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ANFORDERUNGEN an den BUSINESSPLAN

als Basis fur die AUFENTHALTSERLAUBNIS

FUR DIE SELBSTSTANDIGE TATIGKEIT (§ 21 AUFENTHALTG)

Die verschiedenen Tatbestandsmerkmale des § 21 Abs. 1

werden unter anderem nach der:

Tragfahigkeit der zugrunde liegenden Geschaftsidee,

= den unternehmerischen Erfahrungen des Auslanders

= der Hohe des Kapitaleinsatzes

= den Auswirkungen auf die Beschaftigungs- und Ausbildungssituation
= und dem Beitrag fur Innovation und Forschung

= Verbesserung der (regionalen) Wirtschaftsstruktur

beurteilt.

Der Antragsteller muss seine konkreten
Ziele und Umsetzungsstrategien far die
geplante Selbstandigkeit vorstellen.

Entscheidendes Dokument

ist der Businessplan.
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WAS GEHORT IN EINEN
BUSINESSPLAN NACH § 21
AUFENTHG?
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v Geschaftsidee

Was ist das Besondere an lhrer
Geschéftsidee?

Was ist der Zweck Ihres Projekts?

Was ist Ihr langfristiges und
kurzfristiges Geschéftsziel?

‘ Produkt / Dienstleistung

Welche Ware/Service mochten Sie
anbieten oder herstellen?

Was ist das Besondere an lhrem
Produkt?

Wie lauten die gesetzlichen
Formalitaten (z.B. Genehmigungen,
Lizenzen) die zu beachten sind?

Wann werden Sie die Produktion /
Dienstleistungserbringung in Angriff
nehmen?

Was ist die Entwicklungsstufe lhrer
Dienstleistung?

Was bleibt vor dem Start zu tun?

Wann kann das Produkt vermarktet
werden?

Zusammenfassung

Wie lautet der Name der zukunftigen
Firma?

Wie lautet der/die Name(n) des
Griinders/der Grinder?

Was wird |hr Unternehmen
anbieten?

Was ist das daran das Besondere?

Wann méchten Sie lhr Unternehmen
starten?

Wie hoch ist die gesamte
Kapitalanforderung far Ihr
Unternehmen?

Welche Kunden interessieren sich
far Ihr Produkt?

Wie wird das Produkt Ihre Kunden
erreichen?

Fiir Projekte, die viel
Entwicklungsarbeit erfordern

Welche Entwicklungen benétigt lhr
Produkt noch?

Wann werden Patentverfahren
abgeschlossen?

Welche technischen Lizenzen sind
erforderlich?

Wann kann ein Pilot-Produkt
hergestellt werden?

Wer wird die Tests durchfiihren?

Welche Patentrechte oder
Gebrauchsmusterrechte sind
notwendig? Haben Sie diese
beantragt?

Wie kénnten die mdglichen
Technologien sich im Idealfall
entwickeln?
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' Marktiibersicht

Kunden

Wer sind lhre Kunden?
Wo sind lhre Kunden?

Was sind die Probleme /
Bedrfnisse Ihrer Kunden?

Wie ist die Zusammensetzung des
einzelnen Kunden-Segmente (z.B.
Einkommen, Alter, Geschlecht,
Einkaufsverhalten, Beruf, private
oder gewerbliche Kunden)?

Haben Sie bereits
Referenzkunden? Wer sind diese?

Welche langfristigen und
kurzfristigen Verkaufspotenziale
reprasentieren sie?

Sind Sie auf wenige GroBkunden
angewiesen?

Wettbewerber

Bewegen sich andere Firmen in
"Ihre" Richtung?

Wer sind lhre Wettbewerber?

Was sind die groBten Schwéachen
und Stéarken Ihrer Wettbewerber?

Welche Schwachen hat Ihr
Unternehmen verglichen mit lhrem
wichtigsten Wettbewerber?

Wie kénnen Sie diese Schwachen
ausgleichen?

Was kostet |hr Produkt bei den
Mitbewerbern?

Standort

Wo bieten Sie Ihr Produkt an?

Warum haben Sie diesen Ort
gewahlt?

Was sind die Nachteile des
Standortes?

Wie kénnen Sie diese Nachteile
ausgleichen?

Wie wird sich der Standort in
Zukunft entwickeln?

&l
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Marketing

Produkt

Preis

Welchen Vorteil bietet Ihr Produkt
potentiellen Kunden?

Was ist besser daran als das
Produkt lhrer Mitbewerber?

Was ist lhre Preis-Strategie und
warum?

Zu welchem Preis wollen Sie |hr
Produkt anbieten?

Auf welcher Kalkulation basiert
dieser Preis?

Vertrieb

Auf welche Bereiche zielen Sie?

Auf welche Verkaufsvolumina
zielen Sie und in welchem
Zeitraum?

Wer sind Ihre Vertriebspartner?

Welche Kosten entstehen auf der
Vertriebsseite?

Werbung

Wie erfahren lhre Kunden von
Ihrem Produkt?

Welche Werbung planen Sie und
wann?

W Firmenstruktur

Rechtsform

Welche Rechtsform haben Sie
gewahlt und warum?

Organisation

Fur welche
Organisationsstruktur haben Sie
sich entschieden?

Wie kdnnen Sie eine sorgféltige
interne Revision sicherstellen?

Wer ist fir was verantwortlich?
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Management / Griinder

= Welche Fahigkeiten /
Berufserfahrung und
Genehmigungen (wenn
notwendig) haben Sie?

= Welcher der Grinder hat
tiefergehende Kenntnisse in der

Branche?

= Welche Buchhaltungskenntnisse
haben Sie?

= Was sind lhre besonderen
Starken?

= Welche Schwéachen haben Sie?

= Wie werden Sie diese
kompensieren?

Mitarbeiter

= Wann und in welchen Abstanden
mochten Sie Mitarbeiter
rekrutieren und wie viele?

= Welche Qualifikationen werden
lhre Mitarbeiter brauchen?

= Welche Weiterbildung méchten
Sie lhren Mitarbeitern anbieten?

Chancen und Risiken

= Was sind die drei groBten
Méglichkeiten, die einen
positiven Einfluss auf die
Entwicklung der Unternehmen
haben kénnen?

= Was sind die drei groBten
Probleme, die die positive
Entwicklung lhres Unternehmens
behindern kdnnen?

Finanzierung

Investitionsplan

= Wie groB ist der
Gesamtkapitalbedarf?

= Anschaffungen und Vorlaufkosten
fur lhren Unternehmensstart

= fir eine Liquiditatsreserve
wahrend der Anlaufphase (6
Monate nach dem Start; 2 Jahre
im Falle von innovativen Science -
Unternehmen)?

= Haben Sie Kostenvoranschlage,
die die Grundlage lhrer
Investitionsplanung bilden?

Finanzierungsplan

Wie hoch ist Ihr Eigenkapital?
Wie hoch ist Ihr Kapitaleinsatz?

Welche Risikokapitalgeber stehen
zur Verfligung?

Koénnen Sie bestimmte Glter
leasen oder mieten?

Liquiditatsplan

Wie hoch schéatzen Sie den
monatlichen Umsatz ein (Uber
einen Zeitraum von drei Jahren)?

Wie hoch schéatzen Sie die
Investitionskosten, verteilt Gber
die ersten zwolf Monate?

Wie hoch schétzen Sie die
monatlichen Kosten ein?
(Materialien, Personal, Miete ... )?

Welche monatlichen
Liquiditatsreserven erwarten
Sie?

Umsatzprognose / Rentabilitat

Wie hoch schéatzen Sie die
Kosten f(ir die nachsten 3 Jahre?

Wie hoch schéatzen Sie den
Umsatz fiir die nachsten 3 Jahre?

Wie hoch schatzen Sie die
Gewinne flr die nachsten 3
Jahre?

(Verwenden Sie fur lhre Schatzungen

vergleichbare Zahlen aus lhrem
Sektor.)

Dokumentation

Tabellarischer Lebenslauf
Liquiditatsplan (monatlich)
Monatliche Ubersicht der Umsatze
Bilder

Vertrage mit Lieferanten

Bauvorhaben: Die sdmtlichen
erforderliche Unterlagen
(unbeglaubigt)

Franchise-Unternehmen:
Kooperationsvertrag, ggf. als
Entwurf

Unternehmenskauf oder
Beteiligung: Kaufvertrag,
Bilanzen/Jahresabschliisse,
aktuelle betriebswirtschaftliche
Auswertung
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Hinweise zu einzelnen Bestandteilen.

= Strategische Hinweise zum Businessplan

Die Beschreibung des Vorhabens muss so prazise wie moglich sein. Sie bildet den Kern von
jedem Businessplan. Erlautern Sie alle fir Ihre Geschéftsidee wichtigen Punkie — auch
diejenigen, die Hindernisse oder Schwierigkeiten darstellen kdnnten. Die Schwerpunkte in der
Beschreibung variieren je nach Geschaftsidee.

Dies gilt auch fur die Ertragsvorschau. Diese wird zu einem spéateren Zeitpunkt als Basis fir eine
Verlangerung der Aufenthaltsberechtigung verwendet und sollte deshalb realistisch sein.

Das regionale Interesse ist zu berlicksichtigen: Tragt lhr Unternehmen zur regionalen Entwicklung
bei? Erganzt dies ggf. branchenmaBig bereits ansassige Firmen?

= Tipps zum Kapitalbedarf

Mittlerweile gibt es keine bestimmte GréBenordnung des Kapitalbedarfs. Dennoch sollten
Investitionen und Griindungsnebenkosten angemessen kalkuliert sein. Es fallen in der
Regel einmalige Aufwendungen zur Griindung oder Betriebsiibernahme an. Demgegentiber steht
Ihr Betriebsmittelbedarf — mdglichst durch einen Liquiditatsplan unterlegt — fiir die Anlaufphase.
Dieser sollte nicht zu knapp kalkuliert sein. Griindungen scheitern oft wegen einer
unzureichenden Kapitalausstattung. Wichtig: Es besteht also keine bestimmte GréBenordnung fir
ein erfolgreiches Konzept — der Kapitalbedarf sollte fiir das Geschaftsmodell jedoch richtig und
ausreichend ermittelt werden.

= Tipp zur Kalkulation

Die Ertragsvorschau zahlt zu den wichtigsten und schwierigsten Berechnungen im Rahmen des
Businessplans. Diese Prognose ist naturgemaB mit Unwagbarkeiten behaftet, jedoch sollten Sie
in der Lage sein, die Erfolgschancen |Ihrer Geschéftsidee mdglichst realistisch einzuschatzen.

Die zentrale Frage ist, dass Sie mit lnrem Vorhaben eine tragfahige Vollexistenz erreichen und
Ihren kinftigen finanziellen Verpflichtungen aus dem Umsatzen nachkommen kénnen.

’ Die geschéftlichen Erwartungen missen mit lhren individuellen betrieblichen Kapazitaten
Ubereinstimmen. In |hrer Umsatzprognose erlautern Sie Menge und Preis der
Produkte/Dienstleistungen. Oft tritt der Geschéaftserfolg in der Aufbauphase geringer und spéter
als geplant ein. Lassen sich die Absatzchancen fir Ihre Produkte/Dienstleistungen nur schwer
abschatzen, ist zunachst eine auf Kostendeckung angelegte Planung fir die grobe Orientierung
madglich.

= Eigenmittel, Finanzierungsquellen und Liquiditat
|

hre Eigenmittel bilden die Grundlage fiir eine solide Unternehmensfinanzierung. Typischerweise
wird bei einer Griindung zum Erhalt der Aufenthaltserlaubnis nach § 21 Aufenthaltg hauptsachlich
mit Eigenkapital finanziert. Lieferantenkredite sind eine weitere Mdglichkeit um mehr Liquiditat
darstellen zu kénnen.
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IMC UNTERNEHMENSBERATUNG seit 1996

DIPL.-BETRIEBSWIRT ANDREAS M. IDELMANN

Haben Sie Fragen zum Businessplan?

Kontaktieren Sie uns liber unser Kontakiformular oder per E-Mail an

idelmann@imc-beratung.de!

Oder besuchen Sie unseren Internetauftritt imc-services.de.

Ihr Ansprechpartner:
Andreas M. Idelmann

- Diplom-Betriebswirt -

Biiro Diisseldorf (Postadresse)
Neuer Zollhof 3

40221 Duisseldorf

Telefon: 0211 -911 82 196

Fax: 0211 - 911 82 197

Email: idelmann@imc-beratung.de

Biiro KoIn
Im Mediapark 8
50670 Koln
Telefon:
Email:

0171 38 55 451
idelmann@imc-beratung.de

Biiro Ziirich

Dreikdnigstrasse 31A

CH-8002 Zirich

Telefon: +41 44 -97 40 510

Email: idelmann@imc-beratung.de

Biiro Bochum

Kerkwege 3

44787 Bochum

Telefon: 0234 - 93 10 237

Email: idelmann@imc-beratung.de
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