?

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?
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Kapitel 2.2. Meine Kooperationspartner / Netzwerk
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Bolim 2.3. Erkek misterilerim / Bayan musterilerim

2.3. Erkek miisterilerim / Bayan

miisterilerim
Miisterilerinizi tarif edin ve onlari
nasil kazanmak istediginizi

aciklaymiz. Misterilerinizin gereksi-
nimlerini ve sizin hangi tiir sansiniz
oldugunu belirtiniz. Miisterilerinizi
bildiginiz ve nasil bildiginizi belirtiniz.

# Uriiniimii / Hizmetlerimi kimler alacak?
Miisterilerim kim? (6rn. yas, gelir, koken, cinsiyet, hayat bakisi, hayat
tarzi)
Miisterilerimin 6zel ihtiyaglar: varmi?
Miisteriler ni¢in benim lriiniimi / hizmetimi istiyor (6rn. fayda, gereksi-
nim)?
Gelecek i¢in simdiden miisterim varmi (6rn. ne kadar ve hangi bolgede)?
Miisterilerim hakkinda neler biliyorum (6rn. hangi siklikta alis veris
yapiyorlar)?
Miisterilerimin ne kadar parasi var?

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 B&lim
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B&lim 2.4. Konumum

2.4. Konumum

Kendi isinizi nerede  kurmak
istediginizi ve bu yerin sizin i¢in hangi
avantajlar sagladigini agiklayimiz. Bazi
islerde - perakendecilerde oldugu gibi
- konum ¢ok onemlidir, daha farkh
isler icin - sirket danismanlar1 gibi -
konum fazla 6nem tasimamaktadir.

# Nerede calisacagim ve nicin orada?
Is mekanim nasil (6rn. boyut, ekipman, depolama, vs.)? Kendime ait is
mekani gerekiyor mu?
Is mekanimin konumu nasil (6rn. merkez, sehir kenari, yerlesim alani, ti
cari alan, is merkezleri, restoranlar)? Konumun nasil imaji vardir (6rn.
niifus yapisi)?
Ulasim nasil (6rn. toplu tasima araglari, 6zel otomobiller i¢in otopark)?
Konumun ni¢in benim i¢in avantajl (fiyat, miisteriye yakinlik, iyi alt
yap1)?

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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Bollim 2.5. Pazarim ve rakiplerim

U/

2.5. Pazarim ve rakiplerim
Isiniz ve planladigimiz konum igin giin-
cel pazar durumunu ve gelecegi

aciklaymiz. Rakiplerinizin olup -
olmadigin1 ve varsa sizin onlardan E (@)
nasill daha iyi olmak istediginizi

aciklayiniz.

# Uriiniimii / Hizmetimi nerede pazarlayacagim ve ni¢in
baskalarindan daha iyiyim?

Uriiniimiin / Hizmetimin pazarlamasi icin tahsil bolgesi nereye kadar
uzuyor (yerinde, yerel bolgede, eyalette, lilke ¢capinda, Avrupa ¢apinda)?
Uriiniim / Hizmetim genel konjonktiire bagimli m1 (6rn. giinliik {iriin /
hizmet veya liiks iiriin / liiks hizmet)?
Uriiniim / Hizmetim sezona (érn. yaz/kis) bagh m1?
Bolgemde benzeri iiriinler / hizmetler varmi? Cevabiniz evet ise, nerede?
Uriintimiin / Hizmetimin bagkalarina gére farki nedir (érn. fiyat, kalite,
dakiklik, trendi. vs.)?

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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Bolim 2.6. Fiyatim

2.6. Fiyatim:
Uriiniiniiziin fiyatini ve bu fiyatin nasil
olustugunu agiklayiniz.

# Uriiniimiin / Hizmetimin fiyat1 ne kadar?
Uriintimiin / Hizmetimin fiyati ne kadar olmali?
Uriiniimiin / Hizmetimin fiyat: nelerden olusuyor (8rn. satin alma ve iire-
tim, ya da kendi ge¢im giderlerim)
Fiyat satis siirecinde degisecek mi (6rn. baglangigta tanitim amaci i¢in
daha ucuz)?
Fiyat i¢in Girliniimiin kalitesi hangi roli oynuyor (kaliteli ve az insan i¢in
mi ya da biiyiik insan Kitlesi i¢in siradan tiriin mi)?

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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Bolim 2.7. Pazarlama yontemim / Reklamim

2.7. Pazarlama yontemim /
Reklammm: Bayan ve  erken
miisterilerinize nasil hitap etmek
istediginizi aciklayiniz. iletisimin han-
gi yontemlerini (Reklam, tavsiye bazli
pazarlama) ve hangi dagitim yolunu
(E-pazarlama, dogrudan pazarlama)

uygulamak istediginizi aciklayiniz.
Nicin  bu  yontemi  sectiginizi

aciklayiniz.

# Uriiniimiin / Hizmetimin reklammi nasil yapacagim ve nasil pazarlayacagim?
Miisterilerim tiriintimden / hizmetimden nasil haberdar olacak?

Hangi reklam yontemleri kullanmak istiyorum (6rn. gazete, afis, el ilani,
internet, Facebook)? Uriiniimii / Hizmetimi nasil taninir hale getirecegim?
Reklam y6ntemleri i¢in ne kadar biit¢e planladim?

Uriiniime / Hizmetime 6zel bir isim verecek miyim?

Reklam yontemlerim ile neler amag¢liyorum (uzun vadeli miisteri sadaka-
ti, hizli satis, hizli dikkat cekmek)?

Reklam yontemlerimde hangi icerikleri dikkat ¢ekiyorum

(6rn. ,hizli ama ucuz” veya ,pahali ama en iyisi“)?

2.7. Mein Marketing / meine Werbung:
Beschreiben Sie, wie Sie lhre Kunden / Kun-
dinnen ansprechen wollen.

Beschreiben Sie, welche Methoden der Kom-
munikation (Werbung, Empfehlungsmarketing)

und der Distribution (E-Sales, Direktverkauf) Sie
anwenden wollen.

Beschreiben Sie, warum Sie diese Methode
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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Bolum 3. Sirket sekli / Sirket turl

Hangi yasal sekli planladigimizi ve
nedenini agiklayiniz. Resmi kosullara
dikkat etmeniz gerekirse, burada
aciklama yapiniz.

e Hangi yasal sekli planliyorum?
Hangi yasal sekli 6n gérdiim (6rn. GbR, UG, GmbH)?
Bu yasal sekli nicin sectim (vergiden avantajlar, sorumluluk avantajlari)?
Ozel izinlere ihtiyacim varmu (saglk dairesi, polis izni)?
Hizmetimi harici olarak kaydetmem gerekiyor mu (6rn. odalar, dernekler)?

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)?
Bendotige 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

2@

Kendi belirlediginiz hedef-
leri ve ne tiir sansa sahip

iad
oldugunuzu aciklayiniz.
Gelecege bakiniz ve ne elde

etmek istediginizi
diisiiniiniiz.

b o

# Oniiniizdeki yillarda neler elde etmek istiyorsunuz?
Orta ile uzun vade arasi kendinize hangi hedefi koydunuz (6rn. tahsil
bolgesini genisletme, liretimi cogaltma, ek gelir)?
Kendi isimle {i¢ sene sonra nerede olmak istiyorum (6rn. elemanlarim
varmy, ne kadar satisim var, ne kadar kazanmak istiyorum)?
Kendi isim hangi zorluklari ve firsatlar getirir?

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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Bollim 4.2. Personel yonetimim

4.2. Personel yonetimim:

Elemanlara ihtiyac duyup
duymadiginizi, gerektiginde hangi kali-
fikasyona sahip olmalarini ve ne kadar

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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eleman gerektigini aciklayimz. Ornegin
elemanlari tam saat mi ¢alistirmak isti-
yorsunuz veya mini is mi, yoksa stajy-
erler mi igse almak istiyorsunuz?

# Eleman gerekecek mi?



Kapitel 4.2. Mein Personalmanagement
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Bolim 4.3. Sirketimin islemleri

4.3. Sirketimin islemleri
Sirketinizin i¢ islemlerini nasil
planladiginmizi agiklayimiz. Hangi go-
revler oOzellikle dnemlidir ve nasil
ylirtrlige girecekler?

#” Gorevleri nasil dagitacagim?
Diger islere gore ofis islerinin orantisi ne kadar?
Hangi ofis islerinin yapilmasi gerekiyor?
Hangi gorevleri kendim iistleniyorum ve hangi gorevleri elemanlarima
devir ediyorum?

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
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SIRKETINIZ iCIN iISLETME YONETIMi BILGILERI

Muhasebe

is yerinizin mali durumunun belgelenmesine, muhasebe denir.

Ne kadar para girip, ciktigini belgeliyorsunuz. Her gelir igin bir belge: yani kasa kagidi, fatura
yada figinizin olmasi gerekir.

m Belgelemeyi her ay yapiyorsunuz.
m Muhasebe de size yardimci olan bilgisayar programlari vardir.

Karlilik Hesabi

Karhlik hesabi bir hesaplamadir. Bu hesabi 3 sene i¢in yaparsiniz.

Karlilik hesabinda:

m Gelecek Ug sene iginde ne kadar satis yapacaginizi.

m Ve ne kadar giderinizin olacagini hesapliyorsunuz.
Bu hesaplama sirketinizin karli olup olmadigini gosterir.

Rentable signifie:

m sirketinizin basarili olacagi anlamina gelir. Sirketiniz ile gelecek ¢ sene iginde yeterli
para kazanip

m Masraflarinizi 6deyebileceginiz anlamina da gelir.

m Karhhk hesabi is Planina aittir.

Uzman raporu
Kurulus icin maddi yardim yada baslangi¢ parasi miiracaatinda bulunmak istiyorsaniz bir
uzman raporuna ihtiyaciniz var.

Bu dokiiman da, is planiniz ve is fikrinizin iyi oldugu yazilidir. Sirketiniz ile para kazanmanizin
olasiligl yuksek oranda oldugu yazar.

m Uzman raporunu uzman makamindan alabilirsiniz.

m Bu makamlar is planinizi kontrol eder.
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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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FINANSMAN TUR VE iMKANLARI

Kredi/Borg

Kredi 6diing olarak alinmig paradir.

Misal:

Ornegin sirket kurmak icin yeterli paraya sahip degilsiniz. Bankadan 6diing para aliyorsunuz.
Her ay bu paranin bir miktarini bankaya geri 6diiyorsunuz. Bankanin size para vermesinden
dolayi, 6dediginiz bu paranin Ustline ekstra bir lGcret 6dllyorsunuz. Bu ekstra paranin adi faiz-
dir. Ne kadar faiz 6demeniz gerektigini banka belirler. Banka ile birlikte paranin hangi siire igin
verildigini belirlersiniz. Kredinin bir diger adi ise borgtur.

Capital propre
Kuracaginiz igin finansmani icin kullanabileceginiz paraya sahipsiniz. Bu para sizin 6z serma-
yeniz.Esyalarda 6z sermayeye dahil olabilir.

Misal:

isinize lazim olacak bir bilgisayara sahipsiniz. O halde bilgisayariniz da 6z sermayedir. Ozel
bir sermaye, ev yada arsadir. Ciinkii evin degeri isinizle alakasi, yada isinize herhangi yardimi
olmadan 6z sermaye olarak sayila bilir. Bu halde bankaya, sizinle birlikte evinizin sahibi olma
imkanini sunuyorsunuz. Bu taktirde banka size kredi verir. Ama: isiniz iyi gitmedigi halde evi
kaybetme ihtimali vardir. O zaman evinizin yeni sahibi banka olur.
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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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FINANSMAN TUR VE iMKANLARI

Baslangig Parasi

Baslangig parasi, isletmenizin kurulus devresi igin olan paradir.

is kurmak istiyorsunuz ve igsizlik parasi 2 aliyorsunuz? O halde is Merkezinden baslangic parasi
icin basvuruda bulunabilirsiniz. is danismaniniz ile konusunuz. Baslangi¢ parasinin miktari, ha-
yat kosullariniza gore degisir ve 24 aya kadar 6denebilir.

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

is Merkezi ne kadar zaman bu parayi alacaginiza karar verir. Kurum size bu parayi vermesi
gerekmiyor. Eger is fikriniz iyi ise belki baslangi¢ parasini alabilirsiniz. Uzman tarafindan, is
fikrinizin iyi oldugunu tastikleyen, pozitif bir rapora ihtiyaciniz var.

Tesvik Parasi
Tegvik parasi, sirketiniz icindir. Bu para maddi yardim, kredi, yada borg olarak verilir.

Cok sayida tesvik imkani vardir:

m Devletten gelen

m Eyaletlerden gelen

m Sehir ve belediyelerde bazen yardimci olabilir. Kurulus igin gelen maddi yardim ve baslangic
parasida, tesviktir.
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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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FINANSMAN TUR VE iMKANLARI

Kurulus Masraflari
Kurulusg masrafi, is kurmanin hazirhiginda ortaya ¢ikan masraflara denir. Bu para, makamlar,
resmi merciler, mahkemeler ve noterler i¢cin 6denir.

Bir is kurmak istiyorsaniz gogu zaman hemen ise baslamaniz miimkiin degildir. Onceden farkli
makamlardan farkli izin almaniz gerekir. izin, miiracaat ve ruhsatlar icin cogu zaman para
ddemeniz gerekir. Fakat herzaman degil. Odeyip 6demeyeceginiz, yapacaginiz is ve meslege
baghdir.

Misal: Bir is kurmak istiyorsunuz. Oncelikle sanayiye kaydolmaniz gerekir. Bu kayit icin para
o6demeniz gerekir. Kurdugunuz sirketi, ticaret siciline kayit etmeniz gerekir. Bunun igin bir not-
erden tasdik almaniz gerekir. Noterde yaptig1 is igin para alir. Ayrica ticaret siciline kaydiniz igin
mahkemeye bir lcret 6demeniz gerekir..

Dis Sermaye

Bazen is kurarken gok paraya ihtiyaciniz olabilir. Kendiniz bu miktarda paraya sahip degilseniz
bu parayi isiniz igin borg alirsiniz. Bu alinan borca, dissermaye denir. Bankadan alinan kredi
yada borg, digsermayedir.

Yada isiniz igin parayi bir arkadasinizdan 6diing alabilirsiniz. Arkadasinizdan alacaginiz parada,
dissermayedir.

Sermaye ihtiyaci

Sirketiniz icin gerekli olan paranin tiimiine sermaye ihtiyaci.

Bu para 6rnegin arsalar, binalar, kira, makineler, araglar, maaslar, yasam ihtiyaci, reklam, sigor-
talar ve mallar igindir. Ayrica kurulug masraflarida, sermaye ihtiyacina dahildir.
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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 fir: Grundstiicke, Gebaude, Miete, Maschinen,

Fahrzeuge, Lohne, Geld zum Leben, Werbung, Versicherungen oder Waren. Auch die Griin-
dungskosten gehéren zum Kapitalbedarf.
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VERGILER VE VERGI DAIRESI

Vergi Dairesi
Vergi dairesi devletin bir makamidir.

Vergi dairesine vergi 6demeniz gerekir. Hangi vergiyi 6demeniz gerektigi, farkl seylere baghdir.

Ornegin:

m serbest meslekte is goruyorsunuz yada sanayide is kurdunuz (sanayi vergisine bakiniz).
m kurdugunuz is ile fazla yada az para kazaniyorsunuz (muamele vergisine bakiniz).

m isiniz, hangi hukuk bigimine sahiptir.

m Evinizin/is binanizin olup olmamasi (arsa vergisine bakiniz).

Gelir Vergisi

Isletmeniz ile para kazaniyorsunuz. Bu Para gelirinizdir.

Bu gelirden devlete para 6demeniz gerekmektedir. Devlete 6denen paraya, gelir vergisi denir.

Sanayi Vergisi
Sanayi vergisini, sanayide kaydiniz oldugu taktirde 6demeniz gerekir.

Ornegin bir bakkal diikkani sahibisiniz. isiniz iyi giderse kazang elde edersiniz. Kazancinizin
belirli bir miktarini, bulundugunuz sehir yada eyalete vermeniz gerekir. Sehir yada eyale-
te 6dediginiz para, sanayi vergisidir. Verginin miktari, sehire/eyalete gore degisir. Az kazang
yaptiginiz taktirde verginin miktarida azalir, bazen vergi édemeniz gerekmez. Bu konuda
danismanlardan bilgi aliniz.

Kurum Vergisi
Bu vergi, Ltd. sirketlerinin ve is adami birliklerinin 6demesi gerektigi vergidir.

Sirket kazancinin % 15, kurum vergisidir.
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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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VERGILER VE VERGI DAIRESI

SCHUFA

Schufa Holding AG o6zel bir alman sirketidir. Schufa sirketi insan ve sirketler hakkinda bilgi
toplar.

Bu bilgiler 6rnegin diger sirketler, ortaklar, teslimatgilar, bankalar ve sigortalar tarafindan oku-
nabilir. Siz de schufa dan, ortaklariniz ile, musterileriniz hakkinda bilgi edinebilirsiniz.
Schufanin size verdigi bilgiye, schufa-bilgisi, schufa-malumati denir. Ornegin bir gamasir maki-
nesi aldiniz ve ge¢ 6dediniz.

O halde schufa size negatif bir kayit yapar. Bir banka size kredi vermeden 6nce hep schufa
holdingden bilgi alir.

Her insan schufa holdingden kendi bilgilerini ve Schufa’daki kaydini 6grenebilir. Eger herhangi
bir yanlishk varsa, diizelttirilebilir.

Muamele Vergisi
Prensip olarak Almanya‘daki her sirket isletme vergisine tabidir.

Misterilerinize yaptiginiz satislarda, vergi dairesine vermeniz gereken bir isletme vergisi
alirsiniz. Tersi durumda sirketiniz satin alimlarda (stopaj vergisi) 6denen isletme vergisini vergi
dairesinden iade alacaktir. Bu nedenle isletme vergisi, sirketler igin strekli bir kalemdir. Zor
olan bolim ise, isletme vergisi 6n 6demeleri icin her zaman yeterli likiditeye sahip olmanizdir.
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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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Finansman hakkinda her sey: Sermaye ve finans plani

Kendinize kapsamh bir hazirlik i¢in za-  yeterince gergekgi planlamadiklarindan
man ayirin. Kendi isini kuranlar ¢ogu  dolayive finansal rezervyetmezliginden
zaman giderlerini ve finansmanlarini  dolayi basarisiz oluyorlar.

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

Béliim 5. Ge¢im giderleri
Kendi isiniz ile ilgili giderler haricinde; aylik gecim giderleri i¢cin hangi gider-
leriniz oldugunu ag¢iklayiniz.

# Benim ve ailem icin giderler ne kadar?
Aylik gecim giderlerim ne kadar?
Aylik kira giderim ne kadar?
Gida i¢in ne kadar masrafim var?
Diger giderlerim ne kadar?
Ongoriilemeyen durumlar igin bir rezerv gerekiyor mu (6rn. hastalik)?
Yillik tatil i¢in bir rezerv gerekiyor mu?

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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Bolim 5. Gegim giderleri
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Bolim 6.1. Sermaye gereksinim plani

6.1. Sermaye gereksinim plam

Girisiminiz icin ne kadar paraya
ihtiyacimiz oldugunu ve bu paray1 ne-
ler icin harcayacaginizi agiklayimniz.
Makine satin almaniz gerekiyor mu ve

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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Uriinlinliziin imalat1 / hizmetiniz i¢in
giderleriniz ne kadar ? Dikkate
almaniz gereken diger giderleriniz
varmi?




Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

# Kendi isim icin giderlerim ne kadar?
Hangi yatirimlar mecburi olarak gerekli?
Hazirlik asamasindaki harcamalar ne kadar (6rn. danisma, ticretler, vergi-
ler, muhasebe, pazarlama) ?
Olas1 yatirimlar i¢in harcamalar ne kadar (6rn. kira, makine, mobilya, bil-
gisayar, arag geregler)?
Diger yan giderler i¢cin harcamalar ne kadar (6rn. vergiler, avukat, iicret-
ler)?
Uriiniimiin imalati i¢in / iiriin satin almak i¢in ne kadar harcamalar
meydana geliyor?
Ofis / ticari alan / atélye i¢in aylik ne kadar harcamalar olacak?

#”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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Bolim 6.1. Sermaye gereksinim plani
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Kapitel 6.1. Kapitalbedarfsplan

. . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
. . . . .
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B6llim 6.2. Finansal plan

6.2. Finansal plan
Giderlerinizi karsilamak i¢in paray1 ne-
reden temin ettiginizi agiklayiniz.

# Kendi isim icin paray1 nereden temin ettim?
Oz sermayem ne kadar (6rn. tasarruf mevduatlar)?
Hangi maddi kaynaklara (6rnegin. Emlak) sahibim ve yatirimim i¢in kul
lanabilirim?
Hangi kredileri / hibeleri yatirimim i¢in kullanabilirim?
Disaridan almam gereken, bir finansman ihtiyacim
(6rn. banka kredisi) varmi?

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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Bolim 6.3. Rantabilite plani

6.3. Rantabilite plam

Kendi isinizde gelecek li¢ yil sarfinda
ne kadar geliriniz ve ne kadar gideri-
aciklayiniz.
ardindan giderleriniz gelirlerinizden

niz  olacagini Bunun

cikartilacaktir. Bu hesap size, kendi
isinizin gelecekteki ti¢ yil sarfinda
karli olup olmadigini g sterecektir. Bu
hesabi her ay i¢cin yapmaniz gerekiyor.

# Kendi isim ile ne kadar gelir elde ediyorum ve kendi isimin maliyeti

ne kadar?

Uriiniim / Hizmetim icin hangi fiyatlar1 isteyebilirim?

Aylik sabit giderlerim ne kadar?

Masraflarimi karsilamak i¢in en az ne kadar ciro gereklidir? Bu asgari cir-
oya ne kadar zamanda ulagmak istiyorum (6rn. li¢ ay sonra, alt1 ay sonra)?
Bu ciroya ulagmak i¢in ne kadar iiriin satman / hizmet vermen gerekiyor?

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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Bolim 6.4. Likidite plani

6.4. Likidite plam1

Finansal = sorumluluklarimizi  nasil
karsilamak istediginizi aciklayiniz. Li-
kidite planinda tiim giderler ve gelirler
belirtilir: gecim masraflar1 ,vergi dde-
meleri, sosyal gilivenlik katki paylari,
olasi faiz 6demeleri vb. Ardindan gi-
derleri gelirlerden ¢ikartimz. Eksi
meblag ¢iktiginda, bu ayda eksik olan
para miktarini nasil temin edeceginizi
diisiinmeniz gerekir. Eksi meblag ol-
dukca narin ortaya ¢ikmali.

#” Giderden fazla gelirim varm1?

Kendi isim i¢in ayda ne kadar para harciyorum?

\L@

Kendim ve ailem i¢in ayda ne kadar para harciyorum?
Sosyal giivenlik katki paylar1 / emeKlilik icin ayda ne kadar para

harciyorum?
Kendi isim i¢in gelirim ne kadar?
Diger gelirim varmi?

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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is modeli Canvas

Ana partner

Ana partnerlerimiz kimler?

Ana tedarikgilerimiz kimler?

Hangi ana kaynaklari hangi partnerlerimizden
aliyoruz?

Partnerlerimiz hangi hizmetleri verebilirler?

Ana faaliyetler

Hangi ana faaliyetler hangi deger taahhutleri-
mize ihtiyag duyar?

Satis yollarimiz?

Musteri iligkilerimiz?

Kazang akiglari?

Ana kaynaklar

Hangi ana kaynaklar hangi deger taahhdtleri-
mize ihtiyag duyar?

Satis yollarimiz?

Musteri iligkilerimiz?

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?

Einkommensstrome?

-> mehr Tipps zum Ausfiillen auf der Ruckseite

Gelistirildi:

Gelistiren:

Tarih:

Versiyon:

Ana partner



Ana faaliyetler Deger taahhiidii

Ana kaynaklar

Maliyet yapisi




Miigteri iligkileri Miisteri gruplar

Kundenbeziehungen Kundengruppen

Kanallar
Vertriebskanile

Para trafigi

Umsatzstrome




Kostenstruktur

Was sind die wichtigsten Kosten unseres
Geschaftsmodells?

Welche Hauptressourcen sind am teuersten?
Welche Haupttétigkeiten sind am teuersten?

Wertversprechen

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?

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?

Maliyet yapisi

is modelimizin en 6nemli maliyetleri nelerdir?
En pahali ana kaynaklarimiz hangileridir?

En pahali ana faaliyetlerimiz hangileridir?

Deger taahhiidii
Misterilerimize hangi degeri iletiyoruz?
Hangi miisteri sorununun ¢ézilmesine
yardimci oluyoruz?

Musteri gruplarina hangi triin ve hizmet
kombinasyonlarini sunabiliriz?

Hangi misteri ihtiyaglarini karsiliyoruz?
Miisteri iliskileri

Musteri segmentlerimiz ile hangi tiirde misteri
iliskileri elde etmeyi bekliyoruz?
Hangilerini elde ettik?

Bunlar ne kadar maliyetli?

Kanallar

Musteri segmentlerimize ulagmak icin hangi
kanallar kullaniimahdir?

Onlara simdi nasil ulagiriz?

Bunlar en iyi nasil ¢aligir?

Hangilerinin maliyet etkinligi en yuksektir?
Bunlari musteri sireglerine nasil entegre
ederiz?

Miisteri gruplari
Kim igin hangi degerleri yaratiyoruz?
Ana hedef grubumuz kimlerdir?

Para trafigi

Misterilerimiz hangi degerler igin para 6de-
meye hazirdir?

Su anda ne igin 6deme yapiyorlar?

Su anda nasil 6deme yapiyorlar?

Hangi 6deme sekillerini tercih ediyorlar?
Para trafigi genel ciroya nasil katki sagliyor?
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