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KAPITEL 1
Executive Summary

Dieses Kapitel fasst Vorhaben, Qualifikation, Markt, Zahlen und Férderung auf einer Seite zusammen.

Deniz Haverkamp griindet zum 4. Januar 2027 in Schlummerbach, einer Kleinstadt am Sidrand des Ruhr-
gebiets, das Einzelunternehmen Haverkamp Vertrieb — Glasfaser, Energie, Solar. Er arbeitet als selbstéandi-
ger Handelsvertreter nach § 84 HGB fir drei Auftraggeber: Er vermittelt Glasfaser-Hausanschlisse in Aus-
baugebieten fur einen Vertriebsdienstleister eines regionalen Netzbetreibers, Strom- und Gasvertrage fir
eine Energievertriebsagentur und Beratungstermine fiir einen Solarfachbetrieb. Bezahlt wird er ausschlieB3-
lich Gber Provisionen, die die Auftraggeber monatlich per Gutschrift abrechnen. Das Gewerbe ist erlaubnis-
frei; fir den Vertrieb an der Haustur wird eine Reisegewerbekarte beantragt.

Die fachliche Grundlage ist der bisherige Beruf. Deniz Haverkamp ist Kaufmann im Einzelhandel und hat
funf Jahre im AuBendienst eines Telekommunikationsanbieters gearbeitet, davon den grdBten Teil in der
Vorvermarktung von Glasfaseranschlissen. Nach einer betriebsbedingten Kiindigung im Juni 2024, weil der
Anbieter seinen AuBendienst an externe Vertriebspartner auslagerte, und einer befristeten Stelle im Kun-
denzentrum eines Energieversorgers bezieht er seit April 2026 Leistungen vom Jobcenter, seit Juli 2026
Grundsicherungsgeld. Er macht sich damit genau in der Rolle selbstandig, in die sein friiherer Arbeitgeber
den Vertrieb verlagert hat.

Der Markt bewegt sich in allen drei Feldern. Nach dem Jahresbericht Telekommunikation 2025 der Bundes-
netzagentur stieg die Zahl aktiver Glasfaseranschlisse von 5,3 Millionen Ende 2024 auf 6,4 Millionen Ende
2025; mehr als zwei Drittel der angeschlossenen Gebaude nutzen den Anschluss noch nicht. 2024 wechsel-
ten nach dem Monitoringbericht 2025 von Bundesnetzagentur und Bundeskartellamt rund 7,1 Millionen
Haushalte ihren Stromanbieter, ein Hochstwert. Fir den Start sind zwei der drei Vertriebsvereinbarungen
unterschrieben; die dritte mit dem Solarfachbetrieb ist ausgehandelt und liegt als Entwurf vor.

Geplant ist ein Umsatz von 31.794 € im ersten, 42.396 € im zweiten und 44.516 € im dritten Jahr; der Ge-
winn steigt von 21.104 € auf 31.515 € und 33.271 €. Der private Bedarf betragt im ersten Jahr 1.908 € im
Monat oder 22.896 € im Jahr. Im ersten Jahr tréagt der Gewinn diesen Bedarf zu 92 %; mit dem beantragten
Einstiegsgeld, das der Plan mit 280 € im Monat fir zwdIf Monate ansetzt, zu 107 %. Ab Mai 2027 deckt der
Monatsgewinn den Monatsbedarf dauerhaft, und ab dem zweiten Jahr tragt der Gewinn nach Gewerbesteu-
er den dann hdheren Bedarf von 28.404 € ohne Fdrderung zu 107 %. Das Ziel der Férderung, die Hilfebe-
durftigkeit zu Gberwinden, ist damit im ersten Geschéftsjahr erreichbar.

Der Kapitalbedarf von 7.520 € ist gering, weil kein Fahrzeug gekauft wird: Das Auto fir den AuBendienst
kommt als Abo mit fester Monatsrate. Gedeckt wird er zum Teil aus Ersparnissen von 4.000 €, die deutlich
unter dem Vermogensfreibetrag beim Grundsicherungsgeld liegen, aus dem beantragten Zuschuss nach
§ 16¢c SGB Il fir die Ausstattung und aus einem zinslosen Darlehen der Eltern tiber 2.000 €; ein Bankkredit
wird nicht aufgenommen. Der niedrigste Kassenstand liegt mit 3.224 € im Marz 2027, weil die ersten Provi-
sionen erst nach und nach gutgeschrieben werden; in den ersten Monaten ergénzt das Jobcenter voraus-
sichtlich noch Grundsicherungsgeld, das die Planung vorsichtig ansetzt. Die schwéchste Stelle des Plans ist
der Anlauf: Die Vertriebsvereinbarungen sichern den Zugang zu Produkten und Provisionen, nicht die Zahl
der Abschlusse. Kapitel 7.1 zeigt deshalb, was geschieht, wenn nur 85 oder 70 Prozent der geplanten Ver-
mittlungen gelingen.
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Geschaftsidee

Dieses Kapitel beschreibt die drei Vertriebsfelder, ihre Grenzen, den Nutzen fiir Auftraggeber und Kunden
und das Provisionsmodell.

2.1 Angebot und Leistungen

Haverkamp Vertrieb vermittelt Vertrage, verkauft aber selbst keine Ware und erbringt keine Leistung der
Auftraggeber. Als Handelsvertreter nach § 84 HGB ist Deniz Haverkamp sténdig damit betraut, fir andere
Unternehmen Geschéfte zu vermitteln; er bestimmt Arbeitszeit, Arbeitsweise und Einsatzgebiet selbst und
trégt die Kosten seines Betriebs. Er arbeitet fir drei voneinander unabhéngige Auftraggeber in drei Feldern,
die dieselben Haushalte ansprechen, aber zu unterschiedlichen Zeitpunkten gefragt sind.

Das erste und groBte Feld sind Glasfaser-Hausanschlisse. Ein Vertriebsdienstleister organisiert flr einen
regionalen Netzbetreiber die Vorvermarktung in Stadtteilen, in denen der Ausbau geplant ist. Der Netzbe-
treiber baut erst, wenn sich genug Haushalte fiir einen Anschluss entscheiden; in dieser Phase besucht
Deniz Haverkamp Eigentimer und Mieter, erklart Anschluss, Tarife und Ablauf, nimmt Auftrdge auf dem Ta-
blet auf und begleitet Informationsabende. Das zweite Feld sind Strom- und Gasvertrage flr eine Energie-
vertriebsagentur, die Tarife mehrerer Versorger anbietet. Hier geht es um Haushalte, die noch in der Grund-
versorgung oder in einem teuren Altvertrag sind; Anlasse sind Preisanpassungen, Umzige und auslaufende
Laufzeiten.

Das dritte Feld sind Beratungstermine flr einen Solarfachbetrieb aus der Nachbarstadt. Deniz Haverkamp
klart mit interessierten Eigentiimern die Grundfragen, also Dachflache, Ausrichtung, Verbrauch und Zeitrah-
men, und vereinbart einen Termin mit dem Berater des Fachbetriebs. Planung, Angebot, Verkauf und Mon-
tage der Anlage liegen allein beim Fachbetrieb. Diese Arbeitsteilung ist bewusst gewahit: Der Betrieb bleibt
Vermittler von Terminen und Vertrdgen und uUbernimmt keine technische Verantwortung. Versicherungen,
Kredite und Finanzierungen fur Anlagen vermittelt er nicht; dafir wére eine eigene Erlaubnis nach § 34d
oder § 34k der Gewerbeordnung nétig.

Der Ablauf ist in allen drei Feldern gleich. Die Ansprache erfolgt an der Haustir in den freigegebenen Aus-
baugebieten, auf Informationsabenden, Gber Empfehlungen und Uber Terminanfragen, die die Auftraggeber
weitergeben. Jeder Auftrag wird im System des jeweiligen Auftraggebers erfasst; die Kundin oder der Kunde
erhdlt die gesetzlichen Unterlagen, bei Telekommunikationsvertrdgen die Vertragszusammenfassung, und
hat bei Vertrdgen auBerhalb von Geschéftsrdumen ein Widerrufsrecht von 14 Tagen. Nach Ablauf dieser
Frist und der Prifung durch den Auftraggeber gilt der Auftrag als validiert und wird provisioniert.

2.2 Kundennutzen

Der Betrieb hat zwei Kundengruppen. Fur die Auftraggeber ist er ein Vertriebspartner vor Ort, der die Regi-
on kennt, ohne Festgehalt arbeitet und nur fir validierte Auftrdge bezahlt wird. Der Netzbetreiber braucht in
kurzer Zeit eine hohe Anschlussquote in einem Ausbaugebiet, sonst lohnt sich der Ausbau nicht; der Solar-
fachbetrieb braucht vorqualifizierte Termine, damit seine Berater nicht zu Interessenten fahren, deren Dach
nicht geeignet ist.

Fir die Haushalte liegt der Nutzen in Erklarung und Erreichbarkeit. Wer vor der Entscheidung flr einen
Glasfaseranschluss steht, will wissen, was im Haus gebaut wird, was es kostet und was mit dem alten Ver-
trag geschieht. Wer den Stromtarif wechseln will, braucht einen Vergleich, der Laufzeit, Preisgarantie und
Abschlag erklart. Anders als Vergleichsportale oder wechselnde Vertriebskolonnen bleibt Deniz Haverkamp
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als Ansprechpartner in der Stadt erreichbar, auch wenn der Hausanschluss erst Monate spéater gebaut wird.
Das senkt die Zahl der Widerrufe, und genau davon héangt die Provision ab.

2.3 Preisgestaltung

Der Betrieb stellt keine Preise gegenuber Endkunden; die Tarife legen die Auftraggeber fest. Sein Erlds ist
die Provision je validiertem Auftrag, die in den Vertrdgen vereinbart ist. Die Auftraggeber rechnen monatlich
per Gutschrift ab und behalten zehn Prozent jeder Provision als Stornoreserve ein, die nach zwélf Monaten
mit tatsachlichen Stornos verrechnet wird. Die Planung rechnet vorsichtig so, als wiirde diese Reserve voll-
standig durch Stornos verbraucht: In Tabelle 1 ist deshalb neben der vertraglichen Provision der Wert nach
Stornoabschlag angegeben, mit dem der Plan rechnet.

Tabelle 1 — Provisionsmodell je Auftraggeber (netto)

Provision laut

Feld und Auftraggeber Vereinbarung Abrechnung Ansatz im Plan
Glasfaser-Hausanschluss 85 € je validiertem Auftrag Gutschrift im Folgemonat 76,50 € (-10 %
(Vertriebsdienstleister) Storno)
Strom- oder Gasvertrag 65 € je Vertrag Gutschrift nach Beliefe- 58,50 € (-10 %
(Energievertriebsagentur) rungsbeginn, rund zwei Storno)

Monate

PV-Beratungstermin (Solarfachbetrieb) 80 € je Termin, 350 € Bo- Gutschrift im Folgemonat 150 € je Termin (Auf-
nus bei Auftrag tragsquote 20 %)

Umsatzsteuerlich sind die Provisionen Entgelte fur Vermittlungsleistungen und unterliegen dem Regelsatz
von 19 Prozent; die Auftraggeber weisen die Steuer in der Gutschrift aus. Die Kleinunternehmerregelung
nach § 19 UStG kommt nicht in Betracht, weil der Umsatz schon im Grundungsjahr Gber der gesetzlichen
Grenze liegt. Das ist auch gewollt: Alle drei Auftraggeber sind zum Vorsteuerabzug berechtigt, und der Be-
trieb erhélt die Vorsteuer aus Ausstattung, Auto-Abo und laufenden Kosten zurlck.
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Branche und Markt

Dieses Kapitel ordnet die drei Vertriebsfelder in ihre Mérkte ein, beschreibt Zielgruppen, Wettbewerb und
Rechtsrahmen und begrtindet den Standort.

3.1Branche

Alle drei Felder sind Markte, in denen Haushalte eine Entscheidung treffen missen, die sie selten treffen
und deshalb ungern allein. Beim Glasfaserausbau zeigt der Jahresbericht Telekommunikation 2025 der
Bundesnetzagentur vom Juni 2026 die Licke zwischen Ausbau und Nutzung: Ende 2025 waren rund 7,1
Millionen Gebaudeanschlusse bis in die Wohnung (FttH) gebaut, 1,6 Millionen mehr als ein Jahr zuvor, aber
nur 6,4 Millionen Glasfaseranschliisse insgesamt aktiv. Der Anteil der Glasfaser an allen aktiven Breitband-
anschlissen stieg von 13,7 auf 16,5 Prozent. Der Vertrieb, der Haushalte zum Anschluss bewegt, ist damit
der Engpass des Ausbaus, nicht die Technik.

Im Energiemarkt meldet der Monitoringbericht 2025 von Bundesnetzagentur und Bundeskartellamt vom No-
vember 2025 fir 2024 rund 7,1 Millionen Stromlieferantenwechsel bei Haushalten, 18 Prozent mehr als im
Vorjahr und ein Héchstwert; die Wechselquote lag bei rund 14 Prozent. Im Gasmarkt wechselten rund 2,3
Millionen Haushalte, nach 1,8 Millionen im Vorjahr. Zugleich waren weiterhin rund 22 Prozent der Stromkun-
den in der Grundversorgung. Bei der Photovoltaik wurden nach der Bundesnetzagentur im Jahr 2025
rund 16,4 Gigawatt zugebaut, etwa die Halfte auf Gebauden; installiert waren Ende 2025 rund 117
Gigawatt.

Tabelle 2 — Marktkennzahlen der drei Vertriebsfelder
Kennzahl Wert Quelle / Stand

aktive Glasfaseranschlisse (FttB/FttH) 6,4 Mio. Bundesnetzagentur, Jahresbericht TK
2025, Ende 2025

gebaute Gebdudeanschlisse FttH 7,1 Mio. Bundesnetzagentur, Jahresbericht TK
2025, Ende 2025

Stromlieferantenwechsel Haushalte rund 7,1 Mio. (Quote rund 14 %) Monitoringbericht 2025 BNetzA/BKartA,
Jahr 2024

Gaslieferantenwechsel Haushalte rund 2,3 Mio. (Quote rund 17 %) Monitoringbericht 2025 BNetzA/BKartA,
Jahr 2024

Stromkunden in der Grundversorgung rund 22 % Monitoringbericht 2025 BNetzA/BKartA,
Jahr 2024

Photovoltaik-Zubau 16,4 GW, etwa zur Halfte auf Bundesnetzagentur, 08.01.2026, Jahr

Gebauden 2025

Tabelle 3 — Marktentwicklung

Zeitraum Kennzahl Entwicklung

2024 — 2025 aktive Glasfaseranschliisse 5,3 — 6,4 Mio. (+1,1 Mio.)
2024 — 2025 Anteil Glasfaser an aktiven Breitbandanschliissen 13,7 — 16,5 %

2024 — 2025 gebaute FttH-Gebaudeanschlisse +1,6 Mio. auf 7,1 Mio.
2023 — 2024 Stromlieferantenwechsel Haushalte +18 % auf rund 7,1 Mio.
2023 — 2024 Gaslieferantenwechsel Haushalte 1,8 — 2,3 Mio.

Ende 2025 installierte Photovoltaik-Leistung rund 117 GW
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3.2 Zielgruppe

Das Einzugsgebiet umfasst Schlummerbach und drei Nachbarorte im Umkreis von rund 20 Kilometern. Ziel-
gruppe sind Privathaushalte, Eigentiimer wie Mieter, und in geringem Umfang kleine Gewerbebetriebe. Fiir
die Glasfaser zahlen nur die Stadtteile, die der Netzbetreiber zur Vorvermarktung freigibt; fur 2027 sind drei
Ausbaugebiete angekindigt. Fir Strom und Gas kommt jeder Haushalt infrage, fiir Solartermine nur Eigen-
timer von Ein- und Zweifamilienhdusern.

Die Zahlen der folgenden Tabelle beschreiben die GréBenordnung. Sie sind in diesem Beispiel verfremdet;
in einem echten Plan stammen sie aus der Statistik der Gemeinde und den Ausbauankindigungen des
Netzbetreibers. Entscheidend ist das Verhéltnis: Der Plan braucht im ersten Jahr rund 250 Glasfaserauftra-
ge bei mehreren Tausend Haushalten in den Ausbaugebieten, rund 110 Energievertrdge bei Uber 20.000
Haushalten im Einzugsgebiet und knapp 60 Solartermine. Er setzt keinen hohen Marktanteil voraus, son-
dern einen kleinen Teil der Haushalte, die ohnehin entscheiden missen.

Tabelle 4 — Zielgruppen im Einzugsgebiet (Beispielwerte, verfremdet)

Zielgruppe GroéBenordnung Vertriebsfeld Rolle im Plan
Haushalte in den drei Ausbaugebieten rund 4.300 Haushalte Glasfaser Hauptumsatz, zeitlich
2027 gebundelt

Haushalte im Einzugsgebiet gesamt rund 21.000 Haushalte Strom und Gas ganzjahrig, Spitzen bei

Preisanpassungen

Ein- und Zweifamilienhauser rund 5.200 Gebaude Solartermine Frihjahr bis Herbst
kleine Gewerbebetriebe rund 600 Betriebe Glasfaser, Strom Ergénzung, nicht
eingeplant

3.3 Wettbewerb

Der Wettbewerb gliedert sich in vier Gruppen. Die erste sind Vertriebskolonnen, die Netzbetreiber und
Agenturen fir einige Wochen in ein Ausbaugebiet schicken. Sie erreichen viele Haushalte in kurzer Zeit,
sind danach aber nicht mehr ansprechbar; Rickfragen landen in Hotlines, und die Widerrufsquote ist ent-
sprechend hoch. Die zweite Gruppe sind Vergleichsportale im Internet, die beim Strom- und Gaswechsel
stark sind, aber die Haushalte nicht erreichen, die nicht selbst vergleichen.

Die dritte Gruppe sind die Versorger und Netzbetreiber selbst mit Kundenzentren und Hotlines, die vierte die
Solarfachbetriebe mit eigenem Vertrieb. Dass Netzbetreiber und Fachbetriebe mit Vertriebspartnern arbei-
ten, ist gerade die Grundlage dieses Vorhabens: Sie haben den AuBendienst ausgelagert oder nie aufge-
baut. Deniz Haverkamp konkurriert daher weniger um Auftraggeber als um die Aufmerksamkeit der Haus-
halte. Sein Vorteil ist, dass er in der Stadt wohnt, dauerhaft ansprechbar bleibt und drei Themen aus einer
Hand erklaren kann.

Tabelle 5 — Anbieter im Einzugsgebiet (Beispielnamen, verfremdet)

Anbieter Ausrichtung GroBenordnung
Uberregionale Vertriebsagentur fur Teams in Ausbaugebieten fur wenige 30-50 Vertriebler, bundesweit
Glasfaser Wochen

Kundenzentrum des ortlichen Versorgers ~ Strom, Gas, Grundversorgung ein Standort in Schlummerbach
Vergleichsportale Strom, Gas, Internet online bundesweit

zwei Solarbetriebe mit eigenem Vertrieb Planung, Verkauf, Montage je 8-15 Mitarbeiter
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Tabelle 6 — Positionierung im Vergleich

Kriterium Vertriebskolonne Vergleichsportal Haverkamp Vertrieb

personlicher Ansprechpartner nur wahrend der Aktion nein ja, dauerhaft in der Stadt

vor Ort

erreicht Haushalte ohne eigene  ja nein ja

Recherche

Themen meist eines Tarife Glasfaser, Energie, Solartermin

Nachbetreuung bis zum Hotline keine personlich

Anschluss

Anreiz zu hoher Stornoquote hoch gering gering, Provision hangt am vali-
dierten Auftrag

3.4 Rechtlicher Rahmen und Qualitatsanforderungen

Das Gewerbe ist erlaubnisfrei; eine Erlaubnis der Industrie- und Handelskammer ist fir die Vermittlung von
Telekommunikations- und Energievertrdgen und von Beratungsterminen nicht erforderlich. Nétig ist die Ge-
werbeanmeldung am Grundungstag; die Gebihr in Schlummerbach betrégt 30 € (Beispielwert). Das Ver-
haltnis zu den Auftraggebern regeln die §§ 84 ff. HGB: Die Provision entsteht fur ausgeflihrte Geschéafte, ab-
gerechnet wird monatlich, und bei Stornos kann die Provision zuriickgefordert werden. Genau diese Regeln
bilden der Stornoabschlag und die Gutschrift im Folgemonat in der Planrechnung ab.

Wer ohne vorherige Bestellung an der Haustlr Vertrage vermittelt, braucht eine Reisegewerbekarte nach
§ 55 der Gewerbeordnung. Daflr sind ein Flhrungszeugnis der Belegart O und eine Auskunft aus dem Ge-
werbezentralregister vorzulegen, je 13 € (Stand 09/2026). Die Gebuhr fur die Karte selbst legt die Gemein-
de fest; im Plan sind 300 € geschétzt. Deniz Haverkamp beantragt die Reisegewerbekarte im Dezember
2026; die Erteilung wird fir Februar 2027 erwartet. Bis dahin arbeitet er nur mit vereinbarten Terminen, aut
Informationsabenden und Gber Empfehlungen. Deshalb sind im Januar und Februar deutlich weniger Glas-
faserauftrage geplant als ab Méarz.

Fir den Vertrieb an Verbraucher gelten die Verbraucherschutzregeln: Bei Vertrdgen auB3erhalb von Ge-
schaftsrdumen besteht ein Widerrufsrecht von 14 Tagen (§ 312g BGB), Uber das schriftlich zu belehren ist.
Werbeanrufe bei Verbrauchern sind ohne vorherige ausdrickliche Einwilligung unzuldssig (§ 7 UWG); der
Betrieb telefoniert deshalb nur mit Interessenten, die um Ruckruf gebeten haben. Kundendaten werden nur
im System der Auftraggeber erfasst und nach der Datenschutz-Grundverordnung behandelt.

Zur Rentenversicherung: Selbsténdige ohne versicherungspflichtige Arbeitnehmer, die auf Dauer und im
Wesentlichen nur flr einen Auftraggeber tétig sind, sind nach § 2 Satz 1 Nr. 9 SGB VI rentenversicherungs-
pflichtig; die Rentenversicherung nimmt das an, wenn mindestens finf Sechstel der Einnahmen von einem
Auftraggeber stammen. Hier stammen im ersten Jahr 58 % der Provisionen vom Glasfaser-Dienstleister,
26 % vom Solarfachbetrieb und 16 % von der Energievertriebsagentur. Selbst ohne den Solarfachbetrieb
lage der gréBte Anteil bei 79 % und damit unter flinf Sechsteln. Eine Pflichtversicherung besteht daher nicht;
die Altersvorsorge erfolgt freiwillig (Kapitel 7.2). Eine Statusfeststellung nach § 7a SGB |V ist nicht vorge-
schrieben; Deniz Haverkamp beantragt sie freiwillig nach dem ersten Quartal, wenn die Verteilung der Ein-
nahmen belegt ist.

Laufende Pflichten sind die Anmeldung bei der Berufsgenossenschaft binnen einer Woche nach Griindung,
die Mitgliedschaft in der Industrie- und Handelskammer und die Meldung beim Finanzamt. Eine Betriebs-
und Vermoégensschadenhaftpflicht ist gesetzlich nicht vorgeschrieben. Deniz Haverkamp schlieBt sie trotz-
dem ab, weil ein Fehler bei der Erfassung eines Auftrags einen Vermogensschaden beim Kunden oder beim
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Auftraggeber auslésen kann; dafir sind 24 € im Monat eingeplant. Die Vermdgensschadenhaftpflicht wird
im Dezember 2026 abgeschlossen; bis dahin findet kein Termin statt.

3.5 Standort

Der Betrieb wird aus der Wohnung in Schlummerbach geflhrt; ein Buro ist nicht nétig, weil beim Kunden ge-
arbeitet und auf dem Tablet erfasst wird. Schlummerbach liegt zentral im Einzugsgebiet, alle Nachbarorte
sind in 15 bis 25 Minuten erreichbar. Die drei Ausbaugebiete des Jahres 2027 liegen in Schlummerbach
selbst und in einem Nachbarort.

Fir den AuBendienst ist ein Auto unverzichtbar, weil Ausbaugebiete, Termine und Informationsabende Uber
das ganze Einzugsgebiet verteilt sind und Unterlagen mitgenommen werden. Deniz Haverkamp hat kein ei-
genes Fahrzeug; im friheren AuBBendienst fuhr er einen Dienstwagen. Er nutzt deshalb ein Auto-Abo fir ei-
nen Kleinwagen mit fester Monatsrate, in der Versicherung, Steuer und Wartung enthalten sind. Die Kraft-
stoffkosten sind nicht pauschal angesetzt, sondern aus den Vermittlungen abgeleitet: 350 Kilometer im Mo-
nat als Grundbedarf, dazu 12 Kilometer je Glasfaserauftrag, 10 je Energievertrag und 30 je Solartermin, zu
0,11 € netto je Kilometer.
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Marketing und Vertrieb

Dieses Kapitel beschreibt, wie der Betrieb Haushalte erreicht, woher die Auftrdge im ersten Jahr kommen

und wie sie abgerechnet werden.

4.1Positionierung

Die Kernbotschaft lautet: ein Ansprechpartner in der Stadt fur Glasfaser, Strom und Gas und den ersten
Schritt zur Solaranlage, der auch nach der Unterschrift erreichbar bleibt. Gegenliber den Haushalten tritt
Deniz Haverkamp erkennbar als Vertriebspartner der jeweiligen Auftraggeber auf, mit Ausweis, Visitenkarte
und Nennung des Auftraggebers. Er bezeichnet sich nicht als unabhéngigen Berater, weil er Provisionen
der Unternehmen erhélt, deren Vertrage er vermittelt.

4.2 Marketingmafnahmen

Das eigene Budget ist klein, weil die Auftraggeber Werbemittel, Informationsmaterial und die Bewerbung der
Ausbaugebiete stellen. Zum Start stehen 250 € fiir Visitenkarten, Flyer und eine Beratungsmappe bereit;
eine einfache Website mit Kontaktformular richtet Deniz Haverkamp selbst ein; danach sind 40 € im Monat
fur Druck und Anzeigen im Gemeindeblatt eingeplant, ab dem zweiten Jahr 45 €. Ein Google-Unterneh-
mensprofil wird zum Start angelegt.

Tabelle 7 — MarketingmaBnahmen und Budget

MaBnahme Zeitpunkt Budget

Visitenkarten, Flyer, Beratungsmappe; Website in vor dem Start 250 € einmalig
Eigenleistung

Google-Unternehmensprofil, Bewertungen zufriedener ab Januar 2027 0€

Kunden

Informationsabende in den Ausbaugebieten nach Plan des Netzbetreibers ~ Material vom Auftraggeber

Druck und Anzeigen im Gemeindeblatt laufend 40 € im Monat, ab Jahr 2
45 €

Empfehlungen zufriedener Haushalte laufend 0€

4.3 Kundengewinnung

Die Grundlage der Kundengewinnung sind die Vertrdge mit den Auftraggebern. Der Handelsvertretervertrag
mit dem Glasfaser-Vertriebsdienstleister ist im September 2026 unterschrieben worden und gilt ab Januar
2027; er weist Deniz Haverkamp die Ausbaugebiete in Schlummerbach und einem Nachbarort zu. Auch die
Vertriebsvereinbarung mit der Energievertriebsagentur ist im September 2026 unterschrieben worden. Die
Kooperationsvereinbarung mit dem Solarfachbetrieb ist ausgehandelt und liegt als Entwurf vor; die Unter-
zeichnung ist fir November 2026 vorgesehen. Beide unterschriebenen Vertrage liegen als Anlage bei.

Der wichtigste Kanal ist die persdnliche Ansprache in den Ausbaugebieten, sobald die Reisegewerbekarte
vorliegt. Aus funf Jahren AuBendienst wei Deniz Haverkamp, dass in einem Ausbaugebiet ein groBer Teil
der Auftrage in den ersten Wochen nach der Ankliindigung entsteht und dass Informationsabende die Tur far
die Hausbesuche 6ffnen. Der zweite Kanal sind Empfehlungen: Jeder Glasfaserkunde wird gefragt, ob er
beim Strom- oder Gasvertrag Unterstiitzung méchte, und jeder Eigentimer mit geeignetem Dach, ob ein
Beratungstermin zur Solaranlage infrage kommt. Der dritte Kanal sind Anfragen, die die Auftraggeber aus
eigener Werbung an ihn weitergeben.
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Ein nachvertragliches Wettbewerbsverbot aus dem frilheren Arbeitsverhéltnis besteht nicht. Kunden des fra-
heren Arbeitgebers werden nicht gezielt abgeworben; die Ausbaugebiete des Jahres 2027 sind neue Gebie-
te eines anderen Netzbetreibers.

4.4 Vertriebsweg

Vom Erstkontakt bis zur Provision vergehen mehrere Wochen. Nach dem Gesprach wird der Auftrag aut
dem Tablet im System des Auftraggebers erfasst, der Kunde erhélt die Vertragsunterlagen und die Wider-
rufsbelehrung. Nach Ablauf der Widerrufsfrist prift der Auftraggeber den Auftrag und nimmt ihn in die Mo-
natsabrechnung auf. Die Gutschrift fir Glasfaserauftrdge und Solartermine kommt im Folgemonat, fur
Strom- und Gasvertrage erst nach Beginn der Belieferung, also rund zwei Monate nach der Vermittlung.

Dieser Zahlungsversatz ist in der Planrechnung abgebildet: Der Umsatz steht in dem Monat, in dem die
Gutschrift eingeht, nicht im Monat der Vermittlung. Deshalb ist der Umsatz im Januar 2027 null, obwohl vom
ersten Tag an vermittelt wird. Jede Gutschrift wird gegen die eigene Auftragsliste geprift; Stornos und Rick-
belastungen werden einzeln nachvollzogen. Die Vertrdge mit den Auftraggebern sind mit einer Frist von ei-
nem Monat zum Monatsende kindbar; ein Ausgleichsanspruch nach § 89b HGB ist im Plan nicht angesetzt.
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KAPITEL 5
Management

Dieses Kapitel stellt den Griinder, seine Eignung, die Rechtsform und die Kapazitét des Betriebs dar.

5.1Griinderprofil und Qualifikation

Deniz Haverkamp, 31 Jahre, lebt in Schlummerbach. Nach der Ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel
hat er fast vier Jahre in der Telekommunikationsabteilung eines Elektronikfachmarkts verkauft und danach
Uber funf Jahre im AuBendienst eines Telekommunikationsanbieters gearbeitet. Dort war er fir die Vorver-
marktung von Glasfaseranschlissen in neuen Ausbaugebieten zustdndig: Haushalte besuchen, Informati-
onsabende begleiten, Auftrdge aufnehmen und bis zum Anschluss betreuen. Er hat damit genau die Tétig-
keit, die er jetzt selbstandig ausubt, finf Jahre lang als Angestellter mit Vertriebszielen ausgelbt.

Fachlich ist die Eignung fir das groBte Vertriebsfeld damit durch finf Jahre Praxis belegt. Die Kenntnisse in
den beiden anderen Feldern hat er gezielt ergédnzt. Im FrUhjahr 2025 hat er einen Lehrgang zu Beratung
und Vertrieb von Photovoltaik und Warmepumpen abgeschlossen; das Zertifikat liegt bei. Von August 2025
bis Marz 2026 hat er im Kundenzentrum eines regionalen Energieversorgers gearbeitet und dort taglich Fra-
gen zu Tarifen, Wechsel und Abschldgen beantwortet. Das befristete Arbeitsverhéltnis endete am 31. Méarz
2026 durch Befristung. Seit April 2026 bezieht er Leistungen vom Jobcenter, weil die acht Monate beim Ver-
sorger fur einen neuen Anspruch auf Arbeitslosengeld nicht ausreichten.

Zu den Liucken im Lebenslauf: Von Juli 2024 bis Juni 2025 war Deniz Haverkamp nach der betriebsbeding-
ten Kundigung arbeitslos gemeldet und hat Arbeitslosengeld bezogen; in diese Zeit fallt der Lehrgang zur
Photovoltaik. Im Juli 2025 hat er sich weiter beworben, im August 2025 begann die befristete Stelle beim
Versorger. Seit April 2026 bereitet er die Griindung vor, seit Juli 2026 mit einer geférderten Grindungsbera-
tung. Weitere Licken von mehr als sechs Monaten gibt es nicht.

Kaufmannische Eignung: Die Ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel ist ein kaufménnischer Abschluss;
im AuBendienst hat Deniz Haverkamp mit Monatszielen, Provisionsabrechnungen und Stornoquoten gear-
beitet und kennt die Logik von Gutschriften aus der Sicht des Vertrieblers. Eine eigene Buchhaltung hat er
bisher nicht gefuhrt, und die Steuerpflichten eines Selbsténdigen sind neu fir ihn. Diese Llcke schlieBt er
auf drei Wegen: mit dem Buchfuhrungskurs der Volkshochschule im September 2026, mit einer Software fir
Belege, Fahrtenbuch und Kundenliste und mit einem Steuerberater, der Umsatzsteuer-Voranmeldungen,
Jahresabschluss und Steuererklarungen tbernimmt; dafiir sind 95 € im Monat eingeplant.

Zur Motivation: Nach der Kindigung hat Deniz Haverkamp erlebt, dass sein friherer Arbeitgeber dieselbe
Arbeit nun bei selbstandigen Vertriebspartnern einkauft. Er hat sich bewusst dafiir entschieden, diese Rolle
selbst zu Gbernehmen und dabei fir mehrere Auftraggeber zu arbeiten, statt erneut von einem einzigen Un-
ternehmen abzuhé&ngen.
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Tabelle 8 — Werdegang

Zeitraum Station Tétigkeit / Abschluss

2012 Realschule in Schlummerbach Fachoberschulreife

08/2012—07/2015 Elektronikfachmarkt in einer Ausbildung zum Kaufmann im Einzelhandel, Abschluss vor
Nachbarstadt der IHK

08/2015—-03/2019 derselbe Fachmarkt Verkaufer in der Abteilung Telekommunikation, Mobilfunk-

und Festnetzvertrage

04/2019-06/2024 Telekommunikationsanbieter, Ver- Kundenberater im AuBendienst mit Vertriebszielen: Glasfa-

triebsregion Std-Ruhr ser-Vorvermarktung, Hausbesuche, Informationsabende,

kleine Geschaftskunden

06/2024 derselbe Anbieter betriebsbedingte Kiindigung, weil der AuBendienst an ex-
terne Vertriebspartner ausgelagert wurde

07/2024—06/2025 Agentur fur Arbeit arbeitslos gemeldet, Arbeitslosengeld, Bewerbungen im
Vertrieb

02-04/2025 Weiterbildungstrager Lehrgang Beratung und Vertrieb Photovoltaik und Wéarme-

pumpe, 120 Unterrichtsstunden, Zertifikat

08/2025—-03/2026 regionaler Energieversorger Kundenberater im Kundenzentrum, befristet als Elternzeit-
vertretung; Tarife, Wechsel, Abschldge

seit 04/2026 Jobcenter Burgergeld, seit 07/2026 Grundsicherungsgeld; Vorberei-
tung der Griindung

07-10/2026 Grindungsberatung (gefordert) Businessplan, Finanzplanung, Vertriebsvereinbarungen

09/2026 Volkshochschule Kurs Buchfiihrung und Einnahmen-Uberschuss-Rechnung
fur Selbsténdige

Eine frihere Selbstéandigkeit gibt es nicht.

5.2 Rechtsform

Der Betrieb wird als Einzelunternehmen gegriindet. Die Rechtsform ist einfach und kostenguinstig und fur ei-
nen Betrieb ohne Mitarbeiter, ohne Lager und mit geringen Investitionen angemessen. Das Haftungsrisiko
aus Fehlern bei der Vermittlung wird Gber die Betriebs- und Vermdégensschadenhaftpflicht abgesichert, nicht
Uber die Rechtsform. Der Betrieb ist regelbesteuert (Kapitel 2.3). Offengelegt wird: Deniz Haverkamp halt
keine Beteiligungen, Ubt keine Nebentatigkeit aus und hat keine weiteren Vertriebsvertrage; sein friherer
Arbeitgeber ist kein Auftraggeber dieses Betriebs, und ein Wettbewerbsverbot besteht nicht. AuBer den drei
genannten Auftraggebern stecken keine Einnahmen in den Zahlen dieses Plans.

5.3 Organisation und Kapazitat

Deniz Haverkamp arbeitet allein; Personal ist nicht geplant. Buchhaltung und Steuern Ubernimmt der Steu-
erberater nach den Belegen, die er monatlich Ubergibt. Fir die Kapazitatsrechnung setzt der Plan je Glasfa-
serauftrag anderthalb Stunden an, einschlieBlich der Gespréache an Turen, die nicht zu einem Auftrag fih-
ren, und der anteiligen Fahrt; je Energievertrag zwei Stunden und je Solartermin drei Stunden fir Vorge-
sprach, Dachfragen und Terminabstimmung. Dazu kommen rund acht Stunden in der Woche fur Informati-
onsabende, Schulungen der Auftraggeber, Abrechnungskontrolle und Verwaltung.
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Tabelle 9 — Kapazitatsrechnung

GroBe Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Vermittlungen mit Gutschrift im Jahr 383 519 544

davon Glasfaser / Energie / Solartermine 242 /86 /55 328 /124 /67 344/130/70
Vertriebsstunden im Jahr 700 941 986
Vertriebsstunden je Woche (46 Arbeitswochen) 15,2 20,5 21,4
mogliche Vertriebsstunden je Woche 32 32 32
Auslastung der Vertriebszeit 48 % 64 % 67 %

Die Auslastung bleibt in allen drei Jahren unter zwei Dritteln der mdglichen Vertriebszeit. Das ist gewollt:
Vertrieb an der Haustir hangt an Tageszeit und Wetter, Ausbaugebiete werden in Wellen freigegeben, und
nicht jede Woche lasst sich gleichmaBig flllen. Zusammen mit den festen Stunden flir Verwaltung und Infor-
mationsabende arbeitet Deniz Haverkamp im zweiten Jahr rund 28 Stunden in der Woche fir den Betrieb,
im ersten Jahr rund 23 Stunden; die Téatigkeit ist damit von Beginn an hauptberuflich mit deutlich mehr als
15 Wochenstunden. Die Obergrenze des Plans ist nicht die Arbeitszeit, sondern die Zahl der freigegebenen
Ausbaugebiete.
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KAPITEL 6
Chancenund Risiken

Dieses Kapitel benennt, was den Plan lbertreffen und was ihn gefédhrden kann, und wie der Betrieb darauf
reagiert.

6.1Chancen

Die Chancen liegen im Ausbau und in der Verbindung der drei Felder. Keine davon ist im Plan eingerechnet.

Tabelle 10 — Chancen

Chance Tragweite Kommentar

weitere Ausbaugebiete im Einzugsgebiet ab 2028 hoch jedes Gebiet mit rund 1.500 Haushalten bringt eine
neue Auftragswelle

Auszahlung der Stornoreserve mittel der Plan rechnet die Reserve als vollstandig ver-
braucht; jeder nicht stornierte Auftrag erhéht den
Umsatz

Wéarmepumpe als viertes Feld mittel Lehrgang liegt vor; Kooperation mit einem Heizungs-

betrieb méglich

Einstiegsgeld im zweiten Jahr gering kann bis zu 24 Monate laufen, im Plan nur zwélf Mo-
nate angesetzt

6.2 Risiken

Die Risiken sind real; sie betreffen vor allem den Anlauf und die Abhangigkeit von den Auftraggebern. Der
Plan nennt sie mit ihrer Wirkung auf die Zahlen.
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Tabelle 11 — Risiken

Risiko Eintritt
Vermittlungen kommen langsamer als mittel
geplant

Stornoquote Uber zehn Prozent mittel

Kooperationsvereinbarung mit dem Solar- gering
fachbetrieb wird nicht unterschrieben

Reisegewerbekarte verzdgert sich gering
Auftraggeber kiindigt oder andert die mittel
Provision

Ausfall durch Krankheit oder Unfall gering
Einstiegsgeld wird nicht bewilligt gering
(Ermessen)

aufstockendes Grundsicherungsgeld fallt  gering
niedriger aus oder spater

Zuschuss nach § 16¢ wird nicht bewilligt ~ gering

Stellungnahme der fachkundigen Stelle gering
oder Vermogensschadenhaftpflicht verzo-
gern sich

Auswirkung

hoch

mittel

mittel

mittel

hoch

hoch

mittel

mittel

gering

gering

Deniz Haverkamp - Schlummerbach

Kommentar

bei 85 % tragt Jahr 1 mit Einstiegsgeld noch
zu 87 %, siehe 7.1

finf Prozentpunkte mehr Storno senken den
Umsatz aus Glasfaser und Energie um gut
funf Prozent

Umsatz Jahr 1 sinkt um 8.250 €; der groBte
Auftraggeber lage bei 79 %, unter funf
Sechsteln

bis zur Erteilung nur Terminvertrieb; weniger
Glasfaserauftrdge im ersten Quartal

Kundigungsfrist ein Monat; betrifft beim Glas-
faser-Dienstleister mehr als die Hélfte des
Umsatzes

keine Vertretung; Provisionen fallen aus

Deckung Jahr 1 sinkt auf 92 %; die Kasse
sanke im April 2027 auf 2.343 €

Kasse bis Marz 2027 um zusammen 2.236 €
niedriger, niedrigster Stand dann 988 €

Anschaffung entfallt, Arbeit mit eigenen Gera-
ten; Kasse unverandert

Entscheidung des Jobcenters oder erster Ter-
min verschieben sich um einige Wochen

Das gewichtigste Risiko ist die Abhangigkeit vom Glasfaser-Dienstleister, der im ersten Jahr mehr als die
Halfte der Provisionen zahlt, verbunden mit einem langsamen Anlauf. Die drei Felder verringern diese Ab-

hangigkeit, heben sie aber nicht auf.
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6.3 Gegenmafnahmen

Tabelle 12 — GegenmaBnahmen

Risiko GegenmaBnahme

Vermittlungen kommen langsamer Informationsabende in jedem Ausbaugebiet, Empfehlungsfrage bei jedem Kunden,
Energie- und Solarfeld als Ausgleich; Reserve und Einstiegsgeld tragen die Kasse
auch bei 85 %

Stornoquote Auftrage nur nach vollstandiger Beratung, Nachfass-Anruf vor Ablauf der Wider-
rufsfrist, eigene Auftragsliste gegen jede Gutschrift

Kooperationsvereinbarung Unterzeichnung im November 2026 vor dem Antrag; Ausweichpartner ist einer der
Solarfachbetrieb zwei weiteren Solarbetriebe der Region
Reisegewerbekarte Antrag im Dezember 2026 mit Filhrungszeugnis und Registerauskunft; bis zur Er-

teilung Termine und Informationsabende

Auftraggeber kindigt drei Auftraggeber statt einem; Gesprache mit einem zweiten Glasfaser-Vertrieb flr
weitere Ausbaugebiete ab 2028

Ausfall durch Krankheit oder Unfall Vermeidung: feste Arbeitszeiten, kein Vertrieb bei Dunkelheit im Winter; Absiche-
rung: Krankentagegeld ab der siebten Woche (40 € im Monat, in Blatt 1 enthalten)
und die Kassenreserve, die ab Mai 2027 Uiber 4.226 € liegt

Einstiegsgeld wird nicht bewilligt Lucke von 1.792 € im ersten Jahr aus dem Kassenbestand decken; Werbe- und
Fortbildungsbudget halten

Zuschuss nach § 16¢ wird nicht Kauf erst nach dem Bescheid; ohne Zuschuss zuné&chst eigene Gerate, Kauf erst
bewilligt aus den Uberschiissen ab Mitte 2027

aufstockendes Grundsicherungsgeld  Anlage EKS mit vorsichtigen Zahlen, Anderungen sofort melden; bei geringerer
fallt niedriger aus Zahlung Werbung auf das Startpaket beschranken und Fortbildung verschieben

Stellungnahme oder Vermogensscha-  Stellungnahme im November 2026 mit dem Antrag einholen, Versicherung im De-
denhaftpflicht verzégern sich zember 2026 abschlieBen

Insgesamt ist das Risiko begrenzt: Es gibt keinen Bankkredit, keine Miete, kein Personal und kein Lager;
das Darlehen der Eltern ist zinslos und wird erst ab 2028 in kleinen Raten zuriickgezahlt. Die festen Kosten
liegen im ersten Jahr bei rund 800 € im Monat, und das Auto-Abo ist nach zwdlf Monaten kiindbar. Selbst
wenn nur die Halfte der geplanten Vermittlungen gelange, bliebe der Betrieb im ersten Jahr im Gewinn; der
private Bedarf wéare dann allerdings nicht gedeckt, und die Griindung musste neu bewertet werden.
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KAPITEL 7
Finanzplanung

Dieses Kapitel zeigt Umsatz, Gewinn, Tragféhigkeit, Belastbarkeit und Liquiditét. Alle Zahlen stammen aus
der Planrechnung in Anlage 1.

7.1Umsatz- und Rentabilitatsplanung

Der Umsatz des ersten Jahres ergibt sich aus 383 Vermittlungen mit Gutschrift im selben Jahr: 242 Glasfa-
serauftrage zu je 76,50 €, 86 Energievertrage zu je 58,50 € und 55 Solartermine zu je 150 €. Vermittelt
werden im ersten Jahr etwas mehr, ndmlich 254, 109 und 57; die Gutschriften der letzten Wochen des Jah-
res gehen erst im Januar und Februar 2028 ein. Im Januar 2027 ist der Umsatz deshalb null, im Februar be-
tragt er 912 €, ab Mai liegt er (iber 3.000 € im Monat, und im Dezember 2027 erreicht er 3.597 €. Die Glas-
faserauftréage folgen den Ausbauwellen und haben einen Einbruch im Hochsommer und im Dezember; En-
ergievertrdge haben ihre Spitze im Herbst, wenn Versorger Preisanpassungen ankiindigen; Solartermine
liegen zwischen Méarz und Oktober.

4000 A

3500 +

3000 - /
2500 - C

2000 - /

1500 - /
1000 -

500 - /

0 T T T T T T T T T T T T
Jan 27 Feb 27 Mrz 27 Apr 27 Mai 27 Jun 27 Jul 27 Aug 27 Sep 27 Okt 27 Nov 27 Dez 27

Umsatz netto (€)

Abb. 1 — Monatsumsatz im ersten Geschéftsjahr (netto, Zufluss der Gutschriften)

Tabelle 13 — Umsatz im ersten Jahr nach Feldern (netto, €)

Feld Jan27 Feb27 Mrz27 Apr27 Mai27 Jun27 Jul27 Aug27 Sep27 Okt27 Nov27 Dez27 Jahr1
Glasfaser 0 612 1.071 1.377 1.683 1.989 1.989 1.683 1.683 1.989 2142 2295 18.513
Strom und Gas 0 0 234 410 527 527 585 527 468 468 585 702 5.031
Solartermine 0 300 450 750 900 1.050 900 750 750 900 900 600 8.250
Summe Umsatz 0 912 1.755 2.537 3.110 3.566 3.474 2960 2.901 3.357 3.627 3.597 31.794

Im zweiten Jahr steigt der Umsatz auf 42.396 € mit 519 Vermittlungen. Das sind 33 % mehr als im ersten
Jahr, aber weniger als die Rate, die am Ende des ersten Jahres erreicht ist: Zwolf Monate auf dem Niveau
des Dezembers 2027 ergében zusammen 43.164 €. Der Anstieg entsteht aus dem Wegfall der Anlaufpha-
se, also dem Monat ohne Gutschrift und den Monaten ohne Reisegewerbekarte, nicht aus héheren Provi-
sionen; die Provisionen bleiben im zweiten und dritten Jahr unveréandert. Im dritten Jahr plant der Betrieb
44.516 €, funf Prozent mehr Vermittlungen.
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Tabelle 14 — Ertragstibersicht

Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3

Umsatz netto 31.794 € 42.396 € 44516 €

Materialeinsatz 0€ 0€ 0€

Kosten einschlieBlich Abschreibungen 10.690 € 10.881 € 11.245 €

Gewinn vor Steuern 21.104 € 31.515€ 33.271 €

Umsatzrendite 66,4 % 74,3 % 74,7 %
EE Umsatz

40.000 | MW Kosten

. Gewinn

33.271 €
31.515 €

30.000 +

21.104 €
20.000 ~

10.000 ~

0_

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3

Abb. 2 — Umsatz, Kosten und Gewinn im Uberblick

Die Marge, also die Umsatzrendite, von 74,3 % im zweiten Jahr wirkt hoch, ist flr einen Handelsvertreter
aber die normale Struktur: Es gibt keinen Wareneinsatz, keine Lohnkosten und keine Miete. Der gr6Bte
Kostenblock ist das Auto-Abo mit 4.380 € im Jahr; danach folgen Steuerberatung, Biro und Software. Im
ersten Jahr liegt die Rendite mit 66,4 % niedriger, weil Startwerbung, sofort abgeschriebenes Smartphone
und ein Monat ohne Umsatz ins Gewicht fallen.

Die Annahmen sind vorsichtig gewahlt. Der Plan rechnet so, als wirde die Stornoreserve von zehn Prozent
vollstandig fur Stornos verbraucht, er setzt keinen Ausgleichsanspruch und keine zuséatzlichen Ausbauge-
biete an, und er erfasst jede Provision erst im Monat der Gutschrift. Das Einstiegsgeld ist nur fur zwolf Mo-
nate angesetzt, obwohl es bis zu 24 Monate gezahlt werden kann.

Tragfahigkeit: Ab wann tragt der Betrieb den Lebensunterhalt?

Das Ziel der Férderung durch das Jobcenter ist, dass Deniz Haverkamp kiinftig ohne Grundsicherungsgeld
auskommt. Die Planung beantwortet deshalb zwei Fragen: ab welchem Monat der Betrieb den laufenden
Bedarf tragt und ab welchem Jahr er ihn Uber das ganze Jahr trégt. Der volle private Bedarf betragt im ers-
ten Jahr 1.908 € im Monat. Der Monatsgewinn liegt im Januar wegen der fehlenden Gutschrift und der
Startkosten bei —1.363 € und steigt dann Monat fir Monat. Ab Mai 2027 liegt er in jedem Monat Uber dem
Bedarf.
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Tabelle 15 — Monatsgewinn und privater Bedarf in den ersten sechs Monaten

Monat Jan 27 Feb 27 Mrz 27 Apr 27 Mai 27 Jun 27
Gewinn (Blatt 3) -1.363 85 913 1.686 2.250 2.710
privater Bedarf 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908
Unterschied -3.271 -1.823 -995 -222 342 802

In den Monaten Januar bis April fehlen zusammen 6.311 € bis zum vollen Bedarf. In der Liquiditatsplanung
lauft die volle Privatentnahme trotzdem vom ersten Monat an. Gedeckt wird diese Strecke aus der Reserve
im Kapitalbedarf, aus dem Einstiegsgeld und aus dem Grundsicherungsgeld, das das Jobcenter aufsto-
ckend weiterzahlt, solange der Gewinn den Bedarf nicht deckt; es rechnet den Gewinn nach Abzug der Frei-
betrage an und entscheidet auf Grundlage der Anlage EKS zunéachst vorlaufig. Die Planung setzt diese Zah-
lung vorsichtig an: Regelbedarf 2026 von 563 € und Kosten der Unterkunft von 515 €, abzlglich des vollen
Monatsgewinns, ohne die Freibetrdge, die die Zahlung real erhéhen, und ohne Zuschuss zur Krankenversi-
cherung. Das ergibt fir Januar bis Marz zusammen 2.236 €; ab April plant der Betrieb ohne
Grundsicherungsgeld.

Uber das ganze erste Jahr deckt der Gewinn von 21.104 € den Bedarf von 22.896 € zu 92 %. Die Differenz
von zusammen 1.792 € schlieBt das Einstiegsgeld: Der Plan setzt 280 € im Monat an, zusammen 3.360 €,
und hebt die Deckung damit auf 107 %. Ab dem zweiten Jahr steigt der Bedarf auf 28.404 €, weil die Kran-
kenversicherung dem héheren Gewinn folgt und Altersvorsorge und Steuerriicklage wachsen; der Gewinn
nach Gewerbesteuer von 30.363 € tragt ihn ohne Férderung zu 107 %. Im dritten Jahr liegt der Bedarf bei
rund 28.800 €, die Deckung bei 111 %. Tragféhig ohne Férderung ist das Vorhaben damit ab dem zweiten
Jahr, im laufenden Monat bereits ab Mai 2027.

Zur Steuer: Im ersten Jahr féllt keine Gewerbesteuer an, weil der Freibetrag fur Einzelunternehmen von
24.500 € im Jahr nicht erreicht wird. Im zweiten und dritten Jahr betragt sie bei einem Hebesatz von
470 Prozent, einem Beispielwert fir Schlummerbach, 1.152 € und 1.431 €; sie ist in der Deckungsrech-
nung abgezogen. Kassenwirksam wird sie mit dem ersten Bescheid, voraussichtlich erst im dritten Jahr;
vorsichtig ist die Gewerbesteuer des zweiten Jahres trotzdem schon im Dezember 2028, dem letzten Monat
des zweiten Jahres, als Zahlung eingeplant. Die Einkommensteuer ist Uber eine monatliche Ricklage im
privaten Bedarf erfasst, die Anrechnung der Gewerbesteuer nach § 35 EStG ist dabei berlcksichtigt.

Tabelle 16 — Deckungsrechnung

Position EL Jahr 2 Jahr 3
Gewinn vor Steuern 21.104 € 31.515€ 33.271 €
Gewerbesteuer (Hebesatz 470 %) 0€ 1.152 € 1431 €
Gewinn nach Gewerbesteuer 21.104 € 30.363 € 31.840€
privater Bedarf (voll) 22.896 € 28.404 € 28.800 €
Deckung ohne Férderung 92 % 107 % 111 %
Einstiegsgeld (Annahme) 3.360 € = =
Deckung mit Einstiegsgeld 107 % - -

Belastbarkeit: Was passiert, wenn weniger kommt?

Die folgenden Rechnungen sind tberschldgig und auBerhalb der Planrechnung gerechnet. Annahmen: Die
Kraftstoffkosten sind variabel (3,5 % vom Umsatz im ersten Jahr), alle ibrigen Kosten fest; der Fixblock be-
tragt im ersten Jahr 9.585 € oder rund 799 € im Monat. Gewerbesteuer mit Hebesatz 470 Prozent, privater
Bedarf wie oben; die Zahl der Vermittlungen sinkt im selben Verhaltnis wie der Umsatz.
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Tabelle 17 — Zielerreichung im ersten Jahr

Zielerreichung Vermittlungen Umsatz Gewinn n. GewSt Deckung mit Einstiegsgeld
100 % 383 31.794 € 21.104 € 92 % 107 %
85 % 326 27.025 € 16.501 € 72 % 87 %
70 % 268 22.256 € 11.897 € 52 % 67 %
50 % 192 15.897 € 5.760 € 25 % 40 %

Gelingen nur 85 Prozent der geplanten Vermittlungen, deckt der Betrieb im ersten Jahr mit Einstiegsgeld
noch 87 % des Bedarfs; die fehlenden rund 3.035 € wirde voraussichtlich das Jobcenter (iber ergdnzendes
Grundsicherungsgeld auffangen, und der Kassenbestand bliebe positiv. Bei 70 Prozent tragt der Betrieb nur
noch die Halfte des Bedarfs; die Griindung wére dann nach dem ersten Halbjahr neu zu bewerten. Der be-
triebliche Break-even liegt im ersten Jahr bei 9.930 € Umsatz, das sind 31 % des Plans. Mit Einstiegsgeld
ist der volle Bedarf ab 30.169 € gedeckt; der Plan liegt 5 % dartber.

Tabelle 18 — Zielerreichung im zweiten Jahr

Zielerreichung Vermittlungen Umsatz Gewinn n. GewSt Deckung
100 % 519 42.396 € 30.363 € 107 %
85 % 441 36.037 € 25.213 € 89 %
70 % 363 29.677 € 19.175 € 68 %
50 % 260 21.198 € 10.949 € 39 %

Im zweiten Jahr, mit eigenem Fixblock von 9.617 €, liegt die Schwelle flr den vollen privaten Bedarf bei
39.970 €; der Plan liegt 6 % darUber. Im dritten Jahr liegt diese Schwelle bei 40.768 €, der Plan 9 % dar-
Uber. Der Abstand ist nicht groB; das ist die ehrliche Lesart dieses Plans. Er tréagt, wenn im zweiten Jahr
rund 43 Vermittlungen im Monat gelingen, und er trégt nicht mehr, wenn es dauerhaft weniger als 41 sind.

Tabelle 19 — Provisionsriickgang im ersten Jahr (Vermittlungen unveréandert)

Erl6s je Vermittlung Umsatz Gewinn n. GewSt Deckung mit Einstiegsgeld
Planwert 31.794 € 21.104 € 92 % 107 %
-5% 30.204 € 19.570 € 85 % 100 %
-10% 28.615€ 18.035 € 79 % 93 %
-15% 27.025 € 16.501 € 72 % 87 %

Ein Rickgang der Provision je Vermittlung wirkt wie eine héhere Stornoquote: Funf Prozent weniger Erlds
kosten im ersten Jahr rund sieben Prozentpunkte Deckung. Die Stellschraube ist deshalb die Zahl der vali-
dierten Auftrage, nicht die Zahl der Gesprache. Am Ende des ersten Halbjahres vergleicht Deniz Haverkamp
die tatséchlichen Gutschriften mit dem Plan; liegen sie unter 85 Prozent, verlagert er Zeit von den Solarter-
minen auf die Ausbaugebiete und spricht mit dem Glasfaser-Dienstleister Uiber ein zuséatzliches Gebiet.

7.2 Liquiditatsplanung

Der private Bedarf ist aus den tatsdchlichen Ausgaben des Haushalts hergeleitet. Deniz Haverkamp lebt al-
lein in einer Mietwohnung mit einer Warmmiete einschlieBlich Strom von 560 €. Kinder und Unterhaltspflich-
ten gibt es nicht, Privatkredite bestehen nicht. Der Bedarf enthéalt die freiwillige gesetzliche Kranken- und
Pflegeversicherung mit Krankentagegeld ab der siebten Woche, eine freiwillige Arbeitslosenversicherung
nach § 28a SGB lll, deren Antrag binnen drei Monaten nach der Griindung gestellt wird und deren Voraus-
setzungen die Agentur flr Arbeit mit dem Antrag pruft, eine Altersvorsorge von 90 € im Monat und eine
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Rucklage fur die Einkommensteuer. Der private Kraftstoff ist gesondert angesetzt, weil private Fahrten mit
dem Abo-Fahrzeug per Fahrtenbuch getrennt werden. Ab dem zweiten Jahr steigen Krankenversicherung,
Altersvorsorge und Steuerriicklage mit dem Gewinn.

Tabelle 20 — Privater Bedarf je Monat

Position NELT ab Jahr 2
Miete warm einschlieBlich Strom 560 € 575 €
Lebensmittel, Kleidung, Haushalt 400 € 410 €
Freizeit 80 € 90 €
Telefon, Internet privat 35 € 35€
Kraftstoff fur private Fahrten 45 € 45 €
Sachversicherungen 22 € 22 €
Altersvorsorge (freiwillig) Q0 € 160 €
Kranken- und Pflegeversicherung mit Krankentagegeld 40 € 430 € 615 €
freiwillige Arbeitslosenversicherung (§ 28a SGB lIl) 26 € 40 €
Rucklagen 50 € 60 €
Rucklage Einkommensteuer 120 € 260 €
Sonstiges 50 € 55 €
Summe 1.908 € 2.367 €

In der Liquiditat sind als Einzahlungen erfasst: die Eigenmittel und das Darlehen der Eltern am Griindungs-
tag, das Einstiegsgeld in den ersten zwdIf Monaten und das aufstockende Grundsicherungsgeld von Januar
bis M&rz 2027 in der vorsichtigen Héhe aus Kapitel 7.1. Die Privatentnahme [auft vom ersten Monat an in
voller Héhe. Das Darlehen der Eltern wird ab Januar 2028 mit 100 € im Monat getilgt; die Raten stehen in
der Liquiditat des zweiten Jahres.
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Abb. 3 — Kassenbestand tiber 24 Monate (kumuliert)

Der niedrigste Kassenstand liegt mit 3.224 € im Marz 2027: Die Ausstattung wurde im Januar gekauft, die
Gutschriften sind noch klein, und im Méarz endet die vorsichtig angesetzte Leistung des Jobcenters. Danach
steigt der Bestand stetig und liegt am Ende des ersten Jahres bei 10.700 €. Im zweiten Jahr sinkt er im
Méarz 2028 auf 7.806 €, weil die schwachen Dezemberwochen erst im Januar und Februar als geringere
Gutschriften ankommen und die Tilgung des Darlehens beginnt, und erreicht am Ende, nach der vorsorglich
eingeplanten Gewerbesteuer, 11.970 €. Ein Kontokorrentkredit ist nicht nétig und nicht beantragt.
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Die Férderungen sind Annahmen, deshalb ihre Folgen: Kdme das Einstiegsgeld nicht, sédnke der niedrigste
Kassenbestand im April 2027 auf 2.343 €. Zahlte das Jobcenter in den Anlaufmonaten kein aufstockendes
Grundsicherungsgeld, sénke er im Marz 2027 auf 988 €. In beiden Fallen bliebe die Kasse positiv, lage
aber unter der eigenen Mindestreserve von 3.000 €; dann wird die Werbung auf das Startpaket beschrankt,
und die Fortbildung wird verschoben. Kdme der Zuschuss nach § 16c¢ nicht, wiirden Laptop, Tablet und
Smartphone nicht gekauft; Deniz Haverkamp arbeitet dann mit seinen eigenen Geréaten, und der Kassenbe-
stand &ndert sich nicht.

7.3 Investitions- und Kostenplanung

Die Investitionen betragen 1.520 €. Ein Laptop und ein Tablet, auf dem die Auftrdge in den Systemen der
Auftraggeber erfasst werden, kosten zusammen 1.220 € und werden Uber drei Jahre abgeschrieben; ein
Smartphone fiir 300 € wird als geringwertiges Wirtschaftsgut sofort abgeschrieben. Gekauft wird erst nach
dem Bescheid uber den Zuschuss nach § 16c. Ein Fahrzeug wird nicht gekauft: Das Auto-Abo, in der Plan-
rechnung in der Zeile Leasing geflihrt, kostet 365 € netto im Monat ohne Einmalzahlung und enthélt 1.250
Kilometer im Monat. Kauf eines Gebrauchtwagens und Abo wurden verglichen; das Abo bindet kein Kapital,
tragt kein Reparaturrisiko und ist nach zwdlf Monaten kindbar, wenn der Betrieb nicht wie geplant 1auft. Ein
Tarif mit Einmalzahlung wére im Monat gunstiger, hétte aber die Kasse im Grindungsmonat zuséatzlich
belastet.

Angebot oder Schétzung: Fur Laptop, Tablet und Smartphone liegen Angebote eines Fachhéandlers vor, zu-
sammen 1.520 € oder 100 Prozent der Investitionen; fir das Auto-Abo liegt ein Angebot mit Monatsrate und
Kilometerpaket vor. Geschéatzt sind nur die Geblihr der Reisegewerbekarte mit 300 € und die laufenden
Kosten, die sich aus Erfahrungswerten ergeben.

Tabelle 21 — Kosten im ersten Jahr nach Monaten (netto, €)

Kostenart Jan27 Feb27 Mrz27 Apr27 Mai27 Jun27 Jul27 Aug27 Sep27 Okt27 Nov27 Dez27 Jahri
Kraftstoff 60 75 89 97 107 103 93 93 104 108 109 69 1.105
Biro, Software 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1.080
Werbung 290 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 730
Versicherungen, Beitrage 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 528
Steuerberatung 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 1.140
Konto 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Abschreibungen 334 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 707
Auto-Abo 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 4.380
Fortbildung 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
Sonstiges 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540
Summe Kosten 1.363 827 842 850 860 855 846 846 857 861 862 822 10.690

Die festen Kosten liegen im ersten Jahr bei rund 800 € im Monat. Im Januar sind sie wegen der Startwer-
bung und des sofort abgeschriebenen Smartphones hdher. Die Kosten des zweiten Jahres liegen mit
10.881 € etwas Uber denen des ersten, weil die Kosten fir den ersten Jahresabschluss hinzukommen und
mehr gefahren wird. Im dritten Jahr steigen sie auf 11.245 €.

Entscheidungsregel fir das Fahrzeug: Nach zwolf Monaten wird das Abo verlangert, wenn der Kassenbe-
stand Uber der Summe aus Anlaufkosten und Reserve im Kapitalbedarf liegt und das erste Jahr mindestens
85 Prozent der geplanten Gutschriften erreicht hat. Liegt der Bestand deutlich dartber, wird der Kauf eines
Gebrauchtwagens aus eigenen Mitteln geprift; ein Kredit wird daftr nicht aufgenommen.
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KAPITEL 8
Finanzierung

Dieses Kapitel zeigt, woraus der Kapitalbedarf besteht, wie er gedeckt ist und welche Férderung beim Job-

center beantragt wird.

8.1Kapitalbedarf

Der Kapitalbedarf betragt 7.520 €. Neben den Investitionen von 1.520 € enthalt er 1.900 € Anlaufkosten fir
die laufenden Kosten der ersten Monate, 3.494 € Reserve, die den Zahlungsversatz der ersten Gutschrif-
ten, mégliche Stornos und die Vorsteuer aus den Anschaffungen lberbriickt, 356 € fir Gewerbeanmeldung,
Reisegewerbekarte, Fihrungszeugnis und Registerauskunft sowie 250 € fur die Startwerbung. Anlaufkos-
ten und Reserve zusammen liegen Uber dem Umsatz eines vollen Monats; ein verspéteter Zahlungseingang
eines Auftraggebers bringt die Kasse deshalb nicht in Gefahr.

Reserve, Liquiditat, MwSt. 3.494 €
Anlaufkosten (erste Monate)
EDV
Anmeldung, Genehmigung 356 €
Blrokommunikation 300 €
Werbe- und Marketingkosten 250 €
1 1 1 I 1 I 1 1 1
0 500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000
Abb. 4 — Zusammensetzung des Kapitalbedarfs
Tabelle 22 — Kapitalbedarf und Finanzierung
Kapitalbedarf Betrag Finanzierung Betrag
EDV (Laptop, Tablet) 1.220 € Eigenmittel (Ersparnisse und Zu- 5.520 €
schuss § 16¢)
Burokommunikation (Smartphone) 300 € Darlehen der Eltern (zinslos) 2.000 €
Anlaufkosten 1.900 € Bankkredite 0€
Reserve, Vorsteuer, Zahlungsversatz 3.494 €
Anmeldung, Reisegewerbekarte 356 €
Startwerbung 250 €
Summe 7.520 € Summe 7.520 €

8.2 Eigenkapital

Die Eigenmittel von 5.520 € setzen sich zusammen aus Ersparnissen von 4.000 € und dem Zuschuss nach
§ 16¢c SGB Il von 1.520 €, der zweckgebunden fir Laptop, Tablet und Smartphone ausgezahlt und am
Grindungstag eingebracht wird. Die Ersparnisse stammen aus der Zeit im AuBendienst, also aus der Zeit
vor dem Leistungsbezug; weiteres Vermégen auBer dem Hausrat besitzt Deniz Haverkamp nicht, ein eige-
nes Auto hat er nicht. Er bringt die Ersparnisse vollsténdig ein.
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Offengelegt wird die Vermogenslage, weil das Jobcenter sie prift. Beim Grundsicherungsgeld bleibt seit
dem 1. Juli 2026 ein Vermdgensfreibetrag abhéngig vom Lebensalter anrechnungsfrei; ab dem 31. Lebens-
jahr betragt er je Person 10.000 € (§ 12 Abs. 2 SGB Il in der Fassung des Dreizehnten Gesetzes zur Ande-
rung des SGB Il vom 16.04.2026; Fachliche Weisungen der Bundesagentur fur Arbeit zu § 12 SGB Il, Stand
01.07.2026). Fur Bewilligungszeitrdume, die vor dem 1. Juli 2026 begonnen haben, gilt bis zu deren Ende
noch die bisherige Fassung. Die Ersparnisse liegen unter dieser Grenze; sie geféhrden weder das Grundsi-
cherungsgeld noch die Férderung. Die Eigenmittelquote betragt 73,4 %.

8.3 Kredite und Fordermittel

Ein Bankkredit wird nicht aufgenommen. Die Eltern von Deniz Haverkamp stellen 2.000 € als zinsloses Dar-
lehen zur Verfligung; der schriftliche Darlehensvertrag vom September 2026 sieht die Ruckzahlung ab Ja-
nuar 2028 in 20 Monatsraten von 100 € vor, also als Tilgung 1.200 € im zweiten und 800 € im dritten Jahr.
Sicherheiten sind nicht vereinbart. Der Kapitaldienst besteht damit im ersten Jahr nur aus den Kontoflh-
rungsgebiihren, danach aus Kontofilhrung und Tilgung. Die folgende Ubersicht stellt ihn dem Cashflow aus
Gewinn und Abschreibungen gegeniber und, strenger, demselben Cashflow nach Abzug der vollen
Privatentnahme.

Tabelle 23 — Kapitaldienst und Cashflow

Jahr Kapitaldienst Cashflow Deckung Cashflow nach Enthahme Deckung
1 180 € 21.811 € 121,2-fach -1.085€ -

2 1.380 € 31.921 € 23,1-fach 3.517 € 2,5-fach
3 980 € 33.678 € 34,4-fach 4.878 € 5,0-fach

Im ersten Jahr reicht der Cashflow nach Entnahme nicht fir den Kapitaldienst von 180 €; diese Licke
schlieBen Einstiegsgeld und Reserve, und getilgt wird in diesem Jahr noch nicht. In der strengsten Lesart,
nach Entnahme und zusétzlich nach Gewerbesteuer, betragt der Cashflow im zweiten Jahr 2.366 € und im
dritten 3.447 €; die Deckung liegt dann beim 1,7- und 3,5-fachen. Das Darlehen ist damit kein Engpass des
Vorhabens.

Beantragt wird Einstiegsgeld nach § 16b SGB II. Deniz Haverkamp bezieht seit April 2026 Leistungen vom
Jobcenter, seit dem 1. Juli 2026 Grundsicherungsgeld, friher Blrgergeld; er lebt allein in der Bedarfsge-
meinschaft und ist noch nicht selbstandig tatig. Die Voraussetzungen nach den Hinweisen der Bundesagen-
tur far Arbeit sind eine hauptberufliche Selbsténdigkeit mit mindestens 15 Stunden in der Woche (Kapitel
5.3), die persOnliche Eignung (Kapitel 5.1) und gute Aussichten, kinftig ohne Grundsicherungsgeld auszu-
kommen, belegt mit Businessplan, Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan und einer Umsatz- und Rentabili-
tatsvorschau fur drei Jahre (Kapitel 7 und Anlage 1). Der Vorrang der Vermittlung nach § 3a SGB Il gilt fur
das Einstiegsgeld zur Grliindung ausdrucklich nicht.

Die Hohe legt das Jobcenter im Einzelfall fest; die Einstiegsgeld-Verordnung gibt Richtwerte vor. Fir eine
Person, die allein lebt und noch keine zwei Jahre arbeitslos ist, betréagt der Grundbetrag héchstens die Half-
te des Regelbedarfs von 563 € im Jahr 2026, also bis zu 281,50 € im Monat. Der Plan setzt 280 € im Mo-
nat fir zwdlf Monate an, zusammen 3.360 €. Das Einstiegsgeld kommt zusatzlich zum Grundsicherungs-
geld und wird darauf nicht angerechnet; es kann bis zu 24 Monate gezahlt werden, auch wenn durch die
Grundung kein Grundsicherungsgeld mehr nétig ist. Die zweiten zwdlf Monate sind bewusst nicht einge-
plant. Auf das Einstiegsgeld besteht kein Rechtsanspruch; es ist eine Ermessensleistung.

Zusétzlich beantragt wird ein Zuschuss fur Sachguter nach § 16¢c SGB I, der fir notwendige und angemes-
sene Anschaffungen je Forderfall héchstens 5.000 € betragen kann. Beantragt werden Laptop, Tablet und
Smartphone mit zusammen 1.520 € netto; der Plan setzt den Zuschuss in dieser Hohe an und fuhrt ihn als
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Teil der Eigenmittel. Weil Leistungen des Jobcenters nicht flr die Zeit vor dem Antrag erbracht werden (§ 37
Abs. 2 SGB 1), stellt Deniz Haverkamp beide Antrdge im November 2026, vor dem Start und vor jedem
Kauf, zusammen mit der Anlage EKS mit den geschatzten Zahlen dieses Plans. Die Stellungnahme einer
fachkundigen Stelle zur Tragféhigkeit wird mit diesem Plan eingeholt und dem Antrag beigefugt.

Was hangt an der Férderung? Ohne Einstiegsgeld sinkt die Deckung des ersten Jahres von 107 % aut
92 %, und der niedrigste Kassenbestand sanke auf 2.343 €. Ohne aufstockendes Grundsicherungsgeld in
den Anlaufmonaten sanke er auf 988 €. Ohne den Zuschuss nach § 16¢ entfallen Anschaffung und Zu-
schuss gleichermaBen; die Kasse bleibt unverandert (Kapitel 7.2). Die Tragfahigkeit ab dem zweiten Jahr
héngt an keiner der Leistungen.
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KAPITEL 9

Realisierungsplanung

Deniz Haverkamp - Schlummerbach

Dieses Kapitel zeigt die Schritte bis zum Start und die Meilensteine der ersten zwei Jahre.

9.1 Meilensteine

Die Reihenfolge folgt den Regeln des Jobcenters: Erst stehen Vertriebsvereinbarungen und Plan, dann folgt
die Stellungnahme der fachkundigen Stelle, dann werden Einstiegsgeld und Zuschuss beantragt, und erst

nach dem Antrag werden Ausstattung gekauft und das Gewerbe angemeldet.

Tabelle 24 — Meilensteine

Zeitpunkt Meilenstein Status

09/2026 Handelsvertretervertrag Glasfaser und Vertriebsvereinbarung mit der erledigt
Energievertriebsagentur

09/2026 Darlehensvertrag mit den Eltern tiber 2.000 €, zinslos erledigt

11/2026 Kooperationsvereinbarung mit dem Solarfachbetrieb unterzeichnen Entwurf liegt vor

11/2026 Stellungnahme der fachkundigen Stelle wird mit diesem Plan

eingeholt

11/2026 Antrag auf Einstiegsgeld und Zuschuss nach § 16c, Anlage EKS fiir die  geplant, vor dem Start
vorlaufige, aufstockende Weiterbewilligung

12/2026 Antrag Reisegewerbekarte, Abschluss der Vermdgensschadenhaftpflicht geplant

12/2026 Bescheid des Jobcenters, Auszahlung des Zuschusses; Kauf der Aus- erwartet
stattung im Januar

04.01.2027 Gewerbeanmeldung, Einlage von Eigenmitteln und Darlehen, Start; bin-  geplant
nen einer Woche Berufsgenossenschaft

02/2027 Reisegewerbekarte erteilt, Beginn des Haustlrvertriebs in den erwartet

Ausbaugebieten

bis Anfang 04/2027  Antrag freiwillige Arbeitslosenversicherung nach § 28a SGB IIl Frist drei Monate

04/2027 Statusfeststellung nach § 7a SGB |V (freiwillig) mit den Gutschriften des  geplant
ersten Quartals

05/2027 Monatsgewinn deckt den privaten Bedarf geplant

07/2027 Halbjahresvergleich Gutschriften gegen Plan, Anlage EKS mit Ist-Zahlen  geplant

12/2027 Ende des eingeplanten Einstiegsgelds, Entscheidung Uber Verlangerung geplant
des Abos

01/2028 Beginn der Tilgung des Darlehens, 100 € im Monat geplant

9.2 Zeitplan und nachste Schritte

Als Nachstes unterzeichnet Deniz Haverkamp im November die Kooperationsvereinbarung mit dem Solar-
fachbetrieb, holt die Stellungnahme der fachkundigen Stelle ein und stellt beim Jobcenter die Antrage aut
Einstiegsgeld und auf den Zuschuss fir die Ausstattung. Im Dezember folgen der Antrag auf die Reisege-
werbekarte und der Abschluss der Versicherung, damit am 4. Januar 2027 alles fur die ersten Termine
bereitsteht.

Der Plan setzt keinen groBen Markt voraus, sondern rund 30 bis 45 validierte Vermittlungen im Monat in ei-
ner Stadt, in der Deniz Haverkamp lebt und in einem Beruf, den er finf Jahre ausgeubt hat.

Beispiel-Businessplan - anonymisiert und verfremdet Seite 26



Businessplan Haverkamp Vertrieb Deniz Haverkamp - Schlummerbach

ANHANG

Anlagenverzeichnis

Anlage Umfang / Stand

Anlage 1 — Planrechnung (Privatentnahmen, Kapitalbedarf, Rentabilitét, Liquiditat Jahr 1 und 5 Blétter, 09/2026
2)

Anlage 2 — Lebenslauf mit Zeugnissen 3 Seiten

Anlage 3 — Zertifikat Lehrgang Beratung und Vertrieb Photovoltaik und Warmepumpe 1 Seite, 04/2025
Anlage 4 — Handelsvertretervertrag Glasfaser-Vertriebsdienstleister 6 Seiten, 09/2026
Anlage 5 — Vertriebsvereinbarung Energievertriebsagentur 4 Seiten, 09/2026
Anlage 6 — Angebote Laptop, Tablet, Smartphone und Auto-Abo 2 Seiten, 09/2026
Anlage 7 — Darlehensvertrag mit den Eltern 2 Seiten, 09/2026

HINWEIS ZUM BEISPIEL

In diesem verdffentlichten Beispiel ist nur Anlage 1, die Planrechnung, enthalten. Die Gibrigen Anlagen gehéren zu
einem echten Antrag und sind hier aufgefihrt, damit sichtbar ist, was dazugehért.
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Blatt 1 - Private Enthahmen scispiel Handelsvertretung

Privatausgaben notwendig mtl. (Jahr 1) notwendig jahrlich angestrebt mtl. (ab Jahr 2) angestrebt jahrlich
Miete inkl. Nebenkosten und Strom 560 6.720 575 6.900
Gebaudeaufwendungen inkl. Nebenkosten - -
Kosten des taglichen Bedarfs (Essen, Trinken, Kleidung) 400 4.800 410 4.920
Freizeit 80 960 90 1.080
Telefon, Fernsehen, Radio, Internet (Privat) 35 420 35 420
Private Kfz-Kosten (Steuern, Versicherungen, Verbrauch, Reparaturen) 45 540 45 540
Kosten fir 6ff. Verkehrsmittel - -
Sachversicherungen (Haftpflicht-, Hausrat-, Unfall-, Rechtsschutzversicherung etc.) 22 264 22 264
Altersvorsorge (Rentenversicherung, Lebensversicherung, BU) 90 1.080 160 1.920
Kranken- und Pflegeversicherung 430 5.160 615 7.380
Arbeitslosenversicherung 26 312 40 480

Kosten fir Kinderbetreuung - _
Unterhaltszahlungen an andere - -

Zins- und Tilgungsverpflichtungen fir Privatkredite - -

Rucklagen fur Urlaub, Neuanschaffungen, Ausbildung der Kinder 50 600 60 720
Ricklage Einkommensteuer (30% vom angestrebten Gewinn) 120 1.440 260 3.120
Sonstiges 50 600 55 660
Summe 1.908 22.896 2.367 28.404

Privateinnahmen

Nettogehalt aus Festanstellung (bei nebenberufl. Selbststédndigkeit) - -
Nettogehalt Lebenspartner/in - —
Kindergeld - —
Einnahmen aus Vermietung und Verpachtung - _
Unterhalt - _

Sonstiges - -

Summe - - — -

Notwendige Privatentnahmen 1.908 22.896 2.367 28.404
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Blatt 2 - Kapitalbedarf und Finanzierung netio, ohne Mwst.

Kapitalbedarf

|

Finanzierung

Investitionen
Grundstiicke, Gebaude (Kauf)

Maschinen, Geréate, Werkzeuge Eigenkapital
EDV (Hard- und Software) 1.220
Burokommunikation (Telefon, Fax, Kopierer, Internetzugang ...) 300 Barvermégen 5520

Einrichtung (Buro, Laden, Lager ...)

Warenerstausstattung
Sacheinlagen (mit Belegen)
Fahrzeuge

Kaufpreis bei Unternehmensiibernahmen

Summe Investitionen 1.520 Summe Eigenkapital 5.520

Betriebsmittelbedarf

Renovierungskosten, Umbaukosten Fremdkapital

Beratungskosten

Anlaufkosten (Ifd. Betriebskosten flr die ersten 3 - 6 Monate) 1.900 . .
off. Kreditprogramme

Vorfinanzierung von Auftragen

Reserve flr ungeplante Ausgaben/Verzégerungen, Liquiditatsreserve, MwSt. 3.494

Summe Betriebsmittelbedarf 5.394

Hausbankdarlehen

Griindungskosten
Kaution, Makler-Courtage Verwandtendarlehen 2.000

Anmeldung, Genehmigung 356
Werbe- und Marketingkosten 250 Summe Fremdkapital 2.000

Weiterbildungs- und Seminarkosten

Summe Griindungskosten 606
Summe Kapitalbedarf 7.520

Summe Kapitalherkunft 7.520
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Blatt 3 - Rentabilitatsvorschau onne vwst. - Jahr 1 monatiich, Jahr 2 und 3 als Jahreswerte

Rentabilitat (netto) Jan 27 Feb 27 Mrz27 Apr27 Mai27 Jun27 Jul27 Okt 27 Nov 27 Dez 27

1. Umsatz

Provisionen Glasfaser-Hausanschliisse 612 1.071 1.377 1.683 1.989 1.989 1.683 1.683 1.989 2.142 2.295 18.513 25.092 26.347
Provisionen Strom- und Gasvertrage 234 410 526 526 585 526 468 468 585 702 5.031 7.254 7.617
Provisionen PV-Beratungstermine 300 450 750 900 1.050 900 750 750 900 900 600 8.250 10.050 10.552
Summe Umsatz - 912 1.755 2.536 3.110 3.566 3.474 2.960 2.901 3.357 3.627 3.597 31.794 42396 44.516

2. Material- und Wareneinsatz

Summe Material- und Wareneinsatz - - - - - - - - - - - - - - -

3. Kosten

Kfz-Kosten (Kraftstoff, Versicherungen, Steuern) 60 75 89 97 107 103 93 93 104 108 109 69 1.105 1.265 1.368
Buro (Telefon, Bluromaterial, Zeitschriften, Internet) 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1.080 1.104 1.130
Werbung 290 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 730 540 560
Versicherungen, Beitrage 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 528 552 570
Steuerberatung, Rechts- und Unternehmensberatung 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 1.140 1.590 1.620
Zinsen, Kontoflihrungsgebuhren 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180 180 180
Abschreibungen 334 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 707 407 407
Leasing 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 4.380 4.380 4.500
Fortbildungskosten, Griindungskosten 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 300 320
sonst. Kosten (Reparatur, Unvorhersehbares etc.) 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540 564 590
Summe Kosten 1.363 827 842 850 860 855 846 846 857 861 862 822 10.690 10.881 11.245
Gewinn / Verlust -1.363 85 913 1.686 2.250 2.710 2.628 2.114 2.044 2.496 2.765 2775 21104 31.515  33.271

Kostenzeilen ohne Wert in allen drei Jahren sind ausgeblendet.
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Blatt 4a - LIQUIdItatSplanung 1. Jahr mit Mwst. - Zeilen ohne Wert ausgeblendet

Liquiditat 1. Jahr (mit MwSt.) NEL VT4 Feb 27 Mrz 27 Jun 27 Jul 27

1. Einzahlungen

Provisionen Glasfaser-Hausanschllsse - 612 1.071 1.377 1.683 1.989 1.989 1.683 1.683 1.989 2.142 2.295
Provisionen Strom- und Gasvertréage - - 234 410 526 526 585 526 468 468 585 702
Provisionen PV-Beratungstermine - 300 450 750 900 1.050 900 750 750 900 900 600
Umsatzsteuer - 173 333 482 591 677 660 562 551 638 689 683
Kreditaufnahme/Eigenkapital 7.520

sonstige Einzahlungen 1.358 1.273 445 280 280 280 280 280 280 280 280 280
Summe Einzahlungen 8.878 2.359 2.533 3.298 3.980 4.523 4.414 3.802 3.732 4.275 4.596 4.560
2. Auszahlungen

Kfz-Kosten (Kraftstoff, Versicherungen, Steuern) 60 75 89 97 107 103 93 93 104 108 109 69
Buro (Telefon, Bliromaterial, Zeitschriften, Internet) 90 90 90 90 90 20 90 90 90 90 90 90
Werbung 290 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Steuerberatung, Rechts- und Unternehmensberatung 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95
Leasing 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
Fortbildungskosten, Griindungskosten 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Investitionen 1.520

sonst. Auszahlungen (Reparatur, Unvorhersehbares etc.) 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Vorsteuer 473 140 142 144 146 145 143 143 145 146 146 138
Versicherungen, Beitrage 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44
Kaution, Genehmigung u. &. 356

Zinsen, Kontoflihrungsgeblhren 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Privatentnahmen 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908 1.908
Umsatzsteuerzahllast —473 34 191 338 445 533 517 419 406 492 543
Summe Auszahlungen 5.286 2.368 2.892 3.059 3.218 3.319 3.395 3.380 3.295 3.288 3.374 3.377
Saldovortrag aus Vormonat 3.592 3.583 3.224 3.463 4.226 5.429 6.448 6.870 7.307 8.294 9.516
Liquiditatssaldo 3.592 -9 -359 239 763 1.203 1.019 422 437 987 1.222 1.183
Liquiditatssaldo kumuliert 3.592 3.583 3.224 3.463 4.226 5.429 6.448 6.870 7.307 8.294 9.516 10.700
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Blatt 4b - LIqUIdltatspIanung 2. Jahr mit Mwst. - Zeilen ohne Wert ausgeblendet

Liquiditat 2. Jahr (mit MwSt.) Jan 28 Feb 28 Mrz 28

1. Einzahlungen

Provisionen Glasfaser-Hausanschllsse 918 1.377 1.683 1.989 2.295 2.448 2.448 2.142 2.142 2.448 2.601 2.601
Provisionen Strom- und Gasvertrage 936 410 468 526 585 585 644 585 526 526 644 819
Provisionen PV-Beratungstermine 300 450 600 900 1.050 1.200 1.050 900 900 1.050 900 750
Umsatzsteuer 409 425 523 649 747 804 787 689 678 765 787 792
Summe Einzahlungen 2.563 2.661 3.274 4.064 4.677 5.037 4.928 4.316 4.247 4.789 4.932 4.962
2. Auszahlungen

Kfz-Kosten (Kraftstoff, Versicherungen, Steuern) 81 91 104 112 119 115 105 105 116 119 117 81
Bdro (Telefon, Bluromaterial, Zeitschriften, Internet) 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92
Werbung 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Steuerberatung, Rechts- und Unternehmensberatung 95 95 95 95 545 95 95 95 95 95 95 95
Leasing 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
Fortbildungskosten 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
sonst. Auszahlungen (Reparatur, Unvorhersehbares etc.) 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47 47
Vorsteuer 142 144 147 148 235 149 147 147 149 150 149 142
Versicherungen, Beitrage 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46
Zinsen, Kontoflihrungsgeblhren 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Gewerbesteuer 1.152
Tilgung 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Privatentnahmen 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367 2.367
Umsatzsteuerzahllast 545 267 281 376 501 511 655 640 542 529 615 638
Summe Auszahlungen 3.965 3.699 3.728 3.834 4.502 3.972 4.105 4.089 4.004 3.994 4.079 5.210
Saldovortrag aus Vormonat 10.700 9.298 8.260 7.806 8.037 8.212 9.277 10.100 10.327 10.570 11.365 12.218
Liquiditatssaldo -1.402 -1.037 -454 231 175 1.065 824 227 242 795 853 —248
Liquiditatssaldo kumuliert 9.298 8.260 7.806 8.037 8.212 9.277 10.100 10.327 10.570 11.365 12.218 11.970
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