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Coaching Selbststandigkeit

Die eigene Chefin werden

Ratschlage aus der Praxis (lI)

Judith Kneiding, Trainerin
der tempra akademie,
stellte in der letzten Aus-
gabe die ersten Schritte auf
dem Weg in die Selbststéan-
digkeit vor. Heute beschaif-
tigt sich unsere Expertin u.
a. mit notigen Analysen und
wichtigen Formalitaten.

Die Bearbeitung des ersten Teils lie3 Sie
erkennen, dass Sie das Potenzial zur
Unternehmerin haben. Sie konnten fest-
stellen, Sie bieten Ihrem moglichen Kun-
den einen Nutzen, den er nicht aus-
schlagen kann. Es kristallisierte sich
heraus, mit welchem Leistungsangebot,
mit welcher Produktgruppe beziehungs-
weise mit welchen Produktgruppen Sie
an den Markt gehen. Die langfristigen
Unternehmensziele sind gesetzt. Nun
geht es weiter:

Finden Sie lhr USP

Wie? So: Analysieren Sie noch einmal
lhre Kernkompetenzen: Welches Know-
how, welche Kenntnisse, Erfahrungen
und Begabungen zeichnen Sie aus?
Uberlegen Sie: Was hebt mich von der
Konkurrenz ab? Was ist also mein Al-
leinstellungsmerkmal.  Eigenschaften
wie Flexibilitdt, Zuverléssigkeit, Pulnkt-
lichkeit usw. gehéren nicht dazu. Das
sind keine Besonderheiten. Das wird von
lhnen als Unternehmerin erwartet. Ana-
lysieren Sie zudem bestehende Bezie-
hungen und Geschéftsverbindungen.
Oft stellt sich heraus, dass diese Kon-
takte einen guten und schnellen Einstieg
ermdglichen. Vielleicht bilden sie sogar
verstéarkt lhre Zielgruppe.
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Konkurrenzanalyse

Um erfolgreich zu sein, missen Sie lhre
Konkurrenz gut kennen. Sie sollten wis-
sen, ,wer“ ist meine Konkurrenz. Wo lie-
gen die Starken, wo die Schwéchen?
Welche Ziele werden angestrebt? Nur so
finden Sie heraus, wie Sie mit Inrem An-
gebot einen gréBeren Kundennutzen
schaffen als diese.

Marktanalyse

Auch den Markt, in dem Sie téatig werden
wollen, sollten Sie gut kennen. Um be-
antworten zu kénnen ,,, wie grof er ist,
Uberlegen Sie: In welchem Umkreis
kann, /will ich tatig sein? Welche Ziel-
gruppe ist fur mich von Interesse? Set-
zen Sie sich mit den potenziellen Kun-
den auseinander. Antworten wie
smittelstdndische Unternehmen* sind zu
durftig. Recherchieren Sie die Branchen,
die Unternehmensgréf3e, die Mitarbei-
terzahl, die Umsatzzahlen, die Ge-
schéftsfuhrer etc. Auch deren Zielgrup-
pe und Lieferanten sind fiir Sie von
Interesse. Denn sie kénnten wiederum
zu lhrer Zielgruppe werden. Benutzen
Sie Medien wie Internet, Fachzeitschrif-
ten, Tageszeitungen, Branchenbicher,
Verbande.

Nichts auf
der Welt ist
So stark wie
eine ldee,
deren Zeit
gekommen
ist.

Sind lhre Ermittlungen abgeschlossen?
Jetzt wissen Sie, welche Dienstleistun-
gen und Produktgruppen Sie in welchen
Méarkten anbieten kdnnen/werden.

Unverzichtbare Formalititen
Nun geht es darum, die Griindung zu ge-
stalten und notwendige Formsachen zu
klaren:

B Vollexistenz oder nebenberufliche
Selbststéndigkeit?

B Besteht die Méglichkeit o6ffentliche
Fordermittel bzw. Uberbriickungs-
geld vom Arbeitsamt zu bekommen?

B Welche Versicherungen braucht
man?

Oft werde ich gefragt, ob eine nebenbe-
rufliche Selbststandigkeit machbar und
sinnvoll ist. Wie so alles im Leben hat
auch das zwei Seiten. Allgemein gilt:

1. Sie miUssen die Selbsténdigkeit lhrem
Arbeitgeber mitteilen.

2. Eine nebenberufliche Selbstandig-
keit kann Ihnen |hr Arbeitgeber
grundsétzlich nicht verbieten. Aus-
nahme: Sie treten mit Ihrem Arbeit-
geber in Konkurrenz und/oder die ne-
benberufliche Tétigkeit beeintrachtigt
Ihre tagliche Arbeit.

Nur: Erreichen Sie damit Ihre persénli-
chen und unternehmerischen Ziele?
Besser Sie beschaftigen sich nochmals
ausfihrlich mit den Themen Risikobe-
reitschaft und Wertstellung (siehe Teil 1).

Offentliche Fordermittel

Die o6ffentlichen Férdermittel sind regio-
nal unterschiedlich geregelt. In Baden-
Wirttemberg z. B. erhalten Existenz-
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Selbstdisziplin - ein unverzichtbarer Bestandteil der Selbststandigkeit.

griinder Zuschisse fur Beratungen und
Coachings vom RKW. RKW steht firr Ra-
tionalisierungs- und Innovationszentrum
der Deutschen Wirtschaft.

Offentliche Mittel werden auch in Form
von zinsverbilligten Darlehen fur Investi-
tionen oder Vorlaufkosten zur Verflgung
gestellt. Sie sind Uber die Hausbank zu
beantragen. Eine weitere Mdglichkeit ist
das Uberbriickungsgeld vom Arbeitsamt.
Es handelt sich um eine Forderung flr
ein halbes Jahr in Héhe vom Arbeitslo-
sengeld. Sie kdnnen entscheiden, ob sie
diese Unterstitzung auf einmal oder mo-
natlich ausbezahlt bekommen wollen.
Um die jeweilige Férderung zu erhalten,
ist ein ausfuhrliches Unternehmenskon-
zept mit Rentabilitatsvorschau vorzule-
gen.

Wichtig: Bevor das Gewerbe angemel-
det werden darf, miissen die Férdermit-
tel beantragt und genehmigt sein!

Gewerbeanmeldung
Das Gewerbe melden Sie bei lhrer Ge-
meinde/Stadtverwaltung an. Die Anmel-

dung wird automatisch an diverse
Behdrden (Finanzamt, IHK etc.) weiter-
geleitet. Ihr zustandiges Finanzamt und
Landratsamt melden sich mit dem so ge-
nannten Betriebseréffnungsbogen. |h-
nen werden Fragen zum erwarteten Ge-
winn, Umsatz, Mitarbeiter etc. gestellt.
AuBerdem erhalten Sie Ihre Steuernum-
mer, mit der Sie die monatlichen Umsatz-
steuervoranmeldungen ans Finanzamt
vornehmen. (Seit Januar 2002 sind die
Umsatzsteuervoranmeldungen fiir Exi-
stenzgriinder monatlich abzugeben).

Notwendige Versicherungen

Krankenversicherung

(zwingend notwendig!)

Sie haben die Mé&glichkeit freiwilliges
Mitglied bei Ihrer gesetzlichen Kasse zu
bleiben. Der Einstieg ist zum Mindest-
beitrag moglich. Es ist eine Mitteilung
Uber die Aufnahme des Gewerbebe-
triebs notwendig. Oder Sie sichern sich
privat ab. Der Beitrag ist vom Einstieg-
salter und von lhrem Gesundheitszu-
stand abhangig. Holen Sie auf jeden Fall
ausflhrliche Angebote ein.

Selbststandigkeit Coaching

BU-/EU-Versicherung
(zwingend notwendig!)

Sichern Sie Berufsunfahigkeit und Er-
werbsunféhigkeit auf jeden Fall bei ei-
nem Versicherungsunternehmen ab.
Prufen Sie, ob Sie zudem noch gesetz-
lichen Anspruch haben und erhalten Sie
sich diesen gegebenenfalls aufrecht.

Unfallversicherung

Als Selbststandiger, wenn keine Berufs-
genossenschaftspflichtmitgliedschaft
besteht, ist der Abschluss einer privaten
Unfallversicherung sehr empfehlens-
wert.

Magliche Zusatzversicherungen
Lebensversicherung, private Renten-
versicherung, Firmenversicherung wie
z. B. Betriebshaftpflicht, Vermdgens-
schaden, Firmenrechtschutz.

Empfehlenswert: Griinden Sie nicht al-
lein. Holen Sie sich Unterstiitzung und
lassen Sie sich von Fachleuten (Steuer-
berater, Unternehmensberater, IHK,
Existenzgrindungsberatungen, Netz-
werke etc.) beraten.

Fortsetzung folgt:
Im nachsten Teil erfahren Sie, wie Sie

Ihre Dienstleistung an den Markt brin-
gen.

JUDITH KNEIDING
Trainerin

Kneiding Office Training
www.kneiding.de
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