Workbook — Band 1

Deine Geschaftsidee entwickeln

So nutzt du dieses Workbook

Dieses Workbook biindelt alle Ubungen und Checklisten aus ,Forderfuchs
Griindungs-Reihe — Band 1: Deine Geschiftsidee entwickeln” zum direkten Ausfiillen.
Drucke es aus oder fiille es digital aus. Nimm dir Zeit, sei ehrlich zu dir — genau das
bringt dich weiter als jede schnelle Antwort. Die ausfiihrlichen Erkldarungen zu jeder
Ubung findest du im Buch. Alle Beispiele sind frei erfunden oder anonymisiert; es gibt
keine Garantie fiir eine erfolgreiche Griindung. Forderungen wie AVGS-Coaching
oder Griindungszuschuss sind Ermessensleistungen der zustandigen Trager.

Ein Griindungscoaching kann {iber einen AVGS (§ 45 SGB III) gefordert werden; die

Kosten iibernehmen dann Agentur fiir Arbeit oder Jobcenter. Es ist eine
Ermessensleistung, kein Rechtsanspruch. Frag aktiv danach — wie, steht im Buch.

Ubung: Mein Wendepunkt-Protokoll

aus Kapitel 1

Anleitung: Nimm dir 20 ungestorte Minuten. Beantworte die Felder ehrlich und handschriftlich —
niemand aufer dir liest das. Es geht nicht um schone Sdtze, sondern um eine ehrliche
Bestandsaufnahme. Diese Seite ist der Startpunkt deiner Griindungsreise.

1. Meine Situation in Fakten (ohne Bewertung — nur was IST):

Beschaftigungsstatus / Leistungsbezug (ALG 1, Biirgergeld, ...):

Arbeitslos/arbeitsuchend seit:

Mein letzter Beruf:

2. Was mich an meiner Situation am meisten belastet (max. 3 Punkte):

1.

2.

3.




3. Welche der drei inneren Bremsen kenne ich von mir?
O Scham (,,Was denken die anderen?“) O Angst vor dem Amt [ ,Ich kann das nicht*

4. Der Gedanke an etwas Eigenes — wann hatte ich ihn zum ersten Mal, und was hat ihn
ausgelost?

5. Meine drei Startvorteile — konkret auf mich bezogen:
Zeit: Ich habe ca. Stunden pro Woche, die ich in meine Ideenentwicklung stecken kann.

Forderzugang: Mein ndchster Termin bei Agentur/Jobcenter ist am:

Entscheidungssituation: Wenn ich in 12 Monaten zuriickblicke, mochte ich sagen konnen:

6. Mein erster Schritt in den nachsten 7 Tagen (klein, konkret, machbar):

Datum: Unterschrift (ja, wirklich):

Checkliste: Bin ich bereit, loszudenken?
aus Kapitel 1

Du musst noch nicht griinden wollen. Es reicht, wenn du bereit bist, die Idee ernsthaft zu priifen.
Hake ab, was zutrifft:

O Ich habe akzeptiert, dass meine Arbeitslosigkeit ein Zustand ist — kein Urteil tiber mich.

O Ich bin bereit, mindestens 3-5 Stunden pro Woche in meine Ideenentwicklung zu
investieren.

O Ich weiB, dass Selbststandigkeit Arbeit bedeutet, und erwarte keinen schnellen
Reichtum.

O Ich  bin bereit, mit meiner Vermittlungsfachkraft offen Uber meine
Grundungsuberlegungen zu sprechen.

O Ich habe verstanden, dass Forderungen wie der AVGS Ermessensleistungen sind -
und dass gute Vorbereitung meine Chancen verbessert.

O Ich habe die Ubung ,,Mein Wendepunkt-Protokoll“ ausgefillt (nicht nur gelesen!).

O Ich habe mindestens einer vertrauten Person erzahlt, dass ich Gber eine Grindung
nachdenke.

5 oder mehr Haken? Du bist startklar fiir Kapitel 2. Weniger? Kein Problem - lies das
Kapitel in ein paar Tagen noch einmal. Manche Gedanken brauchen Zeit zum Wirken.
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Ubung: Mein Gesprichs-Spickzettel furs Amt

aus Kapitel 2

Anleitung: Fiill diese Seite VOR deinem Termin bei der Agentur fiir Arbeit / dem Jobcenter aus und
nimm sie mit. Sie ist dein roter Faden im Gesprdch. Schreib in Stichworten — du sollst frei
sprechen, nicht ablesen.

Mein Termin: Datum: Uhrzeit: Name der Fachkraft (falls
bekannt):

1. Mein WARUM - darum ist Selbststandigkeit mein realistischer Weg aus der
Arbeitslosigkeit:

2. Mein SCHON-GETAN - das habe ich bereits unternommen (Ubungen, Recherche, erste
Gesprdche):

3. Mein DARUM-COACHING - das erhoffe ich mir konkret vom Griindungscoaching:

4. Meine Geschiftsidee in einem Satz (Arbeitsstand reicht!):

5. Diese Unterlagen bringe ich mit:

[0 Ausgefiillte Ubungen aus diesem Buch [J Lebenslauf [ Nachweise/Atteste (falls relevant)
O Notizen zu Anbietern, die mich interessieren

6. Diese Fragen stelle ich der Fachkraft:
1. Kommt fiir mich ein AVGS fiir ein Existenzgriindungscoaching infrage?

2.

3.

7. Falls Riickfragen kommen — meine Antwort auf ,Warum soll das funktionieren?*:
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Checkliste: AVGS-Antrag - alles dabei?

aus Kapitel 2

Vor dem Termin:

0 Termin bei Agentur/Jobcenter vereinbart und Gesprachsthema (,Existenzgriindung /
AVGS-Coaching“) angekiindigt

[0 Gesprachs-Spickzettel (Ubung oben) ausgefiillt

O Drei Argumentations-Bausteine (Warum / Schon-getan / Darum-Coaching)
durchgesprochen - am besten laut, mit einer vertrauten Person

[0 Erste Anbieter-Recherche gemacht (zeigt Ernsthaftigkeit)
Im Termin:
O AVGS fiir Existenzgriindungscoaching konkret angesprochen

0 Bei Zusage: MalBBnahmeziel, Umfang, Gultigkeitsfrist und regionale Gultigkeit des
Gutscheins erfragt

0 Bei Ablehnung: konkrete Begrindung erfragt und nachsten Termin vereinbart
Nach dem Termin:

O Gliltigkeitsfrist des Gutscheins notiert (Achtung: oft nur wenige Wochen!)

0 2-3 AZAV-zertifizierte Anbieter kontaktiert und kostenlose Vorgesprache geflihrt

0 Anbieter ausgewahlt und Gutschein eingeldst

[0 Eigene Themenliste flr die erste Coaching-Sitzung erstellt

Ubung: Meine Schatzkiste

aus Kapitel 3

Anleitung: Nimm dir 45-60 Minuten, gern verteilt tiber zwei Tage. Fiill alle vier Kammern.
Qualitdt schlagt Vollstandigkeit — lieber 3 ehrliche Eintrage pro Kammer als 10 erzwungene. Die
Marktwert-Spalte ist eine Vermutung, kein Versprechen. Tipp: Erst allein ausfiillen, dann mit den
Antworten der 5-Personen-Methode ergdnzen.

Kammer 1 — Berufserfahrung (Tdtigkeiten & geloste Probleme, nicht Jobtitel!)
Kammer 2 — Informelle Fahigkeiten (Familie, Ehrenamt, Hobby, Alltag)

Kammer 3 — Netzwerk & Insiderwissen

Diese Branchen/Milieus kenne ich von innen:

Diese Menschen wiirden mir zuhoren (Namen/Gruppen):

Kammer 4 — Personlichkeit & Geschichte

Drei Worte, mit denen andere mich beschreiben:
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Diese Erfahrung/Krise habe ich gemeistert und verstehe deshalb Menschen, die:

Fremdbild (5-Personen-Methode): Diese Starke wurde mir von mindestens 2 Personen
genannt:

Meine Top 3 aus der ganzen Kiste (Bauchgefiihl erlaubt):
1. 2. 3.

Meine wichtigste Schwdche & meine Strategie: lernen delegieren umgehen

Checkliste: Selbstanalyse komplett?

aus Kapitel 3

OO0 Kammer 1 (Beruf): mindestens 3 konkrete Tatigkeiten/geloste Probleme notiert — keine
Jobtitel

O Kammer 2 (informell): Familie, Ehrenamt UND Hobbys durchgegangen

OO0 Kammer 3 (Netzwerk): mindestens 10 Menschen/Gruppen aufgeschrieben, die mir
zuhoren wirden

O Kammer 4 (Personlichkeit): drei Beschreibungsworte und eine gemeisterte Erfahrung
notiert

0 5-Personen-Methode: mindestens 3 von 5 Antworten eingeholt (alle 5 sind besser!)
0 Mindestens eine Starke entdeckt, die ich vorher flr ,selbstverstandlich” hielt

O Fdr jede Top-3-Starke eine Marktwert-Hypothese formuliert (,Wer kdénnte daflr
zahlen?)

[0 Meine wichtigste Schwache benannt und eine der drei Strategien gewahlt

Ubung: Meine 10-ldeen-Liste
aus Kapitel 4

Anleitung: Schritt 1 — Sammle mit den drei Techniken (Ideen-Dusche, Kombinations-Raster,
Beschwerde-Safari) mindestens 10 Ideen und trag sie unbewertet ein. Schritt 2 — erst danach
bewerten: je 1-3 Punkte (1 = schwach, 3 = stark) fiir Schatzkisten-Passung (S), 0-€-Startbarkeit
(€) und Lebens-Passung (L), dazu Lust-Note 1-3 (). Schritt 3 — die zwei bis drei Ideen mit der
hoéchsten Summe markierst du. Sie kommen mit in Kapitel 5.

Meine Top-Ideen (hochste Summen):

1. 2. 3.
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Mein Ideen-Parkplatz (aussortiert, aber nicht vergessen — Grund notieren):

Diese eine Idee macht mir am meisten Lust — unabhdngig von Punkten:

Checkliste: Ideen-Grobfilter

aus Kapitel 4

O Ich habe mindestens 10 Ideen gesammelt, BEVOR ich bewertet habe (Sammeln und
Bewerten strikt getrennt!)

O Ich habe mindestens zwei der drei Kreativtechniken wirklich ausprobiert
0 Jede Top-ldee nutzt mindestens eine meiner Top-3-Starken aus Kapitel 3
[0 Jede Top-ldee ist im Kern ohne nennenswertes Startkapital testbar

[0 Jede Top-ldee ist mit meiner Lebensrealitat (Zeit, Gesundheit, Familie, Mobilitat)
grundsatzlich vereinbar

0 Keine Top-ldee hangt von Geld ab, das ich noch nicht habe (auch nicht von
unbewilligter Forderung)

[0 Aussortierte Ideen stehen dokumentiert auf meinem Ideen-Parkplatz

O Ich habe 2-3 Top-ldeen flr die Prifung in Kapitel 5 markiert - nicht nur eine!

Ubung: Mein Problem-Steckbrief

aus Kapitel 5

Anleitung: Fiille diesen Steckbrief fiir deine wichtigste Idee aus Kapitel 4 aus (bei 2—3 Top-Ideen:
kopiere die Seite je Idee). Teil A schaffst du sofort am Kiichentisch. Teil B fiillst du NACH deinen
fiinf Problem-Interviews aus — nicht vorher raten!

Meine Idee (Arbeitstitel):

TEIL A — Meine Annahmen (vor den Interviews):

1. Wer genau hat das Problem? (so konkret wie moglich, kein ,,alle*)

2. Das Problem in einem Satz — aus Sicht der Betroffenen:

3. Wie oft tritt es auf? tdglich wochentlich monatlich wenige Male im Jahr/Leben

4. Schmerz-Einschatzung: Vitamin (nice to have) Schmerzmittel (must have) — Skala
1-10:

5. Was machen die Betroffenen heute (Behelfslosung) — und was kostet sie das?
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Behelfslosung:

Kostet sie heute (Geld/Zeit/Nerven):

TEIL B — Meine Erkenntnisse (nach 5 Interviews):
6. Meine 5 Gesprachspartner (Name/Kiirzel geniigt):

1. 2. 3. 4, 5.

7. Das starkste wortliche Zitat aus den Gesprachen:

«
)

8. Wie viele der 5 haben das Problem wirklich (von sich aus beschrieben)? von 5

9. Meine Problem-Hypothese (Endfassung):

Ich glaube, dass das Problem
hat, dafiir heute nutzt und fiir eine bessere Losung
ungefdhr zahlen wiirde.

10. Mein Urteil: Hypothese bestatigt -> weiter zu Kapitel 6 unklar - 3 weitere Interviews
widerlegt - ndchste Idee aus Kapitel 4 priifen (das ist ein Erfolg, kein Scheitern!)

Checkliste: Problem-Interview vorbereitet?
aus Kapitel 5

O Ich habe mindestens 5 Gesprdchspartner aus der Zielgruppe gefunden — hochstens 2
davon aus Familie/Freundeskreis

O Ich habe meine Er6éffnung parat: ,Ich will verstehen, wie [Thema] bei dir [duft - ich
will dir nichts verkaufen”

[0 Meine Fragen zielen auf die Vergangenheit (,Wann zuletzt? Was hast du gemacht?
Was hat es gekostet?”) - kein einziges ,Wurdest du...?*

O Ich stelle meine Idee im Gesprach NICHT vor (erst ganz am Ende, wenn Uberhaupt)

O Ich habe ein Notizblatt pro Gesprach vorbereitet (Zitate, Behelfslésung, Schmerz
1-10)

O Ich habe VOR den Gesprachen festgelegt, ab wann meine Hypothese als bestatigt gilt
O Ich dokumentiere Dampfer genauso gewissenhaft wie Bestatigungen

0 Nach den Gesprachen: Teil B des Problem-Steckbriefs ausgefullt und ein ehrliches
Urteil gefallt
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Ubung: Mein Wunschkunde

aus Kapitel 6

Anleitung: Erstelle den Steckbrief deiner Persona — aus deinen Interview-Erkenntnissen (Kapitel
5), nicht aus der Fantasie. Gib der Person einen Namen; das fiihlt sich albern an und wirkt Wunder.
Danach: die Bierdeckel-Rechnung in vier Zeilen. Dauer: 30—40 Minuten.

Mein Wunschkunde hei3t: Alter: Lebens-/Berufssituation:

1. Ein typischer Tag — und wo darin mein Problem auftaucht:

2. Das Problem in SEINEN/IHREN Worten (Zitat aus meinen Interviews):

«
”

3. Das hat er/sie schon versucht (Behelfslosungen):

4. Geld: Gibt heute dafiir aus (Geld/Zeit): Ware eine echte Losung
wert:

5. Hier erreiche ich ihn/sie (Orte, Gruppen, Medien, Empfehlungsgeber):

6. Meine Bierdeckel-Rechnung:

Wie viele Wunschkunden gibt es in meinem Einzugsgebiet? ca. (Quelle:
)

Wie oft kaufen sie pro Jahr? Zu welchem Preis (heutiges Niveau)?

Gegenrechnung: Fiir mein Umsatzziel von ca. €/Monat brauche ich ca.

Kunden.

7. Mein Markt findet statt: lokal (Umkreis: km) online/iiberregional beides —

Begriindung:
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Checkliste: Markt-Hausaufgaben erledigt?

aus Kapitel 6

OO0 Ich habe eine konkrete Persona mit Namen erstellt — gebaut aus echten
Interview-Aussagen, nicht aus Wunschdenken

O Meine Persona enthalt ein wortliches Kunden-Zitat zum Problem

O Ich habe mindestens 3 kostenlose Datenquellen genutzt (z. B. Google/Trends,
destatis/Kommune, IHK, Verband) und Quelle + Datum notiert

O Ich habe die Bierdeckel-Rechnung gemacht: Wie viele x wie oft x wie viel - vorsichtig
gerechnet

O Ich habe die Gegenrechnung gemacht: So viele Kunden brauche ICH (nicht: so groR
ist der Weltmarkt)

O Ich weil3, wo meine Persona nach Lésungen sucht - und habe lokal vs. online bewusst
entschieden

0 Falls meine Interviews mehrere Kundentypen ergaben: Ich habe EINEN fur den Start
gewahlt und den Rest geparkt

O Ich kann die Frage ,Wen rufst du am Montag an?“ mit einer echten Personengruppe
beantworten

Ubung: Konkurrenz-Radar
aus Kapitel 7

Anleitung: Trage 3-5 Wettbewerber ein — mindestens einen indirekten (auch
,Selbermachen/Nichtstun® zahlt!). Nutze nur offentlich zugdngliche Infos: Websites, Profile,
Bewertungen, Aushdnge, Testanfrage. Danach die Auswertung unten. Dauer: 2-3 Stunden
Recherche, verteilt iiber mehrere Tage.

Auswertung — die vier Liicken-Fragen:

Das machen alle gleich:

Hier bleiben alle vage / wird niemand konkret:

Diese Zielgruppe ignorieren alle:

Diese Beschwerde taucht mehrfach auf:

Preisspanne im Markt: von bis — die meisten liegen bei:

Meine wichtigste Erkenntnis in einem Satz (Rohmaterial fiir Kapitel 9!):
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Checkliste: Wettbewerbs-Check komplett?

aus Kapitel 7

O Ich habe mit Kundenaugen gesucht (Suchbegriffe meiner Persona, nicht
Branchendeutsch) — auf mindestens 3 der 6 Wegen

O Ich habe mindestens 5 direkte Wettbewerber gefunden ODER dokumentiert, wie die
Zielgruppe das Problem heute stattdessen 16st

O Ich habe die indirekte Konkurrenz benannt - inklusive ,Selbermachen” und
,Nichtstun“

0 Fur 3-5 Haupt-Wettbewerber habe ich Steckbriefe: Angebot, Preis, Zielgruppe,
Starken, Schwachen

O Ich habe mindestens 10 Kundenbewertungen gelesen - schlechte UND gute - und
wiederkehrende Muster notiert

O Ich habe die Preisspanne des Marktes notiert (und weils: , der Billigste sein” ist keine
Strategie)

O Ich habe die vier Licken-Fragen beantwortet und meine wichtigste Erkenntnis als
einen Satz formuliert

O Falls ich KEINE Konkurrenz gefunden habe: Ich habe ernsthaft gepruft, ob es dann
Uberhaupt einen Markt gibt - und das mit jemandem besprochen, der mir widersprechen
darf

Ubung: Mein 7-Tage-Test

aus Kapitel 8

Anleitung: Setze EINEN Test fiir deine beste Idee auf. Fiille die Felder 1-5 VOR dem Start aus (Feld
4 ist dein Vertrag mit dir selbst — danach wird nicht mehr verhandelt). Felder 6—7 fiillst du nach
Ablauf aus. Bei 7 Tagen Laufzeit: Starte an einem Montag, werte am Sonntag aus.

1. Meine Testidee (Angebot in einem Satz, mit Preisidee):

2. Meine Teststufe & Methode: Stufe 1: Losungs-Gesprache Stufe 2:
Vorbestellungs-Frage Stufe 3: Pilot/Probeauftrag Stufe 4:
Aushang/Anzeige/Landingpage

So sieht mein Test konkret aus:

3. Leistungsbezug gekldrt? Mein Test kommt ohne Geldfluss aus Es kann Geld flieen
- ich habe VORHER mit Agentur/Jobcenter gesprochen am:

4, Mein Erfolgskriterium (Zahl + Frist — VOR dem Start festlegen!):

Der Test ist bestanden, wenn bis zum (Datum) mindestens
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(z. B. ,,5 echte Anfragen“, ,3 verbindliche Zusagen®, ,1 Pilotkunde mit Weiterempfehlung®)
erreicht sind.

Datum: Unterschrift: (Ja — wieder mit Unterschrift. Sie schiitzt dich
vorm Schonreden.)

5. Mein Zeitplan:
Tag 1-2: Tag 3-5: Tag 6-7:

6. Mein Ergebnis (ehrlich zdhlen!):

Reaktionen/Anfragen/Zusagen gesamt: Das iiberraschendste Feedback:

7. Mein Urteil: Bestanden > weiter zu Kapitel 9 Teilweise » das andere ich und teste
neu: Durchgefallen » Erkenntnis dokumentieren, Idee auf

den Parkplatz, ndchste Idee aus Kapitel 4

Checkliste: Test sauber aufgesetzt?
aus Kapitel 8

[0 Mein Test ist klein, schnell (max. 14 Tage) und kostet O € (oder fast)

O Erfolgskriterium mit Zahl und Frist VOR dem Start schriftlich festgelegt - und
unterschrieben

O Ich teste Verhalten (Zusagen, Anfragen, Kaufe), nicht Meinungen (Komplimente
zahlen nicht)

O Mindestens ein Teil des Tests erreicht Menschen AUSSERHALB meines
Freundeskreises

O Jede Testmethode hat eine messbare Reaktionsmdglichkeit (Telefon, E-Mail,
Antwort-Funktion)

O Geldfluss-Frage geklart: ohne Einnahmen getestet ODER vorher mit
Agentur/Jobcenter gesprochen und ggf. gemeldet

O Ich dokumentiere alle Reaktionen schriftlich - auch die Absagen und das Schweigen

OO0 Ich habe die Auswertung mit einer Person besprochen, die mir widersprechen darf
(Coach, kritischer Freund)

0 Bei ,durchgefallen“: Erkenntnis notiert, Idee geparkt - und gewdrdigt, was ich mir
gerade erspart habe
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Ubung: Mein Ein-Satz-Pitch

aus Kapitel 9

Anleitung: Trag zuerst deine vier Bausteine ein (nutze deine Ergebnisse aus Kapitel 3, 5, 6 und 7 —
nichts neu erfinden!). Formuliere dann drei verschiedene Varianten deines Pitches. Lies alle drei
LAUT vor, markiere deinen Favoriten — und teste ihn an fiinf Menschen.

Meine vier Bausteine:

Zielgruppe (wer genau? — aus Kapitel 6):

Problem (was tut ihr weh? — aus Kapitel 5):

Losung (was biete ich an?):

USP (warum ich? — belegbar, aus Kapitel 3 + 7):

Meine drei Pitch-Varianten (,,Ich helfe ... bei ... durch ... — anders als andere, weil ...“):

Variante 1:

Variante 2:

Variante 3:

Mein Favorit ist Variante: 1 2 3 — weil:

Mein 5-Reaktionen-Test:

Das scharfe ich nach:

Checkliste: Positionierungs-Check
aus Kapitel 9

O Mein Pitch benennt eine konkrete Zielgruppe — ,alle“ oder ,jeder“ kommt nicht vor

O Das Problem im Pitch stammt aus echten Gesprachen (Kapitel 5/8), nicht aus meiner
Vermutung

0 Mein USP ist belegbar: Ich kann ihn mit Erfahrung, Geschichte oder Testergebnissen
begriinden

O Mein USP wirde NICHT auf die Website meiner Konkurrenz passen
(Austauschbarkeits-Test)

0 Keine Buzzwords: ,ganzheitlich”, ,,innovativ“, ,flexibel”, , ginstig” kommen nicht vor

0 Der Pitch erzeugt ein konkretes Bild im Kopf (Kundensprache, am besten ein
Interview-Zitat)

O Ich kann den Satz laut aussprechen, ohne zu stolpern oder mich zu schamen
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O Ich habe ihn an mindestens 5 Menschen getestet und die Reaktionen notiert

0 Mindestens eine Testperson hat eine Anschlussfrage gestellt oder an jemanden
gedacht

Ubung: Mein Canvas, Version 1
aus Kapitel 10

Anleitung: Fiille alle 9 Felder aus — mit Bleistift, in Stichworten, mit deinem Material aus Kapitel
3—9. Regel 1: Lieber ein ehrliches Fragezeichen als eine geratene Antwort. Regel 2: Datum und
Version eintragen. Hange das Blatt dorthin, wo du es tdglich siehst.

MEIN GESCHAFTSMODELL — Version: Datum:

1. Meine Kunden (wer genau? wer nutzt, wer zahlt?):

2. Mein Nutzenversprechen (Pitch aus Kapitel 9):

3. Meine Kandle (wie erfahren sie von mir? — wichtigsten markieren):

4. Meine Kundenbeziehung ( einmalig wiederkehrend Kombination — und wie halte
ich sie?):

5. Meine Einnahmequellen (was kostet was? Sockel + Verstirker?):

6. Meine Schliisselaktivitdten (auch Orga, Wege, Kundengewinnung!):

7. Meine Schliisselressourcen ( = vorhanden, ? = fehlt noch):

8. Meine Schliisselpartner (wer empfiehlt, hilft, 6ffnet Tiiren?):

9. Meine Kosten (einmalig zum Start / laufend pro Monat):

Meine 3 groiten Fragezeichen (das kldre ich als Nachstes — z. B. im Coaching):

1. 2. 3.
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Checkliste: Canvas vollstandig & ehrlich?
aus Kapitel 10

O Alle 9 Felder enthalten etwas — und sei es ein ehrliches Fragezeichen
[0 Feld 1 nennt eine konkrete Zielgruppe und unterscheidet Nutzer und Zahler
0 Feld 2 beschreibt Nutzen statt Leistungsverzeichnis (Pitch-Sprache, Kapitel 9)

[0 Die Kanale in Feld 3 stammen aus echten Testergebnissen (Kapitel 8), nicht aus
Hoffnung

O Ich habe entschieden: einmalige, wiederkehrende oder kombinierte Einnahmen - und
warum

0 Feld 6 enthalt auch die unsichtbare Arbeit: Anfragen, Wege, Rechnungen,
Kundengewinnung

O Jede Kostenposition hat die drei Lean-Fragen Uberstanden (jetzt no6tig?
geliehen/gebraucht? fix oder variabel?)

O Datum und Versionsnummer stehen auf dem Blatt

[0 Meine 3 grollten Fragezeichen sind notiert - ich weif, was ich als Nachstes klaren
muss

O Ich habe das Canvas einer Person gezeigt, die kritisch nachfragt (Coach, Partner,
Rechenschafts-Freund)

Ubung: Meine Lebensrealitiats-Bilanz
aus Kapitel 11

Anleitung: Drei Teile, eine Wahrheit. Fiille das Wochenraster ehrlich aus (zdhle nur Stunden, die
wirklich planbar frei sind), errechne deine Geld-Schmerzgrenze ohne Schénrunden und schreibe
deine Unterstiitzer-Liste. Diese Seite ist Pflichtmaterial fiir deine Entscheidung in Kapitel 12.

Teil 1 — Mein Zeitbudget (Stunden pro Woche):
Feste Pflichten bereits abgezogen? O Kinder/Pflege 00 Bewerbungsbemiihungen/Termine
(Agentur/Jobcenter) [0 Haushalt I Sonstiges:

Mein ehrliches Griindungs-Zeitbudget: Stunden/Woche — Passt mein Modell
(Kapitel 10, Feld 6) da hinein? ja nein - das dndere ich:

Teil 2 — Meine Geld-Schmerzgrenze (pro Monat):

Miete + Nebenkosten: € | Strom/Telefon/Internet: € | Essen/Haushalt: €|
Versicherungen: € | Mobilitat: € | Kinder: € | Raten/Sonstiges: € |
Puffer: €

Mein privater Mindestbedarf gesamt: € - davon miissen aus meiner
Selbststdndigkeit mittelfristig kommen: €

Teil 3 — Meine Unterstiitzer:
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Fachlich raten kann mir: | Praktisch helfen (z. B.
Kinderbetreuung) kann:

Zuhoren, wenn es zdh wird: | Kritisch widersprechen darf:
Das Gesprdch mit Partner/Familie fithre ich am: (mit Canvas, Testergebnissen
und dieser Seite)

Checkliste: Lebens-Check vor der Entscheidung
aus Kapitel 11

[0 Mein Wochenraster ist ausgefiillt — mit gezdhlten, nicht gefiihlten Stunden

O Pflichten aus dem Leistungsbezug (Termine, Bewerbungsbemihungen) sind
eingeplant, nicht weggewlnscht

O Mein Geschaftsmodell passt in mein Zeitbudget - oder ich habe es angepasst
(kleiner, gestuft, Nebenerwerb)

[0 Meine Grundungsstunden stehen als feste Termine im Kalender

O Ich kenne meine 15-Stunden-Grenze (ALG 1, § 138 SGB Ill) und meine Meldepflichten
(§ 155 SGB Ill bzw. § 11b SGB II)

O Meine Vermittlungsfachkraft weil von meiner Grindungsvorbereitung -
Gesprachsdatum:

[0 Meine Geld-Schmerzgrenze steht schwarz auf weifs - ohne Schénrunden
0 Das Familiengesprach hat stattgefunden: Sorgen gehort, Konkretes vereinbart

O Meine Unterstutzer-Liste hat mindestens 3 Namen - und mindestens einer darf mir
widersprechen

OO0 Voll- oder Stufenstart: Ich habe bewusst gewahlt und aufgeschrieben, was wann gilt

Ubung: Mein Commitment-Vertrag
aus Kapitel 12

Anleitung: Fiille zuerst die Matrix aus (G = Griin, G/A = Gelb, R = Rot), kreuze dann deine
Entscheidung an und mache sie mit drei terminierten Schritten und deiner Unterschrift
verbindlich. Zeig diese Seite deinem Rechenschafts-Partner — und hang sie auf.

Meine Entscheidungs-Matrix:

Meine Entscheidung: GO GO MIT AUFLAGEN SPATER (neu entscheiden am:
) NO-GO

Meine Entscheidung im Klartext (inkl. Auflagen bzw. Erkenntnis bei No-Go):
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Meine ersten 3 Schritte (bei ,,Spater“/,,No-Go“: z. B. Parken dokumentieren, ndchste Idee,
Strategie-Gesprach):

1. bis:
2. bis:
3. bis:
Mein Rechenschafts-Partner: — fragt nach am:

Ich treffe diese Entscheidung auf Grundlage meiner gepriiften Ergebnisse aus Band 1 — und
ich stehe dazu.

Ort, Datum: Unterschrift:

Checkliste: Bereit fur Band 2?
aus Kapitel 12

O Schatzkisten-Inventur (K3) und Ideenliste mit Parkplatz (K4) liegen vor

O Problem-Check mit echten Interviews dokumentiert (K5)

0 Persona + Bierdeckel-Marktrechnung stehen (K6)

O Konkurrenz-Radar mit Lucken-Befund ausgefullt (K7)

[0 Mindestens ein Praxistest mit vorab festgelegtem Kriterium ausgewertet (K8)
O Ein-Satz-Pitch formuliert und an 5 Menschen getestet (K9)

O Canvas Version 1 (oder héher) mit Datum - die 3 gréfBten Fragezeichen benannt
(K10)

0 Lebensrealitats-Bilanz: Zeitbudget, Schmerzgrenze, Unterstltzer, Familiengesprach
(K11)

O Vermittlungsfachkraft ist im Bilde; AVGS-Coaching lauft oder st
beantragt/angesprochen

O Entscheidungs-Matrix  ausgefullt, Commitment-Vertrag unterschrieben,
Rechenschafts-Partner aktiviert

O Unterlagen-Ordner (Grindungsmappe) angelegt - bereit flir Businessplan und
Forderantrage in Band 2

Ubungs-Index Band 1

aus Kapitel 12

Workbook - Férderfuchs Griindungs-Reihe - Band 1 16 foerderfuchs-bildung.de/buchi



