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Existenzgründungen sind vor allemdannerfolgreich,wenn siewohl überlegt und sorgfältig geplant sind.
Mitder vorliegendenBroschüremöchte Ihnendas Bundesministerium fürWirtschaft undTechnologie
einenknappenund verständlichenÜberblick über allewichtigenBelangeund Fragengeben, die Sie auf
demWeg indie Selbständigkeit unbedingt berücksichtigen sollten.

Festes Fundament

Ziel dieser Broschüre ist, Ihnen dabei zu helfen, ein festes Fundament für Ihre eigene Zukunft zu bauen. Ziel ist
auch, damit den zentralen Pfeiler unsererWirtschaft insgesamt zu festigen und zu verstärken. Immerhin erbrin-
gen die selbständigenUnternehmer undUnternehmerinnendesMittelstandes etwa dieHälfte der gesamten
Wirtschaftsleistung (Bruttowertschöpfung). Sie sindArbeitgeber fürmehr als zwei Drittel aller Beschäftigten
hierzulande. Darüber hinaus übernehmen sie die Ausbildung vonmehr als 80 Prozent aller Auszubildenden: eine
stolze Leistung. KeinWunder also:Mittelständische Existenzgründungen sind eine unabdingbareVoraussetzung
für dieDynamik und Stabilität unserer Volkswirtschaft. Dabei ist der Anteil der Frauen andenGründungen in
Deutschland in den letzten drei Jahrzehnten kontinuierlich angestiegen.

Umdie BedeutungdermittelständischenUnternehmen fürWachstumundBeschäftigung zuunterstreichen, hat
die Bundesregierung im Juni 2006 dieMittelstandsinitiative ins Leben gerufen. Sie enthält allewesentlichen von
der Bundesregierungumgesetzten, auf denWeggebrachten undgeplantenmittelstandsrelevantenMaßnah-
men. Dazu zählen u.a. der systematischeAbbau von bürokratischenHemmnissen, die Stärkungder Innovations-
fähigkeit desMittelstandes, die Erleichterung vomGründungsverfahrenwie bspw. durch die Reformdes GmbH-
Gesetzes, dieModernisierungder beruflichen Bildungunddie Sicherungdes Fachkräfte-Nachwuchses sowie die
Verbesserungder Finanzierungsmöglichkeiten zur Erleichterungder Investitionstätigkeit.

Über 25 Jahre „Starthilfe“

Dabei ist die vorliegende „Starthilfe“-Broschüre schon so etwaswie ein „Klassiker“. Seitmehr als 25 Jahren gibt
das Bundeswirtschaftsministerium jungenUnternehmerinnenundUnternehmernmit seinen Informationen
„Starthilfe“ beimAufbau einer selbständigen Existenz. Über all diese Jahre sind dabei – bei grundlegendenÜber-
arbeitungenund regelmäßigenNeuauflagen – immerwieder aktuelle Themenundneue Zielgruppen berück-
sichtigtworden. Auch die vorliegendeAusgabe bietet eine Reihe neuer undpraxisnaherHilfen für die
Existenzgründungund auch für dieUnternehmensführung: Z. B. eine ausführlicheAnleitung für den Business-
plan, Hinweise zuVerträgenundVerhandlungen, Informationen zur PlanungundDurchführung vonKoopera-
tionen oder eine einfache Einführung in das „Kaufmännische Einmaleins“.

Seit den achtziger Jahren ist die „Starthilfe“ rundneunMillionenMal bestellt worden. Die Akzeptanz der Start-
hilfe-Broschüre zeigt das Ergebnis der seitmehr als sechs Jahren durchgeführten Fragebogenaktion und die Aus-
wertung der vielen zurückgesandten Fragebögen. Die allermeisten, die sich an der Meinungsumfrage beteiligt
haben, bewerten die Starthilfemit „sehr gut“ und „gut“. Dabei wird sie – auch dank Ihrer Anregungen – immer
wieder verbessert und auf den neuesten Stand gebracht.Weitere Ergänzungen bietet Ihnen das BMWi in Infor-
mationsmedienwie beispielsweise der CD-ROM„Softwarepaket fürGründer und jungeUnternehmen“. Die Reihe
derGründerZeiten (Bestellfax s. Service), immerhinmittlerweile über 50 themenbezogeneAusgaben,wird immer
wieder komplett überarbeitet. Darüber hinaus verschafft das Existenzgründungsportal des Bundeswirtschafts-
ministeriums unterwww.existenzgruender.deGründerinnen undGründern Zugang zu einer Vielzahl von
Informationen und praktischeHilfe im Internet.

Auf einen guten Startmit der „Starthilfe“ und viel Erfolg.

Ihr
Bundesministerium fürWirtschaft und Technologie

Vorwort

Wohl überlegt und sorgfältig geplant

Vorwort



1. Zum Start in den Start

Warum nicht? „Karriere“ als Mittelständler
Die Zahl der Existenzgründungen inDeutschland istweiterhinhoch.Das ist gut so: Denngeradedie klei-
nenundmittleren –mittelständischen –UnternehmenhabenbesonderenAnteil ander gesamtenWirt-
schaftsleistungder Bundesrepublik. Nicht zuletzt deswegen,weil durch jedeGründungdurchschnittlich
vier bis siebenArbeitsplätze entstehen.

Mindestens genausowichtig ist darüber hinaus, dass sich die vielenGründerinnenundGründer einen ganz per-
sönlichen Traumerfüllen.

Siewollen
3 ihremunternehmerischen Tatendrangnachgehen
3 ihre eigeneUnternehmens-Idee verwirklichen
3 eine günstigeGelegenheit beim Schopf ergreifen
3 berufliche Frustrationen vermeiden oder beenden
3 der Arbeitslosigkeit entfliehen
3 mehrUnabhängigkeit erleben
3 mehr Erfolgserlebnisse genießen
3 ihren beruflichenAufstieg selbst in dieHandnehmen
3 sich ein höheres Einkommen erarbeiten.

Quelle: Institut fürMittelstandsforschung Bonn 2009 (Basis: Gewerbeanzeigenstatistik des Statistischen Bundesamtes)
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Zum Start in den Start6

Zu IhrerOrientierung finden Sie hier diewichtigstenHandlungsschritte undEntscheidungen inRichtung
Unternehmensgründung.DasAllerwichtigste zuerst: Informieren Sie sichgründlich! Lassen Sie sichbera-
ten! Bei allem,was auf Sie zukommt.

Schritt 1: Die Entscheidung

Sind Sie einUnternehmertyp?

Eine Reihe von einfachen Testfragenhilft Ihnen, in dieser Fragemehr Sicherheit zu gewinnen:
3 Ist die Selbständigkeit wirklich der richtigeWeg für Sie?
3 Sind Sie fachlich qualifiziert?
3 Haben Sie Erfahrungen in der Branche?
3 Verfügen Sie über kaufmännisches Know-how?
3 Steht Ihre Familie hinter Ihnen?
3 Stehen Sie die Belastungenwährendder Startphase – und auch später – durch?

Lassen Sie sichberatenundgleichen Sie Schwächenaus!

Besuchen Sie einGründungsseminar Ihrer Kammer oder Ihres Verbandes. Lassen Sie sich anschließend von einem
Berater der Kammer oder des Verbandes, von einem freienUnternehmensberater oder anderen kompetenten
Fachleuten helfen. Klären Sie:
3 Zuwelchen Fragen brauchen Sie Beratung?
3 Wer kann Ihnen je nach Fragestellungweiterhelfen?
3 Was sollten Sie beimAbschluss von Beraterverträgen beachten?
3 Informieren Sie sich über die Beratungsförderungdes Bundes.

Sie haben sich entschieden?Dannweiter ...

Stufen:
Schritt für Schritt in die Selbständigkeit

BMWi-Online-Hilfen

3 Fahrplan in die Selbständigkeit
Der Fahrplan indie Selbständigkeit zeigt Ihnendiewichtigsten Stationen IhresGründungswegesund führt Sie sicher zu IhremGründungs-
ziel. Die Notizfunktion ermöglicht Ihnen, eigene Anmerkungen zu speichern. www.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
3 PC-Lernprogramm „Existenzgründungsberater“

Das PC-Lernprogramm informiert Sie über die einzelnen Schritte einer Unternehmensgründung.
www.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
3 Online-Businessplaner

Die Informationen und Tools helfen Ihnen bei der Vorbereitung Ihres Businessplans. www.existenzgruender.de/businessplaner
3 CD-ROM Softwarepaket für Existenzgründer und junge Unternehmen

EinenÜberblick über Inhalte, Funktionen und Zielgruppe erhalten Sie im Internet. www.softwarepaket.de
3 Zeitplaner für die Selbständigkeit

Mit diesemTool können Sie die einzelnen Aufgaben und Etappen Ihres Gründungsvorhabens zeitlich planen.
www.existenzgruender.de/zeitplaner
3 Online-Check Beratung

Vermeiden Sie, dass Ihr Vorhaben scheitert, weil Sie sich nicht genügend informiert haben. Stellen Sie fest, wie es um Ihren
Beratungsbedarf steht. www.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
3 eTraining für Gründerinnen

Ein Lernprogramm, das sich speziell an Gründerinnen kleiner Unternehmen sowie anGründerinnenmit Familie richtet.
www.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt

i
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Schritt 2: Die Planung

Klären Sie IhreGeschäftsidee!

Überlegen Sie sich,mitwelchemAngebot Sie auf denMarkt gehenwollen. Dafürmüssen Sie Ihre zukünftigen
Kunden, ihre Bedürfnisse, ihreNeigungen, ihr Kaufverhalten kennen lernen.Was genauwollen Sie ihnen anbie-
ten? Finden Siemöglichst etwas Besonderes, was die Konkurrenz nicht hat. Verschaffen Sie sich dafür auch einen
Überblick über die Konkurrenzsituation, vor allemauch andemStandort, den Siewählen.

Suchen Sie eineGeschäftsidee?

Wollen Sie sich selbständigmachen, habenabernochkeine zündendeGeschäftsidee?Dannkommt für Sie vielleicht
ein Franchise-Unternehmen in Frage, das Sie als Lizenz-Unternehmer führen können. Oder Sie übernehmen ein be-
stehendesUnternehmen.Unternehmensnachfolger sind in jeder Brancheund für jedeUnternehmensgrößegefragt.

Schreiben Sie IhrenBusinessplan!
3 Erklären Sie Ihre Geschäftsidee bzw. Ihr Vorhaben.
3 Stellen Sie die Gründerperson/-en dar.
3 Beschreiben Sie Ihr Produkt bzw. IhreDienstleistung.
3 Beschreiben Sie Ihre Kunden.
3 Beschreiben Sie Ihre Konkurrenten.
3 Beschreiben Sie Ihren Standort.
3 Welche Lieferantenwollen Sie nutzen?
3 Wie sieht Ihre Personalplanung aus?
3 ZuwelchemPreiswollen Sie Ihr Produkt bzw. IhreDienstleistung verkaufen?
3 WelcheVertriebspartnerwerden Sie nutzen?
3 WelcheKommunikations- undWerbemaßnahmenwollen Sie ergreifen?
3 Welche Rechtsformhaben Sie gewählt?
3 WelcheChancenundRisiken hat Ihr Vorhaben?
3 Wiehoch ist der Kapitalbedarf?Wie können Sie diesenKapitalbedarf decken?

Kalkulieren Sie IhrenVerdienst!

Überlegen Sie, ob sich die Gründung einer selbständigen Existenz für Sie auszahlt. Lohnt sich der Aufwand? Reicht
Ihnen der Gewinn, um Ihren gewohnten Lebensstandard zu finanzieren?

DasKonzept steht nun. Jetztmuss es finanziertwerden!

Schritt 3: Der Finanzplan

Kalkulieren Sie das benötigte Startkapital!

Wiegroß ist Ihr Kapitalbedarf für die Gründungunddie Startphase?Machen Sie eineAufstellung aller – kurz- und
längerfristig relevanten – Kostenpositionen.

Ermitteln Sie allemöglichen Finanzquellen!

Wie viel Geld steht Ihnen selbst zur Verfügung?Wer könnte Ihnenprivat Geld leihen?Werwürde sich an Ihrem
Unternehmenbeteiligen? Prüfen Sie die Angebote der Kreditinstitute unddie vielfältigen Förderprogrammedes
Bundes, der Bundesländer und auch der EuropäischenUnion.

Wenndie Finanzierunggesichert ist: Denken Sie andie Zukunft!



Zum Start in den Start8

Schritt 4: Das Unternehmen

Erledigen Sie alle notwendigen Formalitäten!

Bedenken Sie die Anforderungen von Behörden, Kammern, Berufsverbänden etc. Erkundigen Sie sich, fürwelche
Vorhaben besondereVoraussetzungenundNachweise, behördliche Zulassungen oder Genehmigungen erfor-
derlich sind.

Sorgen Sie für das Finanzamt vor!

Stellen Sie sich vonAnfang an auf neue Pflichten gegenüber demFinanzamt ein.

Denken Sie andieRisikovorsorge imUnternehmen!

Kümmern Sie sich umausreichende undgeeignete Versicherungen für Ihr Unternehmen. Verschließen Sie
nicht die Augen vormöglichenRisiken undGefahren, sondern sorgen Siemit den richtigenMaßnahmen vor.

Denken Sie an Ihre persönlicheAbsicherungunddie Ihrer Familie!

Für beruflich Selbständige gibt es verschiedeneMöglichkeiten, für Alter, Krankheit und Todesfall vorzusorgen.
Wichtig ist, die Entscheidung für geeignete VersicherungenundMaßnahmennicht auf die lange Bank zu schie-
ben, sondern sich schonwährenddes Gründungsprozesses beraten zu lassen.

Lassen Sie sich auchnachder Eröffnungweiter beraten!

NachdemUnternehmensstart kommenneueAufgaben auf Sie zu. Lassen Sie sich vor allem zu finanziellen
Belangenweiter beraten. Fragen Sie dazu Ihren Steuerberater. Oder engagieren Sie imZweifelsfall einen
Unternehmensberater.
3 Haben Sie einen laufendenund aktuellenÜberblick über die Einnahmen, Ausgabenunddie Liquidität

Ihres Unternehmens?
3 Wiehoch ist Ihre Gewinnerwartung?
3 Wiehoch ist Ihr Finanzbedarf?
3 Haben Sie Ihre Kosten imGriff?
3 Umfasst Ihr Controlling allewesentlichenUnternehmensebenen?
3 Ist Ihre Finanzierunggesichert oder benötigen Sie (zusätzliche) öffentliche Fördermittel?
3 Sind Sie in der Lage, Krisensignale rechtzeitig zu erkennenundgegenzusteuern?
3 Informieren Sie sich über die Beratungsförderungdes Bundes.

Sind Sie Scheinselbständige/r?

Ein freier Mitarbeiter kann auch „Scheinselbständiger“ sein. Das bedeutet: Seine Entscheidungsbefugnisse sind nochweiter einge-

schränkt als die eines Selbständigenmit einemAuftraggeber. Er gilt in diesem Fall definitiv nichtmehr als selbständig.Wichtigste

Folgen: Seine Beiträge zur gesetzlichen Renten-, Kranken-, Pflege- und Arbeitslosenversicherungmüssen gemeinsam von ihm und sei-

nemAuftraggeber/Arbeitgeber gezahlt werden. Für die Abgrenzung zwischen abhängiger Beschäftigung und selbständiger Tätigkeit

sind die tatsächlichen Verhältnisse im konkreten Einzelfall entscheidend.

Eine selbständige Tätigkeit ist durch ein eigenes Unternehmerrisiko, die Verfügbarkeit über die eigene Arbeitskraft, und die imWesentli-

chen frei gestaltete Tätigkeit und Arbeitszeit gekennzeichnet. Zu typischenMerkmalen unternehmerischenHandelns gehört u. a., dass

Leistungen imeigenenNamenundaufeigeneRechnungstatt imNamenundaufRechnungdesAuftraggebers erbrachtwerden sowie die

eigenständige Entscheidungüber Einkaufs- undVerkaufspreise,Warenbezug, Einstellung vonPersonal, Einsatz vonKapital undMaschinen,

die Zahlungsweise der Kunden (z. B. sofortige Barzahlung, Stundungsmöglichkeit, Einräumung von Rabatten), Art undUmfang der Kun-

denakquisition, Art und Umfang vonWerbemaßnahmen für das eigene Unternehmen (z. B. Benutzung eigener Briefköpfe).

Wer wissenwill, ob er Selbständigermit einemAuftraggeber oder „Scheinselbständiger“ ist, kann dies klären bei: Deutsche

Rentenversicherung Bund (s. Adressen).

Quelle: Deutsche Rentenversicherung Bund

i



2. Die Entscheidung

Dreh- und Angelpunkt: Die Gründerperson
DerWeg in die berufliche Selbständigkeit ist kein Sonntagsspaziergang, sondern eher eine anstrengende
Bergwanderung, bei der es auf die richtige Ausstattung ankommt: Die persönlichenVoraussetzungen
müssen stimmenund auch Ihre Familie sollte IhnendenRücken freihalten. Ganzwichtig sindnatürlich
Ihr fachliches undunternehmerisches Know-how. Packen Sie Ihren „Unternehmer-Rucksack“ und achten
Sie darauf, dass Sie alles dabei haben, auch für denNotfall. Verteilen Sie Ihr Equipment gleichmäßig und
prüfen Sie lieber einmal zu viel, ob Sie auchwirklich an alles gedacht haben. Die folgende Checkliste hilft
Ihnendabei. Je öfter Siemit „ja“ antworten, desto eher erfüllen Sie die Voraussetzungen für eine erfolg-
reiche Existenzgründung.

9Die Entscheidung

Ja Nein

Checkliste: Sind Sie ein Unternehmertyp?

Ihre Einstellung zum Thema berufliche Selbständigkeit

Können Sie sicher sein, dass Sie nicht aus derNot heraus gründen, sondern,weil Sie
davonüberzeugt sind, dass die berufliche Selbständigkeit das Richtige für Sie ist?

Welche Zielewollen Siemit Ihrer beruflichen Selbständigkeit erreichen? Sind diese
Ziele realistisch?Haben Sie Ihre Geschäftsidee gut durchdacht und sind Sie von Ihren
Erfolgsaussichten überzeugt?

Werden Sie sich ausreichend Zeit nehmen, um sich auf Ihre Gründung vorzubereiten?

Sind Sie in der Lage, sich ein realistisches Bild über Ihren zukünftigenUnternehmer-Alltag
zumachen?

Kennen Sie (z. B. über Ihren Bekannten-/Freundeskreis) Unternehmerinnen oder
Unternehmer?

Ihre persönlichen Voraussetzungen

Sind Sie gesundund körperlich fit?

Achten Sie darauf, dass Sie fit bleiben?
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Ja Nein

Haben Siemit Ihrer Familie darüber gesprochen,was sich für Sie durch Ihre
Selbständigkeit ändernwird?

Hält Ihnen Ihre Familie denRücken frei?

Sind Sie bereit, vor allem in den ersten Jahren überdurchschnittlich viel zu arbeiten
(evtl. auch abends und amWochenende)?

Sind Sie bereit, in den ersten Jahren auf IhrenUrlaub zu verzichten?

Bewahren Sie einen kühlenKopf, auchwenn es hektisch zugeht?

Können Sie sich von Stresssituationen schnell erholen?

Setzen Sie Ihre selbst gesteckten Ziele auchum?

Packen Sie auchunangenehmeThemen anund versuchen, sie zu lösen?

Sehen Sie Rückschläge und Enttäuschungen als Herausforderungen an, es beim
nächstenMal besser zumachen?

Haben Sie den Eindruck, dass Sie an IhrenAufgabenwachsen?

Suchen Sie sichHilfe, wenn Sie ein bestimmtes Problemnicht selbst lösen können?

Nehmen Sie Kritik an, ohne sich dadurch verunsichern zu lassen?

Haben Sie die Erfahrunggemacht, dass Sie aus Ihren Fehlern lernen?

Kennen Sie Ihre persönlichenGrenzenund Ihre Leistungsfähigkeit?

Sind Sie in der Lage, das Für undWider vonRisiken einzuschätzen und auf dieser
Grundlage zu entscheiden?

Verfügen Sie über persönliche Kontakte, die Sie auch für Ihre berufliche Selbständigkeit
nutzen können?

Gehen Sie gerne aufMenschen zu?

Haben Sie den Eindruck, dass Sie Ihre Gesprächspartner von IhrenArgumenten
überzeugenund von Ihren Ideen begeistern können?

Können Sie sich gut in andereMenschenhineinversetzen?

Ihre Einstellung zum Thema Geld

Können Sie ruhig schlafen, auchwenn Sie kein festes Einkommenhaben?

Sind Sie bereit und in der Lage, sich in der ersten Zeit u.U. finanziell einzuschränken?

Können Sie diszipliniertmit Geld umgehenundReserven (z. B. für Kredittilgung,
Steuern) anlegen, auchwenn Sie dabei auf Neuanschaffungen (bspw. neues Auto,
neuer Schreibtisch) zunächst verzichtenmüssen?

Sind Sie bereit, auchwenn es nicht zu den angenehmenAufgaben gehört, sich über
Finanzierungsmöglichkeiten zu informieren?

Haben Sie bereits einen gutenKontakt zu demKundenbetreuer Ihrer Bank?
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Ja Nein

Verfügen Sie über finanzielle Reserven, umeine erste Durststrecke (ca. 6Monate) zu
überbrücken?

Würde Ihr Lebens-/Ehepartner in der ersten Phase für Ihren gemeinsamen
Lebensunterhalt aufkommen?

Ihr fachliches Know-how

Passt Ihre bisherige berufliche Tätigkeit zu demVorhabenundder Branche, in der Sie sich
selbständigmachenwollen?

Verfügen Sie über nachweisbareQualifikationen, umandere davon zuüberzeugen,
dass Sie ein „Meister Ihres Fachs“ sind?

Können Siemit der in Ihrer Branche üblichenComputersoftware umgehen?

Wissen Sie, was Sie könnenund vor allem,was Sie nicht können?

Können Sie fachlicheDefizite ausgleichen (z. B. durch Schulungen, Partner,Mitarbeiter)?

Sind Siemit den Zukunftsprognosen Ihrer Branche vertraut?

Sorgen Sie dafür, dass Sie fachlich immer auf demneuesten Stand sind?

Ihr unternehmerisches Know-how

Verfügen Sie über kaufmännisches oder betriebswirtschaftliches Know-how?

Wissen Sie, welche behördlichen/formalenAuflagen Sie erfüllenmüssen?

Haben Sie Erfahrungenmit der Anleitungund Führung von Personal?

Können Sie Aufgaben delegieren?

Sind SiemitMarketing undVertrieb vertraut?

Haben Sie bereits Verkaufsverhandlungengeführt?

Haben Sie bereits Kontakte zu potenziellenAuftraggebern, Lieferanten und/oder
Kooperationspartnern?

Wissen Sie, aufwas es bei der Standortsuche ankommt?

Können Sie unternehmerische Know-how-Defizite ausgleichen
(z. B. durch Schulungen,Mitarbeiter, Partner)?

Wissen Sie, wo Sie sich InformationenundRat holen können?

Weiterführende Informationen:

Tests,mit derenHilfe Sie Ihre Unternehmerperson überprüfen können finden Sie z. B. hier:
3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
3 www.softwarepaket.de
3 www.existenzgruender.de – Start – Entscheidungen treffen – Gründerperson

i



Auf demWeg zumeigenenUnternehmen (undauchnachder Eröffnung)müssen Siemit jederMenge
Hindernisse rechnen. Stellen Sie sichdarauf einund informieren Sie sichüber die verschiedenen
Fallstricke undHürden, um ihnen rechtzeitig auszuweichen.
Nach einerUntersuchungderKfWBankengruppe stehendie folgenden „Pleite-Ursachen“ fast alle direkt
oder indirektmit derGründer-Person inVerbindung:

3 Finanzierungsmängel
Viele GründerinnenundGründer haben bei der Gründungsfinanzierung oft ihren kurzfristigen
Kapitalbedarf (um laufende Rechnungen zu bezahlen) falsch eingeschätzt unddaraufhin ihre Liquidität
falsch geplant. Problemegibt es in dieser Situation vor allemdann,wennKunden schleppend oder vielleicht
überhaupt nicht zahlen. Gefährlich auch: ein zu hoher Preis bei einer Unternehmens-Übernahme.

3 Informationsdefizite
Gründerwissen oft zuwenig vomMarktgeschehen. Sie überschätzen z. B. dieNachfrage für ihr Produkt oder
ihreDienstleistungundunterschätzen die Konkurrenz.

3 Qualifikationsmängel
Ander fachlichenQualifikationmangelt es bei Gründern so gutwie nie. Dafür umsomehr an kaufmänni-
schenundunternehmerischenKenntnissen. Gerade die Branchenerfahrung ist aber der Schlüssel zumErfolg.

3 Planungsmängel
Hier gibt es zweiMangel-Varianten: Entweder ist die PlanungdesUnternehmens-Aufbaus fehlerhaft oder die
Planung ist gut, wird aber nicht eingehalten.

3 Familienprobleme
Familiäre Probleme sind umso einflussreicher, je kleiner einUnternehmen ist. Gravierend ist hier vor allem,
wennder Ehepartner die familiären Belastungen gerade in der Anfangsphase nicht oder nicht länger hinneh-
menwill.

3 Überschätzungder Betriebsleistung
Viele GründerinnenundGründer schätzen die Leistungsfähigkeit ihres Unternehmens völlig falsch ein. Oft
ist auch derUmsatz des Betriebes zu gering imVerhältnis zu denhohen Investitionen oder Fixkosten.

Die Entscheidung12

Sorgfältige Kunden- und Konkurrenzanalyse (s. „Von der Geschäftsidee zumUnternehmensplan: Das Konzept“; „Kunden und
Konkurrenz immer imBlick:Marketing“).

Von vornhereinmit Partnerin oder Partner gemeinsamplanen (s. „Sind Sie ein Unternehmertyp?Die Familie imNacken: Probleme und
Lösungen für Existenzgründerinnen“).

Erträge so genauwiemöglich vorausberechnen und Kosten so niedrigwiemöglich halten (s. „Lohnt sich der Aufwand?
Rentabilitätsvorschau“).

Kapitalbedarf sorgfältig berechnen (s. „Was soll der Spaß kosten? Kapitalbedarf“).

Defizite ausgleichen (s. „Gewusstwie: Know-how für Existenzgründer“)!

Planung in Schritte zerlegen und Erledigtes abhaken (s. „Von der Geschäftsidee zumUnternehmensplan: Das Konzept“).

Hürden kennen – Hürden nehmen

O

O

O

O

O

O
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Wer hilft? Beratung und Coaching

Achten Sie darauf, dass Sie bei Beratungen nicht zu viel Planungsarbeit abgeben und dadurch denÜberblick verlieren.
Es ist Ihr Unternehmen. Siemüssen die Zügel in der Hand behalten! O

Gründer undGründerinnen schätzen ihrenBeratungsbedarf oft falsch ein. Oder sie halten Themen für
wichtig, die für denErfolg desGründungsvorhabensnur einegeringeBedeutunghaben. Informations-
defizite sinddie zweithäufigsteUrsache für das frühzeitigeAus jungerUnternehmen!Nutzen Sie daher die
Angebote professioneller Beratungseinrichtungenundkompetenter BeraterinnenundBerater.

Beratung oder Coaching?Das eine schließt das andere nicht aus. In einemBeratungsgesprächwerden Ihnen zu
Ihren fachlichen Fragen Lösungenpräsentiert. AufwelcheWeise Sie diese Lösungenumsetzen, bleibt in der Regel
Ihnenüberlassen. Die Beratungsgespräche findenmeist imBüro des Beraters bzw. in einer Industrie- und
Handelskammer oder denGebäuden einer Gründungsinitiative statt. Dabei kann es sich umein odermehrere
Gesprächstermine handeln.

DerUnterschied zumCoaching ist: Bei einemCoachingwerden Sie über einen bestimmten Zeitraumbegleitet.
Der Coach präsentiert Ihnen keine fertigen Lösungen, sondern ist in erster Linie einGesprächspartnermit demSie
IhreHerangehensweise besprechenundgegebenenfalls korrigieren können. Dieser Austausch findet in regel-
mäßigenAbständen statt, so dass der Coach sich ein Bild über Ihre unternehmerische Entwicklungmachen kann.
Seine kritischeRückmeldung soll Ihnendabei helfen, Ihre unternehmerischenKompetenzenweiter zu entwickeln.

In der Praxis sind dieÜbergänge zwischen einer Beratungund einemCoachingmeist fließend.

Vor der Gründung:
In der Vorbereitungsphase sollte Ihr ersterWeg zu einer Beratungseinrichtung führen: Kostenlose Beratung gibt
es bei den Industrie- undHandelskammer, Handwerkskammernundbei regionalenGründungsinitiativen. Jewei-
ter Siemit Ihrer Gründung voranschreiten, desto tiefer gehen Ihre Fragen: Sie benötigenwomöglich dieHilfe-
stellung eines Steuerberaters und/oder Rechtsanwalts. Für die detaillierte Ausarbeitung Ihres Businessplans, spe-
ziell zu Fragen, die Ihre Branche, IhrenMarkt und vor allenDingen auch die Finanzierung betreffen, kann es sinn-
voll sein, einen privatenUnternehmens- bzw. Existenzgründungsberater hinzuziehen. Die Bundesländer beteili-
gen sich an denKosten undbieten dazu Zuschüsse an.

Nach der Gründung:
Nachder Gründunggeht es darum, Kunden zu gewinnen, sich einen Platz auf demMarkt zu erobern unddas
Unternehmen zu festigen. Hier können sowohl ein Coaching als auch eine Beratung sinnvoll sein. An denKosten
für einenCoach beteiligt sich das Förderprogramm„GründercoachingDeutschland“. Über einen Zeitraumvon
zwölfMonaten können sich sowohl Gewerbetreibende als auchAngehörige der freien Berufe von einemCoach
betreuen lassen. GründerinnenundGründer aus der Arbeitslosigkeit erhalten die Förderungübrigens zu beson-
ders günstige Konditionen. Nicht gefördertwerdenRechts-, Versicherungs- und Steuerberatungen, die Ausarbei-
tung vonVerträgen, Beratung zu Buchführungsfragen, zur Erstellung von EDV-Software oder zur Aufstellung von
Jahresabschlüssen.

Sollten Sie nach zwölfMonaten noch Beratungsbedarf haben – immerhin befindet sich Ihr Unternehmennoch in
der Festigungs- undWachstumsphase -, können Sie den Zuschuss „Beratungsförderung für kleine undmittlere
Unternehmen“ inAnspruchnehmen.

Beide Förderangebote erfolgen ausMitteln des Bundes unddes Europäischen Sozialfonds (ESF) der Europäischen
Union.
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Wie bereite ich mich auf meine Beratung vor?

Gerade bei intensiveren und kostenpflichtigen Beratungen kommt es darauf an, den richtigen Berater zu finden.
Hier einige Tipps für die Berater-Auswahl:

3 Wählen Sie „Ihren“ Berater!
Die „Chemie“ zwischen Ihnenund IhremGegenüber sollte stimmen.

3 Suchen Siemit System!
Fragen Sie Freunde undBekannte nach Empfehlungen.Wählen Sie einen Berater, der Ihnen auch kompli-
ziertere rechtliche oderwirtschaftliche Zusammenhänge verständlich erläutern kann. Lassen Sie sich ggf.
Referenzen vorweisen. Unternehmensberater finden Sie u. a. in der KfW-Beraterbörse unter
www.kfw-beraterboerse.de oder bei den verschiedenen Beraterverbänden.

3 Waswollen Sie?
Bestimmen Sie exakt Ihren Bedarf, Art undUmfangder gewünschten LeistungunddieMittel, die Sie für eine
kostenpflichtige Beratung zur Verfügunghaben.Machen Sie sichNotizen. Das spart Zeit und damit ggf. auch
Geld.

3 Fragen Sie nachdenKosten!
Fragen Sie – bei kostenpflichtigen Beratungen – nach demzu erwartendenUmfangder Beratung,welche
Kostenwofür und inwelcherHöhe anfallen. Beratungen könnenggf. auch durch öffentlicheMittel gefördert
werden.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de –Weg in die Selbständigkeit – Beratung
3 BMWi-Förderdatenbank: Beratungszuschüsse der Bundesländer für Existenzgründungenwww.foerderdatenbank.de
3 BMWi-Online-Check Beratung,www.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
3 BMWi-GründerZeitenNr. 32 „Beratung“
3 BMWi-Behörden- und Formularwegweiserwww.bmwi-wegweiser.de
3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM)www.softwarepaket.de
3 GründercoachingDeutschlandwww.gruender-coaching-deutschland.de
3 BAFA-Beratungs- und Schulungsportal www.beratungsfoerderung.info
3 KfW-Beraterbörse unterwww.kfw-beraterboerse.de

i
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Informationsdefizite undQualifikationsmängel gehören zudenhäufigstenUrsachen für das Scheitern
vonExistenzgründungen.Dabeimangelt es selten ander fachlichenQualifikation:DiemeistenGründer
sind „Meister ihres Fachs“.Mit kaufmännischenundunternehmerischenKenntnissen sieht es dagegenoft
schlecht aus: Gerade sie sind aber unverzichtbar, umeingutes Produkt oder einegekonnteDienstleistung
auchaufDauer erfolgreich zu verkaufen.

Zudenmeisten Themen, die zum „kleinen“ und „großen Einmaleins“ der Unternehmensgründungund -führung
zählen, bieten die folgenden Institutionen Lehrgänge,Workshops oder Seminare an. Der Besuch dieser
Veranstaltungen gehört zumPflichtprogramm jeder Gründerin und jedes Gründers.

3 Industrie- undHandelskammern (IHKn), Handwerkskammern (HWKn)
3 Technologie- undGründerzentren
3 One-Stop-Shops, Starterzentren, Lotsendienste der KommunenundKammern
3 Branchenverbände, Berufsverbände, Gründungsinitiativen und -wettbewerbe, Volkshochschulen
3 Agenturen für Arbeit
3 Rationalisierungs- und Innovationszentren derDeutschenWirtschaft (RKW)

BMWi-Adressdatenbank
DieDatenbank enthält rd. 25.000Adressen von öffentlichen Einrichtungenund Institutionen, die z. B. Informa-
tionen, Publikationen, Beratung,Weiterbildungskurse, Kontakte, Gründerwettbewerbe und vielesmehr für
Existenzgründerinnenund -gründer anbieten.

iWeiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de
3 Seminarübersicht unterwww.existenzgruender.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 32 „Beratung“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 43 „Gründerwettbewerbe und -initiativen“
3 BMWi-Behörden- und Formularwegweiserwww.bmwi-wegweiser.de
3 Technologie- undGründerzentren. Adressen bietet der ADT BundesverbandDeutscher Innovations-, Technologie- und

Gründerzentren unterwww.adt-online.de
3 Gründerwettbewerbe: Adressen bietet der Förderkreis Gründungsforschung unterwww.fgf-ev.de
3 Weiterbildungsinformationssystem (WIS)

WIS ist eineDatenbank des Deutschen Industrie- undHandelskammertages und Zentralverbands des DeutschenHandwerks.
Sie bietet einen bundesweiten Seminarüberblick und nennt Themen, Inhalte, Zielgruppen, Ort, Termine und Preise.
www.wis.ihk.de oder Kontakt über IHK vor Ort
3 KURSNET Aus- undWeiterbildungsangebote

Die Datenbank der Bundesagentur für Arbeit informiert über rund 600.000 Bildungsangebote sämtlicher öffentlicher und privater
Bildungseinrichtungen –www.kursnet.arbeitsagentur.de
3 Liquide

Liquide ist eineDatenbank des Instituts der deutschenWirtschaft Köln und enthält Adressen vonWeiterbildungsanbietern.
www.liquide.de
3 Das Aufstiegsfortbildungsförderungsgesetz (AFBG), das so genannteMeister-BAföG, unterstützt die berufliche Fortbildung in allen

Berufsbereichen, und zwar unabhängig davon, inwelcher Form sie durchgeführtwird. Ziel des AFBG ist, die berufliche
Aufstiegsfortbildung finanziell zu unterstützen und Existenzgründungen zu erleichtern.
www.meister-bafoeg.info, Info-Hotline: 0800-MBAFOEGbzw. 0800-6223634

Gewusst wie: Know-how für Existenzgründer
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DerAnteil der FrauenandenGründungen inDeutschland ist inden letztendrei Jahrzehntenkontinuierlich
angestiegen. Im Jahr 2008 lagder Frauenanteil bei derGründung vonEinzelunternehmenbei 33,2 Prozent
(2007: 32,8 Prozent). ImNebenerwerbwurden40,9 Prozent der Einzelunternehmengegründet (1. Halbjahr
2007: 41,1 Prozent). (Quelle: Institut fürMittelstandsforschungBonn).

Neben all den bekanntenHürden, die auch jeder Existenzgründer nehmenmuss, stehen Existenzgründerinnen
mit Familie oft vor besonderen Schwierigkeiten: Haushalt undKinderbetreuungbleiben nachwie vormeistens an
ihnen „hängen“. KeinWunder, dass familiäre Gründe für Frauen bei Unternehmensaufgaben eineweitaus
größere Rolle spielen als fürMänner. Organisation undZeitmanagement sind daher unerlässlich, umden Spagat
zwischen Familie und Selbständigkeit zumeistern.

Klären Sie daher vor IhrerGründung,
3 ob Ihre Familie verbindlich und zu 100 Prozent hinter IhremVorhaben steht
3 werwelcheAufgaben imHaushalt zuverlässig übernimmt
3 wo sich Zeit einsparen lässt
3 wer sich an der Betreuungder Kinder zuverlässig beteiligt
3 wie viel Zeit Sie nach der Gründung inHaushalt und Familie investierenmüssen bzw.wollen.

Lernen Sie auch loszulassen undAufgaben zu delegieren und informieren Sie sich darüber, wie viel Zeit Sie für
Ihre Gründungunddie spätereUnternehmensführung kalkulierenmüssen. Unterschätzen Sie auf keinen Fall die
Zeit, die Sie für einen erfolgreichenUnternehmensstart benötigen. Und seien Sie sich imKlaren darüber, dass Sie
diese Zeit auchwirklich brauchen.Wer vor allemkleine oder grundschulpflichtige Kinder hat,muss nicht selten
mit Unvorhergesehenem,wie z. B. Krankheit oderUnterrichtsausfall rechnen.Wenn Sie die Einzige sind, die in
diesen Fällen „einspringen“ kann, sollten Sie dies bei der Entwicklung Ihrer Geschäftsidee berücksichtigen. Bauen
Sie Ihr Vorhaben langsamauf und starten sie z. B. als Teilzeit- oder Kleinst-Unternehmerin.

Kleinst-Gründung
Als Unternehmerin undMutter haben Sie zwei „Jobs“. Überfordern Sie sich nicht.Wenn Sie feststellen, dass Ihnen
nichtmehr als z. B. vier Stundenpro Tag für Ihre berufliche Selbständigkeit zur Verfügung stehen, richten Sie sich
darauf ein und achten Sie darauf, dass
3 Sie Ihre Geschäftsidee auch tatsächlichmit einer vergleichsweise geringen Stundenzahl umsetzen können;
3 sowohl die Investitionskosten als auch die laufendenKosten Ihres Unternehmensmöglichst gering sind;
3 Sie Ihre Geschäftsidee zu gegebener Zeit weiterentwickeln und IhrUnternehmen ausbauen können.

Team-Gründung
Eine gute Alternative kann auch eineGründung imTeam sein. Vor allem,wenndas Gründungsteamaus Frauen
(oder auchMännern) besteht, die sich in einer ähnlichen Situation befinden, kann z. B. eine gemeinsame
Kinderbetreuung organisiert oder bei Erkrankung eines Kindes die Aufgaben der jeweiligenGründerinmit
übernommenwerden.

Die Familie im Nacken? Probleme und Lösungen
für Existenzgründerinnen

Informieren Sie sich auch bei Ihrer kommunalenWirtschaftsförderung und Frauenbeauftragten, ob es spezielle Beratungsangebote für

Frauen gibt. Darüber hinaus sollten Sie sich an Ihre Landesregierung (Gleichstellungs-, Arbeits-, Sozial- oderWirtschaftsministerien bzw.

die jeweiligen Senatsverwaltungen)mit der Frage nach landeseigenen Beratungs- und Förderangebotenwenden.

O

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruenderinnen.de – Branchen und Zielgruppen
3 BMWi-eTraining „Existenzgründerinnen“ unterwww.existenzgruender.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 2 „Existenzgründerinnen“
3 BMWi-Gründerinnenhotline, Tel.: 0 18 05/61 50 02 (0,14 Euro/Min.)
3 bundesweite gründerinnenagentur (bga) unterwww.gruenderinnenagentur.de

i
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iWeiterführende Informationen:

3 EXIST – Existenzgründungen aus derWissenschaft www.exist.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 12 „Gründung aus der Hochschule“
3 BMWi-Infoletter „exist-news“

Ideen mit Diplom – Gründungen aus
Wissenschaft und Hochschule

Existenzgründerinnenund -gründer, die aus derHochschule kommen, stehen vor dengleichenAnfor-
derungenundNotwendigkeitenwie andereGründer auch.Dennochgibt es einige Besonderheiten, auf die
hier kurz aufmerksamgemachtwerden soll:

3 Großes Fachwissen –wenig kaufmännischeKenntnisse
VieleHochschulabsolventinnenund-absolventen haben ein großes Fachwissen. KaufmännischesWissen ist
für den Bestand einer Existenzgründung aber genausowichtigwie fachliches Know-how.

3 GuteGründungsidee – fehlendeMarktkenntnisse
VieleHochschulabsolventen gründen einUnternehmenmit einer ganz besonderenGeschäftsidee. Ihnen
fehlen allzu oft aber Kenntnisse darüber, welche Produkte oderDienstleistungen amMarkt bestehen können
oder ob es Konkurrentenmit einemähnlichenAngebot gibt.

3 HoherKapitalbedarf
Vor allem für ein technologieorientiertes UnternehmenbenötigenGründer viel Kapital.Mit einempassenden
Finanzplan –der auch staatliche Fördermittel, BürgschaftenundBeteiligungskapital berücksichtigt – können
hohe Forschungs-, Entwicklungs- und Investitionskosten gedecktwerden.

3 GuteGeschäftsidee – keinVertriebsnetz
Viele – vor allem technologieorientierte – GründerinnenundGründer haben eine exzellente Geschäftsidee.
Sie vergessen darüber aber oft zu ermitteln, welche Kunden für ihr Angebot in Frage kommenundwie sie die-
se erreichenkönnen.Knüpfen SieKontakte, etwaaufMessen, und informieren Sie sichauchüberVertriebswege.

3 Kooperationspartner
Gerade für technologieorientierte Gründungen benötigtman viel Kapital, das unternehmerische Risiko
ist hoch, der Bedarf anKnow-howebenso. Hier könnenKooperationen eine großeHilfe sein.
Technologie- undGründerzentren, die sich häufig in derNachbarschaft vonHochschulen angesiedelt haben,
leisten guteHilfestellung bei der Suche nach einemKooperationspartner.

3 Netzwerke fördern Existenzgründer aus derHochschule
EXIST – Existenzgründung aus derWissenschaft ist ein Förderprogrammdes Bundesministeriums fürWirt-
schaft undTechnologie (BMWi)undBestandteil der „Hightech-Strategie fürDeutschland“derBundesregierung.

EXISTmöchte
3 dasGründungsklimaanHochschulenund Forschungseinrichten verbessernundeine „Kultur der unterneh-
merischen Selbstständigkeit“ in Lehre, ForschungundVerwaltung anHochschulen dauerhaft etablieren;
3 wissenschaftliche Forschungsergebnisse inwirtschaftlicheWertschöpfung konsequent übersetzen;
3 das große Potenzial anGeschäftsideen undGründerpersönlichkeiten anHochschulen und
Forschungseinrichtungen zielgerichtet fördern;
3 die Anzahl innovativer technologie- undwissensbasierter Unternehmensgründungen steigern unddamit
neue undgesicherte Arbeitsplätze schaffen.

EXIST steht auf drei Säulen:
3 EXIST III fördert Projekte vonHochschulenundaußeruniversitärenöffentlichen Forschungseinrichtungen,
die einQualifizierungs- undUnterstützungsangebot fürwissenschaftsorientierte Gründungen aufbauen.
3 EXIST-Gründerstipendiumunterstützt die Vorbereitung individueller technologieorientierter
Gründungsvorhaben von Studierenden, Absolventen undWissenschaftlern.
3 EXIST-Forschungstransferunterstützt herausragende forschungsbasierte Gründungsvorhaben, diemit
aufwändigenund risikoreichen Entwicklungsarbeiten verbunden sind.



Für viele arbeitslose BürgerinnenundBürger bietet derWeg indie berufliche Selbständigkeit eineMöglich-
keit, ins Erwerbsleben zurückzukehren.Dabei sindgerade ehemals höher qualifizierte Angestellte beson-
ders erfolgreich.Dennoch:VieleArbeitslosegründenausderNotheraus einUnternehmen, ohne tatsächlich
realistische Erfolgschancen zuhaben. An erster Stelle steht daher, genau zuprüfen, obdie persönlichen,
fachlichenundunternehmerischenVoraussetzungen stimmen.

Für ALG-I-Empfänger: Gründungszuschuss

Existenzgründerinnenund -gründer aus der Arbeitslosigkeit können –wie alle anderenGründer auch – alle öffent-
lichen Förderprogramme* inAnspruchnehmen. Darüber hinaus gibt es für Arbeitslosengeld-I-Empfänger den
Gründungszuschuss.

Der Gründungszuschuss fördert Existenzgründerinnenund Existenzgründer in zwei Phasen über einen Zeitraum
von 15Monaten.

Phase 1:
In den ersten neunMonaten nach demUnternehmensstart erhaltenGründerinnenundGründer denGründungs-
zuschuss inHöhe ihres individuellenmonatlichenArbeitslosengeldes. Ziel ist die Sicherungdes Lebensunterhaltes
in der Startphase. Hinzu kommt einemonatliche Pauschale von 300 Euro, um sich in der Sozialversicherung absi-
chern zu können.

Phase 2:
NachAblauf der ersten neunMonate kann sich eine zweite Förderphase vonweiteren sechsMonaten anschließen.
IndiesemZeitraumwirdnurnochdie Pauschale von300Euro fürdie Sozialversicherunggezahlt. Allerdingsmüssen
GründerinnenundGründer vor Beginnder zweiten Förderphase ihreGeschäftstätigkeit und ihre hauptberuflichen
unternehmerischenAktivitäten nachweisen.

Voraussetzungen

Gründung im Haupterwerb
EswerdennurGründungengefördert, die imHaupterwerb erfolgen.

Anspruch auf Arbeitslosengeld
GründerinnenundGründermüssen bei Aufnahmeder selbständigen Tätigkeit noch einenAnspruch auf Arbeits-
losengeld vonmindestens 90 Tage haben. Der Gründungszuschuss vonneunMonatenwird 1:1mit demnoch vor-
handenemAnspruch auf Arbeitslosengeld verrechnet. Arbeitnehmer, die ohnewichtigenGrund ihrbestehendes
Arbeitsverhältnis selbst kündigen, erhalten fürdieDauer einerKarenzzeit vondreiMonatenkeineFörderung. Sie
können indieserZeit aber schon indie Selbständigkeit starten.

Fachkundige Stellungnahme

UmdenAntrag für denGründungszuschuss zu stellen,müssenGründerinnenundGründer die Stellungnahme
einer fachkundigen Stelle vorlegen. Diese Stellungnahmegibt Auskunft über die Tragfähigkeit des Existenz-
gründungsvorhabens.
Bei einer Tragfähigkeitsprüfung achten die so genannten fachkundigen Stellen besonders darauf:
3 Hat der Gründer ausreichende fachliche undBranchenkenntnisse und ausreichendes kaufmännisches und

unternehmerisches Know-how?
3 Sind alle erforderlichen Zulassungsvoraussetzungen erfüllt (z. B. Konzession, Eintrag in dieHandwerksrolle)?

Die Entscheidung18

* JedemGründer aus der Arbeitslosigkeit stehen auch alle anderen Bundes- und Landes-Förderprogramme für Existenzgründer zur Verfügung, sofern er die Voraussetzungen

hierfür erfüllt. Informationen dazu beimBundesministerium fürWirtschaft und Technologie (BMWi), Förderberatung Tel.: 01888 615-8000 sowie Beratungstelefon des

Bundesministeriums für Arbeit und Soziales: 01805 676712 (Arbeitsförderung) oder in der Förderdatenbank des Bundes unterwww.foerderdatenbank.de

Nicht aus der Not heraus – Gründungen aus der
Arbeitslosigkeit
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3 Ist die Geschäftsidee konkurrenzfähig?
3 Sind die geschätztenUmsätze undKosten undder geschätzte Gewinn realistisch?
3 Ist der errechnete Kapitalbedarf realistisch?
3 Hat er finanzielle Reserven und kannDurststrecken überbrücken?
3 Wirddas zu erwartende EinkommendemGründer voraussichtlich eine ausreichende Lebensgrundlagebieten?
3 Kannder Gründer diesenKapitalbedarf finanzieren?
Quelle: Bundesagentur für Arbeit, Verband deutscher Angestelltenkrankenkassen AEV – Arbeiter-Ersatzkassen-Verband e.V.

Eine fachkundige Stellungnahmeerteilen:
3 Industrie- undHandelskammer, Handwerkskammer
3 Berufsständische Kammer (z. B. Innung)
3 Fachverband (z. B. freie Berufe)
3 Bank oder Sparkasse
3 Sonstige, z. B. Steuerberater,Wirtschaftsprüfer, Steuerbevollmächtigter, Unternehmensberater, kommunale

Wirtschaftsförderung

Wasmussman für einen entscheidungsfähigenAntragbei der Arbeitsagentur vorlegen?
3 Kurzbeschreibungdes Existenzgründungsvorhabens zur Erläuterungder Geschäftsidee
3 Lebenslauf (einschließlich Zeugnisse und Befähigungsnachweise)
3 Kapitalbedarfsplan
3 Finanzierungsplan (Nachweis über eigeneMittel oder Kreditzusagen)
3 Umsatz- undRentabilitätsvorschau
3 fachkundige Stellungnahme
3 ggf. Begründungder letztenGeschäftsaufgabe
3 ggf. Bescheinigungüber Teilnahme an einemExistenzgründungsseminar
3 Gewerbeanmeldung oder Anmeldungder freiberuflichen Tätigkeit beim Finanzamt

Antragstellung
DerAntragmuss vor der Aufnahme einer selbständigen Tätigkeit bei der Agentur für Arbeit gestellt werden.

Persönliche Vorsorge und Absicherung
3 Rentenversicherung

Für einige selbständig Tätige besteht Versicherungspflicht in der gesetzlichenRentenversicherung. Dazu
zählen beispielsweiseHandwerker, Hebammen, Lehrer, Künstler und Publizisten.

3 KrankenversicherungundPflegeversicherung
BezieherinnenundBezieher des Gründungszuschusses könnenunter bestimmtenVoraussetzungen bei ihrer
Krankenkasse einenAntrag auf einenMindestbeitrag stellen. Bei einemBeitragssatz von beispielsweise
14 Prozent beträgt dieser nur etwa 174 Euro proMonat. Voraussetzung für die Bewilligungdes Beitrags:
Bei der Berechnungdes Krankenversicherungsbeitragswird die gesamtewirtschaftliche Leistungsfähigkeit
berücksichtigt, also alle Einnahmen, die zur Bestreitung des Lebensunterhalts notwendig sind (§ 240Abs. 1
Fünftes Buch Sozialgesetzbuch – SGBV–).Möchte derGründer in denGenuss eines geringerenMindestbeitrags
kommen,muss er gegenüber seiner Krankenkasse nachweisen, dass er diese Einnahmennicht überschreitet.
Werden durch die berufliche Selbständigkeit höhere Einnahmen erzielt, als die, die zur Bestreitung des
Lebensunterhalts nach § 240notwendig sind, steigt der Beitrag. Beachten Sie bitte, dass Sie bei der Berech-
nungder Einnahmen auch denGründungszuschussmit berücksichtigenmüssen. Diemonatliche Pauschale
zur sozialenAbsicherungüber 300 Euro dagegennicht.

3 Arbeitslosenversicherung
Bezieher des Gründungszuschusses können sich in der Arbeitslosenversicherung freiwilligweiterversichern.
DenAntragmüssen sie spätestens innerhalb einesMonats nachAufnahmeder selbständigenTätigkeit stellen.
Diemonatlichen Beiträge belaufen sich auf 20,50 Euro inWest- und 17,33 Euro inOstdeutschland.
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Gerade Kleingründer sollten sich gut über die Chancen, vor allem aber auch über die Risiken des Netzwerk-Marketings informieren.O
Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 16 „Gründung aus der Arbeitslosigkeit“
3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de – Branchen und Zielgruppen – Arbeitslose
3 Bundesagentur für Arbeit unterwww.arbeitsagentur.de
3 KfW-GründercoachingDeutschlandwww.gruender-coaching-deutschland.de
3 BMAS-Bürgertelefon zur Arbeitsmarktpolitik und -förderung, Tel.: 0180 5 676712 (0,14 Euro/Min.)

i

Steuern
DerGründungszuschussmuss nicht versteuertwerden.

Für ALG-II-Empfänger: Einstiegsgeld

ALG-II-Empfänger können für den Schritt in die Selbständigkeit das Einstiegsgeld erhalten. Das Einstiegsgeld
kannbei Aufnahme einer selbständigen Tätigkeit als Zuschuss zumArbeitslosengeld II gewährtwerden.
Darüber hinaus können zusätzliche Existenzgründungshilfen (z. B. für die Anschaffung von Betriebsmitteln) ge-
währtwerden,wenndies für die erfolgreiche Eingliederung in das Erwerbsleben erforderlich ist. Der Fallmana-
ger kanndas Einstiegsgeld in Formeines flexiblen Zuschusses undweitere Leistungen zur Eingliederung inArbeit
bewilligen,wenn er dies für ratsamhält. Das Einstiegsgeld kannder erwerbsfähigeHilfebedürftige zur Gründung
einer eigenen Existenz verwenden.
HinsichtlichderHöhedesEinstiegsgeldes ist der Fallmanagernichtgebunden. Sieorientiert sichanderArbeitslosig-
keitsdauer undderGrößeder Bedarfsgemeinschaft desArbeitsuchenden.Die Bundesagentur fürArbeit empfiehlt
ihrenAgenturen eineOrientierung andenRegelsätzen des Arbeitslosengeldes II (z. B. 60 Prozent bei einemPaar).
Allerdings handelt es sichhier umeine sogenannteKann-Regelung.Das heißt: Es gibt keinenRechtsan-
spruchauf diese Leistung.

Antragund Information
Das Einstiegsgeld kannbeimTräger der Grundsicherung vorOrt (Jobcenter, ARGE) oder demzugelassenen kom-
munalen Träger beantragtwerden.WelcheUnterlagen Sie dafür benötigen, erfragen Sie bitte dort.

Beratung und Förderung

Existenzgründungsseminare oder Trainingsmaßnahmen können vonder Bundesagentur für Arbeit finanziell
gefördertwerden, es besteht allerdings kein Rechtsanspruch.

Arbeitslose oder vonArbeitslosigkeit Bedrohte sollten sich in jedemFall von den Existenzgründungsberatern der
Industrie- undHandelskammern, Handwerkskammern, Gründungsinitiativen und Technologie- undGründer-
zentren beraten lassen. Über Gründungszuschuss und Einstiegsgeld informieren die Arbeitsagenturen bzw. die
Träger für Grundsicherung.

Für GründerinnenundGründer aus der Arbeitslosigkeit, die ihr Unternehmenbereits gegründet habenund sich
in der Start- und Festigungsphase coachen lassenmöchten, bietet das GründercoachingDeutschland besondere
Konditionen an. Der Zuschuss beträgt einheitlich 90 Prozent des förderfähigenCoachinghonorars. Die Bemes-
sungsgrundlage liegt beimaximal 4.000 Euro, dasmaximal förderfähige Beraterhonorar bei 800 Euro pro Tag.

Voraussetzung ist, dass die Gründerin oder der Gründer entweder das Einstiegsgeld, denGründungszuschuss
oder sonstigeweitere Leistungennach SGB II erhält oder sonstigeweitere Leistungennach SGB II erhält.
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Diegeburtenstarken Jahrgängekommen„indie Fünfziger“.GleichzeitiggehtdieZahlderGeburtenzurück.
Damit steigt dieWahrscheinlichkeit, dass immermehrGründerinnenundGründer zurGruppe „50plus“
gehörenwerden.

Gründungsvorteil: Berufs- und Lebenserfahrung

Ältere GründerinnenundGründer verfügenüber ein enormes Plus gegenüber Jüngeren: ihre Lebenserfahrung,
die sich erwiesenermaßen in einer sehr zielgerichtetenVorgehensweise in den verschiedenenGründungsphasen
niederschlägt. Typisch sind häufig auch Planungs- und Führungserfahrungdurch Berufstätigkeit und, insbeson-
dere bei Frauen, durch die Familienarbeit. Hinzu kommenbei vielen ein gefestigtes Selbstvertrauen, eine realisti-
sche Risikoeinschätzungund Erfahrungendamit, Verantwortung zu tragen. Viele ältere Gründerinnenund
Gründer haben außerdem langjährige Berufserfahrungen, Erfahrungen in der Arbeitsorganisation, Kommunika-
tions- und Teamfähigkeit und vielfältige Kontakte zu potenziellen Kunden. Sie haben dann in der Regel keine
Probleme, tragfähige und interessanteUnternehmenskonzepte zu entwickeln. Vielen fällt nicht zuletzt die Start-
finanzierung leichter, wenn sie auf angespartes Eigenkapital zurückgreifen können.

50 plus: Tipps für Gründerinnen und Gründer

3 Bankgespräch
GründerinnenundGründer ab dem50. Lebensjahr haben erfahrungsgemäßhäufiger Schwierigkeiten,
Bankkredite oder Förderdarlehen zu erhalten. Die Zeit, einenKredit zurückzuzahlen, ist kürzer.Wichtig ist
hier ein Erfolg versprechendesUnternehmenskonzeptmit einem schlüssigenRückzahlungsplan.

3 Förderungbei fehlendemEigenkapital
Vor allem langzeitarbeitslose ältere GründerinnenundGründer haben ein angespartes Sparguthaben oft
aufgebraucht. Daher fehlt ihnenhäufig Eigenkapital für den Start in die Selbständigkeit. Für sie kommen
Förderdarlehen in Frage, die auch bei geringemoder keinemEigenkapital gewährtwerden können, z. B. das
StartGeld der KfW.

3 Fachliches undkaufmännischesKnow-how
Denmeisten (auch älteren) Gründern fehlt das erforderliche kaufmännische Know-howundnotwendige
betriebswirtschaftliche Kenntnisse. Sie sollten daherWeiterbildungsangebote vor allemder Kammernund
Branchenverbände nutzen.

3 Wiedereinsteigerinnen: Angebote fürGründerinnen
Viele Frauen, die nach einer Familienpausewieder ins Arbeitsleben zurückkehren,müssen ihr fachbezogenes
Wissen aktualisieren. Sie sollten u. a. dafür die Gründerinnen- bzw. Unternehmerinnen-Netzwerke nutzen.

3 Fitness
Es kommtvor, dass ältereGründerinnenundGründerdas eigeneKräftepotenzial überschätzenunddieAnfor-
derungendurchdie berufliche Selbständigkeit unterschätzen. Sie sollten sich von einemUnternehmensbera-
ter oder Coachunterstützen lassen. Und:Wer imTeamgründet, kann BelastungenundAufgaben verteilen.

3 Gründungnach langerAngestelltentätigkeit
Nach vielleichtmehr als 30 Jahren Berufserfahrung als Angestellte/r ist es nicht leicht, ohne denKontakt zu
Kollegenunddie Arbeitsmöglichkeiten in einemUnternehmen auszukommen. Eine Lösung kann sein,
Netzwerke zu nutzen odermit einemoder zwei Partnern zu gründen.

Aus Erfahrung gut –
ältere Gründerinnen und Gründer

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de – Branchen und Zielgruppen – Ältere
3 BMWi-GründerZeitenNr. 52 „Gründungen durch Ältere“
3 Initiative der Bundesregierung „Erfahrung ist Zukunft“www.erfahrung-ist-zukunft.de

i
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Die Zahl derUnternehmerinnenundUnternehmermitMigrationshintergrund inDeutschland steigt ste-
tig. Insgesamthat sichdie Zahl der deutschenUnternehmermitMigrationshintergrund sowie derUnter-
nehmermit ausländischer Staatsbürgerschaft von 555.000 im Jahr 2005 auf 582.000 im Jahr 2007 erhöht.
(Quelle: Statistisches Bundesamt 2008).

Eine institutionalisierte Existenzgründungsberatung ist für viele Gründerinnen undGründer aus anderen
Kulturkreisen nicht selbstverständlich. Informieren Sie sich daher bitte unbedingt über Beratungsangebote vor
Ort. In einigen Städten und Landkreisen bieten dieWirtschaftsförderungen und Kammern spezielle Beratungen
für ausländische Gründerinnen undGründer an.

Voraussetzungen für eine Unternehmensgründung in Deutschland

Das Aufenthaltsgesetz bzw. Freizügigkeitsgesetz/EU regelt, welche Voraussetzungen für die Aufnahmeund
Ausübung einer selbständigen Erwerbstätigkeit erfüllt seinmüssen.

3 Staatsbürger aus einemEU-Mitgliedsland
Innerhalb der EU-Mitgliedsstaaten gilt „Niederlassungsfreiheit“ und „Gewerbefreiheit“. Staatsbürger aus
einemEU-Mitgliedsland
3 dürfen in allenMitgliedstaaten ein Unternehmen gründen,
3 sind imAufnahmemitgliedstaat freizügigkeitsberechtigt.

3 Staatsbürger aus einemNicht-EU-Land:
Staatsbürger aus einemNicht-EU-Staat, die zumZweckder selbständigenErwerbstätigkeit einreisen, erhalten
einenAufenthaltstitel, der als Aufenthaltserlaubnis erteilt wird.Wenn Sie sich bereitsmit einemAufenthalts-
titel in Deutschland aufhalten, kann durch Änderung der Auflage zumAufenthaltstitel die selbständige
Erwerbstätigkeit erlaubtwerden.

Bei einer selbständigen Erwerbstätigkeitmuss ein übergeordnetes wirtschaftliches Interesse oder ein beson-
deres örtliches Bedürfnis bestehen. Dieses ist in der Regel gegeben, wenn Siemindestens 500.000 Euro in-
vestieren und fünf Arbeitsplätze schaffen.Werden diese Bedingungen nicht erfüllt, werden die Voraus-
setzungen nach der Tragfähigkeit der Geschäftsidee, den unternehmerischen Erfahrungen, der Höhe des
Kapitaleinsatzes, den Auswirkungen auf die Beschäftigungs- undAusbildungssituation und den Beitrag für
Innovation und Forschung beurteilt. Dazu setzt sich die Ausländerbehörde vor ihrer Entscheidungmit der
zuständigenGewerbebehörde, der zuständigen Industrie- undHandelskammer, Handwerkskammer oder
sonstigen öffentlich-rechtlichen Berufsvertretungen in Verbindung.

Ausländern, die sich bereits in Deutschland aufhalten und eine Aufenthaltserlaubnis zu einemanderen
Zweck als demder selbständigen Tätigkeit erhalten, kann die selbständige Tätigkeit durch die
Ausländerbehörde erlaubtwerden.

Willkommen – Gründungen durch Migranten

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de: Adressen von Beratungseinrichtungen für Gründerinnen undGründer
mitMigrationshintergrund sowie Existenzgründungsinformationen in türkischer, englischer, russischer und anderen Sprachen –
Branchen und Zielgruppen –Migranten
3 BMWi-GründerZeitenNr. 10 „Gründungen durchMigranten“
3 Ausländische Freiberufler finden Informationen unterwww.professionals-in-germany.de
3 Informationen für ausländischeUnternehmer und Investoren unterwww.gtai.de
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3. Der Gründungsweg

So oder so: Wege zum eigenen Unternehmen
Auf demWeg zur Selbständigkeit stehen Ihnen verschiedeneWege offen. Jeder davonbeinhaltet unter-
schiedliche ChancenundRisiken. Die Art der Unternehmensgründungmuss in jedemFall zu Ihrer Per-
sönlichkeit und Ihren unternehmerischen Fähigkeiten passen. Prüfen Sie daher rechtzeitig, ob der von
IhnenbevorzugteWeg auch tatsächlich der richtige ist.WelchenWeg Siewählen, hängt u. a. vondrei Fak-
toren ab:Wie viel Gestaltungsspielraumwollen Sie haben?Wie kanndasRisiko reduziertwerden? Gibt es
einegünstigeGelegenheit zumKauf oder zur Pacht einesUnternehmens?

Neugründung

Bei der Betriebsneugründung starten Sie vonNull an. Siemüssen sich IhrenMarkt erst noch erobern unddann
Ihre Position imMarkt festigen. Siemüssen Beziehungen zuKundenund Lieferanten aufbauen, einen Stammvon
Mitarbeitern suchen, sich einenRuf erwerben. Kurzum: Siemüssen eineAnlaufphase durchstehen. Eine Betriebs-
neugründungbirgt aber nicht nur Risiken. Sie bringt auch die Chance, den Betrieb nach den eigenenVorstellun-
gen völlig neu aufzubauen.

Teamgründung

Viele Vorteile sprechendafür, denBetriebnicht alleine, sonderngemeinsammit einemodermehreren
Partnern zugründen.Die Zusammenarbeitmit Partnernbietet eineganzeReihe vonVorteilen:
3 fehlendes Know-howwird ergänzt
3 VerantwortungundRisikowerden geteilt
3 Eigenkapitalbasis wird erweitert
3 mehr Sicherheiten zur Aufnahme vonKrediten stehen zur Verfügung
3 Arbeitszeit kann besser eingeteilt, u.U. auch reduziertwerden

Voraussetzung für eine erfolgreiche Teamgründung ist, dass die „Chemie“ zwischen denGründern stimmt. Über-
prüfen Sie vor allem,wie Siemit Konflikten umgehen.Werden alle kritischen Punkte angesprochen? Bleiben Sie
sachlich? Können Sie nach einemStreit wiedermiteinander reden? Benötigen Sie eventuell einen externen
Coach, der ihre Konfliktemoderiert? Gesellschafterverträge sollten nicht nur klare Verantwortungs- undAuf-
gabenbereiche festlegen, sondern auchVereinbarungendazu,was imKonfliktfall passiert. Spielen Sie daher
vorabmögliche Problemfälle und Lösungendurch.

Ganzwichtig: Erstellen Sie gemeinsamdasUnternehmenskonzept, um sicherzugehen, dass Sie sich sowohl
über das Unternehmensziel als auch über denWeg zur Erreichungdes Ziels einig sind.

Der Gründungsweg



Unabhängig vonderRechtsform sollten Sie alle Vereinbarungen schriftlich festlegen.
3 Verantwortungsbereiche undAufgaben
3 Abstimmungsverfahren bei gesamtunternehmerischen Entscheidungen
3 VertretungdesUnternehmens nach außen
3 Höhe der Gesellschaftereinlagen
3 maximaleHöhe dermonatlichen Privatentnahmenbzw. Gehälter
3 Verhalten bei „leerer Kasse“
3 Lösungen fürmögliche Konfliktfälle (z. B. Entscheidungsverfahren bei Investitionen, Nutzungdes

Firmenwagens, Einstellung vonMitarbeitern)
3 Verhalten bei Kündigung eines Gesellschafters
3 Verhalten bei Auflösung oder Verkauf des Unternehmens

Innovative Gründungen

Viele innovative Gründungenhaben Zukunft, wenn sie amMarkt orientiert sind: beispielsweisemit neuartigen
Produkten oderDienstleistungen imBereich der Biotechnologie, derMikroelektronik, der Umwelt- oder Informa-
tionstechnik oder der Telekommunikation.

Schutzrechte
Entscheidend für innovative Gründungen ist oft, dass Sie sich Ihr Produkt, IhreDienstleistung oder ein bestimm-
tes Verfahren schützen lassen. Ein Schutzrecht bietet Ihnen die alleinigeVerfügungsgewalt, z. B. über ein Produkt
für einen festgelegten Zeitraum. Schutzrechtewie z. B. Patente, Gebrauchsmuster,MarkenundGeschmacks-
musterwerden beimDeutschen Patent- undMarkenamt angemeldet.Wollen Sie z. B. Ihr Produkt in ganz Europa
oder in bestimmten Ländern schützen lassen,müssen Sie das Schutzrecht über das Europäische Patentamt oder
bei ausländischen Patentämtern anmelden.

Kostenund Förderung
DurchAnmelde- und Jahresgebühren beimPatentamt unddurch dasHonorar für einen Patentanwalt fallen
Kosten an. Hinzu kommender zeitlicheAufwandund eine Reihe bürokratischer Spielregeln. Deshalb:Wägen Sie
AufwandundNutzen gegeneinander ab und lassen Sie sich dabei kompetent beraten.
Technologieorientierte Gründungenwerden allerdings besonders unterstützt durch finanzielle Förderhilfen des
Bundes, der Länder undder EU für Forschung, Entwicklung, Innovation undMarkterschließung:
3 ERP-Startfonds/High-Tech-Gründerfonds
3 EIF/ERP-Dachfonds/ERP-Innovationsprogramm
3 SIGNODeutschland
3 EXIST-Gründerstipendium/EXIST-Forschungstransfer
3 Beteiligungsprogramme (s. „Wenndie Bank keinenKredit gibt: Beteiligungskapital“).
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i Weiterführende Informationen:

3 Förderdatenbank des Bundeswww.foerderdatenbank.de
3 BMWi SIGNODeutschlandwww.signo-deutschland.de
3 BMWi-Patentserverwww.patentserver.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 40 „Patente und Schutzrechte“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 3 „Forschung und Entwicklung“
3 EXIST – Existenzgründungen aus derWissenschaft www.exist.de
3 BMJ: Urheberrechtwww.gesetze-im-internet.de
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Kauf durch eigenes oder fremdes Management (MBO/MBI)

Bei einemManagement-Buy-Out (MBO)wirddasUnternehmendurchdas eigeneManagement, inderRegel durch
leitendeAngestellte oderdieGeschäftsführung, übernommen.UnterManagement-Buy-In (MBI)wirddagegendie
ÜbernahmeeinesUnternehmensdurch (fremde)Manager vonaußenverstanden.DieKombinationvonMBOund
MBI ist einegemeinsameÜbernahmevon internenundexternenManagern. (InformationenzuUnternehmens-
nachfolge S. 29)

Beteiligung an einem Betrieb

Für die Beteiligung an einemBetrieb gelten die gleichen Empfehlungenwie für die Unternehmensnachfolge.
VomPreis für die Beteiligung, von den Zukunftsaussichten des Betriebes und vonden konkreten Regelungendes
Gesellschaftsvertrages hängt es ab, ob der Einstieg in dasUnternehmen sinnvoll ist oder nicht.

Outsourcing und Spin-off-Gründung

BeimOutsourcingwerden bestimmteUnternehmensabteilungen in die Selbständigkeit „entlassen“. Aus der
Marketing-Abteilung kann z. B. eine selbständigeWerbeagenturwerden, aus der Personalabteilung eine
Personalberatung. Die betreffendeAbteilung kann von einemexternenGründer oder auch einemexternen
Unternehmenübernommenwerden. Der externe Einzelgründer sollte sich daherwie auf eineUnternehmens-
nachfolge vorbereiten.
Die Spin-off-Gründung ist eineVariante desOutsourcing. Charakteristisch ist hier allerdings die enge Partner-
schaft zwischen demMutterunternehmen (Inkubator) und demneugegründetenUnternehmen. Darüber hinaus
spielen sich Spin-offs in der Regel imBereich Forschungund Entwicklung ab. Der Inkubator stellt in der Regel
fachliches Know-how, unternehmerische Erfahrung, Kontakte zuKundenund Lieferanten, Netzwerke, evtl.
Betriebsräume zurVerfügung.

Bevor interne Führungskräfte einemSpin-off zustimmen, sollten jedoch folgende Fragengeklärtwerden:
3 Kanndas Spin-off-Unternehmen auf bestehendeKundenkontakte des Inkubators zurückgreifen?
3 Kanndas Spin-off-Unternehmen auchGeschäftsbeziehungen zuKonkurrenten des Inkubators aufnehmen?
3 Welche Einflussmöglichkeiten hat das Inkubator-Unternehmen auf die Geschäftspolitik?
3 Überwelchen Zeitraumhält das Inkubator-UnternehmenAnteile am Spin-off-Unternehmen?
3 Ist das Inkubator-Unternehmenbereit, währendder Gründungsphase für die Liquidität des Spin-off-

Unternehmens zu sorgen?
3 Inwieweit ist die Geschäftsführungdem Inkubator gegenüber rechenschaftspflichtig?
3 Sind bestimmte Produkte von der Entwicklungund vomVertrieb ausgeschlossen?
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Als Kleingründungbezeichnetman in der EuropäischenUnion eine Existenzgründung, deren Finanzie-
rungsbedarf unter 25.000 Euro liegt. Bei einemTeilzeit- oder Kleinstunternehmen reichendie Einnah-
menmeist nicht aus, umden Lebensunterhalt zu bestreiten.

Es gibt verschiedene Arten von Teilzeit- und Kleinstunternehmen (Beispiele):
3 Kleinstunternehmen, die neben einer regulären Festanstellung „nach Feierabend“ geführtwerden

(Nebenerwerbsgründungen).
3 Kleinstunternehmen, die beispielsweise von Erziehendengegründetwerdenund ausreichend Zeit für die

Betreuungder Kleinkinder zulassen.
3 Kleinstunternehmen, die von Studentenwährenddes Studiums gegründetwerden.

WennSie eineNebenerwerbs- oderKleingründungplanen, sollten Sie . . .
3 gezielt nach einer Geschäftsidee für einUnternehmen suchen, dasmöglichst geringe laufendeKosten (z. B.

Miete) und Investitionen (z. B. Büroausstattung) erfordert. Halten Sie die Kosten so niedrigwiemöglich.
3 prüfen, ob Siemit dieser Geschäftsidee Ihr Unternehmen auch tatsächlich stundenweise betreiben können.

Bei einemEinzelhandelsgeschäft ist dies z. B. nicht realistisch.
3 überlegen,welcheGeschäftsideen auch Entwicklungsmöglichkeiten zulassen, z. B. vomSchreibbüro zum

Sekretariatsservice für Unternehmenoder vomFrühstücksservice für Büroangestellte zumeigenenCafé.

WennSie nochangestellt sind . . .
regelt u.a. Ihr Arbeitsvertrag, ob und inwelchemUmfang Sie neben Ihrer sozialversicherungspflichtigen Beschäf-
tigung auch selbständig tätig sein dürfen. Inmanchen Fällenmuss Ihr/-e Arbeitgeber/-in zustimmen. Lassen Sie
sich von einemFachanwalt oder einer Fachanwältin für Arbeitsrecht dazu beraten. Achten Sie auf alle Fälle dar-
auf, dass Ihre Geschäftsidee nicht in Konkurrenz zumUnternehmen Ihres Arbeitgebers steht.

WennSie arbeitslos sind . . .
kann IhnenArbeitslosengeld nur gewährtwerden,wennder zeitlicheUmfang IhrerNebentätigkeit 15 Stunden
wöchentlichnicht erreicht. Sollte IhreArbeitszeit 15 Stundenodermehr betragen, gelten Sie nichtmehr als arbeits-
los und erhalten keinArbeitslosengeldmehr von der Agentur für Arbeit.Werten Sie die nebenberufliche selbstän-
dige Tätigkeit in eine hauptberufliche selbständige Tätigkeit auf, sollten Sie denGründungszuschuss beantragen.
Wenn Sie die 15-Stunden-Grenze nicht erreichen,werden Ihre Einnahmen aus der selbständigen Tätigkeit zum
Teil auf dasArbeitslosengeld angerechnet.

Besonderheiten für Kleingründer

Finanzamtund Steuern
Nebenerwerbsunternehmermüssenbeide Einkünfte zusammenversteuern:
3 Angestellten-Einkünfte;

Formular: AnlageN (Einkünfte aus nichtselbständigerArbeit)
3 selbständige Einkünfte;

Formular: AnlageGSE (Einkünfte ausGewerbebetrieb/Einkünfte aus selbständigerArbeit )

Kleinunternehmer können sich aufAntrag vonderUmsatzsteuer befreien lassen (Kleinunternehmerregelung
§ 19),wenn Sie die folgendenVoraussetzungen erfüllen:
3 im vorangegangenenKalenderjahr darf derUmsatz zuzüglichder darauf entfallenden Steuernnicht

höher als 17.500 Eurogewesen sein
und

3 im laufendenKalenderjahr darf derUmsatz zuzüglichder darauf entfallenden Steuern voraussichtlichnicht
höher als 50.000 Euro sein.

ImGründungsjahrmuss derGesamtumsatz glaubhaft geschätztwerden.

Überschaubar: Kleingründung
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Übrigens:Das Finanzamt akzeptiert aufDauer nicht,wenneine selbständige Tätigkeit – auch imNebenerwerb –
nurVerluste „einfährt“ und auchnachmehreren Jahren keineGewinne erzielt. Anstelle einer Selbständigkeit
unterstelltmanhier eine so genannte „Liebhaberei“, für die es keine Steuererleichterungengibt.

Sozialversicherung
ImZweifelsfall entscheidet Ihre gesetzlicheKrankenversicherungdarüber, ob Ihre selbständige Tätigkeit als
neben- oder hauptberuflich einzustufen ist. Gegebenenfalls ändert sichdadurchdieHöhe Ihrer Beiträge.

Rechtsform
Ameinfachsten starten Sie als Einzelunternehmer, indemsie als Gewerbetreibender oder Freiberufler allein ein
Geschäft eröffnen. Tun sichmehrereGründer zusammen, bilden sie damit automatisch eineGesellschaft bürger-
lichenRechts (GbRoder auchBGB-Gesellschaft).Möchten Sie ihreHaftungbeschränken, steht dieUnternehmer-
gesellschaft (haftungsbeschränkt) zurVerfügung.DasMindestkapital beträgt einenEuro. Aber:Mit derGründung
einerUGhaftungsbeschränkt gelten für Sie die Rechte undPflichten einesGmbH-Gesellschafters.

Buchführung
Kleinunternehmerdürfen eine so genannte einfacheBuchführungbetreiben,wenn sie nicht als Kaufleute gelten,
nicht imHandelsregister eingetragen sindunddie folgendenGrenzen fürUmsätze, Gewinneund sogenannten
Wirtschaftswerte nicht überschreiten:
3 Umsätze: 350.000 Euro
3 GewinnausGewerbebetrieb oder aus Land-/Forstwirtschaft: 30.000 Euro
3 Wirtschaftswert der land- bzw. forstwirtschaftlichen Flächen: 25.000 Euro

Einnahmen-Überschussrechnung
Dasselbe gilt für dieArt derGewinnermittlung, zuder jederUnternehmernachAblauf desGeschäftsjahrs ver-
pflichtet ist. Kleinunternehmen, die die obengenanntenGrenzennicht überschreiten, brauchen ihrenGewinn
nur durch eine einfache Einnahme-Überschussrechnung zu ermitteln.

Kammerbeiträge
Kleinunternehmen sind unter folgendenVoraussetzungen vollständig beitragsfrei:
3 Sie sindweder imHandelsregister noch imGenossenschaftsregister eingetragen.
3 Ihr Jahresgewinn (GewerbeertragbeziehungsweiseGewinnausGewerbebetrieb) liegt nicht über 5.200 Euro.
3 Gewerbetreibende (natürliche Personen), die nach§ 1Abs. 2Nr. 1Handwerksordnung imZeitraumvonbis zu

dreiMonaten erlernbare Tätigkeiten ausüben, gehören entweder der Industrie- undHandelskammer oder der
Handwerkskammer an. Sie sindunabhängigdavon,welcher Kammer sie angehören, vomBeitrag vollständig
freigestellt, wenn ihrGewerbeertragnicht über 5.200 Euro im Jahr liegt.

Hinweis:AuchNebenerwerbs- undKleinstgründungenmüssen beimGewerbeamt angemeldetwerden. Handelt
es sich umeine freiberufliche Tätigkeit,muss beim Finanzamt eine Steuernummer beantragtwerden.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 44 „Kleingründungen“
3 BMWi: DrittesMittelstands-Entlastungsgesetz (MEG III) www.bmwi.de

i

Wer als Unternehmer hoheAusgaben für Investitionen und/oderWarenlieferungenhat unddaher viel Vorsteuer zahlenmuss, sollte auf die
Kleinunternehmerregelung verzichten. Sprechen Siemit IhremSteuerberater darüber. O
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Netzwerk-Marketing

Netzwerk-Marketing (auchMulti-Level-Marketing) kann eine spezielle FormdesDirektverkaufs sein. Hier sucht
sich einUnternehmen eine ganze Reihe vonGeschäftspartnern für denVertrieb eines Produktes oder einer
Dienstleistung (ähnlichwie ein Franchise-Geber). An denUmsätzen, die in diesemFilial-Netz erwirtschaftetwer-
den, sind dieNetzwerk-Partner beteiligt (Umsatzboni). ImGegensatz zumFranchising, bei der nur ein Franchise-
Geber Filialen gründet, kann imNetzwerk-Marketing jeder Unternehmer eigenständigweitereNetzwerk-Unter-
nehmengründen.
In der Vergangenheit habenVerbraucherschützer immerwieder vor unseriösenNetzwerk-Marketing-Unterneh-
mengewarnt. Existenzgründer und jungeUnternehmen, die darüber nachdenken, sich als Netzwerk-Partner
selbständig zumachen oder hier zusätzlich „einzusteigen“, sollten darumzuvor die betreffenden Firmen, deren
Vertriebs-Provisionenund auch das Preis-Leistungs-Verhältnis der angebotenen Produkte genauunter die Lupe
nehmen. DieMitglieder des BundesverbandesNetworkMarketingmüssen sich zur Einhaltung vonVerhaltens-
standards verpflichten (www.bvnm.de).

Finanzierung von Kleingründungen

KfW-StartGeld
Gefördertwerden Existenzgründerinnenund Existenzgründer, die über die erforderlichen fachlichenund kauf-
männischenQualifikationen verfügenundderenGesamtfremdfinanzierungsbedarf 50.000 Euro nicht über-
steigt. Eine Antragstellung ist bis zu einemUnternehmensalter von drei Jahrenmöglich. Gefördertwird auch eine
Gründung imNebenerwerb,wenndasUnternehmenmittelfristig auf denVollerwerb ausgerichtet ist. Beimehre-
renGründern kann für das gleicheVorhabenderHöchstbetrag je Gründer in Anspruch genommenwerden.
Laufzeit: Fünf bis zehn Jahre und ein bis zwei tilgungsfreie Anlaufjahre.
Sicherheiten: Sind Sicherheiten vorhanden,müssen sie auch zur AbsicherungdesDarlehensmit herangezogen
werden. Allerdingswird einDarlehen auch bewilligt, wenndie Sicherheiten nicht ausreichen. Die KfWwird die
Hausbank obligatorisch zu 80 Prozent von derHaftung freistellen.
Kombinationmit anderen Fördermitteln: Eine Kombinationmit anderen Existenzgründungsprogrammen ist
nichtmöglich. Der Gründungszuschuss der Arbeitsagentur kann allerdings zeitgleich inAnspruch genommen
werden.
Antragstellung:DerAntrag an die KfWmuss über dieHausbank (Bank oder Sparkasse) des Gründers gestellt wer-
den. Das KfW-Startgeldmuss vor Beginn des Vorhabens bei derHausbank beantragtwerden.

MikrofinanzfondsDeutschland
Anlaufstelle für GründerinnenundGründer sind die so genanntenMikrofinanzierer. Dabei handelt es sich um
Gründungszentren oder andere Beratungsorganisationen, die vomDeutschenMikrofinanz Institut (DMI) geprüft
und akkreditiert werden. Jeder dieserMikrofinanzierer hat sich auf bestimmte Zielgruppen,wie beispielsweise
Gründerinnen, jungeUnternehmenusw. spezialisiert. Interessenten sollten daher zunächst prüfen, ob sich ein
Mikrofinanzierer in ihrerNähe befindet undwelche Zielgruppen er anspricht. Der erste Kredit sollte nichtmehr
als 10.000 Euro betragen.Mit der Bewilligungdes Kredits verpflichtet sich der Gründer/Unternehmer für die
gesamte Kreditlaufzeit an einemMonitoring teilzunehmen. Dabeimuss ermonatlich Basiszahlen zuUmsatz,
Forderungen, Verbindlichkeiten undKunden an seinen Berater übermitteln.

Hinweis:DerMikrofinanzfonds befindet sich zum jetzigen Zeitpunkt noch in einer Pilotphase undwird daher
nochnicht bundesweit angeboten.

i Weiterführende Informationen:

3 Förderdatenbank des Bundeswww.foerderdatenbank.de
3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de -Weg in die Selbständigkeit – Gründung finanzieren – Förderprogramme
3 Übersicht der akkreditieren Beratungseinrichtungenwww.mikrofinanz.net
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Einer nach dem anderen:
Unternehmensnachfolge/Betriebsübernahme

Weiterführende Informationen:

3 Initiative nexxt-Unternehmensnachfolge: im Internet unterwww.nexxt.org (Informationen, Tipps, Adressen, Veranstaltungskalender,
Börsen)
3 BMWi-Broschüre „nexxt-Unternehmensnachfolge –Die optimale Planung“
3 Unternehmensbörse „nexxt-change“, www.nexxt-change.org

i

Bei der Übernahme, also der Fortführung eines Unternehmens,muss der Existenzgründer auf den bestehenden
Vorgaben aufbauen. VonAnfang anmuss er sein Können auf allen Schauplätzen eines bereits gewachsenen
Betriebes unter Beweis stellen. Er kann es sich beispielsweise nicht ohneweiteres erlauben, nach undnach
Kundenbeziehungen aufzubauen, sondernmuss nebeneinander alle Kundenkontakte gleichermaßenpflegen.

DieÜbernahmeeinesUnternehmenshat andererseits viele Vorteile:
3 dasUnternehmen ist auf demMarkt bereits etabliert
3 Beziehungen zuKundenund Lieferanten sind aufgebaut
3 dieDienstleistung bzw. das Produkt des Unternehmens sind eingeführt
3 RäumeundBetriebsinventar sind vorhanden
3 dieMitarbeiter sind eingearbeitet

Das sollten Sie in IhremBusinessplanberücksichtigen:
3 Ist-Zustand desUnternehmens:Wie ist die bisherige Entwicklung, Produktpalette, Stellung amMarkt usw.?
3 Preisermittlung:Wie hoch ist der Kaufpreis?Wie hochwaren die Erträge der letzten Jahre?
3 Soll-Zustand:Waswollen Sie imUnternehmen ändern?WelcheMarktpotenzialewurdennochnicht ausge-

schöpft?
3 Finanz- und Ertragsplanung:Welche Finanzierung kommt in Frage?
3 Personalplanung:WelcheQualifikationenwerden zukünftig benötigt?

Bei vielenUnternehmensübertragungen verfügen die Käufer oft nur über geringe Eigenmittel, so dass die Über-
tragungmit einemhohenAnteil an Fremdkapital finanziertwird. Erkundigen Sie sich nach Förderprogrammen.

Unterstützungbei derUnternehmensnachfolge: Initiative „nexxt“
„nexxt“ ist eine gemeinsame Initiative des Bundesministeriums fürWirtschaft und Technologie, der KfWBanken-
gruppe sowieVertretern vonVerbänden, InstitutionenundOrganisationen derWirtschaft, des Kreditwesens und
der Freien Berufe. Alle Partner bietenUnterstützung bei der VorbereitungundUmsetzung vonUnternehmens-
übertragungen an.

Unternehmens- oderNachfolgebörsen
Existenzgründerinnenund Existenzgründer könnenu.a. Unternehmens- oderNachfolgebörsen im Internet nut-
zen, umein passendesUnternehmen zu finden. In diesen Börsen stellenUnternehmer ihre Betriebe vor, umgeeig-
neteNachfolger zu finden. Ebenso können sich potenzielle NachfolgerinnenundNachfolgermit all ihren unter-
nehmerischenQualitäten präsentieren. Der bundesweit größteMarktplatz fürNachfolger undUnternehmer ist
die Unternehmensbörse unterwww.nexxt-change.org.

DieUnternehmensbörse bietet
3 ca. 7.000 Inserate von Betrieben, die einenNachfolger suchen
3 ca. 3.000 Inserate von potenziellenNachfolgern
3 qualifizierte BetreuungundVermittlung durch über 790Regionalpartner (IHK, HWK, Sparkassen, Volks- und

Raiffeisenbankenu.a.)
3 automatische Benachrichtigung bei passendenNeu-Inseraten (Abo-Funktion)
3 einfache Einstellung von Inseraten bzw. Unternehmensprofilen
3 Online-Instrument „Exposé-Manager“: strukturierte Vorlage, umalle Details der Suche – falls gewünscht,

auchmit Bildern – zusammenzustellen.
Ansprechpartner zu generellen Fragen zur nexxt-changeUnternehmensbörse ist die KfW (www.kfw.de).
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Ja Nein

Checkliste: Unternehmensnachfolge

Je öfter Sie zögern oder mit „Nein“ antworten, um so dringender sollten Sie
Experten um Rat fragen.

Persönliche Voraussetzungen

Sind Sie ausreichend qualifiziert, umManagement- und Führungsaufgaben zu
übernehmen?

Stimmt die „Chemie“ zwischen IhnenunddemAlt-Eigentümer (bei gemeinsamer
Übergangsphase) undhaben Sie eineAufgabenteilung innerhalb eines festgesetzten
Zeitraums vorgenommen?

Ertragssituation und Betrieb

Kennen Sie die Ertrags- undKostensituationdesUnternehmens (z. B. Jahresabschlüsse
der letzten 5 Jahre)?

Wissen Sie,wie erfolgreichdasUnternehmen imVergleich zuUnternehmen
derselbenBranche ist?

Sinddie Erträge ausreichend, umnotwendige Investitionen sowie denKapitaldienst
für denKauf desUnternehmens tätigen zu können?

Haben Sie sichüber dasUnternehmenausreichend informiert (Ausstattung,
Schulden, Personal, Kunden etc.)?

Haben Sie kalkuliert,welche Investitionen Sie kurzfristig und langfristig tätigenmüssen?

Ist der Kaufpreis angemessenund vonneutralen Sachverständigen ermittelt
bzw. überprüftworden?

Gibt es keine „verstecktenVerbindlichkeiten“wie z. B. langfristige Liefer-,Miet- und
Leasingverträge oderVerträge, die erst nachderÜbernahmewirksamwerden?

Sind Sie über besondereHaftungsrisiken informiert?

Ist der Standort langfristig gesichert (Siedlungsbau, Verkehrsanbindung)?

Können Sie die bisherigeRechtsformbeibehalten?

Markt und Kunden

WirddasUnternehmenmit seinenProdukten/Dienstleistungen indenkünftigen
Geschäftsjahren erfolgreich amMarkt bestehenkönnen?

Zeichnen sichdie Produkte/DienstleistungendurchbesondereQualität oder
Serviceleistungenaus?

Bleiben evtl. Schutzrechte nachderÜbertragungbestehen?

Mitarbeiter

Sinddie Führungskräfte/Mitarbeiter qualifiziert undmotiviert?

BleibenMitarbeiter/innennachderÜbertragung imBetrieb?
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Sie können sich viele ProblemeundRisiken ersparen, die die Gründung eines Betriebes imAlleingangmit sich
bringt, wenn Sie ein fertiges Konzept kaufen. Das Systemheißt Franchising undwird heute in vielen Branchen
praktiziert.

Franchise bietet dreiMöglichkeiten, sich selbständig zumachen:
3 Als Franchise-Nehmer übernehmen Sie die Geschäftsidee eines Franchise-Gebers, lassen sich schulen und

regelmäßig betreuen. Ihre unternehmerischen Gestaltungsmöglichkeiten bewegen sich in einem festen
Rahmen.

3 Als Franchise-Geber entwickeln Sie ein eigenes Franchise-System. Grundlage ist Ihre in der Praxis erprobte
Geschäftsidee. Hat sich die Idee bewährt, hilft Ihnen das Franchise-System, durchmotivierteMit-
Unternehmer (Franchise-Nehmer) schnell zu expandieren.

3 AlsMaster-Franchise-Geber erhalten Sie die Lizenz eines ausländischen Franchise-Unternehmens, das sich auf
demdeutschenMarkt etablierenmöchte. Damit treten Sie in einer bestimmtenRegion oder in ganz
Deutschland als Franchise-Geber auf, um– auf eigene Rechnung –weitere Franchise-Nehmer zu akquirieren.

Beim Franchise-Verfahren liefert einUnternehmen – der Franchise-Geber –Name,Marke, Know-howund
Marketing. GegenGebühr räumt er demFranchise-Nehmer das Recht ein, seineWarenundDienstleistungen zu
verkaufen. Er bietet dafür die Gewähr, dass kein anderer Franchise-Nehmer in seinemGebiet einen Betrieb eröff-
net. Der Franchise-Geber bringtwichtigeVoraussetzungenwieMarkttests oder Kalkulationshilfen undbietet lau-
fend geschäftlichen Beistand sowie Beratung,WerbungundAusbildung. Ihr Entscheidungsspielraumwird zwar
durch den Franchise-Vertrag eingeschränkt, dafür bietet der Franchise-Geber eineArt Sicherheitsnetz.
Das komplette Unternehmens-Konzeptwird Franchise-Nehmern in einemHandbuch zur Verfügunggestellt.

Vorteil:
Der Franchise-Nehmer kanndas Know-howunddie Erfahrungdes System-Gebers übernehmen. Das bedeutet:
Das Risiko, dass ermit einemwenig Erfolg versprechendenUnternehmenskonzept antritt undhohe Investitionen
„in den Sand setzt“, ist gering. Dazu kommt, dass er vomFranchise-Geber für die unternehmerische Praxis zusätz-
licheUnterstützung erhält: betriebswirtschaftliche und fachliche Schulungen, Kostenbeteiligungen z. B. für das
Marketing etc.

Nachteil:
Ein Franchise-System legtdieunternehmerische „Marschroute“ sehrgenau fest. Dasheißt: derWeg indieberufliche
Selbständigkeit ist relativ festgelegtundkaumbeeinflussbar.DasmagmanchemExistenzgründer zuwenig sein.

Die Qual der Wahl

Derzeit gibt es inDeutschland rund900 Franchise-SystemeamMarkt. Nur knapp einDrittel der Franchise-Anbieter
sindMitglieder imDeutschen Franchise-Verband. Dieser arbeitetmit eigenenAufnahmerichtlinien und versucht
so, seriöse vonweniger seriösenAnbietern zu trennen. DennVorsicht: Somancher Franchise-Geber liefert seinen
Franchise-Partnern nichtmehr als die unbedingt notwendigeWare unddazunur ein dünnesWerbepaket!

Informieren Sie sich bei Franchise-Verbänden, Industrie- undHandelskammern, HandwerkskammernundBan-
ken sowieWirtschaftsverbändenüber das Franchise-Unternehmen IhrerWahl. Nehmen Sie auchmit anderen
Franchise-Nehmern des Franchise-Gebers Kontakt auf.

Existenzgründungenper Franchisingwerdennicht in jedemFall öffentlich gefördert. Erkundigen Sie sich rechtzei-
tig vorAbschluss eines Franchising-Vertrages (z. B. bei der KfW; s. Adressen).

Konzept gegen Gebühr: Franchising
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Checkliste: Franchising

Eignung zum Franchise-Nehmer?

Verlieren Sie durch die Franchise-Vorgabennicht zu
viel eigene Entscheidungsfreiheit?

Erfolgsaussichten Ihrer Franchise-Idee

WelcheMarktchancenhat die Franchise-Idee?

Haben Sie Konkurrenz amOrt?

Wieheben sich IhreProdukteundDienste vonderKonkurrenz vorOrt ab?

Was denkenpotenzielle Kundenüber das Franchise-Angebot?

Ist derMarkennamegeschützt? Sind Patente undWarenzeichen erteilt?

Information über den Franchise-Geber?

Wiegut ist dasManagement?Wie viel Erfahrunghat es?

Gibt es dafür Referenzen?

Wie ist seine Kapital-Situation?

Wie ist das Firmen-Image?

Wie viele Franchise-Nehmer gibt es?Wie lange?

Führt er einen Eignungstestmit Ihnen durch?

Ist erMitglied in einemFachverband (DFV)?

Schreibt der Franchise-Geber die Preise für Ihr Produkt vor (nicht zulässig!)?

Müssen Sie Betriebsmittel undWaren zu 100 Prozent beimGeber beziehen?

Ist das Franchise-Angebot hieb- und stichfest?

Passen Produkt, Partner und Franchise-Paket zu Ihnen?

Ist – fachliche und kaufmännische – Erfahrung erforderlich?

Gibt es eine ausreichende SchulungundBetriebsvorbereitung,Weiterbildung?

Existiert einHandbuch zur Betriebsführung?

Gibt es BeratungundHilfe bei Schwierigkeiten?

Gibt es Service-Leistungendes Gebers in den Bereichen
Einkauf,Werbung, PR-Maßnahmen etc.?

Der Finanzplan

Stimmt das Zahlenwerk?

Waswerde ich verdienen?

Wie hoch istmein Kapitalbedarf?
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Sind Einstiegs-Gebühr und laufendeGebühren,
zahlbar in Prozent vomBruttoumsatz, angemessen/
marktgerecht?

Unterstütztmich der Franchise-Geber bei der Erstellung
eines Liquiditätsplans und einer Erfolgsvorschau?

Franchise-Vertrag

Haben Sie ausreichend Zeit, denVertrag vor Ihrer
Unterschrift zu prüfen (mit Experten IhrerWahl)?

Wird IhnenGebietsschutz garantiert?

Wie sind die Vertrags-Fristen (in der Regel zunächst 10 Jahre)?

Wie hoch sind die Vertragsstrafen?

Erkennt die KfWdenVertrag an?

Bei Beendigung der Partnerschaft

WelcheMöglichkeiten des Verkaufs gibt es?

Gibt es ein Ausübungs- bzw.Wettbewerbsverbot?

Reichen (kleine) Veränderungen im
Erscheinungsbild,Warensortiment etc.,
umweiterhin in der Branche tätig zu sein?

Gibt es eine Konkurrenzklausel?

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 4 „Franchise“
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de – Gründungsarten – Franchising
3 Deutscher Franchise-Verband, franchise-net u.a.: Erst informieren, dann gründen!www.erst-informieren-dann-gruenden.de

i
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4. Der Businessplan

Von der Idee zum Erfolg: Der Businessplan
Wersichberuflich selbständigmachenwill, braucht zunächst eineErfolgversprechendeGeschäftsidee.Aber
die Ideeallein reichtnichtaus. JedeGründungbenötigtaußerdemeinenausgefeiltenPlan,wiediese Idee
erfolgreich indieTatumgesetztwerdenkann.DieserPlanmussalle Faktorenberücksichtigen,die fürErfolg
oderMisserfolgentscheidendseinkönnen. Er istdieRegieanweisung fürdenExistenzgründer, die seinwei-
teresVorgehenbestimmt. JenachVorhabenundBranchewerdenaneinenBusinessplanunterschiedliche
Ansprüchegestellt:Wereinkapitalintensives Science-Unternehmengründet,muss selbstverständlichbe-
stimmte Inhaltewesentlichumfangreicherdarstellenalsderjenige,dereinenKurierservicebetreibenwill.

Warum ein Businessplan?

Wer sich unternehmerisch betätigenwill, sollte auf keinen Fall ins Blaue hineinwirtschaften. Auch eineGrün-
dung ohne Planungwird fastmit Sicherheit scheitern. Je durchdachter unddetaillierter Ihre Gründungsplanung
ist, desto größer ist die Chance, dass Ihr Vorhaben zumgewünschten Erfolg führt. Ein ausführlicher Businessplan
„zwingt“ Sie dazu, allewichtigen Punkte Ihrer Gründung, alle ChancenundRisiken, zu überdenken. Jedes Prob-
lem, das Sie schon bei der Planung erkannt undwomöglich gelöst haben, bedeutet eine Erleichterungund zusätz-
lichen Spielraumnach demUnternehmensstart.
Tragen Sie sorgfältig undausdauernd alle Informationen zusammen, die der Businessplan von Ihnen verlangt. Dies
bedeutet ein gutes Stück Fleißarbeit, das Ihnenniemandabnehmenwird, das sich aber lohnt. Erst dannkönnen Sie
in aller Regelmit großerWahrscheinlichkeit feststellen, dass IhreGeschäftsidee „funktioniert“.
Ein aussagefähiger Businessplan ist außerdemdieVoraussetzungdafür, IhreGeldgeber davon zuüberzeugen, dass
Ihr geplantesUnternehmengenugUmsatz erwirtschaftenwird, umdas gelieheneGeldwieder zurückzuzahlen.
Dazu kommt:Wenn Sie schonden Start sorgfältig geplant haben,werden Sie auch in der Lage sein, weiterhin zu
planen, auf Veränderungen zu reagieren und IhrUnternehmenskonzept neuen Bedingungen immerwieder
anzupassen.

Hilfe beim Businessplan

Es gibt eine ganze Reihe vonHilfsangeboten, die Sie bei der Ausarbeitung Ihres Businessplans unterstützen: allen
voran die Kammern, die Businessplanwettbewerbe, die Gründerinitiativen vorOrt und auch die Beratungsange-
bote der KfW (s. Kapitel „Wer hilft? Beratung – oder ichweiß, dass ich nichtsweiß“). Einewichtige Regel ist aller-
dings: Rat undHilfe sind unverzichtbar. Jede Information und jedes Plandetailmüssen aber auch durch Ihren
eigenenKopf gegangen sein, damit Sie in der Zeit nach der BeratungundUnterstützungdenÜberblick behalten.
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Form des Businessplans

Ein guter Businessplan ist
3 aussagekräftig: Er enthält alle Informationen, die ein Kreditgeber erwartet, wenn er das Vorhaben finanzie-

ren soll.
3 klargegliedert: Er ist in verschiedeneKapitel unterteilt (s. „Übersicht:Was gehört in IhrenBusinessplan?“).
3 gut verständlich: Er sollte in einer auch für Laien verständlichen Sprache geschrieben sein.
3 kurz undknapp: Er sollte einschließlichAnhangnichtmehr als 30 Seiten umfassen.
3 leicht lesbar: Schriftgröße 12 Punkt, Zeilenabstand 1,5, Rändermindestens 2,5, Absätze,

Zwischenüberschriften.
3 optisch ansprechend:Das äußere Erscheinungsbild ist ordentlich, professionell, nicht übertrieben bunt

oder grafisch verspielt.

Hinweise zur Erarbeitung Ihres Businessplans

Zusammenfassung

Formulieren Sie hier kurz undübersichtlich dieArgumente, die IhreKapitalgeber von IhrerGeschäftsideeüberzeu-
gen sollen (insgesamt nichtmehr als zwei Seiten).

Geschäftsidee

Beantworten Sie klar und einfach die Frage:Wasmöchten Sie tun? Beschreiben Sie sowohl Ihre kurzfristigen als
auch langfristigenUnternehmensziele. Bedenken Sie: Ihre Geschäftsidee sollte das „gewisse Etwas“ haben, das Sie
von der Konkurenz unterscheidet. Denken Sie dabei auch an Entwicklungsmöglichkeiten.

Geschäftsideen finden:
Somanche potenzielle Gründerin und somancher potenzieller Gründer suchennochnach einer Erfolg verspre-
chendenGeschäftsidee.
Eine ganze Reihe vonQuellen liefern Informationen zu allgemeinenwirtschaftlichen Trends, „boomenden“
Branchen, erfolgreichenGeschäftsideen bis hin zu Beispielen gelungener Einzelunternehmen:
Informationsquellen
3 Allgemeine Trends/Beispiele: Publikumszeitschriften,Wirtschaftsmagazine (Print und TV) bzw. deren

Online-Informationen im Internet
3 Branchen: aktuelleMarktstudien vielerMarktforschungsinstitute (häufig kostenlos zumDownload im

Internet)
3 Geschäftsideen: Fachzeitschriften/-magazine, Gründermessen, Gründerwettbewerbe, Gründerinitiativen

Unternehmensnachfolge
Wenn Sie ein bestehendesUnternehmen kaufen oder pachten, übernehmen Sie nicht nur die Geschäftsidee,
sondernmeist auchKundenstamm, Personal etc.

Franchising
DieMöglichkeit, sichmit einer fremden (meist schonmarkterprobten) Idee selbständig zumachen.

Unterstützung beim Businessplan

Das Bundeswirtschaftsministeriumbietet Ihnen verschiedeneOnline-Hilfen an, die Ihnen bei der Erstellung Ihres Businessplans helfen:
3 BMWi-Business-Planerwww.existenzgruender.de/businessplaner
3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM). Informationen undBestellmöglichkeit: www.softwarepaket.de

O
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Patentrecherchen
BeimDeutschen Patent- undMarkenamt liegen zumTeil Patente „brach“, die zwar entwickelt und angemeldet,
aber nicht weiterverwertetwurden.

Internet
Das Internet enthält Geschäftsideen aus der ganzenWelt. Hier lassen sich Trends undVorbilder aus anderen
Ländern ablesen, diemanwomöglich auf denheimischenMarkt übertragen kann.

Produkt/Dienstleistung

Beschreiben Sie Ihr Produkt oder IhreDienstleistungmit einfachenWorten, so dass sie auch einNicht-Fachmann
versteht und attraktiv findet.
3 Vermeiden Sie Fachausdrücke, Formeln oder technischeDetails (wennüberhaupt, dann imAnhang).

Gerade technische Produkte und techniklastigeDienstleistungen sollten Sie so verständlich beschreiben,
dass ein potenzieller Geldgeber versteht, was Sie vorhaben. Tut er das nicht, wird er Ihr Projekt auchnicht
finanzieren.

3 Ob Ihre technischenAusführungen zutreffend sind, sollten Sie imZweifelsfall durch ein technisches
Gutachten belegen.

3 Legen Sie Fotos, Zeichnungen oderDiagrammebei.
3 Benennen Sie, falls vorhanden, Patente, Rechte, Lizenzen, Verträge und fügen Sie IhremBusinessplan

Kopien imAnhangbei.
3 Vor allembei aufwändigen Produkten ist es notwendig, die einzelnen Produktionsschritte deutlich zu

machen.Waswird z. B. imUnternehmen selbst, was außerhalb bearbeitet?

Marktübersicht

Kunden: Beschreiben Sie Ihr Produkt bzw. IhreDienstleistung aus der Sicht künftiger Kunden.
3 WelcheNutzen bieten Sie ihnen an: Geld-, Zeit-, Arbeitsersparnis, Spaß etc.?Machen Sie hier eigene

Umfragen. Hören Sie bei FreundenundBekannten nach. Bewerten Siemit Ihren Erkenntnissen auch die
Angebote IhrerMitbewerber:Wie gut sind sie imVergleich zu Ihnen?

3 Recherchieren Sie, wie sich Ihre Branche entwickelt. Ihr Unternehmenwird nur dann Erfolg haben,wenn
es auch Ihrer gesamten Branche gut geht.Machen Sie eigeneUmfragen. Telefonieren Siemit Unternehmen
Ihrer Branche: Fragen Sie bei Bankenund Sparkassen undbei IhrerHausbank nach aktuellen
Branchenuntersuchungen. Sind dieWachstumsraten so groß, dass auch für einenneuenWettbewerber
genügendUmsatz zu erwarten ist?

Konkurrenz: WennderMarkt, in den Sie hineinwollen, profitabel ist, gibt es immer jemanden, der dort bereits
aktiv ist oder seinwird.
3 Ermitteln Sie z. B. im Internet und in den „Gelben Seiten“, wer zu IhrenKonkurrenten zählt.
3 FührenSie IhrewichtigstenKonkurrentenund IhreAngeboteauf.WelchenUmsatz,Marktanteil habendiese?
3 Ist dasMarktpotenzial groß genug für alle?
3 Konkurrenten können auchUnternehmen sein, die nicht exakt das Gleiche, aber Ähnliches anbieten.
3 Vergessen Sie auchnicht die Internet-Präsentation Ihrer Stadt oder Region.
3 Fragen Sie bei Ihrer Kammer die Experten, die den lokalen oder regionalenMarkt seit langemkennen.

Standort
Begründen Sie dieWahl Ihres Standorts. Der Standort spielt eine entscheidende Rolle für denUnternehmens-
erfolg.WegenderVielzahl vongewerbe- undbaurechtlichenVerordnungenundGesetzen, die zumTeil nicht bun-
deseinheitlichgeregelt sind, sollte jederGründungswilligebei der für ihn zuständigenGemeinde (Bauplanungs-
amt) nachfragen,wiedasGebiet, indemerdieGründung seinesBetriebesplant, imBebauungsplanausgewiesen ist.
Befindet er sich imGewerbe- oder Industriegebiet, so ist seineGründungaufgrundbaurechtlicherBestimmungen in



37

derRegel nicht gefährdet. Liegt seingeplanter Standort hingegen imWohn- oderMischgebiet, sollte er prüfen, ob
derAnsiedlung seinesBetriebesnichts entgegensteht.

Marketing

Beschreiben Sie, wie Sie Ihr Angebot entwickeln undpräsentieren können, so dass es sich von der Konkurrenz
abhebt. Klären Sie dafür:
3 Welches ist Ihr besonderer Kunden-Nutzen (z. B. ein besonderer Service oder Ersatzteildienst)?
3 Wie ist Ihr Preis (z. B. besonders günstiger Preis durch niedrige Kosten in IhremUnternehmen)?
3 ÜberwelchenVertriebsweg erreichen Sie Ihre Kunden (z. B. durch einen schnellen und kostengünstigen

online-Vertrieb)?
3 MitwelchenWerbemaßnahmenwollen Sie Ihre Kunden informieren?

Unternehmensorganisation

Unternehmensführung/Gründerperson(-en)
3 Gehen Sie hier auf das gesamte Teamein: Gesellschafter, Geschäftsführer,Mitarbeiter.
3 Erläutern Sie, warumSie sichmit diesemVorhaben selbständigmachenmöchten.
3 WerhatwelcheAusbildungund Erfahrung?
3 Unterscheiden Sie zwischen Ihren fachlichenQualifikationen (Ausbildung, Berufserfahrung etc.) und Ihren

unternehmerischenQualifikationen (kaufmännisches Know-how, Führungserfahrung,
Kommunikationsfähigkeit etc.).

3 Machen Sie deutlich:Wer übernimmtwelche Rollen?
3 Erstellen Siewennnötig einOrganigramm.Vollständige Lebensläufe sollten imAnhangbeiliegen.

Rechtsform
Bevor Sie sich für eine Rechtsformentscheiden, sollten Sie eine Reihe von Fragen klären:
3 Wie viele Personen sollenVerantwortungübernehmen?
3 Wollen Siemöglichst ohne viele Formalitäten starten?
3 Wollen Sie dieHaftung beschränken?
3 Wollen Sie eine Rechtsform, die einmöglichst positives Image bietet?
3 Wollen Sie eine Rechtsform, die einemöglichst einfache Buchführung verlangt?
3 Wollen Sie eine Rechtsform, die einenmöglichst geringenKapitaleinsatz verlangt?

Organisation
Erkundigen Sie sich über die verschiedenenOrganisationsformen. Nebender streng gegliederten linearen
Organisation gibt es z. B. auch projektbezogeneOrganisationsformen, bei denen die Verantwortung bei den
jeweiligen Projektleitern liegt.

Mitarbeiter
3 Begründen Sie die Auswahl IhrerMitarbeiter (Anzahl, Qualifikationen)
3 Denken Sie bei IhrerMitarbeiterplanung auchüber den Start hinaus.MitarbeiterinnenundMitarbeiter

werden zunehmend zumentscheidenden Faktor imWettbewerb. Planen Sie immermindestens drei Jahre
imVoraus. Nur dieUnternehmenwerden sich dauerhaft einenWettbewerbsvorsprung verschaffen, die
über qualifiziertes undmotiviertes Personal verfügen.

Chancen/Risiken

Viele Banker könnenmit Risiken leben,wenn sie den Eindruck haben, der Gründer geht verantwortungsbewusst
damit um.
3 Machen Sie hier unbedingtWorst-case- und Best-case-Betrachtungen.
3 Überlegen Sie genau: Unterwelchen Bedingungen „funktioniert“ Ihr Konzept nichtmehr?
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3 Wie können Sie dann reagieren (z.B. Kosten reduzieren, Angebote verändern, neueAbsatzmärkte suchen)?
3 Bewerten Sie dieWahrscheinlichkeit der aufgezeigtenChancenundRisiken.
3 Begründen Sie Ihre Annahmenmit recherchierten undbelegbaren Fakten undZahlen vonKammern,

Banken, Branchenverbänden etc.

Finanzierung

Die Finanzierung ist oft der schwierigste Teil des Businessplans. Da es sichhierweitestgehendumSchätzungen
handelt, sollten Sie Ihre Zahlenplausibel darstellenundmit entsprechendenUnterlagenbelegen. Beizufügen sind:
3 Kapitalbedarfsplan
3 Finanzierungsplan
3 Liquiditätsplan
3 Ertragsvorschau/Rentabilitätsrechnung

Kapitalbedarfsplan
Der Kapitalbedarfsplan zeigt Ihnen,wie viel Kapital Sie fürwelche Posten brauchen.
3 Kalkulieren Sie übermindestens sechsMonate.
3 Berücksichtigen Sie auch eine Reserve für unvorhergeseheneAusgabenund für die Kosten der privaten

Lebensführung.
3 Denken Sie auch andie unterschiedlichen Laufzeiten der Fremdfinanzierungsmittel.Wenndie tilgungsfreie

Zeit vorbei ist, kommtu.U. eine erhebliche finanzielleMehrbelastung auf Sie zu.

Finanzierungsplan

Eigenkapital
Die Banken erwarten inder Regel, dass Sie sich als Kreditnehmerin oder -nehmer auchmit eigenen finanziellen
Mitteln beteiligen.
3 Geben Sie hier dieHöhe des Eigenkapitals an, das Sie in dasUnternehmen einbringenwerden.

Fremdkapital
Einen Teil des Kapitalbedarfswerden Sie sicherlich nicht selbst decken können.
3 Welchen Investitionsanteil müssten Sie z. B. durch einenKredit abdecken?
3 Welche öffentlichen Förderprogrammekommen für Sie in Frage?
3 Die Laufzeiten von Bankkrediten oder öffentlichen Fördermitteln sollten dabeimit demvon Ihnen

aufgezeigten Liquiditätsbedarf korrespondieren.

Liquiditätsplan
Eine fundierte Liquiditätsvorschau zeigt Ihre Zahlungsfähigkeit für einen bestimmten Zeitrauman.
3 Stellen Sie die zu erwartenden EinnahmendenAusgaben für die ersten drei Jahre gegenüber.
3 Wenn Sie nach Zahlen für erwarteteUmsätze suchen: Kammern, Verbände, Bankenund Sparkassen können

Ihnenhiermit Branchenwerten helfen.
3 Legen Sie Branchendaten zur Zahlungsmoral Ihrer Kunden vor und erklären Sie, wie Sie z. B. lange

Zahlungsfristen überbrücken können.
3 Erklären Sie, wie lange es dauernwird, bis Sie tatsächlich „schwarze Zahlen“ schreibenwerdenundwie Sie die

Zeit bis dahin finanziell überstehen können.

Ertragsvorschau/Rentabilitätsrechnung
Die Ertragsvorschau/Rentabilitätsrechnung zeigt, ob sich Ihr Vorhaben lohnt.
3 Werden IhreUmsätze höher sein als Ihre Kosten?
3 Zeigen Sie, welcheUmsätze SiemitwelchemProdukt oderwelcherDienstleistung beiwelchenKunden

machen.
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3 Die Zahlenmüssen – auchwenn es sich umSchätzungenhandelt – nachvollziehbar sein.
3 Wenn Sie nach Zahlen für erwartete Umsätze suchen: Kammern, Verbände, Bankenund Sparkassen können

Ihnenhiermit Branchenwerten helfen. Erläutern Sie auch,welcheMaßnahmen Sie planen,wenn ein
geringer bis gar keinUmsatz erzielt wird.

Mit Hilfe der CD-ROM „Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen“ können Sie Ihren Businessplan –mit Anlagen – erstellen.
Für Internet-Nutzer steht imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de ein „Business-Planer“ zur Verfügung.
Beispiele für Businesspläne gibt es
3 bei den Businessplanwettbewerben (s. BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de – Gründermagazin)
3 im Internet (über Suchmaschinen unter „Businesspläne“ + „Beispiele“)

i

Vorsicht vor Fehlern: Stolpersteine
3 fehlende Kenntnisse überMarkt undWettbewerbsverhältnisse
3 kein Überblick über Finanzbedarf und Eigenkapital
3 keine überzeugende Präsentation
3 Businessplan unklar, unverständlich, nicht überschaubar

O

Übersicht: Was gehört in Ihren Businessplan?

1. Zusammenfassung
3 Namedes zukünftigenUnternehmens?
3 Name(n) des/der Gründer(s)?
3Waswird Ihr Unternehmen anbieten?
3Was ist das Besondere daran?
3WelcheKunden kommen für Ihr Angebot in Frage?
3Wie soll Ihr Angebot Ihre Kunden erreichen?
3WelchenGesamtkapitalbedarf benötigen Sie für Ihr Vorhaben?
3Wannwollen Siemit IhremVorhaben starten?

2. Geschäftsidee
3Was ist der Zweck Ihres Vorhabens?
3Was ist das Besondere an Ihrer Geschäftsidee?
3Was ist Ihr kurz- und langfristiges Unternehmensziel?

3. Produkt/Dienstleistung
3Welches Produkt/welche Leistungwollen Sie herstellen bzw. verkaufen?
3Was ist das Besondere an IhremAngebot?
3 Start der Produktion/Dienstleistung?
3 Entwicklungsstand Ihres Produktes/Ihrer Leistung?
3WelcheVoraussetzungenmüssen bis zumStart noch erfüllt werden?
3Wannkanndas Produkt vermarktetwerden?
3Welche gesetzlichen Formalitäten (z. B. Zulassungen, Genehmigungen) sind zu erledigen?
Für entwicklungsintensive Vorhaben:
3Welche Entwicklungsschritte sind für Ihr Produkt nochnotwendig?
3Wannkann eineNull-Serie aufgelegtwerden?
3Wer führt das Testverfahren durch?
3Wann ist das eventuelle Patentierungsverfahren abgeschlossen?
3Welche technischen Zulassungen sind notwendig?
3Welche Patent- oder Gebrauchsmusterschutzrechte besitzen Sie bzw. haben Sie beantragt?
3 Wie könnten sich die technologischenMöglichkeiten im Idealfall entwickeln?
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4. Marktübersicht
Kunden
3 Wer sind Ihre Kunden?
3 Wosind Ihre Kunden?
3 Wie setzen sich die einzelnenKundensegmente zusammen (z. B. Alter, Geschlecht, Einkommen, Beruf,
Einkaufsverhalten, Privat- oder Geschäftskunden)?
3 Haben Sie bereits Referenzkunden?Wenn ja, welche?
3 Welches kurz- und langfristigeUmsatzpotenzial ist damit verbunden?
3 Sind Sie vonwenigenGroßkunden abhängig?
3 Welche Bedürfnisse/Problemehaben Ihre Kunden?
3 WelchenNutzen hat Ihr Angebot für potenzielle Kunden?

Konkurrenz
3 Gibt es andere Entwicklungen in „Ihrer“ Richtung?
3 Wer sind Ihre Konkurrenten?
3 Was kosten Ihre Produkte bei der Konkurrenz?
3 Welche Stärken haben Sie gegenüber demAngebot der Konkurrenz?
3 Welche Schwächenhaben Sie gegenüber Ihremwichtigsten Konkurrenten?
3 Wie können Sie diesen Schwächen begegnen?

Standort
3 Wobieten Sie Ihr Angebot an?
3 Warumhaben Sie sich für diesen Standort entschieden?
3 WelcheNachteile hat der Standort?
3 Wie können Sie dieseNachteile ausgleichen?
3 Wiewird sich der Standort zukünftig entwickeln?

5. Marketing
Preis
3 Welche Preisstrategie verfolgen Sie undwarum (Hochpreis, Niedrigpreis)?
3 ZuwelchemPreiswollen Sie Ihr Produkt/Ihre Leistung anbieten?
3 WelcheKalkulation liegt diesemPreis zugrunde?

Vertrieb
3 WelcheAbsatzgrößen steuern Sie inwelchen Zeiträumen an?
3 Welche Zielgebiete steuern Sie an?
3 WelcheVertriebspartnerwerden Sie nutzen?
3 WelcheKosten entstehen durch denVertrieb?

Werbung
3 Wie erfahren Ihre Kunden von IhremProdukt/Ihrer Dienstleistung?
3 WelcheWerbemaßnahmenplanen Siewann?

6. Unternehmensorganisation
Unternehmensführung/Gründerperson(-en)
3 Gründerpersonen
3 Welche FormderOrganisiation führen Sie ein?
3 WelcheQualifikationen/Berufserfahrungenundggf. Zulassungenhaben Sie?
3 Überwelche Branchenkenntnisse verfügen Sie?
3 Überwelche kaufmännischenKenntnisse verfügen Sie?
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3 Welche besonderen Stärken gibt es?
3 WelcheDefizite gibt es?Wiewerden Sie ausgeglichen?

Rechtsform
3 Fürwelche Rechtsformhaben Sie sich entschiedenund auswelchenGründen?

Organisation
3 WerübernimmtwelcheAufgaben imUnternehmen?
3 Wie können Sie ein sorgfältiges Controlling sicherstellen?

Mitarbeiter
3 Wannbzw. inwelchen zeitlichenAbständenwollen Siewie vieleMitarbeiter einstellen?
3 WelcheQualifikationen sollten IhreMitarbeiter haben?
3 Welche Schulungsmaßnahmen sehen Sie für IhreMitarbeiter vor?

7. Chancen und Risiken
3 Welches sind die drei größtenChancen, die dieweitere Entwicklung Ihres Unternehmens positiv
beeinflussen könnten?
3 Welches sind die dreiwichtigsten Probleme, die eine positive Entwicklung Ihres Unternehmens
behindern könnten?

8. Finanzierung
Kapitalbedarfs-/Investitionsplan
Wiehoch ist der Gesamtkapitalbedarf für
3 AnschaffungenundVorlaufkosten für IhrenUnternehmensstart
3 eine LiquiditätsreservewährendderAnlaufphase (6MonatenachGründung; bei innovativen
Science-Unternehmenca. 2 Jahre)?
3 Liegen IhnenKostenvoranschläge vor, um Ihre Investitionsplanung zu belegen?

PrivateAusgaben/Einnahmen
3 Wiehoch sind Ihre Kosten für Lebenshaltung,Wohnen, Pkw?
3 Wiehoch sind die Beiträge für persönlicheAb- undVersicherungen?
3 Welche sonstigen privatenVerpflichtungenhaben Sie?
3 Wiehoch sind ggf. Einnahmen (z. B.Mieteinnahmen, Kapitalvermögen)?
3 Erhalten Sie denGründungszuschuss oderÜberbrückungsgeld?

Finanzierungsplan
3 Wiehoch ist Ihr Eigenkapitalanteil?
3 Welche Sicherheiten können Sie einsetzen?
3 Wiehoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf?
3 Welche Förderprogrammekönnten für Sie in Frage kommen?
3 Welche Beteiligungskapitalgeber könnten für Sie in Frage kommen?
3 Können sie bestimmteObjekte leasen? ZuwelchenKonditionen?

Liquiditätsplan
3 Wiehoch schätzen Sie diemonatlichen (verteilt auf drei Jahre) Einzahlungen aus Forderungenu.a.?
3 Wiehoch schätzen Sie diemonatlichenKosten (Material, Personal,Miete u.a.)?
3 Wiehoch schätzen Sie die Investitionskosten, verteilt auf die ersten zwölfMonate?
3 Wiehoch schätzen Sie denmonatlichenKapitaldienst (TilgungundZinszahlung)?
3 Mitwelchermonatlichen Liquiditätsreserve können Sie rechnen?
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Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
3 Businessplaner-Online unterwww.existenzgruender.de/Businessplaner
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg in die Selbständigkeit – Gründung planen
3 BMWi-GründerZeitenNr. 17 „Gründungskonzept“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 32 „Beratung“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 43 „Gründerwettbewerbe und -initiativen“

i

Ertragsvorschau/Rentabilitätsrechnung
3Wiehoch schätzen Sie denUmsatz für die nächsten drei Jahre?
3Wiehoch schätzen Sie die Kosten für die nächsten drei Jahre?
3Wiehoch schätzen Sie denGewinn für die nächsten drei Jahre?

9. Unterlagen
3 tabellarischer Lebenslauf
3 Zeugnisse
3 Vermögens- und Schuldenaufstellung
3 Vertragsentwürfe
3 Kooperationsverträge (Entwurf)
3 Marktanalysen
3 Branchenkennzahlen
3 Gutachten
3 Schutzrechte (Patente)
3 Übersicht der Sicherheiten
3 Tragfähigkeitsprüfung (bei Gründungszuschuss)
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DiemeistenGründer entscheiden sichnach subjektivenKriterien für ihrenUnternehmensstandort: eigener
Wohnsitz,Wohnsitz der Familie, vertrautesUmfeld, Arbeitsstelle des Partners usw.Was sich kaumeinGründer klar
macht, die Entscheidung für oder gegen einen Standort berührt allewichtigen Faktoren einesUnternehmens-
konzeptes: Kunden, Lieferanten, Konkurrenz, Arbeitskräfte, Kosten, Verkehrsanbindungen, Infrastruktur usw.Das
bedeutet:Manmuss einen Standort finden, der das Konzept unddie ZielsetzungdesUnternehmens ambesten
unterstützt. Dafür sollte jeder Existenzgründer herausarbeiten,welcheBedeutung „sein“ Standort für denUnter-
nehmenserfolg hat.

Welcher Standort ist der richtige?

Denoptimalen Standort gibt es nicht.Welcher Standort der richtige ist, hängt vondenBesonderheitendesUnter-
nehmens ab:Der Einzelhandel beispielsweise braucht Laufkundschaft, ein überregional tätigesDienstleistungs-
unternehmenkann seinen Sitz überall haben, das produzierendeGewerbemussmeist ins Industriegebiet. In der
Regel stehen fürGründer oder bestehendeUnternehmen (bei einer Erweiterung)mehrere Standorte zurAuswahl.
Vergleichen Sie sie nachobjektivenKriterienmiteinander, umzueiner optimalen Entscheidung zukommen.

Betriebsort und Umfeld

Zu jedemStandort gehört erstens der eigentliche Betriebsort und zweitens dessenUmfeld. Der Betriebsort umfasst
das betreffendeGrundstückunddie Betriebsräumemit ihren Eigenheiten. DasUmfeld ist dasweitere Einzugs-
gebiet, also die Straße, das Stadtviertel, eine bestimmte Stadt, eineRegion (z. B. das Ruhrgebiet), ein Bundesland
oder ein Staat. Beide – Betriebsort undUmfeld –müssenbei der StandortsuchenachbestimmtenKriterienbewertet
werden.

Harte und weiche Standortfaktoren

Dabei sollten Sie zwischen sogenanntenhartenundweichen Standortfaktorenunterscheiden.Harte Standort-
faktoren (z. B. Verkehrsanbindung, Arbeitsmarkt, Zustanddes Betriebsgebäudes) lassen sich inDatenundZahlen
wiedergebenundhabenmessbaren Einfluss auf dieUnternehmenstätigkeit.Weiche Standortfaktoren (z. B.Wohn-
umfeld, Umweltqualität, Freizeitwert, ImagederKommune) sinddagegen schwermessbar undhabenkaum
Einfluss auf die konkreteUnternehmenstätigkeit. Sie könnenaber einewichtigeRolle für dieArbeitsmotivation
undVerfügbarkeit vonArbeitskräften spielen. Sie bestimmenvor allemdasUmfeld desUnternehmens.

Welche harten Standortfaktoren bietet das Umfeld?

3 Kunden:Haben Sie genügendKundenamStandort? Besonders relevant für denEinzelhandel ist:Wie viele
Gehminuten entfernt gibt eswie viele potenzielle Kunden (Haushalte)? Achtung: Bis zu fünfGehminuten
entferntwohnen 70Prozent aller potenziellenKunden.

3 Konkurrenten:Gibt es Konkurrenz amStandort?
3 VerfügbareGewerbeflächen:Gibt es genügend freie und erschlosseneGewerbeflächen?
3 HöhederGewerbesteuer: Ist dieGewerbesteuer akzeptabel? Zwischen einzelnenKommunenbestehen z.T.

erheblicheUnterschiede inderHöhedesGewerbesteuerhebesatzes.
3 HöhederMietenbzw. Pachten: Ist dasMiet- bzw. Pachtniveau akzeptabel?
3 Förderung:Gibt es Kapitalgeber und spezielle Fördermittel?
3 Verkehrsanbindung: Ist dieVerkehrsanbindunggut? Ist der Standort gut erreichbar?

Festen Boden unter den Füßen:
Der Standort
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Ja Nein

Checkliste: Wie finde ich den richtigen Standort?

Kommt der Standort in Frage?
Je öfter Siemit „Ja“ antworten, desto eher kommt
der Betriebsort für Sie in Frage.

Hat die Betriebsstätte genügend Räume und Flächen?

Sind die Räume und Flächen groß genug?
Kalkulieren Sie rechtzeitig:Wie viele Räume sind erforderlich für Büro, Lager,
Werkstatt, Sozialräume, Archiv?
Prüfen Sie dabei:WelcheUmbauten sind gegebenenfalls nötig, umdie Betriebsräume
andie betrieblichenAnforderungen anzupassen oder umbehördliche undgesetzliche
Auflagen zu erfüllen?

Gibt es Expansionsmöglichkeiten?

Sind Ausbauten möglich und bezahlbar, wenn das Unternehmen wächst
und expandieren will?

Ist die Ausstattung der Räume ausreichend?
(Wärmeschutz, Heizung etc.)

Sind Zufahrtsmöglichkeiten für PKW, LKW und Anlieferung vorhanden?

Sind diese ausreichend?
(Breite, Höhe,Wendeflächen etc.)

Gibt es genügend Parkplätze?
Dies betrifft Parkflächen sowohl fürMitarbeiter als auch für Kunden.

Können diese Flächen ggf. erweitert werden?
Wäre dies nicht so, würde dasUnternehmenggf. zukünftig nur unter
Schwierigkeitenwachsen können.

Darf der Betrieb am geplanten Betriebsort arbeiten?
Vor allemUnternehmen improduzierendenGewerbe sindmeistmit Lärm, Abwässern
oder Abgasen verbunden. Je nach Stärke der Umweltbelastungmüssen sie sich im
Industrie- oder Gewerbegebiet ansiedeln. InMischgebieten sind Gewerbebetriebe nur
dann erlaubt, wenn sie dieWohnqualität nicht wesentlich beeinträchtigen. Der Grad
der Umweltbeeinträchtigungwird nach demBundesimmissionsschutzgesetz (BlmSchG)
und den darin enthaltenenVerwaltungsvorschriften TA (= Technische Anleitung) -Lärm
und TA-Luft ermittelt. Unternehmen, die z. B. nächtliche Schwertransporte erfordern
oder derenMaschinen „rund umdie Uhr“ laufen,müssen ins Industriegebiet. Die für
das Vorhaben gültigenVorschriften sind z. B. beim zuständigen Bauordnungsamt oder
demGewerbeaufsichtsamt erhältlich.

Ist das Grundstück frei von Altlasten?
Vor allembei Übernahmenwichtig:Wurden vomVorgänger z. B. wassergefährdende
Stoffe eingesetzt?WurdenumweltbelastendeAbfälle (Bauschutt) auf demGrundstück
abgelagert? Informationen lassen sich z. B. anhand vonGrundbuchauszügen, Bauakten,
Altlastenkataster und anderen behördlichenUnterlagen beschaffen.

Ist der Betriebsort attraktiv und werbewirksam genug?
AuchwenndieMiete noch so günstig sein sollte: Hinterhof- oder Garagen-
Atmosphäre kommtnicht bei jeder Kundengruppe an.



45

Lohnt sich der Aufwand? Rentabilitätsvorschau
Undwenn Sie persönlich noch so geeignet sind: Die Gründung einer selbständigen Existenz lohnt sich
nur dann,wenn Sie auf Dauer ausreichendGewinnmachen.

Umzubeurteilen, ob Sie als Selbständiger tatsächlich auf Ihre Kosten kommen,müssen Sie vor Ihrer Gründung
unbedingt die folgenden Fragen beantworten:

3 Wie viel Geldmuss bzw.will ichmitmeiner Selbständigkeit verdienen,
ummeine laufendenKosten (Miete, Lebensmittel, Versicherungen etc.) und eventuell diemeiner Familie zu
finanzieren?Wie viel will ich kurz-,mittel- und langfristig verdienen, ummir eine finanzielle Reserve zu
schaffen?

Ermitteln Sie Ihre jährlichenprivatenAusgaben. Siemüssen später über die Einnahmen aus Ihrer berufli-
cher Selbständigkeit gedecktwerden (Unternehmerlohn).
3 Miete o. vergleichbare Kosten
3 Lebensmittel/Hausrat/Kleidungusw.
3 Strom/Heizung/Wasser/Müllabfuhr
3 Telekommunikation
3 Freizeit
3 Kindergarten
3 Sonderausgaben (Weihnachten, Geburtstage, Urlaub, Reparaturen u. a.)
3 Versicherungen
3 Rücklage für Einkommensteuer
3 Unterhaltsverpflichtungen
3 Tilgung/Zinszahlung für Privatdarlehen
3 usw.
Ziehen Sie von IhrenAusgaben alle Einnahmenwie beispielsweise das Einkommen Ihres Partners,Mietein-
nahmen, Gründungszuschuss ab, und Sie erhalten als Ergebnis dieHöhe Ihrer privatenAusgaben, die auf
jeden Fall über Ihre berufliche Selbständigkeit gedecktwerdenmüssen (erforderlicher Unternehmerlohn).

3 WirdmeinUnternehmengenugGeld erwirtschaften?
Bei der Beantwortungdieser Frage hilft Ihnen die Rentabilitätsvorschau. Sie solltemindestens die ersten drei
Geschäftsjahre umfassen.Wenn Sie öffentliche Förderdarlehen inAnspruchnehmen, berücksichtigen Sie
bitte die später einsetzende Tilgung (RückzahlungdesDarlehens), umLiquiditätsengpässe zu vermeiden.

Die Finanzierung

5. Die Finanzierung
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Das Betriebsergebnis sollte Ihnen ermöglichen IhrenUnternehmerlohn (bei Einzelunternehmenund Personen-
gesellschaften) zu decken, eine Liquiditätsreserve zu schaffen undggf. Ihre betrieblichenKredite zu tilgen.

Rentabilitätsvorschau

Alle Beträge in Euro und ohneMwSt. 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

ErwarteteUmsatzerlöse

–Wareneinsatz (entfällt für Dienstleister)

=Rohgewinn

+ sonstige betriebliche Erträge (z. B.Mieten)

– Aufwendungen
Personalkosten inkl. Nebenkosten u. inkl.
Geschäftsführergehalt bei GmbH

Raumkosten

Betriebliche Steuern

Versicherungen, Beiträge

Kraftfahrzeugkosten

Werbe- undReisekosten

Werbung, Repräsentation

Reparaturen und Instandhaltung

Leasinggebühren

Telefon, Fax, Internet

Bürobedarf

Rechts- und Beratungskosten

Sonstige Aufwendungen

Zinsaufwendungen

Abschreibungen

= SummeAufwendungen

=Betriebsergebnis

Quelle: GründerzeitenNr. 7 „Kapitalbedarf und Rentabilität“

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 7 „Kapitalbedarf und Rentabilität“
3 Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM), www.softwarepaket.de
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de – Checklisten undÜbersichten, Online-Hilfen

i
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3 ErwarteteUmsatzerlöse: Schätzen Sie, wie viel Umsatz Sie in dennächsten Jahrenmachenwerden.
Orientieren Sie sich an denUmsatzzahlen der Branche, in der Sie Ihr Unternehmengründen. Die Kammern,
Banken oder auch Branchenverbände haben in der Regel entsprechendeDaten aus Ihrer Region. Staffeln
Sie IhreUmsatzschätzungen: Im ersten Jahrmüssen Sie von eher niedrigenUmsatzerwartungen ausgehen.
Im zweiten Jahr können Sie, wenndie Auftragsentwicklung entsprechend verläuft, von einer Steigerung
ausgehen. Beachten Sie aber: EineUmsatzsteigerung kommtnicht von allein; Siemüssen auch etwas dafür
tun. Für den Einzelhandel veröffentlicht das Institut fürHandelsforschung, Universität Köln, jährlicheVer-
gleichsdaten. Gewinnspannen für das sog. Kleingewerbe ermitteln dieOberfinanzdirektionenmitHilfe so
genannter Richtsatzsammlungen.

3 Wareneinsatz (gilt nicht für Dienstleister): Nurwenn Sie den Einkaufspreis derWaren kennen, die Sie ver-
kaufen oder bearbeitenmöchten, können Sie Ihren voraussichtlichenUmsatz berechnen. Erkundigen Sie
sich bei Großhändlern und auf Fachmessen oder ggf. auch bei Unternehmenderselben Branche.

3 Aufwendungen: Führen Sie hier die Kosten z. B. für Computer, Software,Miete, Versicherungen oder
Personal auf.

Was soll der Spaß kosten? Kapitalbedarf
Wie viel Geld brauchen Sie für Ihre Unternehmensgründung? Anders gesagt:Wie hoch ist Ihr Kapital-
bedarf oder Finanzbedarf? Überlegen Sie genau! Denn eine gute Finanzierung ist die Basis für den erfol-
greichenund sicherenAufbau Ihres Unternehmens. Undwieder gilt: Sprechen Sie in allenGeldangele-
genheiten unbedingtmit IhremBerater (auchmit der Kammer und insbesonderemit Ihrer Bank)!
Ermitteln Sie zunächst dieHöhe der notwendigen Investitionen!

3 Wie viel Geld brauchen Sie langfristig (z. B. für Grundstück, Gebäude,Maschinen, Fahrzeuge etc.)?

3 Wie viel Geld brauchen Sie kurz- undmittelfristig z. B. für die Einrichtungdes erstenMaterial- und
Warenlagers, für Außenstände undbesondere Belastungen in der Gründungsphase?

3 Planen Sie eine Reserve für Unvorhergesehenes ein!

Außerdem:
3 Wiehoch sind die laufendenKosten (Betriebsmittel)? Der Bedarf an Betriebsmittelnwird häufig unterschätzt.

Wichtige Fragen sind hier in der Anfangsphase:Wann „kommt“ das erste Geld „rein“?Wie großmuss also das
erste finanzielle Polster sein?

3 Wie teuer ist die Gründung selbst?Wird ebenfalls häufig vernachlässigt: Schondie Zeit vor dem
Unternehmensstart kostet Geld.

Weiterführende Informationen:

3 Ihren individuellen Finanzplan können Siemit Hilfe der CD-ROM „BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen“ erstel-
len (s. Bestellfax im Serviceteil der Broschüre).

i
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Kapitalbedarfsplan

Euro
Gründungskosten

Beratungen

Anmeldungen/Genehmigungen

Eintrag insHandelsregister

Notar

Sonstige

Gesamt

Kosten für Anlaufphase (Ausgabenbis zumerstenGeldeingang
ausUmsatz für bestimmtenZeitraum, z.B. 3Monate)

Personalkosten, inkl. eigenes Geschäftsführergehalt bei
Kapitalgesellschaften (alle Kosten inkl. Lohnnebenkosten)

Beratung

Leasingraten

Miete/Pacht

Werbung

Vertrieb

Betriebliche Steuern

Versicherungen

Reserve für Startphase, FolgeinvestitionenundUnvorhergesehenes

Sonstige

Gesamt

Unternehmerlohn
(Bei Einzelunternehmenund Personengesellschaften
zur Sicherstellung der privaten Lebenshaltungskosten)

Anlagevermögen
Patent-, Lizenz-, Franchisegebühren u.ä.

Grundstücke/Immobilien einschl. Nebenkosten

Produktionsanlagen,Maschinen,Werkzeuge

Betriebs-, Geschäftsausstattung

Fahrzeuge

Gesamt

Umlaufvermögen
Material- u.Warenlager

Kapitaldienst
Zinsen für Existenzgründungsdarlehen/Bankkredite

Tilgung

=Kapitalbedarf

Quelle: GründerzeitenNr. 7 „Kapitalbedarf undRentabilität“.
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Wie viel Geld Sie brauchen, wissen Sie jetzt. Siemüssen sich nun umdie Finanzierung kümmern, also Geld-
quellen für Ihr Unternehmen finden. Quellen sind: Eigenkapital – Ihr eigenes Geld- und Beteiligungskapital/
Fremdkapital – Bankkredite, aber auch öffentliche Fördermittel.

Eigenkapital

Jemehr Eigenkapital Sie haben, desto besser:
3 als Sicherheits- undRisikopolster, um finanzielle Engpässe zu vermeiden, die zur Insolvenz führen können;
3 als Zeichen für Ihre Kreditwürdigkeit gegenüber Geldgebern. Dennwer bereit ist, auch eigenes Geld zu

riskieren, erwecktmehrVertrauen bei Kreditgebern.

Eigenkapitalquellen

3 Unternehmerkapital.Die Förderprogramme „Unternehmerkapital – ERP-Kapital für Gründung“ und
„Unternehmerkapital – KfW-Kapital für Arbeit und Investitionen“wenden sich an Existenzgründer, junge
Unternehmer und etablierte Unternehmenund verhelfen ihnen zu „haftenden Eigenmitteln“.

3 Verwandteund Freunde. (bei geringerenKapitalbedarfssummen)
3 Partner/Gesellschafter.Auch Teilhaber können Ihnen zusätzliches Eigenkapital liefern. Allerdingswollen

sie dafür in der Regel auch einMitspracherecht haben.
3 Kapitalbeteiligungsgesellschaften.Anstelle eines Partners können Sie sich auch eine Beteiligungüber eine

öffentlich geförderte oder eine private Beteiligungsgesellschaft suchen. Die öffentlichen Beteiligungsgesell-
schaften der Bundesländer sind eigens geschaffenworden, um jungen BetriebenMittel zur Verfügung zu
stellen, die diese aus eigenen Ersparnissen oder Teilhabereinlagen allein nicht aufbringen können (unddie
dieBankenwegenmangelnder Sicherheitennicht leihenwollen). Beteiligungen sindhier schonab50.000Euro
möglich.Weitere Informationen bietet diemittelständische Beteiligungsgesellschaft in IhremBundesland.
Dagegen steigen die privaten „Venture Capital“-Gesellschaften erst bei 7-stelligen Summen ein und erwarten
zudemwesentlich höhere Renditen. Kapitalbeteiligungen sindmeist stille Beteiligungenüber eine feste
Laufzeit, in der Regel 10 Jahre. Auskünfte erteilt: BundesverbandDeutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften.

Checkliste: Eigenkapital

Wiehoch sind Ihre Ersparnisse?

Können Sie bis zur geplanten Existenzgründungnochweitere
Beträge ansparen?

Welche Kapitalanlagen sind kurzfristig verfügbar?

Können IhnenVerwandte oder BekannteGeld zu günstigen
Konditionen für Ihre Existenzgründung zurVerfügung stellen?

Welche Sachmittel (Maschinen,Werkzeuge, Fahrzeuge etc.)
können Sie in Ihren Betrieb einbringen?

Möchten Sie eventuell eine/n Partner/in oder Teilhaber/in aufnehmen,
der/dieweitere Eigenmittel zur Verfügung stellen kann?

Wichtig:
Unter 20 Prozent sollte der Anteil des Eigenkapitals amGesamtkapitalmöglichst nicht liegen, eher höher. Prüfen Sie deshalb gründlich
alle „Quellen“ für Ihre Eigenmittel!

O
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Fremdkapital

Wenn Sie dieHöhe Ihres Eigenkapitals kennen,werden Sie feststellen, ob Sie zusätzliches Geld benötigen, also
Fremdkapital, sprich: Kredite in FormvonBankkrediten oder öffentlichen Förderkrediten.

Darlehen vonKreditinstituten
Kredite erhalten Sie von IhrerHausbank (oder der Bank, die eswerden soll) zu den aktuellen Zinssätzen. Die Lauf-
zeit eines Darlehens solltemit derNutzungsdauer der Investition übereinstimmen, die Siemit demDarlehen
finanzierenwollen.
Gerade in der Anfangsphase kann es sinnvoll sein, die Tilgung eines Darlehensmöglichst lang zu strecken.
Immerhin verbessern Sie so Ihre Zahlungsfähigkeit. Sie sollten dabei jedochnicht außer Acht lassen, dass jede
Tilgungsstreckung IhrDarlehen verteuert.

Finanzierungsarten

Kreditewerdennach ihrer Laufzeit in kurz-,mittel- oder langfristig unterschieden.

Kurzfristige Finanzierung (bis 12Monate Laufzeit)

3 Kontokorrentkredit:
Der Kredit für Ihr Geschäftskonto, über das alle laufenden Zahlungen abgewickelt werden. Der Kontokorrent-
kredit dient als kurzfristiges Finanzierungsmittel, nicht jedoch für Anlagegüter oder für langfristig gebun-
dene Teile Ihres Umlaufvermögens. Vereinbaren Siemit IhrerHausbank einenKreditrahmen. Faustregel: ein
Monatsumsatz.

3 Lieferantenkredit:
Der Lieferantenkredit entsteht dadurch, dass Sie eineWare oder eineDienstleistungnicht sofort, sondern erst
später bezahlen können (in der Regel haben Sie ein „Zahlungsziel“ von 30 Tagen).

3 Wechsel:
Sie könnenheuteWaren beziehenundmüssen diese erst später bezahlen. Ihr Lieferant verlangt für die
Waren zunächst keinGeld, sondern er stellt eineWechselurkunde aus, auf der IhrNameunddie Gültigkeits-
dauer desWechsels vermerkt sind. Ihr Lieferant kanndenWechsel nun innerhalb der Gültigkeitsdauer zum
Ausgleich eigener Verbindlichkeiten an seineGläubigerweitergeben. Sie als Schuldnermüssen das Geld zum
Stichtag an den zuletzt vermerktenGläubiger, also den Besitzer desWechsels, zahlen.

Mittelfristige/langfristige Finanzierung (ab 12Monate Laufzeit)

3 Investitionskredit:
Der Investitionskredit dient zur FinanzierungdesAnlagevermögens (Grundstück,Gebäude,Maschinen, Fuhr-
park etc.). Die Laufzeit desKredits ist abhängig von IhrerKreditsumme, Ihrer Zahlungsfähigkeit, denZinsenetc.

Scheuen Sie sichnicht vor Schulden. Aber:
3 Gehen Sie nicht zumerstbesten Kreditinstitut, nurweil es gleich an der nächsten Ecke liegt. Als erste Adresse

empfiehlt sich IhreHausbank, denndort sind Sie bereits bekannt, und dort kenntman sichmit den örtlichen
Verhältnissen aus.

3 Prüfen Sie die LeistungenundKonditionen anderer Institute. Verhandeln Sie frühzeitig über Kreditkondi-
tionen.

3 Reden Siemit den entscheidenden Leuten in den Bankenund Sparkassen: Zweigstellenleiter, Filialdirektoren
oder Leiter von Sonderkreditabteilungen sind nicht nur für die großenKundenda.

Wer soll das bezahlen?
Finanzierung
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3 Legen Sie bei IhrenVerhandlungen Ihr unternehmerisches Konzept, Ihre Rentabilitätsvorschauund Ihren
Finanzierungsplan auf den Tisch. Geben Sie Ihrem/Ihrer Gesprächspartner/in das sichere Gefühl, ein durch-
dachtes und aussichtsreiches Vorhabenmitzutragen.

3 Bedenken Sie, dass das Kreditinstitut zu IhremVorhabenpassen sollte: Es kann vonVorteil sein, die in Ihrer
Branche undbei Ihren zukünftigenGeschäftspartnern üblichen Bankverbindungen zunutzen.

3 Lassen Sie sich nicht in die Rolle des/der Bittstellers/-in drängen. Die Kreditinstitute sollten Ihnen eine
Ablehnung Ihrer Finanzierung begründen. Überarbeiten Sie ggf. Ihr Unternehmenskonzeptmit der fachkun-
digenHilfe eines Gründungsberaters. Gibt die Bankmangelnde Sicherheiten als Ablehnungsgrund an,
erkundigen Sie sich nach den Besicherungshilfen der Bürgschaftsbanken, die es in jedemBundesland gibt.
Bedenken Sie, dass es das Geschäft der Kreditinstitute ist, Geld zu verleihen.

3 Sprechen Sie aber auch den Finanzfachmann in Ihrem/Ihrer Gesprächspartner/in an; lassen Sie sich von sei-
nen/ihren Erfahrungen berichten, fragen Sie nach seiner/ihrer Expertenmeinung zu Ihren Plänen.

3 BeimKfW-StartGeld stellt die KfW dieHausbank in jedemFall immer zu80Prozent vonderHaftung frei.
3 KfW-Unternehmerkredit undKfW-StartGeld sindbanküblich zubesichern.
3 Bei einigenKfW-Förderprogrammen sindBonität und Sicherheitendes Kundenausschlaggebend für den

Zinssatz. FürGründerbetrifft dies den „KfW-Unternehmerkredit“. DabeiwerdendieKonditionen-Obergrenzen
vonderKfW festgelegt. DenkonkretenZinssatz ermittelt dieHausbank.

Bankgespräch

Förderkredite und Bankkreditemüssen bei derHausbank beantragtwerden. Aber: Nicht jeder Gründer hat dabei
Erfolg.Wichtig ist nicht zuletzt ein gut vorbereitetes und richtig geführtes Gesprächmit Ihrem „Banker“.

3 Vorbereitung
Gehen Sie nicht unvorbereitet zur Bank. Je besser Sie vorbereitet sind, desto größer sind Ihre Chancen, das zu
bekommen,was Sie erreichenwollen. Zur gutenVorbereitung gehören ein ausgereiftes Konzept, die Investi-
tions- undRentabilitätsplanungunddie Absatzplanung.

3 Unterlagen vorab
Erkundigen Sie sich, ob undwelcheUnterlagen ggf. vor demGespräch eingereichtwerden sollen.

3 Rentabilität darlegen
Damit Sie die Bank für Ihr Vorhaben gewinnen können,müssen Sie den Banker von der Rentabilität Ihres
Unternehmensplanes überzeugen. Schildern Sie, warumdie geplanten Investitionennotwendig sind.
Begründen Sie, welches Umsatz- und Ertragspotenzial die Investition schafft undwie Sie sich von der Kon-
kurrenz abheben. Bereiten Sie IhreUnterlagen entsprechend auf.

3 Beratermitnehmen
Es spricht nichts dagegen, dass Sie einen Beratermitnehmen. Doch redenmüssen hauptsächlich Sie. Die vom
Berater erstellte Rentabilitätsberechnung sollten Sie selbst erläutern. Ein Bankerwürde Ihnen kaumabneh-
men, dass Sie ihre Planungenumsetzenwerden,wenn Sie diese nicht einmal erklären können.

3 Rollenverteilungklären
Wenn Sie Ihren Partner oder Beratermit zumBankgespräch nehmen, regeln Sie vorher die Rollenverteilung.
Siemüssen das Gespräch führen.

3 Sicher auftreten
Viele GründerinnenundGründer verhalten sich imBankgesprächwie unsichere Bittsteller. Treten Sie selbst-
sicher und beharrlich auf.Wenn Sie nicht zeigen, dass Sie hundertprozentig hinter der geplanten Investition
stehen,werden Sie die Bank nicht überzeugen. Jemehr Informationen Sie dabei über die geplante Investition
geben, desto besser sind Ihre Chancen.Machen Sie demBanker klar, dass Sie ihn auch künftig gut informie-
renwerdenund an einer vertrauensvollen Zusammenarbeit interessiert sind.
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3 Vonmehreren Stellenberaten lassen
Lassen Sie sich vonmehreren Stellen beraten. Rechnen Sie damit, dass nicht jede Bank vorOrt Ihr Vorhaben
finanzierenwird. Vereinbaren Sie deshalb Termine bei verschiedenen Banken. Nutzen Sie dieMöglichkeit,
Informationsmaterial beimBundeswirtschaftsministerium, den Förderinstituten der Länder oder der KfW
anzufordern.

3 Geschäftspartner suchen
Knüpfen Sie Kontakte zumöglichenGeschäftspartnern. Eine Referenzliste bzw. Bestätigungendes Interesses
an künftigenAufträgen dokumentieren Ihre Erfolgsaussichten.

3 Konzept ggf. überprüfen
Im Fall einer Ablehnung: Fragen Sie unbedingt nach denGründen. Nutzen Sie diese, um Ihr Konzept zu über-
prüfen und arbeiten Sie die Argumente dort ein.

3 Fristen einhalten
Wer Fördermittel nutzenwill,muss unbedingt die Fristen einhalten. Die Anträge sind vor der Investition zu
stellen, zwischenAntrag undAuszahlungderMittel könnenmehrereWochen vergehen. Kalkulieren Sie die
Bearbeitungszeit bei derHausbank ein. Größere und riskantere Vorhabenwerden im internenKreditaus-
schuss der Bank diskutiert. Dieser braucht gute Argumente undUnterlagen.

3 ProblemeundLösungenbedenken
Fragen Sie sich,welche Problemedie Bank sehen könnte.Werden Sie auf diese angesprochen, zeigen Sie
Lösungsansätze auf. Damit beweisen Sie Kompetenz. Sprechen Sie Ihr Vorhabenunddie Situation des
Bankgesprächsmit Ihren Bekannten durch. Deren Fragenund Einwände könnenHinweise auf Schwach-
stellen in IhremKonzept sein.

3 Öffentliche Fördermittel verlangen
Behalten Sie das Ziel des Gesprächs imAuge: Zunächstmüssen Sie die Bank überzeugen, Ihr Vorhaben zu
finanzieren. Dann suchen Sie nach der günstigsten Lösung. Die lautet in der Regel: Öffentliche Fördermittel,
ergänzt umeinHausbankdarlehen. Rät die Bank von Fördermitteln ab,weil sie sich an frühere Erfahrungen
mit einemkomplizierten und langwierigenVerfahren erinnert, bleiben Sie hartnäckig. Bei einigen Förder-
programmendauert die Bewilligungnichtmal eineWoche, und es sind oftmals nur zwei Formulare einzurei-
chen.

3 Förderprogrammekennen
Bewährt hat es sich, wenn Sie gleich die in Frage kommenden Programmenennen können. Informieren Sie
sich also vor demBankgespräch. Dann kann Ihnen auchniemandweismachen, dass kein Förderprogramm
auf Ihre Investition zutrifft.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-eTraining „Vorbereitung auf das Bankgespräch“www.existenzgruender.de –Gründungswerkstatt
3 BMWi-eTraining „Gründungs- undWachstumsfinanzierung“www.existenzgruender.de –Gründungswerkstatt
3 BMWi-GründerZeitenNr. 6 „Existenzgründungsfinanzierung“
3 BMWi-Broschüre „Wirtschaftliche Förderung. Hilfen für Investitionen und Arbeitsplätze“
3 BMWi-Finanzierungsplaner unterwww.existenzgruender.de – Finanzierungsplaner
3 Förderdatenbank des Bundes unterwww.foerderdatenbank.de

i
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Existenzgründer oder jungeUnternehmerhaben inder Regel Probleme, genügendKapital für größere
und risikoreichere Projekte ,,aufzutreiben“. DerGrund: Bei GründerinnenundGründern ist es – anders als
bei erfolgreichenUnternehmen – schwierig, die Erfolgschancen einesUnternehmens, vor allemeines
neuenProduktes oder eines neuenVerfahrens, zu beurteilen.Hier könnenBeteiligungsgesellschaften
oder privateGeldgeber einspringen.

Sie bieten Beteiligungskapital ohne die banküblichen Sicherheiten an: ebenRisikokapital (Wagniskapital, „ven-
ture capital“). Beteiligungskapital ist dabei nichts anderes als Eigenkapital, das demUnternehmen vonBeteili-
gungsgesellschaften oder außen stehenden Privatpersonen zur Verfügunggestellt wird. Es erhöht den Liquidi-
tätsspielraumunddient einer betriebsgerechtenUnternehmensfinanzierung. Aber: Zur kurzfristigen Betriebs-
mittelfinanzierung ist es kaumgeeignet.

Wofür Beteiligungskapital?

Beteiligungskapital kann inAnspruch genommenwerden:
3 zur (Mit-)Finanzierung größerer Investitionen für Immobilien,MaschinenundGeräte
3 umGesellschafter auszuzahlen oder Erbauseinandersetzungen zu beenden
3 für dieWachstumsfinanzierung, umz. B. ein Produkt in denMarkt einzuführen
3 für besonders kostenintensive technologieorientierte Gründungen
3 zur erfolgreichen Bewältigung von Turn-around-Situationen

Wer stellt Beteiligungskapital zur Verfügung?

Es gibt inDeutschlandweit über 200Kapitalbeteiligungsgesellschaften.WelcheGesellschaft fürwelches Projekt
in Frage kommt, ist den Informationen des BundesverbandsDeutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften in
Berlin (BVK) zu entnehmen (s. Adressen). Kapitalgeber sind
3 Bankenund Industrieunternehmen, aber auch private Finanziers (auch aus demAusland). Sie übernehmen

Beteiligungen ab ca. 250.000 Euro, allerdings auchnur dann,wennhoheRenditen (vonmehr als 25 Prozent)
in Aussicht stehen.

3 die öffentlich gefördertenmittelständischen Beteiligungsgesellschaften. Sie sind nicht in erster Linie ge-
winnorientiert und bieten Beteiligungen an, die speziell auf kleine undmittlereUnternehmen sowie Exis-
tenzgründer zugeschnitten sind. Gesellschafter sindKammern, Verbände undBanken, die keinen Einfluss
auf die laufendeGeschäftsführungnehmen. Diemittelständischen Beteiligungsgesellschaften sind in
nahezu allen Bundesländern vertreten.

3 die KfWBankengruppe. Sie beteiligen sich an kleinen undmittlerenUnternehmen, außerdeman
Kapitalbeteiligungsgesellschaften, die kleinen undmittlerenUnternehmenBeteiligungskapital zur
Verfügung stellen.

3 Business Angels NetworkDeutschland (BAND). Bei den Business Angels handelt es sich umPrivatpersonen
oderUnternehmer, die nicht nur Beteiligungskapital zur Verfügung stellen, sondernGründern auchmit
ihren Erfahrungen zur Seite stehen.

Förderung von Beteiligungen

3 ERP-Beteiligungsprogrammzur Finanzierung von Errichtung, Erweiterung, Rationalisierung, Innovation,
Unternehmensumstellung für Kapitalbeteiligungsgesellschaften (KfW)

3 ERP-Startfonds (KfW)
3 ERP-Innovationsprogramm (KfW)
3 High-TechGründerfonds ( High-TechGründerfondsManagement GmbH)

Wenn die Bank keinen Kredit gibt:
Beteiligungskapital
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Weiterführende Informationen:

3 Förderdatenbank des Bundes unterwww.foerderdatenbank.de
3 BMWi-Broschüre „Wirtschaftliche Förderung –Hilfen für Investitionen und Arbeitsplätze“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 6 „Existenzgründungsfinanzierung“
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg indie Selbständigkeit –Gründung finanzieren– Förderprogramme
3 BMWi-eTraining „Gründungs- undWachstumsfinanzierung“ imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –

Gründungswerkstatt

i

Denken Sie bei Ihrer Existenzgründungauchanöffentliche Förderprogramme! Ihr Start in die unterneh-
merische Selbständigkeitwird durchHilfen vonBundundLändernunterstützt. Informationen finden Sie
auch indenkostenlosenBroschürendes Bundesministeriums fürWirtschaft undTechnologie (Bestellfax
imAnhang).

Für Internet-Nutzer gibt es eine Förderdatenbankdes Bundesunterwww.foerderdatenbank.de. Eine einfache
Benutzerführunghilft Ihnen bei der Suche nach Förderprogrammen.Mit der Förderdatenbank im Internet gibt
die Bundesregierung einen vollständigenund aktuellenÜberblick über die Förderprogrammedes Bundes, der
Länder undder EuropäischenUnion.
3 Schnell- undDetailsuche: z. B. nach Fördergebiet, Förderberechtigte, Förderbereich, Förderart
3 Förderassistent:hilft, durch Eingabe von Suchkriterien geeignete Förderprogrammeauszuwählen
3 Inhaltsverzeichnis: sortiert nach Förderthemen
3 Suchenach FuE-Bereichen:möglich für technologieoffene und technologiespezifische Förderung
3 Ergebnisliste:Kurztext zu jedemgefundenen Programm
3 Dokumentansicht: aktuelleHinweise zu Programmen (Verfügbarkeit, Ansprechpartner, weiterführende

Informationenusw.
3 Informationsrubriken:Grundlagenund Praxis der Förderung

Fragen Sie auch das für Sie zuständige Landeswirtschaftsministerium!Alle Bundesländer verfügenüber eigene
Förderprogramme. Auch dieHausbanken leistenwichtige Beratungsdienste.

Öffentliche Fördermittel (des Bundesundder Länder)müssen Sie inderRegel bei IhrerHausbankbeantragen.Gehen
Sie keine finanziellen Bindungen ein, ohne sich über Förderprogramme informiert und vor demVorhabens-
beginn beantragt zu haben. ImNachhineinwerden keine Fördermittel bewilligt (Ausnahme: Investitionszulage)!

Auchhier gilt – und zwarganzbesonders: Lassen Sie sichberaten! Beratungmuss nicht teuer sein.
Aber ohneRat können Sie viel Geld verschenken.

Wichtige Förderprogramme des Bundes für Existenzgründer

3 KfW-StartGeld
3 Unternehmerkapital: ERP-Kapital für Gründung (0–3 Jahre)
3 MikrofinanzfondsDeutschland1

3 EXIST-Gründerstipendium1/EXIST-Forschungstransfer1

Nach der Gründung:
3 GründercoachingDeutschland1

3 High-Tech-Gründerfonds
3 KfW-Unternehmerkredit
3 Förderung vonUnternehmensberatungen für KMUund Freie Berufe1 (ab einem Jahr nachGründung)

Voraussetzung für eine Förderung

Antragsteller/innenmüssen eine ausreichende fachliche und kaufmännischeQualifikation nachweisen können.
Darüber hinauswird erwartet, dass eine selbständige und tragfähige „Vollexistenz“ als Haupterwerbsgrundlage
entsteht. AusnahmeKfW-Startgeld der KfWBankengruppe: Hier kanndasUnternehmen zunächst auch im
Nebenerwerb geführtwerden.

Öffentliche Starthilfen: Förderprogramme

1) Die Förderung erfolgt ausMitteln des Bundes unddes Europäischen Sozialfonds (ESF) der EuropäischenUnion.
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Sicherheiten

Jedes Kreditinstitut gibt nur dann einDarlehen,wenn es sicher ist, das gelieheneGeld auch zurückzubekommen.
Diese Gewissheit wird vermittelt durch drei Faktoren:

3 Das Erfolg versprechendeUnternehmenskonzept
Vonbesonderer Bedeutung ist die so genannte „Kapitaldienstfähigkeit“ eines Unternehmens. Das bedeutet:
Seine zu erwartende Rentabilitätmuss ausreichendhoch sein. Dafür sollte der Kreditnehmer diese Rentabili-
tät plausibel aufbereitet haben. Er sollte dafür auch dieHöhe des gesamten Investitionsvolumens undder
benötigten Betriebsmittel genau kennen.

3 Eigenkapital
Jemehr Eigenkapital der Kreditnehmer einsetzen kann, desto besser. Bedenken Sie: Nurwer auch sein eige-
nes Geld riskiert, demvertraut einGeldgeber zusätzliches fremdes Geld an. Tipp: Zusätzliches Eigenkapital
kann „bilanztechnisch“mit demUnternehmerkapital – ERP-Kapital für Gründung – geschaffenwerden.

3 „Bewertbare“ Sicherheiten
In der Regelwerden vonderHausbank bei einer Kreditvergabe „bankübliche“ Sicherheiten verlangt: Der
Kreditnehmer überträgt Teile seines Vermögens bzw. bestimmte Rechte daran auf denKreditgeber. Das
Spektrumdieser Sicherheiten reicht von der persönlichenHaftung bis hin zurÜbereignung von eindeutig
bewertbarenMobilien oder Immobilien an die Bank: als „Pfand“.

Einewichtige Rolle spielt das so genannte Rating (engl.: to rate = jemanden einschätzen, beurteilen). Unterneh-
menmit schlechter Bonität (Kreditwürdigkeit) zahlen für ihre Bankkredite höhere Zinsen. Unternehmenmit einer
guten Bonität könnendagegen günstige Zinssätze erhalten. Anders als bestehendeUnternehmen können
Existenzgründer noch keine Jahresabschlüsse vorweisen, aus denen ersichtlichwäre, wie gut das Unternehmen
läuft. Daher kommt es für Existenzgründer vor allemdarauf an, ein überzeugendesUnternehmenskonzept zu
erarbeiten bzw. vorzustellen und fachliche sowie kaufmännischeQualifikationennachzuweisen.

Wie bewerten Banken Sicherheiten?

Die Beleihungsgrenze gibt den Prozentsatz an, bis zuwelchemWert eine Sicherheit beliehenwerden kann.
Die nachfolgenden Beleihungsgrenzen sindOrientierungswerte und verhandelbar, da esweder gesetzliche
Vorschriften noch einheitliche Richtlinien für die Bewertung vonKreditsicherheiten gibt – außer bei
HypothekenbankenundVersicherungen.

Grundstücke: 60 bis 80 Prozent des Verkehrswertes
Bankguthaben: 100 Prozent desNennwertes
Lebensversicherungen: 100 Prozent des Rückkaufwertes

Kundenforderungen
gegendie öffentlicheHand: 90 Prozent des Forderungsbetrages

gegen sonstige Kunden: 50 bis 80 Prozent des Forderungsbetrages
Steuererstattungsansprüche: 100 Prozent des Erstattungsanspruches

Wertpapiere
Bundesschatzbriefe: 80 Prozent desNennwertes
Schuldverschreibungen öffentl. Stellen: 80 bis 90 Prozent des Kurswertes
sonstige Schuldverschreibungen: 60 bis 80 Prozent des Kurswertes
Aktien: 50 bis 60 Prozent des Kurswertes
Aktienfonds: 60 Prozent des Kurswertes
Rentenfonds: 70 Prozent des Rücknahmepreises
Zertifikate offener Immobilienfonds: 80 Prozent des Kurswertes

Geld gegen Vertrauen: Kreditwürdigkeit
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Bürgschaften

Mangelt es beimKreditnehmer an ausreichenden Sicherheiten, so könnenprivate (eher selten) oder öffentliche
Bürgschaften der Bürgschaftsbankenweiterhelfen.

Was sindAusfallbürgschaften?

Ausfallbürgschaften sind für die privaten Banken, Sparkassen, Volks- undRaiffeisenbanken sowie andere Finan-
zierungsinstitute vollwertige Kreditsicherheiten. Eine Bürgschaftsbank bürgt hier für einenKreditnehmer bei
dessenHausbank für einenKredit. Sie bürgt allerdings nur bis zu 80 Prozent der Summe, für die der Kredit bean-
tragt wurde. Für die restlichen 20 Prozent geht die finanzierendeHausbank ins eigene Risiko.

Wer kann eine Ausfallbürgschaft erhalten?

In jedemBundesland gibt es Bürgschaftsbanken, die Bürgschaften fürmittelständischeUnternehmender
gewerblichenWirtschaft undAngehörige der Freien Berufe bei derenKreditfinanzierungübernehmen.
Finanziertwerden können allewirtschaftlich vertretbarenVorhaben.

Wo und wie werden Ausfallbürgschaften beantragt?

3 DerAntragwird gemeinsammit derHausbank bei der Bürgschaftsbank gestellt.
3 „Bürgschaft ohne Bank“: Existenzgründer, die noch auf der Suche nach einer geeignetenHausbank sind,

können sich direkt an die Bürgschaftsbank in ihremBundeslandwenden. Die Bürgschaftsbank prüft dann
das Vorhabenundgibt nach positiver Beurteilung eine Zusage.

3 Antragsformulare undAdressen gibt es im Internet unterwww.vdb-info.de oder bei jeder Bürgschaftsbank.

Achtung:
Im Insolvenzfall haftet der Kreditnehmer der Bürgschaftsbank gegenüber auch für die Summe, für die diese der Hausbank gegenüber
gebürgt hat. Das heißt: Er haftet immer für die gesamte Kreditsumme! Ausfallbürgschaften können für ein einzelnes Unternehmen bis
zu einer Höhe von einerMillion Euro übernommenwerden. In einigen Ländern bestehen Sonderregelungen. Für Kredite für Sanierungs-
projekte gewähren die Bürgschaftsbanken keine Bürgschaften. Die Laufzeit der verbürgten Kredite kann bis zu 15 Jahre betragen.

Bürgschaften
einer Bürgschaftsbank: 100 Prozent des Bürgschaftsbetrages
von fremdenDritten: je nach Bonität
von Ehepartnern: gemäßder Vermögenslage

Sonstiges
Warenlager: 50 Prozent der Einstandspreise
Ladeneinrichtung: 40 Prozent des Zeitwertes
MaschinenundGeschäftsausstattung: 30 bis 50 Prozent des Zeitwertes
Autos: 60 Prozent des Zeitwertes
Edelmetalle: 70 Prozent desMetallwertes

Quelle: IHKHannover

O

Wichtig:
Die Hausbank und die Bürgschaftsbank frühzeitig in die eigene Planung einschalten! Vor Vertragsabschlüssen die Finanzierung klären!
Alle Gesprächemit konkretenUnterlagen führen! Bürgschaftsbanken übernehmen ein besonders hohes Risiko. Sie brauchen deshalb
aktuelle und umfassende Informationen.

O
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iWeiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 6 „Existenzgründungsfinanzierung“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 17 „Gründungskonzept“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 21 „Risikokapital“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 27 „Sicherheiten und Bürgschaften“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 46 „Unternehmensbewertung/Rating“
3 BMWi-e-Training „Gründungs- undWachstumsfinanzierung“ unterwww.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
3 KfWBankengruppewww.kfw.de

Wirtschaftsfonds Deutschland

UmUnternehmendabei zu unterstützen, die Schwierigkeiten anlässlich derweltweiten Finanz- undWirtschafts-
krise zumeistern, hat die Bundesregierung imRahmender Konjunkturpakete I und II ein besonderes Kredit- und
Bürgschaftsprogrammaufgelegt: den „WirtschaftsfondsDeutschland“. Dazu gehören:
3 das KfW-Sonderprogramm–MittelständischeUnternehmen
3 das KfW-Sonderprogramm–GroßeUnternehmen
3 KfW-Kredite für Konsortialfinanzierungen
3 das Bürgschaftsprogramm
Informationen dazu finden Sie auf der Internetseite des Bundesministeriums fürWirtschaft und Technologie
www.bmwi.de

Keine Un-Sicherheiten

Generell gilt: Jeweniger Sicherheitenmander Bank überlässt, desto größer ist der unternehmerische Spielraum:
Die Verfügungsgewalt über Grundstück,Maschinen oderWaren verbleibt beimUnternehmer undgeht im Fall
eines Zahlungsverzugs nicht auf die Bank über.Wenn Sie Sicherheiten anbieten, sollten Siewissen,welche Risiken
mit den Ihnen zur Verfügung stehenden Sicherheiten verbunden sind.

Kapitallebensversicherung
Mit Kapitallebensversicherungen, die der Altersvorsorge dienen, solltenGründer besonders vorsichtig umgehen.
Kündigt die Bank bei Zahlungsunfähigkeit des Unternehmens die Versicherung vorzeitig, so verliert der Gründer
einen je nach Laufzeit erheblichen Teil seiner Einzahlungen,weil nur die niedrigenRückkaufswerte gutgeschrie-
benwerden. Natürlich ist auch die Altersvorsorge damit zunichte gemacht.

Bürgschaft
Bei einerBürgschaftgarantierenDrittedieRückzahlungdesDarlehens,undmüssendie Schuldbegleichen,wennder
Kreditausfall feststeht.Abzuraten istdaher vonbetriebsfremdenFamilienangehörigenoderFreunden.Dieemotio-
naleBelastung ist enormundführt, solltedieBürgschaftwirksamwerden,nicht seltenzudauerhaftenZerwürfnissen.

Grundstücke
Grundstückssicherheiten für Bankkreditewerden in der Praxis nur als Grundschulden genommen. Die Bank hat
damit für die Laufzeit des Darlehens im Falle eines Zahlungsverzugs Zugriff auf Gebäude bzw. Grundstück. Die
Grundschuld ist gläubigerfreundlicher als dieHypothek. Ein Betriebsgrundstück als Sicherheit istmeist dempri-
vatenWohneigentumvorzuziehen.

Sicherungsübereignung
MankannMaschinen,Waren oder Fahrzeuge, diemit Hilfe eines Kredits angeschafft werden, in Formeiner
Sicherungsübereignungder Bank zur Verfügung stellen. Die Bankwird damit Eigentümerin der übereigneten
Gegenstände, dieNutzung bleibt beimDarlehensnehmer.

Abtretung von Forderungen
Bei der Abtretung von Forderungengegenüber Kunden als Sicherheit an die Bank solltenGründer undUnterneh-
mer sich über die Folgen imKlaren sein:Wendet sich die Bank bereits in der Frühphase einer Krise anKunden, um
Forderungen einzutreiben,werden diesewomöglich abgeschreckt und suchen sich einen anderen Lieferanten.
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Anstatt über einenKredit notwendigeGeräte,Maschinen, EDV-AusstattungoderKfz anzuschaffen, können
GründerinnenundGründer fast alle Güter, die sie benötigen, um ihrUnternehmen zu führen, auch leasen.

Der Begriff Leasing kommt aus demEnglischenundbedeutet „Mieten“ oder „Vermieten“. Dabei zahlt der Leasing-
nehmer eine bestimmtemonatlicheGebühr undmöglicherweise eine Leasingsonderzahlungund erhält imGe-
genzugdas gewünschteObjekt. Außerdemübernimmt er ganz bestimmte Rechte, Risiken und Pflichten. So kann
es sein, dass er für Beschädigungenhaftet undReparaturen oder Instandhaltungen ausführenmuss. Die Leasing-
gesellschaft, die das Leasingobjekt vermietet, bleibt in jedemFall juristische undwirtschaftliche Eigentümerin
desObjekts.

Existenzgründung und Leasing

Drei Leasingaspekte sind für GründerinnenundGründer besonderswichtig:

3 Leasingund Liquidität
Leasing kannder Liquidität nützen. Der Leasingnehmer verfügt ab der ersten Leasingrate über ein Produkt
oder einObjekt, das er nicht imVoraus bzw. ab demZeitpunkt derNutzung komplett bezahlenmuss. Idealer-
weise könnendie Leasingraten aus den Erträgen, die das Leasinggut erwirtschaftet, bezahltwerden.

3 Leasingund Steuervorteile
Leasing bietet auch Steuervorteile, allerdings greifen diese bei Existenzgründern in der Anfangsphase
kaum, da bei ihnen in der Regel nur geringe, wenn überhaupt, Steuern anfallen.

3 Leasingund Service
Einige Leasinggesellschaften bieten ihrenKunden Zusatzleistungen an, z. B.Wartungs- undVersicherungs-
verträge oder Softwareservice. Die Kosten für diesen Service sind in entsprechendhöheren Leasingraten ent-
halten.

3 Kleinstleasing
Leasinggesellschaften, die aufKleinstleasing spezialisiert sind, bieten spezielleAblaufverfahrenundgünstige
Konditionen an. Sie habenmeist einen so genannten Leasing-Shop. Dabei handelt es sich umgebrauchte
Leasinggegenstände, die beispielsweise aus ausgelaufenen Leasingverträgen stammen.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM) (siehe Bestellfax)
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de – Gründung planen
3 BMWi-GründerZeitenNr. 6 „Existenzgründungsfinanzierung“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 13 „Leasing“

i

Mieten statt kaufen: Leasing

Ein Vergleich zwischen Leasingrate, Vertragslaufzeit, Restwert und Vertragsart lohnt sich, denn nicht immer ist der Leasingvertragmit
der niedrigsten Leasingrate der günstigste. NebenderHöheder Leasingratenmüssen auchdie übrigen Bedingungen (Abrechnungnach
Ablauf der Laufzeit, Kosten bei vorzeitigemAbbruch des Vertrags usw.) und Serviceleistungen der Gesellschaften geprüft werden. Ob
im konkreten Fall eine Leasingfinanzierung tatsächlich günstiger ist als eine Kreditfinanzierung, sollte über eine Vergleichsrechnung
festgestellt werden. Dabei hilft Ihnen Ihr Steuerberater, oder auch freie Leasingvermittler, diemit unterschiedlichen
Leasinggesellschaften zusammenarbeiten und das optimale Leasingangebot erarbeiten können.

O
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Checkliste: Leasing

Ist der Leasinggegenstand genau beschrieben?

Wie hochwäre der Preis, würdemandasObjekt kaufen?

WerdenRabatteweitergegeben/in der Kalkulation berücksichtigt?

Wie hoch ist die Leasingsonderzahlung?

Wie viel Leasingratenmuss ich zahlen?

Wie hoch ist die Leasingrate?

Wie lange ist die Laufzeit?

Wie hochwird der kalkulierte Restwert sein?

Handelt es sich umeinenVoll- oder Teilamortisierungsvertrag?

Wird der „linearisierte Leasingfaktor“ offen gelegt
(wichtig für Steuerbilanz)?

Ist der Vertrag kündbar?

Wie und zuwelchenKonditionen kann ich denVertrag vorzeitig
beenden?

NachAblauf der Leasingzeit:
Muss ich das Leasingobjekt ggf. kaufen (Andienungsrecht)?

NachAblauf der Leasingzeit:

Kann ich dieMietzeit verlängern?Wie hoch sind die Raten bei der
Verlängerung?

NachAblauf der Leasingzeit:

Bin ich amMehr- oderMindererlös, d. h. amhöherenMarktwert

beteiligt, wenndasObjekt nachAblauf der Leasingzeit an einen
Dritten verkauftwird?

Welche Kosten entstehennachAblauf des Leasingvertrages?

(z. B. Schlusszahlung, Transport-, Abbaukosten)

Wie sind die juristischenundwirtschaftlichen Eigentumsverhältnisse
geregelt?

Wiewird sichergestellt, dass bei einem Immobilien-Leasingvertrag

dasObjekt nicht zur Konkursmasse gehört, sollte der Leasinggeber
in Konkurs gehen?

Werdendie Finanzierungs-Leasingerlasse des Bundesministeriums
der Finanzen eingehalten?

Zwingend bei EDV-Hardware: Ist einWartungsvertrag vorgesehen?



6. Die Formalitäten

Passend für jeden Zweck: Rechtsform
EineRechtsform istwie ein festes Gerüst für IhrUnternehmen. Sie können zwischen verschiedenen
Rechtsformendie passende auswählen. Je nachWahl hat dies unterschiedliche rechtliche, steuerliche
und finanzielle Folgen. Sie solltendaher auf jeden Fall Ihren Steuerberater undAnwalt in die Entschei-
dungmit einbeziehen. Klar ist: Es gibtwederdieoptimaleRechtsformnochdieRechtsformaufDauer,
dennmitder EntwicklungdesUnternehmens ändern sich auchdieAnsprüche andessenRechtsform.

Wer sichmit demThemaRechtsformbeschäftigt, trifft immerwieder auf zwei Begriffe: „Personengesellschaft“
und „Kapitalgesellschaft“. Zu den Personengesellschaften zählen Rechtsformenwie die Gesellschaft des bürger-
lichenRechts GbR, Kommanditgesellschaft KG, offeneHandelsgesellschaft OHG, die Partnerschaftsgesellschaft
PartG oder auch die GmbH&Co. KG. Typisch für Personengesellschaften ist, dass die Gesellschafter für die Schul-
den desUnternehmensmit ihrempersönlichenVermögenhaften und keinMindestkapital aufbringenmüssen.

Anders verhält es sich bei denKapitalgesellschaften. Zu ihnengehörendieGesellschaftmit beschränkterHaftung
GmbH, dieUnternehmergesellschaft (haftungsbeschränkt) UGunddie Aktiengesellschaft AG. Ihre Gesellschafter
bzw. Aktionäre haften –mit Ausnahmen – nur inHöhe ihrer Einlage. DieHaftungsbeschränkung ist je nach
Branche einwichtiger Grund für dieWahl einer Kapitalgesellschaft als Rechtsform. Für größereVorhaben spielt
allerdings auch die notwendige Kapitalbeschaffung eine Rolle, die hier über Gesellschafter bzw. Aktionäremög-
lich ist, ohne dass diese aktiv an der Geschäftsführung beteiligtwerdenmüssen.
Nebendieser groben Einteilung in Kapital- und Personengesellschaften beinhalten die verschiedenenRechts-
formen aber nochweitere Besonderheiten. Prüfen Sie, welche Kriterien Ihre Rechtsformerfüllen soll:

3 Wollen Sie IhrUnternehmenallein odermit Partnern führen?
Je nachdem, ob Sie Ihr Unternehmen allein oder gemeinsammit einemodermehreren Partnern führen
wollen, sollten Sie die geeignete Rechtsformwählen.

3 Wollen Siemöglichstwenig Formalitätenbei derGründunghaben?
Der bürokratischeAufwand ist je nachRechtsform sehr unterschiedlich. GründermüssendieseAufgaben
(z. B. EinberufungundDokumentation von Gesellschafterversammlungen etc.) zumeist selbst übernehmen,
da sie nochnicht über die entsprechende personelle Ausstattung verfügen.

3 Wieumfangreich sollte IhreHaftung sein?
DerVorteil bei Kapitalgesellschaften ist, dass dieHaftung der Gesellschafter in der Regel auf ihrenKapital-
anteil beschränkt bleibt. Dies gilt aber nur für die vertraglicheHaftung, nicht aber beispielsweise für die
Produkthaftung. BeimEinzelunternehmenoder bei Personengesellschaften haften die Gesellschafter in der
Regel unbeschränktmit ihremPrivatvermögen.

Die Formalitäten60
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3 Wiehoch ist Ihre Steuerbelastung?
Je nachGewinnhöhe bietet jede RechtsformunterschiedlicheMöglichkeiten, Steuern zu sparen. Berechnen
Sie daher gemeinsammit Ihrem Steuerberater, welche Rechtsform inwelcher Ausgestaltungundbeiwelcher
Ertragslage das steuerlicheOptimumbietet. Auf keinen Fall gibt es DAS Steuersparmodell. Bedenken Sie
auch, dass je nachRechtsform zusätzliche Steuern anfallen können, z. B. die Lohnsteuer für das Geschäfts-
führergehalt bei der GmbH.

3 Passt die Rechtsformzu Ihrer Branche?
Eine Rechtsform sollte immer auch zumUnternehmenund zu seiner Branche passen. Ob derUnternehmer
im Schadensfallmit seinemPrivatvermögen oder seinemKapitalanteil haftet, wird je nach Branche und
Risiko unterschiedlich gehandhabt. Für einenVermögensberatermagbeispielsweise die GmbHdie übliche
Rechtsform sein, ein Journalistenbürowürde dagegen eher die GbRwählen.

3 WelchenAufwandkönnenundwollen Sie für Ihre Buchführungbetreiben?
NebendemSteuergesetz entscheidet auch die Rechtsformdarüber, ob einUnternehmenbuchführungs-
pflichtig ist oder nicht. Dies hat beträchtliche Folgen, schließlich ist der Aufwand für eine Einnahmen-
Überschuss-Rechnungwesentlich geringer als für eine komplette Buchführungmit Jahresabschluss.

3 Sind Sie bereit, IhreUnternehmensdaten zu veröffentlichen?
PublizitätspflichtigeUnternehmenmüssen ihre Bilanz – je nachGröße – derÖffentlichkeit zugänglich
machen.Manch einUnternehmermaghierin das Risiko sehen, der KonkurrenzDaten „frei Haus“ zu liefern
unddadurchWettbewerbsnachteile in Kauf zu nehmen.

3 Wie viel darf die Rechtsformkosten?
Kosten fallen an für Anwalt oder Notar (wenn es umGesellschaftsverträge geht). EinMusterprotokoll für ein-
fache Standardgründungen bei GmbHundUG (haftungsbeschränkt) (u.a. Bargründung, höchstens drei
Gesellschafter) kombiniert Gesellschaftsvertrag, Gesellschafterliste und Bestellung des Geschäftsführers.
Weitere Kosten fallen für Anmeldegebühren an. Anwalt- undNotarhonorare orientieren sich in der Regel
an der Höhe des Stammkapitals. Ein gesetzlich vorgeschriebenesMindestkapital gibt es für die GmbH
(25.000 Euro), die UG (haftungsbeschränkt) (1 Euro) und die AG (50.000 Euro).

3 Wer stellt Ihnen Ihr Startkapital zuVerfügung?
Die Rechtsform spielt hierbei vor allemdann eine Rolle, wennBeteiligungskapitalgebermit einbezogen
werden.Wichtig ist hier,mit Hilfe der Rechtsform festzulegen,welcheMitsprache- undKontrollrechte die
Investoren habenundunterwelchen Bedingungen sie ihr Kapital wieder abziehen können.

3 Soll odermuss IhrUnternehmen insHandelsregister eingetragenwerden?
Ein kaufmännisches Unternehmenwird immer insHandelsregister eingetragenmit der Folge, dass es nach
denRegeln desHandelsgesetzbuches geführtwerdenmuss. Dazu gehört beispielsweise, dass auf allen
Geschäftsbriefen – neben demNamen – die Rechtsform, der Sitz unddie Registernummer aufgeführtwerden
müssen. Kaufleute sind gewerbetreibende Einzelunternehmer; es sei denn, ihr Unternehmen erfordert kei-
nen „nachArt oderUmfang einen in kaufmännischerWeise eingerichteten Geschäftsbetrieb“. Das heißt:
Wer einfache, überschaubareGeschäftsbeziehungenhat, ist auch bei hohemUmsatz kein Kaufmann. Diese
Kleingewerbetreibendenhaben aber dieMöglichkeit, sich freiwillig –mit allen Rechten und Pflichten – ins
Handelsregister eintragen zu lassen. Der Vorteil: Das Unternehmenwirkt seriös undprofessionell.
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Die Rechtsformen im Überblick

Für wen und was?

Kleingewerbetreibende,
Handwerker, Dienstleister,
Freie Berufe

Wie gründen?

3 1 Unternehmer
3 entsteht bei Geschäftseröffnung,wenn keine
andere Rechtsformgewähltwurde
3Kaufleute: Eintrag insHandelsregister Pflicht,
Kleingewerbetreibende freiwillig
3 keinMindestkapital

Einzelunternehmen – Volle Kontrolle, volle Haftung

Höhe der Haftung?

Unternehmerhaftet unbe-
schränktmit seinemgesamten
Vermögen, auchPrivat-
vermögen.

3 Es gibt nur einen Betriebsinhaber. Diese Rechtsformeignet sich zumEinstieg.
3 Als Einzelunternehmer/in können Sie klein anfangen, als so genannte/r Kleingewerbetreibende/r. D.h., IhreUm-
sätze und Ihr Geschäftsverkehr erfordern keine vollkaufmännische Einrichtung,wie z.B. Buchhaltung. Nichts
desto trotz steht es Ihnen frei, sich auch als Kleingewerbetreibender insHandelsregister einzutragen (gilt nicht für
Freie Berufe).
3Mit demEintrag insHandelsregister übernehmen Sie alle Rechte und Pflichten eines Kaufmanns. Bei demeinge-
tragenenKaufmannhandelt es sich nicht umeine Rechtsform, sondern umeinen Firmenbestandteil.

Einzelunternehmen

Für wen und was?

Kleingewerbetreibende,
Freiberufler

Wie gründen?

3mind. 2Gesellschafter
3 formfreier Gesellschaftsvertrag
3 keinMindestkapital

Gesellschaft des bürgerlichen Rechts (GbR- oder BGB-Gesellschaft) – Einfache Partnerschaft

Höhe der Haftung?

Gesellschafterhaften fürdie
VerbindlichkeitenderGesell-
schaft gegenüberGläubigernals
Gesamtschuldnerpersönlich.

3 JedeGeschäftspartnerschaft kanndie Formeiner GbR annehmen: Kleingewerbetreibende, Praxisgemeinschaften,
Freie Berufe, Arbeitsgemeinschaften.
3 Besondere Formalitäten sindnicht erforderlich, sogar einemündlicheVereinbarung reicht, wenn auch ein
schriftlicher Vertrag empfehlenswert ist.
3 Für die KompetenzenderGesellschafter bietet die GbR einen breiten Spielraum.

Personengesellschaften

3 Für Berufsgruppen, denendie RechtsformderGmbHverwehrt oder zu aufwändig ist, ist die Partnerschaftsgesell-
schaft eine attraktive Alternative zur Sozietät (GbR).
3 Für Kooperationenunterschiedlicher Freier Berufe ist diese Formgeeignet.
3 Freiberufler, derenHaftungper Berufsgesetze und -verordnungenbeschränkt ist,müssen eineHaftpflicht-
versicherung abschließen.

Für wen und was?

Freie Berufe
(je nach Berufsrecht)

Wie gründen?

3 mind. 2Gesellschafter
3 schriftlicher Partnerschaftsvertrag
3 Eintragung ins Partnerschaftsregister
3 keinMindestkapital

Partnerschaftsgesellschaft (PartG) – Für Freiberufler

Höhe der Haftung?

Gesellschafterhaftennebendem
Vermögender PartG fürdie
VerbindlichkeitenderGesell-
schaft gegenüberGläubigernals
Gesamtschuldnerpersönlich.
Nur für „Fehler inderBerufsaus-
übung“haftet alleinderjenige,
derdenFehler begangenhat.
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3Wegender Bereitschaft zur persönlichenHaftung steht eineOHGbei Kreditinstituten undGeschäftspartnern in
höheremAnsehen als z. B. eineGmbH.

Für wen und was?

Kaufleute, die zusätzliches
Kapital benötigen, oder
Gesellschafter, die keine
persönlicheHaftung
übernehmenwollen und
vonderGeschäftsführung
ausgeschlossenwerden
können.

Wie gründen?

3 ein odermehrere Komplementär(e)
3 ein odermehrere Kommanditist(en)
3 formfreier Gesellschaftsvertrag
3 Eintragung insHandelsregister
3 keinMindestkapital

Kommanditgesellschaft (KG) – Leichteres Startkapital

Höhe der Haftung?

Komplementär (persönlichhaf-
tenderGesellschafter) haftet für
dieVerbindlichkeitender
Gesellschaft gegenüberGläubi-
gernpersönlichalsGesamt-
schuldner. Kommanditist haftet
persönlichbis zurHöhe seiner
Einlage.DiepersönlicheHaftung
ist ausgeschlossen, soweit die
Einlagegeleistet ist.

3 Die Kommanditgesellschaft besteht aus demKomplementär unddemKommanditisten.
3 In einer KG führt allein der Komplementär die Geschäfte.
3 Leichter als auf demKreditweg können Sie an Startkapital kommen,wenn sich Partner (Kommanditisten)
finanziell an IhremUnternehmenbeteiligen.
3 Diese können Ihnenmeist nicht in IhreGeschäfte hinein redenundhaften nur in derHöhe ihrer Einlagen.
3 Komplementär behält in der Regel alleiniges Entscheidungsrecht undhaftet dafürmit seinemgesamten Privat-
vermögen.
3 Rechtsform z.B. für Familienmitglieder, die nicht persönlich haftenwollen/sollen.

Für wen und was?

mehrere Personen, die
gemeinsamein kauf-
männisches Gewerbe
betreiben

Wie gründen?

3mind. 2Gesellschafter
3 formfreier Gesellschaftsvertrag
3 Eintragung insHandelsregister
3 keinMindestkapital

Offene Handelsgesellschaft (OHG) – Hohes Ansehen

Höhe der Haftung?

Gesellschafterhaften fürdie
VerbindlichkeitenderGesell-
schaft gegenüberGläubigernals
Gesamtschuldnerpersönlich.

Für wen und was?

Kaufleute, die zusätzliches
Kapital benötigen, oder
Gesellschafter, die keine
persönlicheHaftungüber-
nehmenwollen und von
derGeschäftsführung aus-
geschlossenwerden kön-
nen. Besonderheit: Persön-
lich haftender Gesellschaf-
ter ist die GmbH.

Wie gründen?

3 ein odermehrere Komplementär(e)
3 ein odermehrere Kommanditist(en)
3 formfreier Gesellschaftsvertrag
3 Eintragung insHandelsregister
3 Mindestkapital für die GmbH

GmbH & Co. KG – Vielseitige Möglichkeiten

Höhe der Haftung?

GmbHhaftet als Komplementär
mit ihremGesamtvermögen.
ImErgebnis haftet dieGmbH&
Co.KGwie eineGmbHzuzüglich
derKommanditeinlage.

3 Gründungsformalitäten sind aufwändiger als bei den obengenanntenRechtsformen.
3 Es handelt sich umeineKG, bei der statt einer natürlichen Person eineGmbHpersönlich haftendeGesellschafte-
rin (Komplementärin) ist. Daher ist dieHaftung imErgebniswie bei einer GmbHbeschränkt.
3 DieGesellschafter der GmbH sindmeist gleichzeitig die Kommanditisten der KG.
3 VonderHöhe derVermögenseinlage der GmbH (Komplementärin) undder jeweiligenKommanditisten hängen
die jeweiligen Entscheidungsbefugnisse undnatürlich auchdieVerteilungderGewinneundVerluste ab.
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Für wen und was?

Unternehmer, die dieHaf-
tung beschränken oder
nicht aktivmitarbeiten
wollen.

Wie gründen?

3mind. 1 Gesellschafter (Ein-Personen-GmbH)
3 Eintragung ins Handelsregister
3Gesellschaftsvertrag oderMusterprotokoll
(bei einfachenGründungen, bspw.max. 3
Gesellschafter)
3 beidemüssen notariell beurkundetwerden
3Mindeststammkapital: 25.000 Euro

GmbH – Gesellschaft mit beschränkter Haftung

Höhe der Haftung?

inHöhe der Stammeinlage bzw.
inHöhe des Gesellschafts-
vermögens.

Kapitalgesellschaften

Für wen und was?

Gründer kleinerUnterneh-
men, die dieHaftung
beschränkenwollen.

Wie gründen?

3mind. 1 Gesellschafter
3Gesellschaftsvertrag oderMusterprotokoll
bei einfachen Gründungen
3 beidemüssen notariell beurkundet werden
3 Eintragung ins Handelsregister
3Mindeststammkapital: 1 Euro (Höhe der
Kapitalausstattung sollte sich aber nach
dem tatsächlichen Bedarf richten)

GmbH-Variante: Unternehmergesellschaft (UG) (haftungsbeschränkt)

Höhe der Haftung?

inHöhe der Stammeinlage bzw.
inHöhe des Gesellschafts-
vermögens

3 Es kann einen odermehrereGesellschafter geben, vondenen einer odermehrere als Geschäftsführer ausgewie-
sen sind (auch angestellte Geschäftsführer sindmöglich).
3 Trotz beschränkterHaftung: Kreditgeber achten i. d. R. darauf, dass ihnenbei der Aufnahme vonKrediten private
Sicherheiten angebotenwerden.
3Wollen Sie in Ihrer GmbHdas Sagenhaben,müssen Sie per Vertrag zum/zurGeschäftsführer/in bestellt und Ihre
Befugnisse sowie die Gewinnverteilung festgelegtwerden.
3Wollen Sie Ihre Führung in einer GmbH sicherstellen, so solltenmehr als 50 Prozent der oben erwähnten Einlagen
von Ihnen sein.
3 BeiUG (haftungsbeschränkt): Pflicht zur Rücklagenbildung, bis ein Stammkapital von25.000Euro aufgebracht ist.

Achtung:Gesellschafter haften zusätzlichmit Privatvermögen bei persönlichen Krediten oder Bürgschaften. Sie
haften auch persönlich bei Verstößen gegen die strengen Regeln über das GmbH-Kapital sowie bei der so genann-
tenDurchgriffshaftung (z. B. bei bestimmten Schadenersatzansprüchen).

Für wen und was?

Unternehmer, die zusätz-
liches Kapital benötigen
und/oder zumausschließ-
lichen Zweck derUnter-
nehmensübertragung.

Wie gründen?

3AGohne Börsennotierung
3Anleger sind i. d. R.Mitarbeiter, Kunden
oderNachfolger
3Unternehmer kann alleiniger Aktionär
undVorstand sein
3Vorstandhat Entscheidungsbefugnis
3Aufsichtsrat hat Kontrollbefugnis
3notarielle Satzung
3 Eintragung insHandelsregister
3Grundkapital: 50.000 Euro

Kleine Aktiengesellschaft (AG) – Alternative für Mittelständler

Höhe der Haftung?

beschränkt aufGesellschafts-
vermögen.

3 Existenzgründer habendieMöglichkeit, eine kleineAGallein zu gründen (als alleiniger Aktionär undVorstand,
sie benötigen jedoch zusätzlich drei Aufsichtsräte).
3 Sie könnenweitere Anleger an IhremVorhabendurch die Ausgabe vonAktien oder durch die Aufnahme von
Kunden als Gesellschafter beteiligen.
3 Bis 500Mitarbeiter ist keineMitbestimmung imAufsichtsrat vorgesehen.
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Rechtsform und Geschäftsbriefe

Je nachdem, ob Ihr Unternehmen imHandelsregister eingetragen ist oder nicht, ob Sie Einzelkaufmann sind oder
ob es sich bei IhremUnternehmenumeineOffeneHandelsgesellschaft (OHG), Kommanditgesellschaft (KG),
Gesellschaftmit beschränkter Haftung (GmbH), Unternehmergesellschaft (haftungsbeschränkt) oder Aktienge-
sellschaft handelt, gibt es unterschiedliche Regelungen. Die Angaben sollen IhrenGeschäftspartnern dieMöglich-
keit geben, sich schon beimBeginn der Geschäftsbeziehung über diewesentlichenVerhältnisse Ihres Unterneh-
mens zu informieren.

Für wen und was?

Rechtsform fürGründungs-
teamsundKooperations-
modell für kleine undmitt-
lereUnternehmen. Vor-
stand erfüllt imAuftrag sei-
nerMitglieder Aufgaben
wie Einkauf, Auftragsakqui-
sition undAbwicklung,
Werbung, Sicherung von
Qualitätsstandards, Fort-
bildungsmaßnahmen.

Wie gründen?

3mind. 3Mitglieder
3 schriftliche Satzung
3weitereMitglieder durch einfache schriftliche
Beitrittserklärung
3 JedesMitgliedmussmind. einenGeschäfts-
anteil zeichnen, dessenHöhe in der Satzung
festgelegtwurde.
3 JedesMitglied hat eine Stimme, unabhängig
vonder Zahl der gezeichnetenGeschäftsanteile.
3 Eintragung ins Genossenschaftsregister
3Genossenschaftmuss zuständigemGenossen-
schaftsverband angehören, der berät undGe-
schäfte sowiewirtschaftlicheVerhältnisse prüft.

Eingetragene Genossenschaft (eG) – Gemeinschaftlicher Geschäftsbetrieb

Höhe der Haftung?

eGhaftet gegenüberGläubigern
inHöhe ihresVermögens.
Genossenschaftsmitgliederhaf-
tennichtpersönlich.
DasGenossenschaftsgesetz sieht
zwar eineunbeschränkteNach-
schusspflicht fürMitglieder vor,
diese kann jedochdurchdie
Satzungbeschränkt oder aus-
geschlossenwerden.

3 EineGenossenschaft besteht aus drei Organen: der Generalversammlung allerMitglieder bzw. Vertreterver-
sammlung, die u.a. über den Jahresabschluss, dieWahl der Aufsichtsratsmitglieder und Satzungsänderungen
entscheiden; demVorstand, der die Genossenschaft eigenverantwortlich leitet unddemAufsichtsrat, der die
Tätigkeit des Vorstands kontrolliert. Bei bis zu 20Mitgliedern kann auf einenAufsichtsrat verzichtetwerden.
3 DieGründung selbstmuss nicht notariell beurkundetwerden.
3 Die eGmuss ins Genossenschaftsregister beimAmtsgericht eingetragenwerden.
3 Eine öffentliche Existenzgründungsförderung ist nurmöglich,wenndieGenossenschaft als gewinnorientiert
wirtschaftendes kleines odermittleres Unternehmen auftritt.

Unternehmenmit Sitz in einemder EU-Mitgliedstaaten steht es frei, eine Rechtsform aus einemder EU-Mitgliedstaaten zuwählen. Das
bekannteste Beispiel hierfür ist die britische Limited. Links zu denWirtschaftsportalen und Rechtsforminformationen aller EU-Staaten
finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg in die Selbständigkeit – Beratung und Adressen –
Linksammlung.

O

iWeiterführende Informationen:

3 Weitere Informationen zu Rechtsformen finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de
3 Informationen zu den gesetzlichen Vorschriften für Geschäftsbriefe finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal

www.existenzgruender.de – Gründung planen – Korrespondenz.
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JedesUnternehmenhat einenNamen.WelchenNamenSie IhremUnternehmengebenkönnen, hängt
u.a. davonab,welcheRechtsform IhrUnternehmenhat undobes imHandelsregister eingetragen ist.

Wenn das Unternehmen nicht im Handelsregister eingetragen ist

Ist Ihr Unternehmennicht imHandelsregister eingetragen,müssen Sie imGeschäftsverkehr (z.B. Briefpapier) als
Unternehmensnamen immer Ihren bürgerlichenVor- und Zunamen aufführen. Zusätzlich verwenden können
Sie Geschäfts-, Branchen- oder auch Zusatzbezeichnungenwie beispielsweise „KarlMeier, Elektro“ oder „Susanne
Müller, Paradigma“.
Bei diesen Zusatzbezeichnungen sollten Sie vorab überprüfen, ob sie bereits verwendetwird und ob Sie vielleicht
dasNamensrecht eines Anderen verletzen. Ob Sie einNamensrecht verletzen, hängt davon ab,wie groß der
Markt ist, den Sie bedienen. Ist Ihr Unternehmenbeispielsweise nur an einemOrt aktiv, spielt es vermutlich keine
Rolle, wenn 100Kilometerweiter ein Betrieb, der ebenfalls nur einen lokal begrenztenMarkt bearbeitet, densel-
benNamenszusatz gewählt hat. Lassen Sie sich hierzu von Ihrer Kammer beraten. Je nach Branche und je nach
Namenszusatz sollten Sie auch prüfen, ob die Bezeichnunggeschützt ist. Hier helfen Patentanwälteweiter.

Name fürGbR.DerName für eineGbRwird aus denVor- undNachnamen aller Gesellschafter gebildet, die auch
auf IhrenGeschäftsbriefen auftauchenmüssen. Zulässig sind Zusätze, die das Gesellschaftsverhältnis (GbR) oder
denGeschäftsbetrieb („Druck“, „Werbung“, „Hundetraining“) bezeichnen.

Wenn das Unternehmen im Handelsregister eingetragen ist

Unternehmen, die imHandelsregister eingetragen sind, haben eine Firma. Damitwird nicht –wie imallgemei-
nen Sprachgebrauchweit verbreitet – einUnternehmen als Ganzes bezeichnet. Es ist vielmehr derName, unter
demein Kaufmann imGeschäftsverkehr auftritt.Mit der Eintragungwird der Firmennamegegenüber gleichen
oder ähnlich lautendenNamengeschützt. Jede Firma, die imHandelsregister einer Gemeinde eingetragen ist,
muss sich von den anderen eingetragenen Firmendeutlich unterscheiden (§ 30HGB). Vor der Eintragungprüft
die Industrie- undHandelskammer auf Anfrage des Amtsgerichtes, ob die Firmenbezeichnung zulässig ist:
3 Wird derNamebereits von einemanderenUnternehmengenutzt?
3 Unterscheidet er sich deutlich von anderen Firmennamen?
3 Ist er fürMitbewerber, Kunden, Lieferanten oder Banken irreführend?

AlsNamebzw. Firmakommen in Frage:
3 die Branche oder der Tätigkeitsbereich (Sachfirma), z. B. „Chronos Gesellschaft fürMessgerätembh“
3 derNamedes Inhabers oder eines Gesellschafters (Namensfirma), z. B. „MariaMeister e.K.“, „Kaiser und Bauer

OHG“
3 ein frei erfundenerName (Phantasiefirma), z. B. „SisyphosUG“ (haftungsbeschränkt)

In jedemFallmuss die Firma einenRechtsformzusatz haben, der dieHaftungsverhältnisse deutlichmacht.
Beispiel: „e. K.“ für Eingetragener Kaufmann, GmbH,OHG, KGoder AG. DieHaftungsbeschränkung für den Fall,
dass bei einer OHGoder KG keine natürliche Person haftet,muss ebenfalls deutlich sein, z. B. „GmbH&Co.KG“.

„Partner“ nur bei Partnerschaftsgesellschaften

Der Begriff „& Partner“ oder „Partners“ ist Partnerschaftsgesellschaften vorbehalten. Dies gilt auch für
Zweigniederlassungen ausländischer Unternehmen (§ 11 PartGG).

Nomen est omen:
Der Name des Unternehmens
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Wereinen eigenenBetriebgründet,muss eineReihe vonAnmeldeformalitätenundgesetzlichen
Vorschriftenbeachten.

Gewerbeamt

Jeder Gewerbebetrieb (also jedes Unternehmen, das „auf Dauer auf Gewinnerzielung angelegt ist“)muss beim
zuständigenGewerbeamt (Bürgermeisteramt, Gemeinde) angemeldetwerden. Notwendig ist hierzu ein Perso-
nalausweis bzw. Pass sowie eventuell besondereGenehmigungenundNachweise (z. B. Handwerkskarte, Kon-
zessionen etc.). BeimGewerbeamtmüssen nicht angemeldetwerden: Freie Berufe (z. B. Ärzte, Architekten, Steuer-
berater, Rechtsanwälte, Künstler, Schriftsteller), Land- und Forstwirtschaft. Freiberufler melden sich direkt beim
Finanzamt an.

Mit derGewerbeanmeldungwerden inderRegel folgendeBehördenautomatischüber Sie informiert:
3 das Finanzamt
3 dieHandwerkskammer (bei Handwerksberufen)
3 die Berufsgenossenschaft
3 die Industrie- undHandelskammer
3 das Statistische Landesamt
3 dasHandelsregister (Amtsgericht)
Es ist trotzdemzu empfehlen,mit diesen Behörden selbst Kontakt aufzunehmen, umdie Anmeldeformalitäten zu
beschleunigenund auftauchende Fragen direkt klären zu können.

Handelsregister

Wennes sich bei IhremBetrieb umeine Firma im Sinne desHandelsgesetzbuches (HGB) handelt,müssen Sie ihn
beim zuständigenAmtsgericht in dasHandelsregister eintragenunddiese Eintragung von einemNotar beglaubi-
gen lassen.
Die EintragungunddieÜbermittlung vonUnterlagenmuss elektronischdurchgeführtwerden. FürGründerinnen
undGründer erledigt dies derNotar. FürweitereMitteilungenmüssen Sie dies, wenn IhrUnternehmenbesteht,
später selbst tun. (Gesetz über das elektronischeHandelsregister unddas Genossenschaftsregister sowie das
Unternehmensregister (EHUG)).

Finanzamt

Das Finanzamtwird über Ihre gewerbliche Tätigkeit vomGewerbeamt unterrichtet. Sie erhalten daraufhin vom
Finanzamt einen „Fragebogen zur steuerlichen Erfassung“. Anhand Ihrer Angabenwird Ihnendas Finanzamt
eine Steuernummer zuteilen und eventuell Vorauszahlungen festsetzen. Bitte beantworten Sie diese Fragen sorg-
fältig und schätzen Sie IhreUmsatz- undGewinnerwartungen realistisch ein. Die Informationen sind für die steu-
erliche zutreffende Einordnung Ihrer Tätigkeit durch das Finanzamtwichtig. Übrigens: Bezieher des
Gründungszuschussesmüssen demFinanzamt ihren Businessplan vorlegen.

Üben Sie eine freiberufliche Tätigkeit aus,müssen Sie dies innerhalb einesMonats nachAufnahmeder Tätigkeit
demFinanzamtmitteilen. Zuständig ist das Finanzamt, in dessen Bezirk Sie IhrenWohnsitz haben. Es genügt eine
formlose Anmeldung. Sie erhalten imAnschluss ebenfalls einen „Fragebogen zur steuerlichen Erfassung. Auch
hier gilt: Bitte beantworten Sie diese Fragen sorgfältig und schätzen Sie IhreUmsatz- undGewinnerwartungen
realistisch ein. Die Informationen sind für die steuerliche zutreffende Einordnung Ihrer Tätigkeit durch das
Finanzamtwichtig.

Alles mit rechten Dingen:
Anmeldungen und Genehmigungen
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Agentur für Arbeit

Wenn Sie sozialversicherungspflichtigeMitarbeiterinnenundMitarbeiter, 400-Euro-Kräfte oder Auszubildende
beschäftigen, benötigen Sie eine Betriebsnummer. Beantragtwird die achtstelligeNummer beimBetriebsnum-
mern-Service der Bundesagentur für Arbeit. Die Beantragung kann telefonisch, schriftlich, per Fax oder E-Mail
erfolgen.

Sie ist Grundlage für dieMeldung zur Sozialversicherung.Mit ihrwerden die Beschäftigten bei der Krankenkasse
an- und abgemeldet sowie die Beiträge zur Kranken-, Renten- undArbeitslosenversicherung abgerechnet. Außer-
dem ist sie für betriebsbezogeneArbeitsgenehmigungen oderUnfallanzeigen andie Berufsgenossenschaft erfor-
derlich.

Auchwenn Sie einen schonbestehendenBetriebübernehmen,müssen Sie eineneueBetriebsnummerbeantragen,
da sie an den Inhaber eines jeden Betriebes gebunden ist. Gleichzeitig erhalten Sie auch ein „Schlüsselverzeichnis“
über die Art der versicherungspflichtigen Tätigkeiten, die Sie für die Anmeldung zur Berufsgenossenschaft
benötigen.

Berufsgenossenschaft (BG)

Die Berufsgenossenschaften sind die Träger der gesetzlichenUnfallversicherungund für alle Betriebe, Einrichtun-
genund Freiberufler zuständig, soweit sich nicht eine Zuständigkeit der landwirtschaftlichen Berufsgenossen-
schaften oder derUnfallversicherungsträger der öffentlichenHand ergibt.Wer einUnternehmen eröffnet, sollte
sichmit der zuständigen Berufsgenossenschaften inVerbindung setzen und klären, obVersicherungspflicht
besteht.

UnternehmerinnenundUnternehmer, die keineMitarbeiter beschäftigen, sind nicht in jedemFall versicherungs-
pflichtig. Eine freiwillige Versicherung bei der Berufsgenossenschaft kann aber sinnvoll sein, um sich gegen die
Folgen vonArbeitsunfällen undBerufskrankheiten zu versichern.

DieMitgliedschaft in der Berufsgenossenschaft ist Pflicht, sobald der BetriebArbeitnehmerinnenundArbeitneh-
mer beschäftigt.

Die zuständige Berufsgenossenschaft sollte innerhalb einerWoche nachGewerbeanmeldungbzw. Aufnahmeder
selbständigen Tätigkeit informiertwerden. Auchwenn es gängige Praxis ist, dass die Gewerbeämter die
Gewerbeanmeldung andie Berufsgenossenschaft schickt.

Erkundigen Sie sich bei der DeutschenGesetzlichenUnfallversicherung (DGUV).

Gesundheitsamt

Für Gründungen imBereich der Gastronomiemuss beispielsweise eine Belehrungdes Gesundheitsamtes oder
eines beauftragtenArztes nach dem Infektionsschutzgesetz stattgefundenhaben. Diese Bescheinigung ist bei der
Gewerbeanmeldung vorzulegenunddarf nicht älter als dreiMonate sein.

Bei Gründungen in den BereichenGastronomie oder Kinderbetreuungwird das Gesundheitsamt oder das
Gewerbeaufsichtsamt (regional unterschiedlich) z. B. auch die hygienischen Standards Ihrer Räumlichkeiten
überprüfen. Darüber hinausmüssen Sie neben einembehördlichen Führungszeugnis eine Bestätigungder
Industrie- undHandelskammer über die Teilnahme an einemSeminar fürHygiene unddenUmgangmit
Lebensmitteln vorweisen.

Wenn Sie einen gastronomischen Betrieb führen oder Lebensmittel verkaufen, benötigen auch IhreMitarbei-
terinnenundMitarbeiter eineUnbedenklichkeitsbescheinigungdes Amtsarztes.
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Freiberufliche Tätigkeiten,wie die Führung von Zahnarztpraxen, Arztpraxen sowie Praxen sonstigerHeilberufe,
in denen invasive Tätigkeiten ausgeübtwerden,werden entweder durch das Gesundheitsamt oder die zuständige
Berufsgenossenschaft infektionshygienisch überprüft.

HeilpraktikerinnenundHeilpraktiker benötigen eine Erlaubnis vomzuständigenGesundheitsamt.

Bauamt

Wenn Sie Räume, die bisher anders genutztwaren, künftig als Ihre Betriebsräumenutzenwollen,müssen Sie eine
Nutzungsänderung beim zuständigen Bauamt beantragen. Die Planunggewerblicher Um- undNeubauten sollte
ebenfalls rechtzeitigmit demBauamt abgestimmtwerden.

Gewerbeaufsichtsamt

DieGewerbeaufsichtsämter der Bundesländer beaufsichtigen die Einhaltung vonVorschriften des Arbeits-,
Umwelt undVerbraucherschutzes. Je nach Bundeslandwerden sie auch als Amt für Arbeitsschutz oder Staatliches
Umweltamt bezeichnet. Ihre Aufgabe ist es, erlaubnis- bzw. genehmigungspflichtigeGewerbewährendder ge-
samtenBetriebsdauer auf Einhaltungder für das entsprechendeGewerbe zutreffendenVorschriftenundPflichten
zu beaufsichtigen. Erkundigen Sie sich deshalb rechtzeitig, vor der Eröffnung Ihres Betriebes, ob die von Ihnen
geplanten BetriebsräumeundAnlagen dengesetzlichen Bestimmungen entsprechen.

Umweltamt

Prüfen Sie auch die Auflagen desUmweltamts. Die gesetzlichen Bestimmungen, etwa des Bundes-Immissions-
schutzgesetzes (BImSchG), z. B. für nachts abfahrendenVerkehr vonGaststätten inWohngebieten,werdenhäufig
unterschätzt, ebenso die Kosten zur Erfüllung vonUmweltschutzauflagen.

Sozialversicherung

Krankenversicherung: Selbständigemüssen entweder in der gesetzlichenKrankenversicherung oder in einer
der privatenKrankenversicherungenMitglied sein. Benachrichtigen Sie Ihre Krankenkasse über Ihre zukünftige
berufliche Selbständigkeit.

Rentenversicherung: Es kann sinnvoll sein, sich in der gesetzlichenRentenversicherung freiwillig zu versichern.
Für einige selbständig Tätige besteht Versicherungspflicht in der gesetzlichenRentenversicherung. Dazu zählen
beispielsweiseHandwerker, Hebammen, Lehrer, Künstler und Publizisten. EineAuflistung versicherungspflichti-
ger Selbständiger finden Sie im§ 2 SozialgesetzbuchVI. Informieren Sie auch die zuständige Krankenkasse/
Ersatzkasse/Rentenversicherungüber die bei Ihnen beschäftigtenArbeitnehmer.

Scheinselbständigkeit: Falls Sie nicht sicher sind, ob Sie scheinselbständig sind, können sie dies imRahmen eines
Statusfeststellungsverfahrens bei der DeutschenRentenversicherung Bund klären lassen.

Künstlersozialkasse:Die Künstlersozialkasse (KSK) ist die gesetzliche Renten-, Kranken- und Pflegeversicherung
für selbständige Künstler und Publizisten.Wer die Voraussetzungen für die Aufnahme in die KSK erfüllt,muss
sich dort auch versichern.

Versorgungsunternehmen

Je nachBedarf sollten Siemit den zuständigenVersorgungsunternehmen (z. B. Stadtwerke, Elektrizitätswerke etc.)
Lieferverträge fürWasser, Strom,Gas etc. abschließen.Das gleichegilt für die Entsorgung (z. B. Abwasser und
Müllbeseitigung).
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i Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Formular- und Behördenwegweiserwww.bmwi-wegweiser.de
3 BMWi-GründerZeitenNr. 36 „Anmeldungen undGenehmigungen“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 45 „Freie Berufe“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 48 „Handwerk“
3 startothek der KfWunterwww.startothek.de

Besondere Genehmigungen

Für verschiedeneGewerbezweige besteht eine besondereGenehmigungspflicht.
3 Handwerk:DerMeisterzwang ist auf 41 zulassungspflichtigeHandwerke beschränkt. Alle übrigen53Hand-

werke sind zulassungsfrei. Ihre selbständigeAusübung setzt keinenBefähigungsnachweis voraus.
3 Bis aufwenigeAusnahmen (sechs Berufe) können sich erfahreneGesellen auch inden zulassungspflichtigen
Handwerken selbständigmachen,wenn sie sechs Jahre praktische Tätigkeit in demHandwerk vorweisen
können, davon vier Jahre in leitender Position.
3 Das Inhaberprinzipwurde abgeschafft. Betriebe, die ein zulassungspflichtigesHandwerk ausüben, können
von allen Einzelunternehmern oder Personengesellschaften geführtwerden, die einenMeister als
Betriebsleiter einstellen.
3 Für Ingenieure, Hochschulabsolventen und staatlich geprüfte Technikerwurde der Zugang zumHandwerk
erleichtert.
3 NeuenHandwerksunternehmenwird in den ersten vier Jahren nach der Existenzgründung eine abgestufte
Befreiung vondenKammerbeiträgen gewährt.
Mit der sog. kleinenHandwerksrechtsnovellewurdedie selbständigeAusführungeinfacher handwerklicher
Tätigkeiten erleichtert. Allerdings dürfen einfache Tätigkeiten nicht so kumuliertwerden, dass sie einen
wesentlichen Teil einesHandwerks ausmachen.

3 Industrie:Anlagenmit besonderenUmwelteinflüssenmüssen nach demBundes-Immissionsschutzgesetz
genehmigtwerden.

3 Einzelhandel: Für verschiedeneHandelsbereiche sind besondere Sachkundenachweise notwendig.
3 GaststättenundHotels: Erforderlich ist eine Erlaubnis, die Sie nach einer (eintägigen) Unterweisung bei der

zuständigen IHK vomGewerbeamt erhalten.
3 Bewachungsgewerbe:Voraussetzung für die vomGewerbeamt zu erteilende Erlaubnis sind persönliche

Zuverlässigkeit, erforderlicheMittel oder Sicherheiten und eine 40-stündigeUnterrichtung für Beschäftigte,
eine 80-stündigeUnterrichtung für Selbständige durch die IHK.

3 Verkehrsgewerbe:Die geschäftsmäßige Beförderung von Personenmit Omnibussen,Mietwagenund Taxen
ist genehmigungspflichtig. Die Konzessionen erteilt das zuständigeGewerbeamt bzw. Regierungspräsidium.

3 Reisegewerbe:Dazu zählenGewerbetreibende, die keine feste Betriebsstätte haben. Eine erforderliche
Reisegewerbekarte stellt das zuständigeGewerbeamt aus.

3 Freiberufler:Wer zu den „geregelten“ Freien Berufen zählt (z. B. Rechtsanwälte, Ärzte oder Steuerberater),
braucht bestimmte Zulassungen, um sich selbständig zumachen. Bei den „ungeregelten“ Freien Berufen
(z. B. Künstler, Schriftsteller,Wissenschaftler) bedarf es keiner besonderenGenehmigung.

Für eineReiheweiterer Gewerbezweige ist ebenfalls eine besondere Erlaubnis erforderlich
(z. B. Überprüfungder persönlichenundwirtschaftlichenZuverlässigkeit durchdasGewerbeamt):
3 Aufstellen von Spielgerätenmit Gewinnmöglichkeit, Veranstaltungen von anderen Spielenmit Gewinn-

möglichkeit, Spielhallen
3 Immobilienmakler, Anlagevermittler, Bauträger und Baubetreuer
3 Versteigerer, Pfandvermittler und Pfandverleiher
3 Fahrschulen, Güterkraftverkehr usw.
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Verträge

Als ExistenzgründerinundExistenzgründer schließen Sie auf demWeg zumeigenenUnternehmeneine
Reihe vonVerträgenab: Kaufverträge,Mietverträge, Arbeitsverträgeusw.

Kaufvertrag

DemKaufrecht unterliegen z.B. Unternehmen, neue undgebrauchte Gegenstände, Grundstücke, Rechte, z. B. an
Marken oder Lizenzen, Domain-Adressen oder auch Software. Erhält der Käufer einemangelhafte Sache, hat er
einen „Anspruch auf Erfüllung“. Unter bestimmtenVoraussetzungen kann er vomKaufvertrag zurücktreten, den
Kaufpreismindern oder Schadenersatz verlangen. Für verkaufte Sachen oder Leistungen gelten jeweils
bestimmteGewährleistungsfristen.

Arbeitsverträge usw. Pachtvertrag

Nicht seltenwird einUnternehmen für eineÜbergangszeit zunächst nur verpachtet, z. B. umdenGenerations-
wechsel vorzubereiten. Der Pächter erhält einNutzungsrecht. Typisches Beispiel ist die Pacht einer eingerichteten
Gaststätte: Hiermuss der Pächter eine regelmäßige (monatliche) Pacht bezahlen: entweder festgelegte Beträge
oder umsatz- oder gewinnabhängige Zahlungen. Der Gewinn aus demUnternehmengehört allein demPächter.
Verkauftwird zu Beginn einer Verpachtung zuweilen derWarenbestand.

3 Besonderheitendes Pachtvertrags
Der PachtvertragmussNutzungsrecht und -dauer genau beschreiben. Außerdem legt er fest, wer die
Unterhaltung des Gebäudes, derMaschinen oder der Geschäftseinrichtungen zu bezahlen hat. Ist das
Unternehmen insHandelsregister eingetragen, kannder Pächter den bisherigenNamenmit Einwilligung
des Verpächters unverändert odermit Nachfolgezusatz („Inhaber ...“) weiterführen.

Allgemeine Geschäftsbedingungen (AGB)

VielenVerträgen liegen die „AllgemeinenGeschäftsbedingungen“ (AGB) zuGrunde. Dabei handelt es sich in der
Regel umdas „Kleingedruckte“ eines Vertrags. Die AGB legen die konkreten Bedingungen fest, zu denen ein
Vertragwirksamwird.Wichtige Beispiele: die Gewährleistung oderHaftung des Verkäufers für ein Produkt oder
eine Leistung. Der Kunde hat auf die AGB keinen Einfluss. Siewerden vomVerkäufer festgelegt. Allerdings sind
Ihnen als Unternehmerin bzw. Unternehmer dabei Grenzen gesetzt: durch das AGB-Gesetz. Es soll verhindern,
dass Verbraucher unangemessen benachteiligtwerden.
Für viele Branchen gibt es standardisierte AGB, die die großenWirtschaftsverbände ihrenMitgliedern zur Ver-
fügung stellen. Diese können Sie allerdings nicht immer unverändert übernehmen, da sie nicht unbedingt auf die
konkretenGeschäftsabläufe Ihres Unternehmens passen.

Verhandlungen

GründerinnenundGründer sowie jungeUnternehmerinnenundUnternehmermüssen bei ihrenVerhandlungs-
partnern immerwieder typischeHindernisse überwinden.

Typische Verhandlungspartner

Gründer und (junge) Unternehmer verhandeln hauptsächlich
3 mit Bankenüber die Bewilligung vonKrediten unddieHöhe der Zinsen (hier haben Bankenund Sparkassen

durchaus Spielräume)
3 mit Kundenüber dieQualität Ihrer Produkte oderDienstleistungenunddie Preise, die Sie dafür verlangen
3 mit Lieferanten über Lieferkonditionenwie Preise undRabatte
3 mitMitarbeiterinnenundMitarbeitern über Aufgaben amArbeitsplatz, Leistungserwartungenund

Gehaltsvorstellungen

Klare Verhältnisse:
Verträge und Verhandlungen
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Typische Probleme

3 Verhandlungenmit Bankenund Sparkassen scheitern oft daran, dass Gründer oder jungeUnternehmer ihr
Vorhabennicht überzeugend vertreten.

3 Verhandlungenmit Kunden empfinden viele Gründer oder jungeUnternehmer als lästig undunangenehme
„Anbiederung“.

3 Verhandlungenmit Kundenund Lieferanten verursachen vielenGründern oder jungenUnternehmern
Gefühle vonUnsicherheit undAngst.

3 Verhandlungenmit Kundenund Lieferanten enden für Gründer oder jungeUnternehmermanchesMal
unbefriedigend,wenn sie es nicht schaffen, ihre Ziele zu erreichen.

3 VerhandlungenmitMitarbeitern sind anfangs ungewohnt, damandie Grenzennicht kennt (Mitarbeiter
geben oft nach, um ihrenArbeitsplatz nicht zu gefährden).

Tipps für Verhandlungen

Verhandlungenmit Bankenund Sparkassen
3 gepflegte Kleidung
3 seriöses Auftreten
3 guteVorbereitung
3 Wissen umAngebote der Konkurrenz-Institute
3 vollständige und aussagekräftigeUnterlagen (Zeugnisse, Umsatz- undKostenplan, Rentabilitätsvorschau,

Verträge usw.)

Verhandlungenmit Kunden
3 Informationenüber die Zielsetzungen/Erwartungendes Kunden
3 mögliche Einwände vorher überlegenund vorwegnehmen
3 Sich immerwieder auf die vomKundengenanntenRahmenbedingungen beziehen
3 denNutzen eines Produktes/einer Dienstleistung für denKunden schildern, nicht nur einzelne

Produktmerkmale
3 ein Produkt erfahrbarmachen (in dieHandgeben, Testphase vereinbaren, zur Probe zuHause aufbauen)

Verhandlungenmit Lieferanten
3 vollständige Beschreibungder erwartetenDienstleistung
3 eigeneVorstellungen imVorfeld klären undüber Angebote der Konkurrenz festigen
3 Kosten vonVerhandlungsfeldern imVorfeld kalkulieren (verkürzte Zahlungsziele, erhöhte Losgrößenund

Mindestabnahmen, reduzierte Servicegarantien usw.)

VerhandlungenmitMitarbeitern
3 MitarbeiternUnternehmensstrategie erklären
3 anhören:Was ist fürMitarbeiterwichtig (z. B. Zeit für Kinder)
3 offeneAtmosphäre für offenenAustausch schaffen
3 Fragen:Waswürden Sie anmeiner Stelle tun?
3 Testphase für Lösung vereinbaren

i Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg in die Selbständigkeit – Gründung planen –Gründungs-
Know-how – Verhandlungstipps
3 BMWi-GründerZeitenNr. 8 „Verhandlungen führen“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 35 „Recht und Verträge“
3 BMWi-e-Training „Vorbereitung auf das Bankgespräch“ unterwww.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt
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Übersicht: Sieben Merkpunkte für Verträge

1. Verbindlichkeit
GeschlosseneVerträgemüssen eingehaltenwerden. Jeder Vertragspartner ist selbst dafür verantwort-
lich, dass er die eingegangenenVerpflichtungen tatsächlich erfüllen kann.

2. Gültigkeit
GrundsätzlichkönnenVerträgemündlichabgeschlossenwerden. BesondereVerträgewiebeispielsweise
Bürgschaftserklärungen,GrundstücksverträgeoderAbzahlungsverträgemüssen schriftlich abgefasstwer-
den.GrundstücksübereignungenundBelastungenvonGrundstückenmüssenaußerdemnotariell beurkun-
detwerden.Dasgilt auch fürgesellschaftsrechtlicheVerträgeeinerGmbH.WelcheVerträgewelche Form
habenmüssen, ist in verbindlichenÜbersichten festgelegtundkannbeiRechtsanwältenerfragtwerden.

3. Schriftlicher Vertrag
Verträge sollten grundsätzlich schriftlich abgeschlossenwerden, auchwenndie Schriftformper Gesetz
nicht vorgeschrieben ist. So könnenMissverständnisse vermiedenwerden. EinVertrag sollte folgende
Fragen beantworten:
3Wer sind die Vertragsparteien?
3Was soll imVertrag geregelt werden?
3Wie ist die Laufzeit des Vertrages?
3Wie sind die Kündigungsfristen?
3Wie sind die Zahlungs- und Lieferbedingungen?
3Wasgeschieht, wenndie Vertragsbedingungennicht eingehaltenwerden?

Achtung: Faxewerdennicht als schriftlicheVertragsformanerkannt; E-Mails nurmit elektronischer
Signatur nach demSignaturgesetz.

4.HandelsgebräucheundGepflogenheiten
Jungunternehmer, die amMarkt auftreten, dürfen sich nichtmehrwie unwissendeVerbraucher (die oft-
mals durchVerbraucherschutzbestimmungengeschützt sind) verhalten. Siemüssen vielmehr die ein-
schlägigenHandelsgebräuche undGepflogenheiten der Branche beachten.

5. GesetzlicheRegelungen
Zahlreiche gesetzliche RegelungendesHandelsgesetzbuches betreffen die rechtlichen Beziehungen
zwischenKaufleuten.Wer einemangelhafteWare reklamierenwill,muss dies unverzüglich tun: bei
verderblichenWaren, z. B. Orangen, innerhalb kürzester, bei kompliziertenMaschinen z. B. innerhalb
längerer Frist. Andernfalls verfällt der Anspruch auf Ausgleich oder Ersatz.

6. Sprache
Bestimmte Begriffewie Gewährleistung, Haftungsausschluss oder auchVerbrauchsgüterkauf unddie
damit verbundenenweitreichenden Folgen sollten jungenUnternehmern geläufig sein.

7.Handel im Internet
Für die rechtlicheAbsicherung von „electronic commerce“-Verträgen (im „Normalfall“ bei schriftlichen
Verträgen inPapierformdurchdieUnterschrift) sorgt dasGesetz zur elektronischenSignatur.DerVertrags-
partner kannanhandeines Signaturschlüssels genau identifiziertwerden.Darüber hinaus solltenOnline-
Händler die Vorschriften des Telemediengesetzes (TMG) kennen.



7. Die Absicherung

Sicherheit für alle Fälle:
Betriebliche Versicherungen
DasunternehmerischeRisiko, das jeder Selbständige tragenmuss, kannniemandversichern. Vorsorge
kann jedoch jederUnternehmerundFreiberufler gegenSchäden treffen, diebeispielsweisedurchDieb-
stahl,Wasserrohrbruchoder Fahrlässigkeit entstehen.Gerade für Existenzgründer kannderTraumvom
eigenenBetrieb schnell zuEndegehen,wenn solchePannenaus eigener Taschebezahltwerdenmüssen.

Wo liegen „meine“ Risiken?

Bevor GründerinnenundGründer Versicherungen abschließen, sollten siewissen,wodieHauptrisiken für ihr
Unternehmen liegen: Ganz besonderswichtig:Wo sind die „Katastrophenrisiken“, die besonders große Schäden
verursachen?
Beispiel: Betriebsunterbrechung, bei der z. B. durch denWegfall vonKunden oder einenMaschinenschadendie
Produktion Tage,Wochen oder auchMonate stillsteht. Auf jeden Fallmuss Vorsorge getroffenwerden für
Krankheit undUnfall, die natürlich auch die unternehmerische undpersönliche Existenz gefährden können.
Ganzwichtig ist auch, Alter und Familie abzusichern.

Welche Versicherung? Die Qual der Wahl

Durch das vielfältige Angebot vonVersicherungsanbieternmit ihren unterschiedlichen Leistungenhaben
Existenzgründer dieQual derWahl. Informationen bieten hier beispielsweise Unternehmer aus der gleichen
Branche oder Arbeitskreisen. Unabhängige Institutionenwie derDeutscheVersicherungs-Schutzverband
(DVS) helfen bei der Auswahl geeigneter Versicherungsunternehmen.

Schadensverhütung spart Geld

Ein bewusstes Risiko-Management imVersicherungsbereich, das Schäden vermeidet, wird von kleinen undmitt-
lerenUnternehmen viel zu sehr vernachlässigt. FürMaßnahmen zur SchadensverhütunggewährenVersiche-
rungen Prämienrabatte. Für Alarmanlagen, Feuermeldeanlagen gibt es z. B. durchschnittlich 20 Prozent. Für
Sprinkleranlagenund Löschanlagen bis zu 60 Prozent und für dieOrganisation des Brandschutzes bis zu 10 Pro-
zent Rabatt.Wenn für einen gewissen Zeitraumkeine Schadensfälle aufgetreten sind, kannmit demVersicherer
ein Rabatt vereinbartwerden.

Die Absicherung74
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Vorsicht bei langfristigen Verträgen

Existenzgründerinnenund -gründerwissen in der Regel nicht, wie sich der Versicherer z. B. im Schadensfall ver-
hält. Hinzu kommt, dassmannicht sicher sein kann, ob sich das eigeneUnternehmen tatsächlich amMarkt halten
wird. Um flexibel zu bleiben, ist der Abschluss kurzfristiger Verträge sinnvoll. Also Jahresverträgemit derOption
auf Verlängerung,wennnicht vor Vertragsende gekündigtwird.

Die wichtigsten betrieblichen Versicherungen für Selbständige

3 Betriebs-Haftpflichtversicherung
Schäden gegenüberDrittenwerden durch die Betriebshaftpflichtversicherung abgedeckt. Für Ingenieure,
Architekten undMakler gibt es spezielle Berufs- bzw. Vermögensschadenhaftpflichtversicherungen.

3 Betriebs-Unterbrechungsversicherung (BU-Versicherung/Klein-BU-Versicherung/Praxisausfall-
versicherung)
Feuer,Maschinen-, EDV-undTelefonausfall,Montage- undTransportschäden sowiePersonalausfall könnenden
gesamtenBetrieb lahm legen. SolangekeineErträgeerwirtschaftetwerdenkönnen, kommtdieBU-Versiche-
rungbis zumWiederaufbaudesBetriebs fürdie laufendenKostenwieLöhne,Gehälter,MieteundZinsenetc. auf.

3 Elementar-BU-Versicherung fürGeschäfte undGewerbebetriebe
Sie versichert die Folgen vonNaturereignissenwieÜberschwemmung, Lawinen, Erdrutsch usw.

3 Berufshaftpflicht- bzw. Vermögensschadenhaftpflichtversicherung
FürDienstleistungsunternehmenund freie Berufe. Sie schützt vor den finanziellen Folgen eines
Berufsversehens, wie bspw. falsche Beratung, Begutachtung.

3 Sachversicherung
Absicherung vonVermögenswerten im Fall von Brand, Einbruchdiebstahl, Leitungswasser u.a.

3 Elektronik-Versicherung
Durch unsachgemäßenGebrauch, Kurzschluss, Feuchtigkeit, Sabotage etc. können Schäden an EDV-Anlagen,
Telefonanlagen oder bürotechnischenAnlagen entstehen.

3 Feuerversicherung
Schäden, die durch Brand, Blitzschlag, Explosion oder Flugzeugabsturz entstanden sind,werden durch die
Feuerversicherung reguliert. Dies betrifft Schäden ander technischenund kaufmännischen Einrichtung, an
Waren, an fremdemEigentumetc.

3 Kfz-Haftpflichtversicherung
Sie kommt für alle Schäden an Personen, SachenundVermögen auf, die der Fahrer gegenüberDritten verur-
sacht hat. Schäden ameigenen Fahrzeug sind über die Teil- undVollkaskoversicherunggedeckt, auch dann,
wennder Versicherte denUnfall selbst verschuldet hat.

3 Produkt-Haftpflichtversicherung
Mit der Betriebs-Haftpflicht sollte eine Produkt-Haftpflichtversicherung kombiniertwerden. Sie tritt in Kraft,
wennDritte durch fehlerhafte Produkte Schaden erleiden. Sinnvoll ist dies fürHersteller, Lieferanten,
Lizenznehmer, Importeure.

3 Umwelthaftpflicht-Versicherung
MitderBetriebshaftpflicht kombiniert ist inderRegel dieUmwelthaftpflicht-Versicherung.DieUmwelthaft-
pflicht schützt vor Schadensersatzansprüchen,wenndurchdenBetriebBoden,Wasser, Luft verunreinigtwurden.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 24 „Versicherungen“
3 Deutscher Versicherungsschutzverband: Leitfaden „Versicherungsschutz für Existenzgründer und Selbständige“. Download unter

www.dvs-schutzverband.de

i
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Checkliste für Betriebe: Was soll ich versichern?

Art der Gefahr Risiko für das Unternehmen
groß mittel klein

Feuer, Explosion

auf benachbarte Grundstücke übergreifendes Feuer

Elementarschäden (z.B. durch Sturm,Hagel, Überschwemmung)

Leitungswasser

Einbruchdiebstahl

Maschinenbruch

Warentransporte

Betriebsunterbrechungdurch Feuer

Maschinenschaden

Energieausfall

Verseuchung

Computerausfall

Betriebshaftpflicht

Umwelthaftpflicht

Produkthaftpflicht

Kraftfahrzeughaftpflicht

EigeneKraftfahrzeugschäden

Unfallschäden (Kasko)

Beraubung, Sabotage, Unterschlagung

Forderungsausfall

Auslandsrisiken

Überlegen Siegenau,welcheRisiken Sie selbst tragenkönnenundwieundwo sichGefahrenquellen
eindämmen lassen.Grundsätzlichgilt: Versichern Sie sowenigwiemöglich, aber so vielwienötig!

Quelle: GesamtverbandderDeutschenVersicherungswirtschaft e. V.: Versicherungen für Selbstständige.
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Eine langwierigeKrankheit oder ein schwererUnfall könnendenUnternehmer ingroße finanzielle
Schwierigkeitenbringenunddas „Aus“ für seinUnternehmenbedeuten.Genausowichtig ist die finanzielle
Altersvorsorge. Sie solltendahergleich zuBeginn Ihrer Selbständigkeit aneinegeeignetepersönliche
Risiko- undAltersvorsorgedenken.Darüberhinaus sollten Sie aber auchnochaneinenweiterenPunktden-
ken:Was ist,wennSie Ihreberufliche Selbständigkeit frühzeitigwieder aufgebenwollenodergarmüssen?

Diese Versicherungen brauchen Sie:

3 Krankenversicherung
Wer zuvor sozialversicherungspflichtig beschäftigtwar, hat dieWahl zwischen einer privatenKranken-
versicherungund einer freiwilligenMitgliedschaft in der gesetzlichenKrankenversicherung,wenn er hierfür
erforderlicheVorversicherungszeit erfüllt. Der Schritt in die berufliche Selbständigkeitmuss der gesetzlichen
Krankenversicherunggemeldetwerden. Selbständige, die ohne anderweitige Absicherung imKrankheitsfall
sindunddie zuletzt privat krankenversichertwarenoderderprivatenKrankenversicherung (PKV) zuzuordnen
sind, können sich imBasistarif, bei demesweder Risikozuschläge noch Leistungsausschlüsse gibt, versichern.
Private oder gesetzlicheKrankenversicherung:Wer sich für eine private Krankenversicherung entschei-
det, hat grundsätzlich keineMöglichkeitmehr, in die gesetzliche Krankenversicherung zurückzukehren.
Bedenken Sie auch, dass Sie im Fall einer Familiengründung in der privatenKrankenversicherung für jedes
Mitglied Beiträge zahlenmüssen,während in der gesetzlichenKrankenversicherung Beitragsfreiheit für den
Ehepartner unddie Kinder besteht, soweit bestimmte Einkommensgrenzennicht überschrittenwerden.
Ab 1. Juli 2009 gilt für freiwillig versicherte Selbständige in der gesetzlichenKrankenversicherungder ein-
heitliche ermäßigte Beitragssatz von 14,3 Prozent (KSK-Versicherte 14,9 Prozent).
Geringere Beiträge fürKleinunternehmer: Sowohl Bezieher des Gründungszuschusses als auch freiwillig
versicherte hauptberufliche Selbständige, die im Jahr 2009weniger als 1.890 Euro verdienen, könnenunter
bestimmtenVoraussetzungen bei ihrer Krankenkasse einenAntrag auf einenMindestbeitrag stellen. In die-
semFall wird eine abgesenkteMindestbemessungsgrundlage von 1.260 Euro als Bezugsgröße herangezogen.
Familienversicherung: Teilzeitselbständige, derenGesamteinkommen360 Euromonatlich (Stand: 2009)
nicht übersteigt, dürfen beitragsfrei in der Familienversicherung bleiben.

3 Krankentagegeld-Versicherung
Ab 1. August 2009 habenVersicherte dieWahl:Variante 1: Sie behalten den bisherigen ermäßigten Beitrag
zur gesetzlichenKrankenversicherung sowie einen ggf. zusätzlich abgeschlossenenVertrag über
Krankengeld bzw. Krankentageld bei.Variante 2: Sie zahlen den etwas höheren, allgemeinen Beitragssatz
und erhalten imKrankheitsfall ab der siebtenWocheKrankengeld.

3 Pflegeversicherung
Selbständige, die bei einer gesetzlichenKrankenversicherung versichert sind, sindhier auchpflegeversichert.
Sie können aber auch eine private Pflegeversicherungwählen.

3 Unfallversicherung
Unfallversicherungengibt es bei der für Sie zuständigen Berufsgenossenschaft als freiwillige oder Pflicht-
Unternehmerversicherung, bei privatenUnfallversicherungsgesellschaften sowie bei betrieblichen
Gruppenunfallversicherungen. Private betrieblicheGruppen-Unfallversicherungen sichernMitarbeiter und
Familienangehörige nicht nur imBeruf, sondern auch in der Freizeit ab.

3 Alters- undHinterbliebenenabsicherung
DieAnsprüche an die gesetzliche Rentenversicherung, dieman sich in der Zeit als Arbeitnehmer erworben
hat, bleiben erhalten. Um imAlter ausreichend abgesichert zu sein, sollten Sie aber auch fürweitere Rückla-
gen sorgen: durchGeldanlagenwie Sparverträge, Investmentfonds, kapitalbildende Lebensversicherungen
oder eine private Rentenversicherung.

Und selbst?
Persönliche Absicherung für Unternehmer
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Für einige selbständig Tätige besteht Versicherungspflicht in der gesetzlichenRentenversicherung. Dazu zählen
beispielsweiseHandwerker, Hebammen, Lehrer, Künstler und Publizisten. EineAuflistung versicherungspflichti-
ger Selbständiger finden Sie im§ 2 SozialgesetzbuchVI. Informationen bietet auch dieDeutsche
Rentenversicherung Bund.

3 Pfändungsschutz für die Altersvorsorge
In Falle eines Falles könnenVermögenswerte gepfändetwerden. Für die Altersvorsorge Selbständiger gibt es
allerdings einen Pfändungsschutz. Er soll dafür sorgen, das angesparte Kapital einer Lebensversicherung
oder einer privaten Rentenversicherung vor einemunbeschränkten Pfändungszugriff zu schützen. Der Pfän-
dungsschutz ist in derHöhenach demLebensalter gestaffelt und beträgt bis zumaximal 238.000 Euro, die
für die Alterssicherung in bestimmtenVerträgen zurückgelegtwerden können. Auch dieHinterbliebenen-
versorgung ist in den Pfändungsschutzmit einbezogen.

3 Erwerbsminderungs- oder Berufsunfähigkeits-Versicherung
GesetzlicheRentenversicherung:Wer aus gesundheitlichenGründennur noch eingeschränkt oder über-
haupt nichtmehr arbeiten kann, erhält eine gesetzliche Rentewegen Erwerbsminderung; vorausgesetzt, Sie
haben in den letzten fünf Jahren Beiträge unddavon 36Kalendermonate Pflichtbeiträge gezahlt.

Private Versicherungen: Ergänzend sollten Sie daher eine private Berufsunfähigkeits-Versicherung ab-
schließen.Meist handelt es sich umBerufsunfähigkeits-Zusatzversicherungen zur Lebens-, Renten- oder
Risikolebensversicherung.

3 FreiwilligeArbeitslosenversicherung für Selbständige
Umsich als beruflich Selbständiger freiwillig in der Arbeitslosenversicherungweiterversichern zu können,
müssen Sie folgendeVoraussetzungen erfüllen: Siemüssen vorAufnahme ihrer Tätigkeit innerhalb der letzten
24Monatemindestens 12Monate in einemversicherungspflichtigen Beschäftigungsverhältnis gestanden
haben. Können Sie diese versicherungspflichtige Zeit nicht nachweisen,wird auch der Bezug einer Entgelt-
ersatzleistungwie z. B. Arbeitslosengeld akzeptiert.
Antragstellung:DerAntrag auf freiwilligeWeiterversicherung in der Arbeitslosenversicherungwird bei der
Arbeitsagentur amWohnort gestellt.
Der Antragmuss innerhalb des erstenMonats der Selbständigkeit gestellt werden.
Beitragshöhe in 2009: Selbständige inWestdeutschlandmüssen 17,64 Euromonatlich in die freiwillige Ar-
beitslosenversicherung einzahlen; für Selbständige inOstdeutschland beläuft sich der Beitrag auf 14,95 Euro.

3 Elterngeld
Auch Selbständige habenAnspruch auf Elterngeld. Grundlage für dieHöhe ist die Einkommensteuer-
erklärung. Danach ersetzt das Elterngeld denwegfallendenGewinnnachAbzugder Steuern zu 67 Prozent.
DieObergrenze liegt bei 1.800 Euro. Um Ihren Betrieb aufrecht zu erhalten, können Sie auchwährenddes
Bezugs von Elterngeld als Selbständige „mit halber Kraft“weiter tätig sein. Sie dürfen bis zu 30 Stunden
wöchentlich in IhremUnternehmen arbeiten. Der Gewinn aus dieser Teilzeitselbständigkeit wirdmit dem
Elterngeld verrechnet.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg indie Selbständigkeit –Gründungs-Know-how–Versicherungen
3 BMWi-GründerZeitenNr. 41 „Persönliche Absicherung für Existenzgründer undUnternehmer“
3 BMFSJ: Informationen zu Elterngeld und Elternzeit unterwww.bmfsj.de
3 BMWi-Flyer „Pfändungsschutz: Sicherheit für die Altersvorsorge von Selbständigen, Unternehmerinnen undUnternehmern“ unter

www.existenzgruender.de – Publikationen

i
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Rückkehr ins Angestelltenverhältnis

Wasgeschieht, wenn ein „Projekt Selbständigkeit“ schief geht oder aber Selbständige nach einer gewissen Zeit ihr
Unternehmenbeendenwollen?Generell gilt: Jede gesetzlicheVersicherung, die in der Zeit der Selbständigkeit
freiwilligweiter geführtwordenwar, bleibt erhalten. Änderungen ergeben sich nur bei privatenVersicherungen.

3 Kranken- undPflegeversicherung
Wer eine sozialversicherungspflichtige Beschäftigung aufnimmt,wird automatischMitglied in der gesetzli-
chenKrankenversicherungundder gesetzlichen Pflegeversicherung. Auchwer in der privatenKranken-
versicherung bleibenmöchte und eine sozialversicherungspflichtige Tätigkeit aufnimmtmuss zunächst
gesetzlich versichert sein. Liegt sein Einkommen in den folgendendrei Jahren über der Jahresarbeitsentgelt-
grenze (2009: 48.600 Euro), besteht dieMöglichkeit, in die private Krankenversicherung (PKV) unddie pri-
vate Pflegeversicherung zurückzukehren. Ausnahme:Wer das 55. Lebensjahr vollendet hat, bleibt von vor-
neherein in der PKV.

3 Erwerbsminderungsversicherung
Jeder Angestelltewird automatisch gesetzlich rentenversichert, somit auch für den Fall der Erwerbsminde-
rung. Ansprüche an die gesetzlicheVersicherung, die hier beim Start in die Selbständigkeit ggf. verloren
gegangenwaren, sind spätestens nach drei Jahren Pflichtversicherungwieder voll erworben.

Arbeitslosengeld weiter beziehen

WennSie vor demStart in die Selbständigkeit arbeitsloswarenund IhrUnternehmen innerhalb der erstendrei
Jahre aufgebenmüssen, können Sie danachwiederAnspruch aufArbeitslosengeldhaben. Arbeitslosengeld be-
kommenSie,wenn Sie vor der ExistenzgründungAnspruch aufArbeitslosengeldhatten, Ihr „alter“ Anspruch auf
Arbeitslosengeld vorweniger als vier Jahren entstanden ist undnoch einRestanspruch vorhanden ist. Der Restan-
spruchundder neu erworbeneAnspruchdurchdie freiwilligeWeiterversicherungwerden zu einemGesamt-
höchstanspruch zusammengerechnet. Besteht keinRestanspruchaufArbeitslosengeldund sind Siehilfebedürftig,
können Sie dasArbeitslosengeld II beantragen.

Selbständigkeit beenden

Falls Siemit Ihrer Geschäftsidee keinen Erfolg haben sollten und Sie Ihr Unternehmenwieder aufgebenmüssen,
sollten Sie Folgendes beachten:
3 Die Förderungdurch denGründungszuschussmüssen Sie nicht zurückbezahlen.
3 Melden Sie –wenn Sie einGewerbe betriebenhaben – dies beimGewerbeamtwieder ab.
3 Kündigen Sie Ihren Pacht- oderMietvertrag sowie betrieblicheVersicherungs-, Leasing- und

Wartungsverträge fristgerecht.
3 Klären Sie, ob auchnach Ihrer Betriebsaufgabe betriebliche Schäden auftreten können (z. B. Produkthaftung,

Gewährleistungsfristen) und vereinbaren Sie für Ihre Betriebshaftpflichtversicherungggf. eineNachversiche-
rung für einen bestimmten Zeitraum.

3 Melden Sie auch Ihrer Krankenkasse undder Berufsgenossenschaft dieAufgabe Ihrer beruflichen Selbständig-
keit. Die Krankenkasse leitet dieMeldung automatisch an die gesetzliche Rentenversicherungweiter.

3 Melden Sie Ihren Betrieb ggf. bei der Kammer ab.
3 Wenn Sie einDarlehen inAnspruch genommenhaben, können Sie dies durch eine Sondertilgung „auf einen

Schlag“ tilgen, allerdingsmüssen Sie hiermöglicherweise eineGebühr, d. h. eineVorfälligkeitsentschädi-
gung, zahlen.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 16 „Existenzgründung aus der Arbeitslosigkeit“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 41 „Persönliche Absicherung für Existenzgründer undUnternehmer“

i

Wenn Sie Ihr Unternehmen wieder aufgeben
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10 Tipps zur persönlichen Absicherung

1. Schwerpunkte setzen
Setzen Sie Schwerpunkte:Welche persönlichenRisikenmüssen Sie sofort, welche können Sie ggf. später
versichern?

2. Verschiedene Angebote einholen
Holen Sie zu jeder Versicherung verschiedeneAngebote ein! Die günstigstenAnbieter können jeweils
aktuellenVergleichen (z.B. der StiftungWarentest) entnommenwerden.

3. Sorgfältig entscheiden
Lassen Sie sich nicht zumAbschluss drängen! Sie selbst sollten nach reiflicher Überlegung auf die
Versicherungmit dembestenAngebot zugehen.

4. Vorsicht bei „Paketlösungen“
Häufig führt Zeitmangel zu der Suche nach schnellen Lösungenund zumEinkauf von kompletten
Versicherungspaketen. Sie enthalten allerdings nicht selten neben dengewünschtenVersicherungen
noch zusätzlicheVerträge, die Sie imNormalfall als „nicht sowichtig“ eingestuft hätten.

5. Abstimmen: gesetzliche und private Versicherungen
Eine vorschnelle Abkehr von gesetzlichenVersicherungen kann für denVersicherten späterNachteile
haben (z.B. Verlust von bereits erworbenenAnwartschaften in der gesetzlichenRentenversicherung, keine
Rückkehrmöglichkeit in die gesetzliche Krankenversicherung).

6. Korrekte Antragstellung
DasAntragsformularmuss vollständig ausgefüllt sein. FehlendeAngaben imVersicherungsantragmüssen
vor Ihrer Unterschrift vollständig ergänzt sein.Wennnicht: Sie haften als Antragsteller für alle gemachten
und auch fehlendenAngaben imAntrag.

7. Antragsdurchschlag fordern
DerAntragsdurchschlag ist einVertragsbestandteil. Lassen Sie sich keinesfalls dazu überreden, darauf zu
verzichten oder ihn erstmit der Police geliefert zu bekommen.Nur anhanddesDurchschlags können Sie
später die Konditionenmit der Police vergleichen. Außerdem sind oft imAntragwichtige Angaben, die Sie
aus der Police nicht entnehmen können.

8. Abweichungen vom Antrag prüfen
Abweichungender Police von den imAntrag getroffenenVereinbarungenmuss der Versicherer kenntlich
machenunddie entsprechenden Bereichemit roter Farbemarkieren.Wenn Sie nicht innerhalb eines
Monats nach Erhalt des Dokuments einer derartigenAbweichung schriftlichwidersprechen, gilt diese als
genehmigt.

9. Beiträge pünktlich zahlen
Der erste Beitrag ist fällig, wenn Sie denVersicherungsschein vomVersicherer erhalten. Siemüssen ihn
ohneVerzug bezahlen! EinVersicherungsvertrag kommt ab demvereinbarten Zeitpunkt nur zustande,
wennunverzüglich gezahltwird.

10. Altersvorsorge
DieAltersvorsorge sollte aufmehrere Standbeine gestellt werden. Neben der staatlichenAbsicherunggibt
es zweiweitere spezielle private Vorsorgemöglichkeiten: die staatlich bezuschusste so genannte Riester-
Rente sowie die steuerlich geförderte so genannte Rürup-Rente. Dazu kommenKapitalanlageprodukte
wie Aktien, Rentenpapiere, Fonds, Immobilien, Renten- und Lebensversicherungen sowie schließlich auch
Einnahmequellen ausUnternehmensverkauf und Erbschaften.

Die Absicherung
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JederGründermöchtenatürlichwissen,wie erfolgreich seinUnternehmen ist. Vielewissen es aber leider
nicht, da sie nicht über das notwendige kaufmännischeKnow-howverfügen.DiesesDefizit ist nicht zuletzt
dafür verantwortlich, dass viele Gründungen scheitern.

Um festzustellen,wie es umdie EinnahmenundAusgaben, die Zahlungsfähigkeit (Liquidität), die Kosten unddie
Leistungsfähigkeit, also Rentabilität undGewinne in IhremUnternehmen steht, stehen Ihnen eine Reihe von
Instrumenten zur Verfügung, die Ihnen bei der Beantwortungder folgenden Fragenhelfen:
3 Welche EinnahmenundAusgabenhabe ich? Buchführung
3 IstmeinUnternehmen zahlungsfähig? Liquiditätsplanung
3 WelcheKostenhabe ich;wie hoch sind sie? Kostenrechnung
3 Welche Preise soll ichnehmen? Preiskalkulation
3 Sind alle Kunden-Rechnungenbezahlt? Forderungsmanagement
3 Wieerfolgreich arbeitetmeinUnternehmen?
3 Kurzfristige Erfolgsrechnung
3 Umsatzrentabilität

3 Habe ichgut geplant? Soll-Ist-Vergleich
3 Wiehoch istmeinGewinn?Wiehoch istmeinVerlust? Jahreserfolgsrechnungen
3 für kleineUnternehmen: Einnahmen-Überschussrechnung
3 für buchführungspflichtigeUnternehmenmit komplexerenGeschäftsprozessenberechnen:Gewinn- und
Verlustrechnung+Bilanz (Berechnung vonVermögenund Schulden)

Welche Einnahmen und Ausgaben habe ich?
Buchführung
In Ihrer Buchführunghalten Sie alle EinnahmenundAusgaben fest. Auf dieseWeise sind Sie immer über die
aktuelle finanzielle Situation Ihres Unternehmens informiert. Voraussetzung: Ihre Buchführung ist vollständig
undup-to-date. Praktiker sagen:Wer seine Buchführung imGriff hat, hat auch seinUnternehmen imGriff. Es gibt
zwei Arten der Buchführung: die so genannte Einfache Buchführung (für Kleinunternehmer) unddieDoppelte
Buchführung (für Kaufleute und buchführungspflichtigeUnternehmenmit komplexerenGeschäftsprozessen).

Einfache Buchführung

Die einfacheBuchführung ist nur für kleine Betriebemit einfachenund leicht überschaubarenGeschäftsprozessen
empfehlenswert (z. B. Freiberufler, Einzel-Unternehmenmit einemAngestellten). Das betrifft Unternehmen, die

8. Das Kaufmännische Einmaleins
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ohnehin einengutenÜberblick über dieVermögens-, Ertrags- und Liquiditätssituationhaben.Die einfacheBuch-
führung ist dabei allerdings nur fürUnternehmen zulässig, die nicht buchführungspflichtig sind.

3 Kontenanlegen:
Bei der einfachenBuchführung richten SieRubriken (=Konten) fürgängigeGeschäftsvorgängeein: z. B.Waren-
verkäufe, Personalkosten, Bürokosten. Da Sie verpflichtet sind, Ihre Einnahme-Überschuss-Rechungauf einem
amtlichen Formular abzugeben, sollten Sie IhreAufzeichnungendemVordruck entsprechendgliedern. Diese
Konten sollten identischmit denKonten sein, die Sie für eine Einnahmen-Überschussrechnung verwenden.
Innerhalbder einzelnenKontenwerdendie Einnahmenbzw.Ausgaben in zeitlicherReihenfolge erfasst. Außer-
demwerdendieBuchungenvonKasse (alsoBargeld-Einnahmenund -Ausgaben)undBankkonten festgehalten.

3 Überblicküber EinnahmenundAusgaben:
Vorallemdann,wennSiedie einfacheBuchführungmit einemComputer erledigen, habenSie einen schnellen
Überblick über die Summe Ihrer EinnahmenundAusgaben sowieüber IhrenÜberschuss (Gewinn) oder
Fehlbetrag.

Doppelte Buchführung

Die doppelte Buchführung ist für alle Betriebemit differenzierteren undnicht ganz leicht überschaubaren
Geschäftsprozessen empfehlenswert. Für bestimmteUnternehmen ist sie darüber hinaus Pflicht.

3 Zwei BuchungenproGeschäftsvorgang:
Die doppelte Buchführunghat ihrenNamendaher, dass jeder Geschäftsvorfall aufmindestens zwei Buch-
führungskonten verbuchtwird.Wird z. B. eine Lieferantenrechnungper Banküberweisung bezahlt, sowird
dies sowohl imKonto für „Wareneinkäufe“ als auch imKonto „Bank“ festgehalten (Gegenbuchung).

3 Soll- undHaben:
Jedes Konto verfügt dabei über eine Soll- undHabenseite. Hierwerden EinnahmenundAusgaben erfasst.

Buchführungspflicht

Der gesetzlichen Buchführungspflicht (doppelte Buchführung samt Jahresabschlussmit Gewinn- und
Verlustrechnung) unterliegen
3 alle Kaufleute
3 Nicht-Kaufleutemit
3 Umsätzen vonmehr als 500.000 Euro imKalenderjahr oder
3 Gewinn aus Gewerbebetrieb vonmehr als 50.000 Euro.

3 Kapitalgesellschaften (GmbHundAG); sie gelten immer als Kaufleute, egalwomit sie sich befassen.

Nicht buchführungspflichtig sind
3 alle anderenNicht-Kaufleute
3 alle anderen Betriebe der Land- und Forstwirtschaft
3 Freiberufler

Buchführungskursus oder Steuerberater

WieBuchungen für einzelne Konten richtig ausgeführtwerden, ist nicht leicht zu verstehen. Gründer und
Jungunternehmer, die die einfache, vor allemaber die doppelte Buchführung selbst erledigenwollen, sollten
daher unbedingt einen Buchführungskursus belegen (z. B. bei der zuständigenKammer) oder einen Steuer-
berater oder ein Buchführungsbüro beauftragen. Aber: Verantwortlich bleiben Sie als Unternehmerin bzw.
Unternehmer. Deshalb ist eswichtig, dass Sie die Pflichten undGrundsätze einer ordnungsgemäßen
Buchführung kennen.
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IstmeinUnternehmen zahlungsfähig, und kann ich z. B. die laufendenRechnungen für Versicherungen,
Steuerzahlungen oderMiete in dennächsten drei bis sechsMonaten bezahlen?Vonder Antwort auf diese Frage
hängt das Fortbestehen Ihres Unternehmens ab. Eine sorgfältige und fortlaufende Liquiditätsplanung ist daher
für jedenUnternehmer ein absolutes „Muss“. Sie umfasst die nächsten sechs, besser noch zwölfMonate. Anders
als bei der Buchführung, in der Sie nur die tatsächlichen EinnahmenundAusgaben festhalten,müssen Sie bei der
Liquiditätsplanung Ihre geplanten und zu erwartenden EinnahmenundAusgaben gegenüberstellen. Diese soll-
ten Sie nach denRubriken (Konten) erfassen, die Sie auch für Ihre Buchführungnutzen (z. B.Warenverkäufe,
Personalkosten, Bürokosten etc.).
Aus derDifferenz der voraussichtlichen EinnahmenundAusgaben ergibt sich dermonatlicheÜberschuss
(Überdeckung), den Sie zur Verfügunghaben, um Ihre Rechnungen zu bezahlen.Womöglich stellt sich auch
ein Fehlbetrag (Unterdeckung) heraus, den Sie schnellstmöglich beheben sollten.

Übrigens: EinGroßteil aller Insolvenzen von Jungunternehmen indenkritischen ersten fünf Jahrengeht auf Liqui-
ditätsschwierigkeiten zurück. Der Grunddafür ist zumeist, dass die jungenUnternehmer denKapitalbedarf für
Wareneinkäufe und Forderungen in der Gründungsphase zu niedrig einschätzen.

Dabei sollten Sie immer dafür sorgen, dass Sie jederzeit über eine „eiserne“ Reserve verfügen können. Diese eige-
nen flüssigenMittel sind, zusammenmit Ihrer Kreditlinie bei der Bank, Ihre Liquiditätsreserve. Faustregel: Die
Liquiditätsreservemuss für dreiMonate ausreichen.
Ohne dieHilfe derHausbank ist eine Liquiditätskrise normalerweise nicht zu bewältigen.

Überlegen Sie:
3 Welche fixenKosten fallen an (z. B.Miete, Personal)?
3 Wann fallen Zinszahlungenund Tilgung für Kredite an?
3 Biswannmüssen Sie Verbindlichkeiten bei Lieferanten beglichenhaben?
3 Wannwerden Ihre Kunden (voraussichtlich)welche Rechnungen bezahlen?
3 WelchenUmfanghat Ihr Kontokorrentkredit bei Ihrer Bank?
3 WelcheweiterenKreditspielräume stehen Ihnen zur Verfügung?
3 Welche eigenenReserven können Sie einbringen,wenndas Geld knappwird?

Die für die LiquiditätsplanungerforderlichenZahlen finden Sie:
3 in denKontoauszügen Ihres Geschäftskontos
3 in der Übersicht Ihrer offenen Forderungen, also der nochnicht bezahlten Rechnungen Ihrer Kunden
3 in der Übersicht Ihrer offenenVerbindlichkeiten, also Ihren nochnicht bezahlten Rechnungen Ihrer

Lieferanten
3 in denArbeits-,Miet-, Versicherungs-, Kredit- und Leasingverträgen

MöglicheHilfenbei drohenderUnterdeckung:
3 Kunden kein zu langes Zahlungsziel einräumen
3 Skonto bei schneller Bezahlung anbieten
3 Anzahlungen oder Teilzahlung vereinbaren
3 Massives Eintreiben von Forderungen (z. B.mit Inkassounternehmen)
3 Kontokorrentkredite bei IhremKreditinstitut nur kurzfristig undnicht für langfristige Investitionen

ausnutzen
3 Ausgaben/ZahlungennachAbsprachemit den Lieferanten verschieben
3 „frisches“ Beteiligungskapital besorgen
3 Abtretungder Forderung an Ihr Kredit- bzw. Finanzierungsinstitut
3 Teile des Unternehmensvermögens verkaufen
3 Verkauf unddann Leasing vonObjekten („sale and lease back“)

Ist mein Unternehmen zahlungsfähig?
Liquiditätsplanung
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Liquiditätsvorschau

Angaben in Euro ohneMwSt. 1. Monat 2.Monat 3.Monat (...) (...) (...)

Bestand an flüssigenMitteln (Kasse, Bank)

Zahlungseingänge (Umsatzerlöse,
sonstige Einnahmen, Privateinlagen)

SummeverfügbareMittel

Ausgaben

Löhne, Gehälter

Sozialabgaben

Lieferanten

Bareinkäufe

Marketing

Vertrieb

Investitionen

Kreditzinsen

Kredittilgung

Miete, Nebenkosten

Steuern

Versicherung

Privatentnahmen

Sonstige Ausgaben

SummeAusgaben

+/–Überschuss/Fehlbetrag
vomVormonat

Ergebnis Liquidität
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Wenn Sie einenGewinn erwirtschaftenwollen,müssen Ihre Einnahmendeutlich höher sein als Ihre Ausgaben.
Damit Sie keineVerlustemachen, sollten Sie genauwissen,welcheAusgaben anfallen (= Kosten). Es gibt verschie-
deneKostenrechnungen. Für kleineUnternehmen eignet sich dafür die Kostenartenrechnung.

Kostenartenrechnung

Mit der Kostenartenrechnung fassen Sie alle Kosten zusammen, die z. B. in einemMonat, einemQuartal oder
einem Jahr in IhremUnternehmen anfallen. Die Kostenarten könnenund sollten – grob – denRubriken (Konten)
entsprechen, die Sie auch für Ihre Buchführungnutzen (z. B. Personalkosten, Kfz-Kosten, Bürokosten etc.). Die
Differenz zwischen Ihren EinnahmenunddenKosten in dieser Zeit ist Ihr (noch nicht versteuerter) Gewinn.

Bei der Kostenartenrechnung könnenund sollten Sie die Konten Ihrer Buchführungweiter unterteilen (z. B.
Bürokosten: Büromaterialien, Telefon, Porto). So können Sie feststellen, wie sich die Kosten imUnternehmen ver-
teilen: auf einzelneAufträge (= variable Kosten, z. B.Wareneinkauf) oder aber auf die Gemeinkosten desUnter-
nehmens (= fixe Kosten, z. B. Bürokosten). Auf dieseWeisewird ggf. auch deutlich, wo die „Kostenfresser“ im
Unternehmen sind. So können Sie gezielt darüber nachdenken,wie Sie in diesen Bereichen die hohenKosten
senken können.
Die für dieKostenartenrechnungerforderlichenZahlen finden Sie
3 in Ihrer Buchführung
3 in Ihrer Einnahmen-Überschussrechnung

Welche Preise soll ich nehmen? Preiskalkulation
Wenn Sie Ihre Preise kalkulieren,müssen Sie den optimalenAbsatzpreis für ein Produkt oder eineDienstleistung
finden. D.h.:Wenn Sie etwas verkaufenwollen,müssen Sie sicher sein, dass Sie es zu demverlangten Preis „los
werden“. Gleichzeitigmüssen Sie vomErlös Ihre Kosten deckenunddavon leben können.

Kostenpreis

Bei der Preiskalkulation sollten Sie zunächst einenKostenpreis ermitteln:Welche Kosten verursacht es imUnter-
nehmen, Ihr Produkt einzukaufen, herzustellen und zu verkaufen bzw. IhreDienstleistung zu erbringen?Diese
Frage beantwortet vor allem Ihre Kostenartenrechnung:Hier können Sie feststellen, welche Kosten direkt auf
HerstellungundVerkauf von Produkten bzw. die Erbringung vonDienstleistungen entfallen (z. B.Wareneinkauf)
undwelcher Anteil der Gemeinkosten (z. B. Bürokosten) dazu kommt. In aller Regel gilt: Der Verkaufspreis sollte
alle dazugehörigenKosten plus einenGewinn abdecken.

Vergessen Sie bei Ihrer Kalkulation nicht ggf. großzügige Liefer- und Zahlungsbedingungenwie Ratenkauf oder
Rabatte. Sie sind für die Auftragserteilung einwichtiges Argument und absatzpolitischesMittel, verringern aber
denKostenpreis.

Marktpreis

Der zunächst errechnete Kostenpreiswird in der Regel – für die avisierte Kundschaft und imVerhältnis zur
Konkurrenz – zu hoch sein. Das bedeutet:Wenn Sie Ihren Preis auf IhremMarkt durchsetzenwollen,müssen Sie
herausfinden,wie viel Ihre Kunden bereit sind zu bezahlen undwelche Preise Ihre Konkurrenz für vergleichbare
Produkte bzw. Dienstleistungen verlangt. An beidenVorgabenmuss sich Ihr Preis ausrichten.

Welche Kosten habe ich?
Kostenrechnung

Eine Vorlage zur Kostenartenrechnung finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de O
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WennderKostenpreis über demMarktpreis liegt
Wennder (betriebswirtschaftlich notwendige) Kostenpreis über demMarktpreis liegt,müssen Sie sich in der
Regel zwischen zwei Alternativen entscheiden. Überlegen Sie:
3 NeueKunden:WelcheKundenwürdendenKostenpreis bezahlen?Wer undwo sind diese Kunden?
3 Neuer Preis:Woundwie können Sie Kosten einsparen?Womöglich lässt sich derMarktpreis halten,wenn

Sie die Kosten reduzieren.

Preise berechnen

Preiskalkulation imHandel, fürDienstleister und imHandwerk:
Die für die Preiskalkulation erforderlichen Zahlen finden Sie
3 in denAusgaben-Konten Ihrer Buchführung
3 in Ihrer Kostenrechnung
3 in den Tarifverträgen für Personal: Stunden je Tag/Woche/Monat/Urlaub etc.
3 in den ZeitaufschreibungenderMitarbeiter
3 Angaben vonKammernundVerbänden

Achtung:
Der letztlichwichtigere Faktor ist derMarktpreis. Er entscheidet darüber, ob Sie Ihre Produkte undDienstleistungen absetzenwerden
können oder nicht.
O

Sind alle Rechnungen bezahlt?
Forderungsmanagement
Immermehr Kunden lassen sich immermehr Zeit, ihre Rechnungen bei beauftragtenUnternehmen zu bezahlen.
Zahlungsfristen zwischen 30und 60 Tagen sind die Regel. Auchwenn sich diemeistenUnternehmen auf diese
Situation eingestellt haben, sowerden schleppende Zahlungseingänge oder gar totale Forderungsausfälle zuneh-
mend zumProblem–gerade auch für Existenzgründer. Nach demGesetz zur Beschleunigung fälliger Zahlungen
kommtderKunde inVerzug,wenner 30 TagenachErhalt der Rechnungbzw. 30 Tagenachdemgenannten Fällig-
keitsdatum seine Rechnung immer nochnicht beglichenhat.Wenn Sie ihmnunnach einer ersten Zahlungs-
erinnerung eineMahnung schicken, sind Sie berechtigt,Mahngebühren zu erheben.

Unternehmen, die über einen längerenZeitraumWerkleistungen erbringen, sollten von ihrenKundenAbschlags-
zahlungen fordern. Nach demForderungssicherungsgesetz (FoSiG) stehtUnternehmeneineAbschlagszahlung
inderHöhe zu, in der der KundedurchdieWerkleistungeinenWertzuwachs erlangt hat. Der Kundedarf die
AbschlagszahlungnichtwegenunwesentlicherMängel verweigern. Subunternehmer aus demBaubereich sollten
sich außerdemüber das Gesetz über die Sicherungder Bauforderungen informieren.

Rechnungenwerden inden seltensten Fällen sofort bezahlt. In diesemFallwird derjenige, der auf seinGeldwartet,
zumKreditgeber. Problematisch ist dabei, dass sichUnternehmendabei seltenwie professionelle Kreditgeber ver-
halten. Ggf.muss ein junger Betrieb auch einmal einenAuftrag aus Risikogründen ablehnen.

Vorlagen zur Preiskalkulation finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.dei
Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 28 „Preisgestaltung“
i
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Zu einer solchenKreditprüfunggehörenachtwichtige Punkte:

1.Prüfen Sie dieKreditwürdigkeit Ihrer Kunden.
Prüfen Sie Ihre Kunden, denen Sie Zahlungsziele einräumenmöchten, vor Abschluss von Lieferverträgen.
Greifen Sie dabei auf alle verfügbaren Informationen zurück, die eine Bewertungder Kundenbonität erlauben.
Kundenmit unzureichender Bonität sollten Sie keinenKredit einräumen. Bonitätsauskünfte sind nicht teuer.

2.Vorsichtmit großzügigenZahlungszielen.
Verkaufen Sie Ihre Leistungnicht über großzügige oder branchenunübliche Zahlungsziele. Bieten Sie Ihren
Kunden vielmehr Anreize,möglichst rasch zu zahlen (Skonto). Bei größerenKreditbeträgen sollten Sie Sicher-
heiten (z. B. Bankbürgschaften) schaffen. Kalkulieren Sie in jedemFall Ihre eigenenKosten, die Ihnen durch den
Lieferantenkredit entstehen, in denAngebotspreis ein.

3. Stellen Sie IhreRechnungen so schnellwiemöglich!
Wenn Sie Ihre vereinbarte Leistung erbracht haben, zögern Sie nicht damit, unverzüglich Ihre Forderung in
Rechnung zu stellen. Achten Sie dabei darauf, dass Sie die erbrachten Leistungen korrekt und vollständig auf-
zählen (s. Vorgaben für Rechnungender Bundessteuerberaterkammer). Stellen Sie sicher, dass die jeweils verein-
barten Preise in Rechnunggestellt werden. JedeUngenauigkeit, jeder Fehler in Ihrer Rechnung kann von Ihrem
Kundendazu genutztwerden, die Zahlunghinauszuschieben oder zu verweigern.

4.Überwachen Sie Ihre Zahlungseingänge!
Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und Zahlungsbeträge in IhremRechnungswesen genauestens über-
wachtwerden. Ihr Kunde erwartet von Ihnenpünktliche Lieferung. Verlangen Sie von IhremKundendaher auch,
dass er die vereinbarten Zahlungsziele einhält.

5.Organisieren Sie IhrMahnwesen!
ZahlungserinnerungundMahnunghelfenmanch einemKunden auf die Sprünge, ohne dass sich dieser vom
Unternehmen abwendet. Bevor Sie IhrenKundendie ersteMahnung schicken, sollten Sie intern prüfen, ob Sie
Ihre Leistungwie vereinbart erbracht haben:
3 Ist die Lieferung vollständig erfolgt?
3 Liegen berechtigte Reklamationen vor?
3 Wann ist die korrekte Rechnung andenKunden versandtworden?
3 Liegen Buchungsfehler vor?
3 Welches Zahlungsziel wurde eingeräumt?

6.Planen Sie Ihre Ein- undAuszahlungen!
Bedenken Sie, dass säumige Zahler Ihre Existenz gefährden können. Planen Sie daher Ihre Finanzen sorgfältig!
Berücksichtigen Sie – bei Ihrer Liquiditätsplanung – die Zahlungsmoral Ihrer Kundennicht zu optimistisch.
Ermitteln Sie daher die durchschnittliche Zahlungsfrist Ihrer eigenen Forderungenundberücksichtigen Sie diese
bei Ihrer Finanzplanung.

7. Sorgen Sie für zusätzliche Finanzierungsmöglichkeiten!
WennKunden auf sichwarten lassen,müssen Sie ggf. Geld leihen, umneueAufträge bearbeiten zu können.
Sprechen Sie frühzeitigmit IhrerHausbank über diese Finanzierungundwarten Sie damit nicht, bis Siewegender
hohen Forderungsbestände Ihre verfügbare Kreditlinie vollständig ausgeschöpft haben. Eswird Ihnen schwer
fallen, erweiterte Kredite zu erhalten,wenn Sie nicht liquide sind.

8. Lassen Sie sichbeimForderungseinzughelfen!
WennKundennicht zahlen, könnenSieeinprofessionelles Inkassoinstitutdamitbeauftragen, IhreForderungenein-
zutreiben. Je länger Siemit diesem Schritt warten, desto unwahrscheinlicherwird es, dass Sie Ihr Geld bekommen.
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Mahnungen

Zahlungserinnerung:Wennein Kunde seine Rechnungnicht bezahlt, wirdmanmeist nicht sofort versu-
chen, die Forderung auf gerichtlichemWeg einzutreiben:Manwill denKunden ja nicht verlieren. Senden Sie
nachAblauf der vereinbarten Zahlungsfristen (in der Regel 30 Tage) zunächst ein freundliches Erinnerungs-
schreiben. Bei der Gelegenheit können Sie IhremBrief einenneuen Prospekt beifügen, außerdemnatürlich
eine Rechnungskopie oder einenKontoauszug. Im rechtlichen Sinne gilt eine Zahlungserinnerungnicht als
Mahnung. Ist der Zahlungstermin auf Ihrer Rechnungnicht festgelegt, kommtder Schuldner erst durch eine
Mahnung in Zahlungsverzug. Allerdingswird eine Rechnung auch ohneMahnung spätestens 30 Tage nach
Zugang fällig.
ErsteMahnung: Bleibt das Erinnerungsschreiben ohne Erfolg, folgt eine ersteMahnung in höflichemTon.
Diesemuss darlegen,warumeine Zahlung inVerzug ist (laut Vertrag). Siemuss außerdemein genaues
Datumangeben, biswanndie überfällige Zahlung erfolgt seinmuss (übliche Frist: 14 Tage,Werktag).
ZweiteMahnung: Bleibt auch die ersteMahnung erfolglos,müssen Sie eine zweiteMahnung verschicken.
Sie ist im Stil ernster unddringender undmuss ebenfalls ein genauesDatumangeben, biswanndie überfäl-
lige Rechnungssummebeglichen seinmuss (übliche Frist: 10 Tage,Werktag). Sie sollte für den Fall
Konsequenzen androhen, dass der Schuldner immer nochnicht bezahlt (gerichtlichesMahnverfahren).

Außenstände verkaufen: Factoring

Beim Factoring tritt einUnternehmen seineAußenstände an eine Factoringgesellschaft ab und erhält die
Rechnungssummeabzüglich eines Abschlags ausgezahlt. Der Kunde zahlt direkt an die Factoring-
gesellschaft.
Vorteile:
3 keineWartezeit bis Kunde bezahlt
3 erhöht Zahlungsfähigkeit (Liquidität)
3 keinAufwand für eventuellesMahnverfahren usw.
3 Factoringgesellschaft bewertet imVorfeld Bonität des Kunden
Nachteil/Voraussetzungen:
3 Factoringgebühren bzw. Abschläge verringern Rechnungssumme
3 In der Regel:Mindestumsatz des Unternehmens sollte bei 1 bis 1,5Mio Euro liegen
3 In der Regel: BevorzugtwerdenUnternehmenmit gewerblichenKunden

Factoringwird nicht für jede Branche und jedes Produkt angeboten (z. B. nicht für Baubranche undnicht
für Branchenmit hohenReklamationszahlen)

Rechnungen

Immerwieder führen falsch ausgestellte Rechnungen zu Zahlungsverzögerungen. Achten Sie deshalb
darauf, dass Ihre Rechnungen folgendeAngaben enthalten:
3 vollständigerNameundAnschrift Ihres Unternehmens
3 vollständigerNameundAnschrift des Rechnungsempfängers
3 Ort undDatum
3 Umsatzsteuer-Identifikationsnummer
3 fortlaufende Rechnungsnummer
3 MengeundArt der geliefertenGegenstände bzw. Umfangder Leistung
3 Höhe des Entgelts für die Lieferung oder sonstige Leistung
3 Zeitpunkt der Lieferung oder sonstigen Leistung
3 Umsatzsteuersatz (in der Regel 19 Prozent), dieHöhe des Steuerbetrags oder im Fall der Steuer-
befreiung einHinweis darauf, dass für die Lieferung bzw. Leistung eine Steuerbefreiung gilt
3 Zahlungsziel (Datum, biswanndieÜberweisung eingegangen sein sollte)
3 imVoraus vereinbarte Boni, Rabatte, sofern nicht bereits imEntgelt berücksichtigt



89

Wie erfolgreich arbeitet mein Unternehmen?
Erfolgsrechnung

Kurzfristige Erfolgsrechnung

Die kurzfristige Erfolgsrechnung für kleineUnternehmen ist gewissermaßendie „kleine Schwester“ der Ein-
nahmen-Überschussrechnung zum Jahresende. Die kurzfristige Erfolgsrechnung sollteman sichmonatlich oder
auch proQuartal vornehmen. Sie zeigt Ihnen,was dasUnternehmen leistet, ob „der Laden läuft“, ob Sie genügend
Aufträge haben, ausgelastet sind, die Kosten decken können etc. Dafürmüssen Sie Ihre Erlöse undKosten gegen-
überstellen.

Zu den Erlösen zählen zunächst Ihre tatsächlichen Einnahmen. Dazu gehören aber auchnochnicht realisierte
Einnahmen: also z. B. dasHonorar für Aufträge, an denen Sie in der betreffenden Zeit gearbeitet haben, für
die aber noch keinGeld eingegangen ist. Oder derWert derWaren, die Sie verkauft haben, die der Kunde aber
nochnicht bezahlt hat (= Bestandsveränderung). Die Summealler Erlöse ist die Gesamtleistung Ihres
Unternehmens.

Zu denKosten gehörennebenden tatsächlich entstandenenAusgaben auch Lieferantenrechnungen, die Sie
nochnicht bezahlt haben.
Die kurzfristige Erfolgsrechnung sollten Sie nach denRubriken (Konten) vornehmen, die Sie auch für Ihre
Buchführungnutzen (z. B.Warenverkäufe, Personalkosten, Bürokosten etc.). Die Differenz zwischen Ihren Erlösen
unddenKosten in dieser Zeit ist die Leistung Ihres Unternehmens, der Erfolg. Achtung: Die kurzfristige
Erfolgsrechnung sagt aber (wegender nochnicht realisierten EinnahmenundAusgaben) nochnichts über Ihren
Gewinn oder Ihre Liquidität aus.

Die für die kurzfristige ErfolgsrechnungerforderlichenZahlen finden Sie
3 in Ihrer Buchführung
3 in Aufträgen (wie hoch sind die vereinbarten Rechnungsbeträge?)
3 FürHandel undproduzierendes Gewerbe: in den Bestandsaufnahmen vonWaren (wie ist die

Bestandsveränderung in Euro?)

Umsatzrentabilität

EinUnternehmen ist dann rentabel, wenn es einen (möglichst hohen) Gewinn erwirtschaftet. Eine Rentabilitäts-
vorschau gehört daher in jeden Businessplan. BestehendeUnternehmen sollten regelmäßig (ambestenmonat-
lich) ihre tatsächliche Rentabilität berechnen. Diese Berechnung ist ein Bestandteil wichtiger Statusberichte
(z. B. für die Bank, die Ihnen einenKredit gewährt hat).

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 18 „Forderungsmanagement“
3 BMWi-Existenzgründungsportal: Experteninterview „Rote Karte für säumige Kunden: Das Forderungssicherungsgesetz (FoSiG)“

unterwww.existenzgruender.de
3 BMWi-Softwarepaket für Gründer und jungeUnternehmen (CD-ROM). U. a. individuelle Liquiditätsberechung
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de
3 Zu den Anforderungen einer Rechnung bietet die Bundessteuerberaterkammer eine Übersicht unterwww.bstbk.de –Downloads.

i

Eine Vorlage zur kurzfristigen Erfolgsrechnung finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de bzw.
www.softwarepaket.de O



Das Kaufmännische Einmaleins90

Die Rentabilität Ihres Unternehmens können Siemittels verschiedener so genannter Kennzahlen feststellen:
Eigenkapitalrentabilität, Gesamtkapitalrentabilität undUmsatzrentabilität. Für kleineUnternehmen ist die
Umsatzrentabilität entscheidendund ausreichend.

Ob Ihre Rentabilität gut oder schlecht ist, können Sie „über denDaumen“ an durchschnittlichenRentabilitäts-
zahlen vonUnternehmen Ihrer Branche überprüfen. Die entsprechendenVergleichsdaten bekommen Sie von
Kammern, Verbänden oder IhrerHausbank.

Die für die BerechnungderUmsatzrentabilität erforderlichenZahlen finden Sie
3 Gewinn: entweder in Ihrer einfachen Buchführung „Überschuss (Gewinn)“ oder in Ihrer kurzfristigen

Erfolgsrechnung: Erfolg
3 Umsatz: entweder in Ihrer einfachen Buchführung: SummeEinnahmenoder in Ihrer kurzfristigen

Erfolgsrechnung: Gesamtleistung
3 in Ihrer Einnahmen-Überschussrechnung (bei längerfristiger Berechnung)
3 in Ihrer Gewinn- undVerlustrechnung (bei längerfristiger Berechnung)

DieUmsatzrentabilität zeigt, wie viel Gewinn Siemit IhremUmsatzmachen. Siewird auch als Umsatzrendite
oderUmsatzgewinnrate bezeichnet. Siewird nach folgender Formel berechnet:

Gewinn (Euro/Jahr)
Umsatz (= Summealler Einnahmenbzw. Erlöse)(Euro/Jahr)

x 100 = x Prozent im Jahr

Habe ich gut geplant?
Soll-/Ist-Vergleich
Als Unternehmerin undUnternehmermüssen Sie laufendVorhabenplanenund kalkulieren (z. B.Wareneinkauf,
Personalkosten). Oftmals fallen aber gerade die Kosten deutlich höher aus als angenommen. Umdies zu vermei-
den, sollten Sie regelmäßig überprüfen, ob „Theorie“ und „Praxis“ tatsächlich übereinstimmen.

3 Planung:UmunliebsameÜberraschungenwie zu hoheKosten oder zu niedrigeGewinne zu vermeiden,
sollten Sie Erlöse undKosten vorab planen.
Zu den Erlösen zählen zunächst Ihre tatsächlich getätigten Einnahmen (bei denen also Geld „geflossen“ ist).
Dazu gehören aber auchnochnicht realisierte Einnahmen: also z. B. dasHonorar für Aufträge, an denen Sie
in der betreffenden Zeit gearbeitet haben, für die aber noch keinGeld eingegangen ist, oder derWert Ihrer
verkauftenWaren, die nochnicht bezahlt sind. Die Summealler Erlöse ist die Gesamtleistung Ihres Unter-
nehmens.
Zu denKosten gehörennebenden tatsächlich entstandenenAusgaben auch Lieferantenrechnungen, die Sie
nochnicht bezahlt haben.

3 Kontrolle:Ob Ihre Kosten- und Erlöserwartungen auch eintreffen,müssen Sie regelmäßig kontrollieren,
damit Siewissen, ob Ihre Planung stimmt. Dafürmüssen Sie die Soll-Zahlenmit den tatsächlichen Erlösen und
Kosten (= Ist-Zahlen) vergleichen, und zwar für alle einzelnen Erlös- undKosten-Rubriken. DiesenVorgang
nenntman Soll-/Ist-Vergleich.
Wenndie Ist-Werte von den Soll-Werten abweichen,müssen Sie nachprüfen,warumdies so ist (z. B.Waren-
einkauf teurer als geplant). So haben Sie dieMöglichkeit, Probleme zu erkennenund Schwachstellen im
Unternehmen zu beseitigen (z. B. günstigere Lieferanten suchen).
Den Soll-/Ist-Vergleich sollten Sie nach denRubriken (Konten) vornehmen, die Sie auch für Ihre Buchführung
nutzen (z. B.Warenverkäufe, Personalkosten, Bürokosten etc.).
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Die für den Soll-Ist-Vergleich erforderlichenZahlen finden Sie inden
Ist-Zahlen:
3 Erlöse: entweder in Ihrer einfachen Buchführung: SummeEinnahmenoder in Ihrer kurzfristigen

Erfolgsrechnung: Gesamtleistung
3 Erlöse: in den Bestandsaufnahmen vonWaren
3 Kosten: in Ihrer Kostenartenrechnung
3 Erlöse undKosten: in Ihrer Einnahmen-Überschussrechnung

Soll-Zahlen:
3 Erlöse: in Aufträgen (z. B. vereinbarteHonorare)
3 Kosten: z. B. Kostenvoranschläge von Lieferanten

Achtung:
Der Soll-/Ist-Vergleich sagt aber (wegen der noch nicht realisierten Einnahmen und Ausgaben) noch nichts über IhrenGewinn oder Ihre
Liquidität aus.

O

Eine Vorlage zumSoll-/Ist-Vergleich finden Sie imBMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de O
Wie hoch ist mein Gewinn?
Jahreserfolgsrechnung
Abgesehen davon, dass jedeUnternehmensführunggenauwissen sollte, ob sie Gewinne oder Verluste erzielt hat:
JedeUnternehmerin und jeder Unternehmer ist – unabhängig von der Rechtsform – verpflichtet, eine Jahres-
erfolgsrechnungdurchzuführen. Das verlangen
3 dasHandelsgesetzbuch
3 das Finanzamt, das auf der Grundlage der Gewinnermittlung die Steuern festsetzt. Dies betrifft Steuernwie

Körperschafts-, Gewerbe-, Umsatz- und Einkommensteuer.
3 die Krankenkassen. Dieses gilt insbesondere für Einzelunternehmer, da je nachGewinndie Krankenkassen-

beiträge festgesetztwerden.
3 Bankenundprivate Geldgeber, die einenNachweis erwarten, ob sich ihre Kredite bzw. Investitionen gelohnt

haben.

Zu den Jahreserfolgsrechnungen gehören:

Die Einnahmen-Überschuss-Rechnung (EÜR)

Für kleineUnternehmenmit einfachenund leicht überschaubarenGeschäftsprozessen, die auch lediglich eine
einfache Buchführung betreiben dürfen:
3 Freiberufler
3 Einzelunternehmer, die nicht unter die Bilanzierungsvorschriften fallen
3 Gewerbetreibende bis 500.000 EuroUmsatz oder 50.000 EuroGewinn

Bei der EÜRhandelt es sich um eine einfacheGegenüberstellung der betrieblichen EinnahmenundAusgaben.
Sind die Einnahmenhöher als die Ausgaben, so handelt es sich hierbei umeinenÜberschuss bzw. denUnter-
nehmensgewinn (oder einen Fehlbetrag bzw. Verlust).Wenn Sie einzelne Konten (z. B. die Konten der Einnahmen
pro Kunden oder die Kostenarten) prüfen, können Sie feststellen, welche Faktoren für denGewinn oder Verlust
Ihres Unternehmens verantwortlich sind.
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Bei der Einnahmen-Überschussrechnungmüssen Sie einenamtlichenVordruck verwenden (s. BMWi-Existenzgrün-
dungsportal unterwww.existenzgruender.de – Steuern).Wenn Ihre Einnahmenunter derGrenze von 17.500 Euro
liegen, können Sie Ihre Einnahmen-Überschussrechnungnach einembeliebigenGliederungsschemagliedern.
Sie sollten sich dabei an der Gliederung orientieren, die Sie auch für Ihre einfache Buchführung verwenden.

Die für die Einnahmen-Überschussrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie
3 in denKonten Ihrer einfachen Buchführung

Die Gewinn- und Verlustrechnung plus Bilanz

Für Kapitalgesellschaften erweitert umAnhangund Lagebericht und fürUnternehmen, die zu einer doppelten
Buchführung verpflichtet sind
3 alle Kaufleute
3 Nicht-Kaufleute, die
3 Umsätze vonmehr als 500.000 Euro imKalenderjahr oder
3 Gewinn aus Gewerbebetrieb vonmehr als 50.000 Euro erzielen

3 Kapitalgesellschaften (GmbHundAG); sie gelten immer als Kaufleute, egalwomit sie sich befassen
3 Personengesellschaftenwie z. B. Kommanditgesellschaft, OffeneHandelsgesellschaft

Auch die GuV stellt EinnahmenundAusgaben gegenüber. Sie berücksichtigt aber außerdemdasUnternehmens-
Vermögen: so genannte Bestandsveränderungen imUnternehmen, also die Veränderung Ihrer Vorräte oder
IhresWarenlagers, außerdemAufträge, an denen Sie gerade arbeiten (oder die erledigt sind), für die Sie aber
noch keinGeld erhalten haben sowie steuerlicheAbschreibungen.
Die Gliederungder GuV ist festgelegt nach § 275 desHandelsgesetzbuches (HGB). Anhandder einzelnenKonten
(z. B. die Konten der EinnahmenproKunden oder die Kostenarten), können sie feststellen,welche Faktoren für
denGewinn oder Verlust Ihres Unternehmens verantwortlich sind. Insbesondere einVorjahresvergleich ist hier-
bei sehr aufschlussreich.
EineGuVwird in der Regel vomSteuerberater angefertigt. Stichtag: 30.6. des Folgejahres.

Die für die Gewinn- undVerlustrechnung erforderlichen Zahlen finden Sie
3 in denKonten Ihrer doppelten Buchführung.

Die Bilanz

Sie zeigt, wie sich dasUnternehmensvermögenunddie Schulden imGeschäftsjahr entwickelt haben:Wurden
z. B. Teile des Anlagevermögens, etwaMaschinen, verkauft?WurdenKredite aufgenommen?Außerdem rechnet
die Bilanz das Ergebnis der Gewinn- undVerlustrechnungmit ein: EinGewinnwürde dasUnternehmens-
vermögen steigern. Eine Bilanzwird in der Regel vomSteuerberater angefertigt. Stichtag: 30.6. des Folgejahres.

Modernisiertes Bilanzrecht

ImMai 2009 ist das Gesetz zurModernisierung des Bilanzrechts (BilMoG) in Kraft getreten. Die neuen Bilanzierungsregeln gelten
ab 1. Januar 2010 bzw. können freiwillige für den Abschluss 2009 angewendetwerden.Weitere Informationen dazu erhalten Sie bei
Ihrem Steuerberater und auf der Seite des Bundesministeriums der Justiz www.bmj.bund.de

Gliederungen bzw. Vorlagen für Einnahmen-Überschussrechnungen, Gewinn- und Verlustrechnungen sowie Bilanzen finden Sie im

BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de

Weiterführende Informationen:

BMWi-GründerZeitenNr. 49 „Jahreserfolgsrechnungen“

O
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Veröffentlichung der Jahresabschlüsse

PublizitätspflichtigeUnternehmenmüssen – je nachGröße - Bilanz, Anhangundweitere Informationen sowohl
im elektronischenUnternehmensregister als auch imelektronischen Bundesanzeiger offen legen. Publizitäts-
pflichtig sind: Kapitalgesellschaften (GmbH,UG (haftungsbeschränkt), AG). Außerdem: Personenhandels-
gesellschaften (Gmbh&Co.KG, OHG, KG), wenn keine natürliche PersonGesellschafter ist sowie eingetragene
Genossenschaften. Publizitätspflichtig sind auchUnternehmen (z. B. auch Einzelkaufleute), die in drei aufeinan-
der folgendenGeschäftsjahren zwei oder drei der nachfolgend genanntenMerkmale erfüllen: Bilanzsummeüber
65Mio. Euro, Umsatzerlöse über 130Mio. Euro, durchschnittlich über 5.000Mitarbeiter. Die Entgegennahme,
SpeicherungundVeröffentlichungderDaten verläuft überwww.ebundesanzeiger.de.

Abschreibungen

UnternehmerinnenundUnternehmer, die einenComputer, eineMaschine oder einenGeschäftswagen kaufen,
könnendie Anschaffungs- oderHerstellungskosten dafür aufmehrere Jahre steuerlich aufteilen. Die jährlichen
Abschreibungsbeiträge verringern das Betriebsergebnis, so dass das Unternehmenweniger Steuern zahlenmuss.
Das Einkommensteuergesetz (§ 7) legt fest, dass die Kosten fürWirtschaftsgüter auf die „betriebsgewöhnliche
Nutzungsdauer“ aufgeteilt werdenmüssen. Überwelchen Zeitraumdie einzelnenWirtschaftsgüter abgeschrie-
benwerden können, steht in denAfA-Tabellen, die u. a. auf der Internetseite des Bundesfinanzministeriums ver-
öffentlichtwerden. AbgeschriebenwerdennurWirtschaftsgüter, derenHerstellungs- oder Anschaffungskosten
1.000 Euro (netto) überschreiten.Wirtschaftsgüter derenAnschaffungs- bzw.Herstellungskosten zwischen
150 und 1.000 Euro liegen, gelten als geringwertigeWirtschaftsgüter (GWG), für derenAbschreibung Sonder-
regelungengelten. Es gibtmehrereMöglichkeiten der Abschreibung:
LineareAbschreibung:
Bei der linearenAbschreibung ist der Abschreibungsbetrag jedes Jahr identisch.
Degressive Abschreibung: ImRahmendesMaßnahmenpakets zur Finanz- und Bankenkrise hat die Bundes-
regierung eine degressive Abschreibung für beweglicheWirtschaftsgüter des Anlagevermögens eingeführt. Die
maximaleHöhe beträgt 25 Prozent der Anschaffungs- oderHerstellungskosten unddarf das Zweieinhalbfache
des linearen Satzes nicht überschreiten. Unternehmen könnendadurch bei langlebigerenWirtschaftsgütern in
den ersten Jahren höhere Abschreibungsbeträge als Aufwendungengeltendmachen. DieMöglichkeit, die
degressive Abschreibung zunutzen, gilt für alle in den Jahren 2009und 2010 angeschafften oder hergestellten
beweglichenWirtschaftsgüter des Anlagevermögens.
Sonderabschreibungen für kleinere undmittlereUnternehmen: Zusätzlich zur degressivenAbschreibung
könnenKMUauch Sonderabschreibungennutzen.

Seit 1. Januar 2009 gelten dafür die folgenden Betriebsvermögens- undGewinngrenzen:
3 Für bilanzierendeUnternehmen liegt die Grenze des Betriebsvermögens bei 335.000 Euro.
3 FürUnternehmen, die keine Bilanz aufstellen liegt die Gewinngrenze bei 200.000 Euro.
3 Für Betriebe der Land- und Forstwirtschaft liegt derWirtschaftswert bei 175.000 Euro.

Die Regelung ist auf die Jahre 2009und 2010 befristet.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Flyer „Einfacher, günstiger und schneller Unternehmensdaten veröffentlichen“ unterwww.existenzgruender.de –
Publikationen
3 www.unternehmensregister.de
3 BMWi „Maßnahmenpaket zur Finanz- und Bankenkrise der Bundesregierung“ unterwww.bmwi.de

i



9. Das Unternehmen führen

Kunden und Konkurrenz immer im Blick:
Marketing
ImFachbegriff "Marketing" stecktdasWort "Markt". "Marketing"umfasst alles,wasdenAbsatz aufMärkten
fördert. Es bezeichnet jedesunternehmerischePlanenundHandeln, das sichamMarkt orientiert. Um
Marketing zubetreiben, brauchenSienichtunbedingtwissenschaftlicheMethoden zukennen.Vieles
geschiehtmitHilfe genauerBeobachtungund indemSie sich in Ihre zukünftigenKundenhineinversetzen.

Marketing ist mehr als Werbung

VielfachwirdMarketingmitWerbunggleichgesetzt. Das ist falsch. Zwar gehörtWerbung zumMarketing, doch
erfolgreichesMarketingbeginnt viel früher.Marketingmuss folgende Fragenbeantworten:

3 Wiekann IhrUnternehmenKundenwünschedurch entsprechende Produkte oderDienstleistungen erfüllen?
Welche Eigenschaftenmuss Ihr Produkt bzw. IhreDienstleistunghaben, umes bzw. sie erfolgreich zu ver-
kaufen?

3 Werundwie sind IhreKunden?
3 Wie stark ist IhreKonkurrenz?
3 WelchenPreis könnenoderwollen Sie für Produkt bzw.Dienstleistung verlangen?
3 Wiewollen Siemit IhremProdukt bzw. IhrerDienstleistung zumKundengelangen (Vertrieb bzw. der

Verkauf)?
3 MitwelchenMitteln vonWerbung/Kommunikationwollen Sie denKundendieVorteile Ihres Produkts bzw.

IhrerDienstleistung vermitteln?

Welche Eigenschaften muss Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung haben?

Sie können ein Produkt oder eineDienstleistungnur dann verkaufen,wenndafür ein Bedarf besteht (oder Sie einen
Bedarf dafürwecken). DasMarketingnennt diesenBedarf „Kundennutzen“. Dabei kanneinNutzen vielerlei sein:
Ihr Produkt kanndabei helfen, ein Problemzu lösen. Es kanndabei unterstützen, eineAufgabe oderArbeit leichter
oder besser zu erledigen.DerNutzen kannauchdarin liegen, Spaßund Lebensfreude zu vermitteln.Mindestens
einenNutzen sollte Ihr Produkt oder IhreDienstleistunghaben.WelchenNutzen auch immer Sie anbietenwollen:
Siemüssengenauwissen,welche Problemebzw.Wünsche IhreKundenhaben.

Das Unternehmen führen94
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Wer und wie sind Ihre Kunden?

EinKundewird sichnur dann für Ihr Produkt bzw. für IhreDienstleistung entscheiden,wennes bei ihmeinen
Bedarf dafür gibt,weil sie ihmeinenNutzen versprechen. Einen solchenNutzen können Sie ihmaber nur dann
anbieten,wenn Sie sich andenWünschenundBedürfnissendes Kundenorientieren. UmdieseWünscheund
Bedürfnisse berücksichtigen zu können, benötigen Sie genaue Informationendarüber,wer undwie IhreKunden
sindundwas sie (von Ihnen) erwarten.

Wie stark ist Ihre Konkurrenz?

Entscheidend ist: Ihr Angebot sollte anders und/oder besser sein als das Ihrer Konkurrenz. Dafür benötigen Sie
eine genaue Bestandsaufnahmeüber Ihre (zukünftigen) Konkurrenten. Siemüssenwissen,was genau Ihre
Kundenwünschenundwas ihnen Ihre Konkurrenten bereits anbieten.Wer sind Ihre Konkurrenten? Welchen
besonderenNutzen bieten sie denKunden an?Wo sind Ihre Konkurrenten besser als Sie?Wokönnen Sie besser
werden als Ihre Konkurrenten?Dabeiwir derMarkt durch die GlobalisierungderWirtschaft immer größer.
ImmermehrMitbewerber kommenals Konkurrenten in Frage. Das Ziel, zumindest in einemPunkt besser zu sein,
wird darum immerwichtiger. Dies gilt ganz besonders für Existenzgründer und jungeUnternehmer, die auf
ihremMarkt erst einmal Fuß fassenwollen.

Welchen Preis können oder wollen Sie für Produkt bzw. Dienstleistung
verlangen?

Wer etwas verkaufenwill,muss sicher sein, dass er es zu demverlangten Preis "los"wird. Gleichzeitigmuss er vom
Erlös leben können. Das praktische Preis-Marketing sucht den optimalenAbsatzpreis für ein Produkt oder eine
Dienstleistung. Dabei geht es nicht nur umdieHöhe des konkretenVerkaufspreises. Dazu kommen Liefer- und
Zahlungsbedingungen, ggf. Rabatte.

Wie wollen Sie mit Ihrem Produkt bzw. Ihrer Dienstleistung zum Kunden
gelangen?

Wer sein Produkt oder seineDienstleistung verkaufenwill,muss seine Kunden erreichen: die richtige Kunden-
gruppe, auf dem richtigenWeg, in ausreichenderMenge undpünktlich zur vereinbarten Zeit. Sie können Ihre
Angebote (je nach ihrer Art) auf unterschiedlichenWegen vertreiben, diemit unterschiedlichemAufwandund
unterschiedlichenKosten verbunden sind.

3 Fremdvertrieb
Fremdvertriebwird über so genannte „Absatzmittler“, also z. B. Groß- oder Einzelhändler abgewickelt. Der
Fremdvertrieb eignet sich vor allemdafür, Angebote schnell und flächendeckend „unters Volk“ zu bringen.
Sie sollten aber sicher sein, dass Ihre Vertriebspartner in den Zielmärktenwirklich „zuHause“ sind.

3 Direktvertrieb
Nur imDirekt- bzw. Eigenvertrieb können Sie gewährleisten, dass Ihre Kunden Ihre besondere Kompetenz
garantiertwahrnehmen (z. B. bei der Vorstellung technisch anspruchsvoller und erklärungsbedürftiger
Produkte).

3 Vertriebüber das Internet
DerVertrieb über das Internet kanndenhohenAufwand an Zeit undKosten, die für einen traditionellen
Vertrieb anfallen, deutlich reduzieren.Wege des elektronischenVertriebs sind z. B. Online-Shops, virtuelle
Kaufhäuser, Suchmaschinen, Kataloge, Portale,Marktplätze.
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3 Export
DerVertriebsweg in den Export sollte sorgfältig vorbereitetwerden. Besonderswichtig ist:Wählen Sie Ihre
Partner sorgfältig aus.

3 Vertriebskosten
DerVertrieb – vor allemder Fremdvertrieb – ist heute oft das teuerste an einemProdukt. In einigen Branchen
machendieHerstellungskosten nur ca. 10 Prozent des Endpreises aus. Der Löwenanteil der anfallenden
Kosten entfällt auf Transporte, Händlerrabatte oder Provisionen. Dies zeigt, dass der Vertrieb aufwändig ist
undnicht unterschätztwerden darf. Planen Sie also sorgfältig.

Verkaufsfördernde Maßnahmen

3 Service undKundendienst
Viele Kunden entscheiden sich heute für Anbieter, die einen Service oder Kundendienst anbieten. Verstehen
Sie sich als „Problemlöser“ Ihrer Kunden. Bieten Sie imUnterschied zur Konkurrenz einen „Zusatznutzen“ an.

3 Kulanz
EineGarantie auf Produkte oderDienstleistungengehört heute zur „Standardausstattung“ einesAngebots. Es
überzeugt dieDevise „BeiNichtgefallenGeld zurück“.Wer sich also für Sie entscheidet, geht keinRisiko ein.

3 Finanzielle Anreize undRabatte
Besondere finanzielle Kauf-Konditionen lockenKunden (fast immer) an. Autohäuser bieten beispielsweise
günstige Kredite, nehmenAlt-Autos in Zahlung.Wichtiger noch sind Rabatte. Siewerden in der Regel auf
größereMengen einerWare oder bei schneller Bezahlung (Skonto) gewährt.

Mit welchen Mitteln von Werbung/Kommunikation wollen Sie den Kunden
die Vorteile Ihres Produkts bzw. Ihrer Dienstleistung vermitteln?

Kunden kaufen nur Produkte oderDienstleistungen, die sie kennen. Dies gilt sowohl für neue als auch für bereits
gewonneneKunden, die Sie nicht an die Konkurrenz verlieren sollten. Gerade in neugegründetenUnternehmen
mangelt esmeist an übersichtlichenund aussagekräftigen Informationenüber das konkreteUnternehmens-
Angebot. Lassen Sie –wennmöglich – auf jeden Fall etwas von sich sehen oder hören. Schondas kannder erste
Wettbewerbsvorteil vor denKonkurrenten sein, die dies nicht tun.

Übersicht Kommunikation

3 Unternehmensidentität (corporate identity)
Verhelfen Sie IhremUnternehmen zu einem individuellen und (wieder)erkennbaren Erscheinungsbild.
Durch ein bestimmtes Leitbild, einen bestimmtenKommunikationsstilmit IhrenKundenund ein einheitli-
ches Design nehmen Ihre (potenziellen) Kunden IhrUnternehmenmit eigenem „Charakter“wahr.

3 „Gelbe Seiten“
Die „Gelben Seiten“ hat jeder Kunde zur Verfügung:Wer eine schnelle Lösung für sein „Problem“ sucht, nutzt
meist das Branchen-Telefonbuch. Kostenlos.

3 Tageszeitungen
Anzeigen oder Prospektbeilagen in Tageszeitungen erreichen jeweils den gesamten Leserkreis. Tipp:Mit
regelmäßigenKleinanzeigen können Sie größere Effekte erzielen alsmit einer einmaligen großenAnzeige.

3 Fachzeitschriften
Wenn Ihre Kundengruppe bestimmte Fachzeitschriften liest, können Sie diese gerade durchAnzeigen hierin
besonders gut erreichen.
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3 IHK-Zeitschrift
Durch IHK-Zeitschriftenwerden sämtlicheGewerbetreibende eines IHK-Bezirks erreicht, die nichtHandwer-
ker sind.

3 Großflächen-Plakate
Damit erreichen Sie erfahrungsgemäßdiemeistenMenschen. Allerdings haben Sie hierweniger die Gelegen-
heit,mit Ihrer Information „in die Tiefe“ zu gehen.

3 Presseveröffentlichungen
Artikel über Ihr Unternehmen in der Zeitung sind breitgestreuteWerbung. Zu besonderenAnlässen
(Eröffnung, Jubiläum, neues Angebot etc.) sollten Sie die lokale Presse informieren oder einladen.

3 Anzeigenblätter
Der großeVorteil der Anzeigenblätter ist: Auchwenn sie redaktionell nicht sehr anspruchsvoll seinmögen, so
werden sie doch kostenlos in jedenHaushalt geliefert.

3 Radiowerbung (vor allem in privaten Lokalsendern)
Radiospots erreichen erfahrungsgemäß vieleHörer, dabei (nur) eine eher jüngere Zielgruppe.

3 Verkehrsmittelwerbung
Aufschriften auf IhremFirmenwagen, aber ggf. auch auf Bussen, Straßenbahnen oder Taxis erreichen viele
Menschen.

3 Kinowerbung
Kinospots erreichen erfahrungsgemäß (nur) eine eher jüngere Zielgruppe.

3 Wurfzettel
Wurfzettel können Sie bei Bedarf schnell herstellen und verteilen lassen (z. B. durch Schüler-Aushilfen). Aber:
Siewirkenweniger seriös als z. B. Prospekte.

3 TagderOffenenTür
Er bietet Ihnen die Gelegenheit, Ihrer Kundschaft – z. B.mit einer Ausstellung – Ihre Leistungsfähigkeit zu
demonstrieren. Nicht nur beimUnternehmensstart, sondern ggf. einMal im Jahr sollten Sie Ihre (potenziel-
len) Kunden zu sich einladen.

3 Prospekte undReferenzmappen
Professionelle Unterlagenmit Fotos sind eine hochwertige Imagewerbung. Sie sollten darumnicht „mit der
Gießkanne“, sondern gezielt an bekannte Kunden verteilt werden.

3 Werbebriefe
Sie sind eine sehr persönlicheArt, Kontakt zu Ihrer Kundschaft zu halten. Schreiben Sie IhrenKunden: eine
Information über ein besonderes Angebot oder aber einenGeburtstagsgruß.

3 Kundenzeitschrift, (E-Mail-)Newsletter, Erfahrungsberichte
Damit halten Sie Kontakt zu IhrenKundenundpflegen Ihr Image. Erzählen Sie Ihren Stammkunden,was es
Neues in IhremUnternehmengibt.

3 Werbegeschenke
KleineGeschenke –mit demNamen Ihres Unternehmens bedruckt – sollen Ihre Kundenunaufdringlich an
Sie erinnern.

3 Veranstaltungen
Ausstellungen,Musikveranstaltungen etc. in IhremUnternehmen (oder von Ihnen organisiert)machen
Kundenund Presse gezielt auf Sie aufmerksam.
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3 Internet
Per Internet können Sie eineVielzahl vonMöglichkeiten nutzen: einenOnline-Shop als elektronischenKata-
log, aktuelle Informationen an Ihre Kundenper E-Mail oder elektronischemNewsletter. Natürlich lohnt sich
das Internet nur dann,wenn Sie auchKundenhaben, die das Internet nutzen.

Checkliste: Marketing

Welchen Nutzen haben Ihre Kunden von Ihrem Angebot?

Gibt es einen technischenNutzen?

Gibt es einenQualitäts-Nutzen?

Gibt es einen finanziellenNutzen?

Gibt es einen Image-Nutzen?

Gibt es einenUmwelt-Nutzen?

Gibt es einenGesundheits-Nutzen?

Gibt es einen Erlebnis-Nutzen?

Entspricht Ihr Angebot einemgängigenMode-Trend?

Ist Ihr Angebot neu?Haben Sie eineMarktnische besetzt?

Was ist das Besondere an Ihrem Angebot?

Wasunterscheidet Ihr Angebot von demder Konkurrenz?

Wie kannmandieQualität Ihres Angebots erkennen?

Was ist das Besondere an IhremKundendienst oder Service?

Ist Ihr Unternehmenbesonders kundenfreundlich?

Ist Ihr Unternehmenbesonders kulant?

Was wollen Ihre Kunden?

Wer sind Ihre Kunden?

Wie alt sind Ihre Kunden?

Wie viel Geld verdienen Ihre Kunden?

Welche soziale Stellunghaben Ihre Kunden?

Hängt Ihr Unternehmen vorwiegend vongenau
einschätzbaren Einzelkunden ab?

Haben Sie gut bekannte Stammkunden?

Haben Sie eine unwägbare Laufkundschaft?
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Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 20 „Marketing“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 37 „Kunden gewinnen“
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de –Weg in die Selbständigkeit – Unternehmen führen –

Management-Know-how –Marketing
3 Marketing-Planer online unterwww.existenzgruender.de
3 BMWi-eTraining „Marketing für Gründerinnen undGründer“ unterwww.existenzgruender.de – Gründungswerkstatt

i

Welches Produkt oderwelcheDienstleistungwünschen
Ihre Kunden?Oder umgekehrt:Welche Kunden kommen
für Ihr Produkt bzw. Ihr Dienstleistungsangebot in Frage?

Was bietet die Konkurrenz?

Werundwo sind IhreHauptkonkurrenten?

Welche Produkte bieten diese Konkurrenten an?

Welche Besonderheiten (Qualität, Verpackung, Service etc.)
die Konkurrenten an?

Welche Preise bieten die Konkurrenten an?

Welche Konditionen bieten die Konkurrenten an?

WelcheMeinunghabenKunden vondiesenKonkurrenten?

Wie vertreibt sie ihre Produkte?

WelcheWerbemittel undWerbeträger benutzt die Konkurrenz?

Rechnen Sie mit dem Finanzamt: Steuern

Spezielle steuerlicheVergünstigungen für Existenzgründergibt esnicht. Existenzgründer sinddaher
zunächstwie alle anderen Steuerzahler darauf angewiesen, die bestehenden Steuergesetze optimal für
ihre Situation zunutzen.

Als Selbständige/r haben Sie esmit einer ganzenReihe von Steuern zu tun:
3 Einkommensteuer (Ihrer bisherigen Lohnsteuer entsprechend).

Die Einkommensteuer richtet sich nach dempersönlichenGewinn, den Sie (nachAbzug aller Betriebs-
ausgaben)mit IhremUnternehmen erwirtschaften. Im ersten Jahr Ihrer Selbständigkeit geht das Finanzamt
dabei von IhrenAngabenüber den erwartetenGewinn aus. Vondemzu versteuernden Einkommenbleibt ein
Grundfreibetrag (7.834 Euro ; ab 2010: 8.004 Euro pro Person) steuerfrei. Einkommen, das über demGrund-
freibetrag liegt,muss versteuertwerden.
Das Finanzamt legt jährlich eine bestimmte Summe fest, die Sie als Vorauszahlung vierteljährlich überweisen
müssen. Die Steuererklärung für das gesamte Kalenderjahrwird im Folgejahr erstellt und die Steuerschuld
mit denVorauszahlungen verrechnet.
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3 Körperschaftsteuer
Die Körperschaftsteuer fällt ausschließlich für Kapitalgesellschaften (GmbH,UG (haftungsbeschränkt), AG)
oder Genossenschaften an, genauer: auf derenGewinn. Dieser Gewinn kann ausgeschüttetwerden oder aber
imBesitz der Gesellschaft bleiben. Alle Gewinnewerdenmit 15 Prozent besteuert. Körperschaftsteuermüssen
Sie proVierteljahr an das für Ihr Unternehmen zuständige Finanzamt vorauszahlen. Eine Jahresabrechnung
erfolgtmit Ihrer Körperschaftsteuer-ErklärungnachAblauf des Kalenderjahres.

3 Lohnsteuer
Lohnsteuermüssen Sie einbehalten und andas Finanzamtweiterleiten,wenn SieMitarbeiter/innen
beschäftigen.

3 Gewerbesteuer
Gewerbesteuermüssen Sie bezahlen,wenn Sie einGewerbe betreiben, also keine freiberufliche Tätigkeit aus-
üben. Die Gewerbesteuerwird von denKommunen auf denGewerbeertrag eines Unternehmens erhoben.
Die letztendlicheHöhewird von diesen auch selbst festgesetzt. Die Gewerbesteuer ist abhängig vom
Gewerbeertrag eines Betriebes, wobei natürliche Personenund Personengesellschaften einen Freibetrag von
24.500 Euro pro Jahr geltendmachen können. Gewerbesteuermüssen Sie proQuartal vorauszahlen.
Die Gewerbesteuer kannnicht als Betriebsausgabe bei der Einkommen- undKörperschaftsteuer abgesetzt
werden.

3 Umsatzsteuer/Vorsteuer
DieUmsatzsteuer (oder auchMehrwertsteuer)wird auf (fast) jedengetätigtenUmsatz fällig, also immerdann,
wenn SieWarenoder Leistungen verkaufen.Der allgemeine Satz beträgt 19 Prozent, der ermäßigte Satz: 7 Pro-
zent (z.B. für Kunst- undMedienberufe). Ausgenommen sinddie typischenUmsätze bestimmter
Berufsgruppen (z.B. Ärzte, Physiotherapeuten).

Vorsteuer zahlen Sie für (fast) alle unternehmensbezogenenEinkäufe. Achten Sie darauf, dass diese auf den
Rechnungen, die Sie bezahlenmüssen extra ausgewiesen ist (als Umsatzsteuer).

In derUmsatzsteuervoranmeldunggeben Sie sowohl dieUmsatzsteuer an, die Sie eingenommenhaben, als
auchdieVorsteuer, die Sie bei Ihren Einkäufenbezahlt haben. Andas Finanzamt abgeführtwirddannnur die
Differenz ausUmsatzsteuer undVorsteuer.

In den ersten zwei KalenderjahrennachderGründungmüssen Sie IhreUmsatzsteuervoranmeldungenmonat-
lich bis zum 10. des Folgemonats abgebenundden selbst berechneten Steuerbetrag andas Finanzamt ab-
führen. AufAntrag kanndas Finanzamt Ihnen einenMonat Fristverlängerunggewähren.DieUmsatzsteuer-
voranmeldungmüssen Sie auf elektronischemWegebeimFinanzamtabgeben.Denamtlich vorgeschriebenen
Vordruck finden Sie unterwww.elsterformular.de

Als Kleinunternehmer können Sie sich vonderUmsatzsteuer befreien lassen. (Kleinunternehmerregelung
§ 19). IhreUmsätze dürfen imvorangegangenenKalenderjahr 17.500 Euronicht überstiegenhabenund im
laufendenKalenderjahr voraussichtlich 50.000 Euronicht übersteigen. Als Kleinunternehmerdürfen Sie auf
IhrenRechnungenkeineUmsatzsteuer ausweisen. Folglich können Sie auchnicht dieVorsteuer eingehender
RechnungenbeimFinanzamtgeltendmachen.Wennaufgrundvon InvestitionsaufwendungenhoheVorsteuer-
beträge anfallen, sollten Sie überlegen, ob Sie besser auf die Kleinunternehmerregelung verzichten sollten.

3 Kirchensteuer
Angehörige der evangelischenoder katholischenKirchemüssenmit denEinkommensteuervorauszahlungen
Kirchensteuer zahlen. Die Höhe hängt von der Einkommensteuer und demKirchensteuersatz der einzelnen
Bundesländer ab.
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Damit Sie Ihrenneuen Steuerpflichtennachkommenkönnen,müssen Sie
3 Geschäfts-Unterlagen und alle geschäftlichen Belege aufbewahren, auch die für die Vorbereitung Ihrer

Existenzgründung, z. B. Reisekosten und Beratungshonorare. Solche Vorlaufkosten sind bereits
Betriebsausgaben und können steuerminderndwirken.

3 Geschäftsvorgänge sorgfältig aufzeichnen und Steuererklärungen abgeben
3 als Kleingewerbetreibender oder Freiberufler in Form eines Kassenbuches und einer Einnahmen-
Überschuss-Rechnung,
3 als Kaufmann in Form einer ordnungsgemäßen (doppelten) Buchführung und einer Bilanz zum
Jahresabschluss,
3 als Handeltreibender zusätzlich in Form einesWareneingangs-/Warenausgangsbuchs.

3 Steuer-Vorauszahlungen leisten und Steuerbescheide bezahlen.
3 Je nachHöhe des Gewinns eventuell nach demersten (und je nachGewinn allenweiteren) Geschäftsjahr(en)

Steuern an das Finanzamt nachzahlen.

Vermeiden Sie typische Fehler:
3 falsche Rechtsform, z. B. GmbH: Für Geschäftsführergehaltmuss Lohnsteuer abgeführt werden, auchwenn

kein Gewinn erzielt wird
3 zu niedrige Steuervorauszahlung führt zu hohen Steuernachzahlungen
3 fehlende Arbeitsverträge undDarlehensverträge von (mithelfenden) Familienangehörigen
3 Fristverlängerung zur Voranmeldung der Umsatzsteuer führt zu verspäteter Vorsteuererstattung
3 Umsatzsteuer ist auf Belegen nicht oder fehlerhaft ausgewiesen – Vorsteuerabzugwird nicht anerkannt
3 fehlerhafte Buchführung kann zu verspäteter Umsatzsteuerzahlung führen

Wichtig:
In der Regel zahlt ein junges Unternehmen in der Anfangsphase keine oder nurwenig Steuern, weil das Finanzamt die hohen finanziel-
len Belastungen in dieser Zeit berücksichtigt.Wenn aber Ihre Geschäfte später gut laufen, kann es Ihnen passieren, dass das Finanzamt –
imdritten oder vierten Jahr etwa – die Steuerforderungen drastisch erhöht.Wenn dann zur gleichen Zeit z. B. noch eineNachzahlung
ansteht, geraten Sie schnell in finanzielle Schwierigkeiten. Darum: Richten Sie sich auf derartige Finanzamts-Forderungen ein! Legen
Sie Ihre zu erwartenden Steuerzahlungen auf die hohe Kante. Beachten Sie dabei, dass Sie die Einkommen-, Körperschaft- und
Gewerbesteuer vierteljährlich zahlenmüssen!

O

Wichtig:
Alleinwerden Sie sich imDickicht der Steuer-Bestimmungen und Formalitäten kaumzurechtfinden. Sie könnten folgenschwere Fehler
machen. Darum: Suchen Sie sich schon in einem frühen Stadium Ihrer Existenzgründung einen Steuerberater!

O

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 34 „Steuern“
3 BMF: Berechnen Sie Ihre Einkommensteuer unterwww.abgabenrechner.de
3 BMWi-Existenzgründungsportal unterwww.existenzgruender.de – Gründung planen – Steuern
3 Bundessteuerberaterkammer (BSTBK): Faltblatt „Neue Rechnungsanforderungen imUmsatzsteuerrecht“; www.bstbk.de
3 Deutscher Steuerberaterverband e.V.; www.dstv.de

i
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So gut wie Ihre Mitarbeiter:
Personal

DasThema„Personal“wird vondenmeistenGründerinnenundGründern stiefmütterlichbehandelt.
MitarbeiterinnenundMitarbeiterwerdenaber zunehmendzumentscheidendenFaktor imWettbewerb.
NurdieUnternehmenwerden sichdauerhaft einenWettbewerbsvorsprungverschaffen, dieüberqualifi-
ziertes undmotiviertes Personal verfügen.

Vielfältige Arbeitsverhältnisse

3 Mini-Jobs –GeringfügigeBeschäftigungbis 400Euromonatlich.400-Euro-Minijobs sind sozialversicherungs-
frei. Das bedeutet, verdient derArbeitnehmerbis zu400Euro regelmäßig imMonat,muss er keine Sozial-
versicherungsbeiträge zahlen, sondern erhält seinArbeitsentgelt in derRegel brutto für netto.Die pauschalen
AbgabenundBeiträge zur SozialversicherungübernimmtderArbeitgeber. Der Beitrag zur Sozialversicherung
plus Lohnsteuerpauschale beträgt 30,67 Prozent (Stand: 2009).

3 KurzfristigeMini-Jobs.Mini-Jobs bis zu zweiMonate oder 50Arbeitstagen imKalenderjahr sindweder für den
Arbeitnehmer noch für denArbeitgeber sozialversicherungspflichtig. Je nachVereinbarung fällt eine pau-
schale Lohnsteuer an.

3 Midi-Jobs. Niedriglohn-Jobs zwischen 400,01 bis 800 Euromonatlich.DerArbeitgeber zahlt dieHälfte des
regulären Sozialversicherungsbeitrags. Der Arbeitnehmer zahlt nur einen verminderten Beitragssatz. Hinzu
kommt ein progressiv steigender Lohnsteuersatz, je nachHöhe des Lohns und Lohnsteuerklasse.

3 Teilzeitarbeit.Arbeitnehmer inUnternehmenmit in der Regelmehr als 15Arbeitnehmern könnennach einer
Beschäftigungsdauer von sechsMonaten von ihremArbeitgeber verlangen, dass die vereinbarteArbeitszeit ver-
ringertwird. DerWunschdesArbeitnehmers nachTeilzeitbeschäftigungkann vomArbeitgeber nur aus
betrieblichenGründenabgelehntwerden.

3 BefristeteArbeitsverhältnisse. DieBefristung eines Arbeitsvertrages ist nur zulässig,wenndafür ein sach-
lich rechtfertigenderGrund vorliegt (z. B. nur vorübergehendbestehenderArbeitskräftebedarf, Vertretung
eines anderenArbeitnehmers, Erprobung). OhneVorliegen eines Sachgrundes kannein befristeter Arbeits-
vertragbis zurDauer von zwei Jahren (in neugegründetenUnternehmen: bis zurDauer von vier Jahren) abge-
schlossenwerden,wennderArbeitnehmerneu eingestelltwird.Mit einemArbeitnehmer abderVollendung
des 52. Lebensjahres kannein befristeter Arbeitsvertrag ohne Sachgrundbis zurDauer von fünf Jahren abge-
schlossenwerden,wennderArbeitnehmer vor demBeginndes befristetenArbeitsverhältnissesmindestens
vierMonate beschäftigungsloswar, Transferkurzarbeitergeld bezogenoder an einer öffentlich geförderten
Beschäftigungsmaßnahme, z. B. an einerArbeitsbeschaffungsmaßnahme, teilgenommenhat.

3 Leih- bzw. Zeitarbeitsverhältnis. Bei den Personal-Service-Agenturen (PSA) handelt es sich umZeitarbeits-
unternehmen, die von denAgenturen für Arbeit beauftragtwerden. Imgünstigsten Fall soll das Unternehmen
die geliehenenMitarbeiter in ein festes Beschäftigungsverhältnis übernehmen.

3 Vollzeitarbeitsverhältnis. Für neu gegründeteUnternehmengelten die arbeitsrechtlichenMindestbedin-
gungen.

3 Arbeitsplätze für behinderteMenschen. Arbeitgeber, die schwerbehinderteMenschen ausbilden undbe-
schäftigenmöchten, können sich von ihrem IntegrationsamtAnsprechpartner für BeratungundHilfe vorOrt
benennen lassen.

Ihre Pflichten als Arbeitgeber

3 KeineBenachteiligung.Achten Sie sowohl bei Stellenausschreibungen als auch bei Ihren Beschäftigungs-
undArbeitsbedingungen (einschließlichArbeitsentgelt und Entlassungsbedingungen), dass Sie nicht gegen
das AllgemeineGleichbehandlungsgesetz (AGG) verstoßen.
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3 Anmeldung.Anmeldung IhrerMitarbeiter bei der Krankenkasse zur Renten-, Kranken- (und damit Pflege-)
undArbeitslosenversicherung.Meldung bei der Berufsgenossenschaft (beruflicheUnfallversicherung).
Geringfügig oder kurzfristig Beschäftigtemüssen bei derMinijobzentrale angemeldetwerden.

3 Beiträge. Siemüssen regelmäßig Beiträge bezahlen. Für Ihre versicherungspflichtigenMitarbeiter behalten
Sie dieHälfte der Sozialversicherungsbeiträge vomLohn ein, die andereHälfte legen Sie als Arbeitgeber dazu.
Die Beiträge der Berufsgenossenschaft bezahlt der Arbeitgeber ganz. Die Lohnsteuer Ihrer Beschäftigten be-
halten Sie vomLohnoder Gehalt ein undüberweisen Sie an das Finanzamt. Sie sind auch verantwortlich für
die richtige Berechnungdieser Beiträge.Wenn etwas nicht stimmt,werden Sie zuerst zur Kasse gebeten. Und:
Achten Sie darauf, die Beiträge rechtzeitig zu bezahlen.

3 Urlaub.Der gesetzlicheMindesturlaub beträgt 24Werktage pro Jahr; für Jugendliche bis einschließlich
18 Jahre zwischen 25 und 30 Tage – je nachAlter. Tarifverträge sehenmeist darüber hinausgehendeUrlaubs-
ansprüche vor. Die Geltung eines Tarifvertrages kann sich aus einer beiderseitigenOrganisationszugehörig-
keit der Arbeitsvertragsparteien, einer arbeitsvertraglichen Bezugnahmeoder einer Allgemeinverbindlich-
erklärung ergeben. Eine aktuelle Liste der allgemeinverbindlichen Tarifverträgewird jedes Quartal auf der
Homepage des BMAS (www.bmas.bund.de) veröffentlicht.

3 Kündigung. Prüfen Sie, ob auf das Arbeitsverhältnis das Kündigungsschutzgesetz Anwendung findet (allge-
meiner Kündigungsschutz). Das Kündigungsschutzgesetz gilt in Betriebenmit in der Regelmehr als 10 Arbeit-
nehmern (ausschließlich der zu ihrer Berufsbildung Beschäftigten). Nach demKündigungsschutzgesetz ist
eine Kündigungnur dann rechtswirksam,wenn sie sozial gerechtfertigt ist, d.h., wenn sie durchGründe, die
in der Person oder in demVerhalten des Arbeitnehmers liegen, oder durch dringende betriebliche Erforder-
nisse, die einerWeiterbeschäftigungdes Arbeitnehmers entgegenstehen, bedingt ist.
Für bestimmte Personengruppen, z. B. Schwangere,Mütter bis zumAblauf von vierMonaten nach der Entbin-
dung, Arbeitnehmerwährendder Elternzeit, schwerbehinderteMenschen,Wehr- oder Zivildienstleistende,
Betriebsratsmitglieder besteht besonderer Kündigungsschutz. Für diese Arbeitnehmer besteht Kündigungs-
verbot durch denArbeitgeber bzw. ist zur arbeitgeberseitigenKündigungdie Zustimmung einer staatlichen
Behörde einzuholen.

3 Kurzarbeit. Bevor SieMitarbeiter kündigen, prüfen Sie, ob es sinnvoller ist, Kurzarbeit einzuführen. Kurz-
arbeit bietet eine vorübergehendewirtschaftliche Entlastung des Betriebes durch Senkungder Personal-
kosten. Dafürwird die betriebsübliche normale Arbeitszeit verkürzt unddie Vergütung für die Arbeitnehmer
reduziert: d.h. der Arbeitnehmer arbeitetweniger, der Arbeitgeber zahltweniger Lohn. Einen Teil des Lohn-
ausfalls ersetzt die Agentur für Arbeit unter bestimmtenVoraussetzungendurch das konjunkturelle Kurz-
arbeitergeld (Kug) oder Saison-Kurzarbeitergeld.

3 Schwerbehinderte Arbeitnehmer. Jeder Arbeitgeber, der über 20 odermehr Arbeitsplätze verfügt, ist ver-
pflichtet, fünf Prozent seiner Arbeits- undAusbildungsplätzemit schwerbehindertenMenschen zu besetzen.
Für jedennicht besetzten Pflichtarbeitsplatzmuss er proMonat und je nach Erfüllungsgrad der Pflichtquote
eineAusgleichsabgabe an das Integrationsamt zu zahlen.

Gesundheitsvorsorge

GesetzlicheArbeitsschutzvorschriften
ZumArbeitsschutz und zurUnfallverhütung verpflichten:
3 die staatlichenArbeitsschutzvorschriften
3 das Arbeitsschutzgesetz
3 dieUnfallverhütungsvorschriften derUnfallversicherungsträger.
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Anmeldungbei der Berufsgenossenschaft
Mit der Gewerbeanmeldungwerden Sie automatisch bei der für Ihre Branche zutreffenden Berufsgenossenschaft
(BG) gemeldet. Siemüssen sich aber auch binnen einerWoche nach Beginn desUnternehmens bei der für Ihre
Branche zuständigenBGmelden.Ob Sie als Unternehmerpflichtversichert sind oder sich zusätzlichmit versichern
können, ist in den einzelnen Berufsgenossenschaften unterschiedlich geregelt.Wenn SieMitarbeiterinnen oder
Mitarbeiter beschäftigen,müssen Sie diese bei der zuständigen BGunfallversichern.

Einrichtung vonArbeitsplätzen
Wenn SieMitarbeiterinnen oderMitarbeiter einstellen, tragen Sie die Verantwortung für derenGesundheit. Sie
müssen u.a. Arbeitsstätten,Maschinen, Geräte, Anlagen etc. so einrichten undunterhalten sowie den gesamten
Betrieb so organisieren, dass Arbeitnehmerinnen oder Arbeitnehmer gegenGefahren für LebenundGesundheit
geschützt sind. SiemüssenMaßnahmendurchführen, dieUnfälle bei derArbeit undarbeitsbedingteGesundheits-
gefahren verhüten und zu einermenschengerechtenGestaltung der Arbeit führen. Achten Sie deshalb bei der
Bereitstellungund Einrichtung vonArbeitsplätzen auf die geltendenRechtsvorschriften. Siewerden sowohl vom
Staat als auch vonden Berufsgenossenschaften als Unfallversicherungsträger erlassen.

Hilfe bei der Einrichtung vonArbeitsplätzen
Empfehlungender Berufsgenossenschaften zumArbeitsschutz unterstützen Sie dabei, die Arbeit und die Arbeits-
bedingungen optimal zu gestalten. Erkundigen Sie sich rechtzeitig bei den staatlichenAufsichtsstellen oder der
zuständigen Berufsgenossenschaft. Die Beratung ist kostenlos und erspart oft nachträgliche Korrekturen. Emp-
fehlenswert sind auch die Seminarveranstaltungen, die die Berufsgenossenschaften preisgünstig odermanchmal
sogar kostenlos fürMitgliedsunternehmen anbieten.

Gesundheits- und Arbeitsschutzmanagement

Ausstattungdes Arbeitsplatzes
Schaffen Sie sich gesundeArbeitsbedingungen, z. B.mit der gesundheitsgerechtenAusstattung des eigenenAr-
beitsplatzes. Arbeiten Sie nichtmit provisorischen Lösungenoder ungeprüftenBilligangeboten (z.B. Schreibtische,
Bürostühle, Bildschirme). SpätereNachbesserungen sind immermit zusätzlichenKosten verbunden. Achten Sie
beimKauf vonArbeitsmitteln auf die Sicherheitszeichenwie das CE (=Hersteller berücksichtigt die in der EU erlas-
senenRichtlinien) undGS (=Geprüfte Sicherheit)-Zeichen.

OrganisationderArbeit
Organisieren Sie IhrenArbeitsalltag undden Ihrer Beschäftigten. So lässt sich Zeit gewinnenund Stressmindern.
Organisieren Sie Ihre Arbeitszeit (Wann tun Siewas?Wann ist Zeit für Telefonate, Besprechungen, Stillarbeiten?).
Delegieren Sie Aufgaben, die Sie selbst nichtmehr erledigen können (undmüssen).

Wichtige gesetzliche Regelungen

3 AllgemeinesGleichbehandlungsgesetz (AGG) (Antidiskriminierungsgesetz): Ziel ist es, Benachteiligun-
gen aus Gründender Rasse oder ethnischenHerkunft, des Geschlechts, der Religion oderWeltanschauung,
einer Behinderung, des Alters oder der sexuellen Identität zu verhindern oder zu beseitigen.

3 Arbeitszeitgesetz: Bestimmungder regelmäßigenArbeitszeitmit Sonderregelungen
3 Arbeitsstättenverordnung: EinrichtungundUnterhaltung der Arbeitsstätten. Bestimmungüber

Raumgröße, Beleuchtung, Temperatur, Sanitärräume, Pausenräumeusw.
3 Berufsbildungsgesetz:Generelle Regelungen zur Berufsausbildung
3 Bundesurlaubsgesetz:Gesetzliche Regelungdes Erholungsurlaubes
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3 Betriebsverfassungsgesetz:RegelungderMitwirkungsrechte der Beschäftigten bei betrieblichen
Entscheidungen, Betriebsrat

3 Heimarbeitsgesetz: Beschäftigung vonHeimarbeitern, Regelung der Formalitäten
3 Jugendarbeitsschutzgesetz: Beschäftigungsmöglichkeit von Jugendlichen, Ruhe- und Freizeitregelungen,

Verbote für bestimmte Beschäftigungen
3 Kündigungsschutzgesetz: Schutz vor sozial ungerechtfertigten Kündigungen
3 BürgerlichesGesetzbuch: § 622Gesetzliche Kündigungsfristen, § 623 Schriftformder Kündigungunddes

Aufhebungsvertrages, § 626 fristlose Kündigung auswichtigemGrund, § 629 Freizeit zur Stellensuche, § 630
Pflicht zur Zeugniserteilung

3 Entgeltfortzahlungsgesetz:Regelt Anspruch, Höhe undDauer der Lohn-/Gehaltsfortzahlungwährend
Krankheit und an Feiertagen

3 Mutterschutzgesetz:ArbeitseinschränkungenundKündigungsschutz fürwerdendeMütter
3 Verordnungüber ausländische IT-Fachkräfte:Regelung zur Arbeitsgenehmigungunddie Aufenthaltser-

laubnis für hoch qualifizierte ausländische Fachkräfte der Informations- undKommunikationstechnologie
3 Gesetz zurGleichstellungbehinderterMenschen:GleichstellungundBarrierefreiheit für behinderte

Menschen
3 Teilzeit undBefristungsgesetz:Regelungen zur Flexibilisierung der Arbeitszeit und zur Befristung von

Arbeitsverträgen
3 Schwerbehindertengesetz:Regelungder Beschäftigungspflicht von Schwerbehinderten, besonderer

Kündigungs- undUrlaubsfristen
3 Sozialgesetzbuch III (SGB III): § 169 ff. und § 421t. Regelungen zur Kurzarbeit undKurzarbeitergeld inkl.

Neuregelungen.

Die o.g. Gesetze finden Sie u.a. unterwww.gesetze-im-internet.de O
Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 15 „Personal“
3 Bundesagentur für Arbeit unterwww.arbeitsagentur.de
3 Industrie- undHandelskammer, Adressen unterwww.dihk.de
3 Handwerkskammer, Adressen unterwww.zdh.de
3 Minijob-Zentralewww.minijob-zentrale.de
3 BMAS/Bundesagentur für Arbeit: www.einsatz-fuer-arbeit.de
3 BMAS-Broschüre „Arbeitsrecht“ – Download und Bestellmöglichkeit unterwww.bmas.de
3 BMAS: Teilhabe behinderterMenschen Initiative “job - Jobs ohne Barrieren” unterwww.bmas.bund.de
3 BIH: Adressen der Integrationsämter unterwww.integrationsaemter.de

i
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Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 47 „Qualitätsmanagement“
i

Je nachProdukt, BrancheundKundensegment ist dieQualität derWare oderDienstleistungder entschei-
dendeWettbewerbsfaktor. VomerstenTag einesUnternehmens an spielt derQualitätsgedanke einewich-
tigeRolle. Das betrifft nicht nur das fertige Produkt, sondernbeginnt bereits bei dessenPlanungoder
Herstellung.Wer sichnicht andie für seine BrancheüblichenQualitätsmaßstäbehält, wird sehr schnell
vomMarkt verschwinden.DasMottomuss sein: DerKunde soll zurückkommen.Nicht dieWare.

Wer sichnicht andie für seineBrancheüblichenQualitätsmaßstäbehält,wird sehr schnell vomMarkt verschwinden.
DasMottomuss sein:DerKunde soll zurückkommen.NichtdieWare.DieQualität kanndabei hochoderweniger
hoch sein, je nachdem,mitwelcher Sorgfalt undwelchenMaterialiengearbeitetwird. Kunden, die sich eher amPreis
als anderhohenQualität einesAngebots orientieren, sindbereit, geringereQualität inKauf zunehmen.Wasgute
Qualität ist,wird jenachBrancheverbindlich festgelegtund laufend fortgeschrieben. Zudenbrancheneigenen
QualitätsvorschriftengehörenbeispielsweisediegesetzlichenVorschriftenoderder internationaleHACCP-Hygiene-
standard (HazardAnalysis Critical Control Point) inder Lebensmittelindustrie. AuchHandwerksordnungenbeschrei-
ben zumTeil sehrpräzise,welche technischenRegeln zubeachten sind.

Wie viel Qualität ist notwendig?

DieAnsprüche an dieQualität verändern sich fortlaufend. Jedes Produkt und jedeDienstleistungmuss darum
regelmäßig auf den Prüfstand: Lassen sichMaterial, Verarbeitung, Design verbessern? Kannder Kundenservice
besser sein? SindKundenorientierungundKnow-howderMitarbeiter auf demneuesten Stand? Erfüllt das Pro-
dukt die Kundenwünsche vonheute und vielleicht schon vonmorgen?

Aufbau eines Qualitätsmanagementsystems

AufQualität zu achten heißt, die Qualitätsanforderungen festzulegen.WichtigsteHilfestellung ist dabei die inter-
nationaleNorm ISO 9000-Serie, diemittlerweile in allen BranchenAnwendung findet. DieQualitäts-Norm ist eine
Art Leitfaden für denAufbau eines Qualitätsmanagementsystems. Sie unterstützt das Unternehmendabei, syste-
matisch die selbst gestecktenQualitätsziele zu erreichen. EineWeiterentwicklung ist das Total QualityManage-
ment (TQM) bzw. dasModel for Excellence der European Foundation for QualityManagement (EFQM).Während
die ISO 9000-Serie es demUnternehmer selbst überlässt, welcheUnternehmensbereiche er in das Qualitätsmana-
gementmit einbeziehenwill, sind beimTQMalle Unternehmensbereiche vomQualitätsgedankendurchdrungen.

Wie kann man seine Qualität „verkaufen“?

Qualitätsbewusste Unternehmen sollten nach außendokumentieren, dass sie kontinuierlich undnach anerkann-
ten Standards auf ihre Produktgüte achten. Noch deutlichermachendies Unternehmen, die sich vonneutralen
Gutachtern zertifizieren lassen.

Der Bessere gewinnt: Qualitätsmanagement
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UnternehmenskooperationenkönnenganzunterschiedlicherArt sein:VomInformationsaustauschzwi-
schenzweiGeschäftsführernbishin zurGründungeines eigenenUnternehmens füreinenbestimmten
Kooperationszweck. ImAllgemeinengehtes fürkleineundmittlereUnternehmen (KMU)umdrei verschie-
deneMöglichkeitenderZusammenarbeit:KMUuntereinander,KMUmitGroßunternehmensowieKMUmit
anderenPartnern (z.B. Forschungseinrichtungen).

ImAllgemeinengeht es für kleineundmittlereUnternehmen (KMU)umdrei verschiedeneMöglichkeitender
Zusammenarbeit:
3 KMUuntereinander
3 KMUmitGroßunternehmen
3 KMUmit anderenPartnern (z. B. Forschungseinrichtungen).

Übersicht: Kooperationsfelder (Beispiel)

Einkauf/Beschaffung
3 Einkaufs-Gemeinschaften imEinzelhandel
3 gemeinschaftlicheAusschreibungen
3 NutzungvonMarktplätzen im Internet

Vertrieb
3 Kooperation innerhalb eines Landes, z. B. ein süddeutschesUnternehmenvertritt einnorddeutsches
Unternehmen regional
3 Kooperationmit Partnern imAusland: EinUnternehmen imAuslandvertreibt die Produkte einesdeutschen
Unternehmensbzw. eindeutschesUnternehmenvertreibt die Produkte eines ausländischenPartners in
Deutschland
3 KooperationmitUnternehmen, die andereAbsatzwegeerschließen

Vertrieb:Verkauf
3 NutzunggemeinsamerAusstellungs- undVerkaufsräume
3 gemeinsameVertriebsgesellschaften
3 gemeinsameNiederlassungenoderVertreterstäbe
3 Transport- undLagergemeinschaften
3 Bietergemeinschaften/Arbeitsgemeinschaftenbei komplexenAusschreibungenoderAufträgen
3 GemeinschaftlicheMarktplätze im Internet

Vertrieb: Service,Kundendienst
3 Übernahme von fachspezifischenKundendienst-Aufträgen
3 gegenseitigeVertretung der Kooperationspartner in bestimmtenRegionen
3 gemeinsameKunden-Beratungsstellen
3 gemeinsameAus- undWeiterbildungder Servicemannschaft

Vertrieb:Werbung
3 Marketingaktivitäten, die alleinenicht finanziertwerdenkönnen (z. B. Fernsehwerbung)
3 gemeinsameVerkaufsförderungsaktionen (z. B.Messen,Video- undTonbildschauen)
3WerbungzurgemeinschaftlichenBedarfsweckung (z. B. fürHolz, Fleischwaren, regionale Produkte)

BeschaffungundAuswertungvon Informationen
3 gemeinsame Finanzierung von Forschungsaktivitäten oder -aufträgen durch eineGruppe von
Unternehmen

Gemeinsam stärker: Kooperationen nutzen
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Weiterführende Informationen:

3 BMWi-Existenzgründungsportal www.existenzgruender.de – Unternehmen führen – Kooperationen
3 BMWi-eTraining „Gemeinsam stark: Kooperationen“ unterwww.existenzgruender.de

i

Ressourcen schützen:
Betrieblicher Umweltschutz

Gerade imUmweltschutz ist esmöglich, (viele) Erfolg versprechendeGeschäftsideen zu verwirklichen.Die
Umweltwirtschaft hat langfristigKonjunktur. Gleichzeitig sollten Sie dieUmweltbelastungen sowohl
innerhalb als auchaußerhalbdes Betriebes vermeidenbzw. so geringwiemöglichhalten.DieKosten zur
Erfüllung vonUmweltschutzauflagenwerdenhäufig unterschätzt, ebensodie gesetzlichenBestimmun-
gen (BImSchG, z.B. für nachts abfahrendenVerkehr vonGaststätten inWohngebieten).

DurchgeeigneteUmweltschutzmaßnahmen lassen sich jedeMengeKosten sparen. Bereits bei derAnschaffung von
GerätenundMaschinen sollten Sie daher auf ressourcen- und energiesparendeTechnik setzen.Darüber hinaus soll-
ten Sie für sichund IhreMitarbeiter einenbewusstenund sparsamenUmgang „trainieren“.Das fängtbeimAusschal-
tenderGerätebeiNicht-Gebrauchan, gehtüberden sparsamenGebrauchvonPapierundanderenBüromaterialien
und reicht bis hin zu einem sparsamen effizienten Fuhrpark- undRohstoff- und Produktionsmanagement.

AkquiseundAusführungvonKomplettaufträgen
3 Bietergemeinschaften
3 Arbeitsgemeinschaften
3 Joint Ventures
3 Virtuelle Unternehmen

Produktion/Fertigung
3 gemeinsameAnschaffungundNutzung bestimmter Produktionsanlagen
(z. B. teure Spezialmaschinen)
3 gemeinsame Fertigung bestimmter Teile
3 Abbau von Beschäftigungsspitzen durchKooperationmit anderenUnternehmen

Verwaltung
3 gemeinsameBüroorganisation (z. B. Empfang, Telefonzentrale, Sekretariat)
3 gemeinsames Rechnungswesen (z. B. zentrale Buchstellen)
3 Inkassogemeinschaften

ForschungundEntwicklung
3 gemeinsame Forschungs- und Entwicklungs-Projektemit Forschungseinrichtungen
3 gemeinsameVergabe von FuE-Aufträgen an Forschungseinrichtungen
3 gemeinsame Einrichtung von Forschungslabors, umneue Erzeugnisse, Herstellungs- oder
Arbeitsverfahren zu entwickeln
3 Austausch von FuE-Ergebnissen untereinander

Personalplanung/Aus-undFortbildung
3 Austausch von Personal (z. B. zur Abdeckung vonArbeitsspitzen)
3 EinrichtungundDurchführunggemeinsamer Seminare, Kurse etc.
3 ErrichtungundUnterhaltung gemeinsamer Lehrwerkstätten undAusbildungsstätten
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Zugleich sollten Sie aber auch bereits während Ihrer Gründungsvorbereitungenwissen,welche Investitionen zur
Erfüllung vonUmweltschutzauflagennotwendig sind unddies in IhremFinanzplan berücksichtigen.

Die Initiative EnergieEffizienzderDeutschenEnergie-Agentur informiertUnternehmerinnenundUnternehmer
über dieMöglichkeiten undBeispiele zurNutzung von Energieeffizienzpotenzialen in Industrie undGewerbe. In
allenBranchengibt esnocherheblichePotenziale zur Steigerungder EnergieeffizienzdurchverbesserteVerfahren.

Auch fürDienstleister bietet die InitiativeDeutschland imRahmen ihrer Kampagne „Effiziente Stromnutzung
imDienstleistungssektor“ konkreteHilfen bei Kauf undNutzung energieeffizienter Bürogeräte an.

Kosten sparen durch Umweltschutz

Heizkosten
Stellen Sie sicher, dass dasGebäude, aber auchHeizungsrohre sowieHeizkesselanlage ausreichendgedämmt sind.

Stromkosten
3 Beleuchtung: Platzieren Sie Schreibtische in Fensternähe. Verwenden Sie, womöglich, Bewegungsmelder.

Nutzen Sie Leuchtstoffröhrenmit Reflektoren oder Energiesparlampen.
3 Geräte:Achten Sie schon beimEinkauf auf energiesparendeGeräte. Schalten Sie auch die Stand-By-Funktion

vonGeräten aus, wenn sie nicht imEinsatz sind.
3 Lüftung: Stellen Sie sicher, dass Ihre Klimaanlage bedarfsgerecht geregelt wird.

Trink- und Abwasserungskosten
Führen Sie,wennmöglich, Brauchwasser in IhrenWasserkreislauf zurück.Nutzen SieWasser sparendeArmaturen.
Vermeiden Sie tropfendeWasserhähne.

Treibstoffkosten
Steigen Sie auf treibstoffsparende Fahrzeuge oder Erdgasautos um. Lasten Sie Ihre Transportmittel optimal aus
und vermeiden Sie unnötige Leerfahrten und Standzeiten. Nutzen Sie, womöglich, auch die Bahn.

Umweltschutz- und Energiesparmaßnahmen werden gefördert, u. a. durch:
3 ERP-Umwelt und -Energieeffizienzprogramm: für allgmeineUmweltschutzmaßnahmenund für Bera-

tungen zur Energieeffizienz sowie Investitionen für Energieeinsparmaßnahmen (z. B. Heizung, Kühlung,
Beleuchtung, Lüftung,Warmwasser, Gebäude,Maschinenpark, Prozesswärme/-kälte,Wärmerück-
gewinnung/Abwärmenutzung).

3 Förderung vonUnternehmensberatungen für kleineundmittlereUnternehmen sowie Freie Berufe:
Zuschuss zu den Beratungskosten, u.a. zu umweltschutzrelevanten Beratungen.

3 Maßnahmen zurNutzungerneuerbarer Energien imWärmemarkt: Investitionen z. B. zur Errichtung von
Solarkollektoranlagen,Wärmepumpen,Nahwärmenetzen, diemitWärmeaus erneuerbaren Energien
gespeist werden, innovative Technologien zurWärme- undKälteerzeugung aus erneuerbaren Energien.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 5 „Umweltschutz“
3 Deutsche Energie-Agentur: Initiative EnergieEffizienzwww.initiative-energieeffizienz.de
3 Deutsche Energie-Agentur: Initiative EnergieEffizienz in Industrie &Gewerbewww.industrie-energieeffizienz.de
3 Deutsche Energie-Agentur: Initiative EnergieEffizienzDienstleistungenwww.energieeffizienz-im-service.de
3 Förderdatenbank des Bundeswww.foerderdatenbank.de
3 KfWwww.kfw.de
3 BAFAwww.beratungsfoerderung.info
3 Exportinitiative Energieeffizienzwww.efficiency-from-germany.info
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Unternehmenskrisengibt es selbst in ZeitenguterKonjunktur. Das bedeutet: Unternehmenskrisenwer-
dennicht nur von „außen“ anUnternehmenherangetragen, sondern sindoftmals „hausgemacht“.

VoneinerKrise sprichtman,wenn
3 die Verkaufszahlen drastisch zurückgehen,
3 Kunden ihre Forderungennicht begleichen,
3 die Zahlungsunfähigkeit droht.
Dannheißt es, schnell zu handeln undgegenzusteuern.

Gründe für Unternehmenskrisen

Gründe für diese Krisen sindmeistens Fehler in derUnternehmensführung, z. B.:
3 Fehlentscheidungen bei der Besetzung von Führungspositionen
3 ungenügende BerücksichtigungderMarktentwicklungen
3 Fehler bei der Gestaltung des Produktprogramms
3 Fehlentscheidungen bei der technologischenAusstattung, der Rohstoffsicherung, der Standortwahl,

der finanziellenAusstattung oder der Betriebsabläufe
3 Mängel in Planungund Information

In der Frühphase: Kurskorrektur

Ein konkretes Krisenmanagement hängt fast immer davon ab, inwelcher Situation sich Ihr Unternehmenbefin-
det. In einem frühenKrisenstadiummüssen Sie vor allemeinige strategische Fragen klären. Beispiele:Wo sind die
„Kostenfresser“ imUnternehmen?Wie könnenKosten eingespartwerden?Welche (Erfolg versprechenden)
Produkte und Leistungenwollen Sie in Zukunft anbieten?Wenndies rechtzeitig und konsequent geschieht, kann
eine Krisemeist abgewendet oder bereits in der Frühphase überwundenwerden.

Mögliche Sofortmaßnahmen, um eine drohende Illiquidität zu vermeiden

3 Bareinlage
3 Verkauf vonnicht betriebsnotwendigenVermögensteilen
3 Bestands-Sonderverkauf
3 massives Einholen von Forderungen, Übergabe an Inkasso-Firmen
3 „frisches“ Beteiligungskapital besorgen
3 Verkauf unddann Leasing vonObjekten (Sale and lease back)

Liquiditätsverbessernde Maßnahmen

3 Rechnungswesen-Profi suchenund einstellen
3 Ruhigstellung großer Lieferanten (Zahlungsvereinbarungen beiWeiterbelieferung)
3 Verhandlungenmit Factoring-Instituten
3 Kontokorrentkredite in langfristigeDarlehenumwandeln
3 Einigungmit Kreditinstituten zum „Stillhalten“ (Tilgung, AussetzungundZinsstundung)
3 Zinsverhandlungenmit der Bank
3 Kreditumfänge der Bank erhöhen
3 Vertrauen bei der Bank stärken. Dannwerden die Kreditinstitute auchnicht gleich den „Hahn zudrehen“,

wenn es ernstwird.

Mit klarem Blick: Krisen vermeiden
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Warnsignale beachten

Krisenmanagement bedeutet immer, offeneAugen fürmöglicheWarnzeichen innerhalb und außerhalb des
Unternehmens zu habenund frühzeitig Gegenmaßnahmen zu ergreifen. Dafürmüssen Sie beispielsweise stets
denÜberblick über die finanzielle Lage Ihres Unternehmens haben. Sie solltenwissen,was Ihre Kundenüber Ihr
Angebot unddas der Konkurrenz denkenundwie sichVertragspartner verhalten. Einwichtiges Instrument für
das Erkennen (undVermeiden) vonKrisen ist das Controlling.WichtigeWarnsignale sind:
3 sinkendeUmsätze undGewinne
3 zunehmendeKundenbeschwerden
3 zunehmendeKonfliktemit Lieferanten
3 steigendeKosten
3 abnehmende Liquidität
3 geringe oder keine Kreditspielräumebei derHausbank

Bei anhaltender Krise: Sanierung

Wennabsehbar ist, dass eine Krise in IhremUnternehmen andauert,müssen Sie entschlossen handeln und „das
Ruder herumwerfen“ (Turnaround). Vor allemdann,wenn 3 sich die Liquiditäts- und/oder Ertragssituation nicht
kurzfristig und anhaltend verbessern (undmeist solltemanbesser davon ausgehen),
3 wenn Ihre beunruhigteHausbank schonumeinGespräch gebeten hat,
3 die Kreditmöglichkeitenweitgehend ausgeschöpft sind unddringende Zahlungen anstehen.

Gründe für eineVerschärfungderKrise können sein:
3 Frühwarnsignalewerdennichtwahrgenommen.
3 Externe Faktorenwerden für denAuslöser der Krise gehalten.
3 ErsteMaßnahmen führen zuAnfangserfolgen und entspannen vermeintlich die Situation, die langfristige

Sicherung tritt in denHintergrund.
3 Der einseitige Abbau vonVerlust bringenden Tätigkeiten führtmeist nicht zurÜberwindungder Krise.
3 DerAusbau zukünftig profitabler Bereichewird vernachlässigt.
3 Es gibt keine ausreichende Liquidität zur Umsetzung von Sanierungsmaßnahmen.

„Runder Tisch“ und „Turn Around Beratung“

Die KfWBankengruppe bietet kleinen undmittlerenUnternehmen, die in Schwierigkeiten geraten sind, Hilfe-
stellung an. Beim „Runden Tisch“werden eine Schwachstellenanalyse und Lösungsvorschläge durch einen Bera-
ter erarbeitet. Der Unternehmer erhält imErgebnis einMaßnahmenpaket. Für die UmsetzungderMaßnahmen
kannunter bestimmtenVoraussetzungen eine begleitende „TurnAroundBeratung“ in Anspruch genommen
werden. DerUnternehmer erhält in diesemFall einen Zuschuss zu den Beratungskosten.

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 22 „Krisenmanagement“
3 BMWi-PC-Lernprogramm„Früherkennung vonChancen und Risiken“www.existenzgruender.de
3 BMWi-Hotline für von der Finanzkrise betroffeneMittelständler

Tel.: 0180 5 615 007 (0,14 Euro/Min., abweichende Preise aus denMobilfunknetzen sindmöglich)
Montag bis Donnerstag von 8:00 bis 20:00Uhr, Freitag von 8:00 bis 12:00Uhr.
3 KfW „Runder Tisch“ und „Turn Around Beratung“www.kfw.de

i



Das Unternehmen führen112

Auswertung
Farbegrün:Wenn Sie imgrünen Bereich „nein“ sagenmüssen, ist das Themawichtig. Sie haben aber noch
genügend Zeit, zu überlegenund zuhandeln.
Farbegrau:Wenn Sie imgrauen Bereich „nein“ sagenmüssen, ist das Thema sehrwichtig. Siemüssen rasch
handeln unddenKurs korrigieren.
Farbe rot:WennSie im rotenBereichbereits „nein“ sagenmüssen, ist das Themaäußerst kritisch. Der Fortbestand
Ihres Unternehmens ist gefährdet. Eine Sanierung scheint notwendig.

Beratungs- und Hilfsangebote nutzen

Bei den erstenWarnzeichen (Umsatzrückgang, Liquiditätsengpässe) sollten Sie sich sofort beraten lassen. Sprechen
Sie auchmit Ihrer Bank. Unterstützung bieten an:
3 die „Runden Tische“ undBeratungszentren der KfW, Infocenter: 0180 1 241124
3 Industrie- undHandelskammern (IHK)
3 Handwerkskammern (HWK)
3 Bankenund Sparkassen. Ansprechpartner: IhreHausbank
3 Coaching-Programmedes Rationalisierungs- und Innovationszentrums derDeutschenWirtschaft

Ansprechpartner: RKW-Landesgruppen,Wirtschaftsministerien der Länder
3 Senior-Experten/Paten. Ansprechpartner: Senior-Experten-Service oder Bundesarbeitsgemeinschaft Alt hilft

Jung e.V.

Früherkennungstreppe

Zur Früherkennung vonmöglichenKrisen hilft Ihnen die „Früherkennungstreppe“. Sie zeigt Ihnen,wie es um Ihr
Unternehmenmomentan bestellt ist. Beantworten Sie die folgenden Fragen vonunten nach oben:

Ja Nein
Zukunft des Unternehmens
3Haben Sie neueGeschäftsideen?

3Haben Sie neue Produkte/Dienstleistungen?

Kunden des Unternehmens
3Haben Sie genügendneueKundengewonnen?

Wettbewerber des Unternehmens
3Können Sie gegen die Konkurrenz bestehen?

Leistung des Unternehmens
3 Ist Ihr Betriebsergebniswirklich gut?

3 Steigt Ihr Umsatz?

3Haben Sie die Kosten imGriff?

Finanzen des Unternehmens
3Reichen Ihre finanziellenMittel aus?

3 Erhalten Sie von IhrenKreditgebern nochGeld?

3Vermeiden Sie erfolgreich die Pleite?

Weiterführende Informationen:

3 BMWi-GründerZeitenNr. 22 „Krisenmanagement“
3 BMWi-GründerZeitenNr. 14 „Insolvenz undNeustart“
3 BMWi-Lernprogramm„Früherkennung vonChancen und Risiken“ unterwww.existenzgruender.de
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