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Über das Buch:


Als Senior-Berater coache ich überwiegend jüngere Menschen, mit denen ich mich von Anfang an auf der Du-Ebene unterhalte. Daher verwende ich die Du-Anrede auch konsequent in diesem Buch. Dieser Ratgeber führt dich durch den Dschungel der Formalitäten bei der Gründung eines eigenen Unternehmens. Das Buch wendet sich in erster Linie an Solo-Selbstständige und Gründer im Nebenerwerb. Von der Geschäftsidee bis zum vollständigen Business-Plan begleitet dich dieser Ratgeber. Das Buch hilft dir, die typischen Anfängerfehler zu vermeiden und zeigt dir, wie du dir eine stabile Existenz aufbauen kannst. Mit der Unterstützung des Autors als Coach meisterst du jede Hürde beim Aufbau deiner eigenen Firma.







Über den Autor:


Der Autor Franjo Münxelhaus hat bis zu seinem Ruhestand über 15 Jahre in der Erwachsenenbildung für große Bildungsträger gearbeitet. Er hat vielen angehenden Industriemeistern und Fachwirten die Grundlagen der Betriebswirtschaft, der Buchhaltung und des Sozial- und Arbeitsrechts erklärt und sie in diesen Bereichen ausgebildet. Seit seinem Ruhestand ist er als Personal Coach weiterhin tätig. Sein Klientel sind heute überwiegend junge Solo-Selbstständige und Kleinunternehmer, denen häufig schon in der Gründungsphase der gute Berater fehlt.






Vorwort


Am Anfang jeder Gründung steht erst einmal eine Idee. Daraus entwickeln sich weitere Gedanken:


In welchem Bereich und in welcher Nische will ich tätig sein:


Habe ich die Ausbildung für das Geschäft?


Hat meine Idee Potenzial für eine Selbstständigkeit?


Bin ich als Unternehmer geeignet?


Wie viel Kapital benötige ich?


Erhalte ich Unterstützung von Familie und Freunden?


Wie erstelle ich einen Business-Plan?


Das sind die Kernfragen vor jedem weiteren Schritt. Bei der Lösung dieser Fragen helfen uns drei Beispiel – Gründer.


Diese fiktiven Personen stehen in diesem Buch für unterschiedliche Personen und Ideen. Da ist Krystina, die sich als ukrainischer Flüchtling eine kleine Existenz aufbauen möchte mit dem Verkauf von Kosmetika. Fritz ist ein engagierter Maler und Tapezierer, er hat aber nie die Gesellenprüfung geschafft, weil er an einer Lese- und Rechtschreibschwäche leidet. Obwohl er gute Arbeit leistet, wird er nur wie ein Hilfsarbeiter bezahlt. Fritz will sich daher als Maler selbstständig machen. Der letzte im Bunde ist Tommi, der zur LGBTQ Szene gehört. Er will ein kleines Lokal aufmachen, um endlich aus dem Bürgergeld-Bezug rauszukommen.


Mit diesen drei fiktiven Personen, die alle einen anderen Hintergrund haben, gehen wir jetzt gemeinsam die Selbstständigkeit an. Am Ende bist du alle Schritte mitgegangen, die dir bei deiner eigenen Gründung zum Erfolg verhelfen. Auch das Erkennen, das du vielleicht nicht als Gründer deiner Idee infrage kommst, ist ein Erfolg. Denn dann weißt du, dass für dich ein Job im Angestelltenverhältnis die bessere Alternative ist.


Finde deinen Weg heraus, ich begleite dich als Coach dabei. Am Ende des Buches findest du alle Kontaktmöglichkeiten von mir, ich freue mich, wenn dir mein Buch hilft, große Fehler zu vermeiden und deine Selbstständigkeit erfolgreich zu starten.









Geschäftsidee:


Finde deine Nische und analysiere den Markt.


Die Idee von Fritz ist ursprünglich, sich als Maler selbstständig zu machen und die kleinen Aufträge für Senioren oder Sozialmieter auszuführen. Beim Brainstorming mit seinem Bruder, seinem Kumpel Manfred und seiner Frau erkennt Fritz schnell, das er seine ursprüngliche Idee nicht umsetzen kann. Ihm fehlt eine nachweisbare Qualifikation. Er müsste zumindest den Gesellenbrief als Maler haben. Seine Frau hat aber recherchiert, dass es unter dem Begriff Bautenschutz etliche Arbeitsmöglichkeiten für ihren Mann gibt. Für folgende Tätigkeiten besteht lediglich eine Meldepflicht bei der Handwerkskammer: Raumausstattung (umfasst auch Malerarbeiten an Wand und Decke), Trockenbau, Bodenverlegung, Einbau genormter Bauteile wie Fenster und Türen u.ä. Auf dieser Grundlage kann Fritz sich ein Konzept mit verschiedenen Tätigkeiten vorstellen. Zusammen mit seiner Frau und seinen Freunden bearbeitet er die Idee weiter.


Vergewissere dich, dass deine Idee Potenzial hat und tragfähig ist.


Ein wichtiger Punkt, der häufig zu knapp behandelt wird. Er beinhaltet die Markt-, Kunden- und Wettbewerbsanalyse. Mit der Marktanalyse beschäftigen wir uns im übernächsten Kapitel ausführlich, an dieser Stelle geht es um die Kundenanalyse. Verstehe deine Zielgruppe, ihre Bedürfnisse, Wünsche und Kaufgewohnheiten. Fritz hat sich schon ein Klientel unter den Rentnern geschaffen, auf das er aufbauen kann. Weitere Gruppen müssen aber hinzukommen, die gerne im Handwerksbereich eine Alles-aus-einer-Hand-Strategie super finden und das Kapital haben, Arbeiten dieser Art in Auftrag zu geben. Besitzer von Eigentumswohnungen zum Beispiel. Außerdem erkennt Fritz schnell, das es ein Unterschied macht, ob er nebenher etwas verdienen will oder ob er von seinen Einkünften leben muss. Daher fertigt er mit seinem Team einen ersten Flyer an, auf dem alle von ihm angebotenen Arbeiten stehen. Diesen Flyer will er dann anschließend an Wohnungsgesellschaften und Hausverwaltungen verteilen, um sich so eine Grundlage von kleineren Reparaturaufträgen zu sichern.


Unsere zweite Gründerin ist Krystina. Sie ist vor 2 Jahren aus der Ukraine geflohen und lebt zusammen mit ihrer Tochter in Deutschland. In ihrer Heimat war sie als Chemikerin tätig, ihre Ausbildung wird in Deutschland aber nicht anerkannt. Jetzt arbeitet sie in einem Burgerrestaurant im Schichtdienst. Durch eine Freundin erhält sie eine Einladung zu einer Schönheitsparty. Dort lernt sie nicht nur hervorragende Kosmetik und Hautpflege kennen, sondern die Gastgeberin macht sie auf die Möglichkeit aufmerksam, mit der Firma ein eigenes Einkommen zu generieren. Krystina ist direkt interessiert und will mehr über diese Möglichkeit wissen. Reicht das erzielte Einkommen für ein gutes Auskommen? Die Gastgeberin der Party gibt Krystina ihre Kontaktdaten. Sie will sich gerne mit ihr über das Thema der Selbstständigkeit mit dem Verkauf der Produkte unterhalten und macht direkt einen Termin drei Tage später aus. Krystina soll sich bis dahin alle Fragen aufschreiben, die ihr zu dem Thema einfallen.


Drei Tage später erklärt die Gastgeberin Krystina ihr Geschäft. Sie verkauft die Kosmetik- und Hautpflegeprodukte für eine amerikanische Firma, die weltweit die Nr. 1 im Direktvertrieb ist. Das Konzept ist einfach und benötigt nur eine sehr geringe Investition. Krystina soll selbst bei Bekannten und Verwandten einen Termin für eine kostenlose Schönheitsparty vereinbaren. Die Gastgeberin dieser Party lädt dazu 4-6 Freundinnen von sich ein. Dafür erhält sie einen Rabatt für die von Krystina an diesem Abend verkauften Produkte. Krystina zeigt die Anwendung der Produkte und bietet die Produkte am Ende direkt zum Kauf an. Die Teilnehmer der Party können nach dem ersten Kauf zukünftig nur bei Krystina nachkaufen. Krystina bestellt die verkauften Waren bei der Herstellerfirma und erhält dafür einen Rabatt von 40-60 Prozent. Das ist ihr sofortiger Verdienst. Mit ca. 300 Euro kann Krystina sofort ihr Geschäft starten. Die Firma gibt ihr alles Nötige an Produkt- und Anwendungswissen an die Hand, außerdem wird sie Teammitglied einer Unit (Team). Hier treffen sich wöchentlich alle Frauen, die in diesem Team zusammen selbstständig sind. Krystina muss kein Brainstorming durchführen, sie bekommt ein ausgereiftes Konzept an die Hand. Mit diesem Konzept sind Tausende von Frauen weltweit erfolgreich geworden und werden es immer noch. Für Krystina ist klar, dass sie sich hier schnell ein zweites Einkommen generieren kann, die Firma stellt ihr alle Hilfsmittel für ihr Marketing zur Verfügung, sie muss jetzt nur die ersten Termine für die Schönheitspartys bei Bekannten und Freundinnen buchen. Sie kann sich auch vorstellen, Frauen direkt im Alltag beim Einkaufen oder beim Spazierengehen anzusprechen und so weitere Interessentinnen für ihr Business zu finden. Die rund 350 Euro für ihr Startpaket mit den ersten Produkten findet sie supergünstig, da sie Waren für fast 900 Euro erhält. Sie kann sich nach ihrem Einstieg sofort -zig Webinare im Intranet der Firma anschauen und sich umfangreiches Produktund Verkaufswissen aneignen. Dazu lernt sie von ihrem Team, wie man Partys erfolgreich gestaltet.
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