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Uber den Autor

Werner  Lippert ist

einer der erfahrens-

ten  Experten  flr
Existenzgriindungs-
fragen im deutsch-
sprachigen Raum.
Nach
dung zum Industrieckaufmann und dem
Studium der Betriebswirtschaft an der Fach-

hochschule mit dem Schwerpunkt Marke-

seiner Ausbil-

ting war Diplom-Betriebswirt Werner Lip-
pert zundchst im Vertrieb eines namhaften
Computerunternehmens tatig.

Anfang der achtziger Jahre machte sich
Werner Lippert mit einem Wirtschaftsver-
lag selbststindig. Themenschwerpunkte
waren alle Bereiche der Existenzgriindung.
Mit selbst verfassten Publikationen, die im
Eigenverlag zu diesem Themenkomplex
erschienen sind, ist er einer der Pioniere auf
den Gebieten der Existenzgriindungsliteratur.
Dariiber hinaus publizierte er bei namhaften
Verlagen verschiedene Ratgeberbiicher zu

diesem Thema.

Seit 1990 ist Werner Lippert als Dozent
in der Erwachsenenbildung tétig. In dieser
Funktion flihrt er auch Schulungen zu allen
relevanten Themen der Existenzgriindung
durch.

Zusitzlich berdt er angehende Existenzgriin-
der in allen allgemeinen und spezifischen
Bereichen, die fiir eine erfolgreiche Un-
ternehmensgriindung von Bedeutung sind.

Ein weiterer wichtiger Schwerpunkt seiner
Tatigkeit ist die Beratung und das Coaching
von Kleinunternehmen in den Schliisselbe-

reichen Marketing und Vertrieb.

Kontaktdaten des Autors:
Werner Lippert

Stadelheimer Strafie 10 A

81549 Miinchen

Telefon: +49 (0)89 69063 74
Telefax: +49 (0)89 699896 53
E-Mail: w.lippert-info@t-online.de
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Vorwort

Wer nicht lacheln kann,
sollte kein Geschéft eréffnen.

Chinesisches Sprichwort

Die Bundesrepublik erlebt seit einigen Jahren
eine Welle von Unternechmensgriindungen.
Der Trend in die berufliche Selbststandigkeit
ist ungebrochen und wird sich aufgrund der
Situation auf dem Arbeitsmarkt und den gra-
vierenden Verdnderungen innerhalb unserer
Volkswirtschaft, die weg von der Industrie-
gesellschaft und hin zur Dienstleistungsge-
sellschaft fithren, eher noch verstirken.

Die Griinde, warum viele Personen in die
berufliche Selbststdndigkeit dridngen, sind
sicherlich fast so verschieden, wie die Per-
sonen, die den Schritt aus einer abhingigen
Beschiftigung als Arbeitnehmer in eine
eigenverantwortliche Tatigkeit vollziehen.
Personliche Motive wie zum Beispiel Unab-
héngigkeit, Leistungswille, Eigenverantwor-
tung, Erfolgserlebnisse und Prestigegewinn
spielen hierbei ebenso eine wichtige Rolle
wie die Verwirklichung einer Geschéftsidee
oder der Wunsch ein hoheres Einkommen zu
erzielen. Wobei in den meisten Fillen per-
sonliche Motive den Ausschlag geben, ein

eigenes Unternehmen zu griinden.

Viele Wirtschaftsorganisationen und 6ffentli-
che Stellen geben Hilfestellung fiir jeden, der
sich selbststdndig machen will. So bestehen

offentliche Finanzierungshilfeprogramme in

Form von Darlehen, Zuschiissen und Biirg-
schaften, die helfen sollen, tiber die ersten
Anlaufschwierigkeiten hinwegzukommen.
Existenzgriindungsberatungen werden durch
Zuschiisse zu externen Beratungsleistun-
gen gefordert, um das Griindungsvorhaben
bereits im Vorfeld der Existenzgriindung
auf seine langfristige Tragfahigkeit hin zu

iiberpriifen.

Der zukiinftige Selbststdndige hat jedoch
dariiber hinaus eine Vielzahl von Aufgaben
zu erfiillen, bevor er sein Unternehmen griin-

den kann. Zum Beispiel ist

die Rechtsform des Unternehmens zu
kléren,

der richtige Standort zu wihlen,

ein Kapitalbedarfs- und Finanzierungs-
plan zu erstellen,

ein Finanz- und Liquiditétsplan auszuar-
beiten,

die Bank als zusétzlichen Geldgeber
anzusprechen,

offentliche Finanzierungshilfe zu bean-
tragen,

ein ,, Versicherungspaket * fiir den priva-
ten und betrieblichen Bereich zu schniiren.

Ebenso miissen eine Reihe von steuerlichen
und rechtlichen Gesichtspunkten beachtet
und in die individuelle Planung mit einbe-

zogen werden.
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Der vorliegende Ratgeber wurde als Ar-
beitsbuch, also als ,, Hilfe zur Selbsthilfe*,
konzipiert. Er will jedem zukiinftigen Unter-
nehmensgriinder Antwort auf eine Vielzahl
von Fragen geben, die mit der Griindung di-
rekt oder indirekt in Zusammenhang stehen,
um damit bereits in der Planungsphase des
Griindungsvorhabens einen wesentlichen
Beitrag zu einem erfolgreichen Unterneh-

mensaufbau zu leisten.

Der Rohstoff Information ist ein unentbehrli-
cher Baustein fiir die erfolgreiche Zukunfts-
sicherung jeder selbststindigen Existenz.

Viel Erfolg in der Selbststandigkeit!

Werner Lippert
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1. Bin ich eine Unternehmerpersonlichkeit?

Fir Personen, die beruflich unabhéngig
werden wollen, gibt es viele Wege, diesen
Wunsch zu realisieren. Ein besonders iiber-
legenswerter und lohnender Weg, der jedoch
nicht risikofrei ist und insbesondere wihrend
der Aufbauphase viel von der Griinderperson
abverlangt, kann der Schritt in die berufliche
Selbststandigkeit sein. Grundvoraussetzung
ist jedoch, dass dieser Weg sorgfaltig liber-
legt und geplant wird. Wer ihn gehen will,
sollte sich zuerst liber die eigenen Motive,
iiber mogliche Probleme und Belastungen
klar werden; er sollte umfassende Infor-
mationen sammeln und fachlichen Rat in

Anspruch nehmen.

Motive fiir die Selbststandig-
keit

Welche Motive konnen fiir die Griindung
eines eigenen Unternehmens von Bedeutung
sein?

Ein Einzelhandelskaufmann mochte von
den Weisungen seines Chefs unabhdngig
werden. Er will iiber die Zusammensetzung
des Warensortiments, die Art der Werbung
sowie liber die Hohe seines Einkommens
selbst entscheiden kdnnen und seine Ziele in
eigener Regie verwirklichen. Er erdffnet ein
Einzelhandelsgeschift.

Ein Kraftfahrzeugmeister mochte seine
Ansichten tiber einen zeitgemafen Kunden-
service in einer eigenen Werkstatt realisie-

ren. Er macht sich selbststindig.

Eine Fremdsprachenkorrespondentin, die
aufgrund familidrer Verpflichtungen nicht
in Vollzeit ihrer Téatigkeit nachgehen kann,
mochte sich, alternativ zu ihrer bisherigen
angestellten Tétigkeit, mit einem eigenen
Ubersetzungsbiiro  nebenberuflich  selbst-
staindig machen. So kann sie Familie und
Beruf besser verbinden. Erst fiir einen spéte-
ren Zeitraum ist eine Haupterwerbstétigkeit

vorgesehen.

Die Motive sich selbststindig zu machen,
sind sehr vielfdltig und konnen hier nur bei-
spielhaft aufgefiihrt und allgemein herausge-
arbeitet werden. Es gibt jedoch bestimmte
Grundmotive, die sicherlich fiir jeden Un-
ternehmensgriinder auslosende Faktoren fiir
den Schritt in die berufliche Selbststéndig-
keit sind.

Folgende Griinde konnen unter anderem
ausschlaggebend sein, um sich selbststéndig

zu machen:

das Streben nach personlicher Unab-
héngigkeit,

das Streben nach Selbststiandigkeit,

ein hoheres Einkommen,

die Verwirklichung einer Geschiftsidee,

das Besetzen einer Marktnische.

Menschen, die neue Wege gehen,
glauben fest daran, die Dinge aus eigener
Kraft beeinflussen zu kénnen.

Sie sind davon Uberzeugt, das eigene
Leben selbstwirksam planen und gestalten
zu koénnen.
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Voraussetzungen fir die
Selbststandigkeit

Moglicherweise wissen Sie schon genau,
was Sie wollen, haben also bereits eine
Geschiftsidee im Hinterkopf, die sich zu
realisieren lohnt. Vielleicht sind Sie auch
noch auf der Suche nach einer Marktnische,
die Sie besetzen konnten. Es gibt viele In-
formationsquellen {iber Neuheiten, die im
Rahmen einer Geschéftsidee vermarktet
werden konnten. Eine Vielzahl von Bii-
chern und Fachzeitschriften informiert iiber
neue Trends und Stromungen, die in den
kommenden Jahren das Leben in unserer
Gesellschaft bestimmen und pragen werden.
Seit einigen Jahren hat die Entwicklung
des E-Commerce durch das Internet rasant
Fahrt aufgenommen. Das ist jedoch nur ein
Beispiel von neuen Vertriebsmdglichkeiten,
die Grundlage sein konnen, um eine Exis-
tenz zu griinden und erfolgreich aufzubauen.
Die neuen Medien miissen grundsétzlich in
die Griindungsiiberlegungen mit einbezogen
werden. Sie sollten sich intensiv und umfas-
send mit den vertrieblichen Mdglichkeiten,

die das Internet bietet, vertraut machen.

Der erfolgreiche Geschéftsaufbau erfordert
eine solide Planung und durchdachte Vorge-
hensweise, damit aus der Geschéftsidee kein
,Flop* wird und die Triume vom eigenen
Geschift nicht bereits in der Planungsphase
zunichte gemacht werden.

Generell sollten Sie Thre personlichen Star-
ken und Schwichen gegeniiberstellen, damit
Sie sich ein grundlegendes Bild iiber sich
selbst machen konnen. Dazu sollten Sie sich

die Fragen stellen: Was bringe ich an fach-
licher Kompetenz mit? Passt mein Wissens-
und Erfahrungsprofil zu den Anforderungen,
die eine Realisierung der Geschiftsidee
verlangt? Sie sollten sich von Anfang an
darauf einstellen, dass Sie stdndig dazuler-
nen miissen. Diese Bereitschaft sollten Sie
grundsitzlich mitbringen. Ohne eine gezielt
durchgefiihrte Weiterbildung werden Sie Thr
gestecktes Ziel kaum erreichen.

Die Griindung einer selbststdndigen Exis-
tenz bietet einen Zuwachs an persénlichem
und beruflichem Spielraum. Sie schafft auf
der anderen Seite aber auch eine Fiille von
neuen Herausforderungen und sicherlich
eine Menge neuer Probleme und Belastun-
gen. Dazu sollten Sie sich die Frage stellen,
ob Sie diese Belastungen auf sich nehmen
wollen, oder besser, ob Sie dies iiberhaupt
konnen. Fragen Sie sich, ob Sie lhre Ziele
auch in Zeiten beruflicher Unsicherheit hart-
nickig und zielorientiert verfolgen. Durch-
setzungsfahigkeit und Beharrlichkeit sind
wesentliche Eigenschaften, die von einem
Unternehmer verlangt werden. Tagesar-
beitszeiten bis zu 14 Stunden sind fiir einen
Selbststandigen keine Seltenheit.

Der Grundstein fiir eine erfolgreiche
selbststandige Tatigkeit wird bereits in der
Planungsphase gelegt.

Die Anforderungen sind hoch. Existenzgriin-
der, besonders jedoch Existenzgriinderinnen,
haben oftmals zwei Aufgaben zu erfiillen:
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Auf der einen Seite die hohen Anforderun-
gen, die der Unternchmensaufbau an sie
stellt, und auf der anderen Seite die For-
derungen, die durch die Familie entstehen.
Fehlt hier das grundsétzliche Einverstandnis
der Familie mit den Anforderungen, die an
die Griinderin bezichungsweise natiirlich
auch an den Griinder gestellt werden, so
wird die psychische Belastung durch diese
Anspriiche dazu fiihren, dass die Krifte
erlahmen und die gestellte Aufgabe nicht
gemeistert werden kann. Wer jedoch die
Anforderungen, die das Existenzgriindungs-
vorhaben verlangt, und die der Familie in
Einklang bringen kann, hat schon gute Vor-
aussetzungen geschaffen, die ersten drei bis
fiinf Jahre zu iiberstehen und seine Existenz

langfristig zu sichern.

Alleinstellungsmerkmale
missen eine Geschaftsidee
auszeichnen

Eine Idee ist nur dann langfristig Erfolg
versprechend, wenn sie sich in wesentlichen
Punkten von den Konkurrenzangeboten
unterscheidet. Sie muss mindestens ein
Alleinstellungsmerkmal aufweisen, um das
Interesse der potenziellen Kdufer auf sich zu
ziehen. Verlassen Sie deshalb ausgetretene
Pfade, die von vielen ,,Nachahmern* benutzt
werden konnen. Trauen Sie sich auch zu, ins
Ungewisse aufzubrechen und neue, etwas
ausgefallene Ideen, die vielleicht zuerst auf
Unverstindnis stofen, zu realisieren und in
Ihr Gesamtangebot mit einzubauen. In der
Sozialpsychologie spricht man von ,,Pa-

radigmenpionieren”, die Althergebrachtes,

das bekannt, aber in stark besetzten Ge-
schéftsfeldern stattfindet, in Frage stellen
und Neues wagen. Losen Sie sich von ei-
nem Sicherheitsdenken, das Sie nur selbst
blockiert und den Zugang zu neuen Ideen
und Verhaltensweisen hemmt. Nur wenn Sie
neue Ideen mit Bewidhrtem verbinden, wer-

den Sie langfristig Erfolg haben.

Entwickeln Sie Visionen fur
sich und lIhr Unternehmen

Um mit Althergebrachtem teilweise zu bre-
chen und neue Wege zu gehen, ist es sinnvoll,
Visionen zu entwickeln, die in die Zukunft
gerichtet sind. Setzen Sie sich iibergeordnete
Ziele, die nicht vom Tagesgeschehen abhén-
gen, sondern langfristig strategisch angelegt
sind. So machen Sie sich unabhéngiger von
dem stidndigen Auf und Ab, das die tagliche
Arbeit mit sich bringt. Leitsdtze helfen, die
Vision in zukunftsorientierte Bahnen zu len-
ken und die definierten Ziele in der tdglichen
Praxis umzusetzen. Verbinden Sie die Ta-
gesarbeit mit Thren mittel- und langfristigen

Unternehmenszielen.

Was versteht man unter Visionen? Visionen
sind Bilder, die in die Zukunft projiziert
werden. Sie helfen Orientierungspunkte zu
finden, zu fixieren und Ziele fiir Sie selbst
und Thr Unternehmen zu definieren. Sie ge-
hen damit auch eine Verpflichtung ein, diese
Ziele zu verfolgen.

Visionen sollten immer den Glauben an das
Unternehmen, die Produkte und Dienstleis-
tungen sowie die Leistungskraft besonders
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herausstellen. Mit der Vision verbunden ist
Fantasie und Intuition, die auf langfristi-
gem Denken basieren. Die Vision muss den
Nutzen, die der potenzielle Kunde haben
soll, betonen. Es sollten die zukiinftigen
Geschiftsfelder abgesteckt und die dazu
notwendigen personellen und sachlichen Vo-
raussetzungen gepriift werden. Anspriiche an
Produktqualitdt und Serviceleistungen soll-
ten, eingebunden in strategische Uberlegun-

gen, bereits gedanklich vorgeplant werden.

Definieren Sie iibergeordnete Ziele, die Sie
erreichen wollen und schaffen Sie ein Ideal-
bild fiir Ihr Unternehmen, auch wenn es in
der Realitit nicht erreichbar scheint.

Werden Sie zum
Paradigmenpionier!

Paradigmen sind Werte, die im Denken und
Handeln des Menschen fest verankert sind.
Sie bestimmen sein Verhalten gegeniiber
seinem sozialen Umfeld und geben ihm eine
feste Bindung zu den bestehenden Werten.
Paradigmen sorgen fiir Sicherheit, da das
private und geschéftliche Leben Konstanten
aufweist, die langfristige Giiltigkeit besitzen
und eine feste Planungsbasis flir das Leben
bieten.

Wenn Sie sich selbststindig machen, fal-
len diese Sicherheitskonstanten in Threm
Lebensplan fast vollstandig weg, da Selbst-
standigkeit, im Gegensatz zu einem Arbeit-
nehmerdasein, immer mit unkalkulierbaren
Risiken verbunden ist. Die Zukunft ist nur

bis zu einem bestimmten Grad planbar.

Diese Unabwégbarkeiten kénnen zu Unsi-
cherheit und Zukunftsédngsten fiihren, die
eine optimistische Zuversicht fiir zukiinftige
Aufgaben und deren Bewiltigung einengen.
Befreien Sie sich deshalb von unproduktiven
Denkschemen und emotionalem Ballast, die
nur zu Verunsicherung fithren und Thre Leis-
tungsfahigkeit entscheidend beeintrachtigen
konnen. Seien Sie ein Paradigmenpionier
der Althergebrachtes infrage stellt, neue
Wege geht und dafiir auch die Verantwortung
ibernimmt.

Kreativitit ist eine wichtige Eigenschaft, die
einen Unternehmer auszeichnen sollte, denn
nur mit neuen Ideen kénnen Sie sich von der
Konkurrenz abheben und damit neue Kéu-
fergruppen gewinnen und alte erhalten. Nur
wenn Sie mit neuen Angeboten im Markt
erscheinen, die sich in wesentlichen Punkten
von den Konkurrenzangeboten unterschei-
den, werden Sie Ihre Leistung aus der Masse
herausheben kénnen. Haben Sie neue Ideen
entwickelt, die Thnen einen Wettbewerbs-
vorsprung ermdglichen, fangen alle anderen
Mitbewerber fast bei Null an. Deren bishe-
rige Erfolge werden damit stark relativiert.
Immer kiirzer werdende Marktzyklen lassen
den Nachahmer nur noch wenig Raum aus-
reichende Gewinne zu generieren, da neue
Produkte bereits entwickelt und marktge-
recht gestaltet werden. ,, Wer zu spdt kommt,
den bestraft das Leben!” Diese Aussage
eines chemaligen russischen Politikers wird
immer mehr an Bedeutung gewinnen. Nicht
das groBere wird den Rahm abschdpfen,
sondern das schneller im Markt agierende
Unternehmen wird sich durchsetzen.
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Je schneller und gravierender die Verdnde-
rungen den Markt sichtbar kennzeichnen
und pragen, desto wichtiger werden in-
novative Merkmale eines Angebotes. Die
stindige Verkiirzung der Produktlebens-
zyklen wird diesen Trend noch verstarken.
Was heute als modern angesehen wird, kann
morgen schon Out sein. Es bedarf stindiger
Schliisselreize, um die potenziellen Kaufer
zu aktivieren und fir das Angebot zu in-
teressieren. Dies schafft der Unternehmer
jedoch nur dann, wenn er stindig versucht,
sein Angebot zu verbessern und dem Kunden
deutlich damit macht, dass dieser durch den
Erwerb des Produktes beziehungsweise der
Dienstleistung einen Nutzen beziehungs-
weise Zusatznutzen erlangen kann, der seine
Bediirfnisse befriedigt. Deshalb: Seien Sie
ein Pionier und gehen Sie da, wo es notwen-
dig und sinnvoll erscheint, neue Wege, um so
einen Vorsprung gegeniiber der Konkurrenz
zu erreichen und zu halten. Uberpriifen Sie
standig Thr Angebot auf Schwachstellen, die
einer Verbesserung bediirfen und arbeiten
Sie Vorteile heraus, die Thr Angebot positiv
von den Konkurrenzangeboten unterschei-
den. Mit diesen Alleinstellungsmerkmalen
sollten Sie besonders in Thren Werbeaussa-
gen punkten und stdndig auf diese Vorteile
fiir den Kunden hinweisen. Schaffen Sie
neuen Nutzen, um so Thre Kunden fiir Thr

Angebot zu begeistern.

Die Unternehmer-
personlichkeit

Fast jeder, der ein Unternehmen griinden
will, wird sich sicherlich auch die Frage
stellen, ob der Weg in die berufliche Selbst-
standigkeit die richtige Wahl ist. Dazu stellt
sich folgende Frage: ,,Muss man zum Unter-
nehmer geboren sein?* Grundsétzlich eignet
sich jeder zum Unternechmer, der bereit ist,
hohen personlichen Einsatz zu bringen und
die volle Verantwortung fiir sein Handeln
zu ibernehmen. Ausreichendes Fachwis-
sen, finanzielle Reserven, Belastbarkeit
und personliches Engagement, dazu noch
eine zum Umfang und Konzept passende
Vision fiir die Zukunft sind dariiber hinaus
wichtige Faktoren, um ein Geschift erfolg-
reich aufbauen zu konnen. Zudem muss sich
der zukiinftige Unternehmer mit wichtigen
betriebswirtschaftlichen und rechtlichen As-
pekten der Unternehmensfithrung auseinan-
der setzen, um sein Unternehmen erfolgreich

aufbauen zu kénnen.

Jeder angehende Selbststéndige sollte jedoch
bedenken, dass nachteilige Einfliisse immer
wieder fiir Hindernisse sorgen, die den er-
folgreichen Geschiftsaufbau behindern oder

gar verhindern konnen.

Nachteilige Einfliisse auf eine erfolgreiche
Existenzgriindung koénnen sowohl in der
Person des Griinders liegen, als auch im
Umfeld des Griinders ihre Ursachen haben.
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Folgende Beispiele sollen dies verdeutli-
chen:

Der Griinder ist starken Motivations-
schwankungen unterworfen. Die psychische
Stabilitt ist nicht in ausreichendem Malle
vorhanden.

Der Geschéftsaufbau wird nicht kontinu-
ierlich und zielorientiert durchgefiihrt.

Die physische Leistungsfahigkeit ist
— aufgrund von externen Einfliissen — ge-
mindert.

Die fachlichen Voraussetzungen reichen
nicht aus, um das Unternehmen im Markt
mittel- und langfristig stabilisieren zu
konnen.

Die fachliche Weiterbildung wird ver-
nachldssigt.

Die Familie ist nicht bereit, moralische
und/oder materielle Unterstiitzung zu leis-
ten.

Gesetzliche Bestimmungen erschweren
die Durchfiihrung des Unternehmensauf-
baus.

All diese ungiinstigen Einfliisse, denen
ein Existenzgriinder ausgesetzt sein kann,
sollten bereits in die Voriiberlegungen mit
einbezogen werden, bevor das Unternehmen
gegriindet wird. Spielregeln sollten im Um-
gang mit dem Griindungsumfeld (Familie/
Mitgriinder) und mit sich selbst festgelegt

werden.

Wie wichtig sind personliche
Eigenschaften der Griinder-
person?

Auf der Homepage des Bundeswirtschafts-
ministeriums ist unter der Rubrik ,,Unterneh-

mer fiir Deutschland* Folgendes zu lesen:

,, Unser Land braucht Menschen mit Kreati-
vitdt, Visionen und Féhigkeiten, um diese in
Form von neuen Produkten, Prozessen und

Dienstleistungen am Markt umzusetzen. *

Dieses Pldadoyer fiir eine ,,Kultur der Selbst-
standigkeit soll den Deutschen Mut ma-
chen, Bedenken und Pessimismus zur Seite
zu schieben, und den Entschluss erleichtern,
eine selbststindige Existenz zu griinden.
Leider ist in Deutschland der Mut zur Selbst-
staindigkeit wesentlich schwicher ausgepragt
als in anderen vergleichbaren Landern. Die
Selbststindigenquote zeigt deutlich, dass
wir im internationalen Vergleich noch er-
heblich hinterherhinken. Griindungskultur
kann sich jedoch nur dann entwickeln, wenn
bereits im Ausbildungsbereich eine positive
Darstellung der Selbststandigkeit aufgezeigt
wird, die keine Vorurteile gegen die Selbst-
standigkeit aufkommen ldsst, sondern die
selbststdndige Existenz als eine Moglichkeit
aufzeigt, die gewihlt werden kann, um die
berufliche und private Existenz zu sichern.
Die Griindung eines eigenen Unternehmens
muss unbedingt in ihrer Wertigkeit mindes-
tens auf der Ebene des beruflichen Status
eines Arbeitnehmers stehen. Scheitern als
Selbststindiger darf nicht als Makel, sondern
muss vielmehr als wichtiger Erfahrungswert
angesehen werden. So lange Menschen
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in unserem Land Angst haben miissen,
als Versager dazustehen, wenn es mit der
Selbststandigkeit auf Anhieb nicht klappt
und ins Hintertreffen — auch im emotionalen
Bereich — gegeniiber einem Arbeitnehmer
kommen, wird sich an dem generell passiven
bezichungsweise ablehnenden Verhalten
gegeniiber der Selbststdndigkeit kaum etwas
andern. Schon der Mut sich selbststindig zu
machen und eigene Wege zu gehen, muss be-
reits als eine begriiBenswerte Aktion gesehen
werden. Das Leben in die eigenen Hénde zu
nehmen muss einen Wert gewinnen, der die
Selbststandigkeit attraktiv macht und als
besondere Leistung in unserer Gesellschaft

anerkannt wird.

Die positive Einstellung zur
Selbststandigkeit muss bereits
in der Ausbildungsphase ge-
fordert werden!

Natiirlich ist klar, dass nicht jeder von seiner
Personlichkeitsstruktur zum Unternehmer
geeignet ist. So genannte Soft Skills wie
zum Beispiel Kommunikationsfahigkeit,
Beharrlichkeit,

Ausdauer, Kreativitit und Fantasie, also

Durchsetzungsvermogen,

personliche Eigenschaften, miissen in einer
bestimmten Auspragung vorhanden sein, um
als Unternehmer langfristigen Erfolg haben
zu konnen. Auch der Mut ein iiberschau-
bares Risiko einzugehen, ist unentbehrlich,
um iberhaupt in den Prozess der Selbst-
staindigkeit zu gelangen. Nicht jeder bringt
diese Eigenschaften in ausreichendem Mafle
mit. Dazu kommen noch emotionale und

psychische Defizite, die ein selbstbewusstes

Handeln und Entscheiden verhindern. Wie
bereits erwihnt, der Mut zur Selbststandig-
keit mit all seinen Facetten sollte bereits in
der Ausbildungsphase an Schulen, Hoch-
schulen und sonstigen Bildungseinrichtun-
gen entfacht und positiv vermittelt werden.
Leider ist unsere Ausbildungsstruktur noch
nicht darauf hin abgestimmt. Ausbildungs-
plane und Ausbildungsinhalte hinken noch
stark den wirtschaftlichen und gesellschaft-
lichen Verdnderungen und Notwendigkeiten

hinterher.

Was muss man mitbringen, um als Un-
ternehmer seinen Weg gehen zu konnen?
Welche personlichen Eigenschaften miis-
sen vorhanden sein? Aus dem Katalog von
positiven Eigenschaften, die einen Unter-
nehmer besonders auszeichnen sollten,
mochte ich drei besonders herausheben:
Risikobereitschaft und Kre-

ativitit. Wobei Eigenschaften wie Kom-

Motivation,

munikationsfiahigkeit, Mut, Belastbarkeit,
Durchsetzungsvermogen, Begeisterungsfa-
higkeit, Selbstbewusstsein unter anderem

kaum geringere Bedeutung haben.

Motivation

Motive sind Antriebskrifte, die unser Han-
deln steuern. Selbstmotivation ist eine der
Grundvoraussetzungen, um geschéftlichen
beziehungsweise beruflichen Erfolg zu
haben. Von selbst geht nichts. Wenn wir
den Erfolg nicht bewusst wollen, wird er
sich auch nicht einstellen. Die Psychologie

spricht hier von Motivation.
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Grundvoraussetzung, um motiviert zu
sein, ist das Definieren und Setzen von er-
reichbaren Zielen. Die Ziele (zum Beispiel
Anerkennung, Selbstverwirklichung, Ein-
kommen) miissen attraktiv genug sein, um
Anstrengungen auf sich zu nehmen, damit
diese definierten Ziele auch erreicht werden

konnen.

Jeder Mensch hat Motive, die ihn antreiben.
Antriebserlebnisse, also die Beziehung zwi-
schen Motivenund dem aktiven Verhalten von
Personen, sind Grundvoraussetzung fiir den

personlichen und finanziellen Erfolg. Ohne

ausgepragte Antriebserlebnisse wiren Ziele,
die in der Regel mit Hindernissen und even-
tuell auch mit Frustrationen verbunden sind,
nicht zu erreichen. Insbesondere emotionale
Einfliisse wie zum Beispiel die Sehnsucht
nach Anerkennung und Prestige sind Trieb-

federn fiir das Erreichen gesteckter Ziele.

Abraham Maslow hat die hierarchische
Struktur der Bediirfnisse beschrieben und
den Zusammenhang von Motiven und
Bediirfnissen herausgearbeitet. Folgende
Stufen der Bediirfnisse hat Maslow heraus-

gestellt und erklért (siehe Abbildung 1).

Selbst-
verwirklichung

Wachstumsbediirfnisse/
-motive

Wertschatzungsbediirfnisse
(zum Beispiel Annerkennung,
Achtung)

Defizitbediirfnisse/
-motive

Soziale Bediirfnisse
(zum Beispiel Gruppenzugehdrig-
keit, Kontakt, Liebe)

Sicherheitsbediirfnisse
(zum Beispiel Schutz vor Gewalt, Vorsorge, gesichertes
Mindesteinkommen, Arbeitsplatzsicherheit)

Physiologische Bediirfnisse
(zum Beispiel Hunger, Durst, Schlaf, Atmung, Kleidung)

Abbildung 1: Die Bedurfnispyramide von Maslow
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Fiir den geschéftlichen Erfolg als Unterneh-
mer ist sicherlich das Leistungsmotiv der
vierten Stufe auf der Bediirfnisskala wichtig,
um zielorientiert handeln zu kdnnen. Auf
dieser Stufe ist auch die Motivlage des Exis-
tenzgriinders angesiedelt, da der Leistungs-
gedanke fiir den Selbststindigen besondere
Bedeutung haben muss, um gesteckte Ziele

erreichen zu kénnen.

Wichtig, ja geradezu fiir den langfristigen
Erfolg unentbehrlich, ist, dass wir die Auf-
gaben, die zu erfiillen sind, mit Freude und
innerer Hingabe bewiltigen und l6sen. In
der Psychologie wird dies als intrinsische
Motivation bezeichnet. Also etwas um ihrer
Selbstwillen tun. Nicht die Aussicht auf Er-
folg und Belohnung bewirkt die Motivation,
sondern die Freude an der Aufgabe steht im
Mittelpunkt. Im Gegensatz dazu steht die
extrinsische Motivation, die Ziele anstrebt,
die von auflen gesetzt werden. Zu denken ist
hier in erster Linie an Belohnung, Prestige
und materielle Entlohnung. Optimal wire
natiirlich, dass beide Motivationsarten in
ihrer Intensitit iibereinstimmen. Das heif3t:
Auf der einen Seite sind wir von unserer
Tétigkeit begeistert, auf der anderen Seite
erhalten wir Anerkennung und materielle
Entlohnung. Beide ergéinzen sich in ihrer

Intension und Wirkung.

Eine weitere wichtige Grundlage fiir eine
langfristige Motivation ist, fiir sein Handeln
auch die Verantwortung zu iibernehmen
— auch wenn dies nachteilige Konsequen-
zen personlicher oder beruflicher Art haben

kann.

Risikobereitschaft

Wer das Risiko scheut, dem kann guten
Gewissens eine Karriere in einem Grof3-
unternehmen empfohlen werden, da dieser
Status, im Gegensatz zum Selbststindigen,
zumindest durch einen Arbeitsvertrag mit be-
stimmten Schutzklauseln tarifrechtlicher und
gesetzlicher Art gesichert ist. Flir Menschen,
die Sicherheit in ihrer Werteskala ganz oben
angesiedelt haben, wiére es noch besser, im
Offentlichen Dienst eine Angestellten- oder
Beamtenkarriere anzustreben. Risikobereit-
schaft ist eine der Grundlagen fiir den Erfolg
als Selbststdndiger. Kein Unternechmen kann
aufgebaut werden, ohne dass das Risiko des
Scheiterns gegeben ist. Das heilit jedoch
nicht, dass der Existenzgriinder fatalistisch
nach dem Motto sich verhalten sollte: ,,Es

1¢¢

wird schon irgendwie gut gehen!* Eine auf
realistischen Daten basierende Planung und
systematische Vorgehensweise muss die
Grundlage jedes Handelns sein. Wer sich
selbststaindig macht, sollte jedoch wissen,
dass das Risiko mit seinem Vorhaben zu
scheitern auch zum Unternehmertum gehort.
Die vielen Insolvenzen und Pleiten, die jedes
Jahr bekannt werden, zeigen ja in drastischer
Weise, dass Pleiten und Firmenaufldsungen
zu unserer unternehmerorientierten Wirt-
schaftsordnung gehoren. Ohne sie wére
— TUberspitzt formuliert — eine sténdige
Erneuerung unserer Volkswirtschaft nicht
moglich und denkbar. Entscheidend fiir eine
gesunde Entwicklung ist auch hier, wie in
vielen Bereichen, dass der Saldo von Auf-
16sungen und Neugriindungen eine positive
Entwicklung nimmt und ein deutliches Plus

an neuen Unternehmen ergibt, um so den
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Gesamtbestand an selbststdndigen Existen-
zen in unserer Volkswirtschaft langfristig zu

sichern.

Das Risiko des Scheiterns, ob mit dem ge-
samten Unternehmen oder in Teilbereichen,
muss der Unternehmer bewusst in Kauf
nehmen und trotz Planung und Kontrolle
des Geschiftsablaufs und der geschiftlichen
Aktivitdten in seinen Lebensentwurf mit auf-
nehmen und, was besonders wichtig ist, auch
emotional verarbeiten kénnen.

Als Fazit kann festgehalten werden, dass Sie
sich letztendlich nur auf sich selbst verlassen
konnen, denn auch als Arbeitnehmer haben
Sie keine Sicherheit vor Arbeitsplatzverlust,
wie ja viele Beispiele auf dem Arbeitsmarkt
beweisen. Trauen Sie sich viel zu und Sie
werden viel gewinnen. Das gilt besonders
fiir Thre emotionale Stabilitdt, die sich be-
sonders in einem gesunden Selbstbewusst-

sein dullern wird.

Kreativitat

Kreativitit ist die Verkniipfung von Elemen-
ten, die aus verschiedenen Richtungen und
Bereichen kommen, um neue Problemlo-
sungen zu finden und sie in geschéftlichen

Erfolg umzuwandeln.

Wihrend man allgemein Kreativitit mit
kiinstlerischer Arbeit in Verbindung setzt,
die frei ist von materiellem Erfolg und
um ihrer selbst Willen durchgefiihrt wird,
wird im beruflichen Bereich unter Krea-
tivitit die marktgerechte Gestaltung von
Produkten und Dienstleistungen, die dem

potenziellen Kunden einen Nutzen bringen,

verstanden. Dariiber hinaus gehort auch die
Vermarktung in diese Kategorie. Im harten
Wettbewerb wird kreative Vermarktung
immer mehr an Bedeutung gewinnen, um
einen Wettbewerbsvorsprung gegeniiber der
Konkurrenz zu erreichen und zu behaupten.
Auch die Verkniipfung verschiedener Daten
und Fakten zu neuen Angeboten und kom-
munikativen Aussagen, zum Beispiel in der
Werbung, kann ein kreativer Akt sein, vor-
ausgesetzt, die Werbebotschaften kommen
beim Kunden an und werden als interessant
und wichtig erkannt. Kreativitdt bedeutet im
unternehmerischen Bereich: Entwicklung
von Produkten und Dienstleistungsangebo-
ten, die Alleinstellungsmerkmale gegeniiber
den Konkurrenzangeboten aufweisen und
als nutzenbringend erkannt werden. Folglich
muss sich beim Kunden ein Besitzwunsch
entwickeln, der letztendlich zum Erwerb des
Produktes bezichungsweise der Dienstleis-
tung fihrt. Die Entwicklung neuer Angebote
ist nur ein Teil der kreativen Unternehmens-
fiihrung, der andere Teil muss immer in
Zusammenhang mit der Vermarktung der
Produkte und Dienstleistungen gesehen

werden.

Was Kreativitidt bedeutet, kann auch durch

folgende Aussage verdeutlicht werden:

Wenn wir uns fiir viele Dinge interessie-
ren, entdecken wir Neues, das uns zu
neuen Erkenntnissen fiihrt, die uns viele
neue Chancen eréffnen.

Neugierde ist letztendlich der Néhrstoff fiir
alles Kreative.
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Erfolgsfaktoren fiir den
Griindungsstart

1. Erfolgsfaktor: Formulieren Sie lhre
Unternehmensziele

Fiir jedes Unternehmen, insbesondere je-
doch fiir jedes neue Unternehmen, ist es
wichtig, Ziele und Teilziele zu formulieren
und festzulegen. Sinnvoll ist es, diese Ziele
schriftlich zu formulieren, damit sie nicht in
Vergessenheit geraten. Eine Prioritétenliste
nach kurz-, mittel- und langfristigen Zielen
hilft, die anstehenden Aufgaben zu syste-
matisieren, zu ordnen und zu kontrollieren.
Machen Sie jedoch nicht den Fehler, die
Teilziele so fein herauszuarbeiten, dass Sie
unflexibel und unelastisch eingeengt werden
und nur noch schwer auf Veranderungen re-
agieren konnen. In der Betriebspraxis sollten
Ziele immer nur Orientierungshilfen sein,
die bei Bedarf jederzeit neu der Situation an-
gepasst werden konnen. Die Realitdt macht
so manchen Plan zunichte.

2. Erfolgfaktor: Finden Sie lhre opti-
male Unternehmensgrofle

Wenn Sie ein neues Unternehmen griinden,
fangen Sie in der Regel klein an. Das heif3t
jedoch nicht, dass Sie sich in Threm Denken
und Verhalten auch klein machen sollten.
Seien Sie von IThren Ideen tiberzeugt, denn
Sie wollen ja auch expandieren und eventu-
ell sogar in eine mittlere Unternehmensgro-
Be hineinwachsen. Zu viel Bescheidenheit
ist in einem konkurrenzorientierten Markt
eine nicht sonderlich erfolgversprechende
Eigenschaft. Versuchen Sie die Organisa-
tion und Ihr finanzielles Engagement der

Unternehmensgrofle anzupassen. Zu grof3e
Spriinge, insbesondere wahrend der Auftbau-
phase, schlieBen immer das Risiko mit ein,
die Balance zwischen Sicherheit und Risiko
zu verlieren. Auch personliche Eitelkeiten,
als besonders dynamisch und risikobereit
zu gelten, bergen immer die Gefahr, die Re-
alitdt aus den Augen zu verlieren. Organisch
gewachsene Organisationen haben oftmals
einen langfristigen Bestand gegeniiber Un-
ternehmen, die kurzfristig ,,alles auf eine
Karte setzen* und damit die Bodenhaftung
verlieren konnen. Der ,,Neue Markt* mit
den vielen neu gegriindeten IT-Unterneh-
men Ende der 90-er Jahre ist sicherlich
ein nicht nachahmenswertes Beispiel, wie
Unternehmen, die sehr schnell wachsen und
damit auch viel Geld ,,verbrennen®, genau so
schnell wieder aus dem Markt verschwin-
den. Denken Sie daran, dass Sie auch viele
Fehler wihrend der Aufbauphase machen
werden; Sie zahlen weniger ,,Lehrgeld”
wenn Sie Step by Step Ihr Unternehmen
»organisch® wachsen lassen. Kleine finan-
zielle Flops konnen dann auch leichter ver-
kraftet werden. Fehler werden insbesondere
wihrend der Griindungs- und Aufbauphase
haufig gemacht. Daraus kann man lernen
und es danach besser machen. Zukiinftig
werden die Banken genauer priifen, wenn
Kreditanfragen kommen, denn die neuen
Eigenkapitalrichtlinien nach Basel II haben
den Banken in Bezug auf Unternehmensbo-
nitatspriifung und Kreditwiirdigkeitspriifung
klare Vorgaben gesetzt, wenn es um die Kre-
ditvergabe geht.
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3. Erfolgsfaktor: Vergessen Sie nie-
mals lhre Kunden

Vergessen Sie niemals: Kunden sind Thr
wichtigstes Kapital. Sie sollten immer bei
Thren Uberlegungen im Mittelpunkt stehen.
Ausgefeilte Marketingstrategien und vor
allem ein gut funktionierender Kundenser-
vice sind heute wesentliche Voraussetzun-
gen, um im Markt erfolgreich agieren zu
konnen. Der systematischen Kundenpflege
gehort die Zukunft. Deshalb sollten Sie Thre
Mitarbeiter auf die Erwartungen des immer
selbstbewusster auftretenden Kunden bezie-
hungsweise Verbrauchers einschworen. Das
kundenorientierte Verhalten aller Mitarbeiter
muss Grundlage werden fir die langfris-
tige Beziehung zum Kunden. Kurzfristige
Gewinnaspekte sollten in den Hintergrund

treten.

4. Erfolgsfaktor: Férdern und fordern
Sie lhre Mitarbeiter

Der Mitarbeiter wird immer mehr zum
wertvollsten Kapital des Unternehmens.
Teambildung von gut ausgebildeten und mo-
tivierten Mitarbeitern ist eine der wichtigs-
ten Aufgaben unternehmerischer Tétigkeit.
Anforderungen und Aufgaben, die an die
Mitarbeiter gestellt werden, werden immer
komplexer und anspruchsvoller. Dies triftt
auf fast alle Branchen zu. Die betriebliche
Weiterbildung wird immer wichtiger, um
den Anforderungen gerecht zu werden, die
zum Beispiel neue Techniken wie E-Com-
merce via Internet verlangen. Die Markte
verdndern sich rasant und damit auch die
qualitativen Anforderungen, die an die
Mitarbeiter, aber auch an den Unternehmer,

gestellt werden. Sorgen Sie dafiir, dass Ihr
Personal den beruflichen Erfordernissen
entsprechend weitergebildet wird, damit Sie
auch langfristig durch engagierte und moti-
vierte Mitarbeiter am Markt erfolgreich agie-
ren konnen. Natiirlich sollten Sie auch Thre

eigene Weiterbildung nicht vernachléssigen.

5. Erfolgsfaktor: Schaffen Sie ein
einheitliches Firmenbild

Unter Firmenimage versteht man ein einheit-
liches Erscheinungsbild eines Unternehmens.
Unter diesem einheitlichen Erscheinungsbild
tritt es nach auflen hin in Erscheinung. Mit
einem einheitlichen, unverwechselbaren
Stil, gepaart mit einem einpridgsamen Fir-
mensignet signalisieren Sie dem Kunden ein
abgerundetes Firmenimage, um so Vertrauen
in die Produkte beziehungsweise Dienst-
leistungen des Unternchmens zu schaffen.
Das Firmenlogo sollten Sie in allen Mar-
keting- und Werbemalinahmen konsequent
einsetzen. Im Sinne der ,, Coporate Identity
sollte das Geschéftsdesign sowie Briefbogen
und Rechnungsformular einheitlich gestaltet
sein. Das ist durch ein einheitliches Signet
und einheitliche Unternehmensfarben am

besten gewihrleistet.

6. Erfolgsfaktor: Finden Sie die Ba-
lance zwischen Familie und Beruf
Viele Existenzgriinder miissen wéhrend der
Aufbauphase die Balance herstellen zwi-
schen den Anforderungen, die der Geschéfts-
aufbau mit sich bringt und den Bediirfnissen
der Familie, die nicht ganz auf den Firmen-
griinder bezichungsweise die Firmengriin-
derin verzichten will. Dabei gibt es sehr oft

BusinessVillage — Update your Knowledge!



Bin ich eine Unternehmerpersonlichkeit? 21

familidre Probleme, wegen des begrenzten
Familienetats und der knappen Zeit, die der
Griinder bezichungsweise die Griinderin fiir
die Familie noch zur Verfiigung hat. Insbe-
sondere das kaum noch stattfindende Famili-
enleben kann zu Konflikten fithren, die sich
sowohl negativ auf das Familienleben als
auch auf den erfolgreichen Geschéftsaufbau
auswirken. Oftmals muss der Unterneh-
mensgriinder seine volle Kraft und Zeit dem
Unternehmen zur Verfiigung stellen, um im
Wettbewerb bestehen zu kénnen. Besonders
wiahrend der Aufbauphase ist ein fast 100-
prozentiges Engagement Voraussetzung,
um das Unternehmen im Markt etablieren
zu konnen. Findet der Existenzgriinder nicht
die Balance zwischen Familie und Unterneh-
men, so ist ein Scheitern des Unternehmens-
aufbaus fast schon vorprogrammiert. Auf der
anderen Seite gehen solche Konflikte auch
an Beziehungen im privaten Bereich nicht
spurlos voriiber. Sprechen Sie deshalb noch
wiahrend der Planungsphase mit allen, die
durch die Existenzgriindung betroffen sein
werden. Sollten bereits in dieser Phase zu-
kiinftige Konflikte erkennbar sein, so sollten
Sie Thr Vorhaben nochmals iiberdenken und
die Familie stirker in Ihre Uberlegungen
mit einbeziehen. Beruflicher Erfolg ist nur
dann sinnvoll, wenn das Umfeld, sprich die
Familie, auch einen Nutzen aus der neuen
beruflichen Entwicklung ziehen kann. Even-
tuell wire die Aufnahme eines Partners der
,,Konigsweg™, um Konflikte vermeiden zu

konnen.

Bedenken Sie jedoch, dass die falsche Part-
nerwahl auch im geschiftlichen Bereich
Krisen auslésen kann, die ebenfalls einen
Grofteil der seelischen und kreativen Kraft
des Griinders abschopfen. Der erfolgreiche
Geschéftsaufbau ist damit zumindest ge-
fahrdet.

7. Erfolgsfaktor: Bauen Sie lIhr Netz-
werk auf

Wenn Sie ein eigenes Unternehmen griinden
wollen, lassen Sie sich beraten! Betrachten
Sie Beratung nicht als Nachhilfeunterricht,
sondern als Entscheidungshilfe. Informati-
onsdefizite sind einer der hdufigsten Insol-
venzursachen. Fragen Sie erfahrene Berater,
die sich in der Branche auskennen, aber auch
solche, die Ihnen flankierend Rat zu steuerli-
chen und rechtlichen Fragen geben kdnnen.
Beratung ist nicht nur in der Phase der Unter-
nehmensgriindung wichtig, sondern dariiber
hinaus wihrend der ersten Aufbaujahre von
besonderer Bedeutung fiir den langfristigen
Erhalt des eigenen Unternehmens.

Achten Sie jedoch bei aller Unterstiitzung
durch Berater darauf, dass Sie nicht zu viele
Planungsarbeiten abgeben. Sie sollten die
wichtigsten Planungspunkte immer selbst
bearbeiten. Die Erstellung eines Business-
plans wird heute von fast allen Geldgebern,
ob Kreditinstitut, Beteiligungsgesellschaft
oder auch Business-Angels erwartet. Die
Ausarbeitung eines Geschéftsplans sollte
immer vom Existenzgriinder selbst durchge-
fithrt werden. Er sollte immer als Chefsache

angesehen werden.

BusinessVillage — Update your Knowledge!



22 ‘ Bin ich eine Unternehmerpersonlichkeit?

Woran Existenzgriinder
scheitern konnen

Mangelnder persoénlicher Einsatz
Personliches Engagement fiir eine Aufgabe
ist in vielen Bereichen Grundlage flir den
beruflichen, aber auch personlichen Erfolg.
Wer glaubt, wie ein Angestellter eines Un-
ternechmens mit einem Achtstundentag seine
Arbeit leisten zu konnen, wird die gestellte
Aufgabe,

aufzubauen und im Markt langfristig zu

ein  Unternehmen erfolgreich
etablieren, nicht bewéltigen. Fiir den Unter-
nehmer gibt es keine Arbeitszeitregelungen,
die vom Gesetzgeber fiir den Arbeitnehmer
vorgegeben werden. Die Arbeitszeit fiir
den Selbststiandigen richtet sich nicht nach
gesetzlichen oder tarifrechtlichen Bestim-
mungen, sondern ausschlieBlich nach den
Bediirfnissen des Kunden und den wettbe-
werblichen Bedingungen des Marktes.

Nicht ausreichende Marktkennt-

nisse

Die sicherlich wichtigste aber auch schwie-
rigste Aufgabe des Unternehmers, insbe-
sondere die des Existenzgriinders, ist es,
potenzielle Kunden fiir sein Angebot zu
interessieren und letztlich den Kauf durch-
zufiihren. Dazu ist eine unabdingbare Vor-
aussetzung, den Markt und seine Teilnehmer
mit den entsprechenden ,,Spielregeln™ zu

kennen.

Ein Erfolg

kann sich nur dann einstellen, wenn der

langfristiger ~ geschiftlicher

Unternehmer aufgrund seiner Aktivitdten
das Kundeninteresse auf sein Waren- bezie-

hungsweise Dienstleistungsangebot lenkt.
Ein Unternehmer, der iiber einen ldngeren
Zeitraum im Markt erfolgreich sein will,
bietet Leistungen an, die vom Kunden nach-
gefragt werden. Das beste Produkt oder die
originellste Dienstleistung wird nicht den
erhofften Erfolg bringen, wenn der Kunde
fiir die Leistung nicht gewonnen werden
kann. Der Kunde kauft in der Regel nur
dann, wenn er einen Nutzen fiir sich erkennt.
Er muss bereit sein, fiir Ihr Angebot den von
Thnen geforderten Preis zu zahlen. Nur so
kann ein ausreichender Ertrag erzielt und
das Untenehmen langfristig im Markt etab-
liert werden. Sie sollten das Ohr immer im
Markt haben, um Trends zu erkennen und
schnell und flexibel auf Verdnderungen des
Kauferverhaltens beziehungsweise des Kau-

fergeschmacks reagieren zu konnen.

Grundsétzlich sind folgende Faktoren fiir
den Markterfolg wichtig: Ein marktgerech-
tes Produkt- und Dienstleistungsprogramm,
umfassende und tiefgreifende Marktkennt-
nisse, Zielgruppen und potenzielle Kunden,
die klar definiert sind, einen kundenorien-
tierten und zeitgeméBen Kundenservice, eine
auf die jeweilige Zielgruppe abgestimmte
Preisgestaltung, eine zielgruppengerechte
Werbung, verbunden mit einer informati-
onsorientierten Verkaufsforderung sowie
eine unverwechselbare Gestaltung des Fir-
menbildes, die eine hohe Wiedererkennung
Thres Unternechmens und Threr Leistungen

ermoglicht.
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Unentbehrlich, um auf dem Markt er-
folgreich agieren zu konnen, ist auch, die
Leistungen, die Konkurrenten am Markt

anbieten, zu kennen.

Nicht ausreichendes fachliches
und kaufméannisches Wissen und
Koénnen
Fachliches und kaufménnisches Wissen und
Konnen sind grundsétzliche Bedingungen
und unabdingbare Voraussetzung fiir den
langfristigen Erfolg als selbststindiger Un-
ternehmer. Wichtige kaufménnische Kennt-
nisse wie zum Beispiel im betrieblichen
Rechnungswesen (Kalkulation, Kostenrech-
nung, Buchfithrung) sowie Kenntnisse im
Bereich Personalwesen, insbesondere in
den Teilbereichen Mitarbeiterplanung und
-gewinnung mit den dazugehorigen ar-
beitsrechtlichen Bestimmungen, sind die
Voraussetzung fiir erfolgreiches Handeln
als Unternehmer. Dariiber hinaus sollte
jeder, der Personalverantwortung tragt, mit
den Grundregeln der Mitarbeiterfithrung,
aber auch deren Kontrolle, vertraut sein,
um damit einen wichtigen Bereich der Un-
ternehmensfiihrung, ndmlich die Betreuung
und Forderung von Mitarbeitern, erfolgreich
gestalten zu konnen. Werden offentliche
Finanzierungshilfen fiir die Griindung be-
antragt, miissen ohnehin kaufménnische
und fachliche Qualifikationen nachgewiesen
werden, um iiberhaupt staatliche Férdermit-
tel genchmigt zu bekommen. Defizite im
kaufménnischen Bereich lassen sich durch
die Teilnahme an Kursen bei den Industrie-

und Handelskammern, den Handwerks-

kammern, bei Volkshochschulen oder bei

anderen Bildungstriagern ausgleichen.

Undurchsichtige und mangelhafte

Finanzplanung und -kontrolle

Neben den oben genannten Qualifikatio-
nen, iiber die jeder Unternehmensgriinder
in ausreichendem Male verfiigen sollte, ist
ein Bereich besonders herauszuheben, der
geradezu Grundlage fiir die Uberlebens-
fahigkeit eines Unternehmens ist, ndmlich
fundierte Kenntnisse in Finanzierungs- und
Investitionsfragen. Dazu gehdren insbeson-
dere die laufende Planung und Kontrolle der
betrieblichen Einnahmen und Ausgaben mit
der dazugehdrigen Liquiditdtsplanung und
-kontrolle. Dariiber hinaus sollte jeder Unter-
nehmer Zahlen beziehungsweise Daten aus
der kurzfristigen betrieblichen Erfolgsrech-
nung sowie aus der Bilanz interpretieren und
fiir seine Planung auswerten konnen. Ebenso
ist es wichtig, die Spielregeln von Banken
zu kennen und den richtigen Umgang mit
diesen zu liben, um bei Kreditverhandlungen
als gleichberechtigter Partner auftreten zu
konnen. Solide Kenntnisse tiber allgemeine
und spezifische Finanzierungsfragen, wie
zum Beispiel iber Kreditarten oder Ge-
pflogenheiten der Kreditvergabe mit den
dazugehorigen Richtlinien beziehungsweise
Allgemeinen Geschiftsbedingungen (AGB)
der Banken, bringen dem Unternehmer die
notwendige Sicherheit fiir Gespriche mit
dem Kundenberater der Bank und schaffen

ein gutes Verhandlungsklima.
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Vor- und Nachteile der Selbststandigkeit

I Vorteile der Selbststindigkeit

» Entscheidungen werden selbststandig
getroffen.

» Unabhangiges Arbeiten ist moglich.

+ Das Vertrauen in die eigene Leistungsfa-

higkeit wird gefordert.

» Das vorausschauende Handeln wird
entwickelt.

* Selbststrukturiertes Arbeiten ist moglich.

* Risikoorientiertes Denken wird geférdert.

* Kreative und innovative Veranlagungen
werden ausgebildet.

* Festgelegte Arbeitszeiten gehoren der
Vergangenheit an.

* Ein héheres Einkommen als in abhangi-
ger Beschaftigung ist die Regel.

* Der Aktivitatsspielraum wird nicht einge-
engt durch betriebsinterne Vorschriften,
Stellenbeschreibungen usw.

I Nachteile der Selbststandigkeit

» Hohe psychische und physische Belas-
tung ist zu erwarten.

» GroRes Durchhalte- und Stehvermdgen
ist erforderlich.

* Ein wesentlich héheres Risiko als in
abhangiger Beschaftigung ist gegeben.

* Kein ,sicheres” Einkommen vor allem
wahrend der ersten Jahre der selbststan-
digen Tatigkeit ist garantiert.

* Die Freizeit mit Familie, Hobby usw.
schrumpft.

» Keine Sonderleistungen durch den Ar-
beitgeber liegen vor.

* In der Regel besteht kein Anspruch auf

Arbeitslosengeld, wenn der Geschafts-
aufbau scheitern sollte.
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2. Marketing: Der Blick auf den Kunden als Schlussel

zum Erfolg

Grundsatzliches zur
Marktbearbeitung

, Der Kunde ist Konig!* Diese ,,Weisheit*
gilt nicht nur fiir etablierte Unternehmen,
sondern im besonderen Maf3e auch fiir neue
Existenzen, die ihre Aktivitdten insbesonde-
re auf die Gewinnung von Kunden und den
Aufbau eines Kundenstammes konzentrieren
miissen, um mittel- und langfristig einen zur
Ertrag
erwirtschaften zu konnen. Das Unterneh-

Existenzsicherung  notwendigen
men wird sich nur dann weiterentwickeln,
wenn eine ausreichende Nachfrage nach
Produkten

tungen vorhanden ist. Die Bereitstellung

beziehungsweise Dienstleis-
von qualitativ anspruchsvollen Produkten
und Dienstleistungen ist die eine Seite der
Unternehmensleistungen, die andere ist die
Gewinnung von Kunden in einem konkur-
renzorientierten Markt.

Am Anfang aller Uberlegungen sollte stehen,
welche Kundengruppen Sie erreichen wol-
len, um die akquisitorischen und werblichen
Aktivititen biindeln zu koénnen. Dariliber
hinaus ist es unerldsslich, die Konkurrenz
und deren Leistungsangebot zu kennen, um
flexibel und schnell auf deren Marktverhal-

ten zu reagieren.

Sie sollten folgende Uberlegungen
anstellen:

Kundengruppen

Welche Zielgruppe will ich erreichen?

Welches Marktpotenzial umfasst diese
Gruppe?

Welche Bediirfnisse und Wiinsche hat die
Zielgruppe?

Wird sich die Nachfrage so entwickeln,
dass ich zukiinftig einen ausreichenden
Ertrag erwirtschaften kann?

Wie grof3 ist das Einzugsgebiet?

Wie ist die Kaufkraft im Einzugsgebiet
einzuschitzen?

Welche Altersstruktur liegt im Einzugsge-
biet vor?

Konkurrenz

Wo befinden sich Konkurrenzbetriebe im
Einzugsgebiet?

Welches Leistungsangebot bieten sie an?

Wie setzt sich ihr Leistungsangebot
zusammen und welche Qualitét haben die
Produkte und Dienstleistungen?

Bietet die Konkurrenz einen besonderen
Kundenservice, der die Kunden langfristig
an sie bindet?

Auf welchen Gebieten konnen Sie die
Konkurrenz tibertreffen?

Welche Preispolitik betreiben die Kon-
kurrenten?

Welches Preisniveau ist im Einzugsgebiet
iiblich?
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Bestimmt ein GroBanbieter das Preisni-
veau?

Wie konnen Sie reagieren, wenn die Kon-
kurrenz versucht, iiber den Preis die Kunden
an sich zu binden?

Welche werblichen Anstrengungen unter-
nehmen die Konkurrenzfirmen?

Wo liegen ihre Stdrken, wo ihre Schwi-
chen?

Der Kunde muss den Nutzen lhrer
Leistung fiir sich erkennen

Ein langfristiger Erfolg kann sich nur dann
einstellen, wenn der Unternehmer aufgrund
seiner Aktivitdten das Kundeninteresse auf
sein Waren- bezichungsweise Dienstleis-
tungsangebot lenkt. Ein Unternehmer, der
iiber einen ldngeren Zeitraum erfolgreich
sein will, bietet Leistungen an, die vom
Kunden nachgefragt werden. Das beste
Produkt oder die originellste Dienstleistung
wird nicht den erhofften Erfolg bringen,
wenn der Kunde fiir die Leistungen nicht
gewonnen werden kann. Der Kunde kauft in
der Regel nur dann, wenn er einen Nutzen
fiir sich erkennt. Er muss bereit sein, fiir Ihr
Angebot den von Ihnen geforderten Preis
zu bezahlen. Nur so koénnen Sie Gewinn
erzielen und das Unternehmen langfristig im
Markt etablieren.

Der Markt unterliegt stindigen Verdnde-
rungen. Der rasche Wandel ist typisch fiir
die moderne Wettbewerbswirtschaft. Was
heute noch ein groBer Renner ist, kann
morgen schon zum ,, Ladenhiiter werden.
Oder umgekehrt: Was heute kaum Absatz
findet, kann morgen schon kréftige Umsétze

bescheren. Sie sollten das Ohr daher immer
am Markt haben, um Trends zu erkennen und
schnell und flexibel auf Verdnderungen des
Kauferverhaltens beziechungsweise des Kau-

fergeschmacks reagieren zu konnen.

Marketing: Wichtigstes Ele-

ment der Kundengewinnung

,Marketing kann als Planung, Koordination
und Kontrolle aller auf die aktuellen und
zukilinftigen Markte ausgerichteten Unter-
nehmensaktivititen verstanden werden. Dies
hat den Zweck, sowohl kurz-, mittel- und
langfristige Kundenbediirfnisse als auch

Unternehmensziele zu erfiillen.*
Wichtige Faktoren des Marketings

Wichtige Faktoren des Marketings sind
im Wesentlichen:

Absatzplanung und Absatzorganisation

Ermittlung der Vertriebswege (Direktver-
trieb, Verkauf {iber Reisende, Vertrieb tiber
GroB- und Einzelhédndler),

Verkauf iiber Absatzmittler wie Handels-
vertreter und Kommissionédre

Preis- und Konditionenpolitik (Rabatte,
Skonto, Liefer- und Zahlungsmodalitéten)

Werbung und Verkaufsforderung, Public
Relations

Servicedienstleistungen

BusinessVillage — Update your Knowledge!



Marketing: Der Blick auf den Kunden als Schlussel zum Erfolg 27

Markte unterliegen standigen
Veranderungen

Der Markt ist stindigen Verdnderungen
unterworfen, das Kundenverhalten von stin-
digen Schwankungen gepragt. Was heute
begehrt ist, kann morgen schon out sein. Mo-
detrends bestimmen — insbesondere bei der
jingeren Generation — das Kaufverhalten,
wiahrend konjunkturelle Schwankungen zu
Nachfragestaus fiihren. Gleichzeitig werden
untere Einkommensschichten durch hohe
Ausgaben in der privaten Lebensfithrung
(Miete, Versicherungen, Lebensunterhalt)
gezwungen, auf Luxusgiiter zu verzichten.
Sie als Existenzgriinder werden daher — be-
vor Sie Thr Geschift er6ffnen — nicht um-
hink6énnen, Markterkundung zu betreiben.
Markterkundung bezieht sich auf die Ge-
winnung von Informationen iiber den Markt
oder ein bestimmtes Marktsegment. Mark-
terkundung ist keine Wissenschaft, sondern
eine Aneinanderreihung von Fakten, die iiber
die Branche im gesamten Markt Auskunft
erteilt. Damit geben sie dem Unternehmen
Entscheidungshilfen an die Hand, um sich

im Markt richtig zu verhalten.

Quellen der Markterkundung

Quellen der Markterkundung konnen sein:
Gespréache mit Lieferanten und Kunden
Berichte von Auflendienstleuten
Besuche von Messen und Ausstellungen
Marktberichte und Wirtschaftsbriefe von

Banken und Sparkassen
Brancheninformationen von Verbianden
Verbandsstatistiken und Branchenver-

gleichszahlen

Statistiken der Statistischen Landesédmter
oder des Statistischen Bundesamtes

Wirtschaftsberichte von Tageszeitungen
und Wirtschaftsmagazinen

Beobachtung von Konkurrenzunterneh-
men beziiglich ihrer Marktstrategie

Beobachtung der Konkurrenz anhand von
Werbemitteilungen (Handzettel, Zeitungs-
beilagen, Prospekte, Kataloge)

Beobachtung des Kéuferverhaltens regio-
nal und iiberregional

Anzahl von Konkurrenten anhand von

Adressbiichern

Durch Marktbeobachtung zum
Unternehmensprofil

Wenn die gewonnen Informationen gefiltert
und ausgewertet worden sind, ldsst sich ein
umfassendes und detailliertes Profil iiber
den potenziellen Kundenkreis und dessen
Kaufverhalten sowie iiber Konkurrenten, die
in dem Einzugsgebiet auftreten, anfertigen.
Dartiber hinaus kénnen Informationen iiber
konjunkturelle Entwicklungen, die sowohl
vom Binnenmarkt als auch von internationa-
len Verdnderungen abhéngen, sowie iiber die
allgemeinen wirtschaftlichen Entwicklungen
in der Region und iiber regionale Grenzen
hinaus gewonnen werden. SchlieBlich be-
wirkt die Markterkundung, dass Trends und
Stromungen, die in folgenden Jahren das
Kaufverhalten breiter Bevolkerungsschich-
ten bestimmen diirften, rechtzeitig erkannt
werden, um so das Unternehmen langfristig

auf eine ,,gesunde* Basis zu stellen.
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Dem Unternehmensgriinder stehen eine
Vielzahl von Instrumenten zur Verfligung,
mit deren Hilfe er seine Produkte bezie-
hungsweise Dienstleistungen im Markt eta-

blieren kann.

Machen Sie lhr Produkt- und
Leistungsprogramm zukunftsfahig

Bieten Sie Produkte bezichungsweise
Dienstleistungen an, die noch von keinem
Konkurrenten angeboten werden. Besetzen
Sie eine Marktnische, die Ihnen einen ausrei-
chenden Ertrag sichert. Bieten Sie hingegen
keine Leistungen an, die wegen des harten
Wettbewerbs keine ausreichenden Gewinne
bringen, da bei einer Vielzahl von Wettbe-
werbern im Marktsegment der Wettbewerb
in der Regel iiber den Preis ausgetragen

wird.

Eine grundlegende Unternehmereigen-
schaft besteht darin, Zukunftstrends und
Modestromungen zu erkennen. Nehmen
Sie Leistungen, die zukiinftig einen guten
Absatz erwarten lassen, mit in Thr Angebot
auf. Machen Sie sich jedoch nicht allein von
Produkten abhéngig, die zwar kurzfristig
eventuell einen interessanten Umsatz- und
Gewinnzuwachs versprechen, mittel- und
langfristig aber als ,,.Ladenhiiter unnotig
Kapital binden, da neue Modeerscheinungen
bei den Kunden gefragt sind und das Kauf-

verhalten bestimmen.

Die gute Mischung macht’s letztlich: Fiih-
ren Sie ein Sortiment, das sowohl langfristig
nachgefragte Artikel enthélt als auch solche,

die als Mode- und Trendartikel kurzfristige

Umsatzschiibe bewirken.

Ein erfolgreicher Unternehmer versucht
sich stets in die Lage seiner Kunden zu ver-
setzen. Er versucht sein Angebot mit deren
Augen zu sehen und hinterfragt, welchen
Nutzen die Kunden aus seinem Angebot
ziehen konnen. Es niitzt Thnen wenig, wenn
Sie das von Ihnen bereitgestellte Sortiment/
Dienstleistungsangebot selbst als interessant
und umsatztriachtig sehen, der Kéaufer jedoch
keinen Nutzen fiir sich erkennen kann und
deshalb die Leistung nicht in Anspruch
nimmt. Nur wenn Thr Angebot auf den
Kéaufergeschmack ausgerichtet ist, der Preis
vom potenziellen Kunden als angemessen
betrachtet und die Serviceleistungen als
vorteilhaft erkannt werden, kénnen Sie da-
mit rechnen, dass Thr Produkt- oder Dienst-
leistungsangebot die zur Existenzsicherung
bendtigten Umsétze und Ertridge abwerfen

wird.

Sie sollten auch daran denken, dass Lu-
xusartikel oftmals nur dann gekauft werden,
wenn sie ein bestimmtes, mit dem Marken-
artikel verbundenes Preisniveau aufweisen.
Der Kunde akzeptiert fiir hoherwertige Pro-
dukte und Dienstleistungen einen angemes-
senen Preis, ist also durchaus bereit, einen
héheren Preis zu bezahlen, wenn die Quali-
tat, die mit dieser Artikelgruppe verbunden
wird, auch zu erkennen ist. Entzichen Sie
sich jedoch dem reinen Preiswettbewerb, der
nur zu Gewinnriickgang und sinkenden Er-
tragen fiithrt und so das Unternechmensergeb-
nis schmalert. Bieten Sie Thre Produkte und
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Dienstleistungen also niemals zu billig an.
Der Preis ist zwar ein bestimmendes, aber
nicht allein entscheidendes Kriterium fiir die
Kaufentscheidungen des Kunden.

Werbung als wichtigster Kommuni-
kationsfaktor

»Werbung will durch gezielte Mafinahmen
den umworbenen Menschen zu einem
bestimmten Handeln bewegen. Der Um-
worbene soll durch die Werbemalinahme
veranlasst werden, sich fiir ein Produkt oder

eine Dienstleistung zu entscheiden.*

Der Bekanntheits-
(Image) Ihres Unternehmens und der von Th-

und  Qualitatsgrad

nen angebotenen Produkte beziehungsweise
Dienstleistungen ldsst sich durch gezielte
WerbemalBnahmen steigern. Es gilt nach wie
vor der Grundsatz: , Werbung kostet Geld,

nicht werben kostet Kunden!*

Durch den gezielten Einsatz der einzelnen
Werbeinstrumente kdnnen Sie die Leistungs-

fahigkeit Thres Unternehmens herausstellen.

Planen Sie Thren Werbeetat so, dass Sie ein
optimales  Aufwands-/Leistungsverhiltnis
erreichen. Besonderen Wert sollten Sie auf
eine umfangreiche Eréffnungswerbung le-
gen. Die Méglichkeiten sind dazu vielfaltig:
Anzeigen oder Beilagen in Tageszeitungen
be-

ziechungsweise Wurfsendungen, die in die

oder Stadtteilanzeigern, Handzettel
Briefkdsten der Haushalte im Einzugsge-
biet verteilt oder den Passanten an beleb-
ten Plitzen in die Hand gegeben werden,
usw. Werben Sie entsprechend der Grofe

Thres Unternehmens. Vermeiden Sie dabei
Streuverluste durch unsinnige Werbeaktio-

nen.

Werbung im Rahmen des
Marketing-Mix

Im Rahmen des so genannten Marketing-
Mix spielt die Werbung eine herausragende
Rolle. Werbung muss auf eine psychologisch
positive Art auf den Umworbenen wirken.

Die Hauptaufgaben der Werbung sind darin
zu sehen, den potenziellen Kunden bezie-
hungsweise Kundengruppen zu informieren,
zu iiberzeugen und zu gewinnen. Der Verkauf
soll durch die Werbung vorbereitet und der
potenzielle Kéufer auf ein Produkt oder eine
Dienstleistung positiv eingestimmt werden.
Fiir den Kleinbetrieb steht nicht die Image-
werbung im Vordergrund, sondern vielmehr

die unmittelbare Kundengewinnung.

Auf den Umworbenen wirken verschiedene
Faktoren ein, die den Kaufentschluss des po-
tenziellen Kunden herbeifiihren sollen. Um
dies zu erreichen, muss Folgendes verstarkt
beachtet werden:

Werbung muss Aufmerksamkeit erregen.

Werbung muss wahrgenommen werden.

Werbung soll durch stete Wiederholung
im Gedéchtnis haften bleiben.

Werbung soll die Fantasie des Umworbe-
nen anregen und seine Gefiihle ansprechen.

Werbung muss sich einheitlich darstellen.

Werbung muss nach den Grundsétzen der
Wirtschaftlichkeit geplant und durchgefiihrt

werden.
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Werbung muss einer stindigen Erfolgs-

kontrolle unterliegen.

Den Kundennutzen klar heraus-
stellen

Fir Thren unternehmerischen Erfolg ist
entscheidend, ob Sie innerhalb eines tber-
schaubaren Zeitraums Ihr Unternechmen
und die Leistungspalette in der von Thnen
umworbenen Zielgruppe bekannt machen
konnen. Dazu ist es notwendig, diese Ziel-
gruppe richtig, das heiit mit den geeigneten
Werbemitteln und Werbebotschaften, anzu-
sprechen. Machen Sie potenzielle Kunden
auf Thre Leistung aufmerksam und wecken
Sie den Bedarf, indem Sie den Kundennut-
zen gezielt und klar herausstellen. Achten
Sie darauf, dass Ihr Unternehmen in die Ge-
samtwerbung mit eingebettet und dadurch
ein positives Firmenimage aufgebaut wird.
Ein gleich bleibendes Erscheinungsbild er-
hoht auf jeden Fall den Erinnerungswert und
Bekanntheitsgrad. Lassen Sie sich auch ein
Firmenlogo entwerfen, mit dem Sie in der

Offentlichkeit werbewirksam auftreten.

Werbung benétigt den Wiederholungseffekt,
um den potenziellen Kunden fiir sich bezie-
hungsweise die umworbene Ware zu gewin-
nen. Nur wer regelméBig fiir sein Produkt
oder seine Dienstleistung wirbt, kann davon
ausgehen, dass die Werbebotschaft langfris-
tig beim Verbraucher haften bleibt.

Werbeziele miissen definiert werden
Werbeziele miissen definiert werden, um
den bestmdglichen Erfolg aus den durchge-

fithrten Werbemalinahmen zu garantieren.

Das oberste Ziel muss dabei immer sein, den
potenziellen Kunden so anzusprechen, dass
er sich fir das angebotene Produkt bezie-
hungsweise die Dienstleistung interessiert
und sich schlielich durch den Kauf dafiir
entscheidet. Dartiber hinaus gibt es weitere
Werbeziele:

Information des Verbrauchers iiber die
Produkt- und Dienstleistungspalette des
Unternehmens

Gewinnung neuer Kunden

Festigung des Kundenstammes

Riickgewinnung abgewanderter Kunden

Erhohung des Warenumschlages und
damit des Umsatzes

Raumungsverkauf vorhandener Waren-
bestinde

Allgemeine Informationen potenziel-
ler Kundengruppen iiber das Waren- und
Dienstleistungsangebot

Verkaufsunterstiitzung fiir den Auflen-
dienst

Gegenaktionen zur Konkurrenzwerbung
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. Zehn wichtige Marketing-Tipps fiir Existenzgriinder

TIPP 1: Marketing ist nur dann planbar, wenn die Marketingziele genau definiert werden.
Sie missen standig Fragen stellen. Zum Beispiel: Welche Ziele sollen mit der Malinhahme
erreicht werden? Ziele sollten so vorformuliert beziehungsweise vorgegeben werden,
dass sie in Bereichen, die den Absatz betreffen, messbar sind. Messbar ist zum Beispiel
die Umsatz- und Gewinnentwicklung bei einzelnen Produkten, bei Kundengruppen, die
mit dem Angebot erreicht werden sowie die Kundenschichtung, die mit den Werbemal-
nahmen angesprochen werden sollen. Daneben gibt es auch ,immaterielle” Ziele wie
Erhéhung des Bekanntheitsgrades oder auch positive Bewertungen des Produkt- und
Leistungsprogramms durch die Kunden.

TIPP 2: Achten Sie besonders darauf, dass |hr Produkt- und Leistungsprogramm nicht
mit einer Vielzahl von Konkurrenzprodukten kollidiert und in einem bereits besetzten
Markt kaum Absatzchancen hat. Belegen Sie eine Marktnische, die Ihnen auch ausrei-
chende Umsatze ermoglicht. Achten Sie beim Aufbau lhres Sortiments auf den Kun-
dengeschmack. Erganzen Sie |hr Programm mit Angeboten, die auch zukunftig noch
nachgefragt werden. Trennen Sie sich aber auch von ,Ladenhitern®, die kaum Umsatze
bringen und nur Mittel binden, die anderweitig besser und Gewinn bringender eingesetzt
werden konnten.

TIPP 3: Der Preis spielt eine wichtige Rolle, den Kunden fiir Ihr Angebot zu gewinnen.
Er ist aber nicht das alleinige Kriterium fir den Kunden, sich fir ein Angebot zu entschei-
den. Entziehen Sie sich dem reinen Preiswettbewerb, indem Sie Ihren Produkten einen
zusatzlichen Nutzen verschaffen, der Ihr Angebot durch ein oder mehrere Merkmale vom
Konkurrenzangebot abhebt beziehungsweise unterscheidet.

TIPP 4: Der Kunde entscheidet sich fiir ein Angebot, wenn dadurch seine individuellen
Bedurfnisse befriedigt werden kénnen. Er verlangt individuelle Problemlésungsangebo-
te. Nur so kann eine Bindung des Kunden an das Unternehmen bewirkt und gefestigt
werden. Er wird, indem er Praferenzen fir das Unternehmen und das Produkt- und Leis-
tungsprogramm entwickelt, zum Stammkunden.

TIPP 5: Um im Wettbewerb sich durchsetzen zu kénnen, sollten Sie sich auf héchstens
drei Merkmale, die Ihr Angebot auszeichnen und von Wettbewerbsangeboten unterschei-
det, beschranken. Ziel ist die klare Entwicklung eines eigenen Profils, mit dem Sie sich
und lhr Angebot von der Konkurrenz unterscheiden. Sie sollten auch diese Unterschiede
in lhren Werbeaussagen klar herausstellen.

TIPP 6: Wer sich im Wettbewerb durchsetzen will, muss die Starken und Schwéachen der
Konkurrenz kennen. Dieser Anspruch ist, ebenso wie die Bedlirfnisse und Wiinsche der
Kunden zu kennen, eine unentbehrliche Voraussetzung fiir den Absatzerfolg.

TIPP 7: Alleinstellungsmerkmale mussen vom Kunden auch tatsachlich wahrgenommen
werden, um einen Wettbewerbsvorteil gegentiber der Konkurrenz erlangen zu kdnnen.
Diese Vorteile zu kommunizieren ist Aufgabe der Absatzwerbung. Sie rickt die Vorteile
und damit den Nutzen fur den Kunden in den Mittelpunkt der werblichen Aussagen. Der
Kunde beziehungsweise der potenzielle Kunde muss diese besonderen Merkmale, die
mit seinen Bedulrfnissen und Wiinschen Ubereinstimmen missen, erkennen, um eine
Kaufentscheidung treffen zu konnen.

TIPP 8: Bei der Kaufentscheidung des Kunden steht nicht das Produkt oder die Dienst-
leistung im Vordergrund, sondern der Nutzen beziehungsweise Zusatznutzen. Die Chan-
cen im Wettbewerb erhéhen sich betrachtlich, wenn der Kunde Vorteile durch den Erwerb
des Produktes fur sich erkennen kann.
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TIPP 9: Was der Kunde braucht, um seine Bedurfnisse und Wiinsche befriedigen zu
koénnen, miissen Sie unbedingt herausfinden, um ein passendes Angebot anbieten zu
koénnen. Durch Markterkundung und Marktforschung lassen sich Riickschliisse auf das
Kauferverhalten gewinnen. Wichtig ist, Signale, die der Markt im Allgemeinen und der
Kunde im Speziellen aussendet, richtig zu deuten und das Angebot entsprechend auf die
Kundenbediirfnisse auszurichten.

TIPP 10: Die beste und preisgtinstigste Werbung sind Referenzen, die von zufriedenen
Kunden weitergegeben werden. Versuchen Sie deshalb, Ihre Kunden auf allen Ebenen
Ilhres Produkt- und Dienstleistungsangebotes zufrieden zu stellen. Entwickeln Sie |hr Un-
ternehmen und damit auch lhre Angebote weiter. Standige Verbesserung der Qualitat und
Ausfliihrung ziehen den Erfolg nach sich. Empfehlungen Ihrer Leistungen ist die Folge.

. Wichtig: Forderungen und Zuschiisse sichern!

Kosten der Markterschliefung kdnnen auch durch 6ffentliche Férdermittel der KW Mittel-
standsbank im Rahmen eines Betriebsmittelkredits finanziert werden!

Forderfahig sind

* Kosten flr die Beratung und Erstellung eines Werbekonzeptes

* MaRnahmen zur Anknuipfung konkreter Geschaftskontakte

* Kosten flr einmalige Informationserfordernisse bei der ErschlieRung neuer Markte (zum
Beispiel Marktanalyse)

* Kosten fur die Teilnahme an oder den Besuch von geschaftlich wichtigen Messen oder
Ausstellungen

* Kosten fir die Ausbildung von Handelsvertretern

(Quelle: KfW Mittelstandsbank)
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3. Erfolgsfaktor Standort

Die Wahl des richtigen Standorts gehdrt mit
zu den wichtigsten Grundiiberlegungen der
meisten Unternechmensgriinder. Besonders
groBen EinfluB} hat der Standort als Erfolgs-
faktor

in den meisten Bereichen des Einzelhan-
dels wie Lebensmitteleinzelhandel, Bicke-
reien, Schuhe, Bekleidung, etc.

in Dienstleistungsbereichen und Hand-
werksbranchen mit einem hohen Anteil an-
Laufkundschaft wie Frisor, Autowerkstatt,
Anderungsschneiderei.

in der Gastronomie und Hotelbranche

Der spitere wirtschaftliche Erfolg ist nur
dann moglich, wenn die Standortwahl nach
iiberwiegend objektiven Gesichtspunkten
erfolgt. Eine einmal getroffene Standortent-
scheidung lasst sich bei falscher Einschét-

zung kaum revidieren.

Der Standort darf nicht als unabhéingiger
Faktor von anderen Daten gesehen werden.
Der Griinder muss beachten, dass die Stand-
ortqualitdt seines Unternehmens direkt Ein-
fluss auf den geschiftlichen Erfolg hat. So ist
unmittelbar die Umsatzhohe und indirekt der
Gewinn von dem gewéhlten Standort abhén-
gig. Der zukiinftige Unternehmer sollte die
verschiedenen Faktoren einer Standortwahl
moglichst so zu kombinieren versuchen,
dass das Verhiltnis von Aufwand und Ertrag

den glinstigsten Verlauf nehmen kann.

So sollte ein Einzelhandelsgeschift — um
hier zur Verdeutlichung einen Teilaspekt des
vorher Gesagten herauszugreifen, nehmen
wir eine Boutique als Beispiel — nicht in
einem Wohngebiet erdffnet werden, dessen
Bewohner gewohnt sind, ihre Kleidung in
Kaufhdusern oder Ladengeschiften in der
Innenstadt oder innenstadtéhnlichen Zentren
zu kaufen. Hier ist es sicherlich angebracht,
das Einzelhandelsgeschift in einer belebten
Stra3e in der Innenstadt zu errichten, in der
ein von den Anspriichen und Einkommens-
verhéltnissen her gesehen ,gemischtes™
Publikum verkehrt. Anders sicht es dagegen
bei Artikeln beziehungsweise Produkten des
taglichen Gebrauchs aus (Béickereien, Metz-
gereien, Lebensmittelgeschift usw.), die von
Kaufgewohnheiten dieser Art unabhéngig
sind und auch von allen Einkommensschich-
ten regelmaBig benotigt und gekauft werden.
Hier ist es sicherlich vorteilhafter in einem
abgeschlossenen Wohngebiet seinen Stand-

ort zu wéhlen.

Nicht anders sieht es bei Handwerksbetrie-
ben aus, deren Aufgabe es ist, kurzfristige
und schnelle Dienstleistungen auszufiihren
(zum  Beispiel  Schliisselschnelldienste,
Schuhschnellservice). Der Standort sollte
nicht abseits von Personenstromen gewahlt
werden, sondern kundennah und schnell
erreichbar in der verkehrsméBig giinstig
gelegenen Innenstadt oder an innenstadtihn-

lichen Plétzen groBer Vorstidte.
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Eine falsche Standortentscheidung, die
realisiert worden ist, I&sst sich aus finanzi-
ellen und aus vertragsrechtlichen Griinden
kaum revidieren.

Anders sieht es dagegen bei Handwerksbe-
trieben aus, deren Aufgabe es in erster Linie
ist, Gegenstinde zu fertigen und Dienst-
leistungen zu erbringen, die von kurzen
Absatzwegen weitgehend unabhéngig sind.
Hier kann durchaus ein Standort am Rande
der Stadte in so genannten Industriegebieten
oder in Handwerkerhofen gewéhlt werden.
Die Ertragslage ist nicht so eng mit dem
Standort verkniipft, wie das etwa bei dienst-
leistungsorientierten ~ Handwerksbetrieben
und Einzelhandelsgeschéften der Fall ist.

Bei
stehen dagegen andere Gesichtspunkte im

lohnintensiven Produktionsbetrieben
Vordergrund: billiges Bauland, giinstige
Tarifgebiete oder eine grofle Anzahl von
qualifizierten Fachkrdften in bestimmten
Regionen. Diese Fragen spielen auch bei
grolen Handwerksbetrieben eine wichtige
Rolle.

Was soll bei der Wahl des Standortes
besonders beachtet werden? Dazu zwei

ausgewihlte Branchenbeispiele:

Handel

Der Handel ist sehr stark absatzorientiert.
Das Erreichen einer mdglichst groen An-
zahl potenzieller Kunden und direkter sowie
unmittelbarer Kontakt zu ihnen, das heilit
kurze Absatzwege, ist fiir eine gute Umsatz-

und Ertragslage unerlésslich. Der Einzelhan-
del lebt im Wesentlichen, falls ein Sortiment
des téglich wiederkehrenden Bedarfs gefiihrt
wird, von der so genannten Laufkundschatft,
die zum Beispiel morgens auf dem Weg zur
Arbeitsstétte ,,beim Héndler an der Ecke*
Zeitungen, Zeitschriften, Zigaretten usw.
kauft. Es ist daher klar, dass ein Einzelhan-
delsgeschéft mit dieser Sortimentspalette
an Standorten errichtet werden sollte, die
einen unmittelbaren Kontakt zum Kunden
in Wohnvierteln, an Stral3enbahn- und Bus-
haltestellen und &dhnlichen Stellen gewihr-

leisten.

Anders sieht es bei Geschiften aus, die ein
Sortiment fiihren, das nur periodisch gekauft
wird, zum Beispiel Schuhe, Textilien usw.
Hier wire die gilinstigere Geschéftslage in
der ,,City” mit ihren belebten Straen und
Pldtzen zu finden. Wegen Parkplatznot fin-
det man Geschifte mit periodisch gekauftem
Warensortiment auch des Ofteren in Ein-

kaufszentren in Stadtrandlage.

Zusammenfassend konnen Einzelhandels-
geschiifte nach der Nachfragehiufigkeit
wie folgt unterschieden werden:

M Einzelhandelsgeschéfte, die einen direk-
ten und unmittelbaren Kontakt zum Lebens-
raum des potenziellen Kunden haben und
ein Warensortiment des tdglichen Bedarfs
fithren. Welche Geschéftsarten sind das zum
Beispiel:

Lebensmittelgeschéfte
Béckereien
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Metzgereien
Zeitungs- und Tabakgeschifte

Giinstige Standorte:

geschlossene Wohngebiete

Stralenbahn-, Bus- und U-Bahn-Halte-
stellen

Umgebung groferer Firmen und Behor-

den

M Einzelhandelsgeschifte, die einen direk-
ten Kontakt zu Personenstromen in belebten
Einkaufszentren der Innenstadt haben. Man
spricht hier von Geschiften mit einem Sor-
timent des periodisch wiederkehrenden Be-
darfs, deren Waren nicht regelmaBig gekauft
werden. Welche Geschiftsarten sind das
unter anderem:

Schuhgeschéfte

Schmuckgeschéfte

Sportartikelgeschafte

Glaswarengeschéfte

Giinstige Standorte:
belebte Geschéftsstralen in der City
innenstadtdhnliche Plitze in groen
Vorstadten

Einkaufszentren am Rande der Stadte

Bevor jedoch eine Standortentscheidung
getroffen wird, sollten einige zusétzliche

Fragen beantwortet werden:

Wo will ich mein Geschift erdffnen?
In welcher Stadt? In welchem Ortsteil? In
welcher Stralie?

Welchen Kundenkreis will ich anspre-

chen?

Ist ausreichend Kaufkraft im Einzugsge-
biet vorhanden? Ist die Einkommensstruktur
fiir mein Warensortiment vorhanden?

Welche Konkurrenzgeschéfte befinden
sich bereits im Einzugsgebiet?

Ist der potenzielle Kundenkreis grofl und
kaufkréftig genug, damit auch dann, wenn
mehrere Konkurrenzgeschifte im Einzugs-
gebiet vorhanden sind, eine zufriedenstel-
lende Umsatz- und Ertragslage mittel- und
langfristig erreicht werden kann?

Wie ist die Wettbewerbssituation im Ein-
zugsgebiet? Wie viele Konkurrenzgeschifte
gibt es und in welcher Entfernung liegen
diese von meinem Standort?

Welche besonderen Merkmale (Ausstat-
tung, Schaufenstergestaltung, Fassadenver-
kleidung) zeichnet die Konkurrenz aus?

Durch welche vorteilhafte und indivi-
duelle Gestaltung kann ich mich von der
Konkurrenz unterscheiden?

Welche offentlichen Verkehrsmittel und
-verbindungen sind in Standortnéhe oder
werden in Kiirze fertiggestellt?

Sind ausreichend Parkplétze vorhanden?
Welche verkehrstechnischen und bauli-
chen MaBnahmen sind kurz- und mittelfris-

tig geplant?

Handwerk

Der Standort des Handwerksbetriebes ist,
falls er zur ,,schnellen” Dienstleistung hin
orientiert ist oder als ,,gemischter Hand-
werks- und Dienstleistungsbetrieb eingerich-

tet ist, an kurze Absatzwege gebunden.
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Es konnen grundsatzlich unterschieden

werden:

a) standortabhéngige Betriebe,

deren Absatzmoglichkeiten am giinstigsten
im Stadtzentrum sind. Das heif3t, dienstleis-
tungsorientierte Handwerksbetriebe, die ei-
nen schnellen und prompten Kundenservice

bieten und

b) standortunabhéngige Betriebe,

die hiufig in Industriegebieten an der Peri-
pherie der Stadte vorzufinden sind. Die Er-
tragslage ist bei diesen Handwerksbetrieben
nicht unmittelbar vom Standort abhéngig.

Welche grundsiitzlichen Fragen konnen
sich hierzu stellen?

Bei standortabhéngigen Betrieben gelten im
Wesentlichen die gleichen Fragestellungen

wie zum Einzelhandel.

Bei standortunabhéingigen Betrieben:

Ist die Werkstattkapazitét fiir eine flexible
Anpassung an den Auftragsbestand ausrei-
chend?

Sind Strom-, Wasser und Kanalanschliisse
vorhanden?

Sind die wesentlichen Bestimmungen des
Bundes-Immissionsschutzgesetzes und der
Gewerbeordnung bekannt?

Habe ich mich iiber die Facharbeitersitua-
tion in der Stadt, im Landkreis informiert?

Werde ich die bendtigten Fachkrifte be-
kommen?

Die vorher aufgefiihrten Fragen sollen und
koénnen nur als Denkanstde und Orientie-
rungshilfe dienlich sein. Jeder, der vor Er-
offnung eines eigenen Unternehmens vor die
sicherlich nicht leichte Frage gestellt wird:
,»Welcher Standort ist der richtige?*, sollte
fiir sich selbst, auf seine ganz spezifische
Situation zugeschnittene Fragen beantwor-
ten. Dariiber hinaus ist zu empfehlen, einen
Fachmann mit der Erstellung eines Stand-
ortgutachtens zu beauftragen. Betriebsbe-
ratungen werden durch Zuschiisse zu den
Beratungskosten durch offentliche Stellen
gefordert.

Informationsstellen:
Industrie- und Handelskammern
Handwerkskammern
Unternehmensberater
Innungen

Fachverbédnde

Standortbewertung

Wollen Sie sich iiber IThren zukiinftigen
Standort ein Bild machen und haben meh-
rere Standorte zur Auswahl, so kann ein
einfaches Standortbewertungsschema, wie
auf der nichsten Seite zu sehen, durchaus
Entscheidungshilfe leisten.

Sie bewerten die einzelnen Standortfaktoren
nach A (sehr gut bis gut), nach B (mittel)
und C (nicht geeignet). Aus der Bewertung
der einzelnen Faktoren ergibt sich dann ein
durchaus aussagekriftiges Standortprofil.
Fiir jeden Standort, der in Frage kommt,

konnen Sie ein Profil erstellen, diese gegen-
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iiberstellen und ihre Entscheidung fiir den

giinstigsten Standort vorbereiten.

Fir umfangreiche Standortbewertungen
sollten Sie Rat und Hilfe von fachlich
kompetenter Stelle einholen. Industrie- und
Handelskammern, Handwerkskammern,
Verbénde und Innungen nennen Thnen fach-
lich geeignete Gutachter beziehungsweise

Berater.

Standortbewertung (Standortprofil)

Standortfaktoren

Kaufkraft

Kundennachfrage

Konkurrenz

Passantenfrequenz

Verkehrslage

Einzugsgebiet

Expansionsmadglichkeiten

Kosten

Grundstlickskosten

Kundenparkplatze

Geschéftslage

Tabelle 1: Standortbewertung
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4. Betriebsiibernahme oder Neugrindung?

Fiir den zukiinftigen Unternehmer stellt sich
mitunter die grundsétzliche Frage:

,Soll ich ein Unternehmen neu aufbauen
oder wire die Ubernahme eines bereits be-
stehenden und im Markt eingefiihrten Unter-
nehmens der bessere Weg, sich selbststindig

zu machen? *

Patentrezepte lassen sich auch hier, wie bei

vielen grundsétzlichen Entscheidungen,
nicht geben. Jedoch kdnnen einige wichtige
Grundiiberlegungen die Entscheidung fiir

das eine oder das andere erleichtern.

Ubernahme

Woriiber sollten Uberlegungen vor der
Ubernahme eines Unternehmens angestellt
werden? Es sollte Einblick genommen wer-
den in

die Bilanzen der letzten Jahre, damit die
Entwicklung des Vermogens- und Schulden-
verlaufs des Unternehmens nachvollzogen

werden kann.

die Gewinn- und Verlustrechnung der
vorausgegangenen Wirtschaftsperioden,
um daraus die Entwicklung des Unterneh-
menserfolges, das heiflt, den Gewinn- und

Verlustverlauf ersehen zu konnen.

Ferner sollten Fragen gestellt werden, die die
internen und externen ,,Storfaktoren® des zu

tubernehmenden Unternehmens betreffen.

Bei den letztgenannten ,,externen Storfak-
toren* kann der Inhaber aus eigener Kraft
die
durch seine personlichen und fachlichen

kaum Verdnderungen herbeifiihren,

Qualititen bewirkt werden konnten. Hier
sollte grundsitzlich von einer Ubernahme
abgeraten werden. Anders sieht es bei den
Ursachen aus, die personliche und fachliche
Griinde des bisherigen Inhabers betreffen. In
diesem Fall konnte der neue Inhaber durch-
aus — aufgrund seiner personlichen Féhig-
keiten — Anderungen zu einem erfolgreichen

Geschiftsverlauf herbeifiihren.

die
Unternehmensiibernahme sind die Exis-

Eine wichtige Kontaktadresse flir
tenzgriindungsboérsen der Industrie- und

Handelskammern.

Viele Inhaber bestehender Unternehmen, die
aus den verschiedenen Griinden (Alter, Nach-
folgerprobleme) ihren Betrieb verkaufen
mdchten, finden in den Existenzgriindungs-
borsen der Industrie- und Handelskammern,
die Kontakte zu potenziellen Nachfolgern
herstellen, einen Weg, ihr Unternehmen zu

erhalten und damit Arbeitsplitze zu sichern.
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. Interne Storfaktoren . Externe Storfaktoren
» Wie war die Umsatz- und Gewinnsitua- » Wie stellt sich die Wettbewerbssitua-
tion beziehungsweise Ertragskraft der tion im Einzugsgebiet dar? Sind neue
letzten Jahre? Waren Stagnation oder Mitbewerber hinzugekommen, die einen
Umsatzriickgange zu verzeichnen? Teil des vorhandenen Kundenpotenzials
Wenn ja, worin kénnen die Griinde zu abschdpfen und somit die Umsatz- und
suchen sein? Gewinnerwartungen infrage stellen kon-
« Lag es eventuell an personlichen nen?
Schwachstellen des Firmeninhabers? » Bestehen rechtliche Hindernisse, die
Oder an einer sprunghaften, unsteten eine erfolgreiche Unternehmensfiihrung
Geschaftspolitik? erschweren?
» War die Produktpalette nicht ausreichend » Wie sehen die Bebauungs- und Ver-
auf die Kundenbedirfnisse abgestimmt? kehrsplane der Gemeinden beziehungs-
- Lag es an einer verfehlten Absatz- und weise Landkreise aus? Sind bauliche
Verkaufsstrategie? MaRnahmen geplant, die Personenstro-

5
» Wurde Personal beschaftigt, das person- T SRR E

lich und/oder fachlich den Anforderungen
nicht gerecht wurde?

» Wie hat sich die Kostensituation in den
letzten Jahren dargestellt? Konnte ein
zufriedenstellendes Ergebnis nur des-
halb erreicht werden, weil auf der Ausga-
benseite Einsparungen erfolgten, die auf
einen neuen Inhaber nicht Gbertragbar
sind; so zum Beispiel
- Mitarbeit von Familienangehdérigen im

Unternehmen und dadurch Einsparun-
gen auf der Personalkostenseite?

- Einsparungen auf der Einkaufsseite
durch persoénliche Beziehungen des In-
habers zu verschiedenen Lieferfirmen?
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. Checkliste Betriebsiibernahme
[0 Warum sucht der Inhaber einen Nachfolger?
COWelchen Ruf genieft der Betrieb?
OWie ist die Kundenstruktur des Betriebes?
JWie hoch waren die Umsatze lber einen langeren Zeitraum?
JWie war die Gewinnsituation in der VVergangenheit?
CIWie sieht die Konkurrenzsituation aus?
CJWie wird sich die Konkurrenzsituation entwickeln?
CIWie wird sich der Markt allgemein und im Segment entwickeln?
[OlIst der Standort Giber einen langeren Zeitraum gesichert?
OOMussen baurechtliche Auflagen erfiillt werden?

[lst die Einrichtung auf dem neuesten Stand oder missen Investitionen vorgenommen
werden, um den Betrieb zu modernisieren?

[IBesteht die Wahrscheinlichkeit, langfristig konkurrenzfahig zu sein?

[IWie ist die Mitarbeiterstruktur und welche Verpflichtungen bestehen gegeniiber den
Mitarbeitern?

[IWie hoch ist der Substanz- und Ertragswert? Steht er in einem adaquatem Verhaltnis
zum Ubernahmepreis?
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Neugriindung

Welche Uberlegungen sollten unter anderem
vor einer Unternehmensgriindung angestellt
werden? Die folgenden Fragen zeigen lhnen
wesentliche Aspekte auf.

Natiirlich sollte ein Fragenkatalog immer
auf die spezifische und hier nicht vorgebbare
Situation jedes einzelnen Falles abgestimmt
sein. Die hier angefiihrten Fragen kdnnen

. Checkliste Betriebsneugriindung

nur dazu beitragen, Denkanstéfle zu vermit-
teln. Jeder, der vor die Entscheidung gestellt
wird: ,,Ubernahme oder Neugriindung?*,
sollte die Vor- und Nachteile einander gegen-
uiberstellen, um so — mithilfe eines fachlich
kompetenten Beraters — die fiir ihn richtige

Entscheidung treffen zu konnen.

Wichtige Internetadressen zu diesem Thema
finden Sie im Anhang auf Seite 121.

[(IVerflge ich Giber eine ausreichende Kapitaldecke, um Anlaufschwierigkeiten tberbri-

cken zu kénnen?

LlIst mein privater Lebensunterhalt und der meiner Familie wéhrend der Anlaufphase
finanziell abgesichert? Reserven mussen fir ein bis zwei Jahre eingeplant werden, da
wahrend dieses Zeitraums vermutlich keine Gewinne erwirtschaftet werden kénnen, die

Privatentnahmen ermdéglichen wiirden.

IBin ich mir im Klaren darlber, dass erst ein Kundenstamm aufgebaut werden muss?

Dies kann mitunter Jahre dauern.

[IHabe ich den Kapitalbedarf fiir das Anlage- und Umlaufvermdgen sowie fiir die Anlauf-
kosten durch eine solide Finanzierung abgesichert?

[IDas Warensortiment muss erst auf den Kauferbedarf beziehungsweise Kauferge-
schmack abgestimmt werden. Das kann zusatzliche Kosten verursachen und zusatzliches
Kapital erforderlich machen, das bei der Kapitalbedarfsplanung nicht berticksichtigt wor-
den ist. Habe ich auch diese Problematik in meine Voriiberlegungen einbezogen?

OUmsatz-, Gewinn- und Rentabilitatserfahrungen sind bei der Neugriindung noch nicht
gegeben. Die Unsicherheit der zukiinftigen Geschaftsentwicklung ist im Verhaltnis zur
Geschéaftslibernahme ungleich hoher, da keine Erfahrungswerte aus vergangenen Wirt-
schaftsperioden vorliegen, die fur die nachsten Jahre hochgerechnet werden kdnnten.

Wurde auch diese Problematik durchdacht?
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5. Franchising: Garantierter Erfolg a la McDonald’s & Co

In den vergangenen Jahren hat sich auch in
Deutschland eine Existenzgriindungsvari-
ante durchgesetzt, die zum Beispiel in den
USA bereits von grofler Bedeutung ist: das

Franchising.

Was versteht man unter dem Begriff
»Franchising“?

Grundsatzlich geht es beim Franchising um
die Ubernahme eines Markennamens, um
die Vermittlung von Branchenerfahrungen
und um die Bereitstellung von Know-how
im Rahmen eines Marketingkonzeptes durch
den Franchise-Geber gegen Bezahlung ei-
ner Gebiihr. Der Franchise-Nehmer hat im
Rahmen des Franchisevertrages das Recht,
in einem festgelegten Verkaufsgebiet, unter
Einhaltung fest umrissener Vorgaben titig

zu werden.

Griindungswillige konnen heute in Deutsch-
land unter rund 800 Franchise-Ideen wéhlen.
Nach Aussage des Deutschen Franchise Ver-
bandes haben sich mithilfe von Franchise-
Gebern bisher mehr als 40.000 Personen

selbststidndig gemacht.

Der Deutsche Franchise Verband e.V. hat
eine Definition des Begriffs ,,Franchising®
ausgearbeitet, die dieses Unternechmenskon-
zept inhaltlich umreiflen und abgrenzen soll:

. Definition des Franchise-Begriffs

Franchising ist ein vertikal-kooperativ
organisiertes Absatzsystem rechtlich
selbststandiger Unternehmen auf der
Basis eines vertraglichen Dauerschuld-
verhaltnisses. Dieses System tritt am
Markt einheitlich auf und wird gepragt
durch das arbeitsteilige Leistungspro-
gramm der Systempartner sowie durch
ein Weisungs- und Kontrollsystem zur
Sicherstellung eines systemkonformen
Verhaltens. Das Leistungsprogramm des
Franchise-Gebers ist das Franchisepa-
ket. Es besteht aus einem Beschaffungs-,
Absatz- und Organisationskonzept, dem
Nutzungsrecht an Schutzrechten, der
Ausbildung des Franchise-Nehmers und
der Verpflichtung des Franchise-Gebers,
den Franchise-Nehmer aktiv und laufend
zu unterstiitzen und das Konzept laufend
weiterzuentwickeln. Der Franchise-Neh-
mer ist im eigenen Namen und flr eigene
Rechnung tatig; er hat das Recht und die
Pflicht, das Franchisepaket gegen Entgelt
zu nutzen. Als Leistungsbeitrag liefert er
Arbeit, Kapital und Informationen.

Die vertragliche Seite

Bei dem Franchisevertrag handelt es sich um
eine Kombination verschiedener Vertragsty-
pen. Es wirken unterschiedliche rechtliche
Grundlagen in den Franchisevertrag ein,
so zum Beispiel der gewerbliche Rechts-
schutz, handelsrechtliche Bestimmungen,
Schuldrecht, Wettbewerbs- und Kartellrecht,
um nur einige wichtige gesetzliche Bestim-
mungen zu benennen. Besonders muss dar-
auf hingewiesen werden, dass die Erstellung
und Priifung von Franchisevertrdgen immer
von fachlich spezialisierten und erfahrenen
Rechtsanwilten durchgefiihrt werden sollte.
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Eine Liste von Rechtsanwilten und Beratern
konnen Sie iiber den Deutschen Franchise
Verband e.V. beziehen.

Der Deutsche Franchise Verband e.V. weist
aulerdem darauf hin, dass der Leistungska-
talog eines Franchise-Gebers in der Regel
auch das Nutzungsrecht an einem oder
mehreren Schutzrechten umfassen sollte.
Der Franchise-Nehmer sollte immer darauf
achten, dass die vom Franchise-Geber zuge-
sicherten Schutzrechte auch nachgewiesen

werden.

Wie bereits erwéhnt, regelt ein Vertrag die
geschéftlichen Beziehungen zwischen bei-
den Parteien. Durch diesen Vertrag wird
die Freiheit des Franchise-Nehmers in eini-
gen Bereichen eingeengt. Dafiir bietet ein
Franchise-Geber Sicherheit, iiber die ein
Unternehmer, der keinem Franchisesystem
angeschlossen ist, nicht verfiigt. Geboten
werden insbesondere Markttests, Beratung,
Werbung, Aus- und Fortbildung, Kalkula-
tionshilfen sowie allgemeine geschéftliche

Unterstlitzung.

Die Teilnahme an einem Franchisesystem ist
natiirlich nicht umsonst. In der Regel zahlt
der Franchise-Nehmer eine so genannte Ein-
trittsgebiihr und eine laufende Beteiligung,
die in Prozent vom Umsatz berechnet wird.
Fir die Hohe der Eintrittsgebithr und der
laufenden Beteiligung gibt es jedoch keine
Richtlinien. Sie werden, ebenso wie andere
Vertragsinhalte, frei ausgehandelt. Auch hier
gilt die gesetzlich vorgesehene Vertragsfrei-
heit beider Vertragsparteien.

Bei den Vertragsverhandlungen sind folgen-
de Grundsdtze Gegenstand des Franchise-

vertrages:

Es wird eine vertraglich geregelte, auf
Dauer angelegte Zusammenarbeit zwischen
selbststindig bleibenden Unternehmen ver-
einbart.

Aufgrund des Vertrages erhélt der
Franchise-Nehmer gegen Zahlung -eines
einmaligen Betrages (Eintrittsgebiihr) und
laufenden Betrdgen (Franchisegebiihr) die
Genehmigung, unter genau festgelegten
Bedingungen iiber bestimmte Rechte des
Franchise-Gebers zu verfiigen. Diese Rechte
umfassen insbesondere die Benutzung einer
Marke oder eines Firmennamens, den Ver-
trieb der Ware, die Anwendung eines Pro-
duktionsverfahrens oder auch die Benutzung
eines bestimmten Marketingkonzeptes.

Franchise-Geber unterstiitzen den Fran-
chise-Nehmer beim Aufbau des Franchise-
unternehmens und bei der Fithrung des

Betriebes.

Welche Wettbewerbsvorteile bietet
Franchising?

Besonders wichtig fiir den zukiinftigen Er-
folg als Franchise-Nehmer ist, dass durch
den Eintritt in ein Franchisesystem ein
Wettbewerbsvorsprung gegeniiber der Kon-
kurrenz gegeben ist. Dieser kann durch neue
innovative Produkte oder Problemldsungen
erfolgen oder auch durch einen hohen Ratio-
nalisierungsgrad, der wiederum ein geringes

Kostenniveau zur Folge hat. Sehr oft bietet
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der Franchise-Geber ein ausgereiftes Marke-
tingkonzept, das die Wettbewerbsféhigkeit
des Franchise-Nehmers besonders stérkt.
Einheitliche Werbung sowie die koordinierte
MarkterschlieBung sorgen dafiir, dass der
Franchisebetrieb in der Regel relativ schnell
zu einer langfristig tragfahigen Vollexistenz
fiir den Franchise-Nehmer wird. Durch die
von der Franchisezentrale vorgegebenen
Standards ist sichergestellt, dass die Pro-
dukt- beziehungsweise Dienstleistungsqua-
litat auf dem vorgegebenen Niveau gehalten

werden kann.

Erfolgreich durch eine ,vertikale“
Arbeitsteilung

Merkmal des
Franchising ist die so genannte vertikale
Arbeitsteilung. Vertikal bedeutet hier, dass
Franchise-Geber

Ein weiteres wichtiges

und Franchise-Nehmer
nicht auf einer Ebene agieren, sondern jeder
die Aufgabe libernimmt, die er aufgrund der
vorgegebenen Aufgabenteilung am besten
durchfithren kann. Die wichtigste Aufgabe
des Franchise-Nehmers ist demnach die Er-
schlieBung des Marktes im Verkaufsbezirk,
sprich die Kundengewinnung, und der Auf-
bau eines Kundenstammes sowie der Einsatz
und die Fiihrung des Personals. Andere
Aufgaben wie Werbung, Verkaufsférderung,
Buchhaltung, Ertrags- und Ausgabenkont-
rolle oder FortbildungsmaBnahmen haben
hingegen nur untergeordnete Bedeutung.

Die unternehmerische Selbststiandig-
keit bleibt erhalten

SchlieBlich ist fir den Franchise-Nehmer
von Bedeutung, dass er seine unternchmeri-
sche Selbststandigkeit weitgehend beibehalt,
auch wenn er unter dem vom Franchise-Ge-
ber geschaffenen Gesamtimage auftritt und
dadurch Unternehmereigenschaften wie Un-
abhéngigkeit und Selbststidndigkeit eventuell
nicht so deutlich entwickeln kann wie in
einem eigenen, dem Franchisesystem nicht
angeschlossenen Unternehmen. Gewisse
Auflagen werden dem Franchise-Nehmer
durch den Franchise-Geber nédmlich in Be-
zug auf die Gestaltung der Verkaufsrdume,
die Gestaltung der Fassadenverkleidung, den
Umfang des Warenlagers sowie die Gestal-
tung des Sortiments gemacht. Insofern ist
die unternehmerische Freiheit im Entschei-

dungsbereich eingeengt.

Forderung von Franchise-Nehmern
durch o6ffentliche Finanzierungshil-
fen

Die finanzielle Férderung von Franchise-
Nehmern durch die KW Mittelstandsbank
ist grundsatzlich moéglich. Die KfW Mittel-
standsbank hat 1.500 Franchisesysteme
erfasst und auf ihre Férderungswirdigkeit
gepriift. Grundvoraussetzung fir eine
finanzielle Forderung ist, dass das Fran-
chisesystem folgende Kriterien erfiillt:

* Rechtliche und wirtschaftliche Selbst-
standigkeit des Franchise-Nehmers

* Der Franchise-Nehmer darf einen Teil
der Ware frei beziehen

* Das Franchisesystem muss sich bereits
Uber einige Jahre bewahrt haben

Informationsquelle: KW Mittelstandsbank
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Die folgende Checkliste, die vom Deutschen Franchise Verband e.V. zusammengestellt wur-
de, gibt einen Uberblick iiber Fragen, die jeder zukiinftige Franchise-Nehmer vorab kliren

sollte:

. CHECKLISTE: Fragenkatalog fiir Franchise-Nehmer

* Seit wann besteht die Firma des Franchise-Gebers?

* Wie viele Franchise-Nehmer sind bereits erfolgreich?

* Gibt es lediglich ein oder mehrere Pilotprojekte (Testgeschafte)?
* Liegt dem System der anerkannte Franchisebegriff zu Grunde?

 Weist der Franchise-Geber die Eintragung von gewerblichen Schutzrechten (Marken,
Warenzeichen, Dienstleistungsmarken, Wort-/Bildzeichen) nach?

» Worin bestehen die Vorteile (insbesondere Wettbewerbsvorteile) des Konzepts? Wie
werden diese nachgewiesen?

» Welche Daten Uber die jeweiligen Marktverhaltnisse werden zur Verfligung gestellt?
» Welche Leistungen bietet der Franchise-Geber im Einzelnen?

* Existiert ein umfangreiches Handbuch zur Betriebsfiihrung?

» Welche Gebiihren werden fiir das Leistungspaket auf welcher Basis erhoben?

* Welchen Leistungsbeitrag stellt der Franchise-Geber selbst nachweislich fir Werbung
zur Verfugung?

* Gibt es im System institutionalisierte Franchise-Nehmer-Gremien (Beirate, Erfahrungs-
austauschgruppen, Ausschusse)?

* Bietet Ihnen der Franchise-Geber die Moglichkeit, bestehende Franchise-Nehmer ken-
nen zu lernen?

* Zu welchen Schulungen verpflichtet Sie der Franchise-Geber vor und nach Beginn lhrer
Tatigkeit?

* Wie lange haben Sie Zeit, den Franchisevertrag vor lhrer Unterschrift zu priifen?

* Legt lhnen der Franchise-Geber ein Schreiben der KfW-Mittelstandsbank vor, worin be-
statigt wird, dass einer offentlichen Férderung von Franchise-Nehmern dieses Systems
im Grundsatz nichts entgegensteht?

* Ist der Franchise-Geber Mitglied im Deutschen Franchise Verband e.V.?

Wichtige Internetadressen: Weitere Internetadressen
Deutscher Franchise Verband e.V. (DFV)  www.franchise-net.de
www.dfv-franchise.de www.franchiseportal.de

Deutscher Franchise-Nehmer Verband www.focus.de/franchise
e.V. (DFNV), www.dfnv.de www.stern.de/startup/basics
Deutsches Franchise Institut GmbH (DFI) www.franchise-berater.de

www.dfi-online.de
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6. lhr Finanzkonzept — oder: Woher kommt das Geld?

Grundsatzliches zur
Finanzierung

Die Finanzierung befasst sich in erster Linie
mit der Beschaffung von Kapital und der
Sicherung der kurz-, mittel- und langfristi-
gen Zahlungsfahigkeit eines Unternehmens.
Priméres Ziel ist es, dem Unternechmen
ausreichend Kapital fiir notwendige Investi-
tionen im Anlage- und Umlaufvermdgen zur
Verfiigung zu stellen. Ein weiteres wichtiges
Ziel ist auch, Verbindlichkeiten aus Liefe-
rungen und gegeniiber den Kreditgebern zu
sichern. Denn nur bei ausreichender Liquidi-
tdt (Zahlungsfahigkeit) ist das Unternehmen
in seinem Bestand gesichert. Die Uberwa-
chung der Finanzstrome im Unternehmen ist
Aufgabe der Finanzplanung. Mit Hilfe der
Finanzplanung wird der kurz-, mittel- und
langfristige Kapitalbedarf bezichungswei-
se Investitionsbedarf eines Unternehmens
ermittelt. Ein wichtiger Teil der Finanzpla-
nung ist die so genannte Liguiditdtsplanung,
mit deren Hilfe der Unternehmer rechtzeitig
Schwachstellen im Finanzgefiige des Un-
ternehmens erkennen kann, um die Unter-
deckung der anfallenden Ausgaben durch
entsprechende Einnahmen zu verhindern.
Damit lésst sich auch eine optimale Finan-
zierungsform ermitteln, um so Deckungslii-
cken ausgleichen zu kénnen. Zu nennen ist
hier in erster Linie die Inanspruchnahme
eines Lieferantenkredits oder eines Betriebs-
mittelkredits. In der Regel wird zur flexiblen
Deckung von Finanzierungsliicken ein Kon-

tokorrentkredit verwendet.

Ermittlung der Grindungsaus-
gaben und deren Finanzierung
Eine der wichtigsten Aufgaben des Unter-
nehmensgriinders besteht darin, den Mittel-
bedarf anhand einer Kapitalbedarfsiibersicht
fir das bendétigte Anlage- und Umlauf-
vermdgen festzustellen. Dazu miissen die
bendtigten Mittel zum Beispiel fiir Biiro-
einrichtung, Ladeneinrichtung, Maschinen,
Kraftfahrzeuge und anderes sowie die Hohe
der Anschaffungskosten aufgelistet werden.
Ebenso ist eine Ubersicht zu erstellen, die
die einzelnen Posten fiir das Warensortiment
sowie die voraussichtlichen Anlaufkosten er-
sichtlich macht. Unter Anlaufkosten versteht
man Ausgaben, die in der Regel einmalig
wihrend der Griindungsphase anfallen, zum
Beispiel Kosten fiir den Notar, Eintragung
in das Handelsregister und Grundbuch,
Mietkaution, Ausgaben fiir die Gewerbe-
anmeldung, Griindungsberatungshonorare,
Gebiihren fiir Existenzgriindungsseminare
sowie Ausgaben fiir die Erdffnungswerbung.
Unberiicksichtigt bleiben hier noch die
laufenden Betriebsausgaben, die in einem
iiberschaubaren Zeitraum durch vorhandene
Eigenmittel, erste Verkaufserlose oder durch
kurzfristige Kontokorrentkredite abgedeckt
werden sollten.

Dem Kapitalbedarf fiir das Anlage- und
Umlaufvermoégen muss die Mittelherkunft
(Finanzierungsquellen fiir das Anlage- und
Umlaufvermdgen) gegeniibergestellt wer-

den. Dazu sollte der Griinder umfassende
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Informationen tber Offentliche Finanzie-

rungshilfen einholen. Ebenso sollte er
abklédren, welche Eigenmittel fiir das Griin-

dungsvorhaben eingesetzt werden kdnnen.

I Tipp
Finanzierung ist als wichtiges Steuerungs-
und Kontrollinstrument immer:

Chefsache!

Geldquellen ausfindig

machen

Um den Kapitalbedarf fiir die Griindungs-
investitionen abdecken zu kOnnen, miissen
Geldquellen ausfindig gemacht werden. Es
bieten sich in erster Linie Griindungsfinan-
zierungshilfen des Bundes und der einzelnen
Bundeslander, Kontokorrentkredite, Investi-
tions- und Betriebsmittelkredite der Kredi-
tinstitute und eigene Mittel an. Eigene Mittel
miissen ohnehin fiir das Griindungsvorhaben
vorhanden sein, um Uberhaupt offentliche
Finanzierungshilfen beantragen zu konnen.
In unserer folgenden Griindungsiibersicht
(Griindungsbilanz) wird ein Unternehmer-
kapital (,,ERP-Kapital fiir Griindung®), ein
Unternehmerkredit — beide von der KfW
Mittelstandsbank —

Griindungsdarlehen

sowie ein Landes-
GemiB
den Richtlinien zur Gewéhrung des ERP-

eingeplant.

Kapitals fiir Grilndung muss der Anteil an
eigenen Mitteln am Gesamtinvestitionsvo-
lumen mindestens 15 Prozent ausmachen,
um in den Genuss des Unternehmerkapitals
zu kommen. Der Anteil des Unternehmer-
kapitals als eigenkapital-dhnliches Darlehen
kann hochstens 25 Prozent an den gesamten

Investitionskosten betragen. Da das Unter-
nehmerkapital wie Eigenkapital behandelt
wird, bilden eigene Mittel und Unternechmer-
kapital zusammen das gesamte Eigenkapital.
Das Fremdkapital setzt sich in unserem
Beispiel aus dem Unternehmerkredit, einem
Landes-Griindungsdarlehen und einem von
der Hausbank gewéhrten Kontokorrentkredit

zusammen.

Beispiel einer Griindungs-
bilanz

In der Griindungsbilanz wird von einem
Kapitalbedarfsvolumen von 100.000 Euro
ausgegangen. Es setzt sich aus dem Anla-
gevermogen (Biiro- und Ladeneinrichtung,
Maschinen, Kraftfahrzeug), der ersten Wa-
renausstattung und den Anlaufkosten zusam-
men (siche Tabelle 2).

Die Gegeniiberstellung des Kapitalbedarfs
und der zur Deckung benétigten Finanzie-
rungsmittel zeigt auch, aus welchen Quellen
die Mittel bezogen und wie sie verwendet
werden konnen. Dies geschieht am zweck-
méBigsten in einer Griindungsiibersicht, wie
sie auf der folgenden Seite dargestellt ist. Die
Griindungsbilanz in der hier gewéhlten Form
darf jedoch nicht mit der Eréffnungsbilanz,
wie sie fiir Kaufleute (in das Handelsregister
eingetragene Einzelfirmen, Personengesell-
schaften, GmbHs) zwingend vorgeschrieben
ist, gleichgesetzt werden, da diese gesetz-
lichen Regelungen und Formvorschriften
unterliegt und von einem Fachmann (Steuer-

berater) erstellt werden muss.
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Griindungsbilanz (in Euro)

Kapitalbedarf Finanzierung
Anlagevermoégen Eigenkapital
Maschinen 5.000 | Eigene Mittel 15.000
Buroeinrichtung 10.000 | Unternehmerkapital 25.000
Ladeneinrichtung 20.000 | (,Kapital fir Grindung®)
Kraftfahrzeug 15.000
Fremdkapital

Umlaufvermogen Unternehmerkredit 25.000
Waren 40.000 | Landes-Griindungsdarlehen 10.000
Betriebsmittel 10.000 | Kontokorrentkredit 25.000
(Anlaufkosten)

100.000 100.000

Tabelle 2: Griindungsbilanz

W Tipp

Die Kreditaufnahme sollte gut durchdacht
sein. Eine zu ,sorglose* Kreditaufnahme
fir Investitionsvorhaben, deren Ver-
wendung nicht den gewilinschten Erfolg
nach sich zieht, kann das Unternehmen
gefahrden. Die Riickzahlungsfahigkeit von
Zinsen und Tilgungsbetragen (Kapital-
dienst) hat — zusammen mit den Steuer-
zahlungen — absolute Prioritat vor anderen
Ausgaben.

15 Kardinalfehler, die Sie bei der
Finanzierung vermeiden sollten:

1. Unzureichende Kapitalausstattung

2. Zu spite Verhandlungen mit den Banken

3. Keine 6ffentlichen Finanzierungshilfen
beantragt

4. Hohe Lieferantenverbindlichkeiten

5. Mangelhafte Kapitalbedarfsplanung

6. Mangelhafte Liquidititsplanung

7. Zu hohe finanzielle Belastung durch
den Kapitaldienst fiir aufgenommenes
Fremdkapital

8. Ausreizen aller Sicherheiten

9. Geringe Eigenkapitalbasis

10. Nichtbeachtung der wichtigsten Finan-
zierungsregeln (siehe ,,Finanzierungsre-
geln®)

11. Hoher Forderungsbestand

12. Hohe Verbindlichkeiten

13. Riickstiande bei Finanzamt und Kranken-
kasse

14. Kein effizientes Mahnwesen

15. Hohe Fixkostenbelastung
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Finanzierungs-Grundregein
Folgende Finanzierungs-Grundregeln wer-
den in der Praxis von den Banken in die

Kreditvergabepriifung mit einbezogen:

1. Finanzierungs-Grundregel:
Decken Sie das Anlagevermdgen mindestens
durch Eigenkapital und Fremdkapital mit ei-

ner Laufzeit von vier Jahren und langer.

2. Finanzierungs-Grundregel:

Finanzieren Sie das Umlaufvermdgen mit
kurzfristigem Fremdkapital (beispielsweise
mit einem Kontokorrentkredit). Langfristig
gebundenes Umlaufvermégen wie zum
Beispiel Teile der Vorrite sollten ebenso wie
das Anlagevermdgen mit Eigenkapital und
mit langfristigem Fremdkapital finanziert

werden.

3. Finanzierungs-Grundregel:
Beschaffen Sie sich geniigend kurzfristige
Mittel, um das hdufig schwankende Umlauf-

vermogen jederzeit finanzieren zu kdnnen.

4. Finanzierungs-Grundregel:
Die Verschuldung Thres Unternehmens sollte
in einem verniinftigen Verhéltnis zum Ertrag

stehen.

Bausteine der Griindungs-
finanzierung

Wer sich selbststindig machen will, bend-
tigt in der Regel, neben einem Grundstock
an eigenen Mitteln, auch fremdes Kapital.
Eine besonders interessante Geldquelle sind
offentliche Finanzierungshilfen, die eine

besonders giinstige Finanzierungsvariante
darstellen. Die KfW Mittelstandsbank hat ei-
nige Forderprodukte in ihrem Programm, die
sich insbesondere durch zinsgiinstige Darle-
hen, lange Laufzeiten und tilgungsfreie An-
laufjahre auszeichnen und ergéinzend zu den
eigenen Mitteln und einem Kredit der Haus-
bank fiir den Griindungs-Finanzierungs-Mix
eingesetzt werden konnen. Folgende Bau-
steine konnen Sie fiir die Finanzierung lhres

Griindungsvorhabens einsetzen:

1. Baustein: Eigenkapital

Der Griinder muss grundsétzlich eigene
Mittel in den Finanzierungs-Mix des Griin-
dungsvorhabens mit einbringen. In den alten
Bundesldndern sind dies 15 Prozent der
gesamten Investitionssumme; fiir die neuen
Bundesliander gilt eine modifizierte Rege-
lung, das heif3t, hier geniigen 7,5 Prozent an

der Gesamtinvestitionssumme.

2. Baustein: ERP-Kapital fiir Griin-
dung (,,Unternehmerkapital®) fiir die
ersten beiden Jahre

Das gesamte Eigenkapital kann durch dieses
Produkt auf maximal 40 Prozent der Ge-
samtinvestitionssumme aufgestockt werden.
Unternehmerkapital hat als nachrangiges
Darlehen Eigenkapitalfunktion, haftet also
bei einem eventuellen Kreditausfall, der
Hausbank des Kreditnehmers gegeniiber.
Gefordert werden: Gewerbliche oder frei-
berufliche Existenzgriindungen, der Kauf
eines Unternehmens sowie der Erwerb einer
tatigen Beteiligung. Vorteile: Keine Sicher-
heiten, Nachrangdarlehen, lange Laufzeiten,
tilgungsfreie Anlaufzeiten.
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3. Baustein: ERP-Unternehmerkredit

Dieses Forderprodukt kann zusitzlich zu
dem Unternehmerkapital (Baustein II) in
Anspruch genommen werden — jedoch nur
bis zu 75 Prozent der Gesamtinvestitions-
summe. Unter bestimmten Bedingungen
konnen sogar bis zu 100 Prozent der ge-
samten Investitionssumme gefordert wer-
den. Gefordert werden: Gewerbliche und
freiberufliche Existenzgriindung, Kauf eines
Unternehmens und der Erwerb einer titigen
Beteiligung, Festigungs- und Erweite-
rungsinvestitionen, Betriebsverlagerungen.
Vorteile: Zinssatz unter allgemeinen Markt-
konditionen, Zinssatz fiir zehn Jahre oder
fiir die Gesamtlaufzeit fest, vorzeitige Darle-
hensriickzahlung moglich, kombinierbar mit
anderen ERP-Darlehen.

Variante: Unternehmerkredit — Betriebs-
mitteldarlehen

Finanzierung von Betriebsmitteln (zum Bei-
spiel MarkterschlieBungskosten, Produkt-
entwicklung), Zinssatz unter allgemeinen
Marktkonditionen, fester Zinssatz wihrend

der Laufzeit.

4. Baustein: Hausbankdarlehen
Eine eventuelle noch vorhandene Finanzie-
rungsliicke kann auch durch einen Kredit der

Hausbank aufgefiillt werden.

5. Spezielle Bausteine fiir Kleingriin-
dungen (Quelle: KfW Mittelstands-
bank):

Start-Geld:

Finanziert werden Griindungsvorhaben bis
zu einem Investitionsvolumen von 50.000
Euro. Finanziert werden neben Investitio-
nen auch Betriebsmittel, und zwar bis zu
100 Prozent. Die Forderung ist auch dann
moglich, wenn das Vorhaben vorerst nur
als Nebenerwerb betrieben wird, jedoch
mittelfristig auf eine Vollerwerbstétigkeit
ausgerichtet ist. Gefordert werden gewerbli-
che und freiberufliche Existenzgriindungen,
Kauf eines Unternehmens und der Erwerb
einer tatigen Beteiligung. 80-prozentige
Haftungsfreistellung.

Mikro-Darlehen:

Forderung von Kleingriindungen bis zu
25.000 Euro. Forderung einer gewerblichen
oder freiberuflichen Existenzgriindung.
Kauf eines Unternehmens oder der Erwerb
einer titigen Beteiligung. 80-prozentige
Haftungsfreistellung, Férderung auch in der

Festigungsphase moglich.

Unternehmerkapital ,,Kapital fiir
Griindung“

Existenzgriinder und junge Unternehmen
konnen bis zwei Jahre nach der Geschifts-
aufnahme eigenkapitaldhnliche Mittel in
Form langfristiger Nachrangdarlehen be-
antragen. Gefordert werden Griindungs-
beziechungsweise Investitionsvorhaben, die
eine nachhaltig tragfdhige selbststindige
Existenz (gewerblich und freiberuflich) als
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Haupterwerb erwarten lassen. Diese Art der

Forderung hat drei entscheidende Vorteile:

Erstens: Eigenkapitaldhnlich bedeutet, dass
dieses Darlehen dem Eigenkapital zugerech-
net wird. Die Eigenkapitalbasis des Unter-
nehmens wird dadurch gestérkt. Die weitere
Aufnahme von Fremdkapital wird dadurch
erleichtert.

Zweitens: Fir das Nachrangdarlehen haftet
die KfW gegeniiber der Bank unbeschréankt
in voller Hohe der Darlehenssumme fiir die
Riickzahlung. Der Bank wird dadurch die
Entscheidung, dem Antrag zuzustimmen
leichter gemacht. Ist das Unternchmen im
Krisenfall nicht mehr in der Lage das Darle-
hen plus Zinsen an die Bank zuriickzuzahlen,
muss die Bank gegeniiber der KfW nicht fiir
die Riickzahlung der Summe aufkommen.

Der
Unternehmer

SchlieBlich ist ein weiterer Vorteil:
Griinder  beziehungsweise
muss keine Sicherheiten stellen. Er muss
aber iiber die fiir das Vorhaben erforderliche
fachliche und kaufméinnische Qualifikation
sowie iiber eine ausreichende unternehmeri-

sche Entscheidungsfreiheit verfiigen.

Was wird gefordert?

Das ,,ERP-Kapital fiir Grindung* fordert
betriebsnotwendige  Investitionen  (zum
Beispiel Grundstiicks- und Gebédudekosten,
Kosten fiir Betriebs- und Geschiftsausstat-
tung) und brancheniibliche Markterschlie-
Bungsaufwendungen. Auch die Beschaffung
beziehungsweise Aufstockung des Warenla-

gers kann mitfinanziert werden.

Wie wird gefordert?

15 Prozent der gesamten Investitionssumme
sollte der Antragsteller aus eigenen Mitteln
erbringen. Diese Eigenmittel lassen sich mit
dem Nachrangdarlehen auf maximal 40 Pro-
zent des Kapitalbedarfs anheben, wobei der
absolute Hochstbetrag bei 500.000 Euro pro
Antragsteller liegt. Der Rest wire durch die
Hausbank zu finanzieren. Bei Festigungs-
investitionen in den neuen Bundesldndern
und Berlin (Ost) kann das ,,ERP-Kapital
fiir Griindung® unter Anrechnung anderer
offentlicher Mittel gegebenenfalls auf bis zu
75 Prozent der forderfahigen Kosten aufge-
stockt werden.

In den ersten vier Jahren steigt der Zinssatz
unabhingig vom jeweiligen Risiko von 0
Prozent im ersten Jahr auf 5 Prozent im
vierten Jahr. Die Laufzeit des Nachrangdar-
lehens betrdgt maximal 15 Jahre, wobei nach
spétestens sieben Jahren mit der Tilgung

begonnen werden muss.

Griindungsprogramme der Bundeslan-
der

Die einzelnen Bundeslander bieten

— ebenso wie der Bund — Griindungs-
finanzierungshilfen an, die den Start

in die berufliche Selbststandigkeit flr
Existenzgriinder erleichtern sollen. Die
Forderung ist in den einzelnen Bundes-
landern unterschiedlich gestaltet und den
jeweiligen regionalen und wirtschaftlichen
Erfordernissen angepasst. Die Férderung
besteht unter anderem aus zinsgulnstigen,
langfristigen Darlehen. Ebenso kénnen
Ausfallblirgschaften lbernommen werden.
Informationsstellen sind die Industrie- und
Handelskammern, Handwerkskammern,
Wirtschaftsministerien und Kreditinstitute.
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Unternehmerkredit

Mit dem Unternechmerkredit fordert die
KfW Mittelstandsbank Investitionen mittel-
standischer Unternehmen der gewerblichen
Wirtschaft und der freien Berufe mit zins-
giinstigen Darlehen. Der Zinssatz kann fiir
einen langeren Zeitraum festgeschrieben

werden.

Was wird gefordert?

Der Unternehmerkredit ist vorgesehen fiir
Investitionen in Deutschland, die einer lang-
fristigen Mittelbereitstellung bediirfen und
einen nachhaltigen wirtschaftlichen Erfolg

erwarten lassen.

Finanzierbar sind:

Grundstiicke und Gebdude, Baumalnah-
men

Kauf von Maschinen, Anlagen und Ein-
richtungsgegenstinden

Beschaffung und Aufstockung des Mate-
rial-, Waren- und Ersatzteillagers

Ubernahme von bestehenden Unterneh-

men und Erwerb von téitigen Beteiligungen

Zur Finanzierung von Betriebsmitteln kann
das Programm ,,Unternchmerkredit — Be-

triebsmittelvariante — herangezogen werden.

Wer wird finanziert?

Existenzgriinder im Bereich der gewerb-
lichen Wirtschaft und der freien Berufe
(einschlieBlich der Heilberufe), die iiber die
erforderliche fachliche und kaufménnische
Qualifikation fiir die unternehmerische T&-

tigkeit verfiigen.

In- und auslidndische Unternehmen der ge-
werblichen Wirtschaft, die sich mehrheitlich

in Privatbesitz befinden.

Konditionen des Unternehmerkredits:

Der Hochstbetrag liegt in der Regel bei
5 Mio. Euro.

Der Unternehmerkredit kann in der Regel
bis zu 75 Prozent der forderfiahigen Investi-
tionskosten abdecken.

Die Kreditlaufzeit betrdgt bis zu zehn
Jahren bei hochstens zwei tilgungsfreien
Anlaufjahren.

Die Darlehen miissen vom Kreditnehmer
bankiiblich abgesichert werden. Welche
Sicherheiten dafiir in Frage kommen, muss
zwischen Bank und Kreditnehmer verein-
bart werden.

Eine teilweise Haftungsfreistellung kann
vereinbart werden.

Die Antrdge miissen stets vor Beginn
des Vorhabens bei der Hausbank gestellt

werden.

Start-Geld

Griinder mit geringem Finanzierungsbedarf
haben vielfach Probleme, die geeignete
Finanzierung zu finden. Hierbei kann das
DtA-Start-Geld der Griinder- und Mittel-
standsbank (KfW Mittelstandsbank) des
Bundes Hilfestellung leisten.

Vorteile fiir den Griinder:

Glinstige Finanzierungsmoglichkeiten aus
einem Topf, denn 100 Prozent der Inves-
titions- und Betriebsmittelaufwendungen

koénnen mit diesem Darlehen gefordert
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werden (auch bei geringen Sicherheiten ist

eine Forderung moglich!).

Durch ein festes Bearbeitungsentgelt wird
ein zusdtzlicher Anreiz fiir die Banken zur
Finanzierung kleinerer Vorhaben geschaf-
fen.

Antragsberechtigt sind Griinder, die sich
im Bereich der gewerblichen Wirtschaft
oder als Angehorige der Freien Berufe
einschlieBlich der Heilberufe selbststindig
machen. Hierbei kann es sich zundchst um
einen Nebenerwerb handeln. Die Griindung
kann in Form der Neugriindung oder der Be-
triebsiibernahme oder durch die Ubernahme
einer stillen Beteiligung (mit Geschéftsfiih-
rungsbefugnis) erfolgen. Gefordert werden
sowohl Sachinvestitionen zum Beispiel
Betriebs- und Geschiftsausstattung, Kosten
fiir den Umbau und die Renovierung sowie
Warenlager und Betriebsmittel.

Darlehenshohe fiir das Finanzierungsvolu-
men belduft sich auf maximal 50.000 Euro.
Der Antragsteller darf nicht bereits selbst-
standig sein. Mit dem zu finanzierenden Vor-
haben soll bei der Antragstellung noch nicht
begonnen worden sein. Die Kombination mit
anderen offentlichen Fordermitteln ist nicht
moglich. Auch bei fehlenden Sicherheiten ist
eine Finanzierung moglich, da die KfW zu-
sammen mit dem Européischen Investitions-
fonds (EIF) obligatorisch eine 80-prozentige
Haftungsfreistellung gewihrt. Dies bedeutet,
dass die KfW und der EIF der Hausbank im
Fall der Zahlungsunfihigkeit einen Teil des
Ausfallbetrages erstattet.

Konditionen fiir das Start-Geld:

Laufzeit: bis zu 10 Jahre, davon bis zu zwei
Jahre tilgungsfrei

Finanzierungsanteil: bis zu 100 Prozent
der Investitions- und Betriebsmittelaufwen-
dungen

Auszahlung: 96 Prozent

Hochstbetrag: 50.000 Euro

Sicherheiten: bankiiblich; 80-prozentige
Entlastung durch die KfW und den EIF

Mikro-Darlehen

Viele Unternehmen werden als Kleingriin-
dungen begonnen. Sie werden sehr oft als
Nebenerwerb oder aus der Arbeitslosigkeit
heraus gegriindet. Auch steigt der Anteil an
Dienstleistungsunternehmen, die traditionell
einen geringen Finanzierungsbedarf haben.
Daher hat die KfW Mittelstandsbank des
Bundes speziell fiir solche Kleingriindun-
gen ein Forderprodukt mit einem schnellen
und unbiirokratischen Antrags- und Ent-
scheidungsverfahren entwickelt. Mit dem
Mikro-Darlehen kdnnen auch erneute Un-
ternehmensgriindungen ,,als zweite Chance*
finanziert werden. Voraussetzung ist, dass
Verpflichtungen aus der ersten Griindung
das Vorhaben nicht belasten.

Antragsberechtigt sind natiirliche Personen,
insbesondere Arbeitslose, Ausldnderinnen
und Auslénder sowie Aussiedler und Spat-
aussiedler, die die deutsche Staatsangehorig-
keit besitzen. Auch kleine Unternehmen im
Bereich der gewerblichen Wirtschaft und der
freien Berufe mit bis zu zehn Beschiftigten

werden gefordert.
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Finanziert werden gewerbliche und frei-
berufliche Existenzgriindungen, Kauf und
Pacht eines Unternehmens sowie die Uber-
nahme einer tatigen Beteiligung. Gefordert
wird auch eine anfingliche Nebenerwerbs-
tatigkeit, wenn fiir spéter eine Vollerwerbs-
titigkeit vorgesehen ist. Die Forderung
erstreckt sich auch auf eine Festigungsphase
von bis zu drei Jahren nach Aufnahme der

Selbststindigkeit.

Darlehenshéhe belduft sich auf 25.000
Euro. Zusammen mit eigenen Mitteln kann
damit die Existenzgriindung realisiert wer-
den. Eine Kombination mit anderen 6ffent-
lichen Produkten ist jedoch nicht moglich.
Auch bestehende Unternehmen mit maximal
zehn Beschiftigten konnen dieses Angebot
fiir ihre Investitionen wéhrend der ersten
drei Jahre nach der Griindung nutzen. Auch
bei Sicherheitsengpissen ist eine Finanzie-
rung moglich, da die KfW zusammen mit
dem Europdischen Investitionsfonds (EIF)
obligatorisch eine 80-prozentige Haftungs-

freistellung gewéhrt.

Konditionen fiir das Mikro-Darlehen:

Laufzeit: bis zu 5 Jahre, davon 6 Monate
tilgungsfrei

Finanzierungsanteil: bis zu 100 Prozent
der Investitions- und Betriebsmittelaufwen-
dungen

Auszahlung: 100 Prozent

Héchstbetrag: 25.000 Euro

Sicherheiten: bankiiblich; 80-prozentige
Entlastung durch KfW und den EIF

(Quelle der staatlichen Forderprogramme:
KfW Mittelstandsbank;
www.kfw-mittelstandsbank.de)

Kapitalbedarfsermittiung und
Finanzierung

Ermittlung des Kapitalbedarfs

Zuniachst sollte der Existenzgriinder er-
rechnen, welche Mittel fir das Anlage- und
Umlaufvermogen benétigt werden. Unter
Umlaufvermdgen versteht man in der Regel
das erste Warenlager, im Handwerks- und
Produktionsbetrieb das erste Materiallager.
Diese Investitionssumme ist Grundlage
fir die Berechnung der offentlichen Fi-
nanzierungshilfen, die vom Griinder {iiber
seine Hausbank beantragt werden kdnnen.
Dartiber hinaus sollte er eine realistische
Hochrechnung erstellen, die den zukiinftigen
Kapitalbedarf fiir laufende betriebliche Aus-
gaben (Miete, Verwaltungs- und Vertriebs-
kosten, Aufstockung des Warenlagers usw.)
fir einen tiberschaubaren Zeitraum, bis das
Unternehmen feste Strukturen erlangt hat,
ermittelt. Zur Deckung der Finanzliicke im
Betriebsmittelbereich kann ein Kontokor-
rentkredit der Hausbank oder — was aufgrund
der giinstigen Konditionen noch vorteilhaf-
ter ist — ein Betriebsmitteldarlehen der KfW-
Mittelstandsbank beantragt werden. Wegen
des giinstigen Zinssatzes, der langen Lauf-
zeiten und der tilgungsfreien Anlaufjahre ist
diese Forderungsvariante zur Deckung der
laufenden Betriebsausgaben fiir den Griinder

besonders interessant und vorteilhaft.
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Beispiel:

Kapitalbedarfsrechnung bei einem
Investitionsvolumen von 100.000 €
Maschinen 12.000
Fahrzeug 15.000
Betriebs- und Geschafts- 25.000
ausstattung

Warenlager 35.000
Betriebsmittel 13.000
Kapitalbedarf 100.000

Tabelle 3: Kapitalbedarfsrechnung bei einem
Investitionsvolumen von 100.000 €

Finanzierung des Kapitalbedarfs

Als Niéchstes ist zu priifen, welche Mittel
zur Finanzierung des festgestellten Kapi-
talbedarfs eingesetzt werden kdnnen. Die

Finanzierung kann erfolgen durch:

Eigene Mittel

M Selbsterspartes

B Unternehmerkapital ,, Kapital fiir Griin-
dung*

M Aufnahme eines stillen Gesellschafters zur
Stiarkung der Eigenkapitalbasis

Fremde Mittel

M 6ffentliche Finanzierungshilfen
Unternehmerkredit
Start-Geld
Mikro-Darlehen
Griindungsprogramme der Bundesléander
sonstige Programme

M Bankkredite
Investitionskredit
Betriebsmittelkredit
Kontokorrentkredit

M andere Finanzierungsformen

(zum Beispiel Leasing)

Wiéhrend der Planungsphase der Unter-
nehmensgriindung ist die Bank eine der
wichtigsten Anlaufstellen fiir den Existenz-
griinder. Mit dem Kundenberater der Bank
wird ein ,,Fahrplan® fiir die Kreditverhand-
lungen festgelegt. Dazu verlangt die Bank
Plandaten iiber die zukiinftige Entwicklung
des Unternehmens. Das heif3it, der Unterneh-
mensgriinder muss einen Kapitalbedarfs-
und Finanzierungsplan — eventuelle mithilfe
eines Griindungsberaters — ausarbeiten und
dem Kreditinstitut vorlegen sowie eine
Hochrechnung erstellen, die auf einer soli-
den und realistischen Basis den zukiinftigen
wirtschaftlichen Erfolg des Unternehmens
glaubhaft macht.

Der Existenzgriinder hat seiner Bank den
Kapitalbedarfsplan fiir sein Griindungsvor-
haben vorgelegt und mit dem zustidndigen
Kreditberater der Bank iiber die Moglichkei-
ten der Kapitalbedarfsdeckung gesprochen.

Beispiel:

Finanzierungsvorschlag bei einem
Investitionsvolumen von 100.000 €

(15%) 15.000

Eigene Mittel des
Grunders

(25%) 25.000
(50%) 50.000
(10%) 10.000

Unternehmerkapital
Unternehmerkredit

Betriebsmittel

Finanzierungsmittel | (100%) 100.000

Tabelle 4: Finanzierungsvorschlag bei einem
Investitionsvolumen von 100.000 €
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Fiir die neuen Bundeslénder sind die einzel-
nen Programme modifiziert, das heiflt, die
festen Regelungen, wie sie fiir Griindungs-
vorhaben in den alten Bundeslidndern gelten,
sind hier nicht zwingend zu beachten.

Erklarung des Kapitalbedarfs- und
Finanzierungsplans

Der Griinder kann an eigenen Mitteln 15.000
Euro fiir das Griindungsvorhaben aufbrin-
gen. Das sind 15 Prozent (Mindestanteil) an
den gesamten Investitionskosten. Zu den ei-
genen Mitteln wird ein Unternehmerkapital
von 25.000 Euro benétigt. Das ergibt, eigene
Mittel und Unternehmerkapital zusammen-
genommen, 40.000 Euro Eigenkapital (40
Prozent an den gesamten Investitionskos-
ten). Dazu wird ein Unternehmerkredit von
50.000 Euro beantragt. Der Restbetrag von
10.000 Euro wird durch einen von der Haus-
bank eingerdumten Kredit finanziert.

Finanzierungsbeispiele fiir die alten
und neuen Bundeslander

1. Beispiel: Griindung eines gewerblichen
Unternehmens in den alten Bundesldndern
(Kapitalbedarf fiir die Griindung 300.000 €)

Erklarung der Kapitalbedarfs- und
Finanzierungsrechnung:

Die Forderungsrichtlinien wurden beachtet:
15 Prozent Eigenmittel werden fiir das Griin-
dungsvorhaben vom Griinder zur Verfiigung
gestellt. Zusammen mit dem Unternehmer-
kapital, das ja wie Eigenkapital behandelt
wird, macht die Finanzierung 40 Prozent
an der gesamten Investitionssumme aus.
Der Unternehmerkredit betragt 60 Prozent
an den Gesamtinvestitionen; die gesamten
offentlichen Fordermittel {ibersteigen nicht
den Grenzanteil von 75 Prozent, wie in den
Forderrichtlinien fiir die alten Bundesldnder
festgeschrieben. Da ein Grofteil der Investi-
tionssumme flir BaumalBnahmen ausgegeben
wird, ist eine Laufzeit von 20 Jahren fiir den
Unternehmerkredit mdglich. Der Unterneh-
merkredit darf 1 Mio. € nicht tibersteigen.

Investitionsplan Finanzierungsplan

Kosten fiir Neubau 200.000 | Eigene Mittel (15 %) 45.000
Maschinen 50.000 | Unternehmerkapital (25 %) 75.000
Fahrzeug 20.000 | Unternehmerkredit (60 %) 180.000
Material 30.000

Summe 300.000 | Summe 300.000

Tabelle 5: Finanzierungsbeispiel 1: Griindung eines gewerblichen Unternehmens in den alten Bundes-

landern (Betrage in Euro).
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2. Beispiel: Griindung einer freiberuf-
lichen Arzt-Praxis (Kapitalbedarf fiir
die Griindung 150.000 €)

Erklirung der Kapitalbedarfs- und
Finanzierungsrechnung:

Ein Orthopdde macht sich in langfristig
gemieteten Réumen selbststindig. Eine
Fachstelle hat eine Expertise erstellt, die

das Vorhaben auf Grund der arztlichen

Qualifikation befiirwortet und den fiir die
Niederlassung vorgesehen Standort positiv

bewertet.

Auch hier tlbersteigt der Finanzierungsbe-
trag fiir den Unternehmerkredit nicht den
Betrag von 1 Mio. €, wie in den Richtlinien

vorgegeben.

Investitionsplan Finanzierungsplan

Umbaukosten 10.000 | Eigene Mittel (15 %) 22.500

Praxiseinrichtung 40.000 | Unternehmerkapital (25 %) 37.500

Gerate 100.000 | Unternehmerkredit (60 %) 75.000
Hausbankdarlehen 15.000

Summe 150.000 | Summe 150.000

Tabelle 6: Finanzierungsbeispiel 2: Griindung einer freiberuflichen Arzt-Praxis (Betrage in Euro).

3. Beispiel: Griindung eines gewerblichen Unternehmens in den neuen Bun-
desldndern (Kapitalbedarf fiir die Griindung 400.000 €)

Investitionsplan Finanzierungsplan

Umbaukosten 40.000 | Eigene Mittel (7,5%) 30.000
Einrichtung 50.000 | Unternehmerkapital (32,5 %) 130.000
Maschinen 40.000 | Unternehmerkredit (30 %) 120.000
Erstes Warenlager 240.000 | ERP-Regionalférderung (20 %) 80.000
MarkterschlieRungskosten 30.000 | Hausbankkredit (10 %) 40.000
Summe 400.000 | Summe 400.000

Tabelle 7: Finanzierungsbeispiel 3: Griindung eines gewerblichen Unternehmens in den neuen Bundes-

landern (Betrage in Euro).

BusinessVillage — Update your Knowledge!



Ihr Finanzkonzept — oder: Woher kommt das Geld? 59

Erklirung der Kapitalbedarfs- und
Finanzierungsrechnung:

Die Forderrichtlinien wurden beachtet: In
den neuen Bundeslidndern sind die Forder-
richtlinien grof3ziigiger als in den alten Bun-
deslidndern. Es gibt das Unternehmerkapital
als Eigenkapitalhilfe auch dann, wenn der
Griinder 15 Prozent eigene Mittel nicht zur
Verfiigung stellen kann. Hier kann gemil
der Richtlinien fiir die neuen Bundeslander
auch der verminderte Anteil an den gesam-
ten Investitionsausgaben von 7,5 Prozent
in Ansatz gebracht werden. Das heif}t, das
Unternehmerkapital kann mit 32,5 Prozent
in den Finanzierungs-Mix eingerechnet
werden. Der Anteil der 6ffentlichen Mittel

darf jedoch nicht mehr als 75 Prozent an

der Gesamtfinanzierung iibersteigen. In den
neuen Bundesldndern und Berlin kann der
Finanzierungs-Mix durch ein Darlehen aus
dem so genannten ERP-Regionalprogramm
der Gemeinschaftsaufgabe ,, Verbesserung
der regionalen Wirtschaftsstruktur™ erganzt
werden. Der noch offene Finanzierungsbe-
trag wird durch einen von der Hausbank zur
Verfligung gestellten Kredit (Kontokorrent-
kredit) abgedeckt.

Sollten nicht gentigend Sicherheiten bereit-
gestellt werden konnen, so kann die Haus-
bank fiir das ERP-Regionaldarlehen und den
Unternehmerkredit eine Haftungsfreistel-
lung von 50 Prozent oder eine Biirgschaft
der Biirgschaftsbank beantragen.

4. Beispiel: Griindung eines Servicebiiros in den alten und neuen Bundesléan-
dern (Kapitalbedarf fiir die Griindung 46.000 €)

Investitionsplan

Finanzierungsplan

Investitionen 38.000 | Start-Geld 46.000
Betriebsmittelbedarf 8.000
Summe 46.000 | Summe 46.000

Tabelle 8: Finanzierungsbeispiel 4: Griindung eines Serviceburos in den alten und neuen Bundeslan-

dern (Betrage in Euro).

Der Finanzierungsbedarf liegt unter 50.000
Euro und kann deshalb zu 100 Prozent iiber
das Start-Geld finanziert werden.
(Quelle: KfW Mittelstandsbank)
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. Tipps zu den offentlichen Griindungshilfen

« Offentliche Finanzierungshilfen miissen in der Regel vor Beginn des Vorhabens bean-

tragt werden.

 Grundsatzlich ist die Hausbank (bei der Sie Ihr Konto haben) fir die Bearbeitung zustan-

dig.

* Eine Férderung der Griindungs- beziehungsweise Investitionsvorhaben zu 100 Prozent
durch o6ffentliche Finanzierungshilfen ist in der Regel nicht moglich.

« Fur die Griindungsfinanzierung ist Eigenkapital in den Finanzierungs-Mix einzubringen.
Es sollte 15 Prozent der Investitionssumme erreichen — in den neuen Bundeslandern 7,5

Prozent.

* ,Kapital fiir Griindung* wirkt wie Eigenkapital — ist also als so genanntes haftendes Kapi-
tal anzusehen. Es kann bis zu 25 Prozent an der gesamten Investitionssumme ausma-

chen.

* Kleingriindungen kénnen durch das , Start-Geld* oder das ,,Mikro-Darlehen* finanziert

werden.

* Fir das ,Start-Geld“ und ,,Mikro-Darlehen“kann die KfW der Hausbank eine 80-prozenti-

ge Haftungsfreistellung gewahren.

» Offentliche Finanzierungshilfen sind in der Regel in den ersten Jahren tilgungsfrei.

* Finanzierungslicken sind durch ein Hausbankdarlehen zu schliefRen.

Leitfaden fiir ein erfolgreiches
Kreditgesprach

Gehen Sie nicht gleich zum néichstbesten
Kreditinstitut, sondern suchen Sie sich eine
Bank, die zu Thnen und Threm Griindungs-
vorhaben passt. Die erste Anlaufstelle fiir
Ihr Griindungsvorhaben sollte auf jeden Fall
Thre Hausbank sein. Man kennt Sie und die
Vermdgensverhéltnisse und kann deshalb
Ihre finanzielle Situation gut einschétzen.
Wenden Sie sich mit Threm Anliegen jedoch
an den Banker, der die Kompetenz hat, ver-
nachldssigen Sie jedoch nicht den Kontakt
zu Threm Kreditsachbearbeiter, der fiir die

laufenden Geschifte zustindig ist.

Priifen Sie jedoch auch Konditionen und
Angebote anderer Kreditinstitute. Bedenken
Sie jedoch, dass das giinstigste Angebot
nicht immer das beste ist. Das Gesamtange-

bot muss passen!

Treten Sie nicht als Bittsteller bei der
Bank auf. Versuchen Sie klar und deutlich
Ihr Griindungsvorhaben zu erkldren. Denken
Sie jedoch auch daran, dass Ihr Bankberater
gewissen internen Richtlinien unterliegt,
tiber die er nicht so einfach hinweggehen
kann. Insbesondere das Kreditrisiko muss
von ihm anhand von Unterlagen genau ge-
priift werden, bevor eine Kreditzusage erteilt

werden kann.
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Ein gut durchdachtes Planungskonzept
gibt Thnen zusdtzliche Sicherheit. Markt-
kenntnisse und Marktchancen, Einnahmen-
und Ausgabenplan und Liquiditdtsplan sind
zum Beispiel wichtige Argumentations- und
Entscheidungshilfen fiir die Bank zur Kre-
ditgewéhrung.

Zeigen Sie Selbstbewusstsein! Fiir die
Bank sind Sie kein Bittsteller, sondern ein
gleichberechtigter Kunde. Blickkontakt mit
dem Gespriachspartner sowie eine offene
Korperhaltung beweisen Souverdnitit im
Umgang mit Kreditgebern. Gehen Sie offen
auf Thre Gesprachspartner zu!

Versuchen Sie bereits im Vorfeld der
Griindung Thr Unternehmen nach allen Sei-

ten hin positiv darzustellen.

Zeigen Sie Kompetenz, indem Sie gut
vorbereitet in das Kreditgesprich gehen.
Planen Sie vorab Thre Verhandlungsziele und
Verhandlungsstrategien fiir das Gespréch.
Informieren Sie sich umfassend tiber 6ffent-
liche Finanzierungsangebote und versetzen
Sie sich in die Lage Thres Gespréachspartners,
der gewissen internen Zwéngen und Richtli-
nien unterliegt, die er nicht ignorieren kann
und darf. Personliche Sympathie ist zwar
wichtig, noch wichtiger sind jedoch schliis-
sige Argumente. Bereiten Sie sich rechtzeitig
mit aussagekréftigen Unterlagen vor.

Nicht alle Banken sind bereit, 6ffentliche
Fordergelder zu beantragen. Bleiben Sie
beharrlich. Informieren Sie sich bereits im
Vorfeld der Kreditverhandlungen {iber die

Moglichkeiten offentlicher Forderung. Die
Programme sind vielfiltig und die Kondi-
tionen sehr gilinstig (Zinssdtze, Laufzeiten

usw.).

Es ist durchaus iiblich, einen Berater zu
Kreditverhandlungen mitzunehmen. Sie soll-
ten jedoch die Verhandlungen selbst fiihren.
Der Berater sollte sich passiv im Hintergrund
bewegen. Es macht auf den Kundenberater
der Bank keinen guten Eindruck, wenn Sie
nicht selbst die Verhandlungen fiihren, denn
die Bank mdchte sich ja in erster Linie von

Thnen einen Eindruck verschaffen.

Sollte Thr Kreditantrag abgelehnt werden,
lassen Sie sich die Ablehnung schriftlich
begriinden, damit Sie die Schwachstellen
iiberarbeiten konnen. Sie haben damit auch
wichtige Erfahrungen fiir das néchste Kre-
ditgesprach gewonnen. Die Chancen fiir eine
Kreditzusage verbessern sich damit.
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I Exkurs: Kreditsicherheiten

Wer sich selbststandig machen mochte, bendtigt in der Regel Fremdkapital fur die Finan-
zierung des Anlage- und Umlaufvermdgens. Die Banken sind jedoch grundsatzlich nur
dann bereit, Kapital zur Verfligung zu stellen, wenn der Kreditnehmer neben einer ausrei-
chenden Bonitat (zum Beispiel Zahlungsmoral und Zahlungsfahigkeit, Gewinnaussichten,
Qualifikation des Griinders) auch ausreichende Sicherheiten anbieten kann.

Die Sicherheiten kdénnen sich
« auf die Haftung des Antragstellers oder eines Burgen beziehen (Personalsicherheiten)
und

« auf dingliche Sicherheiten. Dazu gehéren Gebaude, Grundstiicke, Kraftfahrzeuge, Ma-
schinen und Anlagen.

Welche Kreditsicherheiten gibt es?
« Blrgschaften

« Sicherungsabtretung (Zession)

» Sicherungsubereignung

» Eigentumsvorbehalt

 Pfandrecht

» Grundpfandrechte

» Sonstige

Biirgschaften

Nach § 765 BGB ist die Birgschaft ein Vertrag, durch den sich der Birge verpflichtet, dem
Glaubiger fir die Erfillung der Verbindlichkeiten des Schuldners einzustehen. Der Vertrag
verpflichtet nur den Blirgen, ist also ein einseitig verpflichtender Vertrag.

Ist der Burge kein Kaufmann (in das Handelsregister eingetragen), sondern ein Nichtkauf-
mann (Kleingewerbetreibender), muss er die Burgschaftserklarung schriftlich abgeben (§
766 BGB). Der Kaufmann kann sich auch mundlich verbirgen ( § 350 HGB). In der Praxis
ist es jedoch sinnvoll, die Birgschaftserklarung immer schriftlich vorzunehmen. Es gibt
zwei Arten von Birgschaften:

Selbstschuldnerische Biirgschaft: Kreditinstitute verlangen in der Regel selbstschuld-
nerische Burgschaften, um bei Zahlungsunfahigkeit des Kreditnehmers sofort den Biirgen
in Anspruch nehmen zu kdnnen. Eine so genannte ,Einrede der Vorausklage st hier fur
den Burgen nicht mdglich. Der Kreditgeber kann damit ein langwieriges und kostspieliges
Prozessverfahren gegen den Hauptschuldner vermeiden.

Ausfallbiirgschaft: Der Blrge braucht erst dann zu zahlen, wenn der Glaubiger die
Zwangsvollstreckung in das Vermdgen des Hauptschuldners ohne Erfolg versucht hat.
Vorher steht ihm die ,Einrede der Vorausklage® (§ 771 BGB) zu. Der Biirge haftet nur fiir
den nachgewiesenen Ausfall. Diese Art der Biirgschaft wird den Griindern von Kreditga-
rantiegemeinschaften und von Biirgschaftsbanken angeboten.

Zur Absicherung von Krediten bieten Birgschaftsbanken beziehungsweise Kreditgarantie-
gemeinschaften Ausfallbiirgschaften. Informieren Sie sich bei Ihrer Hausbank Gber diese
Maoglichkeit der Kreditabsicherung. Informationen im Internet: www.vdb-info.de
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Sicherungsabtretung

Bei der Sicherungsabtretung tritt der Kreditschuldner seine Forderungen aus Lieferungen
und Leistungen an den Kreditgeber ab. Dem Glaubiger wird somit das Recht eingeraumt,
AuRenstande des Schuldners einzuziehen, wenn dieser in Zahlungsschwierigkeiten gerat.
Es werden zwei Arten von Sicherungsabtretungen (Zessionen) unterschieden:

Offene Zession: Die Abtretung der Forderung wird dem Kunden des Hauptschuldners
mitgeteilt. Dieser ist — sobald er Kenntnis von der Forderungsabtretung erlangt — verpflich-
tet, seine offenen Verbindlichkeiten an den Kreditgeber des Hauptschuldners zu leisten.

Stille Zession: Der Drittschuldner wird Uiber die Abtretung der Forderungen nicht infor-
miert. Die Leistungen erfolgen nach wie vor an den Schuldner der Bank, der so seine
Verpflichtungen gegenuber dem Kreditgeber erfiillen kann.

In der Bankpraxis werden abgetreten:

 Forderungen aus Warenlieferungen und Leistungen

» Miet- und Pachtforderungen

* Lohn- und Gehaltsforderungen

» Ansprlche aus Lebensversicherungen und Bausparvertragen

Sicherungsiibereignung

Die Sicherungsubereignung ist die Eigentumstibertragung des Kreditnehmers von
beweglichen Sachen an den Glaubiger zur Sicherung dessen Forderungen aus einem
Kreditvertrag. Die Bank darf das sicherungstibereignete Wirtschaftsgut nur zur Sicherung
ihrer Anspruiche verwerten. Das Besondere an der Sicherungsiibereignung ist, dass der
Schuldner weiterhin in Besitz des Ubereigneten Gegenstandes bleibt. Er kann ihn also
auch anschlieRend betrieblich nutzen. Zur Sicherung von Krediten werden in der Praxis
Kraftfahrzeuge, Maschinen, Einrichtungsgegenstéande und Warenlager tbereignet.

Eigentumsvorbehalt

Der Verkaufer behalt so lange das Eigentum an einer gelieferten Ware, bis der Kaufpreis
vom Kunden bezahlt worden ist (§ 445 BGB). Kommt der Kaufer seinen Zahlungsver-
pflichtungen nicht nach, kann der Kaufer vom Vertrag zuriicktreten. Auf den Eigentums-
vorbehalt wird ausdriicklich in den Allgemeinen Geschaftsbedingungen oder auf der
Rechnung hingewiesen. Der Eigentumsvorbehalt erlischt, wenn der Kaufpreis vollstandig
bezahlt worden ist.

Pfandrecht

Das Pfandrecht ist die dingliche Sicherung einer Forderung. Werden bewegliche Sachen
verpfandet, so spricht man von einem Faustpfand. Unbewegliche Sachen werden grund-
pfandrechtlich belastet (Grundstlicke, Gebaude). Bei beweglichen Sachen muss dem
Glaubiger ein unmittelbarer Besitz eingeraumt werden. Dies kommt durch Einigung und
Ubergabe zustande. Der Schuldner bleibt dabei Eigentiimer des verpfandeten Gegen-
standes. Der Glaubiger wird unmittelbarer Besitzer der verpfandeten Sache. In der Praxis
werden folgende Sachen verpfandet: Lebensversicherungen mit Ruckkaufwert, Wertpa-
piere, Edelmetalle, Schmuck, wertvolle Gemalde usw.
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Grundpfandrechte

Durch Einigung und Eintragung im Grundbuch wird zugunsten des Kreditgebers ein
Pfandrecht an einer unbeweglichen Sache (Grundstiick) bestellt. Das Grundbuch ist ein
offentliches Verzeichnis, das beim Grundbuchamt des Amtsgerichts gefiihrt wird. Aus dem
Grundbuch sind die Eigentumsrechte an einem Grundstiick zu ersehen. Die Eintragung

in das Buch gibt dem Glaubiger die Moglichkeit der Zwangsvollstreckung in das belastete
Grundsttick, falls der Schuldner den Kredit nicht rechtzeitig zurlickzahlen kann.

Grundpfandrechte sind ideale Sicherungsmittel fir langfristige Kredite, da sie den Glaubi-
ger von den wirtschaftlichen Veranderungen des Kredithehmers unabhangig machen und
kaum Wertminderungen zu erwarten sind.

Formen des Grundpfandrechts sind:

Hypothek

Eine Hypothek ist ein Pfandrecht an einem Grundsttick. Ist der Schuldner nicht in der
Lage zu zahlen, darf der Glaubiger (in der Regel eine Bank) das Grundstiick verwerten
lassen, um so zu seinem Geld zu kommen (§§ 1113 ff. BGB). Der Schuldner haftet nicht
nur mit dem Grundstlick, das durch eine Hypothek belastet ist, sondern auch mit seinem
gesamten Vermogen.

Grundschuld

Ebenso wie die Hypothek ist auch die Grundschuld ein Pfandrecht an einem Grundstiick.
Kann der Schuldner nicht zahlen, kann der Glaubiger das Grundstlick verwerten lassen,
um an sein Geld zu gelangen (§§ 1191 ff. BGB).

Die Grundschuld unterscheidet sich von der Hypothek dadurch, dass fir die Bestellung
ein Schuldverhaltnis nicht vorhanden sein muss. Liegt jedoch ein Schuldverhaltnis vor, so
braucht dies nicht nachgewiesen zu werden. Bei der Grundschuld wird — im Gegensatz
zur Hypothek — nur eine dingliche Haftung ibernommen. Die personliche Haftung entfallt.

Weitere Sicherheiten:

* Lebensversicherung mit Rickkaufwert

* Risikolebensversicherung

» Bausparvertrag (angespartes Kapital plus Zinsen)

* Festgelder, Sparguthaben, Sparbriefe (alle in voller Hohe)

« festverzinsliche Wertpapiere (in der Regel 75 Prozent des Kurswertes)
« Aktien (ca. 50 Prozent des Kurswertes — bei Standardwerten)
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Bonitatsprufung —
Schliisselfunktion fur die
Kreditvergabe

Durch die Bonititspriifung wird die person-
liche Zuverlassigkeit und die wirtschaftliche
und finanzielle Leistungsfihigkeit eines
Kreditnehmers durchleuchtet und beurteilt.
Es wird damit letztendlich gepriift, ob der
Bankkunde in der Lage sein wird, den Schul-
dendienst zukiinftig zuverldssig zu leisten.
Bei manchen Banken kann eine unzurei-
chende Einstufung ein Ausschlusskriterium
sein. Die Bonitétsbeurteilung erfolgt heute
weitgehend mit Rating-Verfahren — das gilt
auch fir Existenzgriinder, die ein 6ffentliches
Forderdarlehen iiber die Hausbank beantra-
gen. Das Problem fiir Banken, Griinder zu
raten beziehungsweise zu beurteilen, besteht
jedoch darin, dass noch keine ,,harten Fakto-
ren* wie zum Beispiel Jahresabschliisse vor-
liegen. Die Bank konzentriert sich deshalb
bei Existenzgriindern im Wesentlichen auf in
dieser Griindungsphase bewertbare Faktoren
wie Griindungskonzept (Businessplan), Po-
tenzial der Griinderperson und Einschétzung
des Marktpotenzials. Ein detaillierter und in
sich schliissiger Businessplan ist deshalb un-
entbehrliche Grundlage und Voraussetzung
fiir erfolgreiche Kreditverhandlungen mit
der Bank.
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I Exkurs: Fremdkapital

Vermutlich jeder, der ein eigenes Unternehmen griindet, wird nicht umhinkénnen, einen
Grofiteil des Kapitalbedarfs durch fremde Mittel abzudecken. Dabei spielen folgende
Fremdfinanzierungsformen eine wichtige Rolle:

Lieferantenkredit

Der Lieferantenkredit ist sicherlich die am haufigsten gewahlte Form der Fremdfinanzie-
rung. Besonders kleine Unternehmen nehmen sehr oft Lieferantenkredite in Anspruch,

da diese Form der Kreditaufnahme relativ unproblematisch ist und keine Formalitaten
erfordert. Einzige Sicherheit, die der Lieferant hat, ist der Eigentumsvorbehalt an der gelie-
ferten Ware. Es wird jedoch sehr oft Ubersehen, dass der Lieferantenkredit ein sehr teurer
Kredit ist. Der Lieferant gewahrt ein Zahlungsziel zum Beispiel von , 10 Tagen 3 Prozent
Skonto oder 30 Tage netto®. Wird diese Frist vom Kunden nicht eingehalten, darf dieser
keinen Abzug vornehmen, sondern muss den vollen Rechnungsbetrag tiberweisen.

Besonders wahrend der Aufbauphase eines Unternehmens sollte darauf geachtet werden,
dass die Ware mit Skonto bezahlt wird, da wahrend dieser Zeit besonders streng gerech-
net werden muss.

Kontokorrentkredit

Eine fast ebenso haufige Form der Fremdfinanzierung wie die des Lieferantenkredits ist
die Aufnahme eines Kontokorrentkredits als kurzfristiger Bankkredit. Die Bank stellt dem
Kreditnehmer einen Kreditrahmen zur Verfligung, der dem Kreditnehmer die freie Disposi-
tionsmoglichkeit belasst. Mit Zinsen wird nur der tatsachlich in Anspruch genommene Kre-
ditbetrag belastet. Es sollte jedoch darauf geachtet werden, dass ein kurzfristiger Kredit
nicht zur Finanzierung des Anlagevermdgens herangezogen wird, sondern als Reserve fur
kurzfristige Liquiditatsengpasse. Der Nachteil des Kontokorrentkredits ist darin zu sehen,
dass der Kreditnehmer mit dem aktuellen Marktzins belastet wird und der Kredit daher
auch relativ teuer werden kann.

Investitionskredit

Mit dem Investitionskredit werden in der Regel mittel- und langfristige Investitionen (4 bis
20 Jahre) zur Anschaffung von Anlagevermdégen (Grundstlicke, Gebaude, Maschinen,
Fuhrpark usw.) getatigt. Dabei wird grundsatzlich zwischen Annuitatendarlehen und Ra-
tendarlehen unterschieden:

Bei Annuitatendarlehen bleibt der Schuldendienst (Zinsen und Tilgung) Gber die gesam-
te Laufzeit gleich. Bei Ratendarlehen ist der Betrag anfangs relativ hoch, nimmt jedoch
stetig ab.

Offentliche Darlehen

Die wohl interessanteste Form der Fremdfinanzierung ist die Inanspruchnahme 6ffentli-
cher Griindungsdarlehen, die langfristigen Finanzierungscharakter haben, jedoch auch

teilweise zur Beschaffung des ersten Warenlagers oder auch als Betriebsmittelkredit fir
MarkterschlieRungsausgaben verwendet werden kdnnen.

Die Vorteile der &ffentlichen Darlehen liegen in den niedrigen Zinssatzen, den langen Lauf-
zeiten und den tilgungsfreien Anlaufjahren. Wahrend der ersten Jahre sind nur die
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anfallenden Zinsen zu zahlen. Es kann jedoch nur ein Teil der Grindungskosten durch
offentliche Darlehen gedeckt werden. Der Griinder hat einen angemessenen Teil zur
Finanzierung des Griindungsvorhabens selbst zu tragen.

Wichtige 6ffentliche Darlehen fiir den Unternehmensgriinder sind das Unternehmerkapital
~ERP-Kapital fiir Griindung®, ,ERP-Unternehmerkredit” einschlieBlich der Betriebsmittel-
variante sowie Grindungsdarlehen der einzelnen Bundeslander. Fir Kleingrindungen
werden daruber hinaus spezielle Programme von der KfW Mittelstandsbank angeboten.
Die Forderprodukte Start-Geld und Mikro-Darlehen sind dafiir vorgesehen, zukiinftigen
Kleingewerbetreibenden und Freiberuflern den Weg in die hauptberufliche beziehungswei-
se nebenberufliche Selbststandigkeit zu erleichtern. Diese Griindungsdarlehen missen in
der Regel vor Beginn des Griindungsvorhabens bei einem Kreditinstitut beantragt werden.

Ebenso wie der Bund bieten die einzelnen Bundeslander Grindungsfinanzierungshilfen
an, die den Start in die berufliche Selbststandigkeit fiir den Existenzgriinder erleichtern
sollen. Die Forderung ist in den einzelnen Bundeslandern unterschiedlich gestaltet und
den jeweiligen regionalen und wirtschaftlichen Erfordernissen angepasst. Die Forde-
rung besteht — je nach Bundesland — aus zinsgunstigen langfristigen Darlehen oder aus
Zinszuschussen fur Bankdarlehen oder auch aus Investitionszuschiissen. Daruber hinaus
werden von den jeweiligen Birgschaftsbanken oder von Kreditgarantiegemeinschaften
Ausfallblrgschaften zur Darlehenssicherung angeboten.

Informationsstellen zu den einzelnen Griindungsprogrammen:
» KW Mittelstandsbank

* Industrie- und Handelskammern

» Handwerkskammern

« Kreditinstitute

 Landes-Kreditbanken

» Fachverbande

* Innungen

» Griindungsberater
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7. Der Businessplan: Mehr als die Prasentation lhrer

Geschaftsidee?

Wie Sie ein Geschaftskonzept
erstellen

Ein Businessplan ist eine komplette Unter-
nehmensplanung fiir die ersten Jahre der
Unternehmensgriindung und des Unterneh-
mensaufbaus. Er wird insbesondere des-
halb erstellt, um potenziellen Geldgebern
(Banken,

ten, Business-Angels und andere) durch

Kapitalbeteiligungsgesellschaf-

fundierte und umfassende Informationen
vom Erfolg des Griindungsvorhabens zu
iiberzeugen. Auf der anderen Seite dient der
Businessplan dem Existenzgriinder dazu,
sein Vorhaben umfassend zu priifen und
einer systematischen Analyse zu unterzie-
hen. Produktangebot, potenzielle Kunden,
Standort, Konkurrenz, Marketingstrategie,
Einkauf, Rechtsform und andere Bereiche,
stehen bei der kritischen Griindungsanalyse
im Mittelpunkt. Der Griinder wird durch die
Erstellung eines Businessplans vor Beginn
der Selbststindigkeit gezwungen, eine Um-
satz- und Kostenplanung zu erstellen sowie
einen Investitions- und Liquiditdtsplan
auszuarbeiten. Besonders wichtig ist auch,
dass der Existenzgriinder durch die intensive
Beschiftigung mit seinem Griindungsvorha-
ben, einen realistischen Uberblick zu Fragen
und Problemen der Unternehmensgriindung
erhdlt. Er kann damit die Erfolgsaussichten
iiber einen langeren Zeitraum besser ein-
schitzen. Ein aussagefdhiger Businessplan
sollte sich iiber einen Zeitraum von drei Jah-

ren erstrecken.

Die Ausarbeitung und Erstellung des
Businessplans sollte immer vom Griinder
durchgefiihrt werden. Diese Aufgabe muss
grundsitzlich Chefsache sein. Das soll je-
doch nicht heiflen, dass man génzlich auf den
Rat von kompetenten Beratern verzichten
sollte. Griindungsberater, Rechts- und Steu-
erberater, Kundenberater der Banken und
Sparkassen sowie Berater bei den Kammern
und Verbidnden geben sicherlich zusitzliche
Informationen und Denkanstofle, die das
Griindungskonzept inhaltlich abrunden kon-
nen. Der Griinder sollte es jedoch als eines
seiner wichtigsten Aufgaben ansehen, dem
Businessplan seinen individuellen Stempel
aufzudriicken. Jeder potenzielle Geldgeber
muss erkennen konnen, dass die gedankliche
und konzeptionelle Leistung des Griinders
hinter dem Geschéftsplan zu sehen ist. Die
intensive Auseinandersetzung mit dem Griin-
dungsvorhaben hat auch noch einen anderen
wichtigen Aspekt: Der Existenzgriinder wird
gezwungen, sich mit dem Griindungsvorha-
ben intensiv auseinander zu setzen. Damit
wird vermieden, dass die zukiinftigen Er-
wartungen an das Griindungsvorhaben zu
euphorisch vom Griinder gesehen werden.
AuBerdem hilft es, eine negative Sichtweise,
die den Tatendrang und die Aktivitit nur be-
hindert, nicht aufkommen zu lassen. Wichtig
ist vor allem Chancen und Risiken gegenii-
berzustellen, abzuwidgen und zu bewerten,
um so die Basis fiir einen erfolgreichen Un-

ternechmensaufbau zu legen.
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Tipps fiir die Erstellung eines
Businessplans

Schneller Uberblick

Im Businessplan sollten die wichtigsten
Punkte kurz und pragnant zusammengefasst
und das Wesentliche herausgestellt werden,
um den potenziellen Geldgebern einen

schnellen Gesamtiiberblick zu ermdglichen.

Umfang

Mehr als 20 bis 25 Seiten sollte das Werk
nicht umfassen. Kapitalgeber haben meis-
tens zu wenig Zeit, um lange Sachverhalte
durcharbeiten zu konnen. Bei Kleingriindun-
gen geniigt auch in der Regel ein Umfang
von 5 bis 10 Seiten.

Darstellung

Die Darstellung sollte klar und einfach sein.
Nicht akademisch, sondern fiir jedermann
verstandlich. Dariliber hinaus sollte eine
einfache, klare Sprache verwendet werden.
Vermeiden Sie Fremdwdorter und langatmige

Darstellungen der Sachverhalte.

AuBere Form

Die duflere Form sollte dem Griindungsvor-
haben entsprechend gestaltet sein. Nicht zu
iibertrieben und nicht zu einfach. Natiirlich
ist auch auf eine fehlerfreie und sprachlich
gute Formulierung besonders zu achten. Der
Existenzgriinder sollte den Businessplan als
seine ,,Visitenkarte* ansehen, mit der er bei
Banken und anderen potenziellen Geldge-
bern auftritt und so deren Aufmerksamkeit

und Interesse gewinnen kann.

Aufbau und allgemeiner Inhalt

Wie oben bereits erwihnt, ist der Busi-
nessplan eine ,,Visitenkarte” des Existenz-
griinders. Dieser soll ihm den Zugang zum
Kapitalmarkt ermdglichen. Der Business-
plan ist sozusagen die konzeptionelle Dar-
stellung des Griindungsvorhabens. In diesem
werden alle wichtigen Punkte der Griin-
dungsidee beschrieben. Auch sollten Punkte
angesprochen werden, die sich als Problem
oder Hindernis herausstellen konnten. Po-
tenzielle Geldgeber miissen sich einen, auf
realistischen Daten basierenden Uber- und
Einblick in das Griindungsvorhaben machen
konnen. Der Businessplan soll Aufschluss
dariiber geben, ob die Tragfahigkeit des
Griindungsvorhabens als wahrscheinlich
angesehen werden kann. Voraussetzung fiir
eine gute Darstellung des Geschéftsplans
ist, dass die Inhalte iibersichtlich und klar
gegliedert sind. Das Konzept sollte dariiber
hinaus in sich schliissig sein. Das heil3t, die
einzelnen Teile des Geschéftsplans sollten in
einem logischen Zusammenhang zueinander
stehen. Wichtig ist vor allem, dass der Kapi-
talgeber Thr Vorhaben fiir finanzierbar hilt.
Der folgende Businessplan soll nur einen
Orientierungsrahmen darstellen. Ergédnzen
und erweitern Sie ihn um weitere Aspekte,
die Sie fiir Thre Geschiftsidee als wichtig

ansehen.
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Inhalt des Businessplans

Kurzzusammenfassung

(Executive Summary)

Ein Businessplan beginnt mit der Zusam-
menfassung des Griindungskonzepts. Es
werden hier die wichtigsten Aspekte der
Geschiftsidee aufgezeigt. Damit soll das
Interesse der Kapitalgeber geweckt und
auf das Vorhaben gelenkt werden. In dieser
Executive Summary werden die wichtigsten
Punkte der Griindungs- und Aufbauplanung
aufgezeigt. Informationen zu folgenden

Punkten sollten immer Bestandteil der
Zusammenfassung sein: Produkt- und Ser-
viceidee, Wettbewerbsvorteile gegeniiber
den Mitbewerbern, Grofle und Art des
anvisierten Marktes, zentrale Finanzdaten
wie geplanter Investitionsbedarf, Umsatz,
Kosten, Renditeerwartungen sowie Break-
Even-Point und Cashflow. Nehmen Sie
sich besonders viel Zeit fiir diesen Teil des
Businessplans. Fragen Sie sich auch, ob
Sie Thr Vorhaben prizise und verstindlich
erklédrt haben. Durchdenken Sie Thr Konzept

mehrmals!

Personliche Daten

Informationen {iiber den Existenzgriinder
interessieren die Kapitalgeber fast genauso
wie die Executive Summary. Dabei inter-
essiert die Begutachter des Businessplans
die schulische und berufliche Ausbildung
ebenso wie die Fahigkeit, ein Unternchmen
fithren zu konnen. Insbesondere wird unter-
sucht, ob die berufliche Qualifikation fiir die
Selbststindigkeit ausreicht. Dariiber hinaus
sind Branchenerfahrungen ein wichtiger

Hinweis fiir die Kapitalgeber, dass bereits
Kontakte und Kenntnisse vorhanden sind,
die eine ziigige MarkterschlieBung gewahr-
leisten. Die Wahrscheinlichkeit wird dadurch
wesentlich erhoht, dass sich der Griinder im
Markt durchsetzen wird. Die Kompetenz des
Unternehmensgriinders ist ein entscheiden-
der Faktor, um den Kapitalgeber liberzeugen
zu konnen, ein finanzielles Engagement fiir
das Griindungsvorhaben einzugehen. Wollen
Sie das Unternehmen nicht alleine griinden,
sondern mit einem oder mehreren Partnern,
so sind natiirlich auch die personlichen Pro-
file der Partner ein wichtiger Hinweis fiir
den Investor, die Aufschluss geben iiber die
Qualitdt des Managements und damit die zu
erwartende Art der Unternehmensfiithrung.

Markteinschiitzung und Wettbewerber

Kenntnisse der Kundenwiinsche und Kun-
denbediirfnisse sind Grundlage fiir den
zukiinftigen Erfolg eines neu gegriindeten
Unternehmens. Die Kunden entscheiden
letztendlich tiber Erfolg oder Misserfolg des
Unternehmens. Im Mittelpunkt aller Uber-
legungen muss deshalb der Kundennutzen
stehen. Alleinstellungsmerkmale des Pro-
dukts beziehungsweise der Dienstleistung
ergeben sich dann, wenn der Kunde Ihr
Produkt gegeniiber dem Mitbewerber bevor-
zugt. Markt- und Produktkenntnisse sollen
sicherstellen, dass der Erfolgsfaktor Kun-
dennutzen im Markt sichtbar und deutlich
herausgearbeitet wird. Nur wenn das Markt-
potenzial grof3 genug ist, kann das Unterneh-
men ausreichende Umsétze beziehungsweise
Ertriage realisieren. Zukunftserwartungen in

Marktvolumen und Marktwachstum sind
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dartiber hinaus wichtige Indikatoren fiir den
Geldgeber, sich am Unternehmen finanziell

zu beteiligen.

Gehen Sie auch auf die Stirken und Schwi-
chen Threr Mitbewerber ein. Bewerten Sie
Thre Mitbewerber nach bestimmten Kriterien
wie zum Beispiel Umsatz, Preisgestaltung,
Marktanteil, Produkte, Vertriebswege und
Marktstrategien. Heben Sie die Vorteile
deutlich heraus, die Sie gegeniiber der Kon-
kurrenz haben. Wie bereits erwahnt, miissen
Alleinstellungsmerkmale der angebotenen
Produkte und Dienstleistungen besonders
herausgestellt und bewertet werden. Mit
Hilfe

gien, zum Beispiel durch entsprechende

geeigneter Kommunikationsstrate-
WerbemafBnahmen in zielgruppengerechten
Medien, lassen sich Aussagen machen, die
sich langfristig im Gedédchtnis des potenzi-
ellen Kunden festsetzen. Grundsitzlich ist
es wichtig, den Nutzen bezichungsweise
Zusatznutzen des Produkts oder der Dienst-
leistung fiir den Kunden sichtbar zu machen.
Denken Sie insbesondere daran, dass die
Kundenakzeptanz Grundvoraussetzung fiir
Thren unternehmerischen Erfolg sein wird.
Denn die Basis fiir den Markterfolg sind
immer zufriedene Kunden! Durch die prak-
tische Umsetzung der AIDA-Formel wird
dies sicherlich auch nachdriicklich gelingen:
Attention (Aufmerksamkeit wecken), Interest
(Interesse schaffen), Desire (Besitzwunsch

festigen) und Action (Kaufabschluss tdti-
gen).

Produkt- und Serviceleistungen

Bei der Darstellung Threr Produkte sollten
Sie grundsdtzlich auf technische Details
verzichten. Versuchen Sie den technischen
Bereich so einfach und anschaulich wie
moglich darzustellen. Sie miissen immer
mit einbeziehen, dass der Leser nur geringe
Ahnung von technischen Produkten hat. Die
Zusammenhinge sind ihm in der Regel nicht
klar und fithren eventuell dazu, dass das
Interesse an einer finanziellen Beteiligung
zuriickgeht oder gar versiecht. Wichtiger ist
es herauszuarbeiten, inwieweit das Produkt
den Marktanforderungen gewachsen ist,
welche Kundengruppen damit angesprochen
werden sollen und wie man das Produkt im
Markt etablieren wird. Ebenso wichtig ist
auch deutlich zu machen, wie das Produkt
geschiitzt ist und welche Vorkehrungen
vor Nachahmern getroffen wurden — zum
Beispiel durch entsprechenden Patent- oder
Gebrauchsmusterschutz. Stellen Sie immer
wieder den Kundennutzen in den Vorder-
grund Threr Uberlegungen. Erliutern Sie
deshalb, welche Funktion das Produkt oder
die Dienstleistung erfiillt und welchen Nut-
zen der Kunde daraus ziehen kann. Sollten
Mitbewerber auf dem Markt sein, so miissen
Sie ohnehin verstirkt auf den Zusatznutzen
Thres Angebots hinweisen. Dazu ist es auch
notwendig, sich in die Lage des potenziellen
Kunden zu versetzen, um aus seiner Sicht
Ihr Angebot betrachten und beurteilen zu

konnen.
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Finanzplanung

Die Finanzplanung gehort sicherlich zu den
wichtigsten Teilen des Businessplans. Hier
muss anhand realistischer Zahlen dargestellt
werden, wie sich Umsitze, Kosten und Er-
trage entwickeln werden. Das setzt voraus,
dass die zu kalkulierenden Preisfaktoren fiir
Produkte und Dienstleistungen bekannt sind,
um so die entsprechenden Produktpreise
ermitteln zu konnen. Multipliziert mit den
Absatzmengen ergibt dies realistische Zah-
len fiir den zu erwartenden Umsatz. Werden
den Umsétzen die Kosten gegeniibergestellt,
so ldsst sich ein realistisches Bild iiber den
zukiinftigen Gewinn ermitteln. Wichtig ist
auch, mithilfe der Erfolgsplanungsrech-
nung den so genannten Break-Even-Point
zu ermitteln, das heiflt, damit verbunden
den Zeitpunkt, ab wann das neu gegriindete
Unternehmen zum ersten Mal von der Ver-
lust- in die Gewinnzone kommen konnte.
Natiirlich ist nicht minder wichtig, den
zukiinftigen Kapitalbedarf fiir Investitionen
und die abzudeckenden laufenden betriebli-
chen Ausgaben zu kennen. SchlieBlich sollte
ein Liquiditdtsplan Aufschluss dariiber ge-
ben, welche Mittel dem Unternehmer letzt-
endlich zur Verfligung stehen werden, wenn
samtliche Einnahmen sédmtlichen Ausgaben
gegentiibergestellt worden sind. Durch diese
Gegeniiberstellung kann schon im Vorfeld
der Griindung anndhernd ermittelt werden,
in welchem Zeitraum eine eventuelle De-
ckungsliicke auftreten konnte. Die Liqui-
ditdtsplanungsrechnung ermdglicht dem
Unternehmer, vorab geeignete Maflnahmen
zu ergreifen, um so die Zahlungsféhigkeit

zu sichern.

Bausteine fiir eine gut strukturierte Finanz-

planung sind:

Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan
Umsatzplan (Umsatzerldsplan)
Ausgabenplan

Liquiditatsplan

Erfolgsplan (Gewinn- und Verlustplan)

Zukunftsaussichten

SchlieBlich sollte noch darauf eingegangen
werden, wie sich die Branche in Zukunft ent-
wickeln wird. Rechnen Sie mit Konkurrenz
bezichungsweise zusitzlichen Mitbewer-
bern, die ihren Teil vom Markt fordern. Wie
und mit welchen Maflnahmen kdnnen Sie die
Ziele, die Sie sich gesetzt haben, erreichen?
Wie werden Sie reagieren, wenn negative
Markt- und Branchenentwicklungen das
Unternehmen gefahrden konnten? Und wie
konnen Sie einen Vorsprung gegeniiber der
Konkurrenz halten beziehungsweise verbes-
sern?

Anhang

In den Anhang des Businessplans gehoren:
Personlicher und beruflicher Werdegang des
Griinders beziehungsweise der Griinder, bild-
liche Produktdarstellung und kurze Produkt-
beschreibung, Schutzrechte (zum Beispiel
Patent- beziehungsweise Gebrauchsmuster),
Referenzen, Standortgutachten, detaillierte

Finanzpldne, Marktgutachten, Genehmi-
gungen  bezichungsweise  Zulassungen,
Rechtsform.
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I wichtig

Businessplan-Wettbewerbe

Businessplan Wettbewerbe gibt es regional und tberregional, ausgerichtet auf bestimmte
Zielgruppen. Die Teilnahmevoraussetzungen an den Griinderwettbewerben sind sehr
unterschiedlich gestaltet. Hier unterstitzen Experten die Ausarbeitung und Umsetzung
eines Unternehmenskonzepts, leisten Beratung, begleiten und helfen bei der Anbahnung
von Kontakten. Die besten Konzepte erhalten Preisgelder in durchaus attraktiver Hohe.
Informationen zu den einzelnen Businessplan-Wettbewerben kénnen auch im Internet
eingesehen werden: Forderkreis Grindungs-Forschung e.V. (www.fgf-ev.de), On-

line Akademie des Bundeswirtschaftsministeriums (www.bmwi.de) und Focus Online
(www.focus.de/existenzgruendung).
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8. Buchfiihrung und Rechnungswesen — so klappt’s

Buchfiihrung als Grundlage des

betrieblichen Rechnungswesens

Unter Buchfithrung versteht man die lau-
fende Aufzeichnung aller Geschiftsvorfille.
Sie ist der wichtigste Bereich des betrieb-
lichen Rechnungswesens und liefert die
Grundlagen fiir die Kostenrechnung und
die Kalkulation. Sie macht den wirtschaftli-
chen Erfolg des Unternehmens sichtbar. Die
Buchfiihrung sollte deshalb in erster Linie
als wertvolles Instrument zur Steuerung und
Kontrolle des Betriebes gesehen werden und
nicht als notwendiges Ubel fiir die Steuerbe-
horden. Die Einrichtung einer Buchfiithrung
muss daher nach betriebswirtschaftlichen
Gesichtspunkten, unter Beriicksichtigung

der steuerlichen Erfordernisse, erfolgen.

Die Aufgaben der Buchfithrung sind im
Wesentlichen zu sehen in der Feststellung
der Vermodgens- und Schuldensituation
und in der lickenlosen und planméiBigen
Aufzeichnung aller Verdnderungen der
Vermogens- und Schuldenwerte anhand der
verschiedenen Belegarten. Dariiber hinaus in
der Ermittlung des Unternehmensergebnis-
ses, also des Gewinns oder Verlusts, indem
alle Aufwendungen und Ertrdge im Einzel-
nen erfasst werden. Sie liefert ebenso Zah-
lenwerte fiir die Kalkulation der Waren und
Erzeugnisse sowie Daten fiir die innerbe-
triebliche Kontrolle. Ebenso ist sie Berech-
nungsgrundlage fiir Steuern und wichtiges
Beweismaterial bei Rechtsstreitigkeiten mit

Kunden und Lieferanten.

Demnach ist die Buchfiihrung eine liicken-
lose und planméBige Aufzeichnung aller
Geschiftsfille eines Unternehmens auf der
Grundlage des Belegwesens. Die Buchfiih-
rung ist auch — wie bereits erwéhnt — Grund-

lage fiir das gesamte Rechnungswesen.

Jeder Kaufmann, dessen Gewerbebetrieb
nach Art und Umfang einen in kaufmdnni-
scher Weise eingerichteten Geschdftsbetrieb
erfordert, ist zur ,,doppelten Buchfiihrung*
verpflichtet. Er muss regelméBig Abschliisse
machen und die Inventarverzeichnisse er-
stellen und fortschreiben. Fiir das Finanzamt
ist diese Form der Buchfiihrung erforderlich,
wenn der Betrieb Umsédtze im Kalenderjahr
von mehr als 350.000 Euro oder einen Ge-
winn von mehr als 30.000 Euro aufweist.

Angehorige der Freien Berufe und so genann-
te Nichtkaufleute konnen ihren Gewinn (oder
Verlust) durch eine Uberschussrechnung
nach § 4 Abs. 3 Einkommensteuergesetz
(EStG) ermitteln. Bei dieser Ermittlungs-
methode sind die Betriebseinnahmen und
Betriebsausgaben in dem Wirtschaftsjahr
anzusetzen, in dem sie zugeflossen bezie-

hungsweise geleistet worden sind.

Wer zur doppelten Buchfiihrung verpflichtet
ist oder freiwillig eine doppelte Buchfithrung
durchfiihrt, muss diese nach den ,, Grundsdit-
zen ordnungsgemdfler Buchfiihrung® tun.
Die doppelte Buchfithrung umfasst die syste-
matische Erfassung aller Aufwendungen und
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Ertrage sowie die Darstellung aller Bestan-
de. Anhand dieser Erfassungsmethode ist die
komplette Darstellung der Vermdgens- und
Ertragslage des Unternechmens moglich.

Durch die Buchfiihrung werden alle Ge-
schéftsvorfille
liickenlos
in zeitlich richtiger Reihenfolge
wertméafig
erfasst.

Die

nach dem Einnahmen-/Ausgabenprinzip

gesammelten Zahlenwerte werden
geordnet und gruppiert. Am Ende des Wirt-
schaftsjahres wird eine Gewinn- und Ver-
lustrechnung (Erfolgsrechnung) erstellt,
die den Gewinn oder Verlust des letzten
Wirtschaftsjahres aufzeigt und deren Zu-
standekommen ersichtlich macht. Ebenso
wird zum Ende des Wirtschaftsjahres ein
Gesamtabschluss, die Schlussbilanz, er-
stellt. Dadurch wird die Vermodgens- und
Schuldenlage und deren Verschiebungen

transparent gemacht.

Fir die Unternehmensleitung, ob Einzel-
unternehmer, Geschiftsfiihrer einer Perso-
nengesellschaft oder einer GmbH, ist die
Buchfiihrung ein unerléssliches Instrument,
um kurz-, mittel- oder langfristige Entschei-
dungen fir das Unternehmen treffen zu

konnen.

Die Buchfiihrung ist als wichtiges Hilfsmit-
tel der Geschiéftsleitung fiir folgende Berei-

che anzusehen:

Sie gibt Auskunft iiber die Umsatzhdhe
und Umsatzgeschwindigkeit,

sie macht die Vermogens- und Schulden-
lage des Unternehmens sichtbar,

sie gibt exakten Einblick in die Zahlungs-
bereitschaft des Unternehmens,

sie ermittelt den Erfolg des Unterneh-
mens und gibt Aufschluss iiber die Rentabi-
litdt des eingesetzten Kapitals (anhand der
Erfolgsrechnung),

sie liefert Berechnungsgrundlagen fiir die
Kalkulation,

sie ermdglicht Planungsrechnungen fiir
zukiinftige Unternehmensentscheidungen
und ist generell wirksames Mittel zur Be-
triebskontrolle,

sie ermittelt die Steuerberechnungsgrund-
lage fiir die Steuerbehorden (Finanzamt,
Gemeindesteueramt),

sie dient als Grundlage fiir Kreditver-
handlungen mit Kreditinstituten.

Gesetzliche Grundlagen
Zahlreiche Gesetze verpflichten den Unter-
nehmer zur Buchfiihrung.

Das Handelsrecht von einem

Kaufmann, dessen Gewerbebetrieb einen

verlangt

kaufménnisch eingerichteten Geschéftsbe-
trieb erfordert oder in das Handelsregister
eingetragen ist, das Fithren von Handelsbii-
chern nach den ,,Grundsitzen ordnungs-
gemifler Buchfiihrung®. Auch besteht die
Verpflichtung zur Anwendung der ,,doppel-
ten Buchfiihrung® mit Abschluss (Bilanz
und Gewinn- und Verlustrechnung), wenn
der Gewerbetreibende mit seinem Betrieb
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folgende Grenzwerte erreicht hat (§ 141 Ab-
gabenordnung (AO)):

350.000 EURO Gesamtumsatz im Kalen-
derjahr oder

30.000 EURO Gewinn im Wirtschafts-
jahr.

Diese Gewinnermittlungsmoglichkeiten ha-
ben Gewerbetreibende nur dann, wenn sie

ins Handelsregister eingetragen sind.

Fiir Kleingewerbetreibende (Nichtkaufleu-
te), die unter den oben aufgefiihrten Wer-
ten liegen, geniigt die einfache Form der
Buchfiihrung, die Einnahmen-Uberschuss-
rechnung. Das Gleiche gilt fiir Angehdrige
freier Berufe, die unabhéngig von der Hohe
ihres Umsatzes oder Gewinns ihren Gewinn
mit der einfachen Einnahmen-Uberschuss-
rechnung ermitteln diirfen, falls sie nicht
freiwillig Bilanzen erstellen und nach den
,, Grundsdtzen ordnungsgemdpfer Buchfiih-
rung“ Biicher fiihren (§4 (3) Einkommen-
steuergesetz (EStG)).

Grundlegende Ausfithrungen zur Buchfiih-
rungspflicht sind aus den §§ 238 ff. Han-
delsgesetzbuch (HGB) zu ersehen. Das HGB
definiert die Buchfiihrungspflicht in § 238
wie folgt:

I Tipp

Jeder Kaufmann ist verpflichtet, Bicher
zu fuhren und in diesen seine Handels-
geschafte und die Lage des Vermogens
nach den Grundsatzen ordnungsgemaler
Buchflihrung ersichtlich zu machen.

Die wichtigsten ,,Grundsdtze ordnungsge-
mdfser Buchfiihrung* sind:

die Eintragungen miissen in zeitlich rich-
tiger Reihenfolge erfolgen,

sie miissen sachlich und formell richtig
sein,

nichts darf unleserlich gemacht werden,

sie miissen in EURO-Wéhrung eingetra-
gen sein,

die Eintragungen diirfen nicht mit Blei-
stift gemacht werden,

zu Beginn eines Handelsgewerbes oder
am Anfang einer Wirtschaftsperiode ist ein

Inventar und eine Bilanz zu erstellen.

Davon lassen sich folgende Grundsitze
ableiten:

Bilanzwahrheit: Gegenstinde diirfen nicht
hinzuerfunden werden.

Bilanzklarheit: Aktiva und Passiva miissen
klar und tbersichtlich sein.

Bilanzidentitit: der Abschluss des Vorjahres
bildet den Ausgang fiir das folgende Wirt-
schaftsjahr (Schlussbilanz ist Er6ffnungsbi-

lanz des Folgejahres).
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Allgemeine Buchfiihrungs-
pflichten

Aufzeichnungspflichten des Waren-
ein- und Warenausgangs

Wareneingang (§ 143 AO)
Alle gewerblichen Unternehmen miissen
folgende Wareneingénge gesondert auf-
zeichnen:

Waren

Rohstoffe

unfertige Erzeugnisse

Hilfsstoffe

sowie Zutaten

Dazu sind folgende Angaben vorgeschrie-
ben:
der Name und die Firma des Lieferanten
der Tag des Wareneingangs oder das Da-
tum der Rechnung
die Anschrift des Lieferanten
die handelsiibliche Bezeichnung der Ware
den Preis der Ware

einen Hinweis auf den Beleg

Es geniigt, wenn der Wareneingang geson-
dert aufgezeichnet wird. Das kann bei Bele-

gen in einer gesonderten Ablage erfolgen.

Warenausgang (§ 144 AO)
Die gesonderte Aufzeichnung des Waren-
ausgangs ist besonders fiir GroBhandler von
Bedeutung. Aufzuzeichnen sind besonders
alle Waren, die

auf Rechnung,

durch Tausch oder

unentgeltlich

geliefert werden. Das gilt jedoch nicht fiir
Waren, die zum Zwecke der Weiterverwen-

dung bestimmt sind.

Folgende Angaben miissen enthalten sein:
Tag des Wareneingangs
das Datum der Rechnung
der Name oder die Firmenbezeichnung
des Abnehmers und dessen Unterschrift
die handelsiibliche Bezeichnung der Ware
einen Hinweis auf den Beleg

Aufbewahrungsfristen von Unter-
lagen
Folgende Unterlagen sind gesondert zehn
Jahre aufzubewahren:

Biicher und Aufzeichnungen

Inventare

Gewinn- und Verlustrechnungen sowie
Bilanzen

die dazugehorenden Arbeitsanweisungen
und Organisationsunterlagen

empfangene und abgesandte Handels-
und Geschéftsbriefe

Buchungsunterlagen: Lieferscheine,
Rechnungen, Quittungen usw.

sonstige, fiir die Besteuerung wichtigen
Unterlagen.

Mit Ausnahme der Bilanz und der Gewinn-
und Verlustrechnung diirfen alle anderen
Unterlagen auf Bild- und Datentrdgern
gespeichert und aufbewahrt werden, wenn
nicht gegen die ,,Grundsdtze ordnungsge-
mdfser Buchfiihrung* verstoBen wird und
sie mit den empfangenen Handels- und Ge-
schéftsbriefen sowie mit den Buchungsun-
terlagen bildlich libereinstimmen. Auflerdem
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miissen die Daten jederzeit in lesbare Form

gebracht werden konnen.

Behandlung von Buchungsunterlagen
Fiir jeden Buchungsvorgang gilt grundsétz-
lich folgendes Belegprinzip:

»Keine Buchung ohne Beleg!*

Dabei kann grundsétzlich unterschieden

werden zwischen:

Fremdbelegen, die von auflen in das Unter-
nehmen gelangen:

Eingangsrechnungen

Quittungen

Gutschriftsanzeigen des Lieferanten

Kassenberichte

Bankbelege

Postbelege usw.

und Eigenbelegen, dic im Unternechmen
selbst erstellt werden:

Durchschriften von Ausgangsrechnungen

Quittungsdurchschriften

Lohn- und Gehaltslisten

Belege fiir Materialentnahmen

Belege fiir Privatentnahmen (Eigenver-
brauch)

Berichtigungsbuchungen usw.

Die sorgfiltige Vorbereitung der Belege ist
eine unerléssliche Voraussetzung ordnungs-

gemaler Buchfithrung. Dazu gehéren:

M Uberpriifung der Belege auf ihre sachli-
che und rechnerische Richtigkeit.

M Bestimmung des Buchungsbeleges. Ge-
héren zu einem Geschéftsvorfall mehrere
Belege (zum Beispiel Bankiiberweisungen,
Uberweisungsvordrucke und Kontoauszii-
ge), dann muss vorab bestimmt werden,
welcher Beleg als Buchungsunterlage ver-
wendet werden soll, um Mehrfachbuchun-

gen zu vermeiden.

M Ordnen der Belege nach Belegarten
(Belegsortierung) als Voraussetzung fiir
Sammelbuchungen sowie eine ordnungs-
gemiBe Ablage und Aufbewahrung der
Belege:

Ausgangsrechnungen

Eingangsrechnungen

Gutschriften an Kunden

Gutschriften an Lieferanten

Lohn- und Gehaltslisten

Bankbelege

Postbankbelege

Kassenbelege

Privatentnahmen

Sonstige Belege

M Fortlaufende Nummerierung der Belege
innerhalb jeder Belegart.

M Vorkontierung der Belege, indem man
mithilfe eines Kontierungsstempels die Bu-

chungssitze bereits auf den Belegen angibt.
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I Tipp

Die Belegorganisation ist Voraussetzung
ordnungsgemalRer Buchfiihrung! Sammeln
Sie alle Ausgabenbelege, die bereits in
der Planungsphase der Existenzgriindung
anfallen (zum Beispiel Beratungshonorare,
Reisekosten, Fachbucher, Postgebihren).
Diese Vorkosten sind bereits Betriebsaus-
gaben und kénnen steuerlich geltend
gemacht werden.

Gewinnermittlungs-

verfahren

Das Einkommensteuergesetz (EStG) kennt
folgende Gewinnermittlungsverfahren:

M Durch Einnahmen-Uberschuss-
rechnung (§ 4 (3))

Dieses Gewinnermittlungsverfahren wird
von Kleingewerbetreibenden und den freien
Berufen, die nicht freiwillig Biicher fithren
oder nicht dazu verpflichtet sind, durchge-

fiihrt.
B Vermogensvergleich (§ 5)

Bilanzenvergleich: Eroffnungsbilanz/
Schlussbilanz (§ 5)

Die Buchfiihrung wird hier nach den ,,Grund-
sitzen ordnungsgeméfBer Buchfithrung®
durchgefiihrt. Sie gilt fir Kaufleute und
sonstige Gewerbetreibende, die verpflich-
tet sind, Biicher zu fiihren und regelmiBig
Abschliisse zu machen oder dies freiwillig

durchfiihren.

Gegeniiberstellung des Betriebsvermo-
gens(§ 4 (1))

Dies geschieht am Anfang und am Ende ei-
nes Wirtschaftsjahres, vermehrt um die Ein-

nahmen und vermindert um die Einlagen.

Einnahmen-Uberschussrechnung
Die

die zuldssige Gewinnermittlungsmethode

Einnahmen-Uberschussrechnung st

von Kleingewerbetreibenden und den freien

Berufen.

Gewerbetreibende, die nach handels- und
steuerrechtlichen Vorschriften zur Fithrung
einer ordnungsgemiflen Buchfiihrung ver-
pflichtet sind, diirfen keine Einnahmen-
Sie

miissen eine Bilanz erstellen und die Syste-

Uberschussrechnung  durchfiihren.
matik der doppelten Buchfithrung anwenden.
Die Zuldssigkeit fiir die Einnahmen-Uber-
schussrechnung ist gegeben, wenn

M nach Handelsrecht der Gewerbebetrieb
nicht in das Handelsregister eingetragen ist

und

M nach Steuerrecht

der UMSATZ unter 350.000 EURO im
Kalenderjahr liegt oder

der GEWINN im Wirtschaftsjahr 30.000
EURO nicht iibersteigt.

Welche Anforderungen werden an die
Mindestbuchhaltung gestellt?
Keine Buchung ohne Beleg!
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Fiir Warengeschifte ist ein Warenein-
gangsbuch oder sind mindestens die Auf-
zeichnungen in einer gesonderten Ablage zu
fithren.

Aufbewahrungsfristen fiir Unterlagen
sind zu beachten.

Fiir abschreibungsfahige Wirtschaftsgiiter
ist ein gesondertes Bestandsverzeichnis zu
fithren.

Private und betriebliche Ausgaben sind

streng voneinander zu trennen.

Vermogensvergleich:
Eréffnungsbilanz/Schlussbilanz
Besteht fiir den Selbststdndigen nach han-
dels- und steuerrechtlichen Bestimmungen
die Pflicht zur Buchfithrung oder fiihrt er
freiwillig Biicher mit Bilanz, so muss er fol-
gende Vorgénge beachten:

Laufende Verbuchung aller Geschifts-
vorfille, das heif3t, von Einnahmen und
Ausgaben sowie von Forderungen und
Verbindlichkeiten nach den ,,Grundsdtzen
ordnungsgemdfser Buchfiihrung®, unter An-
wendung der ,,doppelten Buchfiihrung®.

Erstellen eines Inventars und einer Eroft-
nungsbilanz.

Erstellen einer Schlussbilanz sowie einer
Gewinn- und Verlustrechnung am Ende
eines Wirtschaftsjahres.

I Tipp

Verluste, die im ersten Geschéftsjahr an-
fallen, kénnen durch einen Verlustriicktrag
in das erste Jahr vor dem Griindungsjahr
zurlickgetragen werden oder als Ver-
lustvortrag in die Folgejahre nach dem
Grundungsjahr. Sie kénnen sich steuer-
mindernd auswirken.

Die doppelte Buchfiihrung

Die doppelte Buchfithrung ermittelt den Er-
folg durch die Gewinn- und Verlustrechnung
sowie die Verdnderung der Vermogens- und
Schuldenlage durch die Bilanz. Durch dieses
Verfahren ist die Gewidhr gegeben, dass der
ausgewiesene Gewinn beziehungsweise
Verlust richtig errechnet wurde, da durch
die Gegeniiberstellung der buchungsfihigen
Geschiftsvorfille eine permanente Kontrolle
auf den Aktiv- und Passivseiten erfolgt ist.
Bei den Aktivkonten werden die Vermo-
genszunahmen im ,,SOLL“ gebucht und
Vermdgensabginge im ,,HABEN®, wéhrend
bei den Passivkonten die Verbuchung der
Zunahmen auf der Habenseite und die Ab-
ginge auf der Sollseite erfolgt.

Methoden der doppelten Buch-
flihrung

Amerikanisches Journal

Im amerikanischen Journal werden die lau-
fenden Geschiéftsvorfille in zeitlich richtiger
Reihenfolge festgehalten. Die verbuchten
Zahlungseingdnge und -abgédnge werden am
Monatsende aufaddiert und in summierter
Form in das Hauptbuch ibertragen. Das
amerikanische Journal umfasst auf jeder
Seite etwa 15 Kontenspalten (je 15 Soll- und
Habenspalten).

Durchschreibebuchfiihrung

Die Durchschreibebuchfithrung ist die mo-
difizierte und auch rationalisierte Form des
amerikanischen Journals. Die Modifizierung
ist darin zu sehen, dass das Durchschreibe-

journal nur noch dreispaltig unterteilt ist, in
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Beispiel einer Einnahmen-Uberschussrechnung

Betriebseinnahmen:

Warenverkauf 75.000,-
Dienstleistung 15.000,-
Summe 90.000,-
Betriebsausgaben:

Miete und Nebenkosten 12.000,-
Personalkosten 12500,-
Waren 25.000,-
Telefon 1.800,-
Kfz-Kosten 6.100,-
Werbung 2.300,-
Buromaterial 615,-
Fachliteratur 75,-
Portokosten 490,-
Versicherungen (betrieblich) 700,-
Schuldzinsen 2.600,-
Leasinggebuhren 900,-
Abschreibungen 1.600,-
Geringwertige Wirtschaftsguiter 500,-
Summe 67.180,-
Gewinn/Verlust

Betriebseinnahmen 90.000,-
Betriebsausgaben 67.180,-
Differenz 22.820,-

Tabelle 9: Beispiel einer Einnahmen-Uberschussrechnung
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Kundenforderungen (Debitoren), Verbind-
lichkeiten (Kreditoren) und Sachkonten.
Jedoch ist durch das sofortige Verbuchen
der Geschiftsvorfille auf die Kontenkarten
die Gesamtkapazitdt der Konten wesentlich
erweiterbar. Damit ist auch der ,,Rationali-
sierungseffekt™ erkldrt. Man braucht nicht,
wie das beim amerikanischen Journal der
Fall ist, beide Vorgdnge, das Verbuchen in
das Journal und auf die Kontokarte separat
durchzufiihren. Ubertragungsfehler werden

somit weitgehend ausgeschlossen.

Wird zum Beispiel ein Kasseneingang ver-
bucht, so erfolgt die Verbuchung auf der
Sollseite und wird gleichzeitig, durch Aufle-
gen auf das Journal in die Sachkontenspalte
im ,,SOLL* durchgeschrieben. Fiir die Ge-
genbuchung auf der Habenseite gilt dasselbe
Prinzip. Die Kundenkarte wird aufgelegt
und in die Habenspalte des Journals durch-
geschrieben. Die umgekehrte Reihenfolge
ist bei dem Geschéftsvorfall ,,Barzahlung
an den Kunden* (Kassenausgang) erforder-
lich. Gebucht wird auf der Liefererkarte im
»SOLL®, mit Durchschrift in die Sollspalte
des Journals und die Gegenbuchung auf der
Sachkontenkarte im ,,HABEN®, mit gleich-
zeitiger Durchschrift in die Habenspalte des
Journals. So wird auch die Systematik der

doppelten Buchfiihrung ersichtlich.

Wer ist zur ,,doppelten Buchfiih-
rung“ verpflichtet?

« Kaufleute (Einzelkaufmann, OHG, KG),
das heil’t, alle Unternehmen, die ein
selbststandiges Handelsgewerbe betrei-
ben.

+ Kapitalgesellschaften (GmbH, AG)

* Nichtkaufleute mit Umsatzen von mehr
als 350.000 Euro im Kalenderjahr oder
mit einem Gewinn aus Gewerbebetrieb
von mehr als 30.000 Euro im Wirt-
schaftsjahr

* Nichtkaufleute, die sich freiwillig ins Han-
delsregister eintragen lassen

* Land- und Forstwirte bei einem Wirt-
schaftswert ihrer land- beziehungsweise
forstwirtschaftlichen Flachen tiber 25.000
Euro

Buchfiihrungsbiicher

M Inventarverzeichnis
Das entsteht durch
die ,korperliche Bestandsaufnahme der

Inventarverzeichnis

Vermogenswerte und der Verbindlichkeiten
(Schulden). Dieser Vorgang muss gemif §
242 HGB zu Beginn eines Handelsgewerbes
oder am Ende eines Wirtschaftsjahres erfol-
gen. Es diirfen auch Verfahren angewandt
werden, die nach anerkannten statistischen
Methoden durchgefiihrt werden. Aus dem
Inventar ist das Reinvermogen eines Unter-

nehmens zu ersehen.

M Bilanzbuch

Das Inventarverzeichnis bildet die Grund-
lage flr die Erdffnungsbilanz, die eine
zusammengefasste Form des Inventars dar-
stellt. Die Eroffnungsbilanz ist wiederum
Grundlage fiir die Schlussbilanz am Ende
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eines Wirtschaftsjahres. Wird eine Bilanz zu
Beginn eines Handelsgewerbes erstellt, so

spricht man von einer Griindungsbilanz.

B Hauptbuch
Nachdem die

worden ist, werden die einzelnen Vermo-

Eroffnungsbilanz  erstellt
genswerte auf der Aktivseite der Bilanz und
die Verbindlichkeiten (Schulden) sowie das
Eigenkapital aus der Passivseite ,,aufgelost™,
und in die einzelnen Geschéftskonten des
Hauptbuches iibertragen. Dabei werden die
Anfangsbestinde in die jeweiligen Soll- und

Habenseiten eingetragen.

M Journal

Die tédglichen Geschéftsvorfille werden in
zeitlich richtiger Reihenfolge in das Journal,
nach der Systematik der doppelten Buchfiih-
rung, eingetragen. Wird das Verfahren des
amerikanischen Journals angewandt — was
in der Praxis aufgrund der sehr begrenzten
Anzahl von Konten und der zeitraubenden
Ubertragung in die Konten des Haupt-
buches nicht oft der Fall ist —, erfolgt die
Ubertragung in das Hauptbuch monatlich
in summierter Form. Bei der Durchschrei-
bebuchfithrung geschieht dies sofort durch
Auflegen der Kunden-, Lieferer- und Sach-
kontenkarten.

M Nebenbiicher:
Wareneingangsbuch
Warenausgangsbuch
Rechnungseingangsbuch
Rechnungsausgangsbuch
Kassenbuch
Lohnbuch

Vom Inventar zur Eréffnungs-
bilanz

Grundlage der Buchfiihrung — das
Inventar

Zu Beginn eines Handelsgewerbes oder am
Ende eines Wirtschaftsjahres muss geméaf
§ 240 HGB in einem Inventarverzeichnis
festgehalten werden, welche Vermdgens-
teile und Verbindlichkeiten (Schulden) im
Unternehmen vorhanden sind. Das geschicht
durch eine Inventur. Die Inventur ist die
korperliche” Bestandsaufnahme des be-
trieblichen Vermogens und der Schulden zu
einem bestimmten Zeitpunkt. Das Inventar

weist aus:

das Anlage- und Umlaufvermogen,

die lang- und kurzfristigen Verbindlich-
keiten,

das aus der Differenz von Vermdgen und
Schulden errechnete Reinvermogen (Eigen-

kapital).

In das Inventar werden, im Gegensatz zur
Bilanz, detaillierte Bezeichnungen (Waren-
gruppen, Verbindlichkeiten mit Angabe der
Kreditinstitute und Lieferer) aufgenommen.

Die Hauptaufgabe des Inventars ist es, das
Reinvermégen des Unternehmens am Ende
eines Wirtschaftsjahres zu ermitteln. Und
zwar geschieht dies nach folgender Formel:

Vermogen — Schulden = Reinvermégen
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Beispiel eines Inventars (in Euro):
Inventar der Weinhandlung, Hans Weingeist, Miinchen, den 31. Dezember 20.
I. Vermogen (Aktiva):
A: Anlagevermogen
1. Geschaftsausstattung 155.000,-
2. Kraftfahrzeuge 122.000,-
Summe 277.000,-
A: Umlaufvermogen
1. Warenbestand
1.000 Flaschen Franken 9.200,-
1.200 Flaschen Baden 7.700,-
1.720 Flaschen Mosel 6.350,-
2.250 Flaschen franzosischen Rotwein 12.120,-
900 Flaschen franzosischen WeilRwein 5.890,-
800 Flaschen italienischen Rotwein 4.720,-
520 Flaschen italienischen Weiwein 3.840,-
150 Flaschen portugiesischen Rosé 730,-
250 Flaschen Sonstige 1.470,-
Summe 52.020,-
2. Kundenforderungen 35.300,-
3. Bankguthaben (Sparkasse) 62.500,-
4. Kassenbestand 1.250,-
Summe des Vermégens 428.070,-

Tabelle 10: Beispiel eines Inventars (Teil 1)
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Fortsetzung: Beispiel eines Inventars (in Euro):

Il. Schulden (Passiva):

A: Langfristige Verbindlichkeiten

1. Darlehen Sparkasse 75.000,-
2. Darlehen Bank X 45.000,-
B: Kurzfristige Verbindlichkeiten

Verbindlichkeiten an Lieferanten

Weingut A 17.500,-
Weingut B 9.900,-
Weinimport 4.200,-
Summe der Schulden 151.600,-
lll. Ermittlung des Reinvermogens

Summe des Vermogens 428.070,-
— Summe der Schulden 151.600,-
= Reinvermogen (Eigenkapital) 276.470,-
Miinchen den 31 Dezember 20. (Unterschrift)

Tabelle 10: Fortsetzung: Beispiel eines Inventars
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Die Eroffnungsbilanz

Aus dem Inventar ergibt sich die Eroffnungs-
bilanz fir das neue Geschéftsjahr (Rechts-
grundlagen §§ 242 ff. HGB).

Die Bilanz ist die verkiirzte Form des Inven-
tars, wobei die einzelnen wertméfigen Po-
sitionen zu einem Betrag zusammengefasst
sind. Die Vermdgenswerte (Aktiva) werden
den Verbindlichkeiten und dem Eigenkapital
(Passiva) gegentibergestellt. Somit wird auch
dem Prinzip der doppelten Buchfiihrung ent-
sprochen. Unten ist eine Erdffnungsbilanz

auf der Grundlage des Inventars dargestellt.

I Tipp
Kommen Sie mit lnrem Geschaft im
zweiten oder dritten Wirtschaftsjahr in
die Gewinnzone, so legen Sie sich einen
ausreichenden Steueranteil zuriick, um
nicht dem Finanzamt gegenuber in Zah-
lungsschwierigkeiten zu geraten. Steu-
erschulden haben, zusammen mit den
Abgaben an die Sozialversicherung und
dem Kapitaldienst an die Banken, absolu-
te Prioritat vor anderen Ausgaben.

Eroffnungsbilanz zum 1. Januar 20. (in Euro)
Aktiva Passiva
I. Anlagevermdgen |. Fremdkapital
Geschaftsausstattung 155.000,- | Darlehen 120.000,-
Kraftfahrzeuge 122.000,- | Lieferanten- 31.600,-
Verbindlichkeiten
Il. Umlaufvermoégen Il. Eigenkapital 276.470,-
Waren 52.020,-
Kundenforderungen 35.300,-
Bankguthaben 62.500,-
Kasse 1.250,-
428.070,- 428.070,-

Tabelle 11: Beispiel Eréffnungsbilanz zum 1. Januar 20.
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Vergleich zwischen Inventar und
Bilanz

Die Inventur ist die Voraussetzung fiir die
Aufstellung des Inventars. Das Inventar
bildet die Grundlage fiir die Aufstellung der
Bilanz.

Inventur - Inventar - Bilanz

Inventar

Ausfiihrliche Darstellung der einzelnen
Vermogens- und Schuldenwerte

Angabe der Menge, Einzelwerte und Ge-
samtwerte

Darstellung des Vermogens und des Kapi-
tals in detaillierter Form

Bilanz

Kurzgefasste, liberschaubare Darstellung
des Vermogens, der Schulden und des Ei-
genkapitals

Nur Angabe der Gesamtwerte des Kapi-
tals

I Tipp

Inventar und Bilanz sind 10 Jahre lang im
Inventar- und Bilanzbuch aufzubewahren.

Die Offene-Posten-
Buchhaltung

Bis zur Bezahlung werden sowohl die Ein-
gangsrechnungen als auch die Ausgangs-
rechnungen nach einzelnen Kunden in der
Offenen-Posten-Kartei abgelegt. Der Vor-
teil besteht darin, dass sowohl Forderungen
an den Kunden als auch Verbindlichkeiten an
den Lieferer schnell erfasst werden konnen.
Die Eingangs- und Ausgangsrechnungen
werden, nachdem sie ausgeglichen wurden,
mit dem ,, Bezahlt-Stempel “ versehen und
der,, Ausgeglichene-Posten-Registratur
nach Kunden und Lieferanten in chronologi-
scher Reihenfolge abgelegt.

Uberfillige Rechnungen konsequent
anmahnen bringt Liquiditat

Mahnen Sie Ihre AuBlenstiande rechtzeitig und
konsequent an. In den Debitoren (Schuldner)
steckt viel Liquiditdt, wenn Sie die Rech-
nungen systematisch iiberwachen und nach
Einrdumung eines angemessenen Zahlungs-
zeitraums oder gleich nach Beendigung
eines eventuell eingerdumten Zahlungsziels
mit einem “Erinnerungschreiben” auf die
Filligkeit hinweisen. Dabei sollten Sie nicht
davor zuriickschrecken, auch gute Kunden

an fallige Rechnungen zu erinnern.

Mit Hilfe eines ,,Offenen-Posten-Uberwa-
chungsplans®, konnen die Aufenstinde
leicht tiberwacht werden.

Dabei sollte besonders darauf geachtet wer-
den, dass die Rechnungserstellung und die
Rechnungsversendung an den Kunden zeit-
lich mit erbrachter Leistung iibereinstimmt,
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um moglichst schnell den Rechnungsbetrag

iiberwiesen zu bekommen.

MaBnahmen im Umgang mit offenen
Rechnungen:

Rechnungen moglichst der Warenliefe-
rung beilegen oder nach erbrachter Dienst-
leistung gleich an den Kunden senden.

Kunden, mit denen langfristige Geschéfts-
verbindungen bestehen, fiir den Lastschrift-
einzug gewinnen.

Zeitlich gestaffelte Zahlungsziele mit
Skontierungsmdglichkeiten dem Kunden
anbieten.

Falls moglich, Ware per Nachnahme oder
gegen Vorkasse liefern.

Buchfiihrung auRer Haus?

Fiir den zukiinftigen Selbststdndigen stellt
sich eventuell die Frage, wo die Buchfiih-
rungsarbeiten durchgefiihrt werden sollen.
Soll er diese Aufgaben im eigenen Betrieb
selbst durchfiihren oder von einem Fach-
durchfithren

mann, dem Steuerberater,

lassen.

Ubernimmt der Selbststindige diese Aufgabe
selbst, so ist ein Teil der tiglichen Arbeitszeit
mit Buchfiihrungsarbeiten gebunden. Wih-
rend der Aufbauphase eines Unternehmens
muss jedoch der akquisitorische Bereich, das
heifit, der Aufbau eines Kundenstammes, ab-
soluten Vorrang vor verwaltungstechnischen
Tétigkeiten haben. Es ist deshalb anzuraten,
die Buchfiihrung durch einen Fachmann ab-
wickeln zu lassen. Es ergeben sich folgende
Vorteile:

das Risiko fehlerhafter, unter Zeitdruck
durchgefiihrter Kontierung entfallt,

diemitder Buchfithrung in Zusammenhang
stehenden steuerlichen Probleme werden
vom Fachmann bearbeitet,

die Auswertungen sind iibersichtlich und
aussagefdhig,

Verwaltungskosten flir die Buchhaltung
im Hause entfallen.

Kurziibersicht der wichtigsten
Buchfilihrungspflichten

Jeder, der sich selbststindig macht, muss,
wie bereits dargestellt, eine Reihe gesetzli-
cher Bestimmungen beachten. Dazu gehoren
auch die des Handelsgesetzbuches (HGB)
und die der Abgabenordnung (AO), die auch
die wesentlichsten Buchfiihrungspflichten
regeln. Die wichtigsten Grundsétze lassen

sich wie folgt zusammenfassen:

M Jeder Kaufmann ist verpflichtet, Biicher
zu fiihren, um seine Handelsgeschéfte nach
den ,, Grundsdtzen ordnungsgemdfier Buch-
Sfiihrung * einzutragen (§ 242 HGB).

M Jeder Kaufmann hat zu Beginn eines
Gewerbes eine Bilanz mit Inventar anzu-
fertigen. Ebenso ist am Ende eines Wirt-
schaftsjahres (in der Regel am Ende eines
Kalenderjahres) eine Schlussbilanz und ein
Inventar zu erstellen (§242 HGB).

M Die Bilanz ist in Euro-Wéhrung aufzustel-
len. Dabei miissen die Vorschriften fiir die
Bewertung des Vermdgens und der Schulden
sowie von zweifelhaften und uneinbringli-

chen Forderungen beachtet werden. In den
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meisten Betrieben werden die Forderungen
zum Bilanzstichtag sowohl einzeln als auch
pauschal bewertet und berichtigt. Bestimmte
zweifelhafte Forderungen, bei denen am
Abschlusstag ein besonderes Ausfallrisiko
besteht, zum Beispiel wegen eines Insol-
venzverfahrens, miissen einzeln beurteilt
werden. Einwandfreie Forderungen konnen

hingegen pauschal bewertet werden.

B Zu den Grundsédtzen ordnungsgemaifler
Buchfiihrung gehort auch, dass die Eintra-
gungen

in zeitlich richtiger Reihenfolge erschei-
nen,

sachlich und formell richtig sind,

nicht unleserlich sind,

in Euro-Wéhrung vorgenommen werden,

nicht mit Bleistift ausgefiihrt werden.

M Die Aufbewahrungsfristen fiir Buchungs-
unterlagen umfassen laut § 257 HGB folgen-
de Zeitspannen: Zehn Jahre fiir Biicher und
Aufzeichnungen, Inventare, Gewinn- und
Verlustrechnungen, Bilanzen sowie fiir die
dazugehdrigen  Arbeitsanweisungen und
Organisationsunterlagen, Buchungsunterla-
gen (zum Beispiel Lieferscheine, Rechnun-
gen, Quittungen), Bankbelege, Lohn- und
Gehaltsunterlagen,  Beitragsabrechnungen
der Sozialversicherungstrager und sonstige
Unterlagen, die fiir die Besteuerung wichtig
sind. Die restlichen Geschéiftsunterlagen
unterliegen einer sechsjihrigen Aufbewah-

rungsfrist.

Keine Buchung ohne Beleg durchfiihren
(Belegprinzip!). Fiir fehlende Originalbele-
ge ist ein ,kiinstlicher” Beleg zu erstellen.
Kiinstliche Belege sind Ersatzbelege, die
erstellt werden, wenn ein Originalbeleg ab-
handen gekommen ist oder ein Fremdbeleg
nicht zu erhalten war. Der Steuerpflichtige
ist dann berechtigt, einen Ersatzbeleg zu
erstellen. Zum Beispiel kann fiir eine Taxi-
fahrt oder ein von auswarts gefiihrtes Tele-
fongesprich ein Ersatzbeleg erstellt werden,
wenn kein Beleg zu erhalten war. Datum,
Anlass und Hohe sind in den Ersatzbeleg

einzutragen.

B Wer nach den Vorschriften des Han-

delsrechts oder anderen gesetzlichen
Bestimmungen Biicher fithren muss, ist
verpflichtet, dann nach den ,, Grundsdtzen
ordnungsgemdfer Buchfiihrung* Biicher zu
fiihren, wenn folgende Grenzwerte erreicht
werden:

Umsatz von mehr als 350.000 € im Kalen-
derjahr oder

Gewinn von mehr als 30.000 € im Wirt-
schaftsjahr
M Kleingewerbetreibende  (so  genannte
Nichtkaufleute), die nicht zur ordnungsge-
mifen Buchfiihrung verpflichtet sind und
die von der Abgabenordnung festgelegten
Grenzwerte nicht {iibersteigen, brauchen
nur eine Einnahmen-Ausgaben-Rechnung
(Uberschussrechnung) zu erstellen. Dem
Finanzamt muss fiir das abgelaufene Wirt-
schaftsjahr (Kalenderjahr) nur eine Uber-
schussrechnung geméll § 4 Abs. 3 EStG

vorgelegt werden. Folgende Mindestanfor-
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derungen werden an die Uberschussrech-

nung gestellt:

Die Aufbewahrungsfristen miissen auf
jeden Fall beachtet werden,

das Belegprinzip: ,, Keine Buchung ohne
Beleg!“ ist strikt einzuhalten,

fiir Warengeschifte ist die Aufzeichnung
in einem Wareneingangsbuch oder mindes-
tens in einer gesonderten Ablage zu fiihren,

fiir abschreibungspflichtige Wirtschafts-
giiter ist ein gesondertes Bestandsverzeich-
nis zu fiihren,

private Ausgaben sind streng von den be-
trieblichen Ausgaben zu trennen.
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9. Wichtige Steuern, die Sie kennen sollten

Folgende Steuerarten sind fiir den Unterneh-

mer im Wesentlichen von Bedeutung:

Einkommensteuer
Die Einkommensteuer ist die Steuer der
natiirlichen Personen und beruht auf dem
Einkommensteuergesetz (EStG). Sie wird
bei Einkiinften aus selbststandiger Tatigkeit
(Gewerbetreibende, Freiberufler) im Veran-
lagungsverfahren auf Grund der Steuererkla-

rung ermittelt.

Kérperschaftsteuer
Die Korperschaftsteuer ist die Einkommen-
steuer der juristischen Personen (GmbH,
Aktiengesellschaft).

Umsatzsteuer

Die Umsatzsteuer ist eine Bundessteuer. Sie
gehort zu den so genannten indirekten Steu-
ern. Steuerschuldner sind Unternehmer, das
heift natiirliche und juristische Personen, die
beruflich oder gewerblich selbststdndig und
nachhaltig zur Erzielung von Einnahmen
tatig sind.

Gewerbesteuer
Bei der Gewerbesteuer ist der Gewerbebe-
trieb Gegenstand der Besteuerung. Besteuert
wird der Gewerbeertrag. Der Steuerbescheid
wird von der Gemeinde, an die die Steuer ab-

zufiihren ist, erlassen.

Einkommensteuer

Die Einkommensteuer ist die Steuer der
natiirlichen Personen. Bei Personengesell-
schaften (Offene Handelsgesellschaft, Kom-
manditgesellschaft) und der GmbH entfallt
die Einkommensteuer, doch unterliegen hier
die Gewinnanteile der Gesellschafter der
Besteuerung.

Steuerpflichtig sind natiirliche Personen, die
im Inland ihren Wohnsitz haben (unbe-
schriankte Steuerpflicht)
oder im Inland weder einen Wohnsitz
noch ihren gewo6hnlichen Aufenthalt haben,
jedoch Einkiinfte im Inland beziehen (be-

schrankt steuerpflichtig).

Der Einkommensteuer unterliegen nach
§2 EStG folgende Einkunftsarten:

Einkiinfte aus Land- und Forstwirtschaft

Einkiinfte aus Gewerbebetrieb

Einkiinfte aus selbststdndiger Arbeit

Einkiinfte aus nichtselbststandiger Arbeit

Einkiinfte aus Kapitalvermogen

Einkiinfte aus Vermietung und Verpach-
tung

sonstige Einkiinfte im Sinne des §22
EStG

Einkiinfte, die diesen sieben Einkunftsarten
nicht zuzurechnen sind, unterliegen nicht
der Einkommensteuer. So sind zum Beispiel
Schenkungen und Lotteriegewinne steuer-
frei.
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Die Einkommensteuerveranlagung erfolgt in
der Regel nach Ablauf eines Kalenderjahres
beim zustidndigen Finanzamt. Der Selbststén-
dige hat dem Finanzamt eine eigenhédndig
unterschriebene Steuererklarung vorzulegen.
Kaufleute (in das Handelsregister eingetra-
gene Firmen) miissen eine Bilanz und eine
Gewinn- und Verlustrechnung mit abgehen.
Nichtkaufleute (Kleingewerbetreibende, die
nicht im Handelsregister eingetragen sind)
eine einfache Einnahmen-Ausgaben-Rech-

nung (Uberschussrechnung).

Gewinnermittlung von Kleingewer-
betreibenden durch die Uberschuss-
rechnung

Diese Gewinnermittlungsmethode ist dann
zulédssig, wenn der Gewerbetreibende nicht
in das Handelsregister eingetragen ist oder
nach steuerrechtlichen Vorschriften folgende
Grenzwerte nicht iiberschreitet:

Umsatz im Kalenderjahr 350.000 Euro
oder
Gewinn im Wirtschaftsjahr 30.000 Euro.

Steuerpflichtige, die ihre Gewinne durch die
Uberschussrechnung ermitteln, sind zwar
nicht verpflichtet, nach den ,, Grundsdtzen
ordnungsgemdfler Buchfiihrung** Biicher zu
filhren sowie ein Inventar und eine Bilanz
zu erstellen, sie miissen jedoch auch einige
wichtige Vorschriften beachten:

Belegprinzip: ,,Keine Buchung ohne
Beleg™
Beachtung der Aufbewahrungsfristen

das Fiihren eines Bestandsverzeichnisses
fiir abschreibungsfédhige Wirtschaftsgiiter

das Fiihren eines Wareneingangsbuches
flir Warengeschifte

Zusitzlich gilt:
Privat- und Geschiftsausgaben sind

streng zu trennen.

Tipps zum Thema Einkommen-
steuer

I Sammeln Sie alle Ausgabenbelege, die
schon in der Planungsphase der Existenz-
grindung anfallen (zum Beispiel Bera-
terhonorare, Reisekosten, Fachblcher,
Postgebiihren). Diese Vorkosten sind
bereits Betriebsausgaben und kénnen sich
steuermindernd auswirken.

I Verluste konnen mit anderen erzielten
Einklnften verrechnet werden.

M Verluste, die im ersten Geschaftsjahr
entstehen, konnen durch einen Verlust-
ruicktrag (ein Jahr vor dem Grindungsjahr)
oder einen Verlustvortrag (unbegrenzt) in
die folgenden Jahre steuerlich mindernd
verrechnet werden.

B Kommen Sie im zweiten oder dritten
Geschéftsjahr in die Gewinnzone, so
legen Sie sich einen ausreichenden Steu-
eranteil zurtick, um nicht dem Finanzamt
gegentiber in Zahlungsschwierigkeiten zu
geraten. Steuerschulden haben — zusam-
men mit den Abgaben an die Sozialver-
sicherung und dem Kapitaldienst an die
Banken — absolute Prioritat vor anderen
Ausgabenarten.

I Da es sehr schwierig ist, sich im Steu-
erdickicht alleine zurechtzufinden, sollten
Sie sich rechtzeitig einen Steuerberater
suchen.
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Schema fiir die Gewinn- und Verlustermittlung von Kleingewerbetreibenden (Nicht-
kaufleuten)

Uberschussrechnung gemaR § 4 (3) EStG:

Betriebseinnahmen:

Warenverkauf

Dienstleistung

Summe

Betriebsausgaben:

Personalkosten

Personalnebenkosten

Waren

Telefon

Kfz-Kosten

Werbung

Blromaterial

Fachliteratur

Portokosten

Versicherungen (betriebliche)

Schuldzinsen

Leasinggebuhren

Abschreibungen (It. Verzeichnis)

Geringwertige Wirtschaftsguter (It. Verzeichnis)

Sonstige

Summe

Gewinn/Verlust

Betriebseinnahmen

Betriebsausgaben

Differenz

Tabelle 12: Schema fiir die Gewinn- und Verlustermittlung von Kleingewerbetreibenden (Nichtkaufleuten)
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Wie funktioniert der Verlustriicktrag
und Verlustvortrag?

Verluste, die im Griindungsjahr und eventu-
ell in den Folgejahren entstehen, sind mit er-
zielten Einkiinften zu verrechnen. Auflerdem
ist ein Verlustriicktrag und ein Verlustvortrag

moglich.

Weisen Sie im Griindungsjahr 2006 einen
Verlust aus, konnen Sie diesen mit dem
Gewinn des letzten Jahres, also fiir das Jahr
2005, verrechnen und so nachtriglich vom
Finanzamt zu viel gezahlte Steuern erstattet
bekommen, unabhdngig davon, ob bereits
ein rechtswirksamer Steuerbescheid ergan-
gen ist oder nicht. Sollte die Verrechnung
mit dem Vorjahr einen Restverlust noch
offen lassen, ist eine Verrechnung mit den
folgenden Jahren nach dem Griindungsjahr

mdoglich, und zwar unbegrenzt.

Korperschaftsteuer
Die Korperschaftsteuer Ein-

kommensteuer der juristischen Personen

kann als

angesehen werden. Neben anderen Unter-
nehmensformen, die im Griindungsbereich
keine Rolle spielen, unterliegt die GmbH

einer unbeschrinkten Steuerpflicht.

Besteuerungsgrundlage ist der unternehmeri-
sche Gewinn innerhalb einer Wirtschaftspe-
riode. Die Ermittlung des steuerpflichtigen
Einkommens richtet sich nach den Vor-
schriften des Einkommensteuergesetzes in
Verbindung mit den Vorschriften des Kor-
perschaftsteuergesetzes (§§ 8 — 22 KStQG).

Gewerbesteuer

Die Gewerbesteuer ist eine Objektsteuer.
Personliche Gesichtspunkte werden nicht
beriicksichtigt (Alter, Familienstand usw.).
Jeder Inhaber eines Gewerbebetriebes un-
terliegt der Steuerpflicht, ausgenommen sind
Betriebe der Land- und Forstwirtschaft.

Die Gewerbesteuer ist fiir die Gemeinden die
wichtigste Steuereinnahmequelle. Die Hohe
der Gewerbesteuer wird von der Hohe des

Gewerbeertrags bestimmt.

Gewerbeertrag ist der Gewinn, der nach
Einkommensteuer und Korperschaftsteuer
ermittelt wird. Ein Freibetrag von 24.500 €
wird bei Personengesellschaften und Ein-
zelunternehmen beriicksichtigt. Kapitalge-
sellschaften haben diese Vergiinstigungen
nicht. Gewerbesteuerzahlungen werden vom
Finanzamt berechnet, jedoch an die Gemein-
desteuerdmter geleistet.

Rechtsgrundlagen: Gewerbesteuergesetz

Umsatzsteuer
Der Umsatzsteuer unterliegen nach § 1
UstG:

Lieferungen und Leistungen, die ein
Unternehmer im Inland gegen Entgelt im
Rahmen seines Unternechmens ausgefiihrt
hat.

Der Eigenverbrauch: Er liegt vor, wenn
ein Unternehmer im Inland Gegensténde
aus seinem Unternehmen fiir private Zwe-

cke nutzt.
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. Exkurs: Sonderausgaben

~Sonderausgaben sind Aufwendungen der Lebensfiihrung, die mit keiner Einkunftsart in
wirtschaftlichem Zusammenhang stehen. Sie werden aus wirtschafts- und sozialpoliti-
schen Griinden steuerlich begiinstigt. Sonderausgaben sind weder Werbungskosten noch

Betriebsausgaben.” (§ 10 EStG).

Bis zu gewissen Hochstsummen, die vom Familienstand und vom Alter des Steuerpflichti-
gen abhangen, sind als Sonderausgaben unbegrenzt abzugsfahig:

 Unterhaltsleistungen an geschiedene oder getrennt lebende Ehegatten

* Die gezahlte Kirchensteuer
» Steuerberatungskosten

« Verluste, die auf die einzelnen Einkunftsarten entfallen

* Berufsausbildung- und -fortbildungskosten

Bis zu gewissen Héchstsummen, die vom Familienstand und vom Alter des Steuerpflichti-
gen abhangen, sind als Vorsorgeaufwendungen begrenzt abzugsfahig:

* Kranken-, Unfall- und Haftpflichtversicherungen
» Gesetzliche Renten- und Arbeitslosenversicherung, Pflegeversicherung
* Lebensversicherungen (Kapitallebensversicherung, Risikolebensversicherung)

Einfuhr aus Drittlindern in das Inland und
innergemeinschaftlicher Erwerb (Einfuhr-

umsatzsteuer).

Steuerpflichtig sind alle Unternehmer, die
selbststidndig eine nachhaltige Tatigkeit zur
Erzielung von Einnahmen ausiiben. Bemes-
sungsgrundlage ist das Entgelt fiir Lieferun-
gen und Leistungen.

Der Steuersatz betrdgt 16 Prozent. Einige
Leistungen sind steuerfrei oder unterliegen
einem geringeren Steuersatz von 7 Prozent.
Sie sind in Anlage 1 UStG aufgefiihrt.

Besteuerung der Kleinunternehmer

Die Umsatzsteuerveranlagung entfallt bei
Kleinunternehmern, deren Jahresumsatz im
Vorjahr 17.500 € nicht iiberstiegen hat und
im laufenden Jahr voraussichtlich 50.000 €

nicht tibersteigen wird.

Die Rechnungen von Kleinunternehmern
dirfen die Umsatzsteuer nicht gesondert
ausweisen. Zum Vorsteuerabzug sind sie
ebenfalls nicht berechtigt. Der Kleinunter-
nehmer kann jedoch dem Finanzamt bis
zur Unanfechtbarkeit der Steuerfestsetzung
erkldren, dass er auf die Steuerbefreiung
verzichtet. Er kann dann die Umsatzsteuer
in seiner Rechnung gesondert ausweisen und
vom Vorsteuerabzug Gebrauch machen. An
diese Erkldrung ist der Unternehmer jedoch

fiinf Jahre gebunden.
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Mehrwertsteuerberechnung

Bei der Umsatzsteuer werden Umsétze
aus Warenleistungen und Dienstleistungen
besteuert. Es wird nur die Wertschdpfung
besteuert, das heifit der Aufschlag auf
den Einkaufwert jeder Handelsstufe. Der
Unternehmer darf die vom Lieferanten in
Rechnung gestellte Vorsteuer vom Umsatz-
steuerbetrag abziehen.

Umsatzsteuer — Vorsteuer = Zahllast

Beispiel einer Mehrwertsteuerberechnung
(in Euro)

Ein Grofhdndler kauft von einer Hersteller-
firma einen Artikel fiir 500 € zuziiglich Um-
satzsteuer. Er verkauft diesen Artikel an den
Einzelhdndler zum Verkaufspreis von 750 €

zuziiglich Umsatzsteuer.

Netto-Einkaufspreis des 500,-
GroRhandlers

+ 16% Umsatzsteuer 80,-
Brutto-Einkaufspreis des GroR- 580,-
handlers

Aufschlag auf den Netto- 250,-
Einkaufspreis

Netto-Verkaufspreis an den 750,-
Einzelhdndler

+ 16% Umsatzsteuer 120,-
Brutto-Verkaufspreis an den 870,-

Einzelhdndler

Vorsteuerabzug:

Umsatzsteuer aus Lieferungen 120,-
an den Einzelhandler

- Vorsteuerabzug (Umsatzsteuer 80,-
an Hersteller)

Zu zahlende Mehrwertsteuer an 40,-
das Finanzamt (Zahllast)
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10. Versicherungen fur Existenzgriinder

Jeder, der sich selbststdndig macht, sollte
sich rechtzeitig gegen Risiken im privaten
und betrieblichen Bereich durch geeignete
Versicherungen absichern, um von Anfang
an zu vermeiden, dass durch Ungliicksfille
die Aufbauarbeit zunichte gemacht wird.
Ebenso sollte die Familie durch ein privates
,,Versicherungspaket” vom risikobelasteten
Selbststandigsein des Unternehmers heraus-

genommen werden.

Fiir den Selbststandigen stehen vier Bereiche
im Vordergrund seiner Uberlegungen:

Absicherung der verminderten Erwerbs-
fahigkeit,

Versorgung der Familienangehorigen,

Absicherung des Lebensstandards im
Alter,

Existenzsicherung durch Minderung des
unternehmerischen Risikos.

Die verschiedenen Versicherungsarten las-
sen sich grundsdtzlich wie unten aufgefiihrt
unterteilen, wobei diese Aufzdhlung keinen
Anspruch auf Vollstandigkeit erhebt. Es
wird jedoch versucht, die wichtigsten Ver-
sicherungsarten zu nennen. Das sind:

Private Versicherungen
Lebensversicherung
Krankenversicherung
Haftpflichtversicherung
Unfallversicherung

Berufsunfahigkeitsversicherung

Betriebliche Versicherungen
Sachversicherung
Ertrags-Ausfallversicherung
Betriebs-Haftpflichtversicherung
Teilhaber-Versicherung

I Tiep

Versicherungsvertrage erst dann abschlie-
Ren, wenn Versicherungsangebote von
verschieden Versicherungsgesellschaf-
ten gegenubergestellt und verglichen
worden sind. Die einzelnen Versicherer
bieten zwar in etwa gleiche Leistungen,
unterscheiden sich jedoch sehr oft in den
hierfir zu zahlenden Pramien. (Preis-/
Leistungsverhaltnis prifen!)

Private Versicherungen

Lebensversicherung

Die Lebensversicherung ist gekennzeichnet
durch eine bei Vertragsabschluss in ihrer
Hohe

die zu einem bestimmten Zeitpunkt, zu-

festgelegte  Versicherungssumme,
sammen mit angesammelten Gewinnantei-
len, an den Versicherten ausbezahlt wird.
Damit ist sozusagen die Grundvariante
der Lebensversicherung beschrieben. Die
Versicherungsgesellschaften bieten dariiber
hinaus Variationsmoglichkeiten an, die eine
Lebensversicherung gerade fiir den Selbst-
standigen, besonders attraktiv macht. Damit
wird fir den Selbststindigen die Mdglich-
keit geboten, Risiken, die aufgrund der
selbststindigen Téatigkeit gegeben sind, fiir
die Familienangehorigen, fiir sich selbst und
damit fiir den Bestand des Unternehmens
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durch ,,materielle” Sicherheit weitgehend zu

begrenzen.

Wichtige Lebensversicherungsformen
sind:

Kapitallebensversicherung auf den
Todes- und Erlebensfall,

Kapitallebensversicherung auf den
Todes- und Erlebensfall fiir zwei verbunde-
ne Leben,

Risikolebensversicherung, auch in
Verbindung mit einer Berufsunfahigkeits-

Zusatzversicherung (BUZ).

M Kapitallebensversicherung auf den
Todes- und Erlebensfall

Diese Versicherungsform erfiillt unter ande-
rem zwei wichtige Aufgaben:

Versorgung der Hinterbliebenen
Tritt vor dem im Vertrag festgesetzten Aus-
zahlungszeitpunkt der Tod des Versicherten
ein, so wird fiir die Hinterbliebenen die
vereinbarte Versicherungssumme fallig. Das
Versorgungsrisiko flir die Familienange-
horigen wird damit weitgehend aufgehoben
beziehungsweise stark gemindert.

Altersversorgung
Die Lebensversicherung ermdglicht einen
akzeptablen Lebensstandard im Alter — zu-
sdtzlich zur gesetzlichen Rente. Erreicht der
Versicherte das im Versicherungsvertrag
festgesetzte Auszahlungsalter, so wird ihm
die Versicherungssumme plus Gewinn- und
Uberschussanteile, die nach 30 Jahren Ver-
sicherungslaufzeit etwa die Hohe der verein-
barten Versicherungssumme erreichen kann,

ausbezahlt.

Die Versicherungsleistung kann jedoch auch
in verrenteter Form, durch monatliche Ren-
tenzahlungen an den Versicherten, erfolgen.
Tritt vor diesem Falligkeitsdatum die Be-
rufsunfahigkeit des Versicherungsnehmers
ein, so beginnt die Rentenzahlung ab dem
Zeitpunkt der Berufsunfahigkeit.

M Kapitallebensversicherung auf

den Todes- und Erlebensfall fiir zwei
verbundene Leben

Diese Versicherungsform ist dann interes-
sant, wenn sich zwei Personen gegenseitig
fiir eventuelle Ungliicksfédlle wéhrend der
Versicherungslaufzeit absichern mochten.
Dies kann im privaten Bereich zwischen den
Ehepartnern oder im geschaftlichen Bereich
zwischen den Geschéftspartnern erfolgen.
Die Versicherungssumme wird fillig, wenn
der Partner vor Vertragsablauf stirbt oder
spitestens am Ende der Vertragslaufzeit.
Sollten beide Partner gleichzeitig zu Tode
kommen, so wird die Versicherungssumme
den gesetzlichen Erben ausbezahlt.

M Risikolebensversicherung

Eine weitere Versicherungsform, die auf-
grund ihrer sehr giinstigen Tarife wéhrend
einer relativ kurzen Laufzeit einen sehr guten
und preiswerten Versicherungsschutz bietet,
ist die Risikolebensversicherung. Ebenso
wie bei anderen Lebensversicherungsformen
wird der Versicherungsnehmer am Gewinn
der Gesellschaft beteiligt. Die Auszahlung
der Gewinnanteile, nicht der Versiche-
rungssumme, erfolgt nach Beendigung der
Versicherungslaufzeit. Die Kumulierung des
angesparten Kapitals, wie dies bei vorher
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genannten Lebensversicherungsformen der
Fall ist, erfolgt hier nicht. Auch kdnnen die
ohnehin niedrigen Versicherungsbeitrage
nochmals gesenkt werden, wenn die Ge-
winnanteile gleich mit den Prdmien ver-
rechnet werden. Ferner sollte jeder priifen,
ob zusitzlich zur Risikolebensversicherung
die  Kombination  Berufsunfihigkeits-
Zusatzversicherung/Unfallversicherung mit
eingeschlossen werden kann. Informieren
Sie sich iiber diese Versicherungskombina-
tion, da diese fiir wenig Geld einen guten
Versicherungsschutz fiir den Selbststindigen

und seine Familienangehdrigen bietet.

H Kapitallebensversicherung -

Sicherheit fiir einen Bankkredit

Um die Finanzierung des Anlage- und
Umlaufvermdgens sowie der allgemeinen
Griindungskosten zu ermoglichen, benotigt
der angehende Unternehmer neben Eigen-
kapital auch Fremdkapital. Dabei wird er
nicht umhink6énnen, einen Teil der Vermo-
genswerte mit Bankkrediten zu finanzieren.
Die Banken sind in der Regel nur dann zu
einer Kreditvergabe bereit, wenn ausrei-
chende Sicherheiten von Seiten des Kredit-
interessenten vorhanden sind (Immobilien,

Wertpapiere, Biirgschaften und andere).

Nicht jeder, der ein eigenes Unternehmen
griinden mochte, hat ausreichende Sicher-
heiten zu bieten. Einen Ausweg bictet der
Abschluss einer Lebensversicherung, die
der Bank als Sicherheit angeboten werden
kann. Allerdings wird sie die Abtretung der
Besteht bereits
seit langerer Zeit eine Kapitallebensversi-

Versicherung verlangen.

cherung, so wird sich die Kreditwiirdigkeit
aufgrund der bereits aufgelaufenen Betrage
noch erhohen. Sie sollten sich nicht scheuen,
verschiedene Kreditinstitute auf diese Art
der Kreditsicherung anzusprechen.

Private Krankenversicherung

Die private Krankenversicherung dient
dem Schutz nicht versicherungspflichtiger
Personen, wie das beim Selbststandigen der
Fall ist. Sie kann auch zusétzlich zur gesetz-
lichen Krankenversicherung abgeschlossen

werden.

Die privaten Versicherungen kommen in
der Regel fiir folgende Aufwendungen im
Krankheitsfall auf:

Arztkosten und Zahnbehandlung

Krankenhauskosten

Kosten fiir Heilmittel (einschl. Brillen,
Zahnersatz usw.)

Krankenhaustagegeld

Krankentagegeld

Jeder Selbststéindige, der bereits Pflichtmit-
glied bei einer gesetzlichen Krankenkasse
ist, kann sich freiwillig weiterversichern.

Welchen Versicherungsschutz bietet die
private Krankenversicherung dem Versi-
cherten?

Die Vollkostenversicherung bietet aus-
reichenden Versicherungsschutz fiir die
stationdre, ambulante und zahnérztliche Be-
handlung. Der Versicherungsschutz kann so
gestaltet sein, dass ein voller Versicherungs-
schutz, mit oder ohne Selbstbeteiligung
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des Versicherten, abgeschlossen wird. Der
Geltungsbereich der Vollkostenversicherung
erstreckt sich auf Europa und kann auch
auf aufereuropdische Lénder ausgedehnt

werden.

Zusétzlich kann noch eine Krankenhauszu-
satzversicherung von allen Mitgliedern der
gesetzlichen Krankenkassen abgeschlossen
werden, die Mehraufwendungen fiir statio-
ndre Behandlungen abdecken soll.

Die Verdienstausfallversicherung ist eine
besonders wichtige Zusatzversicherung fiir
den Selbststdndigen. Bei langerer Krankheit
ist es ihm nicht moglich, seinen Geschéften
nachzukommen. Der dadurch entstehende
Einkommensverlust kann durch diese Versi-
cherung ausgeglichen werden. Fiir die Tage
der Arbeitsunfahigkeit wird dem Versicher-
ten vom Versicherer ein Krankentagegeld
gezahlt.

Private Unfallversicherung

Fiir den Selbststédndigen empfiehlt sich eine
Unfallversicherung, die den Freizeitbereich
abdeckt. Die gesetzliche Unfallversicherung
deckt nur Unfallschdden und -folgen ab, die
wihrend der Arbeitszeit mit An- und Abfahrt
zur Arbeitsstitte geschehen. In den Versiche-
rungsschutz konnen folgende Leistungen mit
eingeschlossen werden: Todesfallentschidi-
gung, Invaliditdtsentschadigung, Kranken-
haustagegeld, Genesungsgeld und anderes.

Wichtig ist, dass die Versicherungssumme
hoch genug ist, um bei eintretender Inva-
liditdt nach einem Unfall, den Verlust der

Arbeitskraft ausgleichen zu konnen. Die
Versicherungsgesellschaften bieten auch
einen sehr giinstigen Familientarif, der die

gesamte Familie mit einschlief3t.

,Nur die private Unfallversicherung schiitzt
umfassend vor den oft existenzbedrohen-
den Folgen eines schweren Unfalls. Sie ist
unverzichtbar — und preiswert. Die meis-
ten Unfélle geschehen in der Freizeit. Die
gesetzliche Unfallversicherung greift hier
nicht. Selbststindige und nicht Berufstitige
..., tragen das mit einem Unfall verbunde-
ne Risiko sogar zu 100 Prozent selbst: Sie
sind nicht gesetzlich unfallversichert. Nicht
Berufstitige konnen in der Regel auch keine
Berufsunfahigkeitsversicherung  abschlie-
Ben. Die Unfallversicherung ist hier die ein-
zige Alternative. Sie schiitzt vor finanziellen

Folgen von Unfillen.*

(Quelle: Gesamtverband der deutschen Ver-

sicherungswirtschaft e.V.)

Private Haftpflichtversicherung

Die private Haftpflichtversicherung deckt
Schiden ab, die
werden. Sie schiitzt jedoch auch vor unbe-

schuldhaft verursacht

rechtigten Haftpflichtanspriichen von dritter
Seite. Die Privathaftpflichtversicherung ist
eine der wichtigsten Versicherungen fiir alle
Personengruppen. Die Pramien sind gering,
die Leistung im Schadensfall ist sehr hoch.
Sie kann bis zu 5 Mio. Euro betragen, in
Einzelfdllen kann sie auch dartiber hinaus-

gehen.
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I Tipp

Sie sollten sich unbedingt gegen die
groBten Risiken zuerst schiitzen. Die
private Haftpflichtversicherung schiitzt vor
Vermogensverlusten, wenn Sie oder ein
Familienmitglied Dritten schuldhaft einen
Schaden zufligen. Die Pramien sind relativ
gering, die Leistung im Schadensfall
dagegen sehr hoch (bis zu 5 Mio. EURO
Deckung).

Berufsunfahigkeitsversicherung

Die BU-Versicherung ist eine der wichtigs-
ten Versicherungen fiir den Selbststandigen.
Sie ist auf eine Stufe mit der privaten Unfall-
versicherung zu stellen, denn die haufigsten
Ursachen der Invaliditét entstehen auf Grund
von Krankheiten. Bei einer Berufsunfa-
higkeitsversicherung erhilt der Versicherte
eine monatliche Rente, wenn er seinen bis-
her ausgeiibten Beruf nicht mehr ausiiben
kann. Eine BU-Versicherung kann entweder
als Zusatzversicherung zur Kapital- bezie-
hungsweise Risikolebensversicherung ab-
geschlossen werden oder als eigenstéindige
Versicherung. Wichtig ist die Dauer der
Rentenzahlung. Sie sollte vertraglich bis zur
Altersrente vereinbart werden, um damit ei-
nen flieBenden Ubergang zum Rentenbeginn
zu ermdglichen. Festlegen sollte man auch,
ab welchem Grad der Berufsunfahigkeit die

Versicherungszahlung einsetzen soll.

Betriebliche Versicherungen

Sachversicherungen

Durch die Sachversicherung werden Objekte
versichert: Maschinen, Gebdude, Warenla-
ger, Betriebseinrichtungen usw. Die Versi-
cherungshdhe sollte dynamisiert werden, das
heiflt, laufend den tatsdchlichen Objektwer-
ten angepasst sein. Wichtige Sachversiche-

rungsarten sind:

Ertragsausfall-Versicherung

Die Ertragsausfall-Versicherung (Betriebs-
unterbrechungsversicherung) erstreckt sich
auf Vermogensausfille, die durch dic Be-
schiadigung und Zerstérung von Maschinen,
Gebduden, Warenlager und Betriebsausstat-
tungen entstehen. Sie soll dem Unternehmer
die durch die Betriebsunterbrechungen ent-
standenen Kosten und den entgangenen Ge-
winn ausgleichen. Das Unternehmen soll so
gestellt werden, als hitte die Unterbrechung
nicht stattgefunden.

Einbruchdiebstahl-Versicherung
Die Einbruchdiebstahlversicherung zahlt fiir
das, was Einbrecher haben mitgehen lassen.
Demolieren sie lhre Geschéftseinrichtung,
werden auch die Kosten fiir die Instandset-

zung ibernommen.

Hier werden die Schiden erstattet, die durch
Diebstahl, Zerstérung, Beschiddigung von
versicherten Sachen durch Diebstahl, Raub
oder Vandalismus nach einem Einbruch
entstanden sind. Versichert sind alle Waren
und Wertgegenstdnde in Verkaufs-, Lager
oder Biirordumen. Die Assekuranz zahlt,
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wenn die Gegenstinde geklaut, beschiadigt
oder vollstindig zerstort werden. Aulerdem
werden Einbruchdiebstahl an Tiiren und
Schldssern ersetzt.

Leitungswasserversicherung
Die Assekuranz iibernimmt die Kosten fiir
Sachschiden, die durch austretendes Wasser
aus Wasserleitungen beziehungsweise Heiz-
anlagen entstehen. Versichert sind Gebaude,
Biiroeinrichtungen und Warenlager. Auch
Frostschidden sind versichert.

Sturmversicherung

Sie kommt fiir Sachschidden an Gebduden
und beweglichen Sachen auf, die sich auf
dem versicherten Grundstiick befinden. Sie
zahlt, wenn der Sturm das Dach abdeckt
oder einen Baum umwirft, der die Fassade
beschédigt. Die Versicherung iibernimmt
auch die Kosten fiir Sofortmalinahmen, also
zum Beispiel die provisorische Sicherung
des beschéddigten Daches.

Feuerversicherung
Sie ist fiir jeden Gewerbebetrieb unbedingt
notwendig. Die Feuerversicherung deckt alle
Schéden ab, die durch Brand, Explosion und
Blitzschlag an Gebéduden, Betriebseinrich-
tung, Fuhrpark und Waren entstehen. Zu-
sétzlich bezahlt die Assekuranz noch Kosten

fiir Losch- und Aufraumungsarbeiten.

Vermogensversicherung

Betriebshaftpflichtversicherung

Unter Haftpflicht wird allgemein die Ver-
pflichtung verstanden, einen Schaden zu
ersetzen, dem man einem anderen (Dritten)
zugefiigt hat, zum Beispiel durch Unvor-
sichtigkeit, Leichtsinn oder Vergesslichkeit.
Dem Betriebsinhaber drohen Schadenser-
satzanspriiche, wenn er zum Beispiel nicht
fiir die notige Sicherheit in seinem Betrieb
sorgt und ein Kunde zum Beispiel wegen
Bodenglitte oder einem herumliegenden
Gegenstand hinfallt und sich dabei verletzt.
Auch ist der Unternehmer fiir fehlerhafte
Produkte oder mangelhafte Arbeitsausfiih-
rung verantwortlich. Die Versicherung priift,
obund in welcher Hohe Schadenersatzpflicht
besteht, reguliert berechtigte Anspriiche und
wehrt unberechtigte Schadenersatzansprii-
che ab. Bei einem Rechtstreit iibernimmt die
Versicherung die Prozesskosten sowie die
Prozessabwicklung. Die Betriebshaftpflicht-
versicherung gehort mit zu den wichtigsten
betrieblichen Versicherungen. Sie sollte auf
jeden Fall abgeschlossen werden.

Gesetzlich vorgeschrieben ist eine Haft-
pflichtversicherung nur fiir einige Berufs-
gruppen (zum Beispiel Wirtschaftspriifer,
Steuerberater, Rechtsanwilte, Notare, Arzte,
Zahnérzte). Sie verstoen gegen ihre Berufs-
pflichten, wenn sie nicht ausreichend gegen
Haftpflichtanspriiche  abgesichert  sind.
Grundsitzlich sollte jedoch jeder Freibe-
rufler, Handler oder Gewerbetreibende eine
Haftpflichtversicherung abschlieen. (Inter-
netadressen fiir weitere Kontakte finden Sie
im Anhang ab Seite 121.)
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11. GmbH & Co — Welche Rechtsform ist die richtige?

Der Gesetzgeber hat durch die Bestimmun-
gen des Handelsgesetzbuches (HGB) fiir den
Unternehmer die Moglichkeit geschaffen,
die Rechtsform seines Unternehmens den
unternehmerischen Zielen anzupassen. Da-
bei kann er als Einzelunternehmer auftreten
oder unter verschiedenen Gesellschaftsfor-

men wihlen.

Bei der Wahl der Rechtsform sollten nicht
alleine steuerliche oder haftungsbedingte
Kriterien den Ausschlag geben, sondern es
miissen auch betriebswirtschaftliche Ge-
sichtspunkte beriicksichtigt werden. Ebenso
ist es fiir den Griinder wichtig, durch eine ge-
schickte Vertragsgestaltung eine bestmogli-
che Ausgangsbasis im Verhiltnis zu anderen
Gesellschaftern und gegeniiber Dritten — im
innerbetrieblichen und auBerbetrieblichen
Bereich — zu schaffen.

Es lassen sich folgende Rechtsformen unter-

scheiden:

M Einzelunternehmen

M Personengesellschaften
Offene Handelsgesellschaft (OHG)
Kommanditgesellschaft (KG)
Stille Gesellschaft
Gesellschaft des biirgerlichen Rechts
(BGB-Ges.)
Partnerschaftsgesellschaft

M Kapitalgesellschaften

Gesellschaft mit beschrankter Haftung
(GmbH)

Aktiengesellschaft (AG)

B Gemischte Gesellschaft
GmbH & Co. KG

Die Rechtsformen unterscheiden sich im
Wesentlichen durch

die Haftung der Inhaber gegeniiber
Dritten,

die Anzahl der am Unternehmen beteilig-
ten Personen,

die Finanzierung des Unternechmens
(Kredite, Einlagen der Gesellschafter, Betei-
ligungen),

die steuerliche Belastung,

die Gewinnbeteiligung des Inhabers
beziehungsweise der Gesellschafter.

Merkmale der Rechtsformen

Einzelunternehmen

das Geschéftskapital bringt der Inhaber
alleine auf,

die betrieblichen Entscheidungen werden
vom Inhaber alleine getroffen,

Erfolg und Misserfolg sind vom Inhaber
alleine zu verantworten; er trigt das volle
unternehmerische Risiko,

die Haftung gegeniiber Gléubigern ist
unbeschrankt; der Einzelunternehmer haftet
mit seinem gesamten Privat- und Geschéfts-

vermogen,
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die Kreditfahigkeit ist sehr begrenzt, da
die Haftung nur im Rahmen des eigenen
Vermogens moglich ist,

die Expansion des Unternehmens ist oft
nur durch die Umwandlung in eine Perso-

nengesellschaft moglich.

Personengesellschaften

Das Geschiéftskapital wird von zwei
oder mehreren Personen (Gesellschaftern)
aufgebracht,

fiir Gesellschaftsschulden haften mehrere
Personen entweder als Vollhafter mit dem
gesamten Vermogen oder als Teilhafter mit
der Kapitaleinlage,

die Geschéftsfithrung und Vertretung
obliegt in der Regel allen vollhaftenden
Gesellschaftern, jedoch kann durch ver-
tragliche Vereinbarung davon abgewichen

werden.

Kapitalgesellschaften

Hier sollen nur die Merkmale der GmbH her-
ausgearbeitet werden, da die Rechtsform der
Aktiengesellschaft bei kleinen und mittleren

Unternehmen in der Regel nicht vorkommt.

Die Schuldenhaftung erstreckt sich nur
auf das Geschéftskapital,

die Geschiéftsfithrer miissen nicht iden-
tisch mit den Gesellschaftern sein,

die Kreditfahigkeit ist durch die Teilhaf-
tung stark eingeengt.

Welche Griinde kénnen dazu fiihren,
ein Einzelunternehmen in eine Ge-
sellschaft umzuwandeln?

Kapitalmangel,

Stirkung des Kreditrahmens aufgrund
der grofleren Haftungsbasis (Einlagen der
Gesellschafter),

Risikoverteilung, Arbeitsteilung,

Haftungsbeschrinkung (GmbH), person-
liche Griinde (Alter, Nachfolgerprobleme).

Die Rechtsformen im Einzelnen

M Einzelunternehmen

Das Einzelunternehmen ist die am haufigsten
gewihlte Rechtsform. Eigentiimer und Ge-
schéftsfiihrer ist in einer Person vereint. Das
Kapital bringt der Inhaber selbst auf. Er tragt
das Geschiftsrisiko und fiihrt das Unterneh-
men alleine. Erst ab einem gewissen Umfang
des Unternehmens, wenn fiir die ordnungs-
gemifBe Abwicklung des Geschiftsbetriebes
eine kaufménnische Einrichtung notwendig
ist, besteht fiir den Inhaber die Verpflichtung,
die Firma in das Handelsregister eintragen
zu lassen. Nichtkaufleute brauchen nicht in
das Handelsregister eingetragen zu werden.
Die Rechtsform des Einzelunternehmens ist
besonders dann zu empfehlen, wenn fiir die
Geschiftsgrindung nur wenig Kapital zur
Verfiigung steht.

Griindung: Die Eintragung in das Handels-
register ist nur dann erforderlich, wenn das
Unternehmen eine bestimmte Grof3e erreicht
hat.
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Haftung: Vollhaftung des Inhabers mit dem

gesamten Privat- und Geschéftsvermogen.

Geschiftsfiihrung: Inhaber und Geschéfts-

fihrer sind eine Person.

Firmierung: Wird das Unternehmen in das
Handelsregister eingetragen, so kann ein Fir-
menname in Form einer Sach-, Personen-,
Fantasiefirma oder auch einer Mischfirma
gewdhlt werden. Nichtkaufleute, die sich
freiwillig in das Handelsregister eintragen
lassen, miissen Zusitze verwenden, die eine
Erlangung der Kaufmannseigenschaft kenn-
zeichnen. Als Zusatz muss die Bezeichnung
»eingetragener Kaufmann beziehungsweise
Kauffrau” oder eine allgemein verstindliche
Abkiirzung dieser Bezeichnung (,,e.K.“,
,,e.Kfm.* oder ,,e. Kfr.“) gefiihrt werden.

Rechtsgrundlagen: §§ 17-37 HGB

l Stille Gesellschaft

Beabsichtigt der Kaufimann seinen Betrieb zu
vergroBern oder hat er fiir seine zukiinftigen
Geschifte keinen ausreichenden Kapitalso-
ckel, so kann er einen stillen Gesellschafter
aufnehmen, der eine Kapitaleinlage leistet,
die in das Vermdgen des Unternehmers {iber-
geht. Dieses Gesellschaftsverhiltnis ist nach
auflen nicht sichtbar, das heift, es wird nicht
in das Handelsregister eingetragen. Der stille
Gesellschafter wird am Unternechmensge-
winn beteiligt. Die Verlustbeteiligung kann

vertraglich ausgeschlossen werden.

Griindung: Durch formlosen Vertrag. Die
stille Beteiligung wird nicht in das Handels-

register eingetragen.

Haftung: Die Haftung des stillen Gesell-
schafters beschrinkt sich auf seine Einlage,
falls dies nicht vertraglich ausgeschlossen

wird.

Geschiftsfithrung: Der stille Teilhaber hat
keinen Einfluss auf die Geschéftsfiihrung. Er
ist jedoch berechtigt, in die Bilanz und ande-

re Unterlagen Einsicht zu nehmen.

Firmierung: Die stille Beteiligung wird im

Firmennamen nicht sichtbar.

Rechtsgrundlagen: §§ 230-237 HGB

Ml Offene Handelsgesellschaft (OHG)

Die Gesellschaftsform der OHG bietet
sich an, wenn mindestens zwei Personen
ein Handelsgewerbe betreiben wollen. Die
Rechtsform der OHG ist dann zu empfehlen,
wenn die Gesellschafter beabsichtigen, im
Unternehmen aktiv mitzuarbeiten und bereit
sind, fiir Verbindlichkeiten des Unterneh-
mens unbeschriankt und gesamtschuldne-
risch zu haften. Die Gesellschafter sollten
selbst am stirksten daran interessiert sein,
dass der Geschéftserfolg durch das engagier-
te Mitwirken aller gelingen kann. Dabei ist
sehr darauf zu achten, dass die Partner sich
gut in der Geschiftsfiihrung ergidnzen, da
durch die volle und gesamtschuldnerische
Haftung gegenseitige Zuverldssigkeit und
Vertrauenswiirdigkeit grundlegend wichtig
sind. Sind Geschifte beabsichtigt, die voller
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Risiken stecken, ist die Gesellschaftsform
der OHG nicht zu empfehlen. Hier wire es
sicherlich eher angebracht, eine Rechtsform
zu wihlen, die eine personliche Haftung
der Gesellschafter ausschliefit, und sich nur
auf die Kapitaleinlage der Gesellschafter
beschrankt. Zu empfehlen wire in einem
solchen Fall die Rechtsform der Gesellschaft
mit beschriankter Haftung (GmbH).

Griindung: Die OHG entsteht durch einen
formlosen Vertrag. Er regelt die Rechtsver-
hiltnisse nach innen (Innenverhiltnis) und
nach auflen (AufBlenverhéltnis). Die Eintra-
gung in das Handelsregister ist zwingend
vorgeschrieben, und muss von jedem Gesell-

schafter vorgenommen werden.

Haftung: Volle personliche, unbeschréinkte
und gesamtschuldnerische Haftung der Ge-
sellschafter.

Geschiftsfithrung, Vertretung: Jeder Ge-
sellschafter ist grundsétzlich berechtigt, an
der Geschiftsfiihrung teilzunehmen. Durch
Vertrag konnen jedoch Geschéftsfiihrungs-
befugnisse eingeschrinkt werden. Diese
Regelung gilt ebenso fiir die Vertretung.

Firmierung: Als Firmenbezeichnung kann
eine Personen-, Sach- oder Fantasiefirma
sowie eine Mischfirma gewdhlt werden.
Als Rechtsform muss der Zusatz ,,Offene
Handelsgesellschaft oder ,,OHG* gefiihrt

werden.

Rechtsgrundlagen: §§ 105-160 HGB

B Kommanditgesellschaft (KG)

Die Rechtsform der KG bietet sich dann
besonders an, wenn der Unternchmer die
Einschrinkung seiner unternehmerischen
Entscheidungsfreiheit verhindern mochte,
jedoch zur Erweiterung seiner Kapitalbasis
Teilhafter aufnimmt, die ihre Einlage leisten
und in Hohe dieser Einlage fiir die Schulden
des Unternehmens haften. Die Teilhafter
(Kommanditisten) werden am Unterneh-
mensgewinn beteiligt. Der vollhaftende Ge-
sellschafter (Komplementér) haftet dagegen
auch mit seinem Privatvermdgen. Zur Mit-
arbeit im Unternehmen ist der Kommanditist
weder berechtigt noch verpflichtet. Ihm steht
jedoch ein Kontrollrecht zu, das Einblick in
die wichtigsten Biicher geben soll. Die Kom-
manditgesellschaft eignet sich besonders fiir

kleine und mittlere Familienbetriebe.

Griindung: Dic KG entsteht im Innen-
verhdltnis durch einen Vertrag. Im Au-
Benverhéltnis durch die Eintragung in das
Handelsregister. Die Anmeldung zum Han-
delsregister ist von allen Gesellschaftern

vorzunehmen (Voll- und Teilhafter).

Haftung: Der Komplementdr haftet den
Gesellschaftsgldubigern gegeniiber unbe-
schriankt, der Kommanditist dagegen nur mit

seiner Einlage.

Geschiftsfiihrung, Vertretung: Jeder Kom-
plementér ist berechtigt in der Geschéftsfiih-
rung mitzuarbeiten und das Unternehmen
nach auflen zu vertreten. Die Kommanditis-

ten sind davon ausgeschlossen.
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Firmierung: Als Firmenbezeichnung kann
eine Personen-, Sach- oder Fantasiefirma
sowie eine Mischfirma gewadhlt werden. Als
Rechtsform muss der Zusatz ,, Kommandit-
gesellschaft™ oder ,,KG* gefiihrt werden.

Rechtsgrundlagen: §§ 161-177 HGB

M Gesellschaft mit beschréankter
Haftung (GmbH)

Aufgrund der beschrinkten Haftung der
Gesellschafter ist die Rechtsform der GmbH
sehr beliebt. Die Haftung der Gesellschafter
erstreckt sich nur auf die Kapitaleinlage. Der
Riickgriff auf das Privatvermdgen der Ge-
sellschafter durch die Gesellschaftsgldubiger
ist rechtlich nicht moglich. Die GmbH ist
eine Handelsgesellschaft mit einer eigenen
Rechtspersonlichkeit (juristische Person),
die zu jedem gesetzlich zuldssigen Zweck
gegriindet werden kann. Erst durch die
Eintragung in das Handelsregister ist die
Griindung wirksam. Das Mindeststammka-
pital der GmbH betrédgt 25.000 EUR, wovon
12.500 EUR eingezahlt sein miissen. Bei
Sachgriindungen, das heiflt, wenn Maschi-
nen, Fahrzeuge oder eine Biiroausstattung
eingebracht werden, wird ein Sachgriin-
dungsbericht mit Unterlagen verlangt, aus
denen die Sacheinlagenbewertung ersicht-
lich ist. Das Registergericht priift die Rich-
tigkeit der Angaben.

Griindung: Der Gesellschaftsvertrag ist
formlos, muss jedoch notariell beglaubigt
werden. Die Gesellschaft muss in das Han-

delsregister eingetragen werden. Die GmbH

kann auch als Ein-Mann-GmbH gegriindet

werden.

Haftung: Die Haftung beschrinkt sich auf
das Gesellschaftsvermogen. Werden vor der
Eintragung in das Handelsregister Geschifte
fiir die GmbH getitigt, so haften die Gesell-
schafter auch mit ihrem Privatvermdgen fiir
die Gesellschaftsverbindlichkeiten.

Geschiftsfiihrung, Die
Geschiftsfilhrer werden durch die Gesell-

schafterversammlung bestimmt. Es kann

Vertretung:

einer oder mehrere Geschéftsfiihrer das Un-
ternehmen leiten und nach auflen vertreten.
In der Regel sind die Geschéftsfiihrer auch
Gesellschafter der GmbH.

Firmierung: Die Firma kann dem Gegen-
stand des Unternechmens (zum Beispiel
Harald Huber Metallwarenhandel GmbH)
entnommen werden und den Namen min-
destens eines Gesellschafters enthalten. Es
darf auch ,,gemischt™ der Name des Gesell-
schafters und der Gegenstand des Unterneh-
mens verwendet werden. Die Bezeichnung
,GmbH“ muss immer im Firmennamen

erscheinen.

Rechtsgrundlagen: GmbH-Gesetz

B GmbH & Co. KG

Der besondere Vorteil der GmbH & Co. KG
ist in der Haftungsbeschrinkung zu sehen.
Die steuerlichen Vorteile sind dagegen in

den Hintergrund getreten.
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Die GmbH tritt bei der GmbH & Co. KG
als Komplementér auf. Damit wird erreicht,
dass die Haftung auf das Vermdgen des Un-
ternehmens beschrinkt bleibt.

Griindung: Die GmbH & Co. KG entsteht
durch einen Gesellschaftsvertrag. Die Ein-
tragung in das Handelsregister ist zwingend

vorgeschrieben.

Haftung: Die GmbH haftet als Komple-
mentdr unbeschrinkt, die Kommanditisten

dagegen nur mit ihrer Einlage.

Geschiftsfilhrung, Vertretung: Die Ge-
schéftsfiihrung obliegt der GmbH, zu deren
Vertretung nach innen und aullen ein Ge-
schéftsfiihrer ernannt wird.

Firmierung: Die Firma der GmbH & Co.
KG enthélt den Namen des Komplemen-
tars (=GmbH) mit einem Zusatz, der das
Gesellschaftsverhéltnis andeutet. Namen
der Kommanditisten erscheinen nicht im

Firmennamen.

Rechtsgrundlagen: wie KG

M Gesellschaft des biirgerlichen
Rechts (GbR)

Die GbR ist eine Vereinigung, in der sich
mehrere Personen zusammenschliefen, um
einen gemeinsamen Zweck zu verfolgen.
Grundlage hierflir ist ein formloser Gesell-
schaftsvertrag. In der Namensgebung der
GbR miissen mindestens zwei Gesellschaf-
ter mit ihren Vor- und Zunamen auftauchen.
oder

Besonders  Kleingewerbetreibende

Freiberufler schlieBen sich haufig zur GbR

zusammen.

Griindung: Die Gesellschaft entsteht durch
einen formlosen schriftlichen Vertrag. Die
Eintragung in das Handelsregister ist nicht

erforderlich.

Haftung: Die Gesellschafter haften gesamt-
schuldnerisch und unbeschriankt mit dem
Privat- und Geschéiftsvermogen fiir die Ver-
bindlichkeiten der Gesellschaft.

Steht
jedem Gesellschafter zu. Durch Vertrag

Geschiiftsfithrung: grundsétzlich
konnen jedoch Gesellschafter mit der Ge-
schéftsfiihrung beauftragt, andere davon

ausgeschlossen werden.

Firmierung: Die Vor- und Zunamen von
mindestens zwei Gesellschaftern miissen
in der Namensgebung verwendet werden.
Zusitze, die auf den Tétigkeitsbereich hin-

weisen, sind erlaubt.
Rechtsgrundlagen: §§ 705-740 BGB
M Partnerschaftsgesellschaft (PartG)

Die
Gesellschaftsform, in der sich Angehdrige

Partnerschaftsgesellschaft ist eine
Freier Berufe (Arzte, Patentanwilte, Steu-
erberater, Wirtschaftspriifer, Ingenieure, Ar-
chitekten und andere) zusammenschlieB3en,
um gemeinsam ihren Beruf auszuiiben. Die
PartG ist rechtlich selbststandig, und somit
auch Trager von Rechten und Pflichten.
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Griindung: Die Anmeldung muss im Part-
nerschaftsregister vorgenommen werden.
Dazu ist jeder Gesellschafter verpflichtet.
Erst durch die Eintragung ist die Partner-
schaftsgesellschaft gegriindet. Eine notariel-

le Beurkundung ist nicht erforderlich.

Haftung: Fiir die Verbindlichkeiten der
Partnerschaftsgesellschaft haften die Partner
als Gesamtschuldner gegeniiber den Glaubi-
gern. Eine andere vertragliche Regelung ist

moglich.

Geschiftsfiihrung/Vertretung: Jeder Ge-
sellschafter ist berechtigt an der Geschéfts-
fithrung teilzunehmen. Jeder Gesellschafter
kann grundsitzlich alleine allgemeine Ta-
gesgeschéfte durchfithren, es sei denn, der
Partnerschaftsvertrag  schlief3t
Gesellschafter von Geschiftsfithrungsbefug-

nissen aus.

einzelne

Firmierung: Der Name der PartG ist keine
Firma unter der ein Kaufmann seine Han-
delsgeschéfte betreibt und nach auflen auf-
tritt. Die Namensgebung muss mindestens
einen Namen des Partners enthalten und die
Bezeichnung ,,Partner* oder ,,Partnerschafts-
gesellschaft™ sowie die Berufsbezeichnung
aller Partner. Zum Beispiel Huber, Jung,
Berger Partnerschaftsgesellschaft, Dipl.-In-
genieur, Dipl.-Betriebswirt, Dipl.-Volkswirt.

Rechtsgrundlagen: PartG

M Die ,kleine“ Aktiengesellschaft”
Bei der so genannten ,.kleinen* Aktiengesell-
schaft handelt es sich weder um eine eigene
Rechtsform, noch gibt es Abgrenzungskrite-
rien zur herkémmlichen Aktiengesellschaft.
Als eine Alternative zur ,,grofen” AG kann
die Griindung einer ,kleinen AG sinnvoll
sein, wenn nicht die Griindung einer GmbH
bevorzugt wird. Die Bezeichnung ,kleine*
bezieht sich nicht auf den zu erwartenden
Umsatz oder die Mitarbeiterzahl, sondern
auf die Zahl der Anteilseigner und die Her-
absetzung des Mindestnennbetrages der Ak-
tie auf 1 Euro und andere Modifikationen.
Gegriindet werden kann sie von einem Al-
leinaktiondr und Vorstand in Personalunion,
der aber von drei Aufsichtsriten kontrolliert
werden muss. Zur Griindung einer ,,kleinen®
AG geniigt eine formlose Mitteilung an das
Handelsregister. Die Mindeststammeinlage
betrdgt ebenso wie bei der ,,groflen” AG
50.000 Euro.

Dennoch ist die Aktiengesellschaft eher fiir
groflere Unternehmen konzipiert, die einen
erheblichen Kapitalbedarf haben. Fiir Exis-
tenzgriinder ist diese Rechtsform im Ver-
gleich zur GmbH nicht sehr zu empfehlen.
Wenn der Existenzgriinder die Haftung auf
seine Kapitaleinlage beschranken mochte, so
ist — wie bereits erwdhnt — die Rechtsform
der GmbH eventuell der bessere Weg.

Rechtsgrundlagen: Aktiengesetz
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12. Wo bekommen Sie Rat und Unterstutzung?

Wenn Sie sich fiir die berufliche Selbststin-
digkeit entschieden haben, dann gilt es, In-
formationen zu sammeln und fachkundigen
Rat einzuholen, um so das Risiko, das mit
jeder Existenzgriindung verbunden ist, zu
minimieren. Fachverbdnde, Banken, Steu-
erberater, Rechtsanwilte, Griindungsberater
aber auch ecine Vielzahl von o6ffentlichen
Stellen und Organisationen geben Rat und
Hilfe zu vielen Themen rund um die Exis-

tenzgriindung.

Bei Industrie- und Handelskammern, Hand-
werkskammern, Banken und Sparkassen,
dem Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit, den Wirtschaftsministerien der ein-
zelnen Bundesliander, bei der KfW-Mittel-
standsbank und deren Beratungszentren, den
Fach- und Branchenverbianden, Wirtschaft-
schaftsforderungsgesellschaften, kommuna-
len Beratungsstellen und Kommunen, den
Agenturen fiir Arbeit und bei einer Vielzahl
von Organisationen, Griinderinitiativen und
Businessplan-Wettbewerben sowie Selbst-
hilfeorganisationen kann sich der zukiinfti-
ge Unternehmer umfassende und fundierte
Informationen, Ratschldge, Hinweise und
Tipps holen. Besonders iiber das Internet
kann man schnell und kostengiinstig Griin-
dungsinformationen abrufen und fiir sein
Vorhaben nutzen. Dazu kommen noch eine
Reihe von Fachbiichern, Fachzeitschriften
und Periodikas, die das Informationsange-
bot abrunden. An niitzlichen Informationen
mangelt es am allerwenigsten, die Engpésse

entstehen durch die noch immer zu geringe

Aufbereitung und Bewertung der Unterlagen
und die damit verbundene Fokussierung auf
das Wesentlichste.

Mit der Forderbank gibt die Bundesregie-
rung einen vollstindigen und aktuellen Uber-
blick iiber die Férderprogramme des Bundes,
der Lénder und der Europdischen Union fiir
die gewerbliche Wirtschaft. Die Forderpro-
gramme werden nach einheitlichen Kriterien
dargestellt und zusammengefasst, unabhin-
gig von der Forderebene oder dem Forderge-
ber. Durch das Internet wird dariiber hinaus
die Moglichkeit gegeben, umfassende und
detaillierte Informationen der unterschiedli-
chen Programmanbieter von Forderinforma-
tionen durch eine breit angelegte Vernetzung
bereitzustellen. Die Forderbank wird damit
als zentrale Informationsquelle sowohl fiir
Existenzgriinder als auch fiir Unternehmer
und Berater zur Verfiigung gestellt. (Inter-
und

net: www.kfw-foerderprogramm.de

www.bmwa.bund.de)

Eine sehr empfehlenswerte Informations-
quelle fiir den zukiinftigen Existenzgriinder
ist der Besuch von Fachmessen und Ausstel-
lungen. Sie sind Plattform und Schaufenster
fiir Neuheiten aller Art. Messeunterlagen
sind eine unentbehrliche Fundgrube fiir
Anregungen und neuen Ideen. Auflerdem
lassen sich Trends erkennen, die in den kom-
menden Jahren das Kaufverhalten breiter
Bevolkerungsschichten bestimmen konnten.
Erste Anlaufstelle ist der Ausstellungs- und
Messeausschuss der Deutschen Wirtschaft
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(AUMA) in Berlin (Internet: www.auma.de),
aber natiirlich auch die regionalen und iiber-

regionalen Messeveranstalter.

Erste Ansprechstelle sollte auch die ortli-
che Industrie- und Handelskammer bezie-
hungsweise Handwerkskammer sein, die
Ihre Griindungsidee auf ihre Tragféhigkeit
hin einer ersten Priifung unterzieht. Die
Griindungsberatung reicht dabei von der
passenden  Unternehmensrechtsform  zu
Standortfragen, iiber steuerliche Sachver-
halte bis zur ,richtigen* Finanzierung durch
Bankkredite und 6ffentliche Finanzierungs-
hilfen. Sie sollten dieses Griindungs-Know-
how unbedingt anzapfen und sich damit eine
breite Wissensbasis zum Thema ,,Existenz-
griindung* schaffen.

Industrie- und Handelskam-
mern

Die Industrie- und Handelskammer ist das
gesetzliche Vertretungsorgan der gewerb-
lichen Wirtschaft im jeweiligen Kammer-
bezirk. Die einzelnen Abteilungen der IHK
geben dem Gewerbetreibenden Rat und Hil-
fe, zum Beispiel zu Fragen des Wirtschafts-
Sie

zollrechtliche Bestimmungen sowie spezi-

und Steuerrechts. informieren {iber
fische und allgemeine Fragen des Auflen-
handels, geben Auskunft zu Standort- und
Niederlassungsfragen, vermitteln geeignete
Unternechmensberater flir unternechmensspe-
zifische Problemldsungen und helfen bei der

Antragstellung auf 6ffentliche Fordermittel.

Fiir zukiinftige Selbststindige werden Exis-
tenzgriindungskurzberatungen durchgefiihrt,
die den Schritt in die Selbststandigkeit
erleichtern sollen. Fiir Personen, die ein
Unternehmen iibernehmen mochten, haben
die Industrie- und Handelskammern eine
Existenzgriindungsborse eingerichtet, die
Inhaber von Unternehmen, die ihren Be-
trieb aufgeben beziehungsweise verdufern
mochten, mit potenziellen Nachfolgern zu-

sammenfuihrt.

Um die Nachteile kleiner Unternehmen im

technologischen Bereich auszugleichen,
wurden von den Industrie- und Handels-
kammern im gesamten Bundesgebiet Tech-
nologie- und Innovationsberatungsstellen
eingerichtet, die dem technologieorientierten
Unternechmen detaillierte und umfassen-
de Beratungs- und Vermittlungsdienste
anbieten. Die IHK-Technologie- und In-
novationsberatung erfolgt dabei regional,
brancheniibergreifend, vermittelnd und ko-

ordinierend.

Schwerpunkte sind:

Informationsveranstaltungen, Firmenge-
sprache und Seminare iiber neue Produkte,
Verfahren und Lizenzangebote

Hilfestellung bei der Suche nach Koope-
rationspartnern aus Wirtschaft und Verwal-
tung

Kontaktvermittlung im Inland durch die
IHK-Technologieborse und eine Koope-
rationsborse des Deutschen Industrie- und
Handelskammertages (DIHK)
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Unterstiitzung bei der Beantragung
offentlicher Fordermittel fiir Innovations-

vorhaben.

Handwerkskammern

Fiir eine individuelle Beratung sind bei den
Handwerkskammern  Informationsstellen
eingerichtet, die dem zukiinftigen oder be-
reits bestehenden Handwerksbetrieb eine
qualifizierte und umfassende Beratungshilfe
anbieten. Das Beratungs- und Informations-
angebot umfasst im Wesentlichen folgende

Bereiche:

Existenzgriindungsberatung
Finanzierung

Rechnungswesen
EDV-Beratung

Standortfragen
Unternehmensfithrung
Organisation

Arbeits- und Fertigungsplanung
Innovationsberatung
Energieeinsparberatung

Exportberatung

Ebenso geben die bei den Handwerkskam-
mern beschiftigten Fachberater Auskunft
iiber allgemeine und spezifische Fragen zu
Technologie und Innovation. Sie bieten Hil-

fen insbesondere zu folgenden MaBinahmen:

Unterstiitzung bei Neu- und Weiterent-
wicklung

Erkennen von nutzbaren Entwicklungs-
ansitzen

Allgemeine Informationsbeschaffung

Priifen und ErschlieBen von Forderungs-
moglichkeiten

Schaffen der erforderlichen Antragsvor-
aussetzungen

Formulierungshilfe bei technischen Be-
schreibungen

Kontaktvermittlung zu Beratungs- und
Informationsstellen, wie zum Beispiel wis-

senschaftliche Institute oder Spezialberater

Die Kosten der Beratung werden durch
offentliche Mittel und zum Teil auch durch

Kammern und Fachverbande abgedeckt.

Freie Berater

Freie Unternehmensberater beziehungswei-
se Beratungsgesellschaften bieten — wie die
vorher genannten Beratungsorganisationen —
Beratungshilfen allgemeiner und spezieller
Art an. Sie werden von den bereits erwdhn-
ten Organisationen fiir Beratungsleistungen
herangezogen oder, aufgrund entsprechender
Referenzen, fiir Beratungsleistungen direkt

vom zu Beratenden in Anspruch genommen.

Beratungsforderung fiir Exis-
tenzgriindung und Existenz-
aufbau

Um die Leistungs- und Wettbewerbs-
fahigkeit Unter-

nehmen zu steigern, werden vom Bund

kleiner und mittlerer
Beratungsleistungen zu Existenzgriindungs-
und Existenzaufbauberatung sowie allge-
meine Unternehmensberatungen finanziell

durch Zuschiisse gefordert.
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Mithilfe der Existenzgriindungsberatung soll
festgestellt werden, ob das Griindungsvorha-
ben zu einer langfristig tragfdhigen Vollexis-
tenz fiihrt.

Die Existenzaufbauberatung dient dazu,
zusammen mit dem Unternehmer Ent-
Verbes-

serungsvorschldge auszuarbeiten und zur

scheidungshilfen zu erarbeiten,

Realisierung der Vorschldge beizutragen.

Existenzgriindungs- und Existenz-
aufbauberatung

Gefordert werden Beratungen vor der Griin-
dung einer selbststdndigen gewerblichen
oder freiberuflichen Existenz sowie Bera-
tungen innerhalb von zwei Jahren nach der
Griindung der selbststédndigen Existenz iiber
alle wirtschaftlichen, technischen, finanzi-
ellen und organisatorischen Probleme der
Unternehmensfiihrung.

Antragsberechtigt sind natiirliche Personen,
die sich durch die Griindung eines neuen
Unternehmens, durch Unternehmensiiber-
nahme oder durch eine tdtige Beteiligung
selbststdndig machen wollen. Dazu gehdren
auch die freien Berufe. Zuschiisse fiir die
Existenzaufbauberatung konnen rechtlich
selbststindige Unternehmen, die im letzten
Geschiftsjahr
nicht tiberschritten haben, beantragen.

bestimmte Umsatzgrenzen

Die Forderung besteht in der Gewéhrung ei-
nes Zuschusses zu den Beratungskosten, die
dem Antragsteller vom Berater in Rechnung
gestellt werden. Zu den Beratungskosten ge-
horen neben dem Honorar auch die Auslagen

und Reisekosten des Beraters, nicht jedoch
die Umsatzsteuer. Die gesamten Beratungs-
kosten miissen vorab vom Antragsteller
an den Berater in voller Hohe ausgezahlt

werden.

Der Zuschuss betragt bei Existenzgriindungs-
und Existenzaufbauberatungen 50 Prozent
der in Rechnung gestellten Beratungskosten.
Fir die Existenzgriindungs- und Existenz-
aufbauberatung kann ein Hochstzuschuss

von 1.500 Euro gewéhrt werden.

Forderungsfihige Beratungen koénnen nur
von selbststindigen Beratern oder Bera-
tungsunternechmen, die flir eine hilfreiche
Beratung die erforderliche Qualifikation
besitzen, durchgefiihrt werden.

Die Antriage auf Gewihrung eines Zuschus-
ses sind nach Beendigung der Beratung bei
einer Leitstelle einzureichen. Aus dem Be-
ratungsbericht muss eindeutig hervorgehen,
durch welche Mafinahmen das Griindungs-
vorhaben zu einer tragfihigen Vollexistenz

fithren kann.

Informationsstellen:
Industrie- und Handelskammern
Handwerkskammern

Unternehmensberater

Eine ausfiihrliche Liste mit Internetadressen
von Informations- und Beratungsstellen fin-
den Sie im Anhang auf Seite 121 ff.
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Gewerbeamt

Jeder Gewerbebetrieb muss beim zustén-
digen Gewerbeamt angemeldet werden.
Rechtsgrundlage hierfiir ist die Gewerbeord-
nung (GeWo) mit einer Reihe von Neben-
gesetzen. Freie Berufe wie Rechtsanwilte,
Arzte, Wirtschaftspriifer, Steuerberater usw.
unterliegen den Bestimmungen der GeWo
jedoch nicht. Fiir sie gelten besondere Be-

rufsordnungsregelungen.

Uber die Gewerbeanmeldung werden in der
Regel folgende Behorden informiert:
Finanzamt
Industrie- und Handelskammer
Berufsgenossenschaft
Statistisches Landesamt
Handwerkskammer (bei Handwerksbe-
rufen)

Handelsregistergericht

Anzeigepflichtige Gewerbe

Anzeigepflichtig sind selbststéindige Betrie-
be eines stehenden Gewerbes, einer Zweig-
niederlassung oder einer selbststindigen
Zweigstelle. Das gilt auch fiir den Handel
mit Automaten, fiir Lotterien und Ausspie-
lungen sowie fiir den Betrieb von Wettan-

nahmestellen.

Anzeigepflichtig ist auch die Verlegung ei-
nes Betriebes, der Wechsel eines Gewerbes
oder die Ausdehnung auf andere Waren oder
Dienstleistungen sowie die Aufhebung des
Betriebes.

Die Anmeldung bei der Gewerbebehorde
(Gemeinde, Biirgermeisteramt) muss vom
Gewerbetreibenden personlich, unter Vorla-
ge eines giiltigen Personalausweises, vorge-

nommen werden.

Erlaubnispflichtige Gewerbe

Neben der Anzeigepflicht des Gewerbes, die
fiir jede Gewerbeart gilt, gibt es auch Ge-
werbearten, die einer besonderen Erlaubnis-
pflicht unterliegen. Die Gewerbeerlaubnis
ist, zusammen mit der Gewerbeanmeldung,
bei der zustdndigen Gewerbebehorde einzu-
reichen. Dies ist wiederum personlich, mit
giiltigem Personalausweis, vorzunehmen.
Dariiber hinaus muss ein polizeiliches Fiih-
rungszeugnis und ein Auszug aus dem Ge-
werberegister vorgelegt werden.

Einzelhandel
Milchhandel (Milchhandelserlaubnis er-
forderlich, Sachkundenachweis notwendig),
Arzneimittelhandel (Sachkundenachweis
erforderlich, Selbstbedienungsverbot),
Waffenhandel (Waffenhandelserlaubnis,

Sachkundenachweis erforderlich).

Reisegewerbe

Darunter ist jedes Gewerbe zu verstehen, das
seine Waren an verschiedenen Orten anbietet
(so genannter ambulanter Handel). Man un-
terscheidet:

B Reisegewerbetitigkeiten, die das Mitfiih-
ren einer Reisegewerbekarte filir folgende
Tatigkeiten verlangt:
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Verkauf und Ankauf von Waren,

Anbieten von gewerblichen Waren,

Darbietungen von Schaustellungen,
Musikauffithrungen, unterhaltende Vorstel-
lungen oder sonstige Leistungen.

M Reisegewerbetitigkeiten, die keine
Reisegewerbekarte erfordern, sondern nur
anzeigepflichtig sind (§ 55). Dazu zdhlen
unter anderem folgende Tétigkeiten:

gelegentliche Veranstaltungen: Messen,
Ausstellungen, 6ffentliche Feste,

die Vermittlung von Versicherungs- und
Bausparvertrigen,

die Tatigkeit als Handlungsreisender im
Auftrag eines Gewerbetreibenden.

Gaststiittengewerbe

Wer ein Gaststittengewerbe betreiben will,
muss hierfiir die Erlaubnis einholen. Das gilt
fiir folgende Bereiche:

Getrinke, die zum Verzehr an Ort und
Stelle verabreicht werden,

zubereitete Speisen, die an Ort und Stelle
zubereitet werden,

Beherbergungsbetriebe, wenn fiir die
Dauer einer Veranstaltung an einer orts-
festen Betriebsstitte Speisen und Getrénke
verabreicht werden.

Die Erlaubnis wird nicht erteilt, wenn

der Antragsteller, die erforderliche Zuver-
lassigkeit nicht besitzt, insbesondere dann,
wenn er dem Trunke erlegen ist,

die Betriebs- und Personalrdume fiir den
Betrieb nicht geeignet sind,

der Gewerbebetrieb dem offentlichen
Interesse entgegensteht,

der Antragsteller nicht an einem lebens-
mittel- und hygienerechtlichen Unterricht
der Industrie- und Handelskammer teilge-

nommen hat.

Rechtsgrundlage: Gaststittengesetz

Vermittlungsgewerbe
Wer gewerbsmiflig Vertrdge iiber Grund-
stiicke, grundstiicksgleiche Rechte, gewerb-
liche Rdume, Wohnrdume, Darlehen sowie
Kapital- und Vermogensanlagen vermittelt,
unterliegt der Erlaubnispflicht. Vor Ertei-
lung der Gewerbeerlaubnis werden von der
zustdandigen Behorde die persdnliche Zuver-
lassigkeit und die Vermogensverhiltnisse
des Antragstellers gepriift. Auerdem miis-
sen ausreichende Sicherheiten bereitgestellt
werden, die das Vermogen des Auftragge-

bers absichern sollen.

Industriebetrieb

Die Erlaubnispflicht besteht nur in ganz
bestimmten Fillen. So zum Beispiel fiir die
Herstellung von Waffen und Arzneimitteln.
Besonders  genehmigungspflichtig  sind
Anlagen, die auf die Umwelt schddigend

einwirken konnen.

Rechtsgrundlagen: Gewerbeordnung,

Bundes-Immissionschutzgesetz
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Handelsregister

Das Handelsregister ist ein dffentliches und
amtliches Verzeichnis aller Kaufleute. Es
wird vom zustdndigen Amtsgericht gefiihrt.
Die Inhaber oder die Gesellschafter miissen
personlich ihren Namen, den Namen der
Firma und alle wichtigen Rechtsverhalt-
nisse angeben. Die Unterschriften miissen
notariell beglaubigt werden. Jedermann ist
berechtigt, in das Handelsregister Einblick
zu nehmen. Die Offentlichkeit soll sich iiber
die Rechtsverhiltnisse von Kaufleuten und

Handelsbetrieben unterrichten konnen.

Die Eintragungen werden im Bundesanzei-
ger und in der Tagespresse am Ort des Amts-
gerichts bekannt gegeben.

Rechtsgrundlagen: §§ 8-16 Handelsge-
setzbuch

Handwerksrolle

Die Handwerkskammer fiihrt ein Ver-
zeichnis, in das selbststindige Handwerker
eingetragen werden. Voraussetzung fiir
die Eintragung ist, dass der selbststindige
Handwerker im zu betreibenden Handwerk
oder in einem verwandten Handwerk die
Meisterpriifung abgelegt hat oder ihm eine
Ausnahmebewilligung von der zustindigen
Verwaltungsbehorde — nach Anhdrung der

Handwerkskammer — erteilt worden ist.

Ein Handwerksbetrieb liegt dann vor, wenn
er handwerksdhnlich betrieben wird und
vollstédndig oder in wesentlichen Tétigkeiten
ein Gewerbe umfasst, das in Anlage A zur
Handwerksordnung aufgefiihrt ist.

Auch in Anlage B zur Handwerksordnung
aufgefiihrte Betriebe

sind in die Handwerksrolle einzutragen.

handwerksdhnliche

Beginn und Beendigung eines handwerks-
dhnlichen Gewerbes muss der Handwerks-

kammer angezeigt werden.

Uber die Eintragung in die Handwerksrolle
wird eine Handwerkskarte ausgestellt, die
zusammen mit der Gewerbeanmeldung bei
der am Ort zustidndigen Behorde vorzulegen
ist.

Rechtsgrundlagen: Handwerksordnung
(HandwO)

Berufsgenossenschaft

Die Berufsgenossenschaften sind Tréger
der gesetzlichen Unfallversicherung. Der
Unternehmer ist nach der Reichsversiche-
rungsordnung verpflichtet, seinen Betrieb in-
nerhalb einer Woche nach Veroffentlichung
bei der fachlich zustdndigen Berufsgenos-
senschaft anzumelden. Dies gilt auch, wenn
er keine Arbeitnehmer beschiftigt, weil in
manchen Branchen die gesetzliche Pflicht-
versicherung nicht nur fiir die Beschéftigten
besteht, sondern auch fiir den Unternehmer.
Die gesetzliche Unfallversicherung ist eine
Arbeitgeber.
Sie soll Arbeitsunfille verhiiten und nach

Haftpflichtversicherung der

Eintritt eines Schadensfalls den Verletzten,
seine Angehorigen und seine Hinterbliebe-
nen entschiadigen. Die Hilfen beziechen sich
auf folgende Leistungen:
Wiederherstellung der Erwerbsfahigkeit
Arbeits- und Berufsforderung, Erleichte-
rung der Verletztenfolge
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Leistungen in Geld an den Verletzten, sei-
ne Angehdrigen und seine Hinterbliebenen

Abgesichert ist der Arbeitnehmer nicht
nur fiir die Unfallfolgen im Betrieb

Auch der Weg von und zur Arbeit unter-
liegt dem Versicherungsschutz

Die Anmeldung bei der fachlich zustdndi-
gen Berufsgenossenschaft kann formlos
erfolgen, jedoch missen folgende Punkte
aufgefiihrt sein:

Gegenstand und Art des Unternehmens,

die Zahl der Versicherten,

den Er6ffnungstag des Unternehmens.
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Anhang

Internetadressen von Informations-
und Beratungsstellen

Deutscher Industrie- und Handelskam-
mertag (DIHK), Internet: www.dihk.de

Bundesverband Deutscher Unterneh-
mensberater BDU e.V.,

Internet: www.bdu.de

Bundesverband der Wirtschaftsberater

e.V., Internet: www.bvw-ev.de

Rationalisierungs- und Innovationszen-
trum der Deutschen Wirtschaft (RKW) e.V.,,

Internet: www.rkw.de

ALT HILFT JUNG e.V.,
Internet: www.althilftjung.de

Vereinigung Beratender Betriebs- und

Volkswirte e.V., Internet: www.vbvev.de

Bundesverband Junger Unternehmer der

ASU e.V., Internet: www.asu.de

Bundesverband der Freien Berufe,
Internet: www.freie-berufe.de

Wirtschaftsjunioren Deutschland,
Internet: www.wjd.de

Verband Deutscher Unternehmerinnen,

e.V., Internet: www.vdu.de

Verband Beratender Ingenieure e.V.
(VBI), Internet: www.vbi.de

Verband unabhéngiger Ingenieurfirmen

e.V. (VUBI), Internet: www.vubi.com

Business-Angels Netzwerk Deutschland
(BAND), Internet: www.business-angels.de

Staatliche Stellen
Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie (BMWA), Internet:

www.bmwa.de

Bundesministerium fiir Bildung und For-
schung (BMBF), Internet: www.bmbf.de

Bundesministerium der Justiz,
Internet: www.recht.de

KfW-Mittelstandsbank,
Internet: www.kfw-mittelstandsbank.de

Bundesagentur fiir Aulenwirtschaft
(bfai), Internet: www.bfai.de

Bundesamt fiir Wirtschaft und Ausfuhr-
kontrolle (BAFA), Internet: www.bafa.de

Deutsches Patent- und Markenamt,

Internet: www.dpma.de

Europdisches Patentamt,

Internet: www.european-patent-office.org

Patentanwaltskammer,

Internet: www.patentanwalt.de
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Bundesagentur fiir Arbeit,

Internet: www.arbeitsagentur.de

Bundesversicherungsanstalt fiir Ange-
stellte, Internet: www.bfa.de

Statistisches Bundesamt,

Internet: www.destatis.de

Wirtschaftsministerien der Lander
Baden-Wiirttemberg

Internet: www.baden-wiirttemberg.de
Bayern, Internet: www.stmwyvt.bayern.de

Berlin, Internet: www.berlin.de

Brandenburg

Internet: www.wirtschaft.brandenburg.de

Bremen, Internet: www.bremen.de

Hamburg, Internet: www.hamburg.de

Hessen

Internet: www.hessen.de/wirtschaft

Mecklenburg-Vorpommern
Internet: www.wm.mv-regierung.de

Niedersachsen

Internet: www.mw.niedersachsen.de

Nordrhein-Westfalen

Internet: www.mwa.nrw.de

Rheinland-Pfalz

Internet: www.mwvlw.rip.de

Saarland

Internet: www.wirtschaft.saarland.de

Sachsen, Internet: www.sachsen.de

Sachsen-Anhalt
Internet: www.mw.sachsen-anhalt.de

Schleswig-Holstein
Internet: www.landesregierung.schleswig-

holstein.de

Thiiringen, Internet: www.thiiringen.de

Fachverbande und Organisationen
Deutscher Industrie- und Handelskam-

mertag, Internet: www.dihk.de

Bundesverband der Deutschen Industrie
e.V. (BDI), Internet: www.bdi.de

Zentralverband des Deutschen Hand-
werks (ZDH), Internet: www.zdh.de

Bundesverband des Deutschen Grof3- und
AuBenhandels e.V. (BGA)
Internet: www.bga.de

Bundesverband des Deutschen Export-
handels e.V., Internet: www.bdex.de

Hauptverband des Deutschen Einzelhan-
dels e.V., Internet: www.einzelhandel.de

Deutscher Hotel- und Gaststéittenverband

Internet: www.dehoga.de
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Bundesverband Deutscher Banken e. V.

Internet: www.bdb.de

Deutscher Sparkassen- und Giroverband
e.V,, Internet: www.dsgv.de

Verband der Biirgschaftsbanken

Internet: www.vdb-info.de

Bundesverband der Freien Berufe
Internet: www.freie-berufe.de
Bundesverband mittelstdndische Wirt-

schaft, Internet: www.bvmwonline.de

Bundesverband der Selbststindigen
Deutscher Gewerbeverband e.V.

Internet: www.bds-dgv.de

Business-Angels-Netzwerk Deutschland
(BAND), Internet: www.business-angels.de

Unternehmerverband mittelstandische

Wirtschaft e.V., Internet: www.umw.org

Gesamtverband der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft e.V., Internet: www.gdv.de

Zentralausschuss der Werbewirtschaft

e.V., Internet: www.zwa.de

Ausstellungs- und Messe-Ausschuss der
Deutschen Wirtschaft e.V. (AUMA)

Internet: www.auma.de

Bundesverband Deutscher Unternehmens-
berater BDU e.V., Internet: www.bdu.de

Vereinigung Beratender Betriebs- und
Volkswirte e.V., Internet: www.vbvev.de

Verband Beratender e. V.
(VBI), Internet: www.vbi.de

Ingenieure

Bundesverband Junger Unternehmer der
ASU. e.V., Internet: www.bju.de

Wirtschaftsjunioren Deutschland

Internet: www.wjd.de

Bundesverband Deutsche Inkasso-Unter-

nehmen e.V., Internet: www.inkasso.de

Bundesverband der Deutschen Kapitalbe-
teiligungsgesellschaften e.V.

Internet: www.bvk-ev.de

Deutscher Steuerberaterverband e.V.
Internet: www.dstv.de

Rationalisierungs- und Innovationszent-
rum der Deutschen Wirtschaft e.V. (RWW)

Internet: www.rkw.de

ALT HILFT JUNG e.V.
Internet: althilftjung.de

Deutscher Franchising-Verband e.V.

Internet: www.dfv-franchise.de

Deutscher Factoring-Verband e.V.

Internet: www.factoring.de

Institut fiir Auslandsbeziehungen

Internet: www.ifa.de
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Bundesinstitut fiir Berufsbildung (bibb)

Internet: www.bibb.de

FAMA Fachverband Messen und Aus-

stellungen e.V., Internet: www.fama.de

Bundesverband der Business-Center

www.business-centers.de

Forderkreis fiir Griindungsforschung e.V.

Internet: www.fgf-ev.de

Institut fiir Handelsforschung

Internet: www.ifhkoeln.de

Spezielle Internetadressen fiir Frauen
Deutsches Griinderinnen Forum e. V.

Internet : www.zfw.de/dgf

Frauen am Werk e. V.

Internet: www.frauen-am-werk.de

Bundesverband der Frauen im freien
Beruf und Management e.V.

Internet : www.bfbm.de

Experten Beratungsnetz Mentoring
Internet: www.gruenderinnen-

beratungsnetz.de

Agentur fiir Griinderinnen

Internet: www.gruenderinnenagentur.de

Verband Deutscher Unternehmerinnen

e.V,, Internet: www.vdu.de

Sonstige wichtige Websites fiir
Existenzgriinder

www.akademie.de

www.focus-online.de/Existenzgruendung

www.beratung-online.de
www.existenzgruender-institut.de
www.existenzgruenderpool.de
www.gruenderlinx.de
www.gruenderzeit.de
www-ifex.de
www.start-messen.de

www.ebs.de/lehrstuehle/

Gruendungsmanagement/index.asp

www.deutschland-innovativ.de
www.erfinderberatung.de
www.gfk.de

www.adz.de
www.formkiedrich.de
www.bju.de/gruenderwerkstatt
www.gruenderkatalog.de
www.u-net.de
www.startup-initiative.de

www.exist.de
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Sachbiicher
730 High Probability Selling - Verkaufen mit hoher Wahrscheinlichkeit, Werth; Ruben; Franz, 24,80 Euro

757  Die Exzellenz-Formel - Das Handwerkszeug fiir Berater, Jorg Osarek; Andreas Hoffmann; 39,80 Euro

769  Selbstvermarktung freihdndig, Jens Kegel, 24,80 Euro



Bestellen Sie jetzt!

Faxen Sie dieses Blatt an: Oder senden Sie Ihre Bestellung an:
+49 (551) 2099-105 BusinessVillage GmbH ‘%E 3
Reinhduser LandstralRe 22, 37083 Gottingen a
—

Tel. +49 (551) 2099-100

. . . BusinessVillage
info@businessvillage.de

Ja, ich bestelle:

Zukunftstrend Empfehlungsmarketing, 2. Auflage, Anne M. Schdller

Speak Limbic — Wirkungsvoll prasentieren, Anita Hermann-Ruess

Limbic Mind — Die intelligente Schlagfertigkeit, Christine Lehner; Sabine Weihe

Allein erfolgreich — Die Einzelkampfermarke, Giso Weyand

(* Alle Praxisleitfaden der Edition PRAXIS.WISSEN kosten 21,80 € @ 22,50 € [A] ® 35,90 CHF)

Versandkostenfreie Lieferung innerhalb Deutschlands.

Menge Art.-Nr. Titel Einzelpreis €/CHF
Firma
Vorname Name
Strale Land PLZ Ort
Telefon E-Mail

Datum, Unterschrift

BusinessVillage — Update your Knowledge!
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