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Existenzgrinder: Arbeitsplatze
fur sich und andere schaffen

Junge Unternehmerinnen und Unternehmer werden Uberall gesucht
und von vielen Seiten unterstiitzt. Roman Herzog hat wahrend sei-
ner Amtszeit als Bundesprasident alles getan, was in seiner Macht
stand, um Existenzgrinder zu férdern und jungen Leuten Mut zur
Selbstandigkeit zu machen. Die Zeiten, in denen Unternehmer und
Unternehmerinnen die Buhmanner (oder Frauen) der Nation wa-
ren, sind vorbei. Nicht nur die Politiker haben den ,schopferischen
Unternehmer* wiederentdeckt und rufen nach einer ,neuen Kultur
der Selbstandigkeit“ (Helmut Kohl). Auch viele von denen, die lan-
ge Zeit Unternehmer mit ,Ausbeutern” gleichsetzten, denken in-
zwischen anders daruber.

Kein Wunder: In Zeiten knapper Arbeitsplatze kommen diejenigen
wieder zu Ehren, die neue Beschaftigungsmoglichkeiten schaffen
konnen. Doch darin erschopft sich die gesellschaftliche Rolle der
Unternehmer natirlich nicht. Ohne sie kdnnte die Marktwirtschaft
nicht funktionieren. Ohne sie kdmen nicht genligend Innovationen
auf den Markt. Und vor allem: Ohne die kleinen und mittleren Un-
ternehmen gdbe es auch in Deutschland nicht gentigend
Beschaftigungsmadglichkeiten - und schon gar nicht in den kleineren
Orten und auf dem Land. Ahnlich wie in vielen anderen Landern
wirden die Menschen dann auch bei uns auf der Suche nach Ar-
beitin die groRen Ballungszentren drangen und dort die Wohn- und
Umweltprobleme weiter verscharfen.

Die kleinen Unternehmen tragen auch entscheidend zur Lebens-
gualitat bei. Denn sie vor allem stellen die Vielzahl der Produkte
und Dienstleistungen bereit, die das tagliche Leben angenehmer
machen. Doch damit nicht genug. Wie ein Blick in die Statistik zeigt,
arbeiten die meisten Deutschen bei mittelstdndischen Unternehmen.
Dort wird auch die Mehrzahl der Ausbildungsplatze bereit gestellt.
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Selbst bei den Investitionen liegen die kleinen und mittleren Unter-

nehmen vorn. Und was viele nicht wissen: Gemessen an der Zahl
der neuen Produkte, die auf den Markt kommen, forschen und ent-
wickeln kleine Unternehmen sogar erfolgreicher als die oft schwer-

falligen und birokratischen GrofZunternehmen. Sie sind es vor al-
lem, die auch die neuen Techniken und Innovationen voran bringen.
Das zeigt sich auch heute wieder bei der Entwicklung von Soft-

ware, der Biotechnik, neuartigen Pharmazeutica, der Mikromechanik,
oder den vielen Innovationen im Internet. Aber sie sind auch wich-

tig, um im Einzelhandel, Handwerk oder Gastgewerbe neue Ideen
und Angebote durchzusetzen.

Daraus folgt: Unsere Gesellschaft braucht den Mittelstand und sie
braucht vor allem auch junge, dynamische Unternehmer und
Existenzgrinder - und zwar mehr denn je. Vor allem sie sind es
namlich, die bei der Lésung unseres derzeit gro3ten Problems, der
Arbeitslosigkeit, die entscheidende Rolle spielen. Denn wéhrend
die groRen Unternehmen und Konzerne Uberall in der Welt durch
Rationalisierung die Zahl ihrer Mitarbeiter abbauen, um sich von
Kosten zu entlasten, schaffen die kleinen und mittleren Betriebe
immer wieder neue und interessante Beschéftigungsmadglichkeiten,
stofR3en in innovative Branchen vor.

Was neue Arbeitsplatze angeht, sind die Kleinen namlich ganz grof3.
Nicht nur bei uns, sondern auch in Frankreich, GroR3britannien oder
Japan sind neue Arbeitsplatze in den vergangenen Jahren nahezu
ausschlie3lich im Bereich der kleinen und mittleren Unternehmen
entstanden. Das gilt in noch gréRerem Umfang fir die USA, wo
sich dieser Prozel} bereits seit den siebziger Jahren beobachten Iaf3t.
In den USA stieg die Gesamtzahl der Arbeitsplatze seit 1970 um
fast siebzig Prozent, in Kanada sogar um 75 Prozent. In Deutsch-
land waren es dagegen magere 5 Prozent bei gleichzeitig stark stei-
gender Arbeitslosigkeit.

10



Die Bereiche, in denen es in Nordamerika auf dem Markt boomte,

sind auch flr deutsche Existenzgrinder interessant, weil sich in der
Bundesrepublik - wenn auch mit Zeitverzégerung und stark gebremst
durch Fiskus und Birokratie - ganz ahnliche Entwicklungsprozesse
vollziehen. Zu den besonders erfolgreichen Branchen in den USA
gehdrten: Industrienahe Dienstleistungen, alle Dienste rund um das
Internet, soziale Dienste, Rechtsberatung, Gesundheitswesen, Bil-
dung und Erziehung, Tourismus und Finanzdienstleistungen. Zu den
Verlierern dagegen zéhlen vor allem Bergbau, Tabakerzeugnisse,
Maschinen- und Fahrzeugbau.

Es gehort zu den offenbar unausrottbaren Vorurteilen, dafl3 diese
neuen Existenzen in den USA vor allem in Bereichen wie Fast Food,
bei Billiganbietern und anderen wenig qualifizierten Diensten ange-
siedelt sind und meist nur schlecht bezahlte Jobs bieten. Doch ge-
nau das Gegenteil war und ist der Fall. Zwei Drittel der neuen Un-
ternehmen und der neuen Tatigkeiten entstehen in Branchen, in
denen sich Uberdurchschnittliche Einkommen erzielen lassen und in
denen hohe Qualifikationsanforderungen gestellt werden. Gegriin-
det wurden viele der neuen Unternehmen von hoch motivierten jun-
gen Leuten mit frischen ldeen. Sie verdienen ihr Geld mit High-
Tech, innovativer Software, anspruchsvollen Dienstleistungen, pfif-
figen Produkten oder einfach dem besseren und aufmerksameren
Service.

Genau das ist es, was in Deutschland an allen Ecken und Enden
fehlt. Doch um diese Liicken zu fiillen, reicht es nicht, wenn Politi-
ker sich darauf beschranken, nach einer ,neuen Kultur der Selb-
standigkeit* zu rufen. Sie missen den Nahrboden bereiten, ein Ge-
wéchshaus fur unternehmerische Talente schaffen, fiir ein gesamt-
wirtschaftliches Umfeld sorgen, in dem es SpalR macht, selbstandig
nach den Chancen am Markt zu suchen. Aber leider halten die
Politiker in der Praxis nicht immer, was sie in Sonntagsreden ver-
sprechen. Tatsache ist jedenfalls, dal3 es junge - aber auch altere -
Unternehmen in Deutschland nicht immer leicht haben. Da ist nicht
nur der Fiskus, der seinen Anteil am sauer verdienten Geld haben

11
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will und es deshalb jungen Unternehmen schwer macht, finanziell
soviel ,Speck anzusetzen®, daf sie auch mal schlechtere Zeiten ohne
Gefahr fir ihre Existenz Uberstehen kénnen. Auch die lbrige Ge-
setzgebung wird von Jahr zu Jahr komplizierter und damit uniiber-
sichtlicher, die Regelungsdichte immer gréRer, die Blrokratie hem-
mender. Denn trotz aller guten Vorsatze ist von einer echten Entbi-
rokratisierung in Deutschland immer noch nicht viel zu sehen. Im
Gegenteil: Fast jedes Gesetz - auch wenn es als ,Reform* auf den
Weg gebracht wurde - wird schlielich noch umfangreicher, noch
detaillierter und damit meist auch noch schwerer zu verstehen und
anzuwenden als die alten Bestimmungen. Deutschland gehort in-
zwischen zu den Landern mit der hdchsten Besteuerung und dem
dichtesten Paragraphendschungel in der Welt.

Dennoch: Dieses Land braucht mehr denn je Frauen und Manner,
die den Schritt in die Selbstandigkeit wagen, die fir sich und andere
neue Arbeitsplatze schaffen, die mit frischen Ideen, neuen Produk-
ten und pfiffigen Dienstleistungen dafiir sorgen, dafd sich die Wirt-
schaft immer wieder erneuert, im globalen Wettbewerb nicht zu-
rickfallt und allen, die dies wollen, auch attraktive Arbeitsplatze
bieten kann. Wie das Beispiel Amerika zeigt, ist das kein bloRRer
Traum sondern eine reale Mdglichkeit.

Deshalb mdchte WISO mit dieser Bookware allen Hilfestellung
geben, die den Schritt in die Selbsténdigkeit wagen. Wie immer bei
den Service-Angeboten von WISO sollen sich Buch und Software
dabei gegenseitig erganzen. Beide Medien bieten das, was sie je-
weils am besten leisten kénnen:

* Auf Papier finden Sie die Zusammenhéange, Hinweise, Tips und
Hintergrundinformationen, die sich nach wie vor am besten in
gedruckter Form studieren lassen.

» Auf dem Bildschirm dagegen erscheinen die rechnenden und
interaktiven Programme. Am PC kdnnen Sie zudem die Daten
und Informationen abrufen, nach denen man gezielt sucht und
die sich daher durch Techniken wie Hypertext optimal fur Sie
erschlie3en lassen.

12



WISO mochte aber auch deshalb mit der Bookware ,FirmenGrin-
der* alle jungen Unternehmer unterstiitzen, weil sich die Redaktion
dieser Gruppe besonders verbunden fuhlt. Denn die Berichterstat-
tung Uber Ideen, Erfolge und Probleme kleiner und mittlerer Unter-
nehmen hat eine lange Tradition im ZDF-Wirtschaftsmagazin. Das
hangt nicht nur mit ihrer wirtschafts- und gesellschaftspolitischen
Bedeutung zusammen. Es liegt auch daran, dal3 sich viele 6konomi-
sche Themen den Zuschauern leichter und anschaulicher verstand-
lich machen lassen, wenn dazu Beispiele aus dem mittelstandischen
Bereich gewahlt werden. Denn abgesehen davon, dal diese Betrie-
be schon allein wegen ihrer GroRRe leichter Giberschaubar sind, er-
kennen auch viele unserer Zuschauer dabei ihre eigene Wirklichkeit
wieder: Die meisten von ihnen sind selber als Unternehmer oder
Mitarbeiter in diesem Bereich der Wirtschaft tatig.

Die WISO-Redaktion wirde sich freuen, wenn sie mit diesem Ser-
vice-Angebot Uber die wochentliche Sendung hinaus dazu beitra-
gen kann, die ,neue Kultur der Selbstandigkeit” zu férdern. Fir den
Standort Deutschland, fur die Losung unserer Arbeitsmarktprobleme,
fur die wirtschatftliche Zukunft und die soziale Sicherheit héngt viel
davon ab, ob es gelingt, die Wirtschaft immer wieder von unten zu
erneuern. Ein Arbeitsplatzwunder wie in den USA muf3 auch fur
uns kein bloRer Traum sein. Daraus kann eine reale Mdglichkeit
werden, wenn es gelingt, ein wenig von dem Mut, der Risiko-
bereitschaft aber auch der Freude an der Umsetzung neuer ldeen,
die den Aufschwung in den USA tragen, auf Deutschland zu tber-
tragen. Dann haben auch wir eine Chance im Kampf gegen Buro-
kratie, Regelungswut und lahmendes Restrisikodenken.

In diesem Sinne wiinscht die Redaktion allen jungen Unternehme-
rinnen und Unternehmern, allen Existenzgriindern und denen, die
es noch werden wollen, den notwendigen Mut, die erforderliche
Ausdauer, pfiffige Ideen und vor allem auch die Portion Gliick, die
immer dazu gehort.

lhre WISO-Redaktion
Michael Jungblut
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Existenzgriindung: Konzepte ftir die neuen Unternehmer

Existenzgrindung: Konzepte flr
die neuen Unternehmer

Start in den Markt

Wer sich selbstandig machen will, braucht eine grof3e Portion Mut,
Selbstvertrauen und Phantasie. Nichts ist unmdglich. Erfolg a3t
sich nachmachen. Planung und Informationen helfen, Hirden zu
Uberwinden, Risiken klein zu halten. Dieses Buch fiihrt Sie an Bei-
spielen durch das PC-Programm, zeigt, wo und wie es weitergeht.
Viele Sondertips, Checklisten, langere Erklarungen und Erfolgs-
geschichten von Existenzgriindern finden Sie nur im Buch - nicht
im Programm. Es lohnt sich also, Buch und PC parallel zu nutzen.

Am Anfang steht die Idee

Fast drei Millionen Manner und Frauen in Deutschland sind derzeit
beruflich selbstandig. Sie stehen mit groRem persdnlichem Einsatz
fur ihre Idee, fir ihr Unternehmen ein. Fir den Erfolg - aber auch
fur das Risiko des Scheiterns. Sie sind auch die Arbeitgeber fur die
meisten Berufstatigen in der Wirtschaft: 68 Prozent aller Beschaf-
tigten arbeiten in einem mittelstdndischen Unternehmen der freien
Berufe, des Handwerks, des Handels oder in der gewerblichen Wirt-
schaft. 1996 entstanden mit jedem neugegriindeten Unternehmen
im Industriebereich sechs, im Dienstleistungsbereich zwei neue Ar-
beitsplatze. Seit 1990 wurden allein in den neuen Bundeslandern
fast 500.000 Existenzen gegriindet, mit insgesamt fast drei Millio-
nen Beschéaftigten. Wahrend die Konzerne rationalisieren und ent-
lassen, stellen die Neugrunder ein. Sie sind das dynamische Ele-
ment der Wirtschaft. Ohne ihr Engagement ware die Arbeitslosig-
keit noch wesentlich hdher, das Elend der gesetzlichen Renten- und
Krankenversicherung sowie der Arbeitslosenversicherung noch aus-
gepragter.

15
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Frauen in die Selbstandigkeit

Es sind immer mehr Frauen, die den Sprung wagen! 790.000 bzw.
rund 26 Prozent sind es im gesamten Bundesgebiet. In Ostdeutsch-
land ist der Anteil mit 31,5 Prozent bzw. 150.000 Grinderinnen
sogar noch hdher! Alt-Bundeskanzler Helmut Kohl hat recht, wenn
er eine neue Kultur der Selbstandigkeit fordert. Deutschland hat zu
wenig Existenzgriinder. Die Selbstandigenquote in der Bundesre-
publik ist im internationalen Vergleich niedrig. Nur 8 % aller Er-
werbstatigen wagen den Sprung. Noch immer wollen 40 % der Uni-
Absolventen in den dffentlichen Dienst. Aber gerade in dieser Trag-
heit liegen die Chancen fiir Neugriinder: Sicher, die Markte sind
gesattigt. Die Konkurrenz ist gewaltig. Die Macht der Konzerne
schier grenzenlos.

Die Unternehmerliicke

Fachleute wie der Mittelstandsexperte Professor Eberhard Hamer
sprechen langst von einer Unternehmerliicke. In den Nischen, die
bestehende Unternehmer notwendigerweise offenlassen miissen,
liegen die Chancen fiir rechnerisch bis zu zwei Millionen Neugrin-
dungen! Im folgenden stellen wir IThnen Bereiche vor, in denen
Neugrundungen besonders chancenreich sind - und dazu konkrete
Beispiele von jungen Unternehmern, die den Sprung gewagt haben.
Maoglichkeiten gibt es tberall. Die folgenden Felder warten gerade-
zu darauf, bestellt zu werden:

» der gesamte Bereich der Dienstleistungen;

+ die Ubernahme von bestehenden Unternehmen, in denen es kei-
ne geeigneten Nachfolger in der Familie gibt;

» der Umweltbereich - mit Beratungsaufgaben beginnend;

» der High-Tech-Bereich - gerade viele gut ausgebildete Akade-
miker konnen sich hier erfolgreich selbstandig machen;

+ die Privatisierung bisher ¢ffentlicher Dienstleistungen - weil die
bisherigen staatlichen Leistungsanbieter an das Ende ihrer Fi-
nanzkraft gekommen sind, eréffnen sich hier viele Mdglichkei-
ten flr private Anbieter;
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» die sozialen Dienstleistungen - das Zusammenbrechen traditio-
neller Familienbeziehungen flhrt dazu, daf hier viele neue Auf-
gaben bisher noch unerledigt bleiben;

» die Bemihungen groRRer Unternehmen, Teile ihrer Produktion
und Verwaltung, die nicht zum Kerngeschaft gehoren, an kleine
Unternehmen auszulagern;

» die vielen Mdoglichkeiten des Franchising, also der kompletten
Ubernahme einer Geschaéftsidee durch Vertragspartner;

* und last not least hat das Handwerk immer noch goldenen Bo-
den.

Selbstverstandlich kann diese Liste nicht vollsténdig sein. Und nicht
jedes der Beispiele ist von jedermann nachvollziehbar.

Finden Sie |lhre Geschaftsidee

Aber lassen Sie sich inspirieren durch das Vorbild anderer. Eine
weitere Informationsmoglichkeit fr das Aufsptiren lhrer Markt-
licke ist das Durchblattern der Datenbank ,,Geschéftsideen”im PC-
Programm. Dort finden Sie einen bunten Straul? von Méglichkei-
ten, Anregungen und Hinweisen. Oder klicken Sie sich zun&chst
durch den Branchencomputer, um sich einen Uberblick zu verschaf-
fen. Lassen Sie sich Zeit beim Auffinden lhrer Geschéftsidee. Nichts
ist schlimmer als die zu spate Erkenntnis, daf3 eine tolle Idee lang-
fristig doch nicht die Fruichte tragt, die Sie erhofft hatten - oder daf3
es lhnen einfach keinen Spafd macht, in der gewahlten Branche zu
arbeiten. Lassen Sie sich inspirieren. Eine gute Gelegenheit bei-
spielsweise sind Fachmessen - sei es eine Computermesse, die
Handwerksmesse, die Franchisemesse, die Modewoche, und und
und. Auf Messen zeigen Hersteller und Anbieter, was neu ist. An
den Standen kommen Sie schnell ins Gesprach mit anderen Ge-
schéftsleuten. Viele sind gern bereit, Uber ihre Erfahrungen zu spre-
chen. Lesen Sie Wirtschaftsmagazine, wie das Handwerksmagazin,
die Wirtschaftswoche, Markt&Mittelstand, DM, Finanztest und
andere. Dort finden Sie immer wieder viele Hinweise auf neue
Markte, Ideen und Chancen. Unternehmensgriindungen erfolgen
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nur in den allerseltensten Fallen im stillen Kammerlein. Sprechen
Sie mit Ihren Bekannten - vielleicht entdecken Sie gerade im Ge-
sprach, wo ein Bedurfnis nicht befriedigt wird, wo eine bestimmte
Dienstleistung, ein Laden, ein Produkt benétigt wird. Oder rufen
Sie uns an: Andrea Tichy, Mitautorin der Geschaftsideen-Daten-
bank, diskutiert mit Ihnen unter der Telefon-Nummer 02 21/45 45
408. Uberwinden Sie die Angst, das Unternehmen, in dem Sie téatig
sind, konnte alles besser leisten. Viele Unternehmen warten heute
geradezu darauf, dal3 bestimmte Dienstleistungen von auf3en er-
bracht werden - meist ist das billiger fur das Unternehmen, weil
Selbstandige schneller und engagierter arbeiten. Machen Sie |h-
rem Geschaftsfiihrer einen konkreten Vorschlag, welche Leistung
Sie selbstandig erbringen kénnen. Fur viele ist das ein erster Schritt,
denn so gewinnen Sie den ersten grol3en Auftrag. Denken Sie auch
an jene Markte, in denen derzeit von der Marktwirtschaft noch nichts
zu spiren ist - der grol3e Bereich der offentlichen Dienstleistungen,
der sozialen Dienste. Hier liegt besonders viel im argen - und das
bessere Angebot ist der Feind der nur zufriedenstellenden Leistung.
Denken Sie daran, daf? gerade in diesen Jahren die Generation der
Existenzgrinder der Nachkriegszeit aus dem Geschéftsleben aus-
scheidet. Nur allzu haufig gibt es keine Nachfolger in der eigenen
Familie. Hier bietet sich eine Geschéftsibernahme an. Versuchen
Sie, den Zeitgeist zu erspuren, rechtzeitig den Trend zu erkennen.
Erfolg hat, wer als erster auf die richtige Idee kommt, vor allen
anderen etwas anbietet. Schmokern Sie auch mal in auslandischen
Zeitungen und Zeitschriften, halten Sie im Urlaub die Augen of-
fen. Immer wieder werden gute ldeen importiert.
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Chancen und Ideen

Am Anfang der Schépfungsgeschichte stand das Wort. Am An-
fang der beruflichen Selbsténdigkeit steht die Idee: Sie ist wichtiger
als ein Sack Geld.

Dienstleistungen

Chancen finden sich insbesondere im Dienstleistungsbereich. Noch
immer ist Deutschland ein Entwicklungsland hinsichtlich der Er-
bringung von Dienstleistungen. Service-Orientierung ist oft noch
immer ein Fremdwort. FUr Grinder ist dies eine besonders gute
Gelegenheit: Gerade kleinere Unternehmen sind eher in der Lage,
neue Angebote zu entwickeln und zu vermarkten - und wenn es nur
daran liegt, daR der/die Firmeninhaber/in die Kunden persoénlich
kennt. Und auRerdem: Hier ist der Kapitalaufwand gering - und es
besteht eine hohe Nachfrage nach individuellen Hilfen. Chancen
bieten sich hier auch fir technisch versierte Grinder -seien es Da-
tenbank-Anbieter, Computerschulen oder technisch-beratende
Berufsfelder in der weiten Welt des ,Multimedia“.

Die Ubernahme

Prufen Sie auch, ob Sie nicht eine Unternehmung Gibernehmen kon-
nen: Noch in diesem Jahrzehnt stehen in den alten Bundeslandern
ca. 750.000 Unternehmen zur Ubernahme an. Oft wollen die Kin-
der der Unternehmerfamilien die Nachfolge nicht antreten. Hier
bieten sich beste Chancen! Vielfach allerdings scheitern Betriebs-
tbernahmen, weil sie nicht professionell genug vorbereitet wur-
den. Nutzen Sie die Existenzgriinder-Borse des Deutschen Indu-
strie-und Handelstages.
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WISO-Tip Geschéaftsiibernahme: Petra Haider, 28, ist es leid, im
Kaufhaus als Substitutin zu arbeiten. Sie tbernimmt ein Mode-
geschaft im oberbayerischen Kurort Prien, nachdem sie jahre-
lang nach einem geeigneten Standort gesucht hatte. Aber sie
weil3, dal Modebegeisterung alleine noch nicht den Erfolg aus-
macht, daf viele Griindungen gerade von Modegeschaften am
falschen Standort, an zu hohen Mieten, an nicht vorhandenem
Kundenpotential scheitern. Mit dem Unternehmen Ubernimmt sie
von der alter gewordenen Inhaberin Kunden und Mitarbeiter. Sie
knlpft am Bestehenden an und will das Geschéft langsam zu
einem jlingeren, trendigeren Konzept fihren - aber vorsichtig,
um nicht die lange erarbeiteten Kontakte zu zerstoren. Es ist auch
ein Akt der Selbstbescheidung - denn eigentlich méchte die jun-
ge, attraktive Neugrinderin viel modernere, top-aktuelle Ange-
bote im Schaufenster sehen... Der Um-Griindung waren lange
lange Gesprache mit dem Steuerberater der Vorinhaberin vor-
ausgegangen, und zusammen mit fachkundigen Ratgebern aus
der Branche wurde eine genaue Zahlenanalyse erstellt. Und dann
,ging plotzlich alles sehr schnell”: Kurzfristig war es fiir Petra
Haider sogar schwierig, geeignete Ware zu finden. Denn die Lie-
ferungen sind meist an friihzeitige Order gebunden. Zu Hilfe kam
der jungen Kauffrau die schlechte Konjunktur im Textilhandel:
Die Lager der wichtigsten Lieferanten waren ubervoll, so daf}
der Warenzustrom schnell ins Laufen kam.

Umwelt und High-Tech

Umweltfragen, aber auch High-Tech - das sind weitere Problem-
felder, die nach aktiven Unternehmern suchen. Die Probleme des
Planeten Erde liegen auf der Hand, aber kein zweiter Globus im
Kofferraum. Bietet hier das enorme Wissen eine Losung an, das in
den Hochschulen lagert? Kénnen eigene Entwicklungsarbeiten in
Produkte und Dienstleistungen umgesetzt werden? Fragen provo-
zieren Lésungen - gerade auf kommunaler Ebene. Hier werden vom
Gesetzgeber haufig Gutachten und Analysen gefordert, fiir die kaum
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ein geeignetes Labor zur Verfligung steht. Wie unterschiedlich tech-
nisch-wissenschaftlich orientierte Unternehmensgriindungen sein
koénnen, zeigt auch das Beispiel des Rhone-Poulenc Griinderfonds,
der Existenzgrindungen finanziell untersttitzt. 1997 wurden gefor-
dert:

Explosionssichere Tanks; ein Physiker stattete Tanks mit einem
Netzwerk auf Polymerbasis aus, das die Explosion von Gasen
weitgehend unterdrtickt.

Dreidimensionale Datenvisualisierung; mit einer Super-Software
macht ein Team von Wissenschaftlern Daten blitzschnell sicht-
bar.

Hochtemperaturbesténdige Textilglasfaren; ein Chemiker und
ein Mineraloge haben ein Verfahren zur Beschichtung textiler
Glasfasern entwickelt.

Formgebendes Nahsystem; mit einem Spezialgerat verbilligt ein
Ingenieur die Herstellung von Formnahten entscheidend durch
Automatisierung.

PrazisionsgielRerei; Mini-Metallkomponenten stellt ein Ingenieur
per Prazisionsguss preiswert und schnell aus innovativen Werk-
stoffen her.

Abrechnungssysteme fiir Car Sharing; mit einer Cipkarte, die in
einen Bordcomputer eingeftihrt wird, erleichtert ein Ingenieur
das Verfahren fiir die Nutzung der Autos und die Abrechnung.
Spezialkatalysatoren fir die Chemie; zwei Chemiker produzie-
ren neuartige, extrem leistungsfaéhige Katalysatoren fiir Pro-
duzenten von Duftstoffen, Aromata und Pharmazeutika.
Innovative Traggersysteme; mit einer neuartigen Flgetechnik
eines Ingenieurs und eines Kaufmanns lassen sich Stahl- oder
Blehteile fest miteinander verbinden.

Elektrische Felder und Licht messen; ein Ingenieur produziert
einen Nahfeldsensor, der elektromagnetische Vertraglichkeit
Uberpruft und elektrische Felder in Flussigkeiten aufspurt.
3D-Scanner fur multimediale Anwendungen; drei Ingenieure ha-
ben ein preiswertes System entwickelt, das per Kamera Perso-
nen und Gegenstande scannt und dreidimensional in den Com-
puter liest.
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Schon mal davon gehort? Es sind die vielen Detaillésungen, die die
Wirtschaft vorwartstreiben.

Deutscher Grunderfonds Besonders guinstige Fordermoglichkei-
ten gibt es fur junge Naturwissenschaftler und Ingenieure tber
den Deutschen Grinderfonds. Der Deutsche Grunderfonds hilft
jungen Ingenieuren und Naturwissenschatftlern, die sich mit ei-
ner eigenen Geschéftsidee selbstandig machen wollen. Dafir stellt
die Rhéne-Poulenc-Stiftung e.V. jahrlich 1,5 Millionen Mark zur
Verfligung. Mit dem Geld kénnen Existenzgriinder ihre Produkt-
oder Dienstleistungsidee marktreif machen. Ein Teil des Fonds
dient Giberdies der Anschubfinanzierung als zinsloses Darlehen.
Die Bewerber werden in einem Assecurant-Center ausgewahilt.
Schirmherr ist der Bundesforschungsminister. Besonderheit:
Scheitert das Projekt, muf3 der Griinder diesen Kredit nicht zu-
rickzahlen. AuBerdem kodnnen sich die Jung-Unternehmer auf
den Start in die Selbstandigkeit Giber intensive Schulung und ko-
stenlose Beratung durch einen erfahrenen Wirtschaftsfachmann
bestens vorbereiten. Der Fonds wurde bis 1997 jahrlich verge-
ben, die Forderh6chstsumme betragt 100.000 DM. Aufgrund der
Fusion Rhéne-Poulenc/Hoechst ist derzeit (Juni 1999) ungewil3,
ob der Fonds weiterhin vergeben wird, oder eventuell durch ein
Anschlu3projekt ersetzt wird. Kontaktadresse: Rhone-Poulenc-
Stiftung ¢ Frau Dr. Gisela Vetter-Weirich ( Kaiserswerther Stra-
3e 115 « 40880 Ratingen « Tel 02102/975013 « Fax 02102/975020.)

Internet und E-Commerce

Gerade die Entwicklung des Internet hat viele neue Griindungs-
chancen gebracht: ,Pixelpark"” ist so ein Laden, der im Auftrag von
Unternehmen und Verlagen neue Web-Seiten erstellt: ,Webmax“
(www.webmax.de) hilft Firmen von der Konzeption bis zum Auf-
tritt im World Wide Web - entstanden aus einer Druckerei. Dabei
stehen das Internet und der elektronische Handel gerade erst am
Anfang einer unbekannten Entwicklung.
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WISO-Tip Internet-Dienstleistung: Selbst in Berchtesgaden bie-
tet ein kleines Unternehmen seine Internetdienste an: Das Netz
macht standortunabhangig. Dr. Ulrike Meyer, 39, erstellt Um-
weltgutachten wie Risikoanalysen, Altlastenbewertung, Gewasser-
gutebeurteilung usw. fir kommunale und Landesbehdrden. lhr
Unternehmen ,Umweltkonzept Dr. Meyer“ lauft, sie verdient
mehr und kann die Arbeitsinhalte selbst bestimmen - fir sie eine
sehr wichtige Motivation. In Berlin gibt es nur zwei weitere Un-
ternehmen, die ahnliche Dienste anbieten. Klingt irgendwie teu-
er? Eigenkapital hatte Ulrike Meyer 20.000,00 DM - den Ge-
genwert eines gebrauchten VW-Golf. 110.000,00 DM o&ffentli-
che Fordermittel kamen dazu. Der Ansatz von Ulrike Meyer eig-
net sich fur viele naturwissenschaftlich und im weitesten Sinn
Okologisch orientierte Spezialisten, die sich als Berater im Markt
exponieren kdnnen. Denn der Bedarf an Gutachten auch in raum-
planerischer, wirtschaftlicher, sozialer und technischer Hinsicht
nimmt rapide zu.

Grundung im sozialen Bereich

Immer brennender wird die soziale Frage. Die Kosten der Dienst-
leistungen explodieren. Die Nachfrage ist enorm - weil der tradi-
tionelle Zusammenhalt der Familien zerbricht, die Menschen mehr
auf sich allein gestellt leben missen, die Zahl der Behinderten und/
oder alteren Mitburger rapide zunimmt. Auch die karitativen GroR3-
organisationen sind in ihrer Leistungsfahigkeit tiberfordert. Gleich-
zeitig flieRBt ein Strom 6ffentlicher und privater Mittel in diesen
Bereich. Das Hauptproblem dabei ist jedoch, daf vielfach héchst
unwirtschaftlich gearbeitet wird und dal® Grof3organisationen oft
als barokratisch und anonym empfunden werden. Zudem fehlt noch
ein ausgefeiltes Angebot, das den Bedirfnissen der Betroffenen
wirklich entspricht. Auf kleinerer Ebene bieten sich damit beste
Chancen fur Selbstandige, die die Bereitschaft und das Engage-
ment mitbringen, sich im sozialen Bereich zu betéatigen.
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WISO-Tip Neue Selbstandigkeit im sozialen Bereich: Henning
Born, 51, ist eigentlich Fachmann auf dem Gebiet der Kerntech-
nik. Aber seine ldee war, acht behinderten Kindern ein Leben
auBRerhalb einer Anstalt, im normalen Leben, zu ermdglichen.
Henning Born griindet ein Hotel, indem es individuelle, auf spe-
zielle Bediirfnisse zugeschnittene Arbeitsplatze fir eine Gruppe
von geistig behinderten jungen Leute gibt. Der Unternehmens-
erfolg ist ,durchschnittlich“, der personliche Einsatz hoch. Aber
es lauft. Aus den USA stammt der Begriff der ,neuen Selbstén-
digen®. Dies sind vielfach Menschen, bei denen nicht allein das
Einkommen und der Gewinn im Vordergrund stehen. Viele wol-
len sich sehr bewul3t in sozialen Bereichen selbstandig machen.
Hennig Born hat grof3 angefangen. Aber viele suchen zunéchst
nur eine Teil-Selbstandigkeit. Dafur bietet gerade der wachsen-
de Bereich der sozialen Dienste grofdte Moglichkeiten. Viele
Unternehmen lagern betriebliche Funktionen aus - Pfortnerdienst,
Fuhrpark, EDV, Sekretariatsdienste, aber auch Logistik, Service
und anspruchsvolle Kleinbereiche.

Outsourcing

Auslagern - oder neudeutsch ,Outsourcing” - heif3t: Hier finden
sich ungeahnte Chancen, um mit den Unternehmen in Kontakt zu
kommen. Der Weg dahin ist haufig, dal3 Mitarbeiter die Diskussion
im eigenen Unternehmen Uber die Plane und Absichten aktiv fur
sich umsetzen und dem Unternehmen komplette Lésungen anbie-
ten. Haufig reicht das fur den Start. Ist das junge Unternehmen erst
einmal etabliert und Uber die erste schwierige Phase hinweg, kon-
nen diese Dienste auch anderen Unternehmen angeboten werden.
Dabei geht die Tendenz dahin, immer anspruchsvollere und spe-
Zialisiertere Dienste auszulagern.
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WISO-Tip Outsourcing im Medienbereich: Wie kaum eine zwei-
te Stadt ist K6In zur Fernsehmetropole geworden. Viele Fern-
sehsender lassen in Kéln Programme herstellen, wobei die Pro-
duzenten nicht die groRen Studios sind: Es gibt neugegriindete
Lichtfirmen, Kamerateams, Gag-Schreiber, PR-Helfer, Talent-
sucher, Rechercheure, Kulissenbauer, Cutter. Wie Jonas Burlage.
Er hat sich mit geliehenem Geld eine Kamera, Lichtkoffer und
einen alten Volvo gekauft. Jetzt ist er als Kameramann auf eige-
ne Rechnung fir die Sender unterwegs, dreht z. B. fiir Vox-
Tours Urlaubsfilme auf den Tonga-Inseln und Neuseeland. Jonas
Burlage hat sich auch zum Cutter weitergebildet, so daf3 die kom-
plette Anfertigung eines Films in seinen Handen liegt. Die ferti-
gen Filme schneidet er selbst - bei ProCut, einem privaten Studio-
betrieb eines alten Freundes. Dieser hat in einem grof3en Biiro-
komplex in der Néhe des Senders RTL mehrere Raume ange-
mietet und stellt die teure, hypermoderne Anlage zur Verfligung,
oder tbernimmt seinerseits Schneidearbeiten. Damit bildet sich
ein enges Netzwerk von Newcomern, die sich gegenseitig er-
ganzen und beauftragen: Fur jeden einzelnen allein ware dies
zuviel an fachlichem Know-how und Kapitaleinsatz. ,Networ-
king“, also die gezielte Kontaktpflege mit Kollegen aus demsel-
ben oder einem ahnlichen, verwandten Bereich, ist eine der zen-
tralen Tatigkeiten, die viele junge Selbstandige in diesem Bereich
pflegen, um sich notfalls zu groReren Arbeitsgruppen zusammen-
schlielen zu kdnnen, die gemeinsam grofRe Projekte stemmen.

WISO-Tip Spezialverzeichnis fir Medien-Unternehmer: Jede
Menge Fordermittel fir Medien-Unternehmer sind in einem
Spezialverzeichnis zusammengefal3t. Gerade im Medienbereich
gibt es viele neue Chancen, sich selbstandig zu machen. Und
viele Bundesléander und Kommunen bemuhen sich um die For-
derung der Medienwirtschaft. Die 6ffentlichen Férdermittel sind
ebenso vielfaltig wie spezialisiert und untbersichtlich. Auf Gber
300 Seiten hat die Stadtsparkasse Kdln alles zum Thema Geld
fur die Medienwirtschaft zusammengestellt: ,Finanzen fir Film,
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Funk, Fernsehen und Multimedia. Nationale und internationale
Forderprogramme im Medienbereich”. Dazu kommt ein ,Film-
kalkulationsschema“. Die Dokumentation ist gegen DM 20,- zu
bestellen bei der Medienberaterin der Stadtsparkasse Kaln, Tel.
0221/ 226 22 74, Postfach 10 35 44, 50475 Koln.

Franchising

Franchising heil3t eines der Zauberworte flr Existenzgriinder. Fran-
chise bedeutet, dal3 die Geschéftsidee, die Ausstattung, das Firmen-
logo, kurz und gut die gesamte Vorarbeit, bereits vom Franchise-
Geber geleistet und vorgegeben werden. Allerdings gegen eine mehr
oder minder hohe Gebuhr und gegen die Verpflichtung, diese Vor-
gaben im Sinne einer Einheitlichkeit im Gesamtauftreten strikt ein-
zuhalten. Aus der Reihe tanzen gilt nicht! Viele Existenzgrinder
fuhlen sich davon abgeschreckt. Aber auch die Vorteile liegen auf
der Hand: Die Geschaftsidee wurde beim Franchising schon vor-
gedacht und ausprobiert. Mittlerweile gibt es in Deutschland rund
250 Franchise-Systeme - das bekannteste diirfte McDonald’s sein.
Aber auch Ballon-Fahrten, der Verkauf und Verleih von Diamant-
Bohrern, Blumenladen usw. kénnen per Franchise-System erschlos-
sen werden. Das Grundprinzip: Der Franchise-Nehmer tbernimmt
vom Franchise-Geber gegen eine feste oder umsatz-/gewinn-
abhangige Franchise-Gebiuhr das Recht, ein eigenes Unternehmen
nach den Prinzipien des Franchise-Gebers zu eréffnen. Strikte Be-
folgung der Franchise-Regel ist Pflicht - z. B. peinliches Einhalten
der vorgegebenen Rezepte, identisches Aussehen der jeweiligen
Betriebe usw. Der Vorteil liegt auf der Hand: So kann eine erprobte
Geschéftsidee Ubernommen werden, viele Aufgaben der Firmen-
grindung entfallen. Allerdings: Auch hier gilt es, die Spreu vom
Weizen zu trennen. Die in der Datenbank ,,Griindungsideen” vor-
gestellten Franchise-ldeen wurden schon tberprift. Neben der knap-
pen, in diesem Kapitel noch folgenden Checkliste finden Sie im
PC-Programm unter dem Modul Wissensbasis ,Recht - Problem
& Losung“ weitere Checklisten und Informationstexte zu diesem
Thema.

26



Existenzgriindung: Konzepte ftir die neuen Unternehmer

WISO-Tip Franchise-Nehmer: Manfred Hartmann, 37, stieg in
die Selbsténdigkeit als Franchise-Nehmer ein - mit 6 Benetton-
Laden. Dabei erfahrt er Starken und Schwéachen: Zunéchst ist
das Modekonzept von Benetton ein Riesenerfolg, in jeder Stadt
zéhlen die Benetton-Héndler zu den Stars des textilen Einzel-
handels. Doch mit umstrittenen Werbekampagnen, die wahllos
hungernde Kinder, Aids-Kranke oder Jesus Christus abbilden,
verargert der Konzern die Kunden. Die Franchise-Nehmer ba-
den die Fehler aus: Ihr Umsatz geht zuriick. Viele sind hilflos,
die vorhandenen Franchise-Vertrage erschweren den Ausstieg.
Einige Handler bilden sogar eine Interessengemeinschatft, die per
Anwalt und Gericht gegen die ihrer Meinung nach falsche
Benetton-Werbung zu Felde zieht. Vergeblich - die Vertrage las-
sen kein Auskommen zu. Eine typische Falle, jetzt racht sich die
enge Bindung an das Franchise-System. Doch Manfred Hart-
mann hat gelernt. Er griindet sein eigenes Franchise-System, fin-
det Partner (= Franchise-Nehmer), die Laden mit seiner Idee auf-
machen: Naturprodukte fiir die Schonheit. Die Benetton-Fehler
will Hartmann nicht wiederholen.

Checkliste 1: Franchising

Franchise-Vertrage sollten sehr sorgfaltig bewertet werden. Z. B.
mit der Checkliste Franchise-Konzept. Die jeweiligen Ergebnisse
koénnen Sie mit den Zahlen der Franchise-Angebote aus der Daten-
bank ,Geschéaftsideen” abgleichen. Klicken Sie dazu auf ,Blattern
in der Datenbank”. Beantworten Sie sich folgende Fragen:

» Besteht das Konzept bereits seit einigen Jahren erfolgreich den
Markttest, oder bin ich einer der ersten, die damit umgehen sol-
len?

» Wie viele Franchise-Nehmer werden bereits betreut?

* mehr als 5 (Untergrenze)
* mehr als 100?

» Sind die angebotenen Waren oder Dienstleistungen wirklich

besser als gangige Angebote?
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« Ist im Vertrag eine Kiundigungsklausel vorgesehen und wenn
ja, unter welchen Bedingungen?

* Istder Anbieter Mitglied im Deutschen Franchiseverband (Te-
lefon: 089/53 50 27) und so an eine gewisse Seriositat gebun-
den?

» Wird mir ein Gebietsschutz eingeraumt oder muf3 ich damit
rechnen, Konkurrenz vor die Nase aus dem eigenen System zu
bekommen?

» Darfich auch ein Sortiment au3erhalb des Franchise-Systems
anbieten oder bin ich sehr eng daran gebunden?

* Welche Art von Gebuhren (Eintrittsgebuihr? Provision?) wird
verlangt und ist die Hohe Uberschaubar? (Bitte vergleichen Sie
die geforderten Zahlen mit den Franchise-ldeen aus der Da-
tenbank!)

« Gibt es im Gesamtsystem ein Gremium, Beirat 0. A., Uber das
Franchise-Nehmer EinfluR auf das Gesamtunternehmen aus-
tben kénnen?

» Wie hilft der Franchise-Geber bei der Betriebsgriindung?

» Sind die geforderten Investitionen angemessen?

* Habe ich wenigstens ein Minimum an eigener unternehmeri-
scher Entscheidung oder bin ich nur ein ,Angestellter auf eige-
nes Risiko"?

Eine umfangreiche Checkliste, den Ehrenkondex der im Deutschen
Franchiseverband zusammengeschlossenen Unternehmen, die
Richtlinien fur die Verbeitung und das Training von Franchise-Neh-
mern sowie Grundsatze der Vertragskapitel finden Sie im PC-Pro-
gramm unter ,Wissensbasis/Recht: Problem & Losung“. Adressen
auf Franchising spezialisierter Anwélte und Berater finden Sie im
Anhang.

FAZIT: Vorsicht bei kleineren, noch nicht bewéhrten Systemen.
Hier sollten wirklich alle Punkte der Checkliste zu lhrer Zufrieden-
heit ausfallen. Bei gréR3eren Systemen ist der Beirat enorm wichtig,
er verhindert, daf3 Sie in die Benetton-Falle laufen. Erkundigen Sie
sich bei eingesessenen Franchise-Nehmern nach deren Erfahrun-
gen. Achten Sie darauf, dal sie wirklich ein eigenes Unternehmen
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aufbauen - mit einem Minimum an unternehmerischen Entschei-
dungsbefugnissen. Sie sollten nicht nur ein ,Schein-Selbstandiger*
sein.

Goldenes Handwerk

Handwerk hat mehr denn je goldenen Boden. Mittlerweile beschéf-
tigen Handwerksbetriebe mehr Mitarbeiter als die gesamte deut-
sche Industrie. Allerdings ist das Handwerk auch sehr sorgsam ge-
gen Konkurrenz abgeschottet - ein Handwerksunternehmen darf
nur erdffnen, wer in die Meisterrolle eingetragen ist oder wer in
einem benachbarten Gewerk hauptsachlich tatig ist und nur einen
Bruchteil seiner Auftrage in dem anderen Handwerk ergattert. Meist
steht vor der Griindung eines Handwerksbetriebs die Meisterpri-
fung. Die dauert - und kostet. Doch auch dafiur gibt es Meister-
Baftg und Darlehen. Die Bedingungen und Ansprechpartner fin-
den Sie im Modul Wissensbasis unter ,Recht - Problem & Lésung*
unter ,Rechtsrat - Lehrgeld fur Meister”. Kritiker sehen darin eine
unzuldssige Marktabschottung - Handwerker verweisen auf Quali-
tatssicherung und Ausbildung als Begriindung fur die strenge Hand-
habung der Zulassung: Wer keinen Meisterbrief besitzt, mu3 damit
rechnen, dafl sein Betrieb von der Polizei wie eine Falschmiinzer-
werkstatt geschlossen wird. Also Achtung! Aber gerade in der stren-
gen Abschottung liegen auch die Chancen fir neue Betriebe: Viele
Leistungen unterschiedlicher Gewerke aus einer Hand anbieten -
das ist eine Geschéftsidee, die gerade im Baubereich vielen Existenz-
grindern geholfen hat. Die vorsichtige Lockerung allzu strenger
Zunftregelungen erleichtert dies.

WISO-Tip Grindung ohne Meisterbrief: Griindung ohne Mei-

sterbrief - auch das geht. Denn die Handwerksordnung IaR3t viel
mehr Mdglichkeiten zu und ist flexibler, als viele denken. Auch

das Handwerksrecht ist flexibler geworden. Der teuerste Weg
ist, pro forma einen Meister einzustellen, der gegen ein mehr
oder weniger groRes Entgelt seinen Namen hergibt (Schein-
Meisterei). Aber Vorsicht - strenggenommen handelt es sich hier
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um einen Umgehungstatbestand, der teuer werden kann. Prifen
Sie vorher alle anderen Wege, sprechen Sie mit der Handwerks-
kammer. Vielleicht gibt es einen Ausweg. Wenn es irgend geht,
empfiehlt sich die Zusammenarbeit mit der Kammer, die
Kammerangehorigen auch mit Rat und Hilfe bei der Griindung
beisteht. Allerdings ist der Grad der Kooperationsbereitschaft
sehr unterschiedlich. Neuerdings bietet sich an, den eigenen Be-
trieb im Ausland anzumelden. Begehrt ist Stra3burg fur west-
deutsche Handwerker, seit kurzem Tschechien. Insbesondere
Holland zieht viele Deutsche an. Die Niederlassungsfreiheit in-
nerhalb der Europaischen Union erlaubt, dal3 man dann auch
Auftrage in Deutschland austiben darf. Wer mit der Handwerks-
ordnung richtig umgehen will, muf3 seinen Einzelfall genau pri-
fen. Hilfe dafiir bieten folgende Bilcher: Horst Mirbach: ,Ihr
Recht auf selbstandige Arbeit®, Unternehmensgriindung und
Handwerksrecht, Norman Rentrop-Verlag Bonn, verschiedene
Jahrgange. Das Buch ist ein Klassiker und setzt sich kritisch mit
der Handwerksordnung auseinander; der Autor, einst fur das
Handwerksrecht im Bundeswirtschaftsministerium zustandig,
wurde auf Druck der verargerten Handwerkslobby ,strafver-
setzt".

Aus der Sicht des Handwerks geschrieben, und mit vielen Rechts-
grundlagen sehr detailliert zusammengestellt ist das Werk: Ga-
briele Klinge: ,Niederlassungs- und Dienstleistungsrecht fur

Handwerker und andere Gewerbetreibende in der EG*, Nomos-
Verlagsgesellschaft Baden-Baden und Verlagsanstalt Handwerk
GmbH. Hier zeigt sich, daf3 auch viele Handwerkskammern da-
bei sind, umzudenken und Neugriindungen zu ermdglichen.
Notfalls mit der Kammer sprechen - auch hier sind mittlerweile

Ausnahmegenehmigungen mdglich. Dies gilt insbesondere fir
die Neuen Bundeslander, in denen ein leichterer Zugang zum
Meisterbrief z. B. fiir die friiheren Industriemeister mdglich ist.
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~-Handwerklich® tatig sein ohne
Meisterprufung

Der folgende Artikel gibt IThnen eine detaillierte Einfiihrung in die
komplizierte Materie der Existenzgriindung ohne Meisterbrief.

Vorbemerkung

Die Handwerksordnung und ihre rigide Durchsetzung ist eine der
gréRRten Behinderungen auf dem Weg in die Selbstandigkeit. Wer
schon einmal mit einer Handwerkskammer zu tun hatte, die Ver-
dacht auf ,Schwarzarbeit* geschopft hatte, der weil3, da’ dieses
Thema schwierig ist und einer Vorbemerkung bedarf: Zigtausende
fleiBige Blurger wurden in den vergangenen Jahren wegen ,Schwarz-
arbeit” verfolgt und wirtschaftlich schwer geschéadigt - auch wenn
sie Steuern und Abgaben bezahlt haben. VerstdélRe gegen die
Handwerksordnung werden haufig als Schwarzarbeit gewertet und
entsprechend verfolgt. Denn: Wer als Wettbewerber Handwerkern
+in die Quere kommt“, muf mit Verfolgung durch die Handwerks-
organisationen und (unter inrem Druck) durch Ordnungsbehdrden
und Gerichte rechnen. Polizeiliche Durchsuchungen sind nicht sel-
ten, Betriebe werden geschlossen, Strafe muf3 gezahlt werden. So
wird die wirtschaftliche Existenz vieler Unternehmer vernichtet.
Auch die Konsumenten zahlen: durch schlechteren Service der vor-
handenen Meisterbetriebe, die sich mittels der Handwerksordnung
von lastiger Leistungskonkurrenz schiitzen.

Handwerk hat eine sehr lange Geschichte. Unsere Handwerksor-
ganisationen knipfen gerne gedanklich am Mittelalter an, der Zeit
von Zunften und Privilegien vor mehr als 500 Jahren, als es normal
war, dafd man keine personliche Freiheit hatte, zu tun und zu lassen,
was man wollte. Meister und Zunftregeln waren entscheidend. Als
die Burger in der Folge der franz6sischen Revolution vor rund 200
Jahren dann Gewerbefreiheit erlangten, begannen die Meister bald
ihren politischen Kampf um die Wiederherstellung ihrer Privilegien.
Fast hundert Jahre hatte er keinen Erfolg, dann ab der letzten Jahr-
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hundertwende erste maRige Erfolge bei der Organisationsform des
Handwerks und dem Privileg der Lehrlingsausbildung im Handwerk.
Die Meisterpflicht als Voraussetzung der Selbstandigkeit aber
schenkte ihnen erst ein Diktator, Adolf Hitler im Jahre 1935. Seit-
her haben es die Handwerksorganisationen verstanden, durch mas-
sives Bedrangen aller Parteien und Politiker dieses Privileg zu er-
halten und in Verwaltung und Rechtsprechung durchzusetzen. Es
gibt zwar eine gewisse Hoffnung, dafd der Meisterzwang unter den
heutigen Verhéaltnissen die nachsten 10 Jahre nicht mehr Uberdau-
ert. Aber hierauf kann man keine Unternehmenskonzepte griinden.
Also gilt bis auf weiteres: grofRe Vorsicht bei der Grindung von
kleinen Unternehmen. Generell gilt: Eine einvernehmliche Lésung
mit Vertretern der zustandigen Innung und der Handwerkskammer
ist der sicherste Weg; wer also keinen Meisterbrief besitzt und Aus-
einandersetzungen mit den machtigen Kammern scheut, sollte vor-
her bei den Kammern vor Ort nachfragen. - Wenn keine Einigung
zu erzielen ist und man trotzdem den Konflikt vermeiden will, bleibt
meist nur, sich eindeutig im ,kleingewerblichen” Bereich zu halten,
,nach Hausfrauenart* oder nach ,do-it-yourself-Art* - allerdings
kann auf eine derart eingeschrankte Art keine Existenz aufgebaut
werden. - Wer trotzdem arbeiten will, dem bleibt nur: Bei Angriffen
von Handwerksseite ,die Ohren steif zu halten” und Rechtsanwal-
te einzuschalten.

Bei der Priifung der eigenen Maglichkeiten empfiehlt sich folgende
Checkliste, um den Charakter des geplanten Unternehmens zu er-
kennen:

Handwerk oder Industrie?

Handwerk oder Kleingewerbe?

Unerheblicher Nebenbetrieb oder Hilfsbetrieb?
Handwerk mit Betriebsleiter?

Witwen- oder Erbenprivileg?
Ausnahmebewilligung ?

Meisterprifung vorhanden?

Nouo,rwbhE
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Im folgenden werden diese Begriffe durchleuchtet. Bitte lassen Sie
sich nicht davon abhalten, dal? manches sehr juristisch klingt - in
der harten Auseinandersetzung mit den Handwerkskammern kommt
es auf die exakte Formulierung an.

Meisterpflicht: die rechtlichen Regelungen

Nach § 1 Absatz 1 Handwerksordnung (HwO) ist ,der selbstandi-
ge Betrieb eines Handwerks als stehendes Gewerbe ... nur den in
der Handwerksrolle eingetragenen ... gestattet®. Nach Absatz 2
des § 1 HwO ist ein Gewerbebetrieb ,Handwerksbetrieb im Sinne
dieses Gesetzes, wenn er handwerksméaRig betrieben wird und ein
Gewerbe vollstéandig umfalit, das in Anlage A aufgefihrt ist, oder
Tatigkeiten ausgelibt werden, die fur dieses Gewerbe wesentlich
sind (wesentliche Tatigkeiten)*.

a) Der Begriff der ,handwerklichen Betriebsweise gemaf Ab-
satz 2 des § 1 HwO dient der Abgrenzung zu industrieller Tatig-
keit. Immer dann, wenn in einem kleinen, tberschaubaren Rah-
men unter standiger Kontrolle des Chefs produziert wird, mit
relativ hohem Personaleinsatz und groRer Bedeutung der Fach-
kenntnisse des Personals, mdglichst nicht in grof3en Serien son-
dern in Einzelfertigung, dann nimmt man ,handwerkliche"
Betriebsweise an. ,Industrie* hingegen wére eine Massen-
fertigung auf Vorrat (nicht auf Bestellung), mit hohen Maschinen-
einsatz (so daf} die Bedeutung der Fachkenntnisse und Fertig-
keiten der Arbeiter stark zurtcktritt), in einer grol3en Organisa-
tion, bei der der Chef nicht stets auch die fachliche Herrschaft
Uber den Produktionsprozel? besitzt (nur die wirtschaftliche). Im
einzelnen ist die Abgrenzung in den vergangenen Jahrzehnten
zunehmend schwieriger geworden. Einerseits sind die Betriebs-
einheiten der Industrie immer kleiner geworden, und sie kdnnen
mit einem deutlich zunehmenden Anteil an qualifizierterem Per-
sonal immer ,individueller* produzieren (z.B. Pkw auf Einzel-
bestellung). Andererseits ist der Kapital- und Maschineneinsatz
in einem Teil der Handwerksbetriebe mittlerweile dem der In-
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b)

dustrie vergleichbar geworden. In einem weiteren, sich auswei-
tenden Teil der Handwerksbetriebe verlieren Fachkenntnisse des
Personals zunehmend an Bedeutung, weil nur noch ganze (indu-
striell gefertigte) Gerate-Komponenten ausgetauscht werden
koénnen (z.B. in der Elektronik), oder weil immer mehr industriell
gut vorbereitete Materialien verwendet werden, die mit einfa-
chen Verfahren zu fertigen Produkten verarbeitet werden kon-
nen (,do-it-yourself-Eignung*). Kurz: Die Grenzen verschwim-
men. Wichtig aber bleibt: Der kleine Betrieb des normalen Unter-
nehmensgrunders wird fast immer als ,handwerklich betrieben
angesehen, weil er Uberschaubar ist, die Fachkenntnisse des
Personals von groRer Bedeutung fir den Unternehmenserfolg
sind und keine Serien- / Massenfertigung stattfindet. Im Zwei-
felsfall bleibt daher der Existenzgrinder auf der Strecke.

Fast immer entscheidend fur die Unterordnung unter die Meister-
pflicht der Handwerksordnung ist daher, ob es sich bei den aus-
gelbten Tatigkeiten Uberhaupt um solche eines Gewerbes der
Anlage A zur Handwerksordnung handelt, ganz oder in wesent-
lichen (Teil-) Tatigkeiten. Ist dies nicht der Fall, dann handelt es
sich um meister-freie ,kleingewerbliche* Tatigkeiten, auch
.Minderhandwerk" genannt. Die ,handwerksahnlichen* Gewer-
be der Anlage B zur Handwerksordnung (die in der Regel ,,un-
wesentliche" Teilbereiche von Anlage-A-Handwerken sind) zah-
len auch zu den meister-freien ,kleingewerblichen” Tatigkeiten.
Anlage A der Handwerksordnung enthélt eine Liste von jetzt 94
Gewerbenamen, mehr nicht. Welche Tatigkeiten ,wesentliche
Tatigkeiten“ dieser Gewerbe im Sinne des § 1 Absatz 2 HWO
sind, ist - bis auf wenige Ausnahmen - nirgendwo rechtlich fest-
gelegt (Die Ausnahmen stehen im ,Ubergangsgesetz aus An-
laR des Zweiten Gesetzes zur Anderung der Handwerksordnung
... vom 25. Marz 1998" und betreffen einzelne Tatigkeiten einer
Reihe von Handwerken in Abgrenzung dieser Handwerke un-
tereinander, nicht in Abgrenzung zu ,meister-freien” Tatigkei-
ten; vgl. Anlage 1 zu Anlage A). Die Praxis der Handwerks-
kammern, Verwaltung und Gerichte behilft sich mit den
.Meisterprifungsberufsbildern* gemald § 45 HwO, in denen
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bestimmt ist, ,welche Tatigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten
den einzelnen Handwerken zum Zwecke der Meisterpriifung
zuzurechnen sind“. Fachjuristen wie Gesetzgeber ist seit lan-
gem bekannt, daf3 die Meisterpriifungsberufsbilder wesensge-
malf3 weiter sind als Berufsbilder, deren einziger Zweck es wére,
zwischen Gewerbefreiheit und Meisterzwang abzugrenzen. Die
Ausbildungsberufsbilder enthalten notwendigerweise auch T&-
tigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten, die auch fur andere
meisterpflichtige Anlage-A-Handwerke wesentlich sind, sowie
solche, die wesentlich sind fur nicht-meisterpflichtige Tatigkei-
ten, sei es Gewerbe der Anlage B (,handwerksahnliche Ge-
werbe*), sei es vollig auf3erhalb eines ,handwerklichen® Zusam-
menhangs stehende Gewerbe (z.B. der gesamten Industrie oder
freier Gewerbe wie des Garten-, Landschafts- und Sport-
platzbaus), freier Berufe oder ,Bastel“-Tatigkeiten nach ,do-it-
yourself-Art®, die heute zu jeder ordentlichen Hauswirtschaft
gehoren. Soweit die notwendige rechtliche Theorie. Aber: Man-
gels etwas Besserem behilft sich die Praxis trotz aller Beden-
ken dennoch mit den Meisterprifungs-Berufsbildern und nimmt
die dortige Erwdhnung von Tatigkeiten, Kenntnissen und Fertig-
keiten als eine Art ,Beweis des ersten Anscheins®, der zu wi-
derlegen ware. D.h., dem angegriffenen Gewerbetreibenden wird
in der Praxis der Gegenbeweis aufgebtirdet, dal die jeweils her-
angezogenen Tatigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten auch zu
solchen anderen Berufs- oder Tatigkeitsbildern gehéren, die er
frei (oder aufgrund einer bereits bestandenen Meisterprifung in
einem anderen Handwerk) ausiiben darf. Das macht die Grin-
dung schwierig: Wer von der Handwerkskammer angegriffen
wird, muf3 beweisen, dal3 er kein Handwerk ausibt. Diese
Umkehr der Beweislast treibt Anwaltskosten in die Hohe und
fuhrt oft zur Entmutigung handwerklich tlichtiger, aber rechtlich
weniger geschulter Existenzgrinder.

c) Gemal den Rechtsgedanken der Rechtsprechung des Bundes-
verfassungsgerichts muf3 es sich um relativ schwierige, an-
spruchsvolle Tatigkeiten, Kenntnisse und Fertigkeiten handeln,
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um den hohen Aufwand der Meisterpriifung als Hirde vor dem
Zugang zu selbstandiger Téatigkeit zu rechtfertigen. Die Praxis
der Gerichte ist hier aber ,grof3ziigig“ im Sinne von ,handwerks-
freundlich“. Begriindung ist, dal3 sonst der ganze Schutz der
Handwerksordnung in sich zusammenfalle - und dies sei ja vom
Gesetzgeber nicht beabsichtigt. Meines Erachtens ist diese Be-
grundung verfassungswidrig (wie der ganze Meisterzwang, er
versto3t gegen das Grundrecht auf Berufsfreiheit), aber sie ist
(zumindest vorlaufig) Realitat, mit der man zu rechnen hat.

Grundsatzlich lalt sich die Rechtsprechung des Bundesverfassungs-
gerichts zum Handwerksbegriff gemalR folgender Ubersicht dar-
stellen:

Ubersicht zum Handwerksbegriff

Gewerbeart

Schwierigkeits- Betriebsform
grad der Uberwiegend
einzelnen ahnlich

Tatigkeiten dem Handwerk der Industrie

Handwerk im Sinne des § HWO

- handwerksrollenpflichtig,
§ 6 HWO: Grofer Befahigungs-
nachweis

- Pflichtmitglied der Handwerkskammer
§ 90 HWO

schwierig

In Anlage A

zur Handwerks-
ordnung aufge-
fuhrte Gewerbe

Handwerksahnli-|Kleingewerbe
ches Gewerbe

nach Anlage B |Pflichtmitglied
der

- Verzeichnis nachndustrie und

mittel
Pflichtmitglied der Industrie-

und Handelskammer

§ 19 HWO Handelskammer
einfach - Pflichtmitglied
der Handwerkst
kammer

Sonstige
Gewerbe

Pflichtmitglied der Industrie und

jeder Art
J Handelskammer
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Die Praxis: Tatigkeiten ohne Meisterpflicht

Die Verwaltungs- und Gerichtspraxis ist uneinheitlich. Teils folgt
sie der Systematik, die aus der vorstehenden Ubersicht zu entneh-
men ist, so z.B. beim ,Fensterputzen nach Hausfrauen-Art“. Teils
aber ist sie strenger, sei es, weil man sonst den ganzen Schutz der
Handwerksordnung zusammenbrechen sieht, sei es, weil man (nur)
in dem betreffenden Fall der Ansicht war, dal’ das Ergebnis ,ge-
recht” sei. Beispiele:

» Das Bundesverwaltungsgericht hat festgestellt, auch der bloRRe
Austausch ganzer Komponenten stelle eine Téatigkeit des Ra-
dio- und Fernsehtechniker-Handwerks dar (egal, wie einfach sie
sei). Im betreffenden Fall ging es aber ,nur* darum, ob ein gro-
Res, bundesweites Filialunternehmen fiir Garantie-Reparaturen
bei Radio- und Fernsehgeraten mit jeder einzelnen Filiale Mit-
glied der jeweiligen regionalen Handwerkskammer sein und dort
Mitgliedsbeitrage bezahlen muf3. Notwendige Vorfrage hierbei
war, ob es sich Gberhaupt um ,handwerkliche* Tatigkeit han-
delt. Das Unternehmen hatte diese Vorfrage zunéchst selbst be-
jaht, denn es war an seinem Hauptsitz Mitglied der dortigen
Handwerkskammer; erst im Laufe des Rechtsstreits hatte man
die ,Handwerks“-Eigenschaft der betriebenen Tatigkeiten in
Abrede gestellt, weil man nicht mehrmals Mitgliedsbeitrége zah-
len wollte. Das Bundesverwaltungsgericht meinte wohl, das Un-
ternehmen kdnne und solle zahlen - ohne die rechtlichen Pro-
bleme ,einfacher* Tatigkeiten weiter zu erortern. Es ist daher
keineswegs sicher, dal’ das Bundesverwaltungsgericht die Fra-
ge, wie einfache Tatigkeiten im Radio- und Fernsehtechniker-
Handwerk (heute Teil des ,Informationstechniker“-Handwerks)
zu behandeln sind, kiinftig genauso entscheidet, wenn es seines
Erachtens mehr darauf ankommt. Bei der Rechtsprechung kommt
es haufig auf die konkrete Fallgestaltung an! Darin liegen Chan-
cen und Risiken - Existenzgrinder muissen sich aber in jedem
Fall auf langwierige Verfahren einstellen, der Erfolg erst in vie-
len Jahren sichtbar wird.
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Das Landgericht Karlsruhe entschied umgekehrt, die Tatigkeit
eines PC-Dienstleisters sei auch ohne Meisterbrief des
Buroinformationselektroniker-Handwerks (heute Teil des
Informationstechniker-Handwerks) zulassig, obwohl die ausge-
Ubten Tatigkeiten sehr wohl ,wesentliche Téatigkeiten* gemalf
dem Meisterprifungs-Berufsbild dieses Handwerks waren.
Begrundung: Es sei gerichtsbekannt, daR diese Téatigkeiten ,ein-
fach“ seien und daher keine Meisterprifung rechtfertigten. Hin-
tergrund: Die zustandige Handwerkskammer war der gleichen
Ansicht, sonst mi3te namlich die Mehrzahl der rd. 26.000 PC-
Dienstleister sofort schlieRen - und wer traut sich schon eine
ganze (und dazu noch wichtige) Branche lahmzulegen, zumin-
dest, solange ,Handwerks"“-Unternehmen noch nicht in der Lage
sind, ihre Aufgaben nahtlos zu ibernehmen . Geklagt hatte auch
nur ein einzelner Konkurrent.

Die Ausiibung von Handwerken im ,Reisegewerbe” - das als
nicht-"stehendes"-Gewerbe nicht 81 Abs. 1 HwO unterliegt und
daher grundsétzlich ,meisterfrei ist - wurde lange Zeit von den
Gerichten durchaus gewerbefreundlich behandelt. Mit einem
Reisegewerbeschein konnte man problemlos ohne Meisterpri-
fung in vielen Handwerken tétig sein, wenn man sich an einige,
meist relativ einfach zu erfullende Formalien ,reisegewerbe-ty-
pischer* Suche nach Auftragen hielt. Dann machte eine Hand-
werkskammer in einem Musterprozel geltend, diese Praxis hdhle
in weiten Bereichen den Schutz der Handwerksordnung durch
den Meisterzwang aus. Der Verwaltungsgerichtshof Baden-
Wirttemberg schlof3 sich dieser Argumentation an und &nderte
seine frihere liberale Rechtsprechung. Diverse Gerichte und Ver-
waltungen sind ihm seither gefolgt. Zur Zeit stellt das Reise-
gewerbe daher keine problemlose Méglichkeit mehr dar, ohne
Meisterprifung ,handwerklich“ tatig zu sein. Entsprechende
Tips in alteren Ratgebern sind damit leider hinféllig geworden.
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Weitere Beispiele:

» Fir das Gebaudereiniger-Handwerk gibt es Gerichtsentschei-
dungen, daf} ,auf einfache Arbeiten beschranktes Fensterput-
zen“, ,nach Hausfrauenart nicht als ,handwerklich“ anzuse-
hen ist. Die Verwendung sehr langer Leitern 16st noch keine
Meisterpflicht aus, wohl aber die Verwendung ,stark wirkender
Chemikalien“ (z.B. bei der Baureinigung) und die Reinigung
sehr gro3er Flachen (1.000 gm). Ein auf die Reinigung von Luf-
tungsanlagen im Gastronomiebereich spezialisierter Betrieb
wurde als meisterfreies Minderhandwerk angesehen.

» Der Einbau von industriell vorgefertigten Fenstern (Normfenster
und nach Aufmal} gefertigte Fenster) stellt lediglich ein meister-
freies Minderhandwerk dar.

* Gleiches gilt zwar fiir die Montage industriell vorgefertigter Rol-
laden eines bestimmten Typs, fur den nur eine kurze Anlernzeit
notig ist. Ansonsten gehort die Montage auch aller industriell
vorgefertigten Rolladen zum meisterpflichtigen Kernbereich des
Rolladen- und Jalousiebauer-Handwerks.

» Zum Fotografen-Handwerk gibt es eine groRe Zahl von Ent-
scheidungen. Sie betonen fast alle die Meisterpflicht aller wirt-
schaftlich interessanten Tatigkeiten. Ausnahmen sind einerseits
die Verwendung reiner Foto-Automaten (z.B. fur Pal3fotos) und
die durch hochrangige Gutachten ausnahmsweise belegte Ein-
stufung als ,kiinstlerische* Tatigkeit von hohen Graden. Nor-
males ,Kunsthandwerk” bleibt Handwerk (wie bei anderen
Anlage-A-Gewerben auch). Also Vorsicht, wer aus seinem Hob-
by einen Beruf machen will.

Ergebnis: Man kann an etablierte Rechtsprechung zu bestimmten
Handwerken anknipfen und mit zwei Argumenten Erfolg haben :

Hochspezialisierte Tatigkeistellt allenfalls einen wenig interes-

santen Randbereich des betreffenden Handwerks dar (Reinigung
von Gastronomie-Liftungsanlagen z.B., Reparatur von durch Stein-
schlag beschadigten Windschutzscheiben). Hier ist aber nicht sel-
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ten fraglich, ob das Unternehmenskonzept wirtschaftlich tragfahig
ist, ob es genligend Kunden in der Nahe gibt. Bitte sorgfaltig pru-
fen!

Einfache Tatigkejtleicht zu erlernen. Dieses Argument wirkt vor
Gericht, solange der grof3te Teil der wirtschaftlich interessanten Ta-
tigkeiten des Gewerbes sich im ,,schwierigeren“ Bereich und damit
aulRerhalb der Konkurrenz befindet. Immer dann aber, wenn weite
Bereiche der wirtschaftlich interessanten Tatigkeiten eines Hand-
werks auch ohne aufwendige Handwerksausbildung ausgeubt wer-
den kénnen oder aufgrund des Selberlernens als Hobby (wie z.B.
im Fotografen- oder im Malerhandwerk) andert sich die Lage. Im-
mer dann, wenn der etablierte Schutz des Meisterzwangs flr ein
ganzes Anlage-A-Handwerk zusammenzubrechen droht, wird man
eine ,grundsétzliche* Argumentation der Gerichte wie oben zum
Reisegewerbe befurchten missen (die meines Erachtens verfas-
sungswidrig ist - aber das hilft vorlaufig nicht weiter!).

Wer ausgetretenen Pfaden folgt, ist relativ sicher, hat aber auch
mehr Konkurrenten (z.B. Fensterputzen nach Hausfrauen-Art). Wer

vorhandene Argumentationsmuster auf neue Fallgestaltungen tber-
tragt, hat weniger unmittelbare Konkurrenten, muf3 aber eventuell

erst Handwerkskammer und Gerichte Uberzeugen (z.B. Jalousie-
Reinigung nach Hausfrauen-Art).

Sonstige Ausnahme-Tatbesténde der Handwerksordnung

Die folgenden Ausnahme-Tatbestande haben in der Praxis - vor
allem fur Unternehmensgrinder - keine sehr grof3e Bedeutung. Den-
noch sollte man sie prufen, es kdnnte ja eine Ausnahme von der
Regel vorliegen.
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Unerheblicher Nebenbetrieb oder Hilfsbetrieb

Gemal § 3 Absatz 1 HwO unterliegen Hilfsbetriebe und unerheb-
liche Nebenbetriebe nicht dem Meisterzwang der Handwerks-
ordnung.

- Hilfsbetriebe sind aber hier von geringer Bedeutung. Geméan § 3
Absatz 3 HWO sind es ,unselbstandige, der wirtschaftlichen Zweck-
bestimmung des Hauptbetriebes dienende Handwerksbetriebe, wenn
sie

1. Arbeiten fur den Hauptbetrieb oder fir andere dem Inhaber des
Hauptbetriebes ganz oder tiberwiegend gehdrende Betriebe aus-
fihren oder
2. Leistungen an Dritte bewirken, die
a) als handwerkliche Arbeiten untergeordneter Art zur ge-
brauchsfertigen Uberlassung tiblich sind oder

b) in unentgeltlichen Pflege-, Instandhaltungs- oder Instand-
setzungsarbeiten bestehen oder

c) in entgeltlichen Pflege-, Instandhaltungs- oder Instand-
setzungsarbeiten an solchen Gegenstanden bestehen, die in
dem Hauptbetrieb selbst erzeugt worden sind, sofern die
Ubernahme dieser Arbeiten bei der Lieferung vereinbart
worden ist, oder

d) auf einer vertraglichen oder gesetzlichen Gewéahrleistungs-
pflicht beruhen*.

Gemeint sind also z.B. die Hauskonditorei eines grof3en Hotels (Fall
1) oder der Werkskundendienst eines Industrieunternehmens (Falle
unter 2), wenn dieser nicht vertraglich auf Dritte (selbstandige Un-
ternehmer) Ubertragen ist.

Nebenbetriebsind geméaR § 3 Absatz 2 HwO ,unerheblich, wenn
sie wahrend eines Jahres den durchschnittichen Umsatz und die
durchschnittliche Arbeitszeit eines ohne Hilfskrafte Vollzeit arbei-
tenden Betriebes des betreffenden Handwerks nicht” tbertreffen.
Einzelheiten der Berechnung sind unklar, zumal keine offiziellen Sta-
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tistiken zu diesen Daten vorliegen. Inoffizielle Angaben der Hand-
werkskammern sollte man stets sorgfaltig auf ihre Datenbasis und
den Berechnungsgang tberpriifen, im Zweifel liegen die Zahlen zu
niedrig.

Entscheidender ist in der Praxis haufig die Frage, ob es sich tUber-
haupt um einen ,Nebenbetrieb” handelt. ,Handwerkliche Neben-
betriebe, die mit einem Unternehmen des Handwerks, der Indu-
strie, des Handels, der Landwirtschaft oder sonstiger Wirtschafts-
und Berufszweige verbunden sind“ (so § 2 Nr.3 HwO) liegen nur
vor, wenn ,\Waren zum Absatz an Dritte handwerksmalf3ig herge-
stellt oder Leistungen fur Dritte handwerksmanRig bewirkt werden*
(8 3 Absatz 1 HwO). Haufig wird die (erforderliche) innere fachli-
che Verbundenheit der Betriebe vermifdt. Sie wird z.B. zwar bei
einem Radio- und Fernseh-Reparaturbetrieb angenommen, der ei-
nem grof3en Radio- und Fernsehgerate-Handel angegliedert ist. Bei
einem Elektrotechniker-Handwerksbetrieb aber, der ohne Meister
einem Mobel-Handel (,Einrichtungshaus®) angegliedert ist, fehlt
sie hingegen. Die bloRRe betriebswirtschaftliche Zweckmafigkeit,
die Angebots-Palette zu erweitern, reicht grundsatzlich nicht aus.
Zwischen Meister-Betrieben des Handwerks (nur dort!) reicht al-
lerdings seit der Neufassung des 8 5 HwWO im Jahre 1994 auch, daf3
Tatigkeiten in anderen Handwerken das Ausgangs-Handwerk ,wirt-
schaftlich erganzen”. Dies wére z.B. der Fall, wenn das ,Einrich-
tungshaus” im Beispiel als ,Raumausstatter‘-Handwerksbetrieb
eingetragen ware und von einem entsprechenden Meister gefuhrt
wirde.

Bei Einmannbetriebenind zum Teil auch noch bei kleineren Be-
trieben hat die Rechtsprechung die Tendenz, eine Aufspaltung in
Haupt- und Nebenbetrieb als unnatiirlich abzulehnen. Dies gilt be-
sonders, wenn ohne den Nebenbetrieb der Hauptbetrieb nicht le-
bensféahig ware (z.B. Handel mit Unfallfahrzeugen, die in der firmen-
eigenen Kfz-Werkstatt - ohne Meister - wieder aufgearbeitet wer-
den) oder wenn in einem Einmannbetrieb die nicht-meister-
pflichtigen und die meisterpflichtigen Tatigkeiten ineinander tiber-
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gehen (z.B. Kosmetikerin, die ,,im Nebenbetrieb” ihre Kunden auch
frisieren mochte (Anlage-A-Handwerk)). ,Unerhebliche Neben-
betriebe" werden in der Regel von seiten des Handwerks kritisch
Uberprift. ,Mogeln hilft also nicht sehr lange.

Handwerk mit Betriebsleiter

GemaR § 7 Absatz 4 HwWO wird eine juristische Person (z.B. GmbH)
in die Handwerksrolle eingetragen, wenn der Betriebsleiter die Vor-
aussetzungen fur die Eintragung in die Handwerksrolle erfullt (d.h.
ein Meister oder ein ihm nach 88 7-9 HwO Gleichgestellter). Bei
Personengesellschaften (z.B. oHG) muR fir die technische Leitung
ein personlich haftender Gesellschafter verantwortlich sein, der die
Voraussetzungen fir die Eintragung in die Handwerksrolle erfulit.
Die gesamte ,Meister“-Problematik stellt sich hier in der Form des
Betriebsleiters bzw. technischen Leiters.

Aus Kostengrinden wird haufig an Teilzeit-Meister oder ,Stroh-
manner” gedacht. Aber bitte Vorsicht! Auch hier prifen die Hand-
werksorganisationen in der Regel kritisch, ob tatsachlich eine ,Lei-
tung“ des Betriebes vorliegt. Indizien sind vor allem die Anwesen-
heit und das Gehalt des ,Betriebsleiters”. Steht er fir weniger als
die halbe Arbeitszeit tatsachlich am Betriebsort zur Verfligung, so
lehnen Handwerk, Verwaltung und Gerichte die Annahme einer
.Betriebsleitung” in der Regel ab. Gleiches gilt, wenn sich der ,Be-
triebsleiter* meist in zu grofRer Entfernung (z.B. 100 km weit ent-
fernt) aufhalt, so dalR er auf Abruf nicht in wenigen Minuten zur
Verfigung steht, oder wenn er zu viele Betriebe oder Filialen zu
betreuen hat (auch wenn sie nahe beieinander sind; die Praxis ist
hier besonders uneinheitlich!).

Das vereinbarte Gehalt des Betriebsleiters muf3 mindestens einem
halben ortstiblichen Meister-Gehalt entsprechen, sonst gehen Hand-
werk, Verwaltung und Gerichte von einem - illegalen - ,Strohmann-
Verhaltnis* aus. Hier werden nicht nur die Vertrdge sondern gerne
auch die Konto-Unterlagen geprtift! ,Mogeln“ ist also schwer. Die
wirtschaftliche Last eines ,Betriebsleiters” ist daher erheblich und
fur die meisten ,kleinen Betriebsgrinder” nicht tragbar.
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Witwen- und Erbenprivileg

Nur fur einen sehr kleinen Kreis kommt - anlaBgemar - das Wit-
wen- und Erbenprivileg in Betracht: GemaR §7 Abs. 8 HWO wer-
den nach dem Tod eines selbstandigen Handwerkers (vgl. 81 Abs.1
S.1 HwO) der Ehegatte und die Erben in die Handwerksrolle ein-
getragen, wenn der Betrieb von ihnen nach § 4 HwO fortgefuihrt
wird. Dies gilt in der Regel nur fiir ein Jahr, dann muf3 die tatsach-
liche Leitung an einen ,Betriebsleiter* mit ,Meister*-Qualifikati-

on Ubergeben werden. Vergleiche im einzelnen den Wortlaut des
§ 4 HwO.

Ausnahmebewilligung

Eine Ausnahmebeuwilligung flihrt in Ausnahmeféllen zur Eintragung
in die Handwerksrolle. Hier gibt es zwei Gruppen: Die europa-
rechtliche Ausnahmebewilligung und die normale handwerks-
rechtliche Ausnahmebewilligung.

Die erstere spielt bisher bereits deshalb kaum eine Rolle, weil nur
sehr wenige als Grunder eines ,handwerklichen* Unternehmens
auftreten, welche die Voraussetzungen erfillen kdnnen. Dies mag
sich in Zukunft etwas andern, vorwiegend allerdings in Grenznahe.

Bei der normalen handwerksrechtlichen Ausnahmebewilligung wer-
den seit langem unter dem Druck des Handwerks von Verwaltung
und Gerichten die Voraussetzungen so eng und scharf gesehen, daf3
nur ein sehr kleiner Teil der Antragsteller Aussicht auf Erfolg hat -
und dies in der Regel auch nur dann, wenn man sich zuvor mit den
Vertretern der betreffenden Handwerks-Innung gut gestellt hat. Dies
gilt far allumfassende Ausnahmebewilligungen und mit fast glei-
cher Schéarfe auch fir Ausnahmen und nur fir Teilbereiche eines
Handwerks. Der Aufwand fur eine regulare Meisterprifung steht
haufig dem (etwas andersartigen) Aufwand fir eine Ausnahmebe-
willigung nicht wesentlich nach. Im einzelnen:
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Die ,europarechtliche Ausnahmebewilligung aufgrund einer EG-
Richtlinie, umgesetzt durch § 9 HwO und die EWG/EWR-Hand-
werk-Verordnung, ist in der Regel ,zu erteilen wenn:

1) der Antragsteller nach Maf3gabe folgender Voraussetzungen in
einem anderen Mitgliedstaat die betreffende Tatigkeit ausgelbt
hat:

a) mindestens sechs Jahre ununterbrochen als Selbstandiger
oder als Betriebsleiter,

b) mindestens drei Jahre ununterbrochen als Selbstandiger oder
als Betriebsleiter, nachdem er in dem betreffenden Beruf eine
mindestens dreijahrige Ausbildung erhalten hat,

¢) mindestens drei Jahre ununterbrochen als Selbstéandiger und
mindestens funf Jahre als Unselbstandiger oder

d) mindestens drei Jahre in einer Tatigkeit mit technischen Auf-
gaben und der Verantwortung fiir mindestens eine Abteilung
des Unternehmens, nach dem er in dem betreffenden Beruf
eine mindestens dreijahrige Ausbildung erhalten hat und

2) die ausgeubte Téatigkeit mit den wesentlichen Punkten des Be-
rufsbildes desjenigen Gewerbes lGibereinstimmt, fir das die Aus-
nahmebewilligung beantragt wird".

Fur das Friseurhandwerk gelten selbstandige/leitende Tatigkeiten
erst ab dem 20. Lebensjahr und bei Nr. (1) a) und c) darf die Tatig-
keit nicht mehr als 10 Jahre zurlickliegen.

Die normale handwerksrechtliche Ausnahmebewilligiwirg ge-

mal § 8 Absatz 1 HwO erteilt, wenn ein Ausnahmefall vorliegt und
der Antragsteller die zur selbstandigen Ausiibung seines Handwerks
notwendigen Kenntnisse und Fertigkeiten nachgewiesen hat.

In der Praxis wird etwa der gleiche Stand an Kenntnissen und Fer-
tigkeiten wie in einer Meisterprifung gefordert, nur in einer etwas
weniger formellen Weise abgefragt. Man muf3 also nicht nur den
tatsachlich ausgeubten Bereich beherrschen. Ein gutes Einverneh-
men mit der Handwerksseite kann eine solche informelle Prifung
sehr erleichtern. Fehlt es, kann der Antragsteller tiber Kenntnis-
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lucken in (abseitigen) Nebengebieten zum Straucheln gebracht
werden. Je groRer der Wettbewerbsdruck unter den bereits eta-
blierten Handwerkern ist, desto weniger grof3ziigig wird man bei
Ausnahmebewilligungen (und Meisterprifungen!) sein. Um mehr
GroRziigigkeit anzumahnen, ist mit der Uberarbeitung der
Handwerksordnung im Jahre 1994 in Absatz 1 Satz 1 des § 8 HWO
am Ende der Zusatz angefligt worden : ,dabei sind auch seine bis-
herigen beruflichen Erfahrungen und Tatigkeiten zu beriicksichti-
gen“. Eine wesentliche Zunahme der Erteilung von Ausnahme-
bewilligungen, die hierauf zurtickzufiihren ware, konnte aber bis-
her nicht festgestellt werden.

Meist jedoch sind bisher Ausnahmebewilligungen bereits - ohne Pri-
fung der Kenntnisse und Fertigkeiten - mit dem Argument abge-
lehnt worden, es liege kein ,Ausnahmefall“ vor. Dieser ist gemaf
88 Abs. 1 Satz 2 HwO gegeben, ,wenn die Ablegung der Meister-
prufung ... fur ihn eine unzumutbare Belastung” bedeuten wirde.
Diese Unzumutbarkeit der Belastung fiir den Antragsteller muf3
aufgrund eines Zusatzes im Rahmen der Uberarbeitung der
Handwerksordnung im Jahre 1994 , zum Zeitpunkt der Antragstel-
lung oder danach” bestehen; es darf nicht (mehr) auf die vorherige
Lage abgestellt werden (in der Vergangenheit war ein Aushahme-
fall haufig mit dem Argument abgelehnt worden, der Antragsteller
habe ja zu einem friiheren Zeitpunkt die Meisterprifung ohne unzu-
mutbare Belastung ablegen kdnnen, die jetzige Unzumutbarkeit sei
auf sein Verschulden, d.h. sein Zuwarten zurtickzufihren). Aus-
nahmefélle liegen geman 88 Abs. 1 Satz 3 HwO auch vor, wenn
bereits Prufungen aufgrund einer Rechtsverordnung nach 842 Abs.
2 HwWO und 8846 Abs. 2, 81 Abs. 4 und 95 Abs. 4 Berufsbildungs-
gesetz bestanden wurden (die den zumindes teilweisen Nachweis
auch der Handwerksmeister-Qualifikation beinhalten). Ausnahme-
bewilligungen kénnen unter Auflagen, Bedingungen und Befristun-
gen erteilt werden.
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Meisterprufung

Wer weder mit einer ,kleingewerblichen* Lésung noch mit der ei-
nes (unerheblichen) Nebenbetriebes oder der Einstellung eines (ech-
ten) Betriebsleiters sein Ziel erreichen kann, der sollte - solange
der Meisterzwang noch Bestand hat - ernsthaft dariiber nachden-
ken, selbst die Meisterprifung abzulegen. Sie kostet viel Zeit und
meist auch viel Geld. Verglichen mit dem Aufwand, streitig eine
Ausnahmebewilligung zu erhalten, ist der Aufwand aber nicht we-
sentlich grél3er - wohl aber die Erfolgschance. Denn wer drin ist im
System, wird davon auch begiinstigt und kann dann gegen andere
Existenzgriinder zu Felde ziehen. Tatsache bleibt, da die
Handwerksordnung den Weg in die Existenzgrindung vielfach ver-
hindert oder unndétig verteuert.

Bitte senden Sie uns eine Beschreibung lhres Falles. Denn nur eine
Auflistung der skandalésen Einzelfélle kann gegebenenfalls Jour-
nalisten und Politiker alarmieren. Schreiben Sie uns: Wirtschafts-
boulevard, Stichwort Unternehmerische Freiheit, Im Mediapark 15,
50670 Koln.

Der Autor des Kapitel ,Handwerklich, téatig sein ohne Meister-
brief*, Horst Mirbach, ist Wirtschaftsjurist und war friiher Refe-
rent fir das Handwerksrecht im Bundeswirtschaftsministerium.)

WISO-Tip Aller Anfang...: Eigentlich ist Burkhardt Obst aus dem
kleinen Dorf Vogelsdorf 6stlich von Berlin Hydraulik-Techni-
ker. Doch bald nach dem Fall der Mauer wurde ihm klar, dai3
sein Job beim gro3ten Platten-Hersteller fur Fertigbauteile in der
friheren DDR kaum Zukunft hat. Burkhardt Obst nutzte eine
Sonderregelung, um schnell an den Meisterbrief fir das Dach-
decker-Handwerk zu kommen -und schon 1991 erdffnete er sei-
nen eigenen Betrieb. Schnell expandierte er und hatte bald 12
Mitarbeiter. Doch dann kam eine Wachstumsgrenze - neue Auf-
trage konnte Obst nicht annehmen, weil ihm Arbeitskrafte fehl-
ten. Bekannt wurde er, als er schon 1992 keine neuen Mitarbei-
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ter mehr fand und sich vor dem Hintergrund der wachsenden
Arbeitslosigkeit an die Medien wandte und ihm Leiharbeitskrafte
aus England und Irland angeboten wurden. Doch auch Burkhardt
Obst muf3te Lehrgeld zahlen. Viele GroRRfirmen, die ihm zunachst
lukrative Auftrage versprochen hatten und deren Déacher er ein-
deckte, zahlten nicht. Riesige Forderungsausfalle machen ihm zu
schaffen. Dieses Problem haben viele kleine Handwerksbetrie-
be aus dem Baubereich gerade in den neuen Bundeslandern: Viele
Auftraggeber sind GroBunternehmen, die Preise und Bedingun-
gen diktieren und dann versuchen, sich vor der Zahlung zu druk-
ken.
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Fur lhr Gesprach, das Sie spater mit der Bank fihren werden, um
fur Ihr Vorhaben genug Geld zusammenzubekommen, wird ein aus-
gefeiltes Marketing-Konzept gefordert werden. Setzen Sie sich jetzt
schon mit der Frage auseinander, mit welchen Instrumenten Sie Ihr
Produkt oder lhre Dienstleistung dem Verbraucher schmackhaft

machen wollen, wie Sie Bekanntheit erringen méchten. Fiillen Sie

die folgenden Checklisten aus, und legen Sie diese in lhrem

Grindungsordner ab. Wobei Sie sich diese Checklisten im Laufe
Ihrer Geschaftsvorbereitungen immer wieder durchlesen sollten.

Sie werden merken: lhre Geschaftsidee ist wie ein ,Baby“, das

wachst und sich weiterentwickelt. Deshalb sollten Sie Ihre urspriing-
lichen Uberlegungen immer wieder an lhre neuen Erkenntnisse und
Erfahrungen anpassen.

Marketing

Den Gewinner erkennt man oft schon am Start - den Verlierer auch.
Die Erfahrung zeigt: Schon beim Start eines Unternehmens ent-
scheidet sich haufig, ob und in welchem Zeitraum der gewiinschte
Geschaftserfolg eintritt. Es lohnt sich also fir Firmengrinder, sich
von Anfang an ausfuhrlich mit dem Thema Marketing auseinan-
derzusetzen. Ein gutes Produkt alleine sorgt noch lange nicht fur
Unternehmenserfolg. Strategische Fehlentscheidungen, die zu Be-
ginn gemacht werden, lassen sich zwar mdglicherweise spater noch
korrigieren - aber oftmals mit erheblichen Kosten, die im Vorfeld
hatten vermieden kénnen. Auf den folgenden Seiten finden Sie
Praxistips, wie Sie in das komplexe Thema Marketing einsteigen
kénnen. Vorweg sei gesagt, dal? Marketing je nach Produkt, Bran-
che und Unternehmensstruktur natdrlich vollig verschiedene Fa-
cetten annehmen muf3. Aus diesem Grund sind einige der Checkli-
sten nach einzelnen Wirtschaftsbereichen differenziert. Fir spezi-
elle Fragestellungen kann es durchaus auch Sinn machen, sich
Expertenhilfe von aul3en zu holen. Gerade Marktanalysen erfor-
dern oft beste Marktkenntnisse, die die Inanspruchnahme profes-
sioneller Beratung sinnvoll erscheinen lassen.
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Kernkompetenz

Kernkompetenz ist kein Zauberwort, sondern klassisches Hand-
werkszeug Ob die von Ihnen angebotenen Produkte und Dienstlei-
stungen am Markt Erfolg haben, hdngen in erster Linie von deren
Qualitat ab. Allerdings nutzt die beste Qualitat nichts, wenn dem
potentiellen Konsumenten nicht deutlich gemacht wird, warum er
gerade dieses Produkt oder diese Dienstleistung in Anspruch neh-
men soll. Warum sollte sich der potentielle Kunde fur Sie entschei-
den? Konkurrenz, die dhnliches anbietet, gibt es genug. Stellen Sie
sich die Frage, wie Sie sich in den

Produkteigenschaften,
im Preis,

Vertrieb,

Service und
Kompetenz

von der Konkurrenz unterscheiden. Auf welche Weise ist Ihr Un-
ternehmen in der Lage, ein Produkt anzubieten, das tatsachlich ei-
nen Benefit fir den Anwender darstellt? Diese Fragestellung ist
insbesondere dann von Bedeutung, wenn Sie sich in einem Bereich
bewegen wollen, in dem es bereits eine Reihe etablierter Anbieter
gibt. Um sich kritisch mit dem auf Sie zukommenden Wettbewerb
und den auf lnrem Markt herrschenden Marktbedingungen ausein-
anderzusetzen, fullen Sie folgende Checklisten aus. So tberprifen
Sie, ob Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung sich in einem auswei-
tendem oder in einem sich verkleinerndem Markt bewegt:
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Checkliste 2: Marktattraktivitat

Bitte beantworten Sie die folgenden Fragen durch Ankreuzen
(1=sehr niedrig, 2=niedrig, 3=mittel, 4=hoch, 5=sehr hoch):

12345
- ich erwarte ein Marktwachstum O00O0oao
- die MarktgréRe absolut ist OO00O0ao0
- die Marktliicke wird von wenigen
Anbietern bearbeitet OO00O0oao
- die Alleinstellung im Markt ist OO00O0oao
- die Versorgungssicherheit durch
Lieferanten ist Oo000oao
- die Kundentreue ist 00000
- die Stabilitat der Nachfrage ist Oo000oao
- die rechtliche Stabilitdt des Marktesisti 0 O 0O 0O

- die oOffentliche Meinung/Kundenbedurfnis
zugunsten meines Produktes entwickelt
sich positiv Oodooan
- die Entwicklung der Bevdlkerungsstruk-
tur spricht fur mein Produkt/meine

Dienstleistung Oodooan
- mein Produkt/meine Dienstleistung
befriedigt zuklnftige Trends O0o0oan

Wenn Sie mindestens fiinfmal ,hoch” oder ,sehr hoch* angekreuzt
haben, kénnen Sie davon ausgehen, daf? Ihr Produkt eine positive,
wachstumsorientierte Position besitzt. Wenn Sie mehr als dreimal
»Sehr niedrig" angekreuzt haben, sollten Sie Ihr Angebot noch ein-
mal Uberprifen und tberlegen, wie Sie es marktattraktiver gestal-
ten konnten. Bitte denken Sie daran: Wenn sich zwischen funf bis
sieben Kreuze im Bereich ,niedrig” oder ,mittel* befinden, kann
auch lhr Markterfolg nur méaRig sein. Was kénnen Sie tun, um die-
se Position in zumindest ,hoch“ zu verandern?
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U
Checkliste 3: Wettbewerbsanalyse

Mit Hilfe dieser Checkliste Uberprifen Sie, wie Ihr Produkt oder
Ihre Dienstleistung im Vergleich zur Konkurrenz abschneidet. Bitte
beantworten Sie die folgenden Fragen durch Ankreuzen (1=sehr
niedrig, 2=niedrig, 3=mittel, 4=hoch, 5=sehr hoch):

* mein Marktanteil ist

» mein Produktimage ist

* mein Preisvorteil ist

* meine Servicequalitat ist

« mein Innovationspotentital
* mein Know-How ist

* meine Marketing-Kenntnis ist
* meine Kostenvorteile sind
* meine Finanzkraft ist

* mein Standortvorteil

* meine Kundennahe ist

Ooooooooooog &=
Ooooooooogg N
Ooooooooofod w
Ooooooooood »
Ooodoooooogod o

Wenn Sie mindestens fiinfmal ,hoch® oder ,sehr hoch* angekreuzt
haben, kénnen Sie davon ausgehen, daf3 Ihr Produkt eine positive,
wachstumsorientierte Position besitzt. Wenn Sie mehr als dreimal
»Sehr niedrig” angekreuzt haben, sollten Sie lhr Angebot noch ein-
mal Gberprifen und tberlegen, wie Sie es marktattraktiver gestal-
ten konnten. Bitte denken Sie daran: Wenn sich zwischen flnf bis
sieben Kreuze im Bereich ,niedrig” oder ,mittel* befinden, kann
auch Ihr Markterfolg nur mafig sein. Was kénnen Sie tun, um die-
se Position in zumindest ,hoch“ zu verandern?
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Kernkompetenz: Beispiel aus der Medizin

Die Erarbeitung einer Kernkompetenz fir Ihr Unternehmen, lhre
Dienstleistung oder Ihr Produkt ist einer der wesentlichsten Be-
standteile eines strategischen Marketings. Sagen Sie, was Sie er-
reichen wollen, und planen Sie, wie Sie es erreichen wollen. Bezie-
hen Sie dabei immer die vorliegende Marktkonstellation mit ein.
Die Kernkompetenz ist sozusagen die Basis fur weitere Marketing-
aktivitdten, unabhangig davon, ob es sich um klassische Werbung
oder Offentlichkeitsarbeit handelt. Lassen Sie uns abschlieRend hier
noch kurz ein praktisches Beispiel beleuchten. Auch wenn Sie sich
in einem ganz anderen Markt bewegen: Bitte lesen Sie weiter. Je-
der Markt besteht aus feingliedrigen Bestandteilen - die einem Au-
Renstehenden manchmal als nebenséchlich erscheinen mégen. Was
sind schon Besenreiser? Aber im Detail liegt der Markterfolg be-
grindet. Wie Sie wissen, ist insbesondere der Bereich der Medizin
aufgrund der Gesundheitsstrukturverdnderungen sehr stark in Be-
wegung geraten. Ein Augenarzt entschlie3t sich aufgrund der ho-
hen Zuwéchse im Bereich der Medizinkosmetik, ein neues Laser-
gerat anzuschaffen, um im dermatologischen Bereich, z. B. Entfer-
nung von Besenreisern, aktiv zu werden, da er sich hier aufgrund
der Tatsache, dald sehr viele Frauen Abhilfe zu suchen, einen ent-
sprechend grof3en Markt verspricht. Er richtet hierzu entsprechen-
de Raumlichkeiten ein, die auch vom Ambiente von vornherein
den Eindruck erwecken, dal3 hier eine medizinische Leistung er-
bracht wird, die auch privat zu bezahlen ist. Er beabsichtigt nun,
dieses neue Leistungsangebot bei seinen Ist-Patienten bekannt zu
machen, und versucht Uber entsprechende Zuweiser-Zielgruppen,
z. B. Kosmetikerinnen, an interessierte Patienten zu kommen. Alle
von ihm erstellten Informationsmittel beschreiben, wie hervorra-
gend diese Methode wirkt und daf3 es sich hier um ein wirklich
sensationelles Verfahren handelt. Seine Facharztbezeichnung, z.B.
auf der Informationsbroschire, ist Arzt fir Augenheilkunde. Hier-
bei handelt es sich um ein klassisches Beispiel, bei dem die Gefahr
besteht, daf3 die von ihm erwarteten Umsatzerfolge nicht eintreten
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werden. Es ist fur den Patienten nicht nachvollziehbar, inwiefern
ein Augenarzt die Kompetenz besitzen soll, mit einem Laser Besen-
reiser zu entfernen. Insofern wird er sich natirlich z. B. eher an
einen Dermatologen oder GefaRRchirurgen wenden. Lassen Sie uns
deshalb zwei Alternativen beleuchten:

Erster Fall: Es handelt sich um einen Augenarzt, der tatsachlich
noch nie mit Lasertechnologie zu tun gehabt hat und sich entschlief3t,
ein solches Gerat anzuschaffen und diese Behandlung, von der er
sich die ErschlieBung von Umsatzpotentialen erhofft in separaten
Raumen anzubieten. In diesem Fall liegt fur diesen Bereich im Grun-
de Uberhaupt keine Kernkompetenz vor, aul3er daf? es sich um ei-
nen Arzt handelt, der aufgrund seiner arztlichen Ausbildung zu-
mindest rechtlich in der Lage ist, ein solches Gerat anzuwenden.
Fir einen solchen Fall ist sicherlich die Anschaffung eines derarti-
gen Lasers eine Fehlentscheidung. Bitte Uberlegen Sie: Ist das von
Ihnen angestrebte Marktfeld wirklich von Ihnen glaubwurdig be-
arbeitbar?

Zweiter Fall: Es handelt sich wieder um einen Augenarzt. Dieser
hat jedoch im Augenbereich bereits sehr gro3e Erfahrung im Um-
gang mit verschiedenen Lasertypen, die z.B. fiir Linsenkorrekturen
oder Erkrankungen am Auge eingesetzt werden. Hier laf3t sich trotz
der Schwachstelle, dal? es sich zunachst um einen Augenarzt han-
delt und hier Besenreiser mit dem Laser behandelt werden sollen,
eine Kernkompetenz entwickeln, die durchaus Aussicht auf Erfolg
hat. Kommunikative Zielsetzung fir diesen Arzt ist es, dem Pati-
enten klarzumachen, dal3 der Erfolg seiner Behandlung nicht da-
von abhangt, ob der Anwender Hautarzt oder Venenspezialist ist,
sondern vielmehr von der Tatsache, ob der Arzt entsprechende Er-
fahrungen im Umgang mit moderner Lasertechnologie hat. Somit
wird dem Patienten deutlich, daR3 die grof3e Erfahrung mit den Lasern
im Augenbereich dem Arzt naturlich auch die Kompetenz verleiht,
dermatologische Laser anzuwenden. Es bleibt ihm nattrlich der
Wettbewerbsnachteil im Vergleich zu einem Dermatologen oder
Venenspezialist, der ebenfalls seit Jahren mit innovativer Laser-
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technologie arbeitet. Dennoch kénnte sich bei entsprechend stim-
miger Kommunikation nach auf3en und den weiteren Marketing-
faktoren (entsprechender Preis und entsprechende Kontakte zu
Zuweisern etc.) ein Erfolg einstellen.

Fazit: Dieses Beispiel zeigt Ihnen deutlich, dal3 Kernkompetenz we-
sentliche Auswirkungen auf die Méglichkeiten der Kommunikation
an die Zielgruppen hat, die letztlich den entscheidenden Ausschlag
fur einen Umsatzerfolg geben kénnen. Worin besteht also |hre ei-
gentliche Kompetenz in der Problemldsung fiir lhre Kunden?

Erfolgreich mit einem kleinen Werbebudget

Wer vor der Entscheidung steht, sich selbstandig zu machen, sieht
sich mit einer Vielzahl von Aufgaben konfrontiert. Insbesondere
die Budgetplanung ist eine wesentliche Aufgabe, da die Mittel na-
turlich gerade zum Anfang begrenzt sind. Die Praxiserfahrungen
haben gezeigt, dal bei dieser Budgetplanung auch der Bereich
Marketing véllig falsch eingeschatzt wird. Natirlich ist es fiir je-
manden, der aus dem Marketing kommt, ein leichtes einzuschat-
zen, wieviel Leistung er selbst erbringen kann, welche Budgets er-
forderlich sind und welche Leistungen von auf3en hinzugezogen
werden missen. Gerade fur Unternehmensstarter, die nicht aus die-
sem Bereich kommen, wird jedoch die Eigenféhigkeit in diesem
Bereich oft vollig Uberschatzt. Sehr viele Unternehmen geraten in
den ersten Monaten in grof3te Schwierigkeiten, da hier schwere stra-
tegische Fehler begangen wurden. Fur den Unternehmensstarter ist
der Bereich der Unternehmenskommunikation in Form von Werbe-
anzeigen, Mailings oder anderen Aktivitaten nattrlich der erste Kon-
takt zum potentiellen Kunden. Ein ohnehin begrenztes Werbebudget,
das mit der falschen Botschaft an die Zielgruppen gegeben wurde,
ist somit schnell fehlinvestiert, ohne einen wirklichen Geschéaftser-
folg zu realisieren. Vielfach wird unterschéatzt, welche Kosten sich
auch durch sehr einfache Marketingmaf3nahmen schnell summie-
ren. Es ist somit absolut notwendig, schon bei der Planung lhres
Unternehmens ein entsprechendes Startbudget mit einzuplanen (sie-
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he auch im PC-Programm; Modul 3 Griindungsinvestition) und die-
ses mit in die Finanzierungsgesprache, z. B. mit Banken, einzube-
ziehen. Uber die Hohe kann an dieser Stelle natiirlich keine genaue
Aussage gemacht werden, da sie von vielen Faktoren abhangig ist.
Es lohnt sich jedoch, einmal nachzurechnen, was Aspekte wie
Adressenbeschaffung, Porto und Durchfiihrungskosten fiir Mailings,
Werbeanzeigen in bestimmten Fachzeitschriften, Telefonkosten flr
Mitarbeiter usw. ausmachen. Hier ist insbesondere dann Vorsicht
geboten, wenn Sie sich in einen Markt begeben, fir den schon durch
entsprechende Konkurrenzanbieter eine sehr hohe Markteintritts-
schwelle durch hohe Werbebudgets errichtet wurde.

Plakativstes Beispiel hier: Sie wollen ein neues Waschmittel auf
den Markt bringen und konkurrieren somit mit dem Henkel-Kon-
zern (Persil, Spee, ProDixan...). Hier kann sich jeder an einer Hand
abzahlen, daf3 hier nur ein Erfolg zu erzielen wéare, wenn zum einen
das Produkt innovativ ist - aber allein das wirde nichts nutzen. Es
mufl3 zudem entsprechendes Kapital fur eine Kampagne dahinter-
stehen. Dieses Beispiel aus der Welt der grol3en Konsummarken
gilt nattirlich analog auch fur Dienstleistungsbereiche, die von gro-
3en Anbietern im Markt schon sehr stark vorbesetzt sind.

Wir mochten hier nicht bewuf3t den Eindruck erwecken, dafd fur
jeden Unternehmensstart gleich ein Werbebudget in Millionenhéhe
notwendig ist. Die Praxiserfahrungen haben jedoch gezeigt, dai3
die Vorlaufzeiten bis zur Umsatzrealisation teilweise vollig falsch
eingeschatzt werden und aufgrund des Drucks der Banken, zunachst
mit moglichst geringem Kapital auszukommen, hier Budgets ver-
plant wurden, die spater dringend benotigt wurden.

Nicht selten folgt daraus eine Anspannung der Kreditlinie - und
dies trotz der Tatsache, dal3 entsprechende Verhandlungen am
Anfang fur ein grolReres Budget in diesem Bereich hatten sorgen
koénnen. Lassen Sie uns noch einige Praxistips zum Schluf3 zusam-
menfassen:
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1. Planen Sie ein ausreichendes Werbebudget bereits in den Bank-
gesprachen mit ein (siehe Modul Griindungsinvestitionen).

2. Zur Ermittlung dieses Budgets besorgen Sie sich in Frage kom-
mende Fachtitel oder auch Titel aus der Publikumspresse; for-
dern Sie die Mediatarife an.

3. Gehen Sie davon aus, dal3 Sie sicherlich eine 4 - 6monatige
Werbeprasenz brauchen, um Ihr kommunikatives Ziel zu errei-
chen! Sie missen natirlich nicht davon ausgehen, dal’ Sie von
Anfang an eine ganze Seite 4farbig im Stern oder Spiegel schal-
ten missen. Der Weg geht natirlich auch hier vom Kleinen ins
GroRe. Einziger MalR3stab fir die notwendige Anforderung ist
Ihre Kernbotschaft:

* Worin besteht mein Produktnutzen?

» Wodurch hebt sich mein Angebot ab?

* Warum sollte die Kaufentscheidung fir mein Produkt fal-
len?

Denken Sie daran: Der Konsument ist klug! Es ist ein Irrtum, zu
glauben, teure Werbung konnte die Konsumenten auf ein
schlechtes Angebot locken! Sollten Sie bei dieser Planung schon
an erhebliche Grenzen stol3en, ist auf jeden Fall zu prifen, ob
nicht andere Marketinginstrumente statt die klassische Werbung
Ihren Unternehmensstart begleiten sollte.

Werbung - Kontinuitat oder Experimente

Die Crux eines kleinen Werbebudgets ist seine mangelnde Prasenz
in einer Welt der Giganten. Die Werbelandschaft ist je nach Unter-
nehmensgrofRe gepragt von immer schneller wechselnden Kampa-
gnen, die gleichzeitig ein immer gréReres Budget bendtigen. Schuld
daran ist letztendlich eine véllige Informationstiberlastung, die die
Kosten fur Werbung in die Hohe schnellen IaR3t. Insbesondere auch
der Fernsehbereich hat durch die Zersplitterung in viele Sende-
anstalten, aber auch durch das geanderte Verhalten der Fernsehzu-
schauer, an Werbewirksamkeit entscheidend verloren. Somit gilt
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heute ein Budget von unter 3 Mill. DM als nicht geeignet, im Fern-
sehen auch nur anndhernd Aufmerksamkeit zu erzielen. Haben Sie
drei Millionen gelesen? Richtig, drunter geht’s nicht. Fir viele
Existenzgrinder ein sicherlich illusorisches Budget. Wenn Sie in
den Werbebereich vorstoR3en, werden Sie jedoch feststellen, dal’
man derzeit versucht, insbesondere durch den Unterhaltungsaspekt
der Werbung Aufmerksamkeit bei den Zielgruppen zu erzielen.Somit
kommt man auch leicht bei kleineren Budgets in die Versuchung,
graphisch kreative Dinge oder auch inhaltlich kreative und weg-
weisende Kampagnen zu realisieren. Wer héatte nicht Uber die Camel-
Reklame gelacht? Eine einfache Befragung bei Bekannten oder
Freunden wird hier immer bestéatigen, dalR Kreativitat der richtige
Weg zum Erfolg ist. Dies mag bei entsprechenden Budgets auch
durchaus so sein, stellt aber fir den Unternehmenseinsteiger u. U.
eine Falle dar.

Sie missen davon ausgehen, dal3 die Unternehmen, die sich diesen
kreativen Werbekick erlauben kénnen, in der Regel Uber eine lange
Marktprasenz, Uber ein riesiges Werbebudget und auch Uber ein
sehr vielfaltiges Werbeinstrumentarium verfigen. Nicht selten dient
diese Selbstdarstellung in der Werbung auch einer gezielten Image-
bildung. Vergessen Sie nicht bei aller Ausdrucksstarke der Werbe-
anzeige, dal3 Sie Uber diesen Rickhalt hinsichtlich Image und auch
Moglichkeiten des Werbebudgets nicht verfigen - und Camel ver-
kauft sich schlecht, bei aller Kreativitat.

Die Kernbotschaft Ihres Unternehmens darf in der Anzeige auf
keinen Fall verlorengehen. Es gibt zudem zahlreiche Beispiele aus
grofRen Konzernen, die durch Kontinuitat mehr Erfolg erzielt haben,
als durch standige Innovationen. Auch heute ist jede Waschmittel-
werbung alles andere als kreativ oder witzig angelegt. Auch grofdte
deutsche Biermarken vertrauen seit Jahren eher auf die Kontinui-
tat als auf einen standigen Wechsel der Werbebotschaft. Gehen Sie
davon aus, dal3 Ihre Anzeige die notige Aufmerksamkeit bei der
Zielgruppe erreicht, wenn Uber sie eine gewisse Ausdrucksstarke
verflgt und eine klare Textbotschaft hat.
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Naturlich gilt auch hier, einmal ist keinmal, d. h., Sie kénnen nicht
erwarten, daf} eine einmal geschaltete Anzeige gleich zu hohen
Resonanzen fuhrt. Nur in Fachzeitungen ist den Zielgruppen sehr
gut bekannt, wer in der Regel werbemaRig aktiv ist und wer nicht.
Insofern fallen Sie als neues Unternehmen sehr schnell auf. Man
wird jedoch hier erst abwarten, ob es sich bei dem neuen Unter-
nehmen um eine Eintagsfliege handelt.

Gerade deshalb ist es immer sinnvoll, diese MalRnahmen auch durch
Offentlichkeitsarbeit zu unterstiitzen. Wenn Sie in einem solchen
Stadium laufend lhre Anzeigenerscheinung verandern, wird man
Sie jedesmal als neues Unternehmen wahrnehmen - Kreativitat kann
schaden. Ein zu haufiger Wechsel signalisiert den Zielgruppen deut-
lich eine gewisse Unsicherheit in der Darstellung.Vielleicht auch
hierzu ein Beispiel, das Ihnen sicherlich bekannt ist. In sehr aufla-
genstarken Medien, wie z. B. ADAC-Motorwelt oder den bekann-
ten Tageszeitungsbeilagen, wie Prisma, rtv und andere, die Aufla-
genhdhen zwischen 3 und 11 Millionen erreichen, finden Sie immer
wieder Anbieter von sog. Treppenfahrstihlen, mit denen Senioren
im Alter die Hurde Treppenstufen Gberwinden sollen. Vollig unab-
hangig davon, ob man die dort geschalteten Anzeigen als schén
oder nicht schon empfindet, hat sich durch die stindige Préasenz des
Bildes ,Alter Mann oder alte Frau fahrt die Treppe herauf‘ der
Treppenlift als absolut marktféhig etabliert. Die Zahlen dieser Un-
ternehmen zeigen, dal} hier eine kontinuierliche Prasenz mit ein oder
maximal zwei Kernaussagen in Bild und Text sich als sehr effizient
erwiesen hat. Die Kernbotschaft stimmt. Und darauf kommt es an.

Lassen Sie sich nicht blenden - kein Mensch der Welt kann lhnen
im voraus wirklich zielsicher sagen, ob eine Werbeanzeige funktio-
niert oder nicht. Die Komplexitat entsprechender Werbewirkungs-
tests und auch die teilweise unzureichende Ruckschluf3sicherheit
auf einen wirklichen Erfolg lassen fur den Mittelstand und nattrlich
auch fur den starken Unternehmer nur die Mdglichkeit von Ver-
such und Irrtum. Damit diese Methode nicht unnétig zu Kosten
fuhrt, muR natirlich das klassische Handwerkszeug des Marke-
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tings zunachst einmal kompetent eingesetzt werden. Insofern kann
hier in diesem Bereich eine Beratung im Vorfeld weit glinstiger sein
als der laienhafte Versuch, hier selber kreative Werbestrategien zu
entwickeln. Wenn Sie Anzeigen buchen, schauen Sie sich genau
die Rabattstaffelung der Verlage an. Werbeagenturen erhalten als
Anzeigenmittler eine Provision in H6he von 15% (AE-Provision).
Viele Werbeagenturen geben diesen Betrag an ihre Kunden zum
Teil voll, zum Teil zumindest zu einem hohen Anteil weiter. Bevor
Sie selber Anzeigen in Medien schalten, die diese AE-Provision
gewahren, lohnt es sich, Kontakt zu einer Ihnen vielleicht bekann-
ten Werbeagentur aufzunehmen und mit dieser Uber eine mogliche
Anzeigenschaltung Uber die Agentur zu verhandeln. Buchen Sie,
sofern Sie vorhaben, in diesem Medium langer prasent zu sein, gleich
am Anfang fur die weiteren Monate. Treue wird belohnt, denn es
ist in der Regel unproblematisch, sofern Ihre Agentur zu dieser
Fachzeitung geschéftliche Kontakte pflegt, eine spatere Stornie-
rung vorzunehmen. Der Vorteil ist, dal3 zun&chst in den eingehen-
den Rechnungen fir Sie schon der Mengenrabatt in Abzug gebracht
wurde, was Ihnen einen kleinen Liquiditatsvorsprung geben kann.
Naturlich ist spater eine Rabattnachzahlung erforderlich, wenn Sie
die Buchungszahl nicht einhalten. Sofern Sie wie beim Direktmar-
keting mehrere Marketinginstrumente fir lhren Start einsetzen
wollen, kénnen Sie davon ausgehen, dal} Sie ganz unterschiedliche
Resonanzen erfahren - so erreicht die Vermarktung tber Mailings
Rucklaufquoten von in der Regel nur 3%. Es ist unbedingt erfor-
derlich, durchgefiihrte Mailingaktionen nachzutelefonieren. Natur-
lich fihlen sich viele fir diesen Bereich nicht kompetent, da solche
Mail-Call-Aktionen Erfahrung und kommunikative Kompetenz be-
notigen. Eine aufwendige Telefonschulung ist jedoch nicht immer
erforderlich. Es gibt Studenten, die auf freiberuflicher Basis be-
schaftigt werden und hier gute Ergebnisse erzielen. Aber auch hier
gilt dieVoraussetzung: Ein klares Briefing der Botschaft entschei-
det Uber den Erfolg. Unabhangig von den Marketing- und Werbe-
mafinahmen, die Sie zunachst einsetzen méchten, gilt: Versuchen
Sie erst einmal durch kleine Testmarkte bzw. durch kleine Test-
aktionen herauszufinden, welche Werbemittel fiir Sie und Ihr Pro-
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dukt den besten Erfolg bieten. Grol3angelegte Mailingaktionen, ver-
ursachen nur unnétige Kosten. Als Faustregel gilt: Je kleiner Ihr zur
Verfligung stehendes Budget ist, desto genauer muf3 im Prinzip die
Werbewirkung bzw. der Werbeerfolg geprift werden. Begeben Sie
sich erst an den Start, wenn Sie ein Mailing oder eine Anzeige in-
nerhalb der Zielgruppe gepruft haben. Sicherlich verfugt jeder Giber
gewisse Insiderkontakte in dem angestrebten Markt, um hier viel-
leicht ein Vorgesprach zu fuhren und damit zwar nicht représenta-
tive, aber hilfreiche Informationen tiber die Akzeptanz der vermit-
telten Botschaft zu erhalten. Die folgenden Checklisten fassen die
oben ausgefiihrten Uberlegungen noch einmal zusammen und sol-
len Ihnen dabei helfen, Ihren Werbe-Etat so wirkungsvoll wie mog-
lich einzusetzen.

Checkliste 4: Werbe-Briefing

1. Welche Zielgruppe mochte ich mit der Werbung anspre-
chen?

2. Was ist die Absicht der Werbebotschaft? Welche Reaktion
soll damit geweckt werden?

3. Aufeinen kurzen Nenner gebracht: Wie lautet die Verkaufs-
idee? Wie unterscheide ich mich damit von der Konkur-
renz?

4. Wie kann ich die Nutzenbehauptung am besten begrinden
oder beweisen?

5. Welche wichtigen Leistungsmerkmale soll die Werbung ver-
mitteln?

6. Wie hoch ist mein Werbebudget?

7. Inwelchen Medien (Fernsehen, Radio, Kino, Zeitung, Zeit-
schrift) soll geworben werden? Mit welchen dieser Medien
kann ich meine Zielgruppe méglichst kostengunstig errei-
chen?

8. Welche Titel sollen belegt werden? Welche Titel passen zu
meinem angestrebten Image und erreichen meine Zielgrup-
pe moglichst kostengiinstig?

9. Wie soll die Umsetzung/Grafik konkret aussehen? Gibt es
dafur bereits Vorgaben?
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Checkliste 5: Werbe-Evaluation (Werbe-Auswertung)

Nun ist es soweit: Ein Grafikblro hat lhre Anzeige gestaltet, |hr
Radio-Spot ist aufgenommen. Trotz aller darin bereits investierten
Kreativitat: Versuchen Sie, Ihre Anzeige noch einmal mit Abstand
zu betrachten. Ist sie wirklich gelungen? Bringt sie das, was sie
damit ausdriicken mdchten, wirklich adaquat riber? Koénnen Sie
sich damit wirklich identifizieren? Nehmen Sie sich nun noch ein-
mal die Zeit, lhre Anzeige zu Uberprifen.

1.
2.

3.

10.

11.
12.

13.

14.

Erweckt die Anzeige Aufmerksamkeit?

Kdnnen die Informationen vom Betrachter schnell aufge-
nommen werden?

Kommt die Verkaufsidee klar und zentral riber? Kann man
sofort verstehen, worum es geht?

Ist die Botschaft einpragsam und leicht zu merken?

Wirkt die Anzeige spontan positiv, sympathisch, glaubwtir-
dig und Uberzeugend?

Ist die Produktdarstellung und/oder das Logo auffallig? Laft
sich das Produkt eindeutig erkennen?

Ist die Headline knackig und aussagekraftig? (Richtwert
sind maximal 8 Worter.)

Ist das Bild auffallig und kontrastreich? LaRt sich der In-
halt des Bildes mit einem Satz beschreiben?

Braucht der Betrachter mehr als 5 Sekunden, um den Fliel3-
text zu lesen?

Entspricht die gewabhlte Bild- und Textsprache der Zielgrup-
pe?

Wirken die Behauptungen und Beweise glaubwiurdig?

Ist die Argumentation schliissig und der Nutzen nachvoll-
ziehbar?

Sind Bild, Headline und Bodytext aufeinander abgestimmt,
und stehen sie in einem Zusammenhang?

Ist die bildliche, sprachliche und typografische Umsetzung
insgesamt gelungen?
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Mut zur Offentlichkeitsarbeit

Fur denjenigen, der mit einem kleinen oder vielleicht auch unzurei-
chenden Werbebudget startet, ist der Bereich der Offentlichkeits-
arbeit im Prinzip unerlaRlich. Nicht nur fiir Neustarter, sondern auch
fur Unternehmen, die bereits lAngere Zeit im Markt sind, ist jedoch
der Bereich Offentlichkeitsarbeit haufig ein Buch mit sieben Sie-
geln geblieben. Hier liegt aber ein sehr grofl3es Potential, sehr schnell
steigende Umsétze zu realisieren, sofern im Bereich der Produkt-
politik, Preispolitik, Distributions- und Servicepolitik kein schwer-
wiegender Fehler begangen wurde. Bei Produkten und Dienstlei-
stungen, die sehr stark in Fachzeitungen diskutiert werden, stellt
die Offentlichkeitsarbeit einen besonders interessanten Aspekt dar.
In der Regel sind die Fachredakteure dieser Zeitungen an Neuig-
keiten sehr interessiert und gerne bereit, diese auch zu veréffentli-
chen. Bedenken Sie aber bei der Kontaktaufnahme zu einem Fach-
journalisten dieser Zeitungen, dal’ Sie auch hier eine wirklich klare
Botschatft fur Ihr Unternehmen sowie das angebotene Produkt an
die Redaktionen weitergeben.

Es muf? jedoch offen dazugesagt werden, daf? auch im Bereich der
Fachzeitungen zum Teil Produkt-ionskostenbeitrage bezahlt wer-
den missen, die in der Regel allerdings gunstiger sind als vergleich-
bare Anzeigenkampagnen. Vergessen Sie auch nicht, dafl3 die in-
haltliche Wirkung und auch die inhaltliche Darstellungsmdglichkeit
im Bereich der Offentlichkeitsarbeit viel héher anzusetzen sind, als
dies mit klassischen Werbeanzeigen zu l6sen ist. Versuchen Sie sich
also immer bei entsprechenden Magazinen ins Gesprach zu brin-
gen. Aber nur durch wirkliche fachliche Neuheiten! Mihsam auf-
gebaute Kontakte zu Journalisten tiberzustrapazieren und diese zu
Veroffentlichungen von im Prinzip uninteressanten Nachrichten zu
bewegen erwiesen sich in der Praxis mittelfristig immer als erfolg-
los. Setzen Sie also Highlights, die fur die Redakteure wirklich in-
teressant sind. Es kommt natirlich auch vor, und das ist sicherlich
eine der oft genannten Schwachstellen einer Offentlichkeitsarbeit,
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daR entsprechende Botschaften, die vom Unternehmen kommuni-
ziert werden sollten, von den Redakteuren nicht entsprechend um-
gesetzt wurden und teilweise auch sinnverfalschte Berichte entste-
hen kdnnen. Dies kann jedoch nicht zu der Entscheidung fihren,
Offentlichkeitsarbeit vollig zu unterlassen. In einem solchen Fall
lohnt es sich vielmehr zu fragen, inwieweit die Informationen, die
einem Redakteur gegeben wurden, die entsprechende inhaltliche
Form hatten. Wer auf Nummer Sicher gehen will, fihrt ein person-
liches Gesprach mit dem Redakteur. Dies sollte jedoch dannin den
Redaktionen vor Ort stattfinden, da die Redakteure haufig weder
Zeit noch Budget haben, Ihr Unternehmen zu besuchen.

Ilhr Auftritt bestimmt Ihren Erfolg - vom Briefpapier bis hin zum
Telefon.Im Grunde ist natirlich klar: Jeder Kontakt, den Sie mit
Ihrem Kunden unterhalten, ganz gleich ob mundlich, persdnlich,
schriftlich oder telefonisch - dieser Kontakt ist der Moment der
Wabhrheit. Hier wird die erste Entscheidung vom Kunden gefallt,
ob er Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung in Anspruch nehmen
wird oder nicht. Es lohnt sich deshalb, gerade beim Unternehmens-
start diesem Bereich eine besondere Aufmerksamkeit zu schenken.

Briefpapier und Visitenkarte sind ein absolutes Mul3 fiir jeden
UnternehmensgrundeRenken Sie daran, daf3 Art und Weise der
Gestaltung und Aufmachung eine bestimmte Assoziation erweckt.
Diese Assoziation sollte unbedingt in Kongruenz zu der von lhnen
angebotenen Leistung stehen. Ein Unternehmen, das eine kreative
Leistung anbietet, kann sich natirlich eher ein kreatives Briefpa-
pier erlauben als ein Unternehmen, das z. B. eine klassische
Industrieleistung vermarkten will. Andersherum lohnt es sich na-
turlich aber auch nicht, 20.000,00 DM fir eine Logo-Entwicklung
auszugeben, wenn hierfur kein unbedingtes Erfordernis besteht.
Auch hier werden allzuoft im Vorfeld die seltsamsten Entscheidun-
gen getroffen. So sind durchaus Falle bekannt, wo vor der Unter-
nehmensgriindung Logo, Briefpapier und der Name des Unterneh-
mens fir 30.000,00 DM bis 50.000,00 DM entwickelt wurden, die-
se aber nie Anwendung finden konnten, weil man z. B. bei der
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Namensfindung nicht auf wettbewerbsrechtliche Aspekte geachtet
hatte. Konkret heif3t dies, es gab ein Unternehmen mit ahnlichem
Namen, welches hier spater gerichtliche Schritte unternommen hat
und den teuren Schriftzug des neuen Unternehmens verboten hat.
Achten Sie darauf, dafl3 Sie bei der Namensgebung einen klaren
Hinweis auf den Inhalt der Leistung geben, sofern dies im Rahmen
der gewahlten Gesellschaftsform maoglich ist. Es ist nattrlich durch-
aus maglich, auch einen Phantasiefirmennamen zu entwickeln. Sie
sollten aber immer darauf achten, dal3 dieser Name nicht zu fal-
schen Assoziationen bei den Zielgruppen fuhrt. Gleiches gilt na-
turlich auch, wenn Sie Ihren Produkten oder Dienstleistungen spe-
zielle Namen geben wollen. Bekanntestes Beispiel fur eine sehr
fragwirdige Namensgebung ist der von Ford in den Markt einge-
fuhrte Sportwagen Ford-Probe. Der hier gewahlte amerikanische
Name hat beim deutschen Publikum doch sehr starke Verwunde-
rung ausgelost, die auch nicht unerhebliche Folgen fir den Markt-
erfolg dieses Fahrzeuges hatte. Wer will schon gerne ,Probe-fah-
ren“?

Corporate Identity:Im Bereich des Auftritts nach au3en werden
Sie naturlich auch wieder mit dem Begriff “Corporate Identity”
konfrontiert. Dieser Begriff sagt nicht mehr, als dal3 hier auf den
einheitlichen Auftritthres Unternehmens nach auf3en geachtet wird.
Auch diesem Gedanken sollte man von Anfang an Aufmerksam-
keit schenken. Achten Sie darauf, dafR alle Informationsmittel, Bro-
schiren, Werbeanzeigen etc. einen einheitlichen Auftritt nach au-
3en erhalten. Zuviel Wechsel bzw. ein monatliches Auftreten blei-
ben nicht ohne Auswirkungen auf den Umsatz.

Checkliste 6: Direkt-Mail

Wenn Sie Ihr Briefpapier, Broschiiren und sonstige Informations-
mittel fertig gedruckt auf Ihrem Schreibtisch liegen haben, liegt es
natdrlich nahe, Ihre Selbstdarstellung an potentielle Kunden zu ver-
senden. Derartige Direktmail-Aktionen konnen ins Geld gehen: Das
Porto addiert sich schnell zu einem Posten von einigen tausend Mark,
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dazu kommt der ganze Arbeitsaufwand, um die Aktion in die Wege
zu leiten. Damit Sie aus der aufwendigen Aktion den gré3tmaogli-
chen Nutzen ziehen kénnen, sollten Sie sie im Vorfeld mit folgen-
der Checkliste abklopfen:

1.

Wahlen Sie Ihre Zielgruppe sorgfaltig aus, und selektieren
Sie sorgfaltig die Empfanger. Achten Sie darauf, daf3 Sie
aktuelles Adrelimaterial verwenden (die Adressen finden
Sie beispielsweise auf der CD-Rom ,Gelbe Seiten flr
Deutschland“ der DeTeMedien, die jedes Jahr aktualisiert
wird).

Wecken Sie durch pragnante Headlines oder aussagekraf-

tige Bilder die Aufmerksamkeit des Empfangers.

Sprechen Sie den Empfanger zielgruppengerecht an (Ein-

kaufer beispielsweise interessieren sich fir Kosten, Liefer-

zeiten, Rationalisierungsmoglichkeiten).

Folgende Fragen sollten Sie unmiRverstéandlich im Text bzw.

Bild beantworten:

e Wer schreibt mir?

* Warum schreibt man (ausgerechnet) mir?

e Was bringt mir dieses Schreiben? Welchen Vorteil habe
ich dadurch?

e Was mufd ich tun, um das Angebot zu bestellen?

Gestaltungsregeln beachten:

e Kurze Satze (maximal 15 Warter).

* Wabhlen Sie die personliche Ansprache; schreiben Sie
im ,, Sie“-Stil.

» Strukturieren Sie den Text, und bilden Sie Zwischen-
uberschriften.

e Verwenden Sie Reizworter, wie ,kostenlos®, ,gratis",
-einmalig”, ,neu, ,jetzt", ,gunstig“, ,sparen Sie", ,te-
sten Sie", ,garantiert”, ,exklusiv*, ,personlich”.

Vermitteln Sie Sicherheit durch transparente Darstellung

der Konditionen und Garantien.

Wiederholen Sie wichtige Aussagen, oder beenden Sie das

Anschreiben mit einem ,P.S".
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Der Telefonkontakt

Als Unternehmensgrinder stehen Sie natlrlich immer vor der Pro-
blematik, Ihren Markteintritt mit moglichst geringen Personalko-
sten bzw. Gesamtkosten realisieren zu missen. Im Telefonkontakt
liegt, sofern dieser nicht richtig durchgefihrt wird, ein erhebliches
Risiko - bei korrekter Durchflihrung jedoch eine erhebliche Chan-
ce. Nehmen wir das Beispiel, dal3 eine Anfrage durch Schaltung
einer Anzeige erzeugt wurde und der potentielle Kunde sich nun an
Sie wendet. In diesem Moment ergibt sich fiir den Annehmer des
Telefonanrufes die erste Moglichkeit, aktiv sein Produkt oder seine
Leistung zu verkaufen. Die Praxiserfahrungen haben gezeigt, dal3
gerade hier sehr viele Fehler gemacht werden. Vielfach sind die
Telefonmitarbeiter oder auch der Unternehmer selber nicht genug
auf diesen Moment vorbereitet. lhre Mitarbeiter, aber auch Sie selbst,
sollten unbedingt tiber einen entsprechenden Leitfaden dartber ver-
figen, was dem potentiellen Anrufer in diesem Gesprach vermit-
telt werden soll. Lassen Sie sich nicht von der Annahme tduschen,
daR die Fragestellung des Anrufers lhnen von selbst vorgibt, wie
der Gespréachsinhalt aussieht. In der Praxis ist dies zwar der Fall,
jedoch ist es lhre Aufgabe, das Gesprach am Telefon so zu leiten,
dafR3 die von lhnen gewlnschten Kernbotschaften an den potentiel-
len Kunden kommuniziert werden. Glauben Sie einer Praxisregel:
Nicht nur der Inhalt Ihres Gespraches, sondern auch die Art und
Weise, wie Sie den Inhalt riberbringen, hat einen erheblichen An-
teil am Erfolg. Sofern Sie Mitarbeiter einsetzen, lohnt es sich, &fter
einmal Testanrufe zu starten, um dadurch zu prifen, inwieweit sich
Ihre Mitarbeiter hier wirklich geschickt verhalten. Bedenken Sie
immer, dal? jede Anfrage, die durch Werbung hervorgerufen wur-
de, im Vorfeld bereits enorme Kosten produziert hat. Gleiche Auf-
merksamkeit ist natlrlich jedem Anruf in Ihrer neuen Firma zu wid-
men.

Gerade im Anfangsstadium ist es oft problematisch, besonders wenn
Sie alleine starten, eine wirkliche Erreichbarkeit Ihres Buros zu
gewabhrleisten. Die ISDN-Technologie macht hier schon einiges
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mdglich. Bei Rufumleitung sollten Sie unbedingt darauf achten, dai3
diese fur den Kunden nicht bemerkbar sein sollte - wer wird schon
gerne ins Kinderzimmer verbunden? Gleiches gilt auch, sofern Sie
ein Call-Center als Blroservice benutzen wollen. Hier ist besonde-
re Vorsicht geboten, da diese Call-Center mit einem sehr starken
Wechsel des Mitarbeiterstammes zu kampfen haben. Priifen Sie
deshalb selbst haufig, inwiefern mit den eingehenden Anrufen rich-
tig umgegangen wird. Fir eingehende Kundenanfragen ist ein Call-
Center in der Regel nur dann geeignet, wenn eine bestimmte, einfa-
che und definierte Leistung bestellt wird. Sobald hier jedoch nur der
geringste Erklarungsbedarf besteht, kann der Einsatz eines Call-
Centers sicherlich nicht empfohlen werden. Dennoch kdnnen Call-
Center u. U. eine gewisse Hilfe sein. Sollten Sie nach Beginn Ihres
Unternehmens sehr stark in persénlichen Gesprachen involviert sein
und keine Blrobereitschaft aufrechterhalten kénnen, ist es zumin-
dest sinnvoll, durch ein Call-Center den Eindruck zu erwecken, dafd
es sich hier nicht um eine Briefkastenfirma handelt. Die wechseln-
den Mitarbeiter in den Call-Centern haben hierbei auch einen leicht
positiven Effekt: Es wird eine gewisse Grol3e suggeriert. Achten
Sie bei der Auswahl des Call-Centers auf folgende Punkte:

1. Wie wird das Personal ausgebildet ?

2. Besteht die Moglichkeit, dal3 Sie konkrete Informationen zu Ih-
rer Wochenplanung an das Call-Center Ubermitteln?

3. Kdnnen eingehende Fragen glaubwirdig abgearbeitet werden?
(Es macht einen ausgesprochen schlechten Eindruck auf den
Kunden, wenn dieser z. B. vom Call-Center erféhrt, dal3 Sie
momentan nicht erreichbar sind. Wenn es sich um Kundenan-
fragen handelt, sollte die Telefonkraft informiert sein, wann sie
diesen Kunden persdnlich zuriickrufen kénnen.)
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Vom Kontrast zum Kontrakt - Verkaufen ist
der Anfang von allem

Jede Leistung muf3 verkauft werden. Doch oft liegt gerade eine
Schnittstelle zwischen einem vielleicht guten Produkt und der feh-
lenden Fahigkeit, dieses tatsachlich auch zu vermarkten. Zwar kén-
nen Kommunikationsmittel wie Werbeanzeigen, Infobroschiren,
Sachinformationen usw. Vorarbeit leisten. Doch am Anfang und
am Ende steht der Verkauf. Wenn Sie auf diesem Gebiet Schwach-
stellen sehen, ist es unbedingt vonnoten, diese noch vor dem Start
abzustellen. Nun kann man sicherlich vieles im Leben lernen, den-
noch ist unumstritten, da® es Verkaufertypen gibt und Menschen,
die das Verkaufen nie lernen werden. Sollten Sie zu den letzteren
gehdren, ist es schon gleich zum Start wichtig, sich hier kompeten-
ter Unterstltzung zu bedienen. Dies ist sicherlich leichter gesagt
als getan. Fallen Sie in einer solchen Situation eine klare Entschei-
dung, ob Sie es selber versuchen wollen oder ob nicht doch andere
Wege der Vertriebsunterstitzung bestehen. Unter Umstanden gibt
es Vertriebsorganisationen, die sich ohnehin bei Ihrem in Frage kom-
menden Kundenpotential bewegen und die Ihre Leistung ggf. mit-
verkaufen konnen. Vielleicht kann es aber auch sinnvoll sein, ei-
nen Partner mit entsprechender Vertriebsstarke mit in das Unter-
nehmen aufzunehmen, um hier einen schnellen Erfolg realisieren
zu kénnen. Sollten Sie Uber verkauferische Talente verfiigen, so
lohnt es sich, diese auf jeden Fall weiter auszubauen. Hierzu gibt
es die verschiedenen Schulungs- und Trainingsmethoden. Klassi-
sche Trainings, in denen Sprachmuster getibt werden, sind inzwi-
schen jedoch veraltert. Gleiches gilt auch fur Hardselling-Trainees.
Empfehlenswert sind sicherlich Seminare Giber Kérpersprache, Ab-
schluf3techniken, Rhetorik sowie Personal Power. Letzteres hilft
Ihnen, mit Niederlagen, die Sie alltaglich beim Verkauf erleben
werden, besser umzugehen und die richtigen Rickschlisse fir sich
selbst zu ziehen.

Hierzu noch ein Praxistip: Gerade als Einsteiger geht man u. U.
allzu euphorisch in anstehende Verkaufsgesprache. Bemiihen Sie
sich in diesen Gesprachen unbedingt, im Markt bestehende
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Meinungsbilder tber Ihre Produkte bzw. Dienstleistungen aufzu-
nehmen. Hierzu helfen besonders im Verkaufsgesprach gezielte
Fragestellungen. Klaren Sie vorab, was der Kunde Gberhaupt will,
um nicht von Anfang an in Fehlrichtungen zu laufen. Denken Sie
immer daran: Der Kunde entscheidet, ob er Ihr Produkt kauft. Und
der Kunde hat sehr genaue Vorstellungen davon, was er von lhrem
Produkt erwartet. Lassen Sie sich diese Vorstellungen im Verkaufs-
gesprach durch Fragetechnik aufzeigen, reagieren Sie auf seine
konkreten Vorstellungen. Nur so kdnnen Sie IhrenVerkaufserfolg
dauerhaft erhthen. Und nicht noch mehr von demselben bringt Er-
folg - im Gegenteil: Selbst wenn Ihr Produkt oder lhre Dienstlei-
stung zehn Vorteile bringt, kann es manchmal falsch sein, alle zehn
Vorteile ,verkaufen“ zu wollen. In der Regel wird Ihr Kunde ein bis
drei Anforderungen an Ihr Produkt haben, die er gezielt befriedigt
sehen will. Gehen Sie also gezielt auf die von IThnen gefundenen
Anforderungen ein, und versuchen Sie, in diesem Bereich lhre Vor-
teile herauszustellen. Dies gilt insbesondere dann, wenn lhr Gegen-
Uber eine Kaufentscheidung treffen muf3, aber nicht annahernd fach-
lich so tief im Thema ist wie Sie als Anbieter. Hier kbnnen Nutzen-
vorteile, die nicht im Sinne Ihres Gegenibers sind, oftmals eher zur
Verwirrung fuhren, als tatsachlich eine Kaufentscheidung positiv
zu beeinflussen.

Denken Sie daran: Das strategische Kundenmanagement ist Er-
folgsfaktor Nummer 1! Sicherlich haben Sie auch schon von Port-
folio-Techniken zur Kundensegmentierung und Bildung von Platt-
formen gehdrt. Dahinter verbirgt sich die Tatsache, daf3 es wichtig
ist, von vornherein Zielgruppen, die fur Sie in Frage kommen, und
Verkaufsaktivitaten strukturiert zu erfassen. Die klassische Eintei-
lung nach A-, B-, C-Kunden oder A-, B-, C-Zielgruppen ist zwar
sehr grob, trotzdem aber kann sie fur einen Start in den Markt sehr
hilfreich sein. Denken Sie daran, daf} jeder Kundenkontakt nach
Moglichkeit historisch nachvollziehbar sein sollte. Im PC-Zeitalter
ist eine Zettelwirtschaft naturlich out. Es gibt auf dem Markt zahl-
reiche Vertriebsinformationssysteme schon ab 600,00 DM bis 800,00
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DM, die hier durchaus zufriedenstellende Lésungen bieten, um so-
wohl den Bereich der potentiellen Zielgruppen wie auch den Be-
reich des Kundenkontaktes besser managen zu kdnnen. Diese ein-
fache PC-Software ermdglicht es lhnen, den Aufbau einer
Kundendatenbank bzw. einer Datenbank zu leisten. Hier werden
potentielle Kunden erfal3t, die Sie regelméaRig pflegen sollten und
dann gezielt fir weitere Marketingaktivitdten nutzen konnen. Der
Vorteil liegt hier insbesondere in einer moglichen Selektierbarkeit
nach vorgegebenen Kriterien. Denken Sie dabei weniger an inzwi-
schen abgenutzte Marketingaktivitdten wie Geburtstagsbriefe, die
von Kunden langst als Maschinen-Output und unpersonliche Kon-
taktaufnahme empfunden werden. Es ist vielmehr wichtig, positive
Absatzansatze in der Datenbank zu hinterlegen.

Ein Beispiel: Sie telefonieren mit einem Kunden, der momentan
keinen Bedarf fur Ihr Produkt hat, eventuell aber einen Bedarf in
einem Jahr sieht. Hier sind die modernen Kleindatenbanken eine
sehr gute Hilfe, da Sie eine automatische Wiedervorlage ermégli-
chen und Sie somit bei der Verkaufssteuerung unterstitzen. Die
praktische Erfahrung hat gezeigt, daf3 eine manuelle Terminierung
hier oft an Grenzen stol3t bzw. wichtige Kontakte in Vergessenheit
geraten. Zahlreiche Auswertungsmoglichkeiten innerhalb der Sta-
tistik ermoglichen Ihnen eine gezielte Werbeerfolgskontrolle. So sollte
z. B. immer erfal3t werden, wie der Kundenkontakt zustande ge-
kommen ist, damit auch schon im Anfangsstadium eine Erfolgskon-
trolle Ihrer Werbeanzeigen oder Mailings madglich ist. Mit einem
zunehmenden Wachstum Ihres Unternehmens werden diese Da-
ten von immer groRRerer Bedeutung und bilden dann die Basis flr
ein strategisches Kundenmanagement, bei dem Sie weitere Mal3-
nahmen festlegen und den Unternehmenserfolg weiter ausbauen
kénnen. Die Auswahl solcher Datenbanksysteme ist nicht unpro-
blematisch, da es zahlreiche Anbieter auf dem Markt gibt. Hilfe
bieten hier die Bibliotheken der Universitaten. Dort finden Sie zahl-
reiche Fachzeitschriften aus dem Bereich des Marketings oder des
Verkaufs, die regelméRig Berichte zu diesen Datenbanken verof-
fentlichen. (Sie sollten auf jeden Fall darauf achten, daf3 einmal
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erfaldte Daten exportierbar sind. Sonst sind Sie bei einem spéateren
vielleicht notwendigen Wechsel zu einem umfassenderen System
gezwungen, die Daten neu einzugeben.) Achten Sie weiterhin dar-
auf, daf3 die Organisation der Software so gestaltet wurde, daf alle
Vorgange zum Kunden einschlieB3lich samtlichen Schriftverkehrs

durch diese Datenbank gemanagt werden kénnen und Sie somit
lickenlos den Kundenkontakt nachvollziehen kénnen. Der zunachst
gréRer erscheinende Aufwand durch eine systematische Datener-
fassung und Datenpflege macht sich mehrfach bei spateren Aktio-
nen, insbesondere bei einem wachsenden Kundenstamm, bezahlt.

Beratung ist nicht billig -
Selbermachen oft teurer

Sicherlich konnten Ihnen diese Seiten nur einen groben Einblick in
die Chancen und Mdglichkeiten, aber auch die Problematik der
Marketingplanung und Marketingaktivitdten geben. Insofern bleibt
letztlich noch die Frage zu klaren, ob und wann eine Beratung fiir
einen Unternehmensgriinder sinnvoll ist. Die Erfahrungen haben
gezeigt, da’ im Bereich des Marketings schon allein deshalb groRRe
Fehler begangen werden, weil bei den Bankgesprachen der Bereich
der Marketingfinanzierung aufgrund fehlender Kompetenz voéllig
auR3en vor gelassen wird. Bei der Existenzgriindung verlangen die
Banken in der Regel eine Liquiditatsplanung, aber selten oder nie
die Vorlage einer Marketingstrategie. Letztlich ist der Unterneh-
menserfolg aber gerade hiervon abhéngig, denn die errechneten
Planzahlen werden nur eintreten, wenn auch eine Vermarktungs-
strategie vorliegt. Letztendlich muf natdrlich jeder selber entschei-
den, wie kompetent er in diesem Bereich z. B. aufgrund seiner Vor-
bildung sein kann. Wenn Sie in diesem Bereich eine Unsicherheit
verspuren oder gleich mit einer héheren Effizienz an den Start ge-
hen wollen, kann eine Beratung nicht falsch sein. Um die Kosten
flr eine solche Beratung mdglichst gering zu halten, empfiehlt es
sich, alle Ihnen vorliegenden Daten hinsichtlich Produkt, Markt
und Vertriebsbesetzung moglichst umfassend aufzubereiten und
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diese Daten einer geeigneten Unternehmensberatung fur Marke-
ting vorzulegen. Klassische Werbeagenturen sind in diesem Be-
reich nicht immer die kompetenten Ansprechpartner. Es geht gera-
de in der Startphase um eine kritische Betrachtung des gesamten
Marketinginstrumentariums, also nicht nur um den Bereich Kom-
munikation, sondern auch um Produktgestaltung, Distribution und
Preis sowie die schon erwdhnten Markteintrittsbarrieren oder an-
dere eventuelle Hindernisse, die einen Markterfolg verhindern kon-
nen. Eine Beratung im Vorfeld wird in der Regel staatlich bezu-
schufdt, so dafd sich der Kostenrahmen hierfur durchaus in Grenzen
halten I&R3t. Zur Prifung, ob die entsprechende Unternehmensbera-
tung fur Sie geeignet ist, hilft fir Sie die Fragestellung: ,Kann das
Gegenuber seine Kernkompetenz fur die bei mir gegebene Aufga-
benstellung begriinden?”

Autor der Praxistips aus dem Marketing ist Guido Mecklenbeck,
Partner in der Dusseldorfer Marketing-Beratungsgruppe Kirch-
kamp, Mecklenbeck + Partner, Jagerstral3e 29, 40479 Dusseldorf
Tel.: 0211/9660999, Fax: 02711/9660600.

Marketingkonzepte

Zum Abschlul’ dieser Einfihrungen in das komplexe Feld des Mar-

ketings finden Sie Checklisten aus verschiedenen Bereichen, die
Ihnen dabei helfen sollen, die oben angestellten Uberlegungen noch
einmal strukturiert zusammenzufassen:

Marketingkonzept Konsumguterhersteller
(produzierendes Gewerbe fur private Endverbraucher)

Wir leben in einer Konsumgesellschatt, in der die Verbraucher un-
ter mehr Gutern denn je ihre Wahl treffen kénnen. Und seien wir
ehrlich: Es gibt im Konsumgtterbereich kaum noch wirkliche
Marktlicken. Jeder hat so gut wie alles, was er braucht, und wenn
ein Konsumgut zum Marktrenner wird, dann ist es haufig eine Spie-
lerei wie der beriihmt-bertchtigte Tamagotchi, ein Kultprodukt, das
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vermutlich nur einen sehr kurzen Lebenszyklus durchleben wird.
Ein - wie die Erfahrung zeigt - erfolgversprechender Ansatz, ein
Produkt zu kreieren, das Uber langere Zeitrdume hinweg Bestand
hat, ist folgende Frage: ,Wie lautet das zu l6sende Kundenproblem?*
Das ist Ubrigens auch die Erfolgsformel, die Arthur Fischer zum
deutschen Erfinder-Kénig gemacht hat. Mit mehr als 5.500 Paten-
ten, darunter fur die legendaren Fischer-Dibel oder die Fischer-
Technik, ist Fischer der erfolgreichste Erfinder des konsumgepragten
Nachkriegs-Deutschland. Machen Sie es wie Fischer, finden Sie
heraus, was dem Konsumenten dabei helfen kdnnte, seinen Alltag
besser und billiger als bisher zu bewaltigen, und fullen Sie dazu fol-
gende Checkliste aus:

Situationsanalyse:

A. Marktdefinition:

Welches ist mein Markt? Alle Losungsmdglichkeiten fiir ein Pro-
blem (mit welchen Produkten auch immer).

Wie lautet das zu lI6sende Kundenproblem?

Welche Mdéglichkeiten, Wege oder Technologien bestehen, um
diese Bedurfnisse zu befriedigen? (Schraubenhersteller: nicht
Schraubenmarkt, sondern Verbindungsprobleme, also Nieten,
Klebstoffe oder Steckverbindungen.)

Welchen geografischen Markt méchten Sie bearbeiten (lokal,
regional, national, multinational, international)?

. Marktanalyse:

Wieviel wird gekauft (Marktvolumen)?

Wieviel kdnnte gekauft werden (Marktpotential)?

Wie entwickelt sich der Markt zur Zeit und langfristig (Markt-
wachstum, Marktstadium - Einfihrungsphase, Wachstumspha-
se, Stagnationsphase, Schrumpfungsphase)?

Wer verkauft (Anzahl und Marktanteile der Anbieter / Konkur-
renzintensitat/-differenzierung)?

Was wird verkauft (Produktqualitaten, Leistungsumfang, einge-
setzte Technologien)?
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Wann wird verkauft? (saisonale Schwankungen)?

Wo wird verkauft (Absatzkanale)?

An wen wird verkauft (Anzahl der Kunden, Kundenstruktur)?

Wie wird verkauft (Preis, Kommunikation, Service)?

Wie werden sich mdgliche Veranderungen in der Alters-, Ein-

kommens- und Berufsstruktur auf meinen Markt auswirken?

» Unterliegen die Werthaltungen und Lebensstile der Konsumen-
ten Veranderungen, die fiir meinen Markt von Bedeutung sind?

» Welche Chancen und Risiken ergeben sich daraus fiir den Markt?

C. Wetthewerbsanalyse:

» Wer sind die Wettbewerber im Markt?
* Wo liegen Starken und Schwachen der jeweiligen Wettbewer-
ber?

D. Kundenanalyse:

» Existieren unterschiedliche Kundengruppen (die differenziert be-
handelt werden missen bzw. unterschiedliche Bedurfnisse be-
sitzen)?

» Differenzierung nach soziodemographischen Merkmalen:

» Alter (Kleinkinder, Kinder, Jugendliche, Erwachsene, Senio-
ren),

» Geschlecht (Manner, Frauen),

* Finanzkraft, Bildung, Beruf,

» Haushaltsgrof3e, Familien-, Lebenszyklusphase.

» Personlichkeitsmerkmale und Lebensgewohnheiten:

» Generelle Einstellungen zu mit Produkten behafteten Lebens-
inhalten,

» Prestige-Kaufer (Merkmale: Anerkennung, Geltungsstreben,
Exklusivitat zeigen, auf- und gefallen, Luxus),

* Neuheiten-Kaufer (Merkmale: erlebnisorientiert, hohe Risi-
kobereitschaft, Probierlust, Experimentierfreude, Pionier),

 Asthetik-Kaufer (Merkmale: sicherer Geschmack, gepfleg-
tes Aussehen, geschmackvolles Design, Selbstgenuf3, Wohl-
gefallen),
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Abwagender Kaufer (Merkmale: Besorgtheit, Risikoscheu,
Gesundheitsorientierung, Skepsis, Sparen),
Anspruchsvoller Qualitatskaufer (Merkmale: Perfektion,
technischer Komfort, Qualitat, Funktionalitat, Praktikabili-
tat),

Preisorientierter Kaufer (Merkmale: intensiv planen, durch-
rechnen, Preisbewul3tsein, Sonderangebote),
Traditionsorientierter Kaufer (Merkmale: konservativ, Ord-
nung, Haltbarkeit, Treue).

» Kauf- und Verwendungsverhalten:

Sind Benutzer, Kaufer, EinfluBnehmer und Entscheidungs-
trager identisch? Wenn nein, differenziert charakterisieren
nach Einstellungen, Bedirfnissen,

Verwendungsart;

Verwendungszweck (Wozu? Als Geschenk, zum Braten, zum
Kochen),

VerwendungsanlaR (Wann/Welche Situation? Ublicher Ta-
ges- und Wochenablauf: Fruhstlck, Fernsehableadon-
dere Anlasse: Hochzeit, Schulanfang),
Verwendungs-/Anwendungsbereich (Seife: Gesicht, Hande,
Kaorper),

Welche Wiinsche und Bedurfnisse haben unsere Kunden /
Wie sehen die spezifischen Kundenprobleme bzw. -bedirf-
nisse in den einzelnen Gruppen aus?

* Welche Produkteigenschaften spielen bei der Kaufentscheidung
neben der Grundfunktion (z. B. leuchten, beférdern) eine wichti-
ge Rolle (in den einzelnen Zielgruppen):

Physikalische und funktionale Eigenschaften (Material, Halt-
barkeit, Geschmack, Geruch, Konsistenz, Handhabbarkeit,
Sparsamkeit),

Asthetische Eigenschaften (Design, Farbe, Form),
Symbolische Eigenschaften (Markenname),
Zusatzleistungen (Kundendienst, Beratung),

Welche Anforderungen haben die jeweiligen Zielgruppen an
ein ldealprodukt?
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. Handels-/Vertriebsanalyse:

Welche Geschéftstypen und Handelsbetriebe kommen fir den
Absatz in Betracht?

Welche neuen Vertriebswege bieten sich an?

Welche GrolRe, Zusammensetzung und Plazierung hat das Sorti-
ment im entsprechenden Produktbereich?

Bestehen Mdglichkeiten zur Kooperation?

Wettbewerbsstrategie:
Wie hebe ich mich von der Konkurrenz ab?

Spezialisierung auf bestimmte Kundengruppen bzw. -be-
durfnisse, Technologien, Funktionen / Bedurfnisse
Produktqualitat / Preisniveau

Wie lautet mein USP/Compelling reason to buy?
Nutzenbehauptung/\Versprechen

Begriindung/Erkléarung

Image:

Maskulin - feminin Rustikal - artifiziell
Einfach - wertvoll Sachlich - nostalgisch

Konventionell - originell  Klassisch - verspielt

Traditionell - modern

Umfang des Produktangebots (Zusatznutzen / komplementéare

Produkte)

Serviceumfang/-angebote (Festlegung von Umfang, Form und

Intensitat):

« Garantie,

* Wartungsservice,

* Reparatur,

* Anwendungs- und Verwendungsservice (Gebrauchsan-
weisungen, Rezepte),

e Schulungen,

» Liefer-Service,

Vertriebsweg

Kommunikationsaktivitaten

» Werbung/VKF/PR
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Strategie des Markteintritts bzw. der Markteinfiihrung:

Produkt- und Serviceangebot

Preisstrategie:

» Abschopfungspreisstrategie (hohe Einfilhrungspreise),
* Penetrationspreisstrategie (niedrige Einfihrungspreise).
Vertriebsstrategie:

* \ertrieb Uber Handel:

* Welche und wie viele Vertriebsstufen (Grol3-, Einzelhan-
del) und welche Betriebsformen sollen eingeschaltet wer-
den (ein- oder mehrstufiger Vertrieb)?

* Welche konkreten Absatzmittlerunternehmen sollen aus-
gewahlt und betreut werden? Intensive vs. selektive Dis-
tribution (Selektionskriterien: Image- und Servicefit,
Kooperationsverhalten, Ertragskraft),

* Wie soll der Handel gewonnen bzw. motiviert werden?

» Direktvertrieb:
¢ Haus-zu-Haus-Verkauf,
e Direktvertrieb,
e Multi-Level-Vertrieb,
» Eigene Filialen bzw. Verkaufsniederlassungen,
e Katalog,
* Telefonverkauf,
* Fernsehen, Online.
Kommunikationsstrategie:
* Werbung,
» Direktmarketing:

* Brief,
Katalog,
Prospekt,
Telefon/Telefax,
Coupon-Anzeige,
Teleshopping / Online,
» Verkaufsférderung,
* PR.
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* Produktmerkmale:
» Konsumentenbezogene Faktoren:

* Anzahl der Kaufer,

+ Kaufvolumen,

» Geographische Verteilung der Kaufer, Einkaufsgewohn-
heiten,

* Wichtigkeit des Produktes fir den Kéaufer,

e Zeit und Mihe, die der Kaufer fir den Kaufprozel3 auf-
zubringen bereit ist,

« Geringwertige Guter des taglichen Bedarfs (Zigaretten,
Rasierklingen, Shampoo, Seife),

« Guter des einfachen Bedarfs (kleine Haushaltswaren, klei-
ne Kleidungsstiicke, CDs),

e Guter des gehobenen Bedarfs (Radio-, Fernsehgeréte,
Sport- und Campingausrustung, Oberbekleidung),

« Hochwertige und komplizierte Guter (hochwertige Foto-
ausristung, Autos, Mdbel, teurer Schmuck),

» Guter des Spezialbedarfs (Hauser, antike Mobel, Kunst-
werke).

» Produktbezogene Faktoren:

« Erklarungsbediurftigkeit,

« Kaufhaufigkeit,

« Lagerfahigkeit,

« Transportempfindlichkeit,

» Technische Kompliziertheit des Produktes,

* Notwendigkeit von Serviceleistungen vor und nach
Kaufabschluf3.

» Konkurrenzbezogene Faktoren (Anzahl, Absatzkanal, Dif-
ferenzierung)

» Handelsbezogene Faktoren (Aufnahmeféhigkeit/-bereitschaft
des Handels, Leistungsfahigkeit, Image, Kooperationsbe-
reitschaft)

» Unternehmensbezogene Faktoren (Finanzkraft, Erfahrungen)

* Rechtliche Faktoren (Be- und Vertriebsvorbehalte)
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» Absatzkanale/\Vertriebswege:

» Direkter Absatz:

» Verkaufsabteilung (Verkauf aufgrund von Anfragen und

Bestellungen),
Eigener Aul3endienst (Reisende),
Handelsvertreter,
Fabrikfilialen und regionale Verkaufsniederlassungen,
Eigene Verkaufsfilialen,
Eigener Versandhandel.
* Indirekter Absatz:

» Einstufig (EH),

* Mehrstufig (GH, EH),

¢ Mehrwegabsatz.
* Sonderformen:

e \Vertragshandler,

¢ Franchisenehmer.
» Selektionsstrategie:

* [ntensive Distribution,

» Selektive Distribution (qualitative Einschrankung),

» Exklusive Distribution (quantitative Einschrankung).

Marketingkonzept Einzelhandelsunternehmen

.Der Handel der Zukunft wird vollig anders als heute aussehen®,
prognostiziert Ulrich Eggert, Geschéftsfiihrer der Kdlner BBE-Un-
ternehmensberatung. ,Was wir heute erleben, sind die ruhigen
neunziger Jahre, an die wir uns noch mit Sehnsucht zuriickerinnern
werden.” In einer 324 Seiten umfassenden Studie mit dem Titel
.Der Handel im 21. Jahrhundert* hat der Kélner Handelsexperte
ein Szenario gezeichnet, das ganz klar folgende Haupttrends er-
kennen laRt: Deutschland wird zur Seniorengesellschaft, in der vor
allem altere Menschen lUber Kaufkraft verfligen. Zudem spaltet die
lang anhaltende Arbeitslosigkeit Deutschland in eine Drei-Klassen-
Gesellschaft. Mit reichen Grol3verdienern und Erben (15 Prozent),
mit einer Mittelschicht, die relativ gut verdient (Anteil 50 Prozent),
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und mit sogenannten Transferabhdngigen, die hauptsachlich von
staatlicher Unterstiitzung leben. Als Reaktion auf diese gesellschaft-
lichen Umbriiche sieht Eggert drei wesentliche Uberlebensstrategien
fur den Handel: Die Preisstrategie, bei der brutales Kostendriicken
gefragt ist. Die Convenience-Strategie, in der Serviceleistungen im

Vordergrund stehen. Die Strategie der Erlebniswelten, die von Spal,
Entertainment und Ereignissen gepragt ist. Die folgende Checkliste
hilft Innen dabei, sich so zu positionieren, daf3 Sie auch im schéarfer
werdenen Konkurrenzkampf bestehen kdnnen. Situationsanalyse:

Marktdefinition:

* Welchen Verbraucherbedarf méchten Sie befriedigen? Welche
Kundenprobleme méchten Sie l6sen?

» Welche Produkte und Dienstleistungen bestehen, um diese Be-
durfnisse zu befriedigen bzw. Probleme zu l6sen?

» Welchen lokalen bzw. regionalen Markt bedienen Sie?

Marktanalyse:

» Wieviele potentielle Kunden gibt es fur Ihr Handelsgeschaft?

» Wie hoch ist der derzeitige und potentielle Umsatz bzw. Ab-
satz?

* Inwieweit werden sich mdgliche Veréanderungen der Werthal-
tungen, Lebensstile, Alters-, Einkommens-, und Berufsstruktur
auf lhren Markt auswirken (Individualisierung des Konsums,
Hinwendung zur Natur, Freizeitorientierung, asthetische Lebens-
fihrung, Trend zum hybriden Konsumenten)?

» Welche Tendenzen lassen sich im Einzelhandel erkennen, und
welche Bedeutung haben sie fiir lhren Markt (Polarisierung des
Handels

» Diskountstrategie vs. Erlebniskauf, Konzentration im EH, Zu-
nahme neuer, groR3flachiger Betriebsformen),

* Welche Chancen und Risiken sind somit mit dem Markt verbun-
den?
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Wettbewerbsanalyse:

Wer sind die Wettbewerber?
Wo liegen Starken und Schwachen der jeweiligen Wettbewer-
ber:

Preisniveau,

Bekanntheit,

Sortimentsauswabhl,

Kundenservice,

Geschéftseinrichtung und -atmosphare,
Werbung, PR,

Kundenstruktur,

Ruf, Ansehen.

Kundenanalyse:

Welche potentiellen Kundengruppen gibt es? Differenzierung nach:

Soziodemographischen Merkmalen:

Alter (Kleinkinder, Kinder, Jugendliche, Erwachsene, Senioren),
Geschlecht (Méanner, Frauen),

Finanzkraft, Bildung, Beruf,

Haushaltsgrof3e, (Familien-)Lebenszyklusphase.

Personlichkeitsmerkmale und Lebensgewohnheiten:

Generelle Einstellungen zu mit Produkten behafteten Lebensin-
halten,

Prestige-Kaufer (Merkmale: Anerkennung, Geltungsstreben,
Exklusivitat zeigen, auf- und gefallen, Luxus),

Neuheiten-Kaufer (Merkmale: erlebnisorientiert, hohe Risiko-
bereitschaft, Probierlust, Experimentierfreude, Pionier),
Asthetik-Kaufer (Merkmale: sicherer Geschmack, gepflegtes
Aussehen, geschmackvolles Design, Selbstgenuf3, Wohlgefallen),
Abwagender Kaufer (Merkmale: Besorgtheit, Risikoscheu, Ge-
sundheitsorientierung, Skepsis, Sparen),

Anspruchsvoller Qualitatskaufer (Merkmale: Perfektion, tech-
nischer Komfort, Qualitat, Funktionalitat, praktisch),
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» Preisorientierter Kaufer (Merkmale: intensiv planen und durch-
rechnen, Preisbewul3tsein, Sonderangebote);

» Traditionsorientierter Kaufer (Merkmale: Konservativitat, Ord-
nung, Haltbarkeit, Treue).

Situationsmerkmale:

* Verwendungszweck,
* Anwendungsbereich,
* Verwendungsanlalfi.

Wie sehen die spezifischen Kundenprobleme bzw. -bedirfnisse in
den einzelnen Gruppen aus?

Welche Eigenschaften spielen bei der Wahl des Geschafts fiir die
jeweiligen Kundengruppen eine wichtige Rolle (angenehme Ein-
kaufsatmosphare, freundliches Personal, niedriges Preisniveau, fach-
kundige Beratung, Neuheiten, Zusatzservice, ansprechende Waren-
darbietung ...)?

Wettbewerbsstrategie/Wie hebe ich mich von der Konkurrenz ab?

» Grundsatzliche Differenzierungsstrategien:

 erlebnis- und trendorientiert (innovatives Sortiméntjen-
tierung an neuesten Kundentrends, Einkaufen soll Erlebnis
sein),

» preisorientiert (Sonderangebote, Diskountstrategie),

 leistungsorientiert (Produktqualitat das Wichtigste, Verkaufs-
personal ist Erfolgsrezept, Service besondere Stéarke),

* marktnischenorientiert (Spezialisierung auf Teile des Sor-
timents, Verkaufspersonal entspricht dem Kundentyp).

» Spezialisierung auf (gezielte Ansprache) bestimmte Kun-
dengruppen bzw. -bedirfnisse oder Sortimentsbereiche:

» Gibt es ein Marktsegment, dessen spezifische Bedirfnis-
se bisher von den Wettbewerbern noch nicht ent- und
gedeckt worden sind?

* Gibt es ein Marktsegment, dessen spezifische Bedurfnisse
bisher von den Wettbewerbern noch nicht voll befriedigt wer-
den?
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Betriebsstrategie:

Betriebsgrolie,

Standort (City, Stadtrand, Wohngebiet),

Bedienungsart (SB, Fremdbedienung, Selbstauswahl, fakultati-
ve Fremdbedienung),

Warenprasentation und Verkaufsraumgestaltung,
Offnungszeiten.

Produktqualitat / Preisniveau (hoch, mittel, niedrig).

Image / Ausstattung des Geschéfts:

Ladenaul3eres und -design,
Warenprasentation.

Sortimentsumfang, Zusammenstellung des Sortiments:

Kern-/Basis-, Rand-, Saison-, Impuls-, Zusatzsortiment,

Breite: angebotene Warenarten,

Tiefe: gefuihrte Hersteller, Artikel, Sorten,

Besonderheiten und Spezialitaten im Angebot (Sortiments-
individualitét),

Exklusiver Vertrieb bestimmter Marken,

Angebot von Bedarfsbundel,

Laufende Aktualisierung / Aufgreifen von Markttrends.

Serviceumfang/-angebote/Kundendienstleistungen:

Geschenkgutscheine,
Warenreservierung,
Installation, Wartung, Schulung,
Beratung,

Umtausch,
Geschenkverpackung,
Produktvorfiihrung,
Kinderhort/-unterhaltung,
Teilzahlungsméglichkeit,
Eigene Parkplatze,
Sitzgelegenheiten,
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Mitnahme zur Probe,
Garantie,

Reparatur,
Lieferservice,
Bestellservice,
Anderungsservice,
Ersatzteilversorgung.

Kommunikationsaktivitaten:

Werbebrief,
Prospekte,

Anzeigen (in Tageszeitungen, Anzeigenblattern, AdreRbiichern,
Vereinszeitungen),
AuRenfrontwerbung,
Beilagen,
Hauswurfsendungen,
Plakatwerbung,
Radiowerbung,
Kfz-Beschriftung,
Flugblatter,
Diawerbung im Kino,
Preisausschreiben,
Dichterlesungen,
Autogrammaktionen,
Modenschauen.

Marketingkonzept Investitionsguterhersteller
(produzierendes Gewerbe fur Unternehmen, 6ffentliche
Institutionen)

Auch wenn im Maschinenbau die Konkurrenz aus Fernost hiesigen
Anbietern mehr und mehr die Verkaufsargumente abspenstig ma-
chen - in der Investitionsglterherstellung gibt es immer noch Fel-
der, in denen die Spitzentechnologie aus Gemany fuhrend ist.
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Im Umweltschutz beispielsweise ist es den Deutschen gelungen, ei-
nen riesigen Markt zu etablieren. Weitere Felder sind Prozel3steuerung
und -optimierung sowie der wachsende Markt der Telekommunika-
tion. Die Investitionen, die sowohl von staatlicher als auch privater
Seite in Investitionsgtiter aus dem Kommunikationsbereich gesteckt
werden, sind auch nicht ohne. Die folgende Checkliste soll Ihnen
dabei helfen, sich auf dem umkampften Markt der Investitionsguter-
herstellung zu positionieren. Situationsanalyse:

Marktdefinition:

* Welches ist mein Markt? Alle Lésungsmoglichkeiten fir ein Pro-
blem (mit welchen Produkten auch immer).

»  Wie lautet das zu I6sende Kundenproblem?

» Welche Mdglichkeiten, Wege oder Technologien bestehen, um
diese Bedurfnisse zu befriedigen (Schraubenhersteller: nicht
Schraubenmarkt, sondern Verbindungsprobleme: Nieten, Kleb-
stoffe oder Steckverbindungen)?

* Welchen geografischen Markt mdchten Sie bearbeiten (lokal,
regional, national, multinational, international)?

Marktanalyse:

* Wieviel wird gekauft (Marktvolumen)?

* Wieviel kdnnte gekauft werden (Marktpotential)?

*  Wie entwickelt sich der Markt zur Zeit und langfristig (Markt-
wachstum / Marktstadium - Einfihrungsphase, Wachstumspha-
se, Stagnationsphase, Schrumpfungsphase)?

» Wer verkauft (Anzahl und Marktanteile der Anbieter / Kon-
kurrenzintensitat/-differenzierung)?

» Was wird verkauft (Produktqualitaten, Leistungsumfang, einge-

setzte Technologien)?

Wann wird verkauft (saisonale Schwankungen)?

Wo wird verkauft (Absatzkanale)?

An wen wird verkauft (Anzahl der Kunden, Kundenstruktur)?

Wie wird verkauft (Preis, Kommunikation, Service)?
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Wie werden sich mogliche Veranderungen in der gesamtwirt-
schaftlichen, rechtlich-politischen, technologischen Umwelt auf
den Markt auswirken?

Welche Chancen und Risiken ergeben sich daraus fiir den Markt?

Wettbewerbsanalyse:

Wer sind die Wettbewerber im Markt?
Wo liegen Starken und Schwachen der jeweiligen Wettbewer-
ber?

Kundenanalyse:

Existieren unterschiedliche Kundengruppen (die differenziert be-
handelt werden missen bzw. unterschiedliche Bedurfnisse be-
sitzen)?

Vertikale Segmentierung (Endkunden, Weiterverarbeiter, Bera-
ter),

Horizontale Segmentierung (GréRRe, Branche, Sitz),

Personelle Segmentierung (Einkauf, Geschaftsfihrung, Benut-
zer, Verwender),

Technology Adoption Life Cycle (bei diskontinuierlichen Inno-
vationen, die Verhaltensdnderungen verlangen),

Innovatoren (Technologie-Freaks/-Enthusiasten),

Frihe Adopter (Visionére),

Frihe Mehrheit (Pragmatiker),

Spéate Mehrheit (Konservative),

Spate Adopter (Skeptiker);

Welche Winsche und Bedurfnisse haben meine Kunden? Wie
sehen die spezifischen Kundenprobleme bzw. -bedirfnisse in
den einzelnen Gruppen aus?

Welches sind die wichtigsten Kriterien fir die Lieferantenwahl
(Qualitat der Produkte, Preis-/Leistungsverhaltnis, neueste Tech-
nologie, Service, Erfolg/Bekanntheit der Firma, sympathisches
Unternehmen, umweltfreundliche Produkte, ergonomische Pro-
dukte)?

Welche Anforderungen haben die jeweiligen Zielgruppen an ein
ideales Leistungspaket?
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e Handels-/Vertriebsanalyse:
* Welche Vertriebswege kommen flir den Absatz in Betracht?
» Bestehen Mdglichkeiten zur Kooperation?

Wettbewerbsstrategie:
Wie hebe ich mich von der Konkurrenz ab?

e Spezialisierung auf bestimmte Kundengruppen bzw. -bedrf-
nisse, Technologien, Funktionen/Bedurfnisse,

* Produktqualitat / Preisniveau,

*  Wie lautet mein USP/Compelling reason to buy,

* Nutzenbehauptung/Versprechen (Produktivitatssteigerung, nied-
rigere Produktkosten, Zeitvorteile, umfassenderer Kunden-
service),

* Begrindung/Erklarung,

» Umfang des Produktangebots (Zusatznutzen/komplementéare
Produkte),

» Serviceumfang/-angebote (Festlegung von Umfang, Form und

Intensitat),

Garantie,

Wartungsservice,

Reparatur,

Anwendungs- und Verwendungsservice (Gebrauchsanweisun-

gen, Rezepte),

Schulungen,

Liefer-Service,

Vertriebsweg Kommunikationsaktivitaten

Werbung/VKF/PR.

Strategie: Markteintritt / Markteinfihrung:

* Produkt- und Serviceangebot;
» Preisstrategie:
» Abschopfungspreisstrategie (hohe Einfilhrungspreise),
» Penetrationspreisstrategie (niedrige Einflhrungspreise).
* Vertriebsstrategie:
» Vertrieb Uber Handel:
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* Welche und wie viele Vertriebsstufen (Grol3-, Einzelhan-
del) und welche Betriebsformen sollen eingeschaltet wer-
den (ein- oder mehrstufiger Vertrieb)?

* Welche konkreten Absatzmittlerunternehmen sollen
ausgewahlt und betreut werden? Intensive vs. selektive
Distribution (Selektionskriterien: Image- und Servicefit,

Kooperationsverhalten, Ertragskraft)?

» Wie soll der Handel gewonnen bzw. motiviert werden?

Direktvertrieb:

» Eigener Aul3endienst,

» Handelsvertreter,

» Eigene Filialen bzw. Verkaufsniederlassungen,
e Katalog,

o Telefonverkauf.

Kommunikationsstrategie:

* Werbung,

» Direktmarketing,

» Verkaufsférderung,
« PR.

Marketingkonzept Dienstleistungsunternehmen

Deutschland entwickelt sich hin zur Dienstleistungs-Gesellschatft.
Der Dienstleistungssektor ist der einzige Wirtschaftsbereich, in dem
das Arbeitsvolumen und somit die Beschaftigung in den letzten
Jahren gestiegen ist. Selbst in wirtschaftlich unglinstigen Zeiten
haben sich die Beschéftigungszahlen im Dienstleistungssektor po-
sitiver entwickelt als in den klassischen Produktionsbereichen. Von
1976 bis 1992 waren 90 Prozent der neugegrtindeten Firmen Dienst-
leistungsunternehmen, und allein von 1984 bis 1994 entstanden in
Westdeutschland 3,2 Millionen neue Arbeitsplétze in diesem Be-
reich. Um diesen bedeutenden Wirtschaftsbereich zu starken, hat
das Bundesministerium fur Bildung, Wissenschaft, Forschung und
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Technologie (BMBF) eine grol3angelegte Untersuchung unter dem
Titel ,Dienstleistung 2000plus” durchfiihren lassen, die zukunfts-
weisende Ideen, Konzepte und betriebliche Umsetzungsbeispiele
aufzeigt. Fazit: Die wirtschaftlichen Potentiale innovativer und zu-
kunftsweisender Dienstleistungen sind hierzulande noch langst nicht
ausgeschopft. Dienstleistungen Gbernehmen in nahezu allen Wirt-
schaftszweigen eine wichtige Funktion als Innovationskatalysator.
Dennoch darf sich der Existenzgrinder nicht der lllusion hingeben,
dafl} auf dem Geschéftsfeld ,Dienstleistung” der Erfolg automa-
tisch vorprogrammiert ware. Auch auf diesem Feld tummelt sich
harte Konkurrenz. Weiterhin ist auf diesem Gebiet haufig die schnel-
le Ausfiihrung der Dienstleistung der entscheidende Vorteil. Die
folgende Checkliste soll Ihnen helfen, sich mit Ihrer Dienstleistung
S0 zu positionieren, dal3 Sie auch im immer schérfer werdenden
Konkurrenzkampf attraktiv sein kbnnen. Situationsanalyse:

Marktdefinition:

* Welchen wichtigen Verbraucherbedarf mochten Sie decken?
Welche wichtigen Kundenprobleme mochten Sie 16sen?

* Welche Produkte und Dienstleistungen gibt es bereits, die die-
sen Bedarf decken bzw. diese Probleme l6sen?

* Welchen lokalen bzw. regionalen Markt bedienen Sie?

Marktanalyse:

*  Wie grof3 ist die Zahl der potentiellen Kunden, die Ihre Dienst-
leistung in Anspruch nehmen kdnnen und wollen?

* Inwieweit werden sich mégliche Verdanderungen der Wert-
haltungen, Lebensstile, Alters-, Einkommens-, und Berufs-
struktur auf Ihren Markt auswirken (Individualisierung des Kon-
sums, Hinwendung zur Natur, Freizeitorientierung, asthetische
Lebensfihrung, Trend zum hybriden Konsumenten)?

* Welche Chancen und Risiken sind somit mit dem Markt verbun-
den?
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Wettbewerbsanalyse:
Wer sind die Wettbewerber?

Wo liegen Starken und Schwachen der jeweiligen Wettbewerber:
Preisniveau,

Bekanntheit,

Serviceangebot,

Geschéftseinrichtung und -atmosphare,

Werbung, PR,

Kundenstruktur,

Ruf, Ansehen.

Wie wird das bestehende Dienstleistungsangebot von den Ziel-
personen eingeschatzt? Welche Aspekte der Dienstleistung verur-
sachen Arger bzw. Unzufriedenheit?

Kundenanalyse:
Welche potentiellen Kundengruppen gibt es? Differenzierung nach:
Soziodemographischen Merkmalen:

Alter (Kleinkinder, Kinder, Jugendliche, Erwachsene, Senioren),
Geschlecht (Manner, Frauen),

Finanzkraft, Bildung, Beruf,

HaushaltsgroRe, (Familien-)Lebenszyklusphase.

Personlichkeitsmerkmale und Lebensgewohnheiten:

» Generelle Einstellungen zu mit Produkten behafteten Lebensin-
halten,

» Prestige-Kaufer (Merkmale: Anerkennung, Geltungsstreben, Ex-
klusivitat zeigen, auf- und gefallen, Luxus),

* Neuheiten-Kaufer (Merkmale: erlebnisorientiert, hohe Risiko-
bereitschaft, Probierlust, Experimentierfreude, Pionier),

 Asthetik-Kaufer (Merkmale: sicherer Geschmack, gepflegtes
Aussehen, geschmackvolles Design, Selbstgenul3, Wohlgefallen),
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» Abwagender Kaufer (Merkmale: Besorgtheit, Risikoscheu,
Gesundheitsorientierung, Skepsis, Sparen),

* Anspruchsvoller Qualitatskaufer (Merkmale: Perfektion, tech-
nischer Komfort, Qualitat, Funktionalitat, praktisch),

» Preisorientierter Kaufer (Merkmale: intensiv planen und durch-
rechnen, Preisbewul3tsein, Sonderangebote),

» Traditionsorientieter Kaufer (Merkmale: konservativ, Ordnung,
Haltbarkeit, Treue).

Situationsmerkmale:

* Verwendungszweck,
* Anwendungsbereich,
* Verwendungsanlaf3.

* Mit welchem Satz oder Begriff lassen sich die Mitglieder der
einzelnen Segmente am besten beschreiben?

* Wie sehen die spezifischen Kundenprobleme bzw. -bedtrfnisse
in den einzelnen Gruppen aus?

« Welche Motive spielen bei der Kaufentscheidung eine Rolle?

* Welche Eigenschaften der Dienstleistung sind aus der Sicht der
jeweiligen Zielgruppe besonders wichtig?

* Wo informieren sich die Zielpersonen Uber entsprechende
Dienstleistungsangebote?

Wettbewerbsstrategie / Wie hebe ich mich von der
Konkurrenz ab?

Grundsatzliche Differenzierungsstrategien:

« erlebnis- und trendorientiert,
e preisorientiert,
 leistungsorientiert,

* marktnischenorientiert,

Spezialisierung auf bestimmte Kundengruppen

» Gibt es ein Marktsegment, dessen spezifische Bedirfnisse bis-
her von den Wettbewerbern noch nicht ent- und gedeckt wor-
den sind?
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» Gibt es ein Marktsegment, dessen spezifische Bedlrfnisse von
den Wettbewerbern bisher noch nicht voll befriedigt werden?

» Produktqualitat / Preisniveau (hoch, mittel, niedrig),

» Image / Ausstattung des Geschéftsrdume.

Serviceumfang / -angebote / Kundendienstleistungen:
* MuR-Service, * Soll-Service, + Kann-Service.
Prozel3-Management:

» Schnelligkeit,
e Zuverlassigkeit,
 Individualisierung / maf3geschneiderte Problemlésungen.

Kommunikationsaktivitaten:

* Werbebrief,

» Prospekte,

* Anzeigen (in Tageszeitungen, Anzeigenblattern, Adref3biichern,
Vereinszeitungen),
AulRenfrontwerbung,
Beilagen,
Hauswurfsendungen,
Plakatwerbung,
Radiowerbung,
Kfz-Beschriftung,
Flugblatter,
Diawerbung im Kino,
Preisausschreiben,
Autogrammaktionen,
Modenschauen.

WISO-Tip Kneipenkonzept: Eigentlich ist Karl SchielBberg von
Beruf Sozialarbeiter. Aber irgendwann hat er sich mit seinem
Arbeitgeber aus dem Bereich der katholischen Kirche total iber-
worfen. Karl Schie3berg tibernimmt eine Kneipe in Kéln - trotz
Kneipensterben, und trotz der Tatsache, daf auch in Kéln jede
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dritte Kneipe vor dem Aus steht. Doch vor der Ubernahme hat
Schiel3berg sich ein genaues Konzept erarbeitet: Da er seit lan-
gen Jahren Gebrauchsartikel aus den 50er Jahren sammelt und
daheim Wohnung und Keller voll mit Sammler-Gegenstanden sind,
richtet er seine Kneipe im Stil der 50er Jahre ein. Eine alte Music-
Box dudelt Abend fiir Abend zeitgemalRe Musik - wann haben
Sie das letzte Mal ,Da sprach der alte Hauptling der Indianer”
gehort? Noch dazu liegt seine Kneipe in einem Stadtviertel, das
gerade stadtplanerisch aufgemdbelt wird. Sehr schnell ist die
Kneipe tbervoll - mit Teds und Elvis-Fans und Studenten, sehr
schnell wird seine Kneipe zu einer der sechs besten der Grol3-
stadt gekurt. Aber SchieRberg widersteht der Versuchung, zur
Schickimicki-Kneipe aufzusteigen - schliel3lich kann der schnel-
le Ruhm auch wieder vergehen. Gezielt setzt Schiel3berg auf die
Pflege der Nachbarschaft, wird zur ,Veedels-Kneipe*, zur guten
Wohnstube der Nachbarschatft. Ein Unterhaltungsprogramm lockt
immer wieder neue Gaste und festigt den Kontakt der alten. Da
gibt es, natirlich, Skat-Turniere, aber auch einen Kneipen-
schreiber-Wettbewerb, der die beste literarische Arbeit aus dem
Viertel und Uber das Viertel pramiert. Fernsehen und Horfunk
berichten, ebenso tUber Spenden- und andere Aktionen. So ge-
lingt es SchielRberg, sich eine stabile Stammkundschatft heranzu-
ziehen, die sich ein Leben ohne ,WeiRer Holunder®, so der
Kneipenname, nicht mehr vorstellen kdnnen. Die Ursache fur
seinen Erfolg: Kneipen gibt es viele - Kneipen mit Konzept aber
nur wenige. Langst reicht es nicht mehr in der Gastronomie, nur
Essen und Trinken zu servieren. Jede erfolgreiche Gaststatte ist
vielmehr ein komplettes Unterhaltungsprogramm, mehr oder
weniger anspruchsvoll. Wobei Unterhaltungsprogramm nicht
heil3t, dal? jeden Abend die grofRe Show ablauft. Aber langst ge-
hen Gaste nicht mehr zwecks Sattigung in ein Restaurant, son-
dern um einen Traum zu erleben - die Erinnerung an den Urlaub
in Griechenland, der Traum von der Nostalgie, das Erlebnis in-
takter Nachbarschaftsbeziehungen stehen im Vordergrund der
Erlebniswelt. Diese aber muf von der Ausstattung, dem Speise-

94



Sonderteil Marketing

und Getrankeangebot bis hin zu Musik und Veranstaltungen ein-
heitlich bedient werden. Das ist natirlich nicht nur bei Kneipen
und Restaurants so. Wir leben in einer UberfluBgesellschaft, in
der langst der Produktnutzen allein nicht mehr ausschlaggebend
ist. Entscheidend ist der emotionale Zusatznutzen, das Image,
der Traum, der sich mit einem Produkt verbindet und es so von
anderen technisch und preislich gleichwertigen unterscheidet. Die
grofte Schwierigkeit ist aber die Giberlegte Konzeption, die vor
jeder Umbaumafinahme oder Eréffnung stehen muf3. Sie ist wich-
tiger als eine besonders noble oder edle und teure Ausstattung,
die dann vielleicht so kalt und langweilig ist wie die Wohnzimmer,
aus denen die Gaste flichten... Und Teil des Konzepts war auch
die Reaktion auf den Standort: Noch fehlen wohlhabende Nach-
barn in der noch eher schabigen Gegend des weif3en Holunders.
Also muf3 der Wirt mit seinem Konzept darauf reagieren.

Berechnungsformular Eigenmittel

Doch wer ein Unternehmen griinden will, braucht nicht nur eine
Idee, sondern auch Geld. Geld, das zunachst aus der eigenen Ta-
sche aufgebracht werden muf3, ehe Kapital von der Bank, Geld von
Lieferanten oder Hilfe von Teilhabern in Anspruch genommen wer-
den koénnen. lhren finanziellen Status ermittelt im Programm das
Berechnungsformular Eigenmittel. Schon jetzt sollten Sie aus |h-
ren privaten Unterlagen die wichtigsten Zahlen ermitteln. Sie wer-
den dann im Programm eingesetzt und fir die weiteren Kalkulatio-
nen bendtigt. Und keine Scheu: Kein Finanzbeamter ist in der Lage,
Ihren PC zu knacken... Denken Sie aber auch daran, Ihren PC
durch ein nur Ihnen bekanntes PaRRwort zu schitzen. Schliel3lich
geht es hier ums Eingemachte:
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1. Eigenheim/ Eigentumswohnung:

» geschatzter Marktwert,

e abzlglich Grundschulden, Hypotheken, Bausparkredite (derzei-
tige Kreditinanspruchnahmen);

2. Sonstige Immobilien, Grundstiicke (abztiglich deren valutierende
Belastung);

3. Wertpapiere (Bundesschatzbriefe, Fondsanteile, Aktien, Spar-
briefe etc.);

4. Sparguthaben;

5. Angesparte Bausparvertrage (nicht: Bausparsumme, sondern Gut-
haben!);

6. Luxus-Kfz, das/die Sie nicht benétigen;

7. Sonstige Vermobgensgegenstande, die Sie u. U. verkaufen konn-
ten (z. B. wertvolle Briefmarkensammlung);

8. Sacheinlagen: Vermdgensgegenstande, die Sie fir Ihr Unterneh-
men verwenden kénnen (z. B. PKW, Blroeinrichtung, Maschinen,
Computer, Telefaxgerat, Regale usw.).

Aus der Addition dieser Posten ergibt sich die Summe des Netto-
Privatvermdgens. Zwar heil3t Unternehmer-Sein zunéchst, in der
sogenannten Investitionsphase, mehr arbeiten und weniger verdie-
nen. Das Programm errechnet flr Sie aber zweierlei: Die
Berechnungstabelle ,kalkulatorischer Unternehmerlohn” ermittelt,
wieviel Einkommen Sie fur sich und lhre Familie brauchen, um
angemessen leben zu kénnen - und wieviel Sie verdienen wollen.
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So arbeiten Sie mit dem
Programm
WISO FirmenGriunder

Dieses Programm ist in finf aufeinander aufbauende Module auf-
geteilt. Wir empfehlen lhnen, sich zunachst von vorne nach hinten
durchzuarbeiten. Aber selbstverstandlich kénnen Sie jederzeit wie-
der ,zurtickspringen®. Das ist sogar ganz ausdriicklich gewollt: Nach
dem Modul 1 sollten Sie ein oder mehrere alternative ,,Grindungs-
vorhaben® entwickelt haben. Jedes dieser Griindungsvorhaben kon-
nen Sie alternativ durchrechnen, zwischen den Kapiteln hin- und
herspringen. Denn Sie entwickeln lhre Plane schrittweise. Das heif3t
aber auch: Diese Plane missen immer wieder geandert, angepalit,
aufeinander abgestimmt werden. Im Zuge dieser Arbeit entsteht
fur jedes ,Grindungsvorhaben” ein eigener ,Griindungsordner”,
Dieser Griindungsordner faRt alle Ihre Uberlegungen, Vorhaben,
Plane und Rechnungen tbersichtlich zusammen. Diesen Grindungs-
ordner kénnen Sie im Computer speichern oder ausdrucken. So
entstehtim Zuge lhrer Arbeit eine Unterlage, die Sie flr Gesprache
mit Ihrer Bank, mit Geschéaftspartnern usw. verwenden kdnnen.

Der Grindungsordner ist das wichtigste Ordnungsprinzip der Soft-
ware. Denn er halt Inre Gedanken und Uberlegungen fest - und
bereitet diese so auf, daR Sie jederzeit darauf zuriickgreifen und
diese Ergebnisse jederzeit prasentieren und demonstrieren kénnen.
Selbstverstandlich ,rechnet* das Programm fir Sie: Wenn Sie in
einer der Berechnungstabellen einen Wert andern, wird er in nach-
folgenden Berechnungstabellen fortgeschrieben. Das vereinfacht
muhselige Korrekturen und schafft Spielraume, um schnell Alter-
nativen durchzuspielen. Irgendetwas nicht verstanden? Keine Sor-
ge. Alle wichtigen Begriffe werden erlautert. Dazu finden Sie am
Ende dieses Buches ein alphabetisch geordnetes Glossar. Alle wich-
tigen kaufméannischen Begriffe erklart Ihnen aber auch der Com-
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puter: Einfach auf Hilfe klicken oder auf den entsprechenden Be-
griff - und das Hilfesystem lhres Programms holt die Erklarung auf
den Bildschirm.

Der Start

Nach dem Programmestart gelangen Sie in das Modul 1 der Soft-
ware mit dem Titel ,Personlichkeitsanalyse”. Das Programm sieht
drei Einstiegsmaoglichkeiten vor:

» Eignungstest - fiir die Durchfihrung des Tests ,Die Kraft lhrer
unternehmerischen Personlichkeit”.

» Blattern in der Datenbank - zur Durchsicht der in der Daten-
bank ,Geschaftsideen* abgelegten Vorschlage.

» Eigene Geschaftsidee - Formulierungshilfe fir die Entwicklung
Ihrer eigenen Geschaftsidee.

Prifen Sie mit dem Test ,Die Kraft Ihrer unternehmerischen Per-
sonlichkeit”, wo lhre personlichen Starken, Vorlieben, Schwachen
und Neigungen liegen. Dieser Test wurde mit fihrenden Psycholo-
gen und Berufsberatern sowie Unternehmensberatern erarbeitet.
Dabei gibt es kein ,tauglich* oder ,nicht-tauglich®. Uber Ihren Wil-

len und lhre Einsatzbereitschaft kdnnen nur Sie selbst entscheiden.
Und Selbstverantwortung, aber auch die Fahigkeit, sich selbst zu
motivieren und Gber Schwierigkeiten wegzukommen, zeichnet er-
folgreiche Unternehmer aus.

Der Test aber hilft Ihnen, sich darliber klarzuwerden, welche Art
von Selbsténdigkeit Ihnen am besten liegt. Am Ende des Tests er-
halten Sie eine individuelle Auswertung - und Ideen, Vorschlage zur
Selbstandigkeit aus der groRen Datenbank ,Geschéaftsideen”.

Einmalig in Deutschland ist die darin integrierte grof3e Franchise-
Datenbank. Insgesamt 650 Geschéftsideen wurden hier zusammen-
gestellt. Aber es geht nicht nur um und mit Franchise. Sie finden die
grof3te Datenbank fir eine Unternehmensgriindung, in der erprob-
te, erfolgversprechende und individuelle Geschaftsideen gesammelt,
aufbereitet und fur Sie analysiert wurden.
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Dazu kommt noch die Branchendatenbank im Modul ,Wissensba-
sis“. Hier haben wir Basisinformationen Uber die wichtigsten
Geschaéftsfelder zusammengefaldt, in denen sich Existenzgrinder
tummeln. Einen Querverweis finden Sie bei den Geschéftsideen -
anklicken, und noch mehr Informationsmaterial kommt. Aber es
geht auch umgekehrt. Blattern Sie doch mal in dieser Datenbank -
mal sehen, wo was lauft.

Sie kdnnen diese Datenbank ,,durchblattern”, einfach darin schmo-
kern - oder sich die Arbeit vom Computer abnehmen lassen. Er
sucht fur Sie individuell passende Geschéftsideen aus der Flle der
Mdglichkeiten heraus - angeleitet von Ihrem Personlichkeitsprofil
aus dem Eignungstest fur die unternehmerische Selbstandigkeit.
Oder haben Sie bereits eine eigene Idee? Eine umfangreiche Check-
liste hilft Ihnen, die eigene Idee zu formulieren, sie so darzustellen,
wie Banken, Kapitalgeber, mogliche Geschéftspartner und Liefe-
ranten es erwarten.

Checkliste 7: Darstellung der Grundungsidee

Folgende Elemente sollte Ihre Griindungsidee enthalten:

1. Kurzbeschreibung des Geschéftszwecks: z. B.: Auto-Re-Import
aus Landern der Européaischen Union.

2. Voraussichtlich benotigtes Gesamt- und Eigenkapital: eine er-
ste Schatzung, die Sie im Laufe der Arbeit mit diesem Programm
Uberarbeiten kdnnen.

3. Firmenprofil: kurze Beschreibung der Geschéftsidee, also z. B.
.Der Handel mit re-importierten Autos boomt. Re-Importeure
beschaffen fur ihre Kunden Autos ihrer Wahl bis zu 30 % billi-
ger aus dem europaischen Ausland. Méglich wird dies durch
landerspezifische Preiskalkulationen der grol3en Autohersteller,
die der Re-Importeur fir seine Kunden ausnutzt.”
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4. Uberlegungen zum Standort: Wo sollte Ihr Unternehmen
situiert sein? Innenstadtische Fullgadngerzone? Die Lage-Ent-
scheidung sollte kurz dargelegt werden, in unserem Beispiel: ,,Ge-
eignet sind Ein- und Ausfallstralen, Gewerbegebiete oder die
Nachbarschaft grol3er Autohandler. Benétigt wird ein Grund-
stiick mit Stellplatzen fir 15 bis 20 Autos sowie ein direkt an-
grenzendes Biro mit Vorzimmer und Chef-Buro.” (Um lhre
moglichen Standorte zu prifen, fullen Sie die Checkliste Stand-
ort aus.)

5. Ausstattung: Beschreiben Sie hier kurz die notwendige Aus-
stattung fir lhre Unternehmung, also z. B. notwendiger Gerate-
park, Warenlager, Computer, Telefon, Maschinen, Ladeneinrich-
tung usw. (Um die vom Gesetzgeber geforderte Mindestausstat-
tung richtig einschatzen zu kdnnen, lesen Sie bitte im Glossar
das Stichwort Ausstattung durch.)

6. Kundenprofil: Erklaren Sie, welche Kundenkreise Sie anspre-
chen wollen und warum die Wiinsche dieser Kunden bisher noch
nicht befriedigt wurden, etwa weil Sie ein neues Produkt anbie-
ten, bisher niemand auf diese Idee gekommen ist und &hnliche
Faktoren, die Ihre Alleinstellung im Markt begriinden. In unse-
rem Auto-Beispiel: ,Die Autokunden werden zunehmend preis-
bewufter. Der Re-Import ermdéglicht, Standard-Modelle wie
VW-Golf, Opel-Vectra, Audi-A4 u. &. deutlich unter dem Preis-
niveau der Werksvertretungen anzubieten. Die Garantie/Gewéhr-
leistung ist durch die Werksvertretungen gegeben.” Diese Uber-
legungen fal3t das Programm, wenn Sie die notwendigen Infor-
mationen eingegeben haben, automatisch in einem Grindungs-
konzept zusammen: Es ist eine wichtige Hilfe, mit der Sie Ihr
Vorhaben besser prasentieren kdnnen. Dieses Griindungskonzept
konnte dann zum Beispiel so aussehen: Bitte einfligen: Detail-
ansicht Geschéftsidee.
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Checkliste 8: Finden Sie den richtigen Standort

Ebenso wichtig fiir den kiinftigen Geschéftserfolg ist die Wahl des
richtigen Standorts. Eine grundsétzliche Aussage Uber den ,richti-
gen Standort* ist nicht mdglich - schlie3lich h&ngt es ganz davon ab,
ob Sie einen hochmodischen Factory-Outlet er6ffnen wollen, der
nur an einer oft frequentierten innerstadtischen Einkaufsmeile mit
entsprechend hochwertiger Nachbarschaft Sinn macht. Oder ob
Sie einen Handwerks- oder Produktionsbetrieb er6ffnen wollen, der
am besten in einem preiswerten Gewerbegebiet am Rande der Stadt
untergebracht ist.
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Diese Standortwahlkriterien sind je nach Branche unterschiedlich.
Nach welchen Kriterien Investoren eine Industrieansiedlung in
Deutschland bewerten, zeigt folgende Rangfolgen-Liste, bei der das
wichtigste Kriterium ganz oben rangiert:

Verfugbarkeit von Industrie- und Gewerbeflachen
Autobahnanbindung

Lage zu eigenen Absatzmarkten
Grundsttckspreise und Mieten
Fachkraftepotential

Investitionsférderung

Potential hochqualifizierter Arbeitskrafte
Arbeitsweise der Behdrden vor Ort

. Lage im Uberregionalen/internationalen Raum
10. Anlernpotential

11. Lohn- und Gehaltsniveau

12. Infrastruktur Ver- und Entsorgung.

©CoNohrwNE

Bei der Wahl des richtigen Standorts hilft hnen im Programm ein
Abfragesystem, das mit dem Schalter ,Standorttest” im Modul 2
.Geschaftsidee” gedffnet wird. Zu den einzelnen Fragen vergeben
Sie Schulnoten. Aus den Bewertungen ermittelt das Programm eine
Gesamtbenotung, die in den Grindungsordner tibernommen wird
und ausgedruckt werden kann. Bei der richtigen Standortwahl ist
auch die Wahl des richtigen Konzepts maf3geblich. Nicht alles geht
Uberall - umgekehrt gibt es kaum vollig unmdégliche Standorte. Kon-
zept und Standort miissen aber zusammenpassen.
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q |
Die Wahl der richtigen Rechtsform

In seiner Tatigkeit als Montageleiter, in der er gré3ere Projekte ver-
antwortlich zu leiten hatte, &rgert sich Gilbert Tolon-Martin, 31, aus
Ladenburg, daf3 er seine Ideen und Vorstellungen nicht durchsetzen
kann, wie das Unternehmen effizienter werden kénnte. Mit seinen
Vorschlagen blitzte er bei der Firmenleitung einfach ab. Er beobach-
tet aber auch, welche Fehler Dienstleister und Subunternehmer auf
den Baustellen machen: schlechte Ausriustung, fehlendes Firmen-
gesamtbild, mangelnde Termintreue, unzureichende Motivation der
Mitarbeiter, mangelnde Qualifikation.

Daraus entwickelt er seine Geschéftsidee: Gilbert Tolon-Martin
beschliel3t, sich selbstandig zu machen, und zwar mit der Montage
von Fassadenteilen und Metallbauteilen. Damit will er davon profi-
tieren, daf3 die GroBunternehmen diese Tatigkeiten auslagern, also
Nachfrage besteht, viele kleinere Handwerksbetriebe aber die be-
obachteten Fehler nicht Gberwinden kdnnen. Gleichzeitig will er
eine eigene Produktion aufbauen, um sich unabhangiger zu ma-
chen und das Leistungspotential seines Unternehmens zu erhéhen.

Er grindet die Firma Schlosserei-Metallbau Gilbert. Wenn auch Ihre
Geschéftsidee steht, sollten Sie zu Modul 2 weitergehen. Die Wahl
der Rechtsform ist fur jeden Existenzgriinder eine wichtige Ent-
scheidung und sollte im Vorfeld genau Gberdacht werden. Denn Sie
legen sich damit langfristig fest und beeinflussen wichtige Eckpunkte,
wie etwa die Finanzierungsmaglichkeiten Ihres Unternehmens, sei-
ne Besteuerung, haftungsrechtliche Fragen oder Geschaftsfihrungs-
befugnisse. In den wenigsten Fallen gibt es die ideale Rechtsform.
Je nachdem, auf welche Aspekte Sie die Schwerpunkte legen, kdn-
nen Sie unter mehreren Rechtsformen wéhlen. Dabei sollten Sie
bedenken: gerade die Aspekte der Haftung und der Finanzierung
spielen fur Existenzgriinder eine besondere Rolle. AuRerdem sollte
die Rechtsform gentgend Entwicklungsspielraum fur kinftiges
Unternehmenswachstum bieten.
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Dieses Modul hilft Ihnen, die Rechtsformen zu finden, die sich fir
lhr Unternehmen besonders anbieten.

Checkliste 9: Rechtsformen

Machen Sie zunéchst den grof3en Test Rechtsformen-Check.

In der Auswertung zeigt Ihnen das System, welche Rechts-

formen fir Sie prinzipiell in Frage kommen.

Sehen Sie sich nun die Rechtsformen, die Sie besonders

interessieren, genauer an, und machen Sie sich mit deren

Besonderheiten, Vor- und Nachteilen bekannt.

Fur jede Rechtsform ist ausfuhrlich beschrieben, welche

Formalitéaten Sie bei der Griindung zu erledigen haben. Diese

Formalitaten kdnnen Sie sich ausdrucken lassen - so wie

auch jede Rechtsform-Beschreibung - und in IThrem Griin-

dungsordner ablegen.

Im Glossar kdnnen Sie die Begriffe nachlesen, die Ihnen

fremd sind oder Uber die Sie noch mehr erfahren méchten.

Wenn Sie sich auf die Schnelle informieren wollen, dann

kénnen Sie sich sofort von folgenden Rechtsformen die Be-

schreibungen und Formalitdten anzeigen lassen:

¢ Einzelunternehmen

* GDR - Gesellschaft burgerlichen Rechts (BGB-Gesell-
schaft)

* OHG - Offene Handelsgesellschaft

« KG - Kommanditgesellschaft

« Stille Gesellschaft - GmbH - Gesellschaft mit beschrank-
ter Haftung

* GmbH & Co. KG

e PartG - Partnerschaftsgesellschaft

Im Modul Geschéaftsaustattung finden Sie Mustervertréage aller wich-
tigen Rechtsformen, die Sie ausdrucken kdnnen. Die folgenden Ka-
pitel zu den Unternehmensrechtsformen sind jeweils in zwei Teile
unterteilt: Im ersten Teil wird die Rechtsform vorgestellt, im zwei-
ten Teil werden die Griindungsformalitaten erlautert.

104



So arbeiten Sie mit dem WISO-Existenzgriinder-Programm U

Einzelunternehmung

Die Einzelunternehmung istimmer noch die gebrauchlichste Rechts-
form in Deutschland. Das liegt nicht zuletzt daran, dal3 sie ein

Hochstmald an Selbstéandigkeit bietet. Der Unternehmer handelt ei-
genverantwortlich nach innen und auf3en, ihm allein steht der Ge-
winn der Firma zu, er allein trégt das Risiko. Meist beginnt ein

Existenzgrinder als Kleingewerbetreibender. Das wird dann der
Fall sein, wenn der Umsatz noch gering ist und sich die Vielfalt der

Geschaéftsvorgange in Grenzen halt. Erfordert der Umfang des Un-
ternehmens jedoch einen ,in kaufméannischer Weise eingerichteten
Geschaftsbetrieb®, wird der Einzelunternehmer zum Kaufmann, der
sich nach den Vorschriften des Handelsgesetzbuchs richten muf3.

\orteile:

» Keine groRen Grindungsformalitaten, geringe Griindungskosten,

» kein Mindestkapital.

* Hohe Kreditwirdigkeit.

» Hohe Flexibilitét, schnelle Anpassung an geanderte Marktbe-
dingungen.

» Entstandene Verluste kbnnen vom Griinder noch im gleichen
Jahr mit positiven Einkiinften aus anderen Einkommensquellen,
wie etwa Zins- und Mieteinnahmen (auch des Ehegatten), ver-
rechnet werden,

» niedrigere Gewerbesteuerbelastung im Vergleich zur GmbH.

Nachteil:

» der Grunder haftet unbeschrankt mit seinem gesamten Vermo-
gen (Geschafts- und Privatvermégen) fur die Schulden des Un-
ternehmens.
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WISO-Tip Einzelunternehmung oder Ein-Mann-GmbH? Mit
48.000 Mark Freibetrag und einem gunstigen Staffeltarif fur wei-
tere 96.000 Mark werden Einzelunternehmen - wie auch alle an-
deren Personengesellschaften wie OHG und KG - bei der
Gewerbeertragsteuer gegeniber der GmbH deutlich bevorzugt.
Steuervorteil: bis zu 24.000 Mark pro Jahr. Den hochsten
Gewerbesteuerhebesatz (1997) hat Miinchen mit 490 von 500
mdglichen Prozent, gefolgt von Hamburg, Milheim/Ruhr und
Bottrop mit je 470 %. Niedrigster Hebesatz: Hoyerswerda, 275%.

WISO-Tip Ost-Experte: Die Tage des Massentourismus sind ge-
zahlt. Wer in der hart umkampften Reisebranche dennoch ver-
dienen will, muRR schon eine lukrative Marktnische finden. Wie
etwa Sabine Uhlig, die fir Geschéftsleute Reisen mit dem Touch
des Besonderen organisiert. Im Jahr 1991 ging die gelernte
Agraringenieurin mit 5.000 Mark an den Start. Aufgrund der ein-
fachen Grindungsmodalitaten (auch kommen mit dieser gerin-
gen Kapitaldecke andere Rechtsformen nicht in Frage) wéhlte
Sabine Uhlig die Rechtsform der Einzelgesellschaft. Als Firmen-
namen wabhlte sie ,VIP Service Berlin Sabine Uhlig“. Die zin-
dende Idee, Tagungen, Reisen und Erlebnisprogramme in Ost-
deutschland zu organisieren, kam der Berlinerin, als sich die ehe-
maligen DDR-Reisebiros mit ihnrem staatlichen Besucherdienst
auflosten. ,Hier ist eine Marktliicke", erkannte die patente Blon-
dine und begann mit den ersten Vorbereitungen. Freunde halfen
mit privaten Darlehen und erméglichten damit die Realisierung
einer ldee, die bereits im ersten Jahr 200.000 Mark Umsatz ein-
brachte. ,08/15Stadtrundfahrten kdnnen Kunden bei mir nicht
buchen* bringt Sabine Uhlig ihr Erfolgsrezept auf den Punkt.

Grindungsformalitaten Einzelunternehmen:

Wenn Sie ein Einzelunternehmen griinden, kommt es zun&chst dar-
auf an, ob Sie einen Handwerksbetrieb, ein Dienstleistungsunter-
nehmen, ein Handelsgewerbe griinden wollen oder ob Sie sich als
Freiberufler selbstandig machen wollen.
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Freiberufler

Am einfachsten haben es Freiberufler. Sie brauchen ihre Tatigkeit
lediglich beim Finanzamt (und wenn notig bei der zustandigen Berufs-

kammer) anzumelden. Fir das Finanzamt ist ein Fragebogen zur
Anmeldung einer freiberuflichen Tatigkeit auszufullen.

Handwerksbetriebe, Dienstleistungsunternehmen,
Handelsgewerbe

In Deutschland gilt der Grundsatz der Gewerbefreiheit. Das be-
deutet: Jedem steht im Prinzip offen, ein Unternehmen zu grinden.
Der Staat verlangt keinerlei Fachkenntnisse (von Ausnahmen ab-
gesehen, diese sind unter ,Erlaubnispflichtige Gewerbe® nachzule-
sen), um sich selbstandig machen zu kénnen. Ausnahmen von der
Gewerbefreiheit bilden dartiber hinaus Handwerksbetriebe. Hand-
werkliche Tatigkeiten darf ein Betrieb nur ausfiihren, wenn der In-
haber in die Handwerksrolle eingetragen ist. Wie das geht, lesen
Sie bitte unter ,Handwerksrolle* hach. Wenn Sie ein Dienstleistungs-
unternehmen beginnen wollen, sollten Sie in jedem Fall vorher mit
der zusténdigen IHK und der zustandigen Handwerkskammer ab-
klaren, ob ein Handwerksbetrieb oder eine allgemeine Dienstlei-
stung vorliegt. Haufig fallen Dienstleistungen auch unter die Rubrik
handwerksahnlicher Betriebe. Auch wer ein Reisegewerbe betrei-
ben will, braucht dafir eine Genehmigung in Form einer Reise-
gewerbekarte.

1. SchrittDie Gewerbeanmeldung bei der Stadt- oder Gemein-
deverwaltung. Die Anmeldung mufd umgehend nach
Aufnahme der Tatigkeit personlich erfolgen.

2. Schritt:  Die Eintragung ins Handelsregister. Wer ein Handels-
gewerbe betreibt, gilt als Kaufmann und ist nach dem
neuen Handelsrecht verpflichtet, seine Firma und den
Ort seines Betriebes beim drtlich zustandigen Han-
delsgericht zur Eintragung anzumelden. Von dieser
Verpflichtung sind nur diejenigen Gewerbetreibenden
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befreit, deren Betrieb so klein und lUberschaubar ist,
daf er keines ,in kaufmannischer Weise eingerichte-
ten Geschaftsbetriebs* bedarf. Sie gelten nicht als
Kaufleute, kénnen sich allerdings freiwillig in das Han-
delsregister eintragen lassen und werden dann auch
rechtlich wie vollwertige Kaufleute behandelt. Hier
gilt es bei der Existenzgrindung abzuwagen, welcher
Status sinnvoller ist, denn mit der Eintragung ins Han-
delsregister sind nicht nur Rechte verbunden (z. B in
bezug auf den Namen der Firma), sondern auch be-
achtliche Pflichten, wie beispielsweise die
Untersuchungs- und Rigepflicht bei Erwerben und die
Buchfuhrungspflicht.

WISO-Tip Firmenname Achtung: Einen speziellen Firmennamen
darfen sich nur Kaufleute zulegen, die sich im Handelsregister
eintragen lassen. Das neue Handelrecht laf3t nun mehr Kreativi-
tat bei der Namensgebung zu: Eingetragen wird jeder Firmenna-
me, der ,zur Kennzeichnung des Kaufmanns geeignet" ist, das
Unternehmen klar von anderen unterscheident und nicht irrefiih-
rend ist. Der Name des Kaufmanns muf3 nicht mehr Teil der
Firma sein, aber die Firma mul3 durch einen Zusatz (,eingetrage-
ner Kaufmann®, ,eingetragene Kauffrau* oder eine Abktrzung
davon) erkennen lassen, daR hinter dem Unternehmen eine Ein-
zelperson steht. Ein Nicht-Kaufmann muf dagegen immer unter
seinem Vor- und Zunamen auftreten; Geschafts- und
Etablissementbezeichnungen, wie etwa ,WeilRer Holunder"
(Gaststatte), Spinnrad (Woll-Laden), sind jedoch zulassig.
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GbR - Gesellschaft blurgerlichen Rechts (auch
BGB-Gesellschatft)

Wenn sich mehrere Personen zusammenschliel3en, um einen ge-
meinsamen Zweck zu verfolgen, dann entsteht zwangslaufig eine
Gesellschaft burgerlichen Rechts (GbR). Die GbR kann jeden er-
laubten Zweck zum Gegenstand haben - angefangen von der Fahr-
gemeinschaft unter Kollegen bis hin zu Biirogemeinschaften. Die
GbR ist auf kleine Betriebe und Geschéfte zugeschnitten. Haufig
schlie3en sich kleinere Handwerker sowie Freiberufler zur BGB-
Gesellschaft zusammen. Nicht-Kaufleute kbnnen sich nur zu einer
GbR verbinden. Besonderheiten:

» Alle Gesellschafter sind gemeinschaftlich zur Geschaftsfuihrung
berechtigt und verpflichtet (sofern vertraglich nichts anderes
festgelegt wurde).

» Das Gesellschaftsvermdgen gehort allen Gesellschaftern zu-
sammen. Folglich kann der einzelne Gesellschafter nur mit Zu-
stimmung aller Gesellschafter Giber das Gesellschaftsvermégen
(das Gesamtvermdogen oder Teile davon) verflgen.

» Die GbR erfordert ein hohes Mal? an gegenseitigem Vertrauen.

e Sofern nichts anderes vereinbart wurde, werden Gewinne und
Verluste nach Kopfen, das heildt, unabhangig vom wirtschatftli-
chen Einsatz der Gesellschafter, verteilt. Deshalb ist es sinn-
voll, die Gewinnverteilung vertraglich zu regeln.

» Der Abschluf3 eines schriftlichen Gesellschaftsvertrags ist zu
empfehlen, um Schaden im Falle von Meinungsverschie-
denheiten zu vermeiden.

Grindungformalitdten GbR:

Aufgrund ihrer einfachen Grindungsmodalitaten ist die BGB-Ge-
sellschaft in Deutschland weit verbreitet.

1. Schritt:  Abschlul eines Gesellschaftsvertrags. Hierfur beste-
hen keine Formvorschriften, ein mindlicher Vertrag
gilt also im Prinzip genauso, man sollte zur eigenen
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Sicherheit aber immer auf einem schriftlichen Vertrag
bestehen. Der Namensgebung ist dabei besondere Auf-
merksamkeit zu schenken. Vorschrift ist, dal3 minde-
stens zwei Gesellschafter mit Vor- und Zunamen in
der Unternehmensbezeichnung auftauchen. Der Zu-
satz GbR ist nicht zwingend, aber sinnvoll. Auch bei
dieser Rechtsform sind Zusatze wie der Tatigkeitsbe-
reich oder der Etablissement-Name erlaubt. Etwa Un-
ternehmensberatung Maier oder Café GréRenwahn.

2. SchrittDie Gewerbeanmeldung. Wenn Sie eine GbR griinden wol-
len, kommt es fur die weiteren Schritte darauf an, ob
Sie einen Handwerksbetrieb, ein Dienstleistungsunter-
nehmen, ein Handelsgewerbe griinden wollen oder ob
Sie sich als Freiberufler selbstandig machen wollen.

OHG - Offene Handelsgesellschaft

Schlief3en sich Kaufleute zusammen um gemeinsam ein Handels-
gewerbe zu betreiben, dann entsteht (wenn alle unbeschrankt haf-
ten) automatisch eine OHG. Sie ist die typische Rechtsform fir
kleinere und mittlere Unternehmen. Auch Nicht-Kaufleute kénnen
heute durch freiwillige Eintragung eine GbR in eine OHG Uberfih-
ren oder sofort eine OHG griinden. Sie haben dann Rechte und
Pflichten vollwertiger Kaufleute. AuRerdem muf3 der Zweck der
OHG auf den Betrieb eines Handelsgewerbes gerichtet sein.

\orteile:

» Hohe Kreditwirdigkeit.

» Entstandene Verluste kénnen von den Gesellschaftern noch im
gleichen Jahr mit Einklnften aus anderen Einkommensquellen
verrechnet werden.

Nachteile:

» Unbeschrankte Haftung mit dem gesamten Privatvermdgen der
Gesellschatfter.
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Die Gesellschafter missen die Gewinne sofort versteuern, auch
wenn diese nicht entnommen, sondern im Betrieb belassen wer-
den.

Im Vergleich zu Kapitalgesellschaften, wie etwa der GmbH, fal-
len die zu versteuernden Gewinne haufig héher aus: An Gesell-
schafter gezahlte Sondervergitungen fiir der Gesellschaft ge-
wahrte Darlehen, vermietete oder verpachtete Wirtschaftsgi-
ter sowie fur geleistete Tatigkeiten sind Teil des Gewinns der
Gesellschatft,

Besonderheiten:

Jeder Gesellschafter ist zur Geschaftsfuhrung befugt; der Ge-
sellschaftsvertrag kann die Geschéftsfuhrung auf einzelne Ge-
sellschafter beschranken.

Die gesetzliche Regelung Uber die Gewinnverteilung sieht eine
Verzinsung der Kapitalanteile der Gesellschafter mit 4 Prozent
und eine Verteilung des Restgewinns in gleichen Anteilen vor

(nach der Zahl der Gesellschafter). Diese Regelung laf3t sich im
Gesellschaftsvertrag verandern.

Grindungsformalitaten OHG:

1. Schritt: Der Gesellschaftsvertrag. Der Gesellschaftsvertrag muf3

zwischen mindestens zwei Personen geschlossen wer-
den. Es ist keine Form vorgeschrieben. Schriftform
bietet sich zur Sicherheit der Gesellschafter jedoch an.
Die Namensgebung: Die Firma (Bezeichnung) der Ge-
sellschaft kann aus den Namen der beteiligten Perso-
nen, dem Unternehmensgegenstand oder einem frei
gewahlten Begriff (,Phantasiefirma®) hergeleitet wer-
den. Notwendig ist nur, dal3 der Name das Unterneh-
men zutreffend kennzeichnet, Unterstreichungskraft
hat und nicht irrefiihrt. AuRerdem muf3 die Firma den
Zusatz ,offene Handelsgesellschaft* oder eine Abkiir-
zung davon enthalten.
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Die Eintragung ins Handelsregister. Besonderheiten: Die
Gesellschaft muR ins Handelsregister eingetragen wer-
den. Alle Gesellschafter missen die OHG beim
Registergericht des Firmensitzes ins Handelsregister
(Abteilung A) gemeinsam anmelden. Die Unterschrif-
ten auf der Anmeldung miissen vorher notariell be-
glaubigt werden. Die Anmeldung muf3 Angaben ent-
halten Uber Namen, Vornamen, Geburtsdatum und
Wohnort jedes Gesellschafters, die Firma und den Sitz
der Gesellschaft, den Zeitpunkt des Gesellschafts-
beginns.

Die Gewerbeanmeldung. Besonderheiten: Anzeige-
pflichtig sind bei der OHG samtliche geschéftsfiihren-
den Gesellschafter.

KG - Kommanditgesellschaft

Die Kommanditgesellschaft ist mit der OHG eng verwandt. Bei
der KG gibt es zwei Arten von Gesellschaftern: die Komplementa-
re und die Kommanditisten. Komplementare haften personlich und
unbeschrénkt, Kommanditisten nur begrenzt mit ihrer Einlage. Die
KG bietet sich dann an, wenn einzelne Gesellschafter nicht die vol-
le Haftung ibernehmen mochten und auch keine aktive Tatigkeit
in der Gesellschaft anstreben.

\orteile:

* Hohe Kreditwirdigkeit.

» Entstandene Verluste kbnnen von den Gesellschaftern - von den
Kommanditisten allerdings nur in begrenztem Umfang - noch
im gleichen Jahr mit Gewinnen aus anderen Einkommensquellen
verrechnet werden.
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Nachteile:

Komplementare haften unbegrenzt mit inrem Privatvermodgen
fur die Schulden der Gesellschaft, Kommanditisten haften nur
mit ihrer Geschafts-Einlage.

Besonderheiten:

Die Kommanditisten sind von der Geschaftsfihrung grundsatz-
lich ausgeschlossen, die Geschéftsfiihrung obliegt den Komple-
mentaren.

Wird der Geschaftsbetrieb aufgenommen, bevor die KG in das
Handelsregister eingetragen wurde, haften die Kommanditisten
fur die in dieser Zeit entstandenen Schulden genauso wie die
Komplementéare mit ihrem gesamten Privatvermégen.

sofern im Gesellschaftsvertrag nichts anderes vereinbart wur-
de, werden die Kapitalanteile der Gesellschafter mit 4 Prozent
verzinst. Der Restgewinn wird unter allen Gesellschaftern im
.=angemessenen Verhaltnis* verteilt.

WISO-Tip OHG und KG wieder im Kommen: Neue Steuersétze
fur Unternehmensgewinne und der neue Erbschaftssteuer-Frei-
betrag fur Betriebsvermégen verleihen den Personengesellschaf-
ten OHG und KG wieder Attraktivitat im Vergleich zur GmbH.

Dr. Hans Flick, Steueranwalt aus Bonn, hat an GmbH-Chefs das
Motto ausgegeben: ,Raus aus der GmbH, rein in die Personen-
gesellschaft®. Die Umwandlung kann sich insbesondere lohnen:

» wenn die GmbH Uber langere Zeit Verluste schreibt,

» wenn die GmbH standig hohe Gewinne ausschittet,

» wenn das Betriebsvermdgen besonders hoch ist,

e wenn Sie in absehbarer Zeit Ihr Unternehmen an lhre Erben
tbertragen wollen.
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Grundungsformalitaéten Kommanditgesellschaft:

1. Schritt: Der Gesellschaftsvertrag. Der Gesellschaftsvertrag mulid
zwischen den Gesellschaftern der KG abgeschlossen
werden. Es ist keine Form vorgeschrieben. Schrift-
form bietet sich zur Sicherheit der Gesellschafter je-
doch an. Die Namensgebung: Fur die Wahl der Firma
(Bezeichnung) der KG gilt im wesentlichen das be-
reits fir die OHG Gesagte. Sie muf3 aul3erdem die
Bezeichnung ,Kommanditgesellschaft“ oder eine all-
gemeinverstandliche Abklirzung davon enthalten.

2. Schritt:  Die Eintragung ins Handelsregister. Besonderheiten:
Samtliche Gesellschatfter - Komplementéare wie Kom-
manditisten - missen die KG beim Amtsgericht im
Handelsregister (Abteilung A) zur Eintragung anmel-
den. Im Gegensatz zur OHG, fiur die keine Einlage-
betrage angegeben werden mussen, ist bei der KG der
von den Kommanditisten geleistete Einlagebetrag an-
zugeben. Erst mit der Eintragung ins Handelsregister
beginnt die Haftungsbegrenzung fur die Kommandi-
tisten zu wirken: Fur vorher abgeschlossene Geschéf-
te haften sie jedoch voll, wenn den Glaubigern die
Haftungsbegrenzung nicht bekannt war.

3. Schritt:  Die Gewerbeanmeldung. Besonderheiten: Anzeige-
pflichtig sind alle geschéftsfihrenden Gesellschafter,
das heil3t, die Kommanditgesellschaft wird von den
Komplementéar-Gesellschaftern angemeldet.

Stille Gesellschaft

Die stille Gesellschaft bietet die Mdglichkeit, sich an dem Unter-
nehmen eines anderen (auch einer Gesellschaft) finanziell zu betei-
ligen, ohne nach aufRen hin in Erscheinung zu treten. Dem Inhaber
bietet sie eine interessante Finanzierungsalternative, da die Verzin-
sung des Kapitals vom Unternehmenserfolg abhangt.

114



So arbeiten Sie mit dem WISO-Existenzgriinder-Programm U

0
U=
\orteile:

» Geringere Grundungsformalitdten als bei der KG, deshalb in
manchen Fallen Alternative zur KG.

» Im Konkursfall wird der stille Gesellschafter wie ein echter, au-
Renstehender Konkursglaubiger behandelt.

» Gute Finanzierungsmoglichkeit fir den Geschaftsinhaber, vor
allem in Zeiten hoher Zinsen.

» Die Unabhangigkeit des Geschaftsinhabers bleibt erhalten.

» Kapitalriickzahlung erst mit Auflésung der Gesellschaft.

« Anonymitat der Beteiligung.

Nachteile:

» Keine Teilung der unternehmerischen Verantwortung.
* nur Kaufleute dirfen stille Gesellschafter aufnehmen.

Besonderheiten:

» Die Geschaftsfihrung liegt allein beim Inhaber. Dem stillen Ge-
sellschafter stehen nur bestimmte Kontrollrechte zu.

« Stille Gesellschafter sind am Gewinn und, wenn nichts anderes
vereinbart ist, auch am Verlust der Gesellschaft beteiligt.

* Freiberufler konnen keine stille Gesellschaft griinden.

» Da der stille Gesellschafter nicht nach aul3en hin in Erschei-
nung tritt, kann er auch nicht in der Firma des Geschéftsinha-
bers genannt werden.

Grundungsformalitaten stille Gesellschaft:

Die stille Gesellschaft entsteht durch den Abschluf3 eines Gesell-
schaftsvertrags. Sinnvollerweise sollte darin festgelegt werden:

« Zweck der Gesellschaft,

» Art der Beteiligung,

* \Verteilung von Gewinn und Verlust,

» Prifungs- und Kontrollrechte des Gesellschafters,
» Auflésung der stillen Gesellschaft.
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GmbH - Gesellschaft mit beschrankter Haftung

Im Gegensatz zu den Personengesellschaften wie OHG oder KG ist
die GmbH eine sogenannte Kapitalgesellschaft. Das bedeutet, die
Gesellschafter haften nicht mit ihrem gesamten Privatvermogen fiir
die Verpflichtungen ihrer Firma, sondern nur mit ihrer in die GmbH
eingebrachten Einlage. Diese Haftungsbeschrankung macht die
GmbH fiir viele Firmengrinder so interessant. Andererseits ist zu
bedenken, daf3 Sie mit dieser Rechtsform fir potentielle Geldgeber,
wie etwa Banken, weniger kreditwirdig sind. Und gerade die
Finanzierungsmdglichkeiten spielen in der Griindungsphase eine ent-
scheidende Rolle. Allerdings hat sich in der Praxis eingespielt, daf}
sich Geldgeber nicht mit dem Kapital der GmbH als Sicherheit zu-
frieden geben und insbesondere kleinen Kapitalgesellschaften nur
dann Kredite gewahren, wenn eine Absicherung im Privatvermégen
der Existenzgriinder erfolgt, zumindest durch Gesellschafter-
blrgschaften zugunsten der GmbH. In bestimmten Situationen haf-
tet sogar der Geschéftsfuhrer fir Schulden der Gesellschaft. Anders
als bei den Personengesellschaften kénnen bei der GmbH auch Nicht-
Gesellschafter die Geschatfte fuhren. Das kann dann wichtig sein,
wenn der Kapitalgeber die notwendigen berufsspezifischen Voraus-
setzungen nicht erflllt. Dann kann er einen qualifizierten Geschafts-
fuhrer mit der Firmenleitung betrauen.

\orteile:

« Haftung ist grundsétzlich auf das Stammkapital beschrénkt.

» Bei der GmbH sind die Gehalter der geschéaftsfihrenden Ge-
sellschafter und andere Sondervergutungen wie Darlehenszin-
sen, Miet- und Pachtzinsen, die an Gesellschafter gezahlt wer-
den, als Betriebsausgaben abzugsfahig - soweit sie als ange-
messen gelten kénnen - und mindern so den Gewinn.

» Ausgeschittete GmbH-Gewinne bis 6.100 Mark sind als Kapi-
talertrage steuerfrei (fur Ehepaare 12.200 Mark), soweit der Ge-
sellschafter seinen Sparerfreibetrag noch nicht anderweitig aus-
geschopft hat (ab 2000: 3100 Mark bzw. 6200 Mark).
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» Geschaftsanteile kbnnen vererbt werden.

» GmbH-Geschaftsfiihrer kbnnen unter bestimmten Voraussetzun-
gen fir sich selbst steuerfreie Pensionsrickstellungen bilden.

» Durch eine geschickte ,Ausschittungspolitik* kann der Zufluf3
der GmbH-Gewinne beim Gesellschafter so gesteuert werden,
dalR starke Einkommensschwankungen vermieden werden. So
kann man u. U. Spitzensteuersatze verhindern.

Nachteile:

» Auf einbehaltene Gewinne werden 40 % Kdrperschaftssteuer
erhoben.

» Gewerbesteuer fallt ab der ersten Gewinn-Mark an.

» Die ausschittbaren Gewinne fallen geringer aus als bei Perso-
nengesellschaften.

» Im Gegensatz zu Personengesellschaften, in denen die Gesell-
schafter entstandene Verluste noch im gleichen Jahr mit Gewin-
nen aus anderen Einkommensquellen verrechnen kénnen, ver-
bleiben hier Verluste innerhalb der GmbH. Erst wenn die GmbH
aufgelost wird, wirken sich Verluste fir die Gesellschafter aus.

» Bankkreditgeber erweitern die Haftung Uber das Stammkapital
hinaus durch Burgschaften auf die Gesellschafter.

Besonderheiten:

» Die Gesellschaft wird von einem (oder mehreren) Geschéftsfih-
rer(n) geleitet, der/die nicht unbedingt Gesellschafter sein muf3/
mussen. Handwerker ohne Meistertitel kdnnen sich mit der
GmbH selbstandig machen, wenn sie einen Meister einstellen.

» Das Stammkapital der GmbH betragt mindestens 50.000 Mark,
die Stammeinlage pro Grindungsgesellschafter mindestens 500
Mark.

» Die Einlage der einzelnen Gesellschafter kann auch aus Sach-
einlagen, wie etwa Autos, Computern, Hausern, bestehen.

* Die Geldeinlagen mussen mindestens in Hohe von jeweils ei-
nem Viertel, die Sacheinlagen voll erbracht werden. Insgesamt
missen der Gesellschaft bei einem Stammkapital von 50.000
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Mark mindestens 25.000 Mark (Geldeinlagen zuzuglich Sach-
einlagen) zur Verfligung gestellt werden, bevor die Gesellschaft
zur Eintragung ins Handelsregister angemeldet werden darf.

» Beider sogenannten ,Ein-Mann-Grindung* durch nur einen Ge-
sellschafter muf’ fiir den verbleibenden Restbetrag eine Sicher-
heit erbracht werden.

« Mit der sogenannten ,Ausfallhaftung” haften die Gesellschaf-
ter flr nicht vollstandig erbrachte Stammeinlagen anderer Ge-
sellschafter.

» Die Geschéftsanteile an der GmbH kdnnen verkauft oder ver-
erbt werden.

» Publizitatspflicht: Im Gegensatz zu Personengesellschaften ist
die GmbH als Kapitalgesellschaft dazu verpflichtet, neben Bi-
lanz und Gewinn- und Verlustrechnung einen sogenannten An-
hang und den Lagebericht zu erstellen. Der Jahresabschlul? muf3
beim Handelsregister eingereicht werden. Der Umfang der
Informationspflicht richtet sich nach der GroR3e der GmbH.

WISO-Tip Neue Gesetze mit GmbH-Nachteilen: Neue Steuer-
gesetze fur Unternehmensgewinne und der neue Erbschaftssteu-
er-Freibetrag fur Betriebsvermdgen haben die alten Vorteils-
rechnungen durcheinandergebracht: Jahrzehntelang galt die
GmbH als steuergtinstige Rechtsform. Mehr als 500.000 Unter-
nehmen haben sich so organisiert. Sie alle missen jetzt neu kal-
kulieren. Denn: GmbH-Chefs zahlen fir ihre Gewinnanteile nach
wie vor bis zu 53 Prozent Einkommensteuer. In 2000/01 wird
dieser Steuersatz auf 51, ab dem Jahr 2002 auf 48,5 Prozent ge-
senkt. Inhaber von Personengesellschaften und Einzelunter-
nehmer zahlen ab 1999 hochstens 45, ab dem Jahr 2000 43 Pro-
zent. GmbHSs profitieren nicht von den Erleichterungen bei der
Gewerbesteuer. Der Freibetrag von 48.000 Mark und der erma-
Rigte Staffeltarif (Gewinn bis 144.000 Mark) gelten nur fur Per-
sonengesellschaften (etwa OHG, KG, GmbH & Co. KG) und
Einzelfirmen. Fir GmbH-Anteile von bis zu 25 % am Nennka-
pital gibt es keinen Erbschaftssteuer-Freibetrag (500.000 Mark)
fur Betriebsvermdgen. Das verteuert u.U. den Generationswech-
sel in der Familien-GmbH.

118



So arbeiten Sie mit dem WISO-Existenzgriinder-Programm

WISO-Tip Feuerzauber: Markus Katterle, 33, und Andreas Korth,
31, haben eine auflerst ungewohnliche Marktnische entdeckt.
,China ist der Geburtsort des klassischen Feuerwerks. Seit dem
17. Jahrhundert fasziniert dieser Feuerzauber auch in Europa jung
und alt. Doch Innenraum-Feuerwerke haben erst wir bekannt ge-
macht“, beschreibt Andreas Korth sein Konzept. Vor 10 Jahren
hatte er mit Markus Katterle die zindende Geschéftsidee. Da-
mals arbeiteten die beiden Existenzgriinder als Requisiteure am
Bielefelder Stadttheater. Korth: ,Regisseure wollen immer was
Besonderes.“ Doch Feuer, Rauch und funkensprihende Kome-
ten auf der Buhne, das erschien den Kreativen damals dann doch
unmoglich. Doch die Aufgabe fesselte sie. Und schon bald fan-
den sie in USA die geeigneten Produkte. Der Grundstein fur das
Unternehmen Flash Art war gelegt. Der Erfolg blieb nicht aus
und war fast so kometenhaft wie der Aufstieg ihrer Raketen. Im
Jahr 1992 lag ihr Umsatz bei 1,8 Millionen Mark. Ein Erfolg,
der Mut macht. Denn die Jungunternehmer hatten beim Start Null
Mark Startkapital. Wahrend sie im ersten Jahr noch parallel im
Theater weiterarbeiteten, investierten sie jeden verdienten Pfen-
nig sofort wieder in die Firma. 1990 war schliellich die Zeit fir
den Umstieg von der Mini-Firma in der Rechtsform einer GbR
zu ,etwas Richtigem* (Korth) gekommen. Wahrend die Rechts-
form der GbR den Existenzgrindern den Vorteil bot, sie mit ganz
wenig Grindungsaufwand zu belasten, war drei Jahre nach der
Griindung der Zeitpunkt gekommen, dem Unternehmen eine pro-
fessionellere Form zu geben. Im April 1990 wurde Flash Art als
GmbH ins Handelsregister des Amtsgerichts eingetragen. Damit
war fur die beiden Existenzgriunder der Weg frei geworden, auch
grofRere Projekte zu realisieren, aber die finanzielle Haftung den-
noch zu beschréanken. Heute gehéren Korth, Katterle und ihre
Mitarbeiter zu den anerkannten Anbietern von Feuerzauber. In
ihrer Referenzliste findet sich die Creme de la Créme deutscher
Unternehmen: vom Leverkusener Chemiegiganten Bayer, tUber
BMW, Bertelsmann bis hin zum Modemann Joop. ,Das war nur
mdglich, weil wir unser Unternehmen im Laufe der Zeit absolut
professionalisiert haben®, so Katterle. Und da gehdort eben auch
die angemessene Rechtsform dazu.
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Grindungsformalitaten GmbH:

Die Griindung einer GmbH ist wesentlich aufwendiger als die Griin-
dung anderer Rechtformen. Bis die GmbH durch die
Handelsregistereintragung rechtsféhig wird, kann rund ein halbes
Jahr vergehen, bis dahin wird die in Griindung befindliche GmbH
wie eine Gesellschaft burgerlichen Rechts behandelt. Eine GmbH
kann fir nahezu jeden Zweck errichtet werden. Auch eine Ein-
Mann-GmbH ist mdglich.

1. SchrittNotarieller Gesellschaftsvertrag (Satzung). Wenn ein
oder mehrere Gesellschafter beschliel3en, eine GmbH
zu grinden, missen sie zun&chst einen Gesellschafts-
vertrag abschlie3en, der mindestens folgende Punkte
regelt:

» den Gegenstand des Unternehmens,

+ den Firmennamen und den Sitz der Gesellschaft,

e die Hbhe des eingebrachten Stammkapitals aller
Gesellschatfter,

» den Betrag, der von jedem Gesellschafter als
Stammeinlage geleistet wird.

Das GmbH-Gesetz schrankt die Ausgestaltung des Ge-
sellschaftsvertrags ein, zudem muf3 dieser notariell be-
urkundet und von jedem Gesellschafter unterschrie-

ben werden.

Namensgebung: Der Firmenname der GmbH kann
eine Sach- oder Personenfirma sein. In allen Fallen
mufd der Zusatz ,Gesellschaft mit beschréankter Haf-
tung” oder eine Abkirzung davon enthalten sein. Auch
eine gemischte Firma (Gegenstand und Personen-
name) ist zulassig. Beispiele: Mototreff GmbH, Mel-
cher GmbH, Reisebiro Strohut GmbH).
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2. SchrittEintragung ins Handelsregister. Die GmbH muf3 bei
dem Amtsgericht, in dessen Bezirk sie ihren Sitz hat,
ins Handelsregister (Abt. B) eingetragen werden. Die
Anmeldung darf erst dann erfolgen, wenn auf jede
Stammeinlage ein Viertel der Summe bereits einge-
zahlt wurde. Fir die Eintragung ins Handelsregister
meldet der Geschéftsfiihrer unter Vorlage des Gesell-
schaftsvertrags die GmbH beim zustéandigen Amtsge-
richt an. Nach Prifung der Unterlagen und einer Stel-
lungnahme der IHK wird die Eintragung durch den
Registerrichter angeordnet und im Bundesanzeiger und
in anderen Zeitungen verdoffentlicht.

3. Schritt:  Gewerbeanmeldung.
Besonderheiten:

Bei der GmbH ist der Geschaftsfuihrer beim Gewerbeamt anzeigen-
pflichtig.

GmbH & Co. KG

Die GmbH & Co. KG vereint Vorteile von Kapital- und Personen-
gesellschaften in einer Rechtsform: die beschrénkte Haftung der
GmbH und die Vorteile der KG als Personengesellschaft. Aller-
dings ist ihre Konstruktion sehr komplex und aufwendig und daher
fur Existenzgrinder, die vollig am Anfang stehen, nicht unbedingt
zu empfehlen.

\orteile:

» Die volle personliche Haftung aller beteiligten Personen wird
ausgeschlossen; die Komplementar-GmbH haftet unbeschrankt
mit ihrem Gesellschaftsvermdgen.

» Die Geschéfte fuhrt die GmbH und damit deren Geschaftsfih-
rer: Dadurch besteht die Méglichkeit, daR Nichtgesellschafter
die Geschéftsfilhrung Ubernehmen.
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» Etwaige Verluste kénnen von den Kommanditisten noch in der
gleichen Periode mit Einklinften aus anderen Einkommensarten
ausgeglichen werden, sofern die Kommanditisten gentigend Ein-
lagen geleistet haben.

Nachteile:

» Aufwendige Griindungsformalitaten.

» Sowohl furr die KG, als auch fur die GmbH ist eine eigene ge-
trennte Buchfiihrung erforderlich. Durch die zwei getrennten
Buchfiihrungen entstehen erhdhte Kosten fiir doppelte Abschluf3-
arbeiten.

* Die Gehalter von geschéftsfuhrenden Gesellschaftern sind bei
der GmbH & Co. KG nicht als Aufwendungen abzugsfahig. Als
Bestandteil des Gewinns gehen sie in die Berechnung der
Gewerbeertragsteuer ein.

Besonderheiten:

» Die Stammeinlage der Komplementar-GmbH muf3 mindestens
50.000 Mark betragen.

» Die GmbH & Co. KG wird wie eine Personengesellschaft be-
steuert.

* Die GmbH & Co. KG wird durch die Komplementér-GmbH
vertreten, diese wiederum durch ihre Geschéaftsfuhrer.

Grundungsformalitaten GmbH & Co. KG

Wird die Gesellschaft ganz neu ins Leben gerufen, mul3 zunéchst
eine GmbH gegrindet werden (siehe Formalitdten zur Grindung
einer GmbH), die wiederum nach der Eintragung ins Handelsregi-
ster eine Kommanditgesellschaft grindet. Namensgebung: Die Fir-
ma mul3 den Zusatz ,GmbH & Co. KG* enthalten. Der Name er-
gibt sich in der Regel aus dem Namen der Komplementar-GmbH.
Wird die Gesellschaft in das gleiche Handelsregister wie die Kom-
plementar-GmbH eingetragen, mufd sich die Firma deutlich von der
Firma der Komplementar-GmbH unterscheiden.
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1. Schritt:  Abschlul3 einer Satzung fur die Komplementar-GmbH
und eines Gesellschaftsvertrages fir die Kommandit-
gesellschaft. Dies erfolgt meist in einer Sitzung beim
Notar. Details lesen Sie bitte im Kapitel Gber die GmbH
nach. Einziger Unterschied ist die Aufnahme eines oder
mehrerer Kommanditisten.

2. Schritt:  Eintragung ins Handelsregister.

WISO-Tip Isletme Sahibi: ,Isletme Sahibi“- das heil3t auf tir-
kisch soviel wie ,Firmenchef* - wie die 34jahrige Aynur Koc
aus Duisburg. Sie hat 1995 ihr PR- und Werbebiro eréffnet, und
die Signale stehen auf Erfolg. Sie erledigt die Pressearbeit fur
deutsche und tirkische Firmen, gibt einen zweisprachigen Ka-
lender heraus und schopft dabei aus ihrer Lebenserfahrung: ,Ich
kanalisiere meine Lebenserfahrungen in beiden Kulturen und
mache das Beste daraus.* Uber 38.000 tiirkische Selbstandige
gibt es mittlerweile in der Bundesrepublik. Langst werden die
Kebab-Buden in den Hintergrund gedréangt. Zahlungen haben
ergeben, dal® die Neugrunder in Gber 50 Branchen tétig sind. So
wie Kaya Tiglioglu, der in Berlin eine Fensterbaufirma mit 60
Mitarbeitern, fifty-fifty Tlrken und Ostdeutsche, betreibt. Langst
mischen Tirken auch in High-Tech-Branchen mit, so ist die mo-
dernste Zeitungsdruckerei in tirkischer Hand.

Partnerschaftsgesellschaft

Seit 1.7.1995 steht fir Freiberufler eine neue Gesellschaftsform
zur Verfigung, die Elemente der BGB-Gesellschaft und der OHG
vereint. Die Partnerschaftsgesellschaft (PartG) ist speziell auf Frei-
berufler zugeschnitten; nur wer zu den Freiberuflern zahlt, darf eine
Partnerschaftsgesellschaft grinden. Fir die Grindung einer
Partnerschaftsgesellschaft gibt es jedoch keinen rechtlichen Zwang.
Freiberufler kbnnen auch nach wie vor die BGB-Gesellschaft oder
eine GmbH grinden.
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\orteile:

Kein Mindestkapital notig.

Wenig Formalitéaten, Gesellschaftsvertrag muf3 nicht notariell
beurkundet werden.

Geringe Grindungskosten.

Keine Buchfuhrungs- und Bilanzierungspflicht; einfache Ein-
nahme-UberschuR-Rechnung geniigt.

Der Tod eines Partners lost die Partnerschaftsgesellschaft nicht
automatisch auf.

Die Partnerschatft ist nicht korperschaft- oder gewerbesteuer-
pflichtig.

Anders als bei der BGB-Gesellschaft kann bei der PartG die
Haftung fur Fehler bei der Berufsausiibung auf den jeweils Han-
delnden beschrankt werden.

Besonderheiten:

Das Vermdgen der Partnerschaftsgesellschaft gehort allen Part-
nern zusammen. Jeder Partner ist Eigentiimer des gesamten Ge-
sellschaftsvermégens. Kein Partner kann tber seinen Anteil al-
leine verfugen.

Die PartG ist rechtlich selbstandig und daher Tréagerin von Rech-
ten und Pflichten.

Jeder Partner mul3 Geschéftsfihrer sein kénnen. Jeder Partner
ist grundsatzlich allein zur Fiihrung samtlicher gewdhnlicher
Geschafte berechtigt, es sei denn, der Partnerschaftsvertrag sieht
etwas anderes vor.

Kein Partner darf gleichzeitig in einem anderen Unternehmen
mitarbeiten, es sei denn, der Partnerschaftsvertrag sieht etwas
anderes vor.
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Grundungsformalitaten Partnerschaftsgesellschaft:

Fur die Griindung einer PartG sind mindestens zwei Personen not-
wendig.

1. Schritt:  Der Gesellschaftsvertrag. Besonderheit: Der Gesell-
schaftsvertrag der Partnerschaftsgesellschaft bedarf
der Schriftform. Der Vertrag muf3 mindestens folgen-
de Angaben enthalten:

+ den Namen und den Sitz der Partnerschaft,

» den Namen und Vornamen sowie den in der Part-
nerschaft ausgetibten Beruf und den Wohnort je-
des Partners,

* den Gegenstand der Partnerschaft. (AuRerdem
sollte die Hohe der Einlagen, die Gewinn- und
Verlustverteilung und das Ausscheiden eines Part-
ners geregelt werden. Namensgebung: Besonder-
heiten: Der Name der Partnerschaftsgesellschaft
mufd mindestens den eines Gesellschafters, den Zu-
satz ,und Partner” oder ,Partnerschaft" sowie die

Berufsbezeichnungen aller in der Gesellschaft vertre-

tenen Berufe enthalten. Bei grof3en Partnerschaften

kann dies zu einem langen Namen und ausfuhrlichen

Briefkopf fuhren. Beispiel: Muller, Mayer, Schmitt

Partnerschafts-Gesellschaft - Diplom-Betriebs- und

Volkswirte, Diplom-Kaufmann. Der Name der PartG

stellt jedoch keine Firma dar, denn eine Firma ist nur

der Name, unter dem im Handelsrecht ein Kaufmann
seine Handelsgewerbe betreibt.

2. Schritt:  Eintragung. Die Partnerschaft muf3 notariell beurkun-
det werden. Der Notar meldet die Partnerschaft beim
zustandigen Partnerschaftsregister an.

WISO-Tip Eintragung ins Partnerschaftsregister: Wie bei der
GmbH wird die Partnerschaft erst mit ihrer Eintragung ins Regi-
ster wirksam. Wird die Gesellschaft schon vor ihrer Eintragung
geschatftlich tatig, gilt sie in dieser Zeit als BGB-Gesellschaft.
Damit besteht in jedem Fall eine gesamtschuldnerische Haftung
im AufR3enverhaltnis.
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Grundungsinvestitionen und Grundséatze
der Finanzierung

Ab sofort wird gerechnet. Die Geschéftsidee und die Vor-Wahl der
geeigneten Rechtsform missen jetzt in ein betriebswirtschaftliches
Zahlenkorsett umgesetzt werden. Jede Idee muf} jetzt mit Zahlen
unterfittert, jede Hoffnung mit Kalkulation gestutzt werden. So ge-
hen Sie vor:

» Kernstiick dieses Moduls ist ein Tabellenkalkulationsprogramm,
mit dem Sie lhre Investitionen fir die Griindung ermitteln kon-
nen.

* So ermitteln Sie lhren Kapitalbedarf fur die Grindung.

» Checken Sie durch, ob lhre erste Kalkulation nicht verbessert
werden konnte.

* Wenn Sie ein bestehendes Unternehmen kaufen wollen, klicken
Sie das Sonderprogramm ,Betriebstbernahme* an.

+ Uberprufen Sie alle Argumente, die beim Kauf eines Unterneh-
mens Uberprift werden mussen.

* Lernen Sie zunachst einige wichtige Begriffe kennen, die fir
die Grindung und Finanzierung lhres Unternehmens von zen-
traler Bedeutung sind.

Gilbert Tolon-Martin (siehe Kapitel 3.2) will grof3 einsteigen - den
meisten Handwerkern, das hat er noch als Angestellter beobachtet,
geht schnell die Luft aus, wenn es um grof3ere Auftrage geht. Sie
nehmen daher nur kleinere Auftrage bis DM 50.000,- an. Gilbert
Tolon-Martin will groRer einsteigen - bei gréReren regionalen
Metallbaubetrieben und Aluminium-Fassadenherstellern sowie Her-
stellern von Aluminium-Bauelementen. Firmenfahrzeuge sollen ein
einheitliches Aussehen, ein Firmenlogo erhalten. Sie bewéahren sich
spater als Werbetrager. Alle Mitarbeiter erhalten einheitliche Ar-
beitsanzlige, um das Auftreten der Firma zu verdeutlichen, ein ein-
heitliches Firmenbild zu vermitteln. Eine Schlosserei wird projek-
tiert; sie soll fur die eigenen Montagetrupps arbeiten, erste eigene
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Produkte herstellen, aber auch Auftragsspitzen im Produktionsbe-
reich der Auftraggeber auffangen helfen. Recherchen ergeben: Die
Auslastung im Baugewerbe und speziell im Fassadenbau und Me-
tallbau ist hoch, der Auftragsbestand reicht noch fiir zwei Monate.
Die vorhandenen Baufirmen verstarken den Abbau eigener Mann-
schaften und die Auslagerung von Auftrdgen. Die Marktchancen
fur den Newcomer sind also bestens. Zusammen mit einer Bank
werden genaue Finanzierungskonzepte ausgearbeitet. Auch hier ist
das Auftreten wichtig: Papiere und Zahlen miissen prasent, korrekt
und vollstandig sein. Entscheidend ist die genaue Beschreibung des-
sen, was das neue Unternehmen fir seinen Start an Immobilien,
Bauten, Maschinen und Ausristung bengétigt. In einem ersten An-
lauf geht es darum, die Griindungsinvestitionen zu ermitteln und
den Kapitalbedarf festzustellen. Ermitteln Sie Ihr Anlage- und Um-
laufvermogen, lhre Grindungskosten, den richtigen Finanzierungs-
mix.

Wie immer sind am Anfang die Wiinsche groR3er als das Machba-
re. Viele Jungunternehmer scheitern an Uberzogenen Winschen,
was die GroRRe, Vollstandigkeit und Neuwertigkeit der Ausstattung
betrifft. Diese Anfangsvorstellungen missen mit den vorhandenen
Finanzierungsmitteln und mit der erwarteten Ertragslage verglichen
werden. Zunéachst mul3 geprift werden, welche Investitionen fur
das Unternehmen unbedingt notwendig sind oder wo gespart wer-
den kann, wo es Alternativen zu den ersten Ansatzen gibt. Doch
auch zu sparsames Auftreten wirde sich spater rachen: Fehlen
wichtige Maschinen, Ausristungen, Blro(s) oder hat man einfach
zu viele lastige Details Ubersehen, muld spater nachfinanziert wer-
den. Gerade der erste Auftritt eines Unternehmens ist pragend:
Wer da zu mickrig daherkommt, hat ebenso verloren wie derjenige,
der sich durch protziges Auftreten um den Kredit bei Kunden und
den Banken bringt. Und nichts darf Gbersehen werden - auch Klein-
vieh macht bekanntlich Mist. Vor der Grol3e der Aufgabe Uberse-
hen viele Existenzgrunder, daf3 auch vielerlei Kleinzeug fur das Funk-
tionieren eines Unternehmens notwendig ist - Telefon und Pausen-
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raume, Ersatzteile und kleine Werkzeuge - diese Positionen kénnen
sich sehr schnell zu beachtlichen Gré3en addieren. Dann kann sehr
schnell das gesamte urspriingliche Anfangskonzept aus dem Gleich-
gewicht kommen.

Checkliste 10: Anlage- und Umlaufvermégen

Die Checkliste Anlage- und Umlaufvermdgen hilft, nichts zu ver-
gessen, die wichtigsten Positionen zu ermitteln und Alternativen
zu bewerten:

e Brauche ich diese Maschine/Gebaude schon zur Griindung
meines Unternehmens, oder kann ich die Anschaffung hinaus-
zdgern?

¢ MuB ich diese Anschaffung per Kauf tatigen, oder gibt es auch
Maoglichkeiten wie:

e Gebrauchtkauf,

Miete,

Mietkauf (Leasing),

Maschinenringe in Genossenschaften?

Kann ich Gebaude pachten statt kaufen / bauen?

Habe ich mich bei dem Hersteller von Maschinen danach

erkundigt, ob diese auch zur Miete zu bekommen sind?

e Sind alle notwendigen Umbauten und Anpassungen unter
der Position Grundstiick, Gebaude, Mietrdume erfaldt (z. B.
Planung, Bau-Abnahme, Renovierung, Tapezieren, Alarm-
anlage, Wechselsprechanlage, Rauch- und Feuermelder,
Zahlungen fur bereits installierte Einrichtungen...)?

* Missen die Umbauten so aufwendig sein, oder geht es einfa-
cher?

» War ich bei der Planung meiner Umbauten zu vorsichtig, und
habe ich unterschatzt, dalR ein guter Auftritt gerade fir den
Anfang wichtig ist?

» Habe ich wirklich genau und vollstandig alle notwendigen An-
schaffungsgegenstéande geplant - fir ein Ladenlokal z. B.:
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Regale und Verkaufsstander,

Beleuchtung,

Kassentheke,

Spiegel und Umkleideraume,

Computer fur Lagerverwaltung und Buchfiihrung,

Biro und Buroeinrichtung, Telefax, Telefon (auch Klein-

material)?

* |st der Bau/Kauf von Gebauden richtig? Schlielich binden
Sie dadurch groRe Mengen Kapital (hohe Fixkostenbelastung).

* Bitte denken Sie auch an Posten, die gerne zum ,Kleingedruck-
ten” zahlen: Provisionen, Planungskosten, Transportkosten, An-
fahrtsgebuhren, Begutachtungskosten, Makler, Architekten, Un-
ternehmensberater usw.

* Ist es sinnvoll, Teile der betrieblichen Leistung selbst zu er-
bringen, oder kann ich andere Unternehmen damit beauftra-
gen und damit Anfangskosten sparen? Beispiele:

» Brauche ich einen eigenen Lieferwagen, oder kann ich auf
eine Spedition ausweichen?
» Brauche ich eine eigene Lagerhalle, oder ist es fur den An-
fang besser, bei einem Lagerhausunternehmen aufzubewah-
ren?

WISO-Tip Schnappchenmarkt: Bei Industrie-Auktionen kdnnen
Sie oft edelste und beste Blro- und Firmenausstattungen erste
hen, wenn Sie sich schnell entscheiden. Lieber gut gebraucht
gekauft als teuer neu. Von der Biroausstattung bis hin zur kom-
pletten Fertigungsanlage gibt es tolle Anlagegiiter billiger bei
Industrie-Auktionen - was des einen Pleite, ist des anderen Neu-
anfang. Aber: Gekauft ist gekauft, Probelauf nicht mdglich, es
gilt, schnelle Entscheidungen unter Unsicherheit sachgerecht zu
treffen. Hauptanbieter fir Industrie-Auktionen ist z. B. die Fir-
ma Angermann-Auktion, die unter Tel.: 040/ 34 91 40 Auskunft
Uber die nachsten Termine erteilt; oder Industrie-Rat Hamburg,
040/ 25 71 72, oder Karner & Partner, Tel. 06136 / 5076.
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A

» Brauche ich so ein groRes Lager, oder kann ich es durch
ein beschleunigtes Bestellwesen auch schaffen, das Lager
zu verkleinern?

« Uberpriifen Sie diese Entscheidungen nach dem ersten ,Probe-

durchlauf‘ noch einmal. Und zwar unter folgenden Gesichts-

punkten:

» Mein Eigenkapital reicht nicht oder nur sehr knapp. Kann
ich es schonen, indem ich statt Kauf auf Miete oder Lea-
sing Ubergehe, obwohl der Mietpreis vielleicht deutlich
hoher ist?

e Oder umgekehrt: Ich habe noch jede Menge Uberschuissi-
ges Eigenkapital. Ist es nicht rentabler, Teile des Anlage-
vermoégens zu kaufen, statt zu leasen?

» Habe ich auch bericksichtigt, daR jedes Unternehmen Geld
auf dem Giro-Konto und in der Kasse braucht, um Liefe-
ranten, Mitarbeiter, Reklamationen und unvorhergesehene
Ereignisse bezahlen zu kbnnen?

» Habe ich hier wirklich einen Betrag eingesetzt, der grol3
genug ist, um auch Eventualitdten zu Uberbricken?

* Meine Kunden werden nicht alle sofort bezahlen. Habe ich
Reserven eingesetzt, um Forderungen aus Lieferungen und
Leistungen meines Unternehmens bei zégerlichen Schuld-
nern Uberbriicken zu kénnen?

» |st eine eiserne Reserve da, wenn mal nicht alles so klappt,
wie es soll, und zwar:

* wenn eine Maschine ausfallt,

» ein Kunde nicht zahlt,

« ein Ungliick geschient,

* ich den Laden wegen Krankheit eine Woche schlie3en
muf3?

Jeder erfolgreiche Unternehmensstart braucht eine mehr oder

weniger lange Vorlaufphase - eine Zeit, in der noch keine Mark

verdient wird, aber schon viel Geld ausgegeben werden muf3.

Berticksichtigen Sie folgende Faktoren:
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» lhren Verdienstausfall bis zu dem Zeitpunkt, an dem der
Laden lauft.

* Werbung, Werbung, Werbung. Sie muf3 meist schon vor der
Geschaéftseroffnung beginnen und muf3 in der ersten Phase
besonders intensiv sein. Das kostet:

* Telefon, Porto, Fax usw.

e Zinsen, Provisionen, Geblhren vor der Geschaftseréffnung,

» Fahrtkosten, Bewirtung,

e Lohne vor der Eroffnung, z. B. fir die Vorbereitung,
Maschinenaufbau, Dekoration.

» Lohne und Gehélter vor der Erdffnung.

» \Wenn zu erwarten ist, dafd in den ersten Wochen und Mona-
ten noch keine umfangreichen Einnahmen entstehen, bis
mein Unternehmen am Markt bekannt ist - sollte ich nicht
vorsichtshalber auch den Aufwand fir diese Zeit unter den
Grundungskosten berticksichtigen?

FAZIT: Die Ermittlung der gleichermaf3en notwendigen wie hinrei-
chenden Investitionen ist mihsam. SchlieRlich 6ffnet sich die Span-
ne der Moglichkeiten von Kauf, Mietkauf, (siehe auch Abschnitt
»LAusweg Leasing" ), Gebrauchtkauf bis hin zum Outsourcing. Im
Widerspruch stehen dabei haufig Ertragsmoment und Liquiditats-
moment: So mag der Kauf oft die profitablere Losung sein, aber
wer zu wenig Kapital hat, mul3 auf einen anderen Weg auswei-
chen. In jedem Fall sollten Sie mit Hilfe der Checkliste die mdgli-
chen Alternativen immer wieder durchspielen. Lassen Sie sich Zeit
beim Durchchecken. Dazu kénnen Sie diese Checkliste spéater in
den Griindungsordner tibernehmen und ausdrucken lassen. Sie dient
dann als Grundlage fur Ihr Gespréach, wenn Sie mit Geschéftspart-
nern und der Bank Uber lhr Griindungsvorhaben sprechen.
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WISO-Tip Heil3e Fuhler: Ein anspruchsvolles Konzept: ,Entwick-
lung, Fertigung und Vertrieb von bertihrungsloser Temperatur-
meftechnik”, so lautet das Unternehmenskonzept von Dr. Ing.
Ulrich Kienitz und Dr. rer. nat. GUnter Zech, beide jetzt Geschéfts-
fuhrer der Raytek GmbH in Berlin. Von Kurzarbeit und Entlas-
sung bei ihrem bisherigen Arbeitgeber bedroht, griindeten sie diese
erfolgreiche High-Tech-Firma. Doch trotz steigender Auftrage
und sichtbaren Geschaftserfolgs ist das Unternehmen sehr bald
vom Ende bedroht: Fur die Expansion wird Kapital gebraucht,
und zwar mehr als urspriinglich angenommen. Die zunehmende
Schuldenlast verunsichert die Banken. Die Kontokorrent-Linien
werden gekindigt. Mittelfristige Kredite, die das Unternehmen
zunehmend brauchte, sind nicht erhaltlich. Das Unternehmen steht
vor dem Aus, obwohl die Aussichten eigentlich gl&dnzend sein
multen. Als Ausweg finden sich zuséatzliche Darlehen der Ge-
sellschafter und Stammkapitalerhéhung. Auch der Sonderfonds-
kredit des Landes Berlin hilft. Der Liquiditdtsengpald kann noch
einmal uberwunden werden.

Das Beispiel zeigt, daf? Unternehmenserfolg und Finanzierung durch
die Banken nicht immer zusammengehdren missen. Falsche Fi-
nanzierung kann sehr schnell zum Ende eines an sich erfolgreichen
Unternehmens fuhren. Das folgende Kalkulationsprogramm  hilft
lhnen in mehreren Schritten, Ihr notwendiges Anlage- und Um-
laufvermdgen sowie die Startkosten zu ermitteln. So entsteht die
auf Ihre Bedurfnisse zugeschnittene Griindungsbilanz. Diese bringt
gewissermalien lhre erste Planung mit Hilfe der Checkliste in eine
kaufménnische Form. Auf den folgenden Seiten finden Sie den
Aufbau des Formulars, das Sie auf dem Bildschirm mit den Daten
Ihres Unternehmenskonzepts auffillen sollten. Besonders bertick-
sichtigt wurden dabei die Startkosten - der hdhere Aufwand, der
insbesondere bei Neugriindungen anfallt. Wichtig dabei fir Ihre
steuerliche Vorbereitungen: Diese Uberlegungen sollen den wirt-
schaftlichen Erfolg lhres Grindungskonzepts erarbeiten. Die
Kalkulationshilfen orientieren sich dabei aber nicht an den Vor-
schriften des Steuerrechts, den Bilanzierungsvorschriften usw.
Gleichwohl kénnen die Grunddaten, mit Ausnahme der nicht
aktivierungsfahigen Startkosten, in die Steuerbilanz Gberommen
werden.
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Berechnungsformular
Anlage- / Umlaufvermégen und Startkosten:

Berechnungsformular Anlagevermdgen:

Grundstuck und Gebaude

Kaufpreis flr Betriebsgrundsttick
Vermessung

Notar

Grunderwerbssteuer

Sonstige Beschaffungsaufwendungen
Planungsaufwand fur Gebaude

Herstellungsaufwand fir Gebaude,
oder Aufwand fir Umbau und Ausbau

Feste Ladeneinrichtung
Einrichtung fur Lager. Maschinen und Anlagen

Anschaffungspreis fur Maschinen, Geréte und
sonstige technische Anlagen und Einrichtungen

Aufwand fur Installationen und Inbetriebnahme
dieser Anlagen

Anschaffungspreis fiir Fahrzeuge usw.
Biroeinrichtung, Computer

Weitere langfristige gebundene Aufwendungen
fur Ihre spezielle Geschaftsidee.

Berechnungsformular Umlaufvermoégen:

Liquide Mittel (Bank, Kasse, Postgiro)
Forderungen aus Lieferungen und Leistungen

Vorratsvermogen:
Roh- /Hilfs- und Betriebsstoffe

Lager: Handelsware, halbfertige und
fertige Erzeugnisse
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Langfristig gebundene Aufwendungen fir Ihre spezielle
Geschaftsidee.

Startkosten

Viele Kosten fallen gerade wegen und bei der Neugriindung eines
Unternehmens an - alteingesessene Unternehmen haben diese ir-
gendwann in grauer Vorzeit Uberlebt. Korrekterweise sollen diese
Kosten der Geschaftserdffnung zum erweiterten Umlaufvermogen
oder Umlaufvermégen Il hinzugezahlt werden. Derartige Kosten
der Geschaftsertffnung sind inshesondere:

Berechnungsformular Startkosten (Umlaufvermdgen I1):

Werbung

Lohne, Gehalter, Verdienstausfall
vor der Eréffnung

Provisionen

Versicherungen

Miete vor Eréffnung

Reserve fir Lebensunterhalt
BlUromaterial-Erstausstattung
Beratungskosten fiir die Griindung
(Steuerberater, Existenzgriindungsberater)

Weitere kurzfristig gebundene Aufwendungen
fur lhre spezielle Geschaftsidee

Und das ist Ihr Investitionsbedarf bei der Geschaftsgrindung:

Anlagevermdgen
+ Umlaufvermégen 1
+ Umlaufvermégen 2

= Investitions-/Kapitalbedarf der Geschaftsgriindung
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Sie haben nun Ihren Kapitalbedarf méglichst genau ermittelt. Jetzt
geht es darum, den Kapitalbedarf zu finanzieren. Noch sollten Sie
an dieser Stelle allerdings nicht zur Bank gehen. Sie muissen sich
zunachst lUber die Grundbegriffe und Grundprobleme klar werden,
damit sie am Tage des ersten Gesprachs fit in allen Fragen sind.

WISO-Tip Richtige Finanzierung: Achtung: Die falsche Finan-
zierung ist eine der Hauptursachen fir das Scheitern von Existenz-
grindern! Ohne richtige Finanzierung hat die beste Geschafts-
idee keinen Erfolg!

WISO-Tip 1x1 zum Erfolg: Ralph Dommermuth ist alles andere
als bescheiden. ,Jede Menge Geld" wollte er immer schon ver-
dienen, und ohne Ferrari ist ihm alles nichts. Sein Ziel hat er
erreicht: Seine ,1&1 EDV Marketing GmbH" ist eines der Su-
per-Unternehmen im Markt. Zun&achst verdiente er sich eine gol-
dene Nase im Vertrieb von IBM-PCs, das war Mitte der 80er
Jahre. Aber das Geschaft mit diesen Kisten begann sich doch
sehr schnell zu normalisieren. ,Das war der Zeitpunkt fur eine
Neuorientierung.” Dommermuth erkannte, dal es viele Program-
me gibt, dal3 aber viele der Anbieter zu klein waren, um mit ge-
nugend Marketing-Power an die Endverbraucher heranzukom-
men. Dommermuth griindete mit einem Partner Mitte 1988 sei-
ne 1&1 und organisierte eine Software-Borse mit 700 Software-
Lésungen. Dafur warb er breit mit Anzeigen und Mailings. Re-
sultat: Er konnte Kunden an die Software-Hauser weiterleiten,
und zwar bald schon jede Menge. Gemeinschaftsmessestande
auf der CeBIT und andere Marketing-MalRhahmen runden sein
Angebot ab. Mittlerweile ist einer seiner Hauptkunden der Tele-
fon-Gigant Telekom. Fur die Telekom vermarktet Dommermuth
BTX, Datex-J und T-Online. Dazu bringt er Programmanbieter
und Technik zusammen, biindelt neue Angebote, wirbt aggres-
siv daflr, gestaltet auch die Technik der altmodischen Dienste
um, verscheuert Modems und PCs an die, die an den Dienst
wollen, um in der Datenwelt zu surfen, aber den Weg zum Fach-
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handler scheuen. Der Erfolg: Die Telekom freut sich Uber ein
endlich rapide wachsendes Geschéaft. Dommermuth beschaftigt,
gerade 8 Jahre nach der Firmengriindung, tiber 200 Mitarbeiter
bei rund 50 Millionen Umsatz. Es ist die Success-Story eines
erfolgreichen Superverkaufers: Technik-Fans und -Freaks gibt
es genug und, wie auch schon in anderen Beispielen gezeigt,
eine lahme Behorde, in diesem Falle die Telekom, die nur darauf
wartet, dafd ein smarter Geschéaftsmann ihr Geschaft macht. An-
satze, technische Losungen zu vermarkten, gibt es mittlerweile
viele. Aber noch mehr Schatze in den Labors warten darauf, ver-
marktet zu werden. Dazu gehort allerdings ein genaues Verstand-
nis von Marketing - und der Mut, auf den gerade aktuellen Zeit-
geist, den Trend zu setzen. Trendhopper Dommermuth hat zu-
nachst auf den PC, dann auf die Vermarktung von Software und
schlieBlich auf die On-line-Begeisterung gesetzt. Nicht nur das
Erkennen von Trends gehort zu seinem Erfolgsrezept, sondern
auch die Fahigkeit, rechtzeitig auf Neues umzusteigen.

Grundséatze der Finanzierung

Anlage- und Umlaufvermdgen missen unterschiedlich finanziert
werden. Wegen seiner langfristigen Bindung an den Betrieb ist es
optimal, das Anlagevermogen aus eigenen Mitteln finanzieren zu
koénnen - also aus Ihrem in Modul 1 bereits ermittelte Vermdgen an
Eigenkapital. Wegen seiner kurzen Verweilzeit im Betrieb kann da-
gegen das Umlaufvermdgen mit Fremdkapital finanziert werden,
also z. B. durch Bankkredite. So lautet die goldene Finanzierungs-
regel: Anlagevermogen ist durch Eigenkapital, eigenkapital-
ahnliches Kapital und langfristiges Fremdkapital, Umlaufvermo-
gen durch kurzfristigeres Fremdkapital (Betriebsmittelkredite der
Hausbank und Lieferantenverbindlichkeiten) zu finanzieren. Ein
Beispiel mag das Risiko verdeutlichen: Angenommen, Grinder
Gustav Schnellschul3 kauft eine Maschine (=langfristig gebunde-
nes Anlagevermogen) fur seine Tischlerwerkstatt im Wert von
280.000,- mit einem Kredit, den ihm die Bank fur ein Jahr einge-
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raumt hat. Nach einem Jahr mu3 Gustav Schnellschul? diesen Kre-
dit zurlickzahlen. Da er keine andere Mdglichkeit sieht, verkauft er
die Maschine, obwohl er sie fiir seinen Betrieb unbedingt braucht.

Das Programm vergleicht nun Ihren Eigenkapitalbedarf mit demin
Modul 1 ermittelten Vermdgen an Eigenkapital:

Berechnungsformular Griindungsbilanz:

Aktiva Passiva
Eigenmittel |

+ Eigenmittel ||

+ Teilhaberkapital

Anlagevermdgen = Eigenkapital
+ Umlaufvermégen 1+2 + Fremdkapital
= Mittelverwendung = Mittelherkunft

Die ,Puffergro3e” Ihrer Finanzierungsrechnung ist das Fremdka-
pital - also die Summe an Krediten, die Sie brauchen, um Ihr Un-
ternehmen zu starten. Vielleicht sind Sie, trotz sorgféltiger Planung,
Uberrascht, wie hoch der zu erwartende Schuldenberg schon jetzt
sein wird. Schlie3lich besagt eine alte Kaufmannsregel, dafl3 Sie
hochstens das Dreifache Ihres Eigenkapitals an Krediten aufneh-
men sollten. Der Mangel an Eigenkapital, die Eigenkapitalliicke,
ist eines der Hauptprobleme von Existenzgriindern. Doch lassen
Sie sich nicht entmutigen! Entscheidend ist lhre Geschéftsidee und
die Durchformulierung lhrer Planung. Damit kbnnen Sie auch po-
tentielle Geldgeber tiberzeugen. Denn als Geldgeber kommen nicht
nur Banken in Betracht. Sie sollten auch professionelle Beteiligungs-
gesellschaften mit ins Kalkul ziehen. Dort sitzen Fachleute (auch
wenn es oft Tochterunternehmen von Banken sind, die kaum Geld
an diejenigen verleihen, die es wirklich brauchen), die sich in die
speziellen Probleme des Geschéfts hineinfliihlen kénnen und die
auch die Zukunftsfahigkeit eines Unternehmens und die wirtschaft-
liche Tragfahigkeit einer Idee abschéatzen konnen.
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WISO-Tip Beteiligungsgesellschaften: Beteiligungsgesellschaften
haben sich zur Aufgabe gesetzt, sich in junge, erfolgversprechen-
de Firmen einzukaufen. Prufen Sie, ob ein derartiger Partner Ihre
Eigenkapitalschwéche ausgleichen kann. Beteiligungsgesellschaf-
ten geben ihr Geld an Unternehmen, an denen sie sich als Teilha-
ber einkaufen. Voraussetzungen sind also eine bestimmte Min-
destgréRe und Wachstumschancen. Eher scheu sind deutsche
Beteiligungsgesellschaften, wenn es um High-Tech geht -so et-
was ist dem deutschen Banker fremd. Vor allem die offentlich
geforderten Regionalgesellschaften sind aber auch bereit, sich bei
kleineren Unternehmen zu beteiligen. Hier sind eine ganze Reihe
von Gesellschaften auch auf kleine Firmen spezialisiert. Info Giber
Ansprechpartner und Finanzierungsschwerpunkte bei: Bundesver-
band Deutscher Kapitalbeteiligungsgesellschaften, Tel. 030/ 302
91 81, Fax 030/ 302 91 83. Adressen und Grundinformationen
Uber die wichtigsten offentlichen und privaten Beteiligungsgesell-
schaften finden Sie im Anhang ,Rat und Hilfe".

Sie haben jetzt die goldene Finanzierungsregel in der strengen Form
ermittelt: Das langfristig gebundene Anlagevermdgen ist durch das
haftende Eigenkapital finanziert. Dies ist eine besonders sichere
Form der Finanzierung. Nicht in allen Fallen reicht das Eigenkapi-
tal aus, um so zu finanzieren. Dann kann ein Teil des Anlagever-
magens auch durch langfristige Kredite einer Bank oder durch an-
dere langfristige Darlehen von Privaten oder z. B. aus staatlichen
Kreditprogrammen gedeckt werden. In jedem Fall sollten Sie ver-
suchen, der Idealform mdglichst zu entsprechen, und bei jeder Ab-
weichung schon jetzt die Grinde dafir gut Giberlegen und vorberei-
ten. Bei jedem Gesprach mit einem Kapitalgeber, z. B. beim Ge-
sprach mit Ihrer Bank, werden Sie zukuinftig auf Abweichungen
von dieser ,Ideallinie” angesprochen. In jedem Fall mul die ,linke
Seite”, oder Aktiv-Seite lhrer Bilanz genauso grol3 wie die rechte
Seite (Passiv-Seite) sein. Auf der Aktiv-Seite steht, wofir Sie Geld
brauchen - namlich fir die Betriebsausstattung, Maschinen, Lager
usw. Auf der rechten Seite oder Passiv-Seite steht, wie Sie den
Betrieb finanzieren. Diese Bilanz sieht in etwa folgendermalRen aus:
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Grundungsbilanz

Name und Anschrift des Griinders
oder der Grindungsgesellschaft.
Kurzbeschreibung Geschaftsidee.

Betrifft: Grindungsbilanz

Aktiva Passiva
Berechnungsformulare Berechnungsformulare
» Anlagevermdgen  Eigenmittel | + 11

» Umlaufvermogen * Teilhaberkapital

» Startkosten » Fremdkapital

Wenn Sie ein Unternehmen kaufen wollen, kdnnen Sie mit Hilfe
dieses Programmes den Weg zum richtigen Kaufpreis der Betriebs-
Uibernahme ermitteln. Viele Betriebsiibernahmen scheitern jedoch
- weil die Details nicht geklart wurden. Vor jeder Ubernahme soll-
ten daher die richtigen Fragen gestellt und beantwortet werden.

Checkliste 11: Betriebstbernahme

Betriebsiibernahmen miissen genauso sorgféltig geplant und analy-
siert werden wie Neugrindungen. Dabei hilft die Checkliste
.Betriebsibernahme*:

1. Warum gibt der bisherige Eigentiimer seinen Betrieb auf?
* Aus Altersgriinden?
» Unklare Nachfolgeregelung im eigenen Betrieb?
« Krankheit, Uberforderung oder dhnliche in der Person lie-
gende Grinde?
2. Sind diese Griinde fur mich einsehbar und nachvollziehbar? Gibt
es verdeckte Motive, wie z. B.:
» Auftreten eines neuen Konkurrenten am Markt?
» Geringe Chancen auf zukinftige Erfolge wegen Marktver-
anderungen?
* ,Ruinierter Ruf‘ wegen schlechter Geschéaftspraxis in der
Vergangenheit?
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» Ploétzliche Mietsteigerungen fiir die Geschaftslokale?

» Gesetzliche oder umweltpolitische Auflagen (Gemeinde,
Stadt, Land, Bund), die kaum/schwer wirtschaftlich erftill-
bar sind?

» Modernisierungsbedarf, der die zuklnftige Rentabilitat ver-
schlechtert?

3. Werden mir auf Verlangen aktuelle Zahlen vorgelegt?

Ist der vorgelegte Jahresabschlul3 &lter als drei Jahre?

Wie sehen die (vorlaufigen) Zahlen des laufenden Jahres aus?
Was sagt die Umsatzentwicklung aus?

Wie entwickelt sich die Ertragslage?

Wie entwickeln sich die Marktanteile / die Stellung am rele-
vanten Markt?

« Gibt es aussageféahige Unternehmensstatistiken?

« Gibt es eine langfristige Erfolgsrechnung?

4. Wie ist der ,Werdegang"“ des Unternehmens?

« Gibt es einen positiven Gesamttrend?

* Wenn nein, warum blieb/bleibt der Erfolg aus?

» Sind die Faktoren fur den MiRerfolg erkennbar?

» Sind diese Faktoren durch mich anderbar?

5. Wie ist der Standort des Unternehmens?

» Treten neue Konkurrenten am Ort hinzu?

» |st mit einem Wegbleiben der kaufkraftigen Kundschaft zu
rechnen, z. B. wegen BetriebsschlieBungen am Ort, allge-
mein schlechter Wirtschaftslage u. a.?

6. Wie ist der Kundenstamm?

» Gibt es einige wenige GrolRkunden, oder verteilt sich der Ab-
satz auf viele Kunden?

* Gibt es eine personliche Bindung der Kunden an den bisheri-
gen Inhaber?

» |Ist diese Bindung auf mich Ubertragbar?

« Ist der bisherige Eigner bereit, diesen Ubergang konstruktiv
Zu begleiten?

» Ist der Kundenstamm uberaltert?

« Koénnen neue Kundenkreise angesprochen werden, ohne die
bestehenden zu verargern?
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7. Kdonnen Gebaude, Mietraume, Ladenlokale tibernommen wer-
den?
» Droht eine Mieterh6hung?
» Droht Kiindigung bzw. Auslaufen bestehender Vertrage?
» Bestehen langfristige Vertrage, die ibernommen werden kdn-
nen?
» Besteht Aussicht auf Korrektur Gberteuerter Vertrage?
» Konnen in den bestehenden Raumen Erweiterungen im Sor-
timent, der Grof3e usw. vorgenommen werden?
8. Ist eine Ortsverlagerung moglich?
» Kann der bestehende Kundenkreis in neue, glnstigere
Geschaéftslokale/Orte Uberfuhrt werden?
9. Wie stehen die Lieferanten zur Ubernahme?
» Bestehen langfristige Liefervertrage zu ginstigen, ungunsti-
gen Konditionen?
» |Ist die Fortsetzung notwendiger Liefervertrage garantiert?
« Konnen Liefervertrage gekindigt werden?
» Stehen alternative Lieferanten zur Verfiigung?
» Binich mit bestehenden Liefersortimenten einverstanden?
10.Ist das Personal zuverlassig?
* MuR/kann bestehendes Personal Ubernommen werden?
» Sind die zugesagten Lohne und Sozialleistungen angemes-
sen oder Uberzogen?
» Kann Uberzahliges Personal entlassen werden, zu welchen
Bedingungen?
» Komme ich mit den vorhandenen und zu tbernehmenden
Mitarbeitern zurecht?
 Gibt es einen Betriebsrat, wie steht der zu der Ubernahme?
11. Bestehende Vertrage eingesehen?
* Welche vertraglichen Verpflichtungen tbernehme ich, z.B.
* Personal?
+ Nachbarn, Lieferanten, Erben usw.?
« Welche Steuerverpflichtungen, fiir die ich als Ubernehmer
automatisch hafte, kdnnen eventuell auf mich zukommen?

141



N\ A~A_UJ

— 2y

WISO FirmenGriinder

12. Was geschieht mit vorhandenem Material:

e z.B.in Warenlagern?

» Kann/will ich dieses tbernehmen?

e Zu welchem Preis?
* Wie erfolgt die Bewertung?

» |st ein RAumungsverkauf mdglich?

» |st eine gemeinsame Inventur vereinbart?

* Wie hoch schéatze ich den Anteil an Ladenhiitern ein?

13. Bestehen Garantieverpflichtungen?

» Missen Gewahrleistungsverpflichtungen ibernommen wer-
den?

* Gibt es dafur eine angemessene Beriicksichtigung im Kauf-
preis?

14. Kann Werbeauftritt und Firmenname Ubernommen werden?

» Bestehen namensrechtliche Probleme?

« Ist der Firmenauftritt noch zeitgemaf3?

» Sind die Werbeartikel zu tibernehmen?

15. Zeitpunkt der Betriebsiibergabe geregelt?

» st ein fester Zeitpunkt vereinbart?

+ Werden die Pflichten vor Ubernahme (z. B. vorhergehender
Raumungsverkauf, Renovierung, Entrimpelung usw.) klar
geregelt?

16. Ist der Kaufpreis angemessen?

» st eine detaillierte Kaufpreisberechnung vorhanden?

« |st sie fur mich nachvollziehbar, etwa an Hand dieses Com-
puterprogramms?

* Wird ein Geschafts- oder Firmenwert verlangt, und ist er wirk-
lich in der HOhe gerechtfertigt?

FAZIT: Ebenso wichtig wie die Motivlage des Ubergebenden ist

die Frage, ob das Unternehmen auf Ihre Person umgepolt werden
kann. Das ist die Grundfrage! Denn paf3t das Unternehmen nicht zu
Ihnen, weil es zu sehr den Charaktereigenschaften des Besitzers
angemessen war, kann das Scheitern im Kaufpreis schon enthalten
sein. Dies gilt um so mehr, wenn es sich bei den Kunden und dem
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Unternehmen um eine ,verschworene Gemeinschaft* handelt. Viele
Unternehmen sind auch nicht so einfach zu verjingen. Sie haben
mit ihrem Eigner haufig eine Phase der altersbedingten Stagnation
erreicht, die nicht mehr umkehrbar ist. So weit zu den ,weichen*
Grinden. Selbstverstandlich missen alle Zahlen vorgelegt und alle
anderen ,harten Check-Punkte zu lhrer Zufriedenheit geldst wer-
den. Lassen Sie sich dabei nicht von augenscheinlichem Erfolg blen-
den! Analysieren Sie insbesondere die vorgelegten Zahlenwerke
Uber einen langeren Zeitraum sorgfaltig und in Zusammenarbeit
mit einem zahlenkundigen Partner. Der entscheidende Punkt ist je-
doch der Ubernahmepreis. Vier Wege sind tiblich zur richtigen Preis-
ermittlung:

1. der Substanzwert,

2. der Ertragswert,

3. die Kombination von Substanzwert und Ertragswert,
4. die Kombination von Substanzwert und Firmenwert.

Das Programm hilft Ihnen bei der Berechnung der unterschiedli-
chen Werte.

WISO-Tip Deutscher Industrie- und Handelstag: Der Deutsche
Industrie- und Handelstag hilft Jungunternehmern bei der Suche
nach Partnern fur Firmengrindungen und Firmendbernahmen.
Der Deutsche Industrie- und Handelstag hat eine Existenz-
grindungshérse eingerichtet mit dem Ziel, Jungunternehmern
bei der Suche nach Partnern fiir eine gemeinsame Griindung zu
helfen sowie fur bestehende Unternehmen Nachfolger und akti-
ve Teilhaber zu vermitteln. Die Bérse wendet sich zum einen an
jene Unternehmen, die einen Nachfolger oder aktiven Teilhaber
suchen (Angebote). Zum anderen steht die Existenzgrindungs-
bdrse allen Interessenten offen, die sich selbstandig machen wol-
len (Nachfragen, Gesuche). Rein finanzielle Beteiligungen sind
dabei ebenso ausgeschlossen wie Immobilien - oder Unter-
nehmensvermittlung. Gesucht werden aktive Unternehmer. Die
Gesamtliste bietet ein buntes Bild von sehr kleinen Unterneh-
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men (,Kiosk in Frechen®, mit Ware 25.000.-) bis zu ausgewach-
senen mittelsténdischen Betrieben quer durch alle Branchen der
deutschen Wirtschaft. Die gesamte Liste ist bei den regionalen
Handelskammern einsehbar. (Adressen im Anhang). Die Liste
ist auch Uber BTX ansprechbar, zusammen mit den weiteren IHK-
Datenbanken Vermittlung von Angeboten und Nachfragen zum
Technologietransfer sowie der IHK-Kooperationsbdérse (Firmen-
partnerschaften). Der Zugriff erfolgt iber BTX, T-Online *
SIHK# oder Internet http://www.ihk.de.

Umsatzplan, Gewinnermittlung,
Liquiditatsplan

Jetzt gilt es, in einer sorgfaltigen Planung den Geschaftsverlauf fir
die kommenden drei Jahre zu entwickeln. Hier sind jede Menge
Zahlen, Berechnungen, Kalkulationen erforderlich. Aber keine
Angst - das Programm ist so angelegt, dal3 dies buchstéblich zum
Kinderspiel wird. Dieses Kapital wird Sie Giber die nachsten Jahre
begleiten. Denn es ist das informationelle Kernstiick Ihrer Unter-
nehmensgrindung. Hier legen Sie fest, welchen Umsatz und Ge-
winn Sie in den kommenden Jahren erzielen wollen. Diese Zahlen
missen standig aktualisiert, kontrolliert und erganzt werden. Dar-
aus ergeben sich die Unternehmensvorschau, mégliche Engpasse
bei der Finanzierung und ein komplettes Friihwarnsystem fir Ihre
Unternehmung. Denn dieses Modul ist den Computer-Programmen
der Banken nachgestaltet. So wie Sie rechnet auch Ihre Bank, be-
obachtet und vergleicht Ihr Unternehmen. Das sind die logischen
Schritte, die Sie unternehmen sollten. Im PC-Programm kdnnen
Sie durch Anklicken jetzt oder spater jeden Schritt direkt aufrufen.
Beim ersten Durcharbeiten empfehlen wir nichtsdestotrotz, schritt-
weise vorzugehen. Jedes Planungsformular kdnnen Sie sich aus-
drucken lassen und in Ihren Ordner ,Griindungsunterlagen“ able-
gen. So gehen Sie vor:
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» Berechnen Sie die Mindestumsétze, die notwendig sind, um lhre
Kosten und lhren Lebensunterhalt zu decken. So erhalten Sie
einen Uberblick uber die wirtschaftliche Tragfahigkeit lhrer
Geschaftsidee.

* Prifen Sie, ob Ihre Plane mit den realistischen Umsatzer-
wartungen zusammenpassen.

* Planen Sie dann die Umséatze lhres Unternehmens.

« Planen Sie die Gewinne lhres Unternehmens.

» Erstellen Sie eine Liquiditatsrechnung fir die kommenden 3 Jah-
re.

+ Uberarbeiten und korrigieren Sie diese Plane.

Finanzierungsplan und Rentabilitatsvorschau der Firma Schlosse-
rei-Metallbau Gilbert (siehe Kapitel 3.2 und 3.3) stehen. Durch eine
detaillierte Beschreibung des Vorhabens mit méglichen Auftragge-
bern, Vorteilen gegeniiber Wettbewerbern und einer Aufstellung
der erforderlichen Werkzeuge, Maschinen und Produktionsmittel
konnen Kreditgeber Uberzeugt werden. Eine Jahresplanung von
1991 bis zum Jahr 2000 entsteht. Dort ist auch beschrieben, welche
Kunden mit welchen Produkten bedient werden sollen, ob Standort-
verlagerung, VergrofRerung usw vorgesehen sind. Das sind die
Schritte, wie sich die Schlosserei-Metallbau Gilbert entwickelt -
und jeder Planungsschritt ist mit einem genauen Zahlenwerk un-
terlegt: 1991/1992: Akquisition von Grof3kunden und Ausfihrung
von Montagearbeiten. 1992/1993: Aufbau einer eigenen Produkti-
on fur die Ubernahme von Kapazitatsspitzen der Auftraggeber.
Anbieten eigener Fertigungsteile aus dem Produktionsbereich.
Montagebereich ausbauen. 1993/1994: Aufwertung der Produkti-
on und Kauf eines geeigneten Grundstticks fuir Werkshalle mit Bliro
und Ausstellungsraum. Anderung der Rechtsform von der Einzel-
gesellschaft zur GmbH aus steuerlichen Griinden. 1994/1995: Bau
einer Gewerbehalle mit Biro und Ausstellungsraum. Ausbau des
Geschéfts mit Privatkunden zur besseren Auslastung. Ausbau des
Montagesektors. Erweiterung der Produktpalette. 1996 bis 2000:
Durch Ausbildung von Fach- und Fuhrungskraften ist die Eroff-
nung eines Zweitbetriebs in den neuen Bundeslandern oder in an-
deren Ballungsraumen vorgesehen.
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Planen Sie die Umsatze Ilhres Unternehmens

Ihre kiinftigen Umséatze richtig zu planen zahlt fir Sie zu den schwie-
rigsten Aufgaben. Denn Sie missen realistisch abschéatzen, welche
Produktmengen bzw. welches Dienstleistungsvolumen Sie verkau-
fen und welche Preise Sie dabei erzielen kbnnen. Von der realisti-
schen Umsatzplanung hangt Ihr Geschaftserfolg ganz wesentlich
ab. Ein erster Schritt ist die Planung des Mindestumsatzes.

Berechnung der Mindestumséatze

Um Ihre Mindestumsatze bestimmen zu konnen, das heil3t, die
Umsétze, die Ihr Geschaft unbedingt erbringen muf3, um zumin-
dest die anfallenden Betriebsausgaben und Ihren privaten Lebens-
unterhalt (kalkulatorischer Unternehmerlohn) zu decken, missen
Sie lhre voraussichtlichen Ausgaben flr die nachsten drei Jahre
errechnen. Flllen Sie dazu bitte die folgende Aufstellung aus. Nicht
alle Positionen kénnen Sie schon jetzt genau abschatzen. Bemiihen
Sie sich dennoch darum, in Ihren Schéatzungen so realistisch wie
mdglich zu sein. Denn: Je praziser Sie lhr Unternehmen planen,
desto groRer sind dessen Erfolgschancen. Das PC-Programm hilft
Ihnen bei der Erstellung dieser Tabelle durch die Gliederung in
Hauptbegriffe und Unterbegriffe. Wenn Sie z. B. die Zeile Perso-
nalkosten (= Hauptbegriff) anklicken, erhalten Sie auf dem Bild-
schirm eine detaillierte Aufschlisselung und Ausfillhilfe zum The-
ma. Das funktioniert so auch bei den meisten anderen Zeilen! Wir
haben in diesem Handbuch diese Tabellen noch einmal abgedruckt.
Denn Sie sollten bei Ihrer Planung schrittweise und préazise vorge-
hen. Aus dem PC-Programm kdnnen Sie sich die Tabellen jeder-
zeit auch noch einmal ausdrucken lassen, um sie erneut zu korri-
gieren oder um diese Tabellen beispielsweise zu einem Informations-
gesprach mit Geschéaftspartnern mitzunehmen. Los geht's mit der
folgenden Haupttabelle: Die Nebentabellen mit den Unterbegrif-
fen und die Aufschlisselung finden Sie im Glossar am Ende. In der
Tabelle werden die Monate eines Jahres nebeneinander dargestellt
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und am Ende der Zeile jeweils addiert. In der vordersten Spalte
stehen die einzelnen Posten untereinander. Werden die Spalten und
Zeilen addiert, erhalten Sie die Summe der einzelnen Posten und
Monatsergebnisse gleichzeitig. Folgende Posten werden beriick-
sichtigt:

e Personalkosten,

» Betriebskosten,

» Betriebssteuern,

* Finanzkosten,

» Tilgung, Kredite,

« Beitrage, Abgaben, Beratungen,

» Versicherungen,

o Kalkulatorischer Unternehmerlohn,
» Sonstige Kosten.

Die Summe dieser Posten ergibt die kalkulatorischen Betriebsaus-
gaben. Fir die Berechnung des nétigen Mindestumsatzes kommt
es im nachsten Schritt darauf an, ob Sie als Dienstleister, im Hand-
werk, im Handel oder im produzierenden Gewerbe tatig sein wol-
len.

Mindestumsatz im Dienstleistungsbereich

Bei den Dienstleistern spielt der Material- und Wareneinsatz in der
Regel nur eine untergeordnete Rolle. Bei einem Unternehmensbe-
rater besteht der Materialeinsatz in Papier und sonstigem Biiroma-
terial. Im PC-Programm finden Sie das notwendige Berechnungs-
formular.

Mindestumsatz bei Handwerk, Handel und im
produzierenden Gewerbe

In diesen Bereichen fallt umsatzabhangiger Materialeinsatz an. Um
Existenzgriindern Orientierungshilfe zu geben, erstellen Branchen-
verbande und Forschungsinstitute Branchenkennzahlen, mit deren
Hilfe Sie Planungen des Mindestumsatzes erstellen kénnen. Eine

147



a WISO FirmenGriinder

wichtige Kennzahl ist der sogenannte Rohgewinn, auch Handels-
spanne genannt. Diese Kennzahl besagt, wieviel Prozent vom Um-
satz in lhrer Branche Ubrigbleiben, um die Betriebsaufwendungen
zu decken. Beispiel: In Drogerien bleiben nach Abzug der Waren-
kosten (= Einkaufspreis plus Warenbezugskosten) bei einem Ver-
kauf von Parfum, Seifen und Kosmetika im Wert von 100.000 Mark
(ohne Mehrwertsteuer) im Durchschnitt 34.000 Mark tbrig, um
alle ubrigen Kosten zu decken. Eine Drogerie, deren Betriebsaus-
gaben im Jahr 150.000 Mark betragen, miuf3te 150.000 x 100 : 34,
also 441.176 Mark Umsatz pro Jahr erzielen. Mit Hilfe der von
Ihnen errechneten Betriebsausgaben und des durchschnittlichen
Rohgewinns lhrer Branche errechnet das Programm fir Sie jetzt
einfach lhren jahrlichen Mindestumsatz (ohne Mehrwertsteuer). Fur
123 Branchen errechnet diese Software den Mindestumsatz sogar
automatisch. Damit haben Sie eine wichtige Kenngréf3e fir Ihr
Grundungsvorhaben errechnet. Es ist die Rentabilitatsschwelle, die
Schwelle zum Uberleben Ihrer Unternehmung. Priifen Sie firr sich
durch, ob Ihr Konzept und der Markt realistischerweise diesen Um-
satz ,hergibt‘. Oder waren Sie zu optimistisch? Gerade anfangs
werden die tatséchlich anfallenden Kosten oft unterschétzt. Erreicht
Ihre Kalkulation die Mindestumsatzschwelle nicht, ist das kein
Grund aufzugeben. Das PC-Programm ermdéglicht lhnen an jeder
Stelle Korrekturen. Hilfreich ist auch der folgende Fragenkatalog:

« Laft sich etwas an den Kosten reduzieren?

e |st der Markt ausweitbar, durch Hinzunahme neuer Produkte,
durch mehr Werbung?

» Kann ich geplantes Personal einsparen?

« Kann ich geplante Maschinen leasen, statt sie zu kaufen?

» Kannich auf teure Umbaumafnahmen oder Neubauten verzich-
ten?
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WISO-Tip Branchenvergleich: Vergleichszahlen fir Ihr Grindungs-
vorhaben erleichtern und stutzen lhre Planung. Fir viele Vorha-
ben gibt es komplette Zahlendateien. Branchenvergleichszahlen
sind fur die Planung eine sehr wichtige Unterlage, Anregung und
Erganzung. Die Sparkassen bieten ihren Kunden Branchen-
vergleichszahlen Uber den jeweiligen Firmenkundenberater. Die
\olksbanken und Raiffeisenbanken bieten Ihnen mit dem Berichts-
system ,Branchen special” detaillierte Informationen tber die 100
wichtigsten Branchen aus der mittelstdndischen deutschen Wirt-
schaft an. In tbersichtlicher, standardisierter Form finden Sie fun-
dierte Analysen und Prognosen zur Struktur, den konjunkturellen
Perspektiven, der betriebswirtschaftlichen Verfassung sowie zur
Wettbewerbssituation der jeweiligen Branche. So erhalten Sie z.
B. ausfuhrliche Informationen zur aktuellen Umsatz- und Ertrags-
lage, zur Konjunkturabhangigkeit und Konkurrenzintensitat so-
wie Prognosen zur Umsatz- und Steuerentwicklung. Die Bran-
chen werden halbjahrlich tberarbeitet, so dafld immer aktuelle
Brancheninformationen zur Verfligung stehen. Dort gibt es auch
gegen eine geringe Gebuhr ,Branchenbriefe” (z. B. ,Fliesenle-
ger"), die insbesondere fiir Handwerker und Kleingewerbetreibende
gedacht sind. Fur die Handwerksberufe gibt es Ubersichten und
Erfahrungswerte bei den jeweiligen Innungen.

Ihre Umsatzerwartungen

Fragen Sie sich nun ehrlich, ob Sie die oben errechneten Mindest-
umsatze mit lhrem Betrieb bringen. Gehen Sie dann daran, lhre
kinftigen Umsatze realistisch zu planen. Benutzen Sie fir diesen
wichtigen Planungsschritt Kennzahlen. Achten Sie darauf, daf? Sie
mit mdglichst fundierten Zahlen operieren. Die Bank wird Sie nach
den Quellen Ihrer Informationen befragen. Vielleicht erscheint Ih-
nen der Zeitraum dieser Planung zu lang. Tatsachlich sind aber drei
Jahre eher die Untergrenze einer zuverlassigen Planung. Die Grin-
de dafiir sind einsichtig: Nicht jedes Geschéft kann gleich vom er-
sten Tag an der Kniiller werden. Eine Durststrecke ist gerade fir

149

U

L2



a WISO FirmenGriinder

den Anfang unausweichlich. Davon laft sich auch niemand beein-
drucken - nicht einmal die Bank, wenn der Trend deutlich nach
oben weist und die begrindete Hoffnung besteht, dafl3 die Gewinn-
schwelle in absehbarer Zeit durchbrochen wird, und zwar von un-
ten nach oben. Umgekehrt ist es eine Tatsache, dal3 die ersten drei
Jahre besonders kritisch fur junge Unternehmen sind - hier zeigt
sich, ob Idee, Konzept, Standort, Finanzierung und Person wirk-
lich erfolgreich sein kénnen, und zwar langer als nur im Anfangs-
stadium, zu dem bekanntlich Herrmann Hesse dichtet: ,Und jedem
Anfang wohnt ein Zauber inne..." Aber die Realitat ist noch viel
harter: In der Regel sind Kredite sowie Subventionen zwei Jahre
tilgungsfrei. Ab dem dritten Jahr aber beginnt die lastige Pflicht
der Ruckzahlung. Hier und jetzt ist die Stunde der Wahrheit - das
Unternehmen mul3 dann leistungsfahig genug sein, die Anfangs-
investitionen zu verdienen und zuriickzubezahlen! Der Ubersicht-
lichkeit wegen haben wir den Zeitraum auf drei Jahre beschrénkt -
andernfalls muften Sie die Anzeige auf Ilhren Bildschirm rechts
erweitern. Sie kbnnen jedoch den Planzeitraum leicht um drei Jah-
re verlangern - indem Sie die Endwerte des Jahres 3 als Anfangs-
werte eines neuen, ansonsten identischen Grindungsvorhabens ein-
geben!

So planen Sie die Gewinne |Ihres Unternehmens

DalR Umsatz nicht gleich Gewinn ist, zahlt zum kleinen Einmaleins
der Existenzgriinder. Das heif3t, von den Umséatzen bleibt nach Ab-
zug aller Kosten nur ein geringer Teil Ubrig, der Gewinn, der Pro-
fit, der am allerbesten fir weitere Investitionen im Unternehmen
bleibt: zur Verbesserung der Eigenkapitalbasis und um von der Bank
unabhangig zu werden. (Klar, dal3 Sie sich auch was génnen soll-
ten...) Im betriebswirtschaftlichen Jargon heil3t dieser Teil des
Umsatzes Betriebsergebnis oder Gewinn. Wenn Sie die Checkli-
sten aus dem Bereich Umsatzplanung ausgefillt haben, kénnen Sie
jetzt Ihren voraussichtlichen Gewinn ganz einfach ermitteln. Hier
zeigen wir lhnen das Berechnungsformular, das der PC flr Sie
umsetzt.
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Berechnungsformular Gewinnplanung

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Umsatz-Planung
- Umsatzsteuer
- Wareneinsatz *
= Rohgewinn
- Kosten *
- Abschreibungen
* ohne Vorsteuer

Wenn Sie weiter oben die kalkulatorischen Betriebsausgaben zu-
sammengestellt haben, dann lassen sich die Kosten einfach ermit-
teln, indem Sie die Positionen Kredittiigung und kalkulatorischer
Unternehmerlohn abziehen (bei der GmbH dirfen Sie den kalkula-
torischen Unternehmerlohn bei den Kosten beriicksichtigen).

Gewinn vor Steuern

Der Gewinn ist nun die Summe, die Ihnen am Jahresende ubrig-
bleibt, um - nach Abzug der Einkommenssteuer - lhren Lebensun-
terhalt zu bestreiten und lhre Kredite zu tilgen. Denn die Tilgungs-
raten und die Privatentnahmen werden vom Finanzamt nicht als
Betriebskosten anerkannt.

So planen Sie die Liquiditat Ihres
Unternehmens

Gliickwunsch, wenn lhre Gewinnplanung positiv ausfallt! Aber das
bedeutet fir Sie noch keinen uneingeschrankten Erfolg. Neben dem
Ziel, moglichst hohe Gewinne zu erzielen, ist eines der ganz wich-
tigen unternehmerischen Ziele, zu jedem Zeitpunkt liquide, das
heil3t, zahlungsfahig zu sein. Viele Unternehmer, die sich berech-
tigterweise die schénsten Umsatz- und Gewinnhoffnungen mach-
ten, sind Uber diese Hirde bodse ins Stolpern gekommen. Denn es
nutzt Ihnen gar nichts, wenn Sie beispielsweise im Dezember-Ge-
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schaft mit saftigen Umséatzen rechnen, aber im Sommer, wenn die
Ware bezahlt werden muf3, zahlungsunfahig werden. Dann machen
Sie schneller Konkurs, als Sie denken. Zumal die Banken gar nicht
davon begeistert sind, spontan Kreditlinien zu erhéhen oder neue
Kredite zu vergeben. Im Gegenteil. Viele Unternehmer gehen dann
selbstbewul3t zur Bank - und kehren enttduscht zurtick. Damit Sie
nicht in Zahlungsschwierigkeiten geraten, sollten Sie fir die néach-
sten drei Jahre genaue Liquiditatsrechnungen erstellen. Langjahri-
ge Untersuchungen haben gezeigt, dal llliquiditat die haufigste To-
desursache fir junge Unternehmer ist. Das Erreichen der Gewinn-
schwelle kann sich zeitlich nach hinten verschieben, die Durststrecke
mag sich manchmal verlangern. Aber Liquiditat heif3t, daf? Sie je-
den Tag zahlungsfahig sein missen. Jeden Tag.

Ein kleiner Exkurs in die Theorie

Betriebswirtschaftlich gesehen entsteht das (Liquiditats-)Problem
dadurch, daR einerseits die Zeitdauer, wahrend der das Kapital im
Unternehmen gebunden ist (z. B. in Gebauden, Maschinen oder
Warenbestanden), eine andere ist, als die Fristen, innerhalb derer
dem Betrieb das Kapital zur Verfigung gestellt wird. Also kann
der betriebliche Umsatzprozel3 nur dann ohne Unterbrechung ab-
laufen, wenn es Ihnen gelingt, allen Zahlungsverpflichtungen frist-
gerecht nachzukommen. Das kann einerseits tber den Umsatzprozel3
durch Liquidisierung (Versilberung) von Vermégensgegenstanden,
also durch den Verkauf der Waren, andererseits durch Zufuhrung
liquider Mittel von aul3en (Eigenkapital oder Fremdkapital) erfol-
gen. Man bezeichnet die Fahigkeit des Betriebes, seinen falligen
Verbindlichkeiten unter der Voraussetzung des reibungslosen Ab-
laufs des Betriebsprozesses (z. B. unter Vermeidung von Notver-
kaufen) termingerecht nachzukommen, als Liquiditat. Kann der Be-
trieb seinen félligen Verbindlichkeiten nicht mehr nachkommen,
so ist sein finanzielles Gleichgewicht gestort, er ist zahlungsunfa-
hig oder illiquide geworden. Ist das nur voriibergehend, kann man
sich also durch Verhandlungen wieder flottreden, indem man die
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A~/

Bank zur Erhdéhung des Kontokorrentkredits bewegt oder einen Lie-
feranten dazu Uberredet, mal noch fiir ein paar Tage auf die Zah-
lung zu warten: Es liegt nur eine Zahlungsstockung vor. Ist die
Einstellung der Zahlungen dagegen von Dauer, so bezeichnet man
diesen Zustand als Zahlungsunfahigkeit, die in der Regel zum Kon-
kurs oder Vergleich fuhrt. Ein ganz alltagliches Beispiel: Textil-

handler Fritz Schick hat in den ersten Monaten nach der Grindung
erfolgreich verkauft.

L2

Aber mitten im Sommer wird er klamm: In der Urlaubszeit verkauft
er kaum Bekleidung, da seine Kunden hauptsachlich Angestellte
der umliegenden Verwaltungen sind, die jetzt nur den Urlaub im
Kopf haben. Die Abfiihrung der vereinnahmten Umsatzsteuer wird
fallig, Lohnzahlungen und Sozialabgaben an die AOK. Da geht val-
lig unerwartet die Schaufensterscheibe zu Bruch, und der Laden-
bauer schickt einen gerichtlichen Mahnbescheid: Er will 120.000,-
DM fiir die Ladeneinrichtung, die er vor sechs Monaten eingebaut
hat. Und dann kommt auch noch die Rechnung von einem Liefe-
ranten fir die Bademode in H6he von 65.000,- DM. So sieht die
Rechnung aus:

Alle Zahlungsverpflichtungen am 15. August,

inkl. Miete, Personal usw. 40.000,-
Unerwartete Zahlungsverpflichtungen

(Lieferant, Scheibe usw.) 210.000,-
Liquiditatsbedarf 250.000,-

So sieht die Gegenrechnung aus:

Bargeld und Guthaben bei der Bank 35.000,-
Kontokorrent-Kreditlinie bei der Bank 60.000,-
Einnahmen durch Verkauf des Lieferwagens  40.000,-
Liquiditatsreserve 135.000,-
Unterliquiditat 115.000,-
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Fritz Schick muf3 schnell handeln. Er verhandelt mit der Bank. Ei-
gentlich will er einen mittelfristigen Kredit fiir 9 Prozent. Aber die
Bank weigert sich. Sie ist allenfalls bereit, den Kontokorrentkredit
um 20.000,- DM aufzustocken, weil Fritz Schick mit seinen Um-
satzplanen nachweisen kann, daf? der Umsatzeinbruch wirklich erst
mit der Feriensaison begonnen hat. Aber die Zinsen sind Horror:
12 Prozent!

Der Glasermeister laRt sich noch mal auf einen Zahlungsaufschub
um zwei Wochen ein. Der Ladenbauer gibt sich mit einer Sofort-
zahlung von 80.000,- DM zufrieden und prolongiert die restlichen
40.000,- um zehn Tage. Fritz Schick legt nochmal 20.000,- DM aus
dem Privatkonto drauf, Geld, das er eigentlich als eiserne Reserve
hinterlegt hat. Der Lieferant [&3t sich nicht mehr bremsen. Da er
die Ware unter Eigentumsvorbehalt geliefert hat, holt ein Firmen-
fahrzeug die Ware ab, von der erst ein Teil verkauft ist. Alles in
allem kommt Fritz Schick noch einmal Uber die Runden.

Es ist noch einmal gutgegangen: Aber, ein sehr dickes ABER: Ta-
gelang konnte sich Fritz Schick eigentlich nicht um den Verkauf
kiimmern, weil er verhandeln muf3te. Ein Teil der Ware fehlt - zum
Gliuck ist es nicht so viel, dalR der Laden irgendwie ,dinn behangt”
aussieht. Was ware gewesen, wenn die gut laufenden Anziige der
Top-Marke abgeholt worden waren? Was wéare gewesen, wenn
der Glasermeister nicht kooperativ gewesen ware? Und vor allem:
Was ist in zehn Tagen? Die Bank jedenfalls will keine Mark mehr
zusatzlich verleihen, das hat der stellvertretende Direktor der Firmen-
kundenabteilung deutlich gemacht. Und das alles, obwohl spate-
stens der SommerschluRverkauf Bares in die Kasse bringt und im
Herbst der Umsatz wieder anspringt. Jeder dieser Knackpunkte
zeigt, dafd Fritz Schick gut und gerne im Sommerloch hétte ver-
schwinden kdnnen. Wegen Geschéftsaufgabe héatten dann seine
Kunden billig die Sommerware kaufen kdnnen, obwohl sie eigent-
lich die teuren Herbstanzuge holen wollten...

Oder nehmen Sie das Beispiel einer neugegriindeten Schreinerei,
die gut mit dem Innenausbau eines Blirogebdudes beschaftigt ist.
Planm&Rig zum 15. September wird man fertig sein, dann folgt in-
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nerhalb weniger Tage Bauabnahme, Rechnungsstellung und Uber-
weisung - so um den 25. Oktober regnet’s Geld. Aber leider holtim
Juli der Maschinenlieferant die unbedingt notwendige Hobelmaschine
ab - und laft sich von der obigen Argumentation nicht Uberzeu-
gen... Um diesen gefahrlichen Engpassen zu entgehen, sollten Sie
also lhr besonderes Augenmerk auf die Liquiditatsentwicklung des
Unternehmens legen und alle Instrumente einsetzen, um moglichst
fliissig zu bleiben.

WISO-Tip Factoring: Mit Factoring kommen Sie sofort an lhr
Geld. Factoring ist eine Dienstleistung, die hilft, lhre Liquiditat zu
erhohen. Der Grundgedanke: Der Betrieb schaltet ein Unter-
nehmen ein, das gegen eine Gebihr von 0,9 bis 2,5 Prozent die
unbezahlten Rechnungen begleicht und den ausstehenden Be-
trag auf eigenes Risiko beim Schuldner eintreibt. Der Vorteil:
Factoring-Kunden erhalten von ihrem Partner sehr schnell Ba-
res und ersparen sich das lastige Mahn- und Eintreib-Unwesen.
Bei grof3eren Kunden prift das Factoring-Unternehmen sogar
die Bonitat der Kunden. Allerdings: Factoring eignet sich nicht
fur sehr kleine Unternehmen. Aber da kennt man seine Pappen-
heimer oft sowieso. Weitere Informationen tber das Factoring
und die Anbieter auf diesem Spezialdienstleistungsmarkt gibt es
beim Deutschen Factoring-Verband, Rheinallee 3d, 55118 Mainz.

FAZIT: Die im PC-Programm angelegte Liquiditatsrechnung ist die
wichtigste Kalkulation fir Ihr Unternehmen. Wir empfehlen Ih-
nen, mindestens zwei Griindungsvorhaben anzulegen - alle iden-
tisch, nur in einem Punkt unterschiedlich: In einer optimistischen
Variante erhalten Sie alle Ihre Forderungen und Zahlungseingénge
pinktlich. In einer pessimistischen Variante verschiebt sich dies
alles um einen Monat nach hinten, passiert schon mal der eine oder
andere unerwartete Abflu3 an Geld. Was dann?

Das Berechnungsformular ,Liquiditdtsrechnung” hilft Ihnen, ge-
fahrliche Ligquiditatsengpéasse zu vermeiden: Diese Berechnung zeigt
Ihnen den Kreditbedarf an, der in den ersten drei Jahren lhres Ge-
schaftsbetriebes auflauft (die langfristig zu finanzierenden
Grundungsinvestitionen sind dabei noch nicht bertcksichtigt). Hier
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werden alle Werte inklusive Mehrwertsteuer erfalst. Wie gewohnt
finden Sie in den Zeilen die Werte eines Postens und in den Spalten
die Werte eines Monats. Der Aufbau des Formulars stellt sich wie
folgt dar:

Geldeingange

Geplante Umsatze

+ Ausstehende Forderungen
Mieten
Finanzanlagen
Anzahlungen
Anlagenverkaufe
Sonstige Einnahmen
Summe der Geldeingéange

N+ + + + +

Geldausgange

Bestehende Verbindlichkeiten
Warenkosten
Personalkosten
Betriebskosten
Finanzkosten
Beitrage, Abgaben
Investitionen
Einlésung von Schuldwechseln
Versicherungen
Umsatzsteuer-Zahllast
Tilgung Kredite
Kalkulatorischer Unternehmerlohn
Sonstige Ausgaben
Summe der Geldausgénge

+

N+ ++++ ++ + + + +

Geldeingange - Geldausgange = UberschuR bzw. Defizit
Uberschufd bzw. Defizit + Bestand liquider Mittel = Liquiditat
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WISO-Tip llliquiditat: llliquiditét kann auch entstehen, wenn lhre
Schuldner nicht rechtzeitig zahlen, wenn uUberhaupt. Jede Zah-
lungsunfahigkeit eines Unternehmens reif3t andere mit. Deshalb
ist es von groRRer Wichtigkeit, dafl3 Sie sich Uber die Zahlungsfa-
higkeit lhrer Geschéftspartner informieren. Auskunft Gber die
Zahlungsmoral erteilen Wirtschaftsauskunfteien wie Birgel,
Creditreform, Schimmelpfeng. Die Telefonnummern finden Sie
in den Gelben Seiten, Niederlassungen gibt es in jeder Gro3stadt.
Denken Sie daran, daf auch lhr Zahlungsverhalten aufmerksam
registriert wird. Jeder geplatzte Scheck kann irgendwann als Bu-
merang auf Sie zuriicksegeln, aber messerscharf! Werden Sie
sofort mif3trauisch, wenn jemand um Zahlungsaufschub bittet -
es konnte Fritz Schick sein... Achten Sie auf Veranderungen im
Zahlungsverhalten: Beispielsweise, wenn Fritz Schick immer
punktlich per Bankiberweisung bezahlt hat. Pl6tzlich erhalten
Sie einen Scheck. Der Effekt ist klar: Bis Sie den Scheck einge-
reicht haben, dauert es einige Tage - Tage, die fur Fritz Schick
beim Verhandeln mit Kreditgebern tberlebensnotwendig sein
kénnen. Aber es kann auch ein Warnsignal fuir drohende llliqui-
ditat sein.

Checkliste 12: Achtung Gefahr!

Folgende Anzeichen bei Ihren Kunden legen den Verdacht nahe,
daf3 die Liquiditat bedroht ist. Denken Sie daran: Auch Sie senden
-moglicherweise ungewollt - Signale aus, die lhre Partner als War-
nung verstehen:

* Wenn Firmen gegriindet werden, ohne daf3 dies die Geschafte
erfordern und dadurch lediglich Verschachtelungen und uniiber-
schaubare Beteiligungsverhaltnisse konstruiert werden (GmbH!).

* Wenn die vorgenommenen Investitionen fur das Geschaft of-
fensichtlich zu teuer und in diesem Ausmal’ auch nicht betriebs-
notwendig sind.

« Wenn von Uberweisungen auf Schecks umgestellt wird.

* Wenn das Anlagevermdogen offensichtlich kurzfristig finanziert
wird.
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« Wenn Bilanzen nur noch verspatet erstellt werden und daran
immer nur der Steuerberater schuld hat oder die Bank.

« Wenn es an der Bereitschaft zur Uiblichen Offenlegung der wirt-
schaftlichen Verhaltnisse fehlt.

* Wenn die Finanzbuchhaltung nicht auf dem laufenden ist, son-
dern Buchungsriickstande bestehen, die Abschreibungsmethode
von degressiv auf linear umgestellt wird.

* Wenn ein haufiger Wechsel unter den Gesellschaftern und in-
nerhalb des Managements stattfindet.

* Wenn sich Betriebsgebaude und Verkaufsrdume in schlechtem
Zustand befinden.

* Wenn das Geschéft von einzelnen Grol3kunden und wenigen
Lieferanten abhangig ist.

« Wenn Kunden, denen auf Rechnung geliefert wurde, in Kon-
kurs gehen.

* Wenn sich neue innovative Konkurrenz breitmacht.

« Wenn Standortprobleme auftreten.

* Wenn der Gewinnrickgang laut Bilanz tberdurchschnittlich
hoch ausfallt.

* Wenn sich im Lager oder laut Bilanz die Warenbesténde trotz
stagnierendem oder gar riicklaufigem Umsatz erhéhen.

» Wenn sich Gesellschafter Gberhthte Gehéalter genehmigen.

» Hohe Privatentnahmen, bedingt durch einen aufwendigen Le-
bensstil der Gesellschafter (PKW).

* Wenn die Nachfolgerfrage ansteht, aber ungel6st ist und/oder
wenn der beabsichtigte Nachfolger ungeeignet ist, keine Lust
hat.

* Wenn ausscheidende Gesellschafter abzufinden sind.

Ausweg Leasing

Haben Sie bereits Kredite eingeplant, dann bedeutet Kreditbedarf,
daR lhr derzeitiges Finanzierungskonzept nicht ausreicht, um stan-
dig zahlungsfahig zu sein. Setzen Sie sich friihzeitig mit Ihrer Bank
in Verbindung, um die drohende(n) Liquiditatslicke(n) auffangen
zu konnen. Oder éndern Sie lhre Planung, indem Sie Ausgaben
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reduzieren oder verschieben. Die dritte Moglichkeit, um lhre Kapital-
reserven zu schonen, lautet leasen statt kaufen. Leasing bedeutet,
daR Sie Maschinen, Anlagen oder Gebaude mieten - wobei bei ei-
nem eventuell spater moglichen Kauf meist die Mietraten auf den
Kaufpreis angerechnet werden. Leasing ist nicht unbedingt billiger
- aber wer schenkt einem schon was? Und schlief3lich will das Lea-
sing-Unternehmen auch leben. Der Vorteil liegt ausschlie3lich auf
der Ebene der Finanzierung: Sie schonen lhr Kapital, Sie vermei-
den den Krach mit der Bank. Und so geht Leasing: Angenommen,
Sie brauchen eine Maschine zum Anschaffungspreis von 500.000,-
DM, und Ihr Bankberater kriegt schon wieder diesen schmalen
Mund. Im Falle von Leasing bietet sich ein Vertrag tiber 60 Monate
Laufzeit an, an dessen Ende die Maschine flr einen Restwert von
100.000,- DM in Ihr Eigentum Gibergeht. Daraus errechnet sich eine
Monatsrate von 8.852,24 DM (inkl. Effektivzins von 8,87%). Diese
Raten addieren sich auf 531.134,40 DM. Dann kommt am Ende
noch der Restwert dazu, den Sie hinblattern missen - und die Ma-
schine kostet tutto completo 631.134,40 DM. Ein stolzer Preis. Hatten
Sie die Maschine gleich gekauft und die 500.000,- DM von der
Bank als Kredit geholt, ebenfalls zum Zinssatz von effektiv 8,87 %,
dann betragen die gesamten Kosten 615.496,20 DM - also rund
15.000,- weniger, gemessen am Leasing-Beispiel. Doch die genaue-
re Betrachtung verschiebt dann die Gewichte wieder zugunsten des
Leasings:

1. Was sagt die Bank dazu? Gibt Sie Ihnen noch mal so nebenbei
500.000,- DM? In der Regel ist die Leasing-Bank eher bereit,
die Maschine auch als Sicherheit anzuerkennen.

2. Die monatliche Zinszahlung betragt 10.258,27 DM - die Leasing-
rate belastet Sie monatlich mit 8.852,24 DM, schont also die fur
jede wirtschaftliche Existenz unabdingbare Liquiditat - wenn
Sie nicht vergessen, dall da am Ende noch der Restwert-Ham-
mer niedersaust! Aber der kommt eben erst spater, wenn die
Maschine schon mal 5 Jahre gelaufen ist.
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3. Inden meisten Fallen ist Leasing steuerlich glinstiger, weil Sie die
Raten sofort absetzen kdnnen. Je nach Einzelfall kann im durch-
gerechneten Fall der Vorteil der Bankfinanzierung durch die Steu-
erersparnis nicht nur aufgeholt werden, sondern sich sogar in
einem geringfugig guinstigeren Betrag fUr die Leasing-Variante aus-
zahlen. Diese Rechnung muf3 aber von lhrem Steuerberater vor
dem Hintergrund lhrer konkreten Situation aufgemacht werden.

4. Gerade bei schnell alternden High-Tech-Geraten lohnt sich ein
Leasing-Vertrag, bei dem das Gerat dann an den Hersteller (der
das Gerat oft auch Uber ein Leasing-Paket anzubieten bereit ist)
zuriickfallt: So sind Sie technisch immer auf dem neuesten Stand.

5. Knackpunkt ist die , Effektivverzinsung®, also der innere Zins-
satz,der den Berechnungen der Leasingraten zugrunde gelegt
wird. Die Verzinsung des Leasingvertrags orientiert sich an den
Emissionsrenditen festverzinslicher Wertpapiere. Der Leasing-
Effektivzinssatz darf maximal 2 Punkte darUber liegen.

6. Leasing bieten - wie gesagt - vielfach schon die Geréte-Liefe-
ranten an, die auf diese Weise den Absatz ihrer Produkte mit-
finanzieren helfen. So gibt es Leasing praktisch bei allen Auto-
Firmen. Es gibt aber auch spezialisierte Leasing-Unternehmen,
die unabhangig vom Hersteller sich auf die Finanzierung spe-
zialisiert haben.

7. Leasing-Verpflichtungen schlagen sich nicht als Kredit auf der
Passivseite der Bilanz nieder und belasten somit nicht lhre
Eigenkapitalquote.

Adressen-Listen gibt es beim Interessenverband Deutscher Lea-
sing-Unternehmen e.V., Bahnstral3e 42-46, 61381 Friedrichsdorf.

Checkliste 13: So kdnnen Sie lhre Liquiditat verbessern

» Kurbeln Sie Ihren Umsatz dadurch an, dal? Sie Sonderverkaufs-
aktionen durchfiihren - aber verschleudern Sie nichts!

* Reduzieren Sie Uberflissigen Lagerbestand.

 Installieren Sie eine Limitplanung und kaufen Sie nur noch li-
mitiert ein.
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* \Verkaufen Sie - sofern lhre Geschéaftsstruktur dies zulaRt - Ihre
Kundenforderung an eine Factoring-Gesellschaft.

» Lassen Sie bestellte Lieferungen immer sofort ausfuhren.

» Handigen Sie lhren Kunden, sofern nicht bar bezahlt wird, die
Rechnung sofort mit der Lieferung aus.

+ Bearbeiten Sie Reklamationen sofort, damit lhre Kunden nicht
deshalb die Zahlung hinauszdgern kénnen.

+ Stellen Sie eigene Zahlungen von Uberweisungen auf Scheck
um.

» Verkaufen Sie eventuell vorhandene Wertpapierbestadnde und
unbendtigte Rohstoffe.

* \Verschieben Sie geplante Investitionen, die nicht sofort Kosten
sparen.

» Begrenzen Sie Neuinvestitionen auf die Abschreibung, oder ver-
zichten Sie auf nicht unbedingt notwendige Investitionen.

» Verkaufen Sie nicht betriebsnotwendiges Anlagevermégen.

» Bieten Sie entgeltliche Serviceleistungen nur gegen sofortiges
Inkasso.

» Verflugen Sie, dal? alle Anschaffungen Uber einen bestimmten
DM-Betrag hinaus von der Geschéftsleitung einzeln genehmigt
werden mussen.

+ Bauen Sie Ubertarifliche Personalkosten ab, z.B. Uberstunden.

» Lassen Sie sich Steuerzahlungen stunden, Ihr Steuerberater be-
rat!

» Lassen Sie Gewinne im Unternehmen stehen, tétigen Sie, falls
moglich, Privateinlagen zur Kapitalerh6hung.

* Reduzieren Sie Entnahmen auf ein Mindestmal3.

» Fordern Sie ausstehende Einlagen von Gesellschaftern ein.

* Geben Sie Ihrem Geschéft Geschéaftsdarlehen.

* Suchen Sie sich neue Gesellschafter, Teilhaber, Partner.

* Nehmen Sie Beteiligungskapital auf.

» Prifen Sie Sale-and-lease-back von finanzierten Anlagevermo-
gen (siehe Sonderteil Leasing).

» \Versuchen Sie, vereinbarte Kredittilgungen zu strecken.
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» Wandeln Sie Kontokorrentkredite in zinsgtinstigere Finanzierungs-
arten (Diskontkredite, Eurokredite, Geldmarktkredite, Fiborkre-
dite) um, um so Zinskosten einzusparen. Verhandeln Sie mit den
Banken Uber niedrigere Zinssatze.

» Lassen Sie sich zusétzlich ein Wechselobligo einraumen.

» Nehmen Sie glnstige 6ffentliche Zusatzprogramme in Anspruch,
lassen Sie sich aber gleichzeitig ein Auffangdarlehen einraumen,
um keine zu hohen Tilgungen zu haben (siehe: Forderungsmittel-
Datenbank im Programm).

* \Vereinbaren Sie mit Ihren Lieferanten Valuta-Zahlungen.

» Stellen Sie Lieferantenzahlungen auf Umkehrwechsel um.

» Leisten Sie keine Anzahlungen mehr, oder reduzieren Sie sol-
che.

* \ersuchen Sie, Waren auf Kommission zu bekommen.

« Mahnen Sie lhre Kunden kurzfristig, aber freundlich.

« Lassen Sie Rechnungsbetrage mdglichst per Lastschrift einzie-

hen, denn dann bestimmen Sie den Zahlungstermin.

Fordern Sie Barzahlungen durch Skonto.

Fordern Sie, wo moglich, Anzahlungen.

Losen Sie irgendwelche Einbehalte durch Bankbirgschaften ab.

Ubertragen Sie alle wirksamen MalRnahmen in einen neuen

Liquiditatsplan.

Finanzierung, Datenbank
Forderprogramme

Dieses Modul zeigt Ihnen Finanzierungsnotwendigkeiten und
Finanzierungswege. Im Modul Wissensbasis werden samtliche For-
derprogramme fur Existenzgriinder dargestellt. Hier finden Sie auch
die Adressenlisten wichtiger Ansprechpartner zum Thema Rat &
Hilfe. Denn jede Unternehmensgriindung hat individuelle Beson-
derheiten, Schwerpunkte, Eigenarten, kurz, einen ganz eigenen
Charakter. Hier hilft nur individuelle Beratung. Wir sagen lhnen,
wie Sie den richtigen Berater finden und wo Sie ihn finden. So
gehen Sie vor:
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Erarbeiten Sie Ihren Finanzierungsplan.

Fullen Sie Ihren Kapitalbedarfsplan aus.

Bereiten Sie sich auf das Bankgesprach vor.

Informieren Sie sich tber 6ffentliche Férderprogramme.

Fur weitergehende Information - blattern Sie in der Adressen-
liste ,Rat & Information“.

* Wenn Sie sich schon mal darauf einstellen mochten, was beim
Ausfillen auf Sie zukommt, rufen Sie die notwendigen Formu-
lare auf.

WISO-Tip Ein Staatssekretar hilft, wenn es mit dem Bund nicht
klappt: Arger mit der Ausgleichsbank, der Subvention, einer
Bundesgenehmigungsbehérde? Immer dann, wenn ein Unterneh-
mer mit Bundesbehérden in Streit gerat, empfiehlt sich Dr. Hein-
rich Kolb, Staatssekretar im Bundeswirtschaftsministerium und
Beauftragter der Bundesregierung fur den Mittelstand, als Ver-
mittler. Fax gentgt: 0228 / 615 44 36, Bundeswirtschaftsmini-
sterium, Villemomblerstr. 76, 53123 Bonn.

Finanzierungsplan

Ihr Finanzierungsplan ermittelt den Bedarf an lang- und kurzfristi-
gen Krediten. Dazu werden vom Programm die von Ihnen in Mo-
dul 3 erarbeiteten Werte aus dem Berechnungsformular Griindungs-
bilanz und aus dem Modul 4 der ermittelte Liquiditatsbedarf als
Berechnungsgrundlage herangezogen. Der Finanzierungsplan hat
im Programm folgendes Aussehen und kann im Grindungsordner
mit Ihren Zahlen angelegt werden: Name des Griinders, Angaben
zur Geschaftsidee, legen Sie durch Mausklick (im Programm) fest,
ob es sich um eine Neugrindung oder Betriebslibernahme handelt.
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Berechnungsformular Anlagevermégen:

Grundstlick und Gebaude:

Kaufpreis flr Betriebsgrundstiick
Vermessung, Notar, Grunderwerbssteuer
Sonstige Beschaffungsaufwendungen
Planungsaufwand fir Gebaude

Herstellungsaufwand fir Gebaude, oder
Aufwand fiir Umbau und Ausbau

Feste Ladeneinrichtung, Einrichtung flr Lager usw.
+ Maschinen und Anlagen:

Anschaffungspreis fur Maschinen, Geréte und
sonstige technische Anlagen und Einrichtungen

Aufwand fur Installationen und Inbetriebnahme
der Anlagen; Anschaffungspreis fir Fahrzeuge
uSW.

Buroeinrichtung, Computer
= Summe langfristiger Finanzierungsbedarf

Berechnungsformular Umlaufvermégen:

Liquide Mittel (Bank, Kasse, Postgiro);
+ Forderungen aus Lieferungen und Leistungen;

+ Vorratsvermogen
(Rohstoffe, Hilfsstoffe, Betriebsstoffe);

+ Lager (Handelsware, halbfertige und
fertige Erzeugnisse).

= Summe Umlaufvermégen 1
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Berechnungsformular Startkosten:

Werbung

+ Lohne, Gehalter, Verdienstausfall
vor der Eréffnung

+ Provisionen

+ Versicherungen

+ Miete vor Eréffnung

+ Reserve fur Lebensunterhalt

+ BlUromaterial-Erstausstattung

+ Beratungskosten fir die Existenzgriindung
= Summe Umlaufvermégen 2

Summe Umlaufvermdgen 1
+ Summe Umlaufvermégen 2

= Summe kurzfristiger Finanzierungsbedarf

Summe kurzfristiger Finanzierungsbedarf
+ Liguiditatslicke Jahr 1
= Finanzierungsbedarf Jahr 1

Zum besseren Verstandnis: In den Liquiditatsplanen sind die mog-
lichen Investitionen im Anlage- und Umlaufverméogen der Folge-
jahre berucksichtigt. Damit ergibt sich der Finanzierungsbedarf des
Grindungsjahres und der beiden folgenden Jahre.

Mittelherkunft (aus Modul 1 lbernommen)
+ Teilhaberkapital

+ Sacheinlagen

= Gesamtes Eigenkapital

+ Finanzierungsbedarf

- Gesamtes Eigenkapital

= Fremdmittelbedarf
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Checkliste 14:
So reduzieren Sie den Kapitalbedarf bei der Griindung

Haben Sie alle Foérderungsinstrumente genutzt?
Leasen/Mieten Sie, statt zu kaufen?

Prifen Sie: Eigenfertigung oder Fremdbezug?
Vereinbaren Sie Zahlungsaufschub mit den Krankenkassen und
dem Finanzamt.

Arbeiten Sie mit freien Mitarbeitern?

Nutzen Sie Personalleasing?

Fuhren Sie Umsatzsteuer nach vereinbarten Entgelten ab?
Steuern Sie lhre Zahlungsziele bewuf3t?

Nutzen Sie Wechsel, Zession, Factoring?

Mieten Sie Ihr Biro anstelle einer teuren Biroausstattung?
Konnen Sie Teilaufgaben an Dienstleister auslagern?

Kapitalbedarfsplan

Der Kapitalbedarfsplan enthalt unter Beriicksichtigung der Subven-
tionen (6ffentliche Mittel) alle von Ihnen geplanten Kreditaufnahmen
mit Verzinsung und Tilgung, deren Notwendigkeit Sie oben im Fi-
nanzierungsplan ermittelt haben. So erkennen Sie, welche Kredit-
belastungen in den nachsten Jahren auf Sie zukommen.

Doch Achtung! Haufig tibersehen junge Unternehmer, dal3 Kre-
dite ,auslaufen” und keinesfalls automatisch verlangert werden!
Berticksichtigen Sie auch, daR viele Kredite zunachst - im allge-
meinen zwei bis funf Jahre - tilgungsfrei bleiben. Danach aber
ist diese Zahllast zu berticksichtigen!

Bitte erarbeiten Sie Ihren Kapitalbedarfsplan mit der gleichen Sorg-
falt wie Ihren Umsatz- und Liquiditatsplan. Ubertragen Sie dazu
die Zahlen aus dem Finanzierungsplan in den Kapitalbedarfsplan.
Finanzieren Sie langfristigen Kapitalbedarf mit langfristig laufen-
den Krediten. Der langfristige Finanzierungsbedarf, also das Anla-
gevermdgen, ist durch langfristig zur Verflgung gestelltes Kapital,
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am besten Eigenkapital oder zumindest langfristige Bankdarlehen,
Hypothekenkredite, langfristig zur Verfligung gestellte dffentliche
Fordermittel, zu decken. Der kurzfristige Finanzierungsbedarf kann
durch kurzfristiges Kapital gedeckt werden, vortibergehende Liqui-
ditatsengpasse sogar durch Uberziehungskredite.

» Bericksichtigen Sie unbedingt den Liquiditatsbedarf aus dem
Liquiditatsplan in Modul 4.

* Im einfachen Fall kbnnen Sie kurzfristigen Liquiditatsbedarf
~Kurzfristig“ finanzieren, also z. B. Uber einen Kontokorrent-
kredit. Wenn Sie aus Ihrem personlichen Liquiditatsplan aber
ersehen, dal? Sie sich Giber mehrere Monate, z. B. das gesamte
erste oder zweite Grundungsjahr, ,im roten Bereich® bewegen,
sollten Sie diesen Liquiditatsbedarf mittelfristig absichern.

» Stimmen Sie dann den Liquiditatsplan und den Kapitalbedarfs-
plan immer wieder aufeinander ab, und tragen Sie neue Zahlen
ein. Nur so erhalten Sie eine komplette Ubersicht tiber die le-
bensnotwendigen Geldstrome Ihres Unternehmens.

» Erarbeiten Sie mit dem Folgekapitel ,6ffentliche Fordermittel”
den Eintrag in die betreffende Zeile ,6ffentliche Fordermittel”.

WISO-Tip Euro: Denken Sie daran - am 1.1.1999 kam die ge-
meinsame europaische Wahrung ,EURO" und ersetzt im Zuge
einer dreijahrigen Ubergangsfrist die Deutsche Mark. Das be-
deutet fur Sie: Sie nehmen z. B. lhre Kredite in DM auf - aber
missen diese Schulden spater in EURO zurlickzahlen. Spate-
stens ab dem Jahr 2000 brauchen Sie in jedem Fall zwei Preisli-
sten, maglicherweise eine zweite Buchhaltung fir DM/EURO,
missen Sie damit rechnen, daf3 wichtige Kunden mit lhnen nur
noch in EURO verhandeln oder in EURO zahlen. Existenz-
grunder sollten sich daher schon jetzt auf die neue Wahrung ein-
stellen. Denken Sie daran - gerade wenn lhre Planung nicht so-
fort umgesetzt wird: Der EURO kommt schneller, als man denkt.
Wer rechtzeitig plant und sich rechtzeitig darauf einstellt, kann
dann grof3e Umstellungsschwierigkeiten vermeiden. Noch wich-
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tiger: Der so entstehende europaweite Markt bietet findigen Un-
ternehmern vollig neue Chancen. Gerade die sollten Sie nutzen.
Eine Checkliste ,Europawahrung” verkauft die Deutsche Bank
fir DM 98,-. Diese Liste ist bei den Filialen der Deutschen Bank
erhaltlich oder per Fax von DB Research GmbH anzufordern,
069 / 71 00 73 22. Eine Aufbereitung der notwendigen Vor-
bereitungsarbeiten fur kleinere Unternehmen sowie der Markt-
chancen und Entwicklungen insbesondere fir kleinere und mit-
telstandische Unternehmen ist erhaltlich fir DM 25,- als Ver-
rechnungsscheck bei Roland Tichy, Wirtschaftsboulevard, Im
Mediapark 15, 50670 Kaoln.

Checkliste 15: Finanzierungsplan

Uberprufen Sie lhren Finanzierungsplan anhand folgender Checkli-
ste:

« st die beantragte Kreditsumme hoch genug? Beantragen Sie
niemals einen Kreditbetrag, der absehbar zu niedrig ist. Denn:
Die Bank muf einen zu niedrigen Kredit nicht automatisch auf-
stocken. In jedem Fall sind peinliche und eventuell teure Nach-
verhandlungen nétig. Denken Sie daran, dal3 Sie dabei an Glaub-
wurdigkeit und Kreditwirdigkeit verlieren konnen!

 Ist Ihr Kapitalbedarf vollstandig? Haben Sie wirklich sémtliche
Pasitionen lhrer Unternehmensplanung auch beim Kapitalbe-
darf bertcksichtigt?

» Haben Sie eine Finanzierungsreserve eingeplant? Haufig wer-
den geplante Malinahmen teurer als urspriinglich beabsichtigt,
insbesondere Bauvorhaben schiel3en schnell Gber das Ziel hin-
aus. Planen Sie daher 10 bis 20 Prozent der Gesamtfinanzierung
als Finanzierungsreserve ein!

* Haben Sie eine Liquiditatsreserve? Sollten Sie Ihren Liquiditats-
plan noch nicht sehr genau kalkuliert haben, empfiehlt sich fol-
gende Daumenregel: Berlcksichtigen Sie eine allgemeine
Liquiditatsreserve im Umfang eines Zwdlftels der jahrlichen Ko-
sten.
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* Sind die Kreditlaufzeiten lang genug? Wenn Sie |lhre Kredit-
laufzeiten zu kurz ansetzen, missen Sie zu frih tilgen. Das kann
Ihren Liquiditatsplan véllig durcheinanderwerfen und erfordert
erneute Kreditverhandlungen oder teure Uberbriickungskredi-
te.

» Beriicksichtigen Sie eine ausreichende Liquiditatsreserve! Sie
haben in Modul 4 einen Liquiditatsplan erarbeitet. Uberpriifen
Sie diesen auf eine angemessene Liquiditatsreserve. Denken Sie
daran, daf3 sich Zahlungen verzégern kdnnen, dal’® Schuldner zu
spat zahlen, daR unerwartete Forderungen, z. B. wegen uner-
warteter Reparaturen, auf Sie zukommen kénnen. Und zwar
kurzfristig! Planen Sie eine entsprechende Reserve ein.

* Vermeiden Sie zu hoch abgesicherte Kredite! Banken verlan-
gen Sicherheiten fur Kredite, z. B. die Beleihung von Grund-
sticken (Hypotheken), Blrgschaften usw. Geben Sie aber den
Banken nicht hdhere Sicherheiten als unbedingt erforderlich.
Denn sollten Sie einen unerwarteten Kreditbedarf haben, kén-
nen Sie dann noch auf diese Sicherheiten zurtickgreifen.

» Schalten Sie Burgschaftsbanken ein! Burgschaftsbanken /
Kreditgarantiegemeinschaften ermdglichen durch 80prozentige
Birgschaften gegentber der Hausbank - Griindungen, die sonst
mangels vorhandener Sicherheit nicht realisiert werden kénnen.

* \Versuchen Sie, einen Blanko-Kredit zu erhalten! Ehe Sie Ihrer
Bank Sicherheiten anbieten, sollten Sie wenigstens einen Teil
Ihres Kontokorrentkredits als Blankokredit erhalten. So schaf-
fen Sie sich weitere Finanzierungsspielraume.

* Verhandeln Sie mit mehreren Banken! So, wie Sie sich den giin-
stigsten Lieferanten suchen, sollten Sie sich auch die glinstigste
Bank suchen. Der freundliche Bankberater um die Ecke ist nicht
unbedingt der fir Sie Vorteilhafteste.

» Erarbeiten Sie sich eine gute Bonitat! Banken achten auf lhre
Bonitat. Achten Sie daher auf
» eine solide Eigenkapitalbasis,

punktliche Bedienung aller lhrer Verpflichtungen,

eine stabile Finanzstruktur,

eine gesicherte und gut geplante Liquiditat,

eine gesicherte und gut geplante Umsatzentwicklung,

eine Reserve an Sicherheiten.
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* Vermeiden Sie teure Kredite wie Kontokorrent. Denken Sie dar-
an: Skonto-Verzicht ist Dummheit, Skonto-EinrAumen Gift fr
Ihre Firma.

« Vermeiden Sie lhrerseits Skonto-Einraumung! Wenn Sie ver-
kaufen und liefern - raumen Sie keine Skonto-Abziige oder Kre-
dite ein. Denn dies bedeutet nur, daf? Sie héheren Finanzierungs-
bedarf haben, und der ist teuer!

» Starken Sie Ihre Eigenkapitalbasis! Hohes Eigenkapital ist die
beste Finanzierung und gleichzeitig die Voraussetzung fur gtin-
stige Kredite. Starken Sie daher lhre Eigenkapitalbasis durch
moglichst geringe Entnahmen (niedriger Unternehmerlohn).
Lassen Sie also madglichst viele Gewinne in Threm Unterneh-
men stehen.

« Achten Sie auf Zinsentwicklungen! Auch die Zinsen folgen ei-
nem Auf und Ab. Verfolgen Sie daher die Entwicklung der Zins-
satze. Sind die Zinsen niedrig, verhandeln Sie mit lhrer Bank
Uber eine langerfristige Festschreibung dieser Zinsen.

WISO-Tip Skontopolitik: Das Nichtausnutzen von Skonto ist die
allerteuerste Art der Finanzierung! Vermeiden Sie Skontoverzicht
- sofortige Bezahlung von Lieferungen unter Ausnutzung von
Skonto kommt Sie billiger als Zahlungsaufschub und Skonto-
Verzicht. Beachten Sie folgende Musterrechnung: Ein Skonto-
satz von 2 Prozent fur 10 Tage bedeutet: Wenn Sie diesen Ab-
schlag innerhalb der 10-Tages-Frist nicht realisieren, kAme das
einem Jahreszinssatz von 36 % gleich!

FAZIT: Besonders teuer fur Ihr Unternehmen kénnen falsche und
zu teure Kredite sein. Halten Sie daher Ihre Kontokorrentkredite
maglichst niedrig. Achten Sie bei allen laufenden Krediten auf die
Festschreibung maoglichst niedriger Zinssatze. Sie haben in Modul
4 einen Liquiditatsplan erarbeitet. Uberprifen Sie diesen auf eine
angemessene Liquiditatsreserve. Denken Sie daran, dal3 sich Zah-
lungen verzdgern kdnnen, daf? Schuldner zu spét zahlen, dal3 uner-
wartete Forderungen, z. B. wegen Reparaturen, auf Sie zukommen
kénnen. Und zwar kurzfristig! Planen Sie eine entsprechende Re-
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serve ein! In jedem Fall missen Sie Ihren Kapitalbedarf sehr sorg-
faltig planen. Der Mindestzeithorizont betragt drei Jahre. Dabei geht
es nicht nur um die H6he und Herkunft der Mittel, sondern auch
um die Zeitpunkte der Falligkeit von Zins und Tilgung. So erkennen
Sie, welche Kreditbelastungen in den nachsten Jahren auf Sie zu-
kommen werden. Hier die Struktur des Kapitalbedarfsplanes. Zu
jedem Posten werden die Kapitalsumme, die Zinsen, die Tilgung
sowie die jahrliche Gesamtbelastung fur die ersten drei Jahre er-
mittelt.

Bedarf an kurzfristigen Krediten:
Aufteilung der kurzfristigen Kredite auf Kreditgeber:
Kontokorrent Bank 1,
Kontokorrent Bank 2,
Kontokorrent Bank 3,
Lieferantenkredite.

Bedarf an langfristigen Krediten:
Hausbankdarlehen,
Hypothekenkredite,
Sonstiges.

Dazu offentliche Férderung:
ERP-Darlehen,
EKH-Darlehen,
KfW-Darlehen,
Sonstiges.

Bitte drucken Sie den Kapitalbedarfsplan fur Inren Griindungsordner
aus.

Das Bankgesprach

Nachdem jetzt Ihr Finanzierungskonzept steht, sollten Sie sich auf
Ihr Kreditgesprach mit der Bank vorbereiten. Und wie im tbrigen

Geschéftsleben gilt auch hier: Eine gute Vorbereitung ist bereits
die halbe Miete. Uberzeugen Sie lhren Verhandlungspartner mit
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einer Uberzeugenden Griindungsidee und einer profunden
Finanzierungsplanung. Wenn Sie bereits Kunden haben, will die
Bank auch Auskunft Gber die Bonitat |hrer besten und groRten
Kunden. Die Aufstellung lhrer bestehenden Kredite (siehe oben)
haben Sie selbstverstandlich dabei. Ebenso Ihren Eigenkapitalnach-
weis und |hre Eréffnungsbilanz - beides sollte in Ihrem Griindungs-
ordner vorhanden sein. Ihr ausgefeilter Liquiditatsplan stellt ohne-
hin alles in den Schatten, was ein Bankberater bisher beim ersten
Gesprach mit einem Existenzgrinder gesehen hat (Details siehe
unten). Stellen Sie sich auch auf unangenehme Fragen ein. Zeigen
Sie, dal Sie sich der Probleme durchaus bewuf3t sind. Vereinbaren
Sie Ihren Termin telefonisch. Als Unternehmer werden Sie nicht
mehr als Privatkunde angesehen: Zustandig fur Sie ist nun der
Firmenkundenberater.

Checkliste 16: So prifen Sie lhre Bankverbindung

1. Haben Sie alternative Angebote von Banken eingeholt?

2. Haben Sie aktive Beziehungen zu mehreren Banken?

3. Bestehen Bankbeziehungen zu mehreren Bankgruppen z. B.
Sparkassen / Privatbanken / Volksbanken usw.)?

4. \erhandeln Sie auf Basis Effektivzins?

5. Werden lhnen die Kreditkonditionen ertffnet?

6. Erhalten Sie die Kreditkonditionen schriftlich?

7. Konnen Sie Einblick in die AGB der Bank nehmen?

8. Kennen Sie die Kompetenzen Ihres Firmenberaters?

9. Haben Sie ein Vertrauensverhaltnis zu ihm aufgebaut?

10. Nutzen Sie Konkurrenzangebote anderer Banken?

11. Teilen Sie lhrer Bank die Konditionen der Konkurrenz mit?

12. Lassen Sie sich Kreditzusagen immer schriftlich geben?

13. Fuhren Sie regelmaRig Gesprache mit Ihrem Berater?

14. Zeigen Sie regelmafiig die wirtschaftliche Situation auf?

15. Laden Sie lhren Berater in Ihr Unternehmen ein?

16. Bespricht Inr Berater mit Ihnen die Bilanz?

17. Hat lhre Hausbank Sie ausfiihrlich tber Férderprogramme in-

formiert?
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WISO-Tip Expertenrat bei Bankproblemen: Bei Arger mit der
Bank hilft die Deutsche Ausgleichsbank mit Experten-Rat. Die
Deutsche Ausgleichsbank, ein 6ffentliches Unternehmen mit dem
Auftrag, Existenzgriindern zu helfen, hat eine Info-Hotline fir
Existenzgrinder eingerichtet. Unter 0228/831 24 00 beantwor-
ten funf Experten alle Fragen rund um die Finanzierung. Die
Bank sieht die Beratung von Existenzgriindern als Schltisselauf-
gabe der Wirtschaftsférderung an. Also nur Mut zur Frage.

Die meisten Unterlagen, die Sie flr das Bankgesprach brauchen,
haben Sie bereits in den vorhergehenden Modulen erarbeitet und in
Ihrem Griindungsordner abgelegt. Folgende Unterlagen brauchen
Sie fur lhr Bank-Gesprach:

 lhren Unternehmens-Griindungsplan. Diesen Griindungsplan ha-
ben Sie bereits in Modul 1 erarbeitet (wenn nicht, fillen Sie
jetzt den Unternehmens-Griindungsplan aus).

» Die Darstellung der Griinderidee. Diese Darstellung haben Sie
bereits in Modul 1 angefertigt (wenn nicht, fullen Sie jetzt die
Darstellung der Grinderidee aus).

» Den Gesellschaftervertrag.

» Ein Marketingkonzept, in dem Sie darstellen, wie Sie Ihre Kun-
den erreichen und Uberzeugen moéchten, welche Werbmal3nah-
men Sie ergreifen wollen. Um die Seriositat der zugrundelie-
genden Marktdaten unter Beweis zu stellen, sollten Sie lhre In-
formationsquellen offenlegen. Welche Quellen Sie anzapfen kon-
nen, erfahren Sie unter Kennzahlen.

* Ausgaben-, Gewinn- und Liquiditatsberechnungen fir die er-
sten drei Jahre ab Griindung. Diese Berechnungen haben Sie
bereits in Modul 4 angestellt.

» Einen Kosten- und Finanzierungsplan lhrer Grinderidee. Die
Grindungskosten haben Sie bereits in Modul 2 berechnet; den
Finanzierungsplan haben Sie weiter oben in Modul 5 erstellt.

» Bei einer eingetragenen Firma einen Auszug aus dem Handels-
register.

» Bei einer Gesellschaft den Gesellschaftervertrag.
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» Wichtige Vertrage - etwa den Mietvertrag fur Ihre Geschéftsrau-
me.
« Eine Aufstellung Uber lhr Privatvermégen und lhre Schulden.
* Wenn Sie eine Immobilie beleihen moéchten, brauchen Sie:
e den Grundbuchauszug,
» den Kaufvertrag,
» technische Beschreibungen nebst Kubus- und Flachen-
berechnung,
e Zeichnungen oder Fotos des Gebaudes,
* einen Lageplan,
» eine Aufstellung Uber die voraussichtlichen Baukosten (bei
noch nicht fertiggestellten Gebauden),
« die Police der Geb&udeversicherung.

Checkliste 17: Fragestellungen der Bank

Uber welche Sicherheiten verfiigen Sie?

Welche Abnehmer haben Sie?

Wie ist lhre Auftragslage?

Wer sind lhre Auftraggeber?

Wie hoch ist Ihr Cash-flow?

Wie haben sich Umsatzrentabilitdt und Eigenkapitalquote ent-
wickelt?

7. Wie hat sich das Verhéltnis Umsatz / Kosten entwickelt?

8. Fuhren Sie Liquiditatspl&ane mit Soll-Ist-Vergleich?
9.

1

ogkhwnE

Uber welche Reserven verfiigen Sie im privaten Bereich?
0. Halten Sie Fristenkongruenz Kapital / Vermégen ein?

WISO-Tip Bankgesprache: Markus Nitsche und Heike Melchise-
dech, beide Friseur-Meister und Meister-Friseure, hatten sich auf
das Gesprach mit der Bank grundlich vorbereitet: Zusammen
mit einem Steuerberater und der Handwerkskammer Koln hat-
ten sie Zahlen beschafft, Erfolgs- und Liquiditdtsrechnungen
durchgespielt. Und sie hatten ein innovatives Konzept: ihren
Salon in der Nahe des Kolner Messegelandes wollten sie auch
montags fur ihre Kunden offenhalten und Firmen-Events orga-
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nisieren. Etwa im Rahmen einer Tagung des Automobilherstellers
Chrysler fir die Ehefrauen der Vertragshandler ein attraktives Beau-
ty-Programm auf die Beine zu stellen. Doch alle Kélner Banken
sperrten sich. Dabei brauchten die engagierten Friseure gar nicht
mal so viel Geld. 50.000 Mark besorgten sie Uber ein Existenz-
grindungs-Darlehen; nur die restlichen 100.000 Mark, die sie fur
ihren schicken Salon bendétigten (60 Prozent der Betriebseinrich-
tung und Renovierungsarbeiten erstellten sie in Eigenleistung)
wollten sie Uber die Bank finanzieren. Doch Markus Nitsch gab
nicht auf. Der gebirtige Osnabriicker mit Wanderjahren in Lon-
don, Frankfurt und Berlin griff auf die Hausbank seines Vaters
zurlick und bekam dort die gewiinschte Kreditsumme ohne Pro-
bleme.

WISO-Tip Arbeitslose Existenzgrinder: Arbeitslose Existenz-
grunder erhalten eine Sonderférderung vom Arbeitsamt fiir den
Sprung in die Selbstandigkeit. Eine erste Starthilfe fur Arbeits-
lose finanziert das Arbeitsamt: Bis zur Hohe des zuletzt bezoge-
nen Arbeitslosengeldes oder der Arbeitslosenhilfe werden fir
ein halbes Jahr ein sogenanntes Uberbriickungsgeld sowie Zu-
schisse zu den Kosten der Kranken- und Rentenversicherung
bezahlt. Antragsberechtigt ist, wer (mindestens) einen Monat lang
Unterstiitzung bezogen hat und ein Grindungskonzept vorlegt,
das auf seine Tragfahigkeit hin von einer fachkundigen Stelle
(IHK, Handwerkskammer, Steuerberater) gepruft wurde.

Ahnlich wichtig wie das Gesprach mit der Bank ist das Gespréch
Uber 6ffentliche Subventionen! Denn heute gibt es insbesondere
fur Existenzgriinder jede Menge offentliche Fordermittel, die den
Start nicht nur erleichtern, sondern vielleich auch erst ermdglichen.
Doch so lobenswert die Forderung ist - langst hat sich ein
Fordermitteldschungel entwickelt, bei dem kaum einer mehr durch-
blickt. Die Folge: Erfahrungsgemaf beschranken sich die meisten
Berater auf zwei oder drei populare Férderprogramme. Dabei wird
Ubersehen, dal’ es meistens mindestens ein Dutzend Fordertopfe
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gibt, in denen Geld fur Sie schlummert, auf das Sie Anspruch ha-
ben. Dagegen hilft nur intensive Vorbereitung: Im PC-Programm
finden Sie dazu die Mdglichkeit, aus Giber 600 Férderprogrammen
eine Auswahl zu treffen. Mit dieser Vorauswahl| bewaffnet, sollten
Sie dann mit Ihrem Bankberater sprechen. Gegen einen besonders
niedrigen Beitrag kdnnen Sie als Nutzer des WISO-Existenz-
grunderprogramms den jeweils aktuellen Volltext der Programme
(Achtung: die Bedingungen, Voraussetzungen usw. dndern sich sehr
haufig, denn es soll nicht allzu einfach sein, an die Staatsknete zu
kommen) beim Fach-Informationszentrum abrufen - das PC-Pro-
gramm hat fur Sie einen Musterbrief vorbereitet.

WISO-Tip Fordertopfe: Die wichtigsten bundesweiten Forderpro-
gramme werden Uber die Deutsche Ausgleichsbank vergeben.
Dies sind:

» Eigenkapitalhilfe,

» Eigenkapitalhilfe als Partnerschaftsdarlehen,

» Eigenkapitalergénzungsprogramm,

e ERP-Existenzgriindungsprogramm (auch im PC-Programm als
\olltext abgelegt),

» DtA-Existenzgriindungsprogramm (auch im PC-Programm als
Volltext abgelegt),

» DtA-Burgschaftsprogramm neue Lander,

* Beteiligungskapital fir junge Technologie-Unternehmen,

e Programme zu Umweltschutz und Energieeinsparung.

Die Forderfibel ,Finanzierungsbausteine fir Unternehmen mit
Zukunft“ kann kostenfrei angefordert werden unter: Deutsche
Ausgleichsbank, Ludwig-Erhard-Platz 1-3, 53170 Bonn, Info-
line 0228 / 831 24 00, Telefax 0228 / 831 22 55, oder: Deutsche
Ausgleichsbank, SarrazinstrafRe 11-15, 12159 Berlin-Friedenau,
Telefon 030 /85 08 50, Telefax 030 / 85 08 52 99.
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WISO-Tip High-Tech-Férderung: Der Deutsche Grinderfonds
hilft jungen Ingenieuren und Naturwissenschattlern, die sich mit
einer eigenen Geschaftsidee selbstandig machen wollen. Daftr
stellt die Rhone-Poulenc-Stiftung e.V. 1,5 Million Mark zur Ver-
flgung. Mit dem Geld kénnen Existenzgrtinder ihre Produkt- oder
Dienstleistungsidee marktreif machen. Ein Teil des Fonds dient
Uberdies der Anschubfinanzierung als zinsloses Darlehen. Be-
sonderheit: Scheitert das Projekt, muRR der Griinder diesen Kre-
dit nicht zurtickzahlen. AuBerdem kénnen sich die Jung-Unter-
nehmer auf den Start in die Selbstandigkeit bestens vorbereiten.
Durch intensive Schulung und durch kostenlose Beratung durch
einen erfahrenen Wirtschaftsfachmann. Der Fonds wird jahrlich
vergeben. Bewerben kdnnen sich Einzelpersonen und Teams. Die
Bewerbungsunterlagen kdnnen angefordert werden von: Rhé-
ne-Poulenc-Stiftung, Postfach 35 01 20, Frau Vetter-Weirich,
50792 Kdln, Fax 0221/ 509 20 69.

WISO-Tip Ubungsprogramm__Bankgespr'ach: So bereiten Sie sich
auf das Bankgesprach vor (Ubungsprogramm):

* Notieren Sie sich in aller Ruhe im Griindungsordner alle Ar-
gumente, die fur Ihr Vorhaben sprechen.

« Uberlegen Sie, welche Vorkenntnisse lhr Gegeniiber bereits
hat, welche Interessen er mitbringt.

* Planen Sie Ihren Vortrag! Alle Argumente der Reihe nach. Aber
das starkste, den Blockbuster, am Ende!

 Spielen Sie mal den Gesprachsverlauf mit einem guten Freund
oder einer guten Freundin durch, um Schwachstellen zu er-
kennen.

» Strahlen Sie Ruhe und Gelassenheit aus.

» Und wenn lhre Vorbereitung perfekt war, gibt es nichts, was
Sie beunruhigen konnte.

» Sprechen Sie klar, langsam und deutlich!

» Halten Sie Blickkontakt mit Inrem Gesprachspartner.

* Eine offene Kdrperhaltung vermittelt Selbstsicherheit und Sou-
veranitat. Nie Arme und Beine verschréanken, das wirkt ver-
krampft.
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« Lernen Sie reden. Uben Sie, wie man argumentiert. Nutzen Sie
jede Gelegenheit zum Uben. Ergreifen Sie bei Diskussionen
das Wort. Sprechen Sie ganz bewu3t andere Menschen an, auch
wenn Sie sie nicht kennen. Génnen Sie sich und lhren Ge-
sprachspartnern ab und zu ein Lacheln. Das schafft Vertrauen
und Sympathie. Als Unternehmer leben Sie von der Uberzeu-
gungskraft! Sie werden nicht nur lhre Bank Gberzeugen mis-
sen - auch lhre Mitarbeiter erwarten von lhnen Uberzeugung,
ebenso lhre Lieferanten und Geschéftspartner. Ihre Uberzeu-
gungskraft ist zusammen mit der Kraft Ihrer unternehmerischen
Personlichkeit und der Kraft der Geschéftsidee die Vorausset-
zung und der Garant fiir den Erfolg Ihres Griindungsvorhabens.
Der Zeitpunkt furr Ihre Unternehmensgriindung ist ginstig. Auch
das Bild, das sich die Offentlichkeit von Unternehmern macht,
hellt sich auf: Friher galten bei den ideologischen Kritikern
Unternehmer als hartherzige Kapitalisten, als bestenfalls patri-
archalisch, meist aber bloR3 profitgierig, ohne Zeit und Mul3e,
ohne Kultur, kaum verantwortungsbewuf3t, bewuf3t zum eige-
nen Vorteil die Natur schadigend. Unternehmer-Sein war mega-
out. Der amerikanische Traum von der Tellerwascherkarriere
und die neidlose Anerkennung von Erfolg ist in Deutschland
noch immer ungewohnt.

WISO-Tip Vor dem Start Steuern sparen: Schon vor dem Start in
die Selbstandigkeit konnen Sie Steuern sparen. Und so funktio-
niert es:

 Vorlaufkosten absetzen: Auf der Suche nach der passenden
Geschaftsidee entstehen zwangslaufig Kosten - fir Fachlitera-
tur, Telefonate, Besuch von Fachmessen usw. Diese Vorlauf-
kosten darf der Existenzgriinder von der Steuer absetzen.

e Die Umsatzsteuer in den Lieferantenrechnungen bekommen
Existenzgrinder vom Finanzamt zurlick. Aber Achtung - nur
wenn die Rechnung formal korrekt ist und Firmennamen des
Lieferanten, den Gegenstand, Nettopreis und gesondert aus-
gewiesene Umsatzsteuer sowie Namen und Adresse des Emp-
fangers ausweist. Nach der Grundung akzeptiert das Finanz-
amt nur noch die Geschéftsadresse!
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» Hohe Verlaufkosten sollten Sie verrechnen - mit dem Einkom-
men im letzten Jahr der abhangigen Beschaftigung, mit Ge-
haltern des Ehegatten, Miet-und Zinseinnahmen. Verluste diir-
fen mit Einktnften anderer Jahre ausgeglichen werden - zu-
erst zwei Jahre Uber den sogenannten Verlustriicktrag zuriick,
dann mit zuklnftigen Gewinnen (Verlustvortrag).
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Personal

Engagierte und leistungsfahige Mitarbeiter sind das eigentliche Kapi-
tal eines Unternehmens. Gerade bei jungen Unternehmen bestim-
men die Personalkosten den Erfolg der Firma ganz wesentlich. Per-
sonalauswahl ist eine Kunst, und nicht umsonst sind leistungsfahi-
ge Mitarbeiter auch in Zeiten der Arbeitslosigkeit ein kostbarer
Schatz, auf den die Konkurrenz nur allzuoft ein begehrliches Auge
wirft. Falsche Personalentscheidungen kénnen schnell teuer wer-
den. Wenn das Geschéft zu brummen beginnt, aber auch schon in
der Planungsphase, stellt sich fiir den Existenzgriinder schnell die
Frage: Kann ich den ganzen Arbeitsanfall selbst bewaltigen, oder
hole ich mir Hilfe? Wie viele Mitarbeiter brauche ich zusatzlich?
Auch wenn es schwerfallt, vom maoglichen Ertrag ein gutes Stiick
fur Personal abzuzweigen: In vielen Féllen ist es wesentlich ko-
stengtinstiger, Arbeiten zu delegieren, als alles selber zu machen
und sich dabei mit Routinearbeiten aufzureiben. Sie brauchen ei-
nen freien Kopf, um strategische Entscheidungen treffen zu kon-
nen. Dabei muf} das Delegieren nicht immer so aussehen, dal® Sie
feste Mitarbeiter einstellen. In manchen Féallen kann es durchaus
sinnvoll sein, Teilbereiche des Unternehmens an externe Dienstlei-
ster zu delegieren. Zum Beispiel Buchhaltungsarbeiten an
Buchfiuhrungshelfer oder Bilanzbuchhalter, Terminvereinbarungen
fur AuRendienstmitarbeiter an Telefonmarketing-Firmen, Schreib-
arbeiten an Schreib-Spezialdienste. Oft bietet es sich gerade am
Anfang an, je nach Arbeitsanfall Studenten vom Studenten-
schnelldienst des Arbeitsamtes anzuheuern. Das ist der Vorteil von
Universitatsstadten, dal’ dort ein groRes Potential an jungen, gut
ausgebildeten Menschen auf Abruf zur Verfligung steht. (Und Stu-
denten bringen Uberdies den Vorteil mit sich, daf3 sie - in bestimm-
ten Grenzen - nicht der Sozialversicherungspflicht unterliegen.)
Doch auch in kleineren Orten ist das Finden von Aushilfskraften,
die auf 630-Mark-Basis im Monat arbeiten, kein grof3es Problem:
Vor allem Frauen mit Familien sind oftmals hochmotiviert, mit redu-
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zierter Stundenzahl zu arbeiten. Und meist machen Firmen mit die-
sem behutsamen Einstieg in die Rolle als Arbeitgeber beste Erfah-
rungen: Die Aushilfskrafte arbeiten engagiert, und fir die aufstre-
benden Firmen werden die Personalkosten nicht zum Muhlstein.
Stellen Sie am Anfang nicht zuviel Personal ein, sonst bekommt
nicht nur Thr Geschéaftskonto Schwindsucht; auch Ihre Mitarbeiter
beginnen schnell, sich zu langweilen. Allerdings: Wenn der Ge-
schaftsumfang des Unternehmens eine bestimmte Grole erreicht,
werden Sie nicht mehr umhinkommen, die wichtigsten Schliisselpo-
sitionen mit festangestellten Arbeitnehmern zu besetzen. Die Vor-
teile: Festangestellte Mitarbeiter demonstrieren nach auf3en Kon-
tiniuitat, Seriositat und VerlaRllichkeit. Vorausgesetzt, Sie schaffen
es, lhre Arbeitsplatze mit genau den richtigen Mitarbeitern zu be-
setzen. Dieses Kapitel hilft Innen dabei, lhre Entscheidungen zu
optimieren, so daf3 lhre Mitarbeiter zum wertvollen Betriebskapital
werden.

So gehen Sie vor:

« Fullen Sie zunachst fur jeden von Ihnen zu besetzenden Arbeits-
platz die Checkliste ,Arbeitsplatz-Profil“ aus. Uberlegen Sie,
was lhnen bei der Besetzung der Stelle besonders wichtig ist,
und gewichten Sie die einzelnen Punkte.

* Nehmen Sie dieses Profil als Grundlage fir Ihre Bewer-
bungsgespréache, und gleichen Sie wahrend oder nach dem Ge-
sprach mit dem Bewerber das Anforderungs-Profil mit dessen
Fahigkeiten ab.

» Wie Sie Fahigkeiten der Bewerber effizient testen kénnen, er-
fahren Sie in diesem Begleitbuch unter dem Stichwort
LJAssessment-Center”.

» Entscheiden Sie sich anhand lhrer ausgefullten Checklisten fiir
den lhnen am besten geeigneten erscheinenden Bewerber.

» Damit Sie genau wissen, was bei dem mit dem Bewerber ver-
einbarten Bruttolohn finanziell auf Sie zukommt, flllen Sie in
der Rubrik ,Personalkosten” das Kalkulationsblatt ,So viel ko-
stet Sie lhr Arbeitnehmer* aus. Wenn Sie mehrere dieser Kal-
kulationsblatter ausgefiillt haben, kénnen Sie sich die Gesamt-
belastung an Personalkosten automatisch ausrechnen lassen.
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Um die aufwendigen Formalitaten, die bei der Einstellung not-
wendig werden, in den Griff zu bekommen, sind im Formalita-
ten-Fahrplan die notwendigen Schritte genau dargestellt.

Die Checkliste Dokumenten-Verwaltung gibt Ihnen einen Uber-
blick Uber alle Dokumente, die Sie sich bei der Einstellung von
Ihrem Arbeitnehmer vorlegen lassen missen und die Sie mogli-
cherweise wahrend der Dauer der Beschéftigung verwalten mus-
sen. Haken Sie in der Check-Liste die erledigten Aufgaben ab,
und heften Sie diese Liste in Inrem Griindungsordner ab.

Im Glossar kénnen Sie die Begriffe nachlesen, die Ihnen fremd
sind oder Uber die Sie noch mehr erfahren mdchten.

Checkliste 18: Arbeitsplatz-Profil

Zu besetzende Stelle:
Name des Bewerbers:

Welche konkreten Aufgaben soll der Mitarbeiter ibernehmen?
Listen Sie hier ganz detailliert alle Tatigkeiten auf, die Sie von
Ihrem Mitarbeiter erwarten. Etwa das Offnen der Post, die An-
nahme von Telefongespréachen, das Schreiben von Rechnungen.
Keine allgemeinen Formulierungen wie ,“Blroarbeit”. Welche
Aufgaben kann der Bewerber tatsachlich ibernehmen?

Soll Ist
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Welche Kenntnisse braucht alghe Kenntnisse kann der
Mitarbeiter dafiir? der Bewerber vorweisen?
Schulische Ausbildung:

Praktische Erfahrungen:

Spezialkenntnisse (z. B. EDV):

Besondere Techniken (z. B. Fuhrerschein):

Gewichten Sie die folgenden Punkte mit einer Zahl zwischen
eins und drei (1=nicht besonders wichtig, 2=wichtig, 3=sehr

wichtig). Bewerten Sie, in welchem Malf3 der Bewerber diesen
Anforderungen entspricht (3=wird den Anforderungen mehr als
gerecht, 2=wird den Anforderungen voll gerecht, 1=wird den

Anforderungen Uberwiegend gerecht). Geniigt der Bewerber Ih-
ren Vorstellungen nicht, geben Sie 0 Punkte!

Kriterium GewichtungBewertung Auswertung

Gesundheit:
Korperliche Disposition
Nervliche Belastbarkeit
AuRere Erscheinung
Geschicklichkeit
Zwischenergebnis

Geistige Fahigkeiten:
Kreativitat

Flexibilitat
Lernféhigkeit
Erinnerungsvermégen
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Kriterium Gewichtung Bewertung Auswertung

Abstraktionsvermégen
Beobachtungsgabe
Zwischenergebnis

Technische Begabung:
Praktische Begabung
mathem. Begabung
kinstlerisches Talent
Zwischenergebnis

Soziale Kompetenz:

Kontaktfahigkeit
Gewandtheit
Umgangsformen
Teamfahigkeit
Freundlichkeit
Offenheit
Hilfsbereitschaft
Zwischenergebnis

Sonstiges

Zwischenergebnis

Der Bewerber hat folgende Punktzahl erreicht: * (ohne Be-
rucksichtigung der Ausbildung)

* Berechnung: Die Summe aus der Gewichtung multipliziert mit
der Bewertung)
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Die Personalauswahl

Der richtige Mitarbeiter am richtigen Platz ist flr den Erfolg Ihres
Unternehmens entscheidend. Ein Akademiker ist fir einfache
Schreibarbeiten ebenso ungeeignet wie ein Angelernter fir einen
Facharbeiterplatz. In beiden Fallen werden die falsch eingesetzten
Arbeitnehmer schneller, als Sie denken, mit ihrer Tatigkeit unzu-
frieden sein. Der eine, weil er sich unterfordert fihlt, der andere,
weil Sie von ihm mehr erwarten, als er zu leisten imstande ist. Su-
chen kénnen Sie nach Personal Uiber Stellenangebote in regionalen
und Uberregionalen Tageszeitungen und in der Branche verbreite-
ten Fachzeitschriften. Auch das ortliche Arbeitsamt kommt als An-
laufstelle in Frage. Haufig ergeben auch personliche Gesprache im
Bekanntenkreis Hinweise auf Personen, die fiir Ihre zu besetzende
Arbeitsstelle in Frage kommen.

Vorstellungsgesprach fihren

Ein Vorstellungsgeprach ist eine aufwendige Angelegenheit. Sie und
Ihr Bewerber mussen sich Zeit dafir nehmen. Laden Sie deshalb
nur diejenigen Bewerber zu einem Gespréch ein, denen Sie auf-
grund der eingereichten Bewerbungsunterlagen auch die Bewalti-
gung der gestellten Aufgaben zutrauen. Denn: Gespréche sind fur
die potentiellen Mitarbeiter immer auch mit Hoffnungen verbun-
den, die bei einer Absage enttduscht werden. Und: Fir den Bewer-
ber entstehen Fahrtkosten, zu deren Erstattung Sie sich durch die
Einladung verpflichten. Nicht immer kénnen Sie anhand der Zeug-
nisse feststellen, ob der Bewerber den von lhnen gestellten Anfor-
derungen auch tatsachlich gerecht wird. Durch einen kleineren oder
groRReren Eignungstest konnen Sie wichtige Informationen gewin-
nen. Zum Beispiel kdnnen Sie von einer kiinftigen Sekretérin durch-
aus eine kurze Schreibprobe auf dem Computer fordern.
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WISO-Tip Assessment-Center: Reinhard Leiter, Chef des Zen-
tralen Bildungswesens bei der Munchner Allianz Versicherungs-
AG und Vorsitzender des Arbeitskreises Assessment-Center setzt
seit 18 Jahren auf AC. Das Verfahren taugt ebenso fiir die Aus-
wahl von neuen Mitarbeitern wie fiir die Potentialeinschatzung
von Flihrungsnachwuchs aus dem eigenen Haus. In streng praxis-
orientierten Ubungen miissen die Bewerber ihre tatsachlichen
Fahigkeiten unter Beweis stellen. Kandidaten kénnen nicht mehr
mit schénen Worten beschreiben, wie geeignet sie fiir die Positi-
on sind. Die Treffsicherheit der Methode ist wesentlich hoher als
konventionelle Bewerbungsgesprache. Sie liegt zwischen 50 und
60 Prozent, wahrend klassische Einstellungsinterviews nur rund
10 Prozent Treffsicherheit bringen. Ubungen zum Nachmachen:

1. Postkorb-Ubung: Der Bewerber hat eine Stunde Zeit, um aus
einem Korb mit 30 bis 40 Schriftstiicken aus seinem mogli-
chen Aufgabenbereich die wichtigsten Schreiben herauszu-
suchen. Er muf sich entscheiden, welche Briefe gleich erle-
digt werden missen, was noch ein wenig warten kann, was
jemand anderes erledigen soll und was gleich in den Papier-
korb gehort. Mit dieser Ubung IaRt sich das Organisationsta-
lent und die Stref3stabilitat des Bewerbers prufen.

2. Prasentation. Nach einer Vorbereitungszeit von ein bis zwei
Stunden referiert der Bewerber Uber ein vorgegebenes The-
ma, das in engem Zusammenhang mit dem Geschaftszweck
der Firma steht. Dabei kann es ebenso iber ein neues Produkt
gehen wie lber ein heikles Thema, das in der Offentlichkeit
kontrovers diskutiert wird, beispielsweise Uber Kunststoff-
verpackungen. Mit dieser Ubung lasen sich Uberzeugungs-
kraft und Auftreten abchecken.

3. Gruppendiskussion. Von der AC-Gruppe soll ein aktuelles The-
ma, das in engem Zusammenhang mit der Firma steht, kon-
trovers diskutiert werden. Die Teilnehmer sind frei, ihre Posi-
tion zu wéahlen. Mit dieser Ubung laRt sich Uberzeugungs-
kraft und Kompetenz testen.
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4. Gesprach unter vier Augen. Mit dem potentiellen Mitarbeiter
wird eine typische Situation, wie sie im Unternehmensalltag
immer wieder vorkommt, durchgespielt. Der Mitarbeiter
schlipft dabei in eine ihm vorgegebene Rolle: etwa in die Rolle
eines skeptischen Kunden oder in die Rolle eines Kunden,
dem gekuindigt werden soll.

5. Konstruktionstibung. Der Bewerber oder ein Team von Be-
werbern muf eine Aufgabe gemeinsam erledigen, beispiels-
weise eine Werbebroschiire oder eine Firmenzeitschrift
konzeptionieren. Auch in diesem Fall bekommt niemand aus
dem Kandidatenkreis vorher eine bestimmte Rolle zugewie-
sen.

WISO-Tip Arthur Fischers Schuh-Test: Arthur Fischer, Erfinder
des Fischer-Dubels und Inhaber von mehr als 5.500 Patenten,
hat im Laufe seiner jahrzehntelangen Laufbahn als Erfolgsunter-
nehmer mit Hunderten von Mitarbeitern Erfahrungen gesammelt.
Fischers Assessment-Center besteht schlichtweg aus Schuhen.
Sind die Schuhe des Aspiranten ordentlich gepflegt, spricht das
fur den potentiellen Mitarbeiter, abgetretene Absatze und ver-
nachlassigtes Leder haben ihn nicht selten davor zuriickschrek-
ken lassen, sich fiir einen Bewerber zu entscheiden. Fir Fischer
sind Schuhe ein Frihwarnsystem, das ihm schnell und unkom-
pliziert einen Eindruck von dem jeweiligen Bewerber verschaftt.
Wer Uber weniger Erfahrung, Unternehmenspraxis und Patente
verfugt, sollte aber eher konventionellere Wege der Personal-
auswahl beschreiten.

Es mul3 nicht immer Festanstellung sein

Nicht immer ist es flr Unternehmer sinnvoll, in einer frihen Phase
ihrer Existenzgriindung fur alle Mitarbeiter ein klassisches An-
stellungsverhaltnis einzugehen. Das wird dann der Fall sein, wenn
die auszufuhrende Arbeit nur zeitlich begrenzt oder unregelmaRig
anfallt. Die Beschéaftigung von Aushilfskraften, freien Mitarbeitern,
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Leiharbeitnehmern oder das Einschalten von Subunternehmern sind
haufig glinstige Moglichkeiten, um anfallende Arbeiten zur Zufrie-
denheit der Kunden bewaéltigen zu kénnen. Die Festanstellung soll-
te auf eine Kernmannschaft begrenzt sein, die die Kontinuitat und
Basisleistung erbringt sowie zusatzlich gelegentlich Beschiftigte
betreuen kann.

WISO-Tip Von Null auf 100: Mit seiner Dusseldorfer Firmen-
gruppe Mediahaus steht Jirgen Strobel, 53, auf einem der vor-
dersten Platze unter den gréf3ten deutschen Mediaagenturen. Der
Makler zwischen werbetreibenden Unternehmen, Werbeagen-
turen und Medien macht mittlerweile mehr als 700 Millionen Mark
Umsatz - und das, obwohl er erst 1989 den Sprung in die Selb-
standigkeit wagte. Trotz aller Erfolge: Auch Strébel hat klein
angefangen. ,Wir haben damals alles selber erledigt - vom Kaffee-
kochen bis zum Postfrankieren. Wer glaubt, in der ersten Zeit
nicht auf ein ganzes Heer von Dienstboten verzichten zu kdn-
nen, liegt schief.” Die Einstellung von Mitarbeitern hat sich der
Erfolgsunternehmer ganz genau uberlegt: ,Das grof3te Kapital
beim Start ist nicht das Geld, sondern das Engagement der Pio-
niere.”

Freie Mitarbeiter

Freie Mitarbeiter sind an das Unternehmen durch einen Dienst-
oder Werkvertrag gebunden. Durch einen Dienstvertrag verpflich-
ten sich freie Mitarbeiter zum Erbringen einer bestimmten Leistung,
die aber nicht an einen bestimmten Erfolg gebunden ist. Im Ver-
gleich dazu wird bei einem Werkvertrag ein genau umrissenes Ar-
beitsergebnis definiert. Freie Mitarbeiter zahlen nicht zu lhren An-
gestellten, sondern sind selbsténdig und daher fiir das Abfiihren
von Steuern und Sozialversicherungsbeitragen selbst verantwort-
lich. Unternehmen haben im Prinzip keine weiteren Verpflichtun-
gen, als das ausgehandelte Honorar fur die Arbeitsleistung zu be-
zahlen.
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WISO-Tip Scheinselbstandigkeit: Prufen Sie genau, ob Ihr freier
Mitarbeiter tatsachlich ,selbstandig” ist. Seit 1.1.1999 gelten
sozialversicherungsrechtlich hartere Kriterien und wenn sich spa-
ter herausstellt, dass lhr freier Mitarbeiter nur ,scheinselbstéandig”
ist/war, haften Sie fiur die Sozialversicherungsbeitrage. Das kann
sehr teuer werden. Prifen Sie also im Vorfeld folgende Kriterien
und gestalten Sie den Dienstvertrag wasserdicht, lieber mit fach-
lichem Beistand, das ist hier gut angelegtes Geld (siehe auch
nachfolgende Tabelle). Die Kriterien: - Hat lhr freier Mitarbeiter
eigene sozialversicherungspflichtige Angestellte (wird meist nicht
der Fall sein)? - Erhalt er weniger als 5/6 seines Einkommens
aus lhren Auftragen? - Hat er keine ,arbeitnehmerahnliche Stel-
lung” (weisungsgebunden, Urlaubsanspruch)? - Tritt er als Un-
ternehmer am Markt auf? Sind nur zwei dieser Kriterien nicht
erfullt, gilt die gesetzliche Vermutung, dass der ,freie Mitarbei-
ter scheinselbstandig ist. Prifungen filhren die Krankenkassen
durch. Die Beweislast liegt nun beim Arbeitgeber und ,seinem*
freien Mitarbeiter.

Dabei kann die Vermutung der Scheinselbstandigkeit widerlegt wer-
den; dazu kénnen Sie und Ihr Auftraggeber/Auftragnehmer samtli-
che Unterlagen heranziehen. Sollten sowohl Merkmale fiir eine Be-
schaftigung als auch fur Selbstandigkeit vorliegen, kommt es dar-
auf an, welche Merkmale Uberwiegen. Es gibt lGibrigens eine Aus-
nahme, die sog. arbeitnehmerahnlichen Selbstandigen. Darunter
fallen Selbstandige, die zwar wirtschaftlich abhéngig, aber gegen-
Uber dem Auftraggeber nicht weisungsgebunden sind. Diese Grup-
pe muss ab dem 1.1.1999 in die Rentenkassen - und zwar nur in
diese - selbst einzahlen. Folgende Voraussetzungen mussen erfillt
sein:

» Sie beschéftigen keine versicherungspflichtigen Arbeitnehmer
(ausgenommen Familienangehdrige);

» Sie arbeiten regelmafiig und im wesentlichen fur einen Auftrag-
geber;

» die vorrangige Vermutung einer abh&ngigen Beschaftigung ist
widerlegt.
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Ausnahme: Bei Handelsvertretern und mitarbeitenden Gesellschaf-
tern missen die Sozialversicherungstrager - wie bisher - im Einzel-
fall nachweisen, dass eine abhéngige Beschéftigung vorliegt.

Unter bestimmten Bedingungen kénnen Sie sich auf Antrag bis zum
30.06.1999 bei ihrem Rentenversicherungstrager von der Versiche-
rungspflicht befreien lassen (Antrag auf Befreiung von der Versi-
cherungspflicht in der Rentenversicherung fir arbeitnehmeréhnliche
Selbstandige, Bestatigung Uber einen Versicherungsvertrag (fir die
nach dem 1.1.1949 Geborenen), Fragebogen zur Feststellung der
Versicherungspflicht in der Rentenversicherung fur arbeitnehmer-
ahnliche Selbstandige). Dazu missen Sie entweder vor dem 2.1.1949
geboren sein oder vor dem 10. Dezember 1998 mit einem offentli-
chen oder privaten Versicherungsunternehmen einen Lebens- oder
Rentenversicherungsvertrag abgeschlossen haben, der so ausge-
staltet ist oder bis zum 30. Juni 1999 so ausgestaltet wird, daf

a) Leistungen fir den Fall der Invaliditét und des Erlebens des 60.
oder eines hoheren Lebensjahres sowie im Todesfall Leistun-
gen fur Hinterbliebene erbracht werden und

b) fur die Versicherung mindestens ebenso viel Beitrédge aufzuwen-
den sind, wie Beitrage zur Rentenversicherung zu zahlen wé-
ren.

Anstelle eines Lebens- oder Versicherungsvertrages ist auch eine
Zusage auf eine betriebliche Altersversorgung zu beriicksichtigen,
durch die die geforderten leistungs- und aufwandsbezogenen Vor-
aussetzungen erflllt werden. Uber die Befreiung entscheidet der
zustandige Rentenversicherungstrager. Sie wirkt vom 1.1.1999 an.
Wer also als arbeitnehmerahnlicher Selbstandiger nicht fur immer
und ewig Rentenversicherungsbeitrage zahlen will, sollte bis 30.
Juni 1999 einen Antrag auf Befreiung stellen (bei der BfA oder
jeder offentlichen Stelle). Das neue Gesetz zwingt die Unterneh-
men, den Krankenkassen bis zum 31. Marz 1999 zu melden, ob
und welche Schein-Selbstandige fur Sie arbeiten. Wer diese Mel-
depflicht ignoriert, dem droht ein Bu3geld von bis zu 10.000 DM -
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in jedem einzelnen Fall, der gemeldet werden muss. Auch so man-
cher gesetzestreue auftraggebende Unternehmer, der Schein-
selbsténdige bei der Krankenkasse anmeldet, muss fiirchten, mit
der Anmeldung schlafende Hunde zu wecken. Denn der Meldung
folgt eine heikle Frage auf dem Ful: War der Auftragnehmer in
Wirklichkeit vielleicht auch schon friher scheinselbstandig? Falls
ja, konnte es teuer werden, denn die Sozialversicherungstrager dir-
fen die Sozialabgaben nachtraglich fir vier Jahre in voller Hoéhe
und allein vom Arbeitgeber einfordern. Beispiele:

Frage: Fir die Anwendung der Befreiungsregelung muss ein Le-
bens- oder Rentenversicherungsvertrag mit einem (6ffentlichen oder
privaten) Lebensversicherungsunternehmen vor dem 10. Dezem-
ber 1998 abgeschlossen sein. Ist hierbei der Tag der Antragstellung
auf Abschluss eines Versicherungsvertrages oder der Tag der Aus-
stellung des Versicherungsscheins entscheidend? Antwort: Maf3-
gebend fir die Anwendung der Befreiungsregelung ist der Tag, an
dem das Versicherungsunternehmen die Annahme des Antrags be-
statigt hat. Hierbei reicht die jegliche Form der Annahme (z.B. stil-
le Annahme, vorweggenommene Annahme, Aushandigung des Ver-
sicherungsscheins) aus.

Frage: Ist das Fortbestehen der Lebens- oder Rentenversicherung
vom Rentenversicherungstrager zu kontrollieren? Antwort: Nein.
Die Befreiungsvorschrift ist als befristete Ubergangsregelung aus-
gestaltet. Die fur die Feststellung der Befreiung von der Renten-
versicherung maRgeblichen Voraussetzungen sind im Rahmen ei-
ner Stichtagsprufung zu erheben.

Frage: Wirkt die Befreiung auch fur zukinftige arbeitnehmer-
ahnliche selbstandige Tatigkeiten, die den Anforderungen des Ge-
setzes entsprechen? Antwort: Ja. Arbeitnehmerahnliche Selbstan-
dige werden auf Antrag fur jede Tatigkeit als arbeithnehmerahnlicher
Selbstandiger von der Versicherungspflicht befreit.
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Checkliste 19: Entscheidungskriterien Scheinselbstandigkeit
(am Beispiel eines Verlages)

Kriterien zur Entscheidung Uber - Selbstandigkeit
- Arbeitnehmer
- Arbeitnehmerahnliche Tatigkeit

der Tatigkeit von Frau/Herr
fur

Hierzu erklare ich folgendes: Ja Nein
1. Aufdie Vergitung meiner Tatigkeit fuhre ich
Beitrage zur  Kinstlersozialkasse ab O O

2. Die Kinstlersozialkasse hat meinen Aufnahme-

antrag abgelehnt O O
3. Ich zahle freiwillige Beitrdge zum Versorgungs-

werk der Presse O O
4. Ich bin in einem anderen Unternehmen sozial-

versicherungspflichtig angestellt O O
5. Ich bin Beamter O O
6. Ich bin Student; beigefiigt die Immatrikula-

tionsbescheinigung O O
7. Ich bin nicht als Privatperson, sondern als An-

gestellter der GmbH far

0.g9. Verlag tatig O O
8. Ich bin laut Vertrag exklusiv fir o.g.

Verlag tatig O O

9. Ich beschaftige versicherungspflichtige Arbeit-

nehmer (aul3er Familienangehdrigen) O O
10. Ich bin regelmé&Rig und im wesentlichen nur

fur einen Auftraggeber téatig O O

Wenn nein: Mehr als 1/6 meiner gesamten
EinkUnfte erziele ich aus folgenden Téatigkeiten:
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Hierzu erkléare ich folgendes: Ja Nein

11. Ich erbringe fur Arbeitnehmer typische Ar-
beitsleistungen, die insbesondere Weisungen
des o.a. Arbeitgebers unterliegen und in dessen

Arbeitsorganisation eingegliedert sind O O
12. Ich trete nicht aufgrund unternehmerischer
Tatigkeit am Markt auf O O

Wenn nein: In den vergangenen Jahren bin
ich unternehmerisch am Markt mit folgenden
Merkmalen (Begriindungen, mit denen meines
Erachtens eine Versicherungspflicht widerlegt
wird: )

Sollten sich im Verlauf o. a. Tatigkeit die genannten Kriterien
verandern, werde ich den Verlag dartber informieren.
Ort,

Datum Unterschrift
Subunternehmer

Dienst- oder Werkvertrage kann das Unternehmen nicht nur mit
Einzelpersonen abschlie3en, sondern auch mit anderen Firmen, so-
genannten Subunternehmen. Gebaudereinigungsfirmen beispiels-
weise arbeiten als Subunternehmen. Nachteil: Obwohl die Arbeit-
nehmer der Fremdfirma im Auftrag Ihres Unternehmens arbeiten,
sind sie nicht Ihre Angestellten. Aus diesem Grund kdénnen Sie kei-
ne Anweisungen erteilen. Wenn Sie mit der Ausfiihrung der Arbei-
ten unzufrieden sind, kénnen Sie sich nur an die Fremdfirma direkt
wenden.

Leiharbeitnehmer

Um kurzfristige Engpésse qualifiziert Gberbrticken zu kénnen, bie-
tet sich die Zusammenarbeit mit Leiharbeitsfirmen an. Das Verleih-
unternehmen UberlaR3t Thnen im Rahmen eines Arbeitnehmer-
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Uberlassungsvertrags fiir eine vertraglich vereinbarte Zeit Mitarbei-
ter, die Uber die Qualifikationen verfligen, die Sie in dem Moment
brauchen. Zum Beispiel Sekretarinnen oder Buchhalter. Im Gegen-
satz zu den Arbeitnehmern von Subunternehmen kénnen Sie den
Leiharbeitnehmern Anweisungen erteilen. Sie kdnnen bestimmen,
was wann und wie getan werden soll. Den Lohn zahlen Sie nicht
direkt an die Leiharbeitnehmer aus, sondern an das Verleih-unter-
nehmen. Allerdings ist diese Form der Beschéftigung nur fiir maxi-
mal sechs aufeinanderfolgende Monate erlaubt. Aus diesem Grund
eignen sich Leiharbeiter wirklich nur fur zeitlich befristete Arbeiten,
wie Urlaubs- und Krankheitsvertretung.

WISO-Tip Férderung von Arbeitslosen (Existenzgrindern): Ar-
beitgeber, die vor nicht mehr als zwei Jahren eine selbstandige
Tatigkeit aufgenommen haben, kdnnen fur die unbefristete Be-
schaftigung eines zuvor arbeitslosen forderungsbedurftigen Ar-
beitnehmers auf einem neu geschaffenen Arbeitsplatz einen Zu-
schul zum Arbeitsentgelt bekommen. Damit sollen Sie in der
Grundundungsphase unterstitzt werden. In sog. sensiblen Sek-
toren ist eine derartige Forderung (8 7g Abs. 7 EStG) wegen
wettbewerbsrechtlicher Bedenken der EU-Kommision nicht
maoglich. Sensible Sektoren sind: - Eisen- und Stahlindustrie, -
Schiffbau, - Kfz-Industrie, - Kunstfaserindustrie, - Fischerei- und
Aquakultursektor, - Verkehrssektor, - Steinkohlenbergbau. In dem
geforderten Betrieb dirfen nicht mehr als finf Arbeitnehmer
beschaftigt sein. Auf3erdem muf3 tber die ,wirtschaftliche Trag-
fahigkeit" der Existenzgriindung eine fachkundige Stellungnah-
me vorliegen. Auch der Arbeitnehmer muR3 bestimmte Voraus-
setzungen erfullen, damit der den Eingliederungszuschul erhal-
ten kann. Der Zuschu3 zum Arbeitsentgelt betréagt 50 Prozent
des bericksichtigungsfahigen Arbeitsentgelts (einschlief3lich des
Arbeitgeberanteils zur Sozialversicherung) und kann fiir maxi-
mal 12 Monate geleistet werden. Oft kdnnen Sie so preisglinstig
motivierte Arbeitskréfte (z.B aus Umschulungsprogrammen) ge-
winnen. Erkundigen Sie sich beim Arbeitsberater des zustandi-
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gen Arbeitsamtes. Auch fiir Existenzgriinder gibt es besondere
Zuschiisse vom Arbeitsamt. Das sog. Uberbriickungsgeld wird
als Zuschuf3 im Regelfall fir sechs Monate in Héhe des Betra-
ges gezahlt, den Sie als Arbeitslosengeld oder Arbeitslosenhilfe
zuletzt bezogen haben oder als Arbeitnehmer bei Arbeitslosig-
keit hatten beziehen kénnen. Ausnahmsweise kann das
Uberbriickungsgeld auch fiir eine kiirzere Dauer als sechs Mo-
nate bewilligt werden. Der Antrag ist vor der Aufnahme der selb-

standigen Tatigkeit bei Inrem Wohnsitzarbeitsamt zu stellen. Dort
erhalten Sie auch den Antragsvordruck. Auch fur arbeitslose
Existenzgriinder gilt: Lassen Sie sich auf jeden Fall vom Arbeits-

berater des Arbeitsamtes helfen.

Angestellte

Die Anstellung von Mitarbeitern hat ganz verschiedene Formen:
Zu den Angestellten zéhlen Festangestellte (Vollzeit- und Teilzeit-
krafte) ebenso wie geringflgig oder kurzfristig beschaftigte Aus-
hilftskrafte. Um Arbeitnehmer beschéftigen zu kbnnen, missen Sie
entweder einen unbefristeten oder einen befristeten Arbeitsvertrag
abschlie3en. Die schriftliche Form ist daflr nicht zwingend vorge-
schrieben. Auch eine miindliche Einigung reicht aus. Dies gilt so-
wohl fur Voll- und Teilzeitkrafte als auch fur Aushilfen.

Geringfligig Beschéftigte: 630-DM-Gesetz

Neuregelung - warum? Die Neuregelung des Gesetzes der gering-
fugigen Beschéftigungsverhaltnisse ist am 1. April 1999 in Kraft
getreten. Nach Bundesarbeitsminister Riester soll die Reform ne-
ben Transparenz und Ordnung auf dem Arbeitsmarkt fir mehr Ge-
rechtigkeit und soziale Sicherheit stehen. Vor allem aber soll eine
Entwicklung gestoppt werden, die diese Arbeitsverhaltnisse immer
mehr von der Ausnahme zur Regel hat werden lassen: Die Zahl der
geringfligig Beschaftigten stieg in den Jahren 1992 bis 1997 von
4.5 auf 5,6 Millionen an - eine Zunahme um 24%.
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Die Rahmenbedingungen

Nach dem neuen Gesetz gilt jetzt in Ost- und Westdeutschland eine
einheitliche Geringflgigkeitsgrenze von 630 DM monatlichem Ar-
beitsentgelt. Sie wird kiinftig nicht mehr erhoht. Der Arbeitgeber
muf3 bei diesen Beschéftigungsverhaltnissen pauschal 12% des Ar-
beitsentgelts an die Renten- und 10% an die Krankenversicherung
als Beitrage bezahlen. Wenn der Arbeitnehmer nur Arbeitsentgelt
aus einer geringflgigen Beschéaftigung erhalt, fir das der Arbeitge-
ber den Pauschalbeitrag zur Rentenversicherung zahlt, ist dieses
steuerfrei (vorausgesetzt, der Arbeithehmer hat keine weiteren po-
sitiven Einklinfte im Sinne des EStG).

Neu: Die Freistellungsbescheinigung

Der Arbeitnehmer hat dem Arbeitgeber eine Freistellungs-
bescheinigung vorzulegen, in der er gegenlber dem Arbeitgeber
erklart, neben dem Einkommen aus geringfligiger Beschéftigung
keine weiteren Einkinfte zu beziehen. Amtliche Muster kénnen
beim zustandigen Wohnsitzfinanzamt (oder im Internet:
www.bundesfi-nanzministerium.de) beantragt werden. Eine Lohn-
steuerkarte wird dann nicht bendtigt. Der Arbeitgeber hat auf der
Freistellungsbescheinigung nach Ablauf des Kalenderjahres oder
am Ende des Beschaftigungsverhéltnisses die Lohnsteuer-
bescheinigung zu erteilen, also z. B. das steuerfreie Arbeitsentgelt
und die Dauer der Beschaftigung einzutragen. Der Arbeitgeber zahlt
also den Lohn steuerfrei aus, wenn der Arbeitnehmer eine
Freistellungsbescheinigung vorlegt.

Die Freistellung als dritte steuerliche Variante

Die Neuregelung des Steuerrechts mit der Freistellungsvariante er-
ganzt die beiden bisherigen Mdglichkeiten der Besteuerung nach
Lohnsteuerkarte bzw. der Pauschalbesteuerung durch den Arbeit-
geber. Ist also die geringfligige Beschaftigung nicht steuerfrei oder
wird dem Arbeitgeber keine Freistellungserklarung vorgelegt, sind
die bisherigen Regelungen des Lohnsteuerabzugs einschlief3lich der
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Mdglichkeit der Pauschalbesteuerung anzuwenden. Die sozialversi-
cherungsrechtlichen Anderungen sind stets zu beachten. Soweit sich
Steuerabzugsbetrage ergeben, sind diese - wie bisher - stets beim
Betriebsstattenfinanzamt des Arbeitgebers anzumelden und zu ent-
richten.

Lohnsteuerkarte, Pauschalbesteuerung und
Sozialversicherung

Wie bisher kann das Arbeitsentgelt aus geringfiigiger Beschafti-
gung auch weiterhin nach Lohnsteuerkarte versteuert werden. Da-
bei hangt die Hohe des Lohnabzugs entscheidend von der
Lohnsteuerklasse ab. Bei Lohnsteuerklasse | (Alleinstehende), I
(Alleinerziehende mit Kind) oder Il (verheiratete Arbeitnehmer,
bei denen der Ehegatte kein Arbeitsentgelt bezieht) ist fur das Ent-
gelt aus geringfugiger Beschéaftigung keine Lohnsteuer einzube-
halten. Diese Mdglichkeit ist fur Arbeitnehmer interessant, die selbst
oder deren Ehegatten keine weiteren Einkunfte beziehen, beispiels-
weise Studenten. Arbeitnehmer, die mehrere geringfligige Beschéf-
tigungen austiben oder neben einer Hauptbeschéaftigung einer ge-
ringfligigen Nebenbeschaftigung nachgehen, kénnen bei ihrer Ge-
meinde- oder Stadtverwaltung eine zweite Lohnsteuerkarte mit der
Steuerklasse VI erhalten. Bei geringfligig beschaftigten Ehegatten
von Arbeitnehmern, Beamten oder Pensionaren wird in der Regel
die Wahl einer Lohnsteuerkarte mit der Steuerklasse V zum insge-
samt gunstigsten Steuerabzug im Laufe eines Jahres fuhren. Die
Moglichkeit der Pauschalbesteuerung durch den Arbeitgeber be-
steht weiterhin unverandert. Dies ist insbesondere dann von Be-
deutung, wenn eine Freistellung von der Besteuerung nicht in Be-
tracht kommt. Das Recht der Sozialversicherung unterscheidet drei
Kategorien von geringfligigen Beschéftigungsverhéltnissen:

» Kurzfristige Beschaftigungen oder Saisonbeschéftigungen von
langstens zwei Monaten oder héchstens 50 Arbeitstagen im Jahr.
Fur diese Beschaftigungen bleibt alles beim alten Recht. Fur
Arbeitnehmer brauchen unabhangig vom Entgelt keine Sozial-
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versicherungsbeitrage abgefiihrt zu werden. Auch steuerlich
bleibt es beim bisherigen Recht. Der Arbeitslohn darf allerdings
22,00 DM je Arbeitsstunde nicht Ubersteigen.

» Geringfugige Nebenbeschaftigungen mit einem Entgelt bis zu
630 DM im Monat neben einem sozialversicherungspflichtigen
Haupterwerb. Mehrere Arbeithnehmer-Tatigkeiten werden bei der
Berechnung der Sozialversicherungsbeitrage zusammengefal3t.
Damit wird der Arbeitnehmer, der bei zwei Arbeitgebern arbei-
tet, so behandelt wie der Beschéftigte, der nur bei einem Arbeit-
geber arbeitet. Diese Regelung gilt nur fir Nebenbeschaftigte,
die im Hauptberuf sozialversicherungspflichtig beschéftigt sind
(Arbeiter, Angestellte).

Beispiel: Franz Altmann verdient in seinem Hauptberuf als
Druckformhersteller 4.000 DM brutto im Monat. Als Frithauf-
steher ist er bei einem Verlag beschaftigt und verteilt die ortli-
che Tageszeitung fur 630 DM monatlich. Der Nebenverdienst
wird zur Berechnung der Sozialversicherungsbeitrdge mit dem
Entgelt aus dem Hauptberuf zusammengerechnet. Fur den Ne-
benverdienst ergeben sich folgende Abgaben:

Entgelt als Zeitungszusteller 630,00 DM
Arbeitgeberbeitrag zur 61,43 DM
Rentenversicherung (9,75 %)

Arbeitgeberbeitrag zur 42,84 DM
Krankenversicherung (6,8 %)

Arbeitgeberbeitrag zur 5,36 DM

Pflegeversicherung (0,85 %)
Arbeitnehmerbeitrage in jeweils
gleicher H6he, insgesamt 109,63 DM

Herrn Altmanns Anspriiche auf Rente und Krankengeld steigen
aufgrund dieser Beitrage entsprechend. Beitrage zur Arbeitslo-
senversicherung werden aus der Nebenbeschéftigung nicht er-
hoben. Neben den Sozialversicherungsabgaben fallen die bis-
herigen Steuern an. Das Arbeitsentgelt aus der geringfligigen
Nebenbeschéftigung von Herrn Altmann ist steuerpflichtig und
kann entweder Uber eine zweite Lohnsteuerkarte oder pauschal
durch den Arbeitgeber versteuert werden.
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» Geringfugige auf Dauer angelegte Alleinbeschaftigung mit einem
Arbeitsentgelt von insgesamt regelmafdig nicht mehr als 630 DM.
Der Arbeitgeber mul3 pauschale Sozialversicherungsbetrage ab-
fuhren, und zwar 12 % vom Arbeitsentgelt an die gesetzliche
Rentenversicherung und 10 % an die gesetzliche Krankenversi-
cherung. Hier gilt eine Ausnahme: Fir Beamte, privat kranken-
versicherte Selbstandige oder Arbeitnehmer sowie deren Famili-
enangehdrige (also Arbeithehmer, die nicht selbst Mitglied einer
gesetzlichen Krankenkasse oder familienversichert sind.), muf3
der Arbeitgeber keine Krankenversicherungsbeitrége bezahlen.

Die Ziele der Neuregelung

Die Neuregelung des Gesetzes zielt darauf ab, die Kontrollmdglich-
keiten zu verbessern, die Ausweitung der geringfiigigen Beschafti-
gungsverhaltnisse mittelfristig einzuddmmen und Ausweichreak-
tionen in den Bereich der Schwarzarbeit sowie eine weitere Auftei-
lung der normalen Beschaftigungsverhéltnisse zu verhindern. Au-
Berdem soll Frauen, die vor allem in diesen Beschaftigungsverhalt-
nissen arbeiten, eine verbesserte Alterssicherung ermdglicht wer-
den, da sie die Mdglichkeit erhalten, zusatzlich zum Arbeitgeber-
beitrag 7,5% ihres Entgeltes (47,25 DM, 24,16 Euro) an die Ren-
tenversicherung abzufuhren. Dadurch erwerben sie Anspriche auf
alle Leistungen der Rentenversicherung.

Auswirkungen der Neuregelung

Wird eine geringfligige Beschéftigung ein ganzes Jahr ausgelubt,
erwirbt der Versicherte derzeit einen monatlichen Rentenanspruch
von 4,17 DM. Zudem werden 1,4 Monate fir die Wartezeit bertick-
sichtigt. Nimmt der versicherte Arbeitnehmer die Méglichkeit der
Aufstockung des Arbeitgeberbeitrags von 12 % auf 19,5 % in An-
spruch (Arbeitnehmer Gbernimmt 7,5%; ab 300 DM Arbeitsent-
gelt), erhéhen sich seine Anspriche von 4,17 DM auf 6,79 DM.
Zudem erwirbt er 12 Pflichtbeitragsmonate (statt 1,4), die in vol-
lem Umfang bei den Wartezeiten und bei den besonderen
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versicherungsrechtlichen Voraussetzungen berlcksichtigt werden. Bei
Arbeitsentgelten unter 300 DM kann der geringfligig Beschéftigte
den Arbeitgeberanteil ebenfalls aufstocken (Mindestbeitrag: 19,5 %
von 300 DM, also 58,50 DM; bei einem Monatsverdienst von 100
DM zahlt der Arbeitgeber 12 DM (12 % von 100 DM) und der
Arbeitnehmer einen Beitrag von 46,50 DM). Durch die Aufstok-
kung erhalten geringflgig Beschaftigte auch Anspriche auf
Rehabilitationsleistungen der gesetzlichen Rentenversicherung.
Auch kdnnen auf diese Weise Anspriche auf Berufs- und
Erwerbsunfahigkeitsrenten erworben oder gesichert werden.

Zum Verfahren

Alle geringfuigigen Arbeitsverhaltnisse miussen wie andere Arbeits-
verhaltnisse auch der Sozialversicherung gemeldet werden, d. h.
auch geringfligige Beschaftigungen mit einem monatlichen Ver-
dienst bis zu 630 DM werden in das normale Meldeverfahren ein-
bezogen. Alle Gber den 31. Méarz 1999 hinaus in einem geringftigi-
gen Beschéftigungsverhaltnis stehenden Personen missen zum 1.
April 1999 neu angemeldet werden (Krankenkasse). Auch gering-
fugig beschaftigte Arbeitnehmer in privaten Haushalten sind in das
allgemeine Meldeverfahren einbezogen. Dazu wird eine Betriebs-
nummer bendtigt, die beim Arbeitsamt beantragt werden kann. Der
Arbeitgeber muf3 seine geringfiigig beschaftigten Arbeitnehmer Gber
die Moglichkeit aufklaren, daf3 neben dem pauschalen Arbeitgeber-
beitrag zur Rentenversicherung von 12 % auch ein Arbeitnehmer-
beitrag geleistet werden kann. Macht der Arbeithehmer von dieser
Moglichkeit Gebrauch, behdlt der Arbeitgeber den Arbeitnehmer-
anteil vom Bruttolohn des Beschéftigten ein.

Beispiele

Der Bauarbeiter Klaus-Dieter Schultze ist arbeitslos geworden und
pflegt nun im Rahmen einer geringfliigigen Beschéftigung fir 630
DM monatlich den Garten eines Bekannten. Der arbeitgebende Be-
kannte fihrt die Pauschalbetrage des Arbeitgebers zur Renten- (12
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%; 75,60 DM) und zur Krankenversicherung (10 %; 63,00 DM) ab.
Herr Schultze hat die Mdéglichkeit, den Rentenbeitrag mit einem
Eigenanteil von 47,25 DM auf 19,5 % aufzustocken. Dadurch er-
wirbt er Anspriiche auf alle Leistungen der Rentenversicherung.
Das Arbeitsentgelt bleibt bei der Pauschalbesteuerung steuerfrei,
falls Herr Schultze das ganze Jahr arbeitslos ist und keine weiteren
Einkiinfte bezieht, da sein Arbeitslosengeld steuerfrei ist und auch
nicht zur Steuerpflicht des Entgelts aus einer geringfligigen Be-
schaftigung fuhrt. Doch kann der Arbeitgeber nur dann steuerfrei
auszahlen, wenn Herr Schultze eine Freistellungsbescheinigung vor-
legt (Antragstellung beim Wohnsitzamt). Bleibt Herr Schultze nicht
das ganze Jahr arbeitslos und ist deshalb/oder wegen weiterer Ein-
kiinfte die Summe der anderen Einkiinfte positiv, kommt die Steu-
erfreiheit nicht in Betracht. Wie bisher ist der Arbeitslohn steuer-
pflichtig und kann per Lohnsteuerkarte versteuert werden. Alter-
nativ kann der Arbeitgeber auch pauschal mit 20 % Lohnsteuer
zuzuglich Kirchensteuer und Solidaritéatszuschlag versteuern.

Hannelore Hell betreibt als Selbstandige einen Copyshop. Sie ist
privat krankenversichert. Nebenbei putzt sie fir 200 DM monat-
lich die Wohnung der alteren Dame, in deren Anwesen sie ihre
Geschaftsraume eingerichtet hat. Es ergeben sich folgende Abga-

ben:

Entgelt 200,00 DM
Pauschalbeitrag der Arbeitgeberin zur
Rentenversicherung (12 %) 24,00 DM

Frau Hell hat die Mdglichkeit, den Rentenbeitrag der Arbeitgebe-
rin auf den Mindestbeitrag von 58,50 DM aufzustocken. Die Ar-
beitgeberin behalt dann 34,50 DM vom Bruttogehalt ein und tber-
weist den Gesamtbetrag an die Krankenkasse, der Frau Hell friiher
als Angestellte angehort hat, zur Weiterleitung an die Rentenversi-
cherung. Dadurch erwirbt Frau Hell Anspriiche auf Renten- und
Rehabilitationsleistungen der Rentenversicherung. Da Frau Hell
nicht gesetzlich krankenversichert ist, fallt zur Krankenversicherung
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kein Pauschalbetrag an. Wenn die Summe der Einkinfte aus dem
Copyshop, aus der geringfiigigen Nebentatigkeit (und ggf. aus wei-
teren geringfligigen Beschéftigungen) positiv ist, ist das Arbeitsent-
gelt aus der geringfligigen Nebentatigkeit steuerpflichtig und kann
entweder nach der vorgelegten Lohnsteuerkarte oder pauschal durch
die Arbeitgeberin versteuert werden.

Fazit

Ob die Bundesregierung mit dem neuen 630-DM-Gesetz ihre Ziele
(s. 0.) erreicht, ist derzeit fraglich. Arbeitsminister Riester (,Ich
bin ein Richtigdenker*) ist Uberzeugt, dafl} das neue Gesetz die so-
ziale Lage der meisten Beschéftigten verbessert. Arbeitgeber-
prasident Hundt hingegen flrchtet, das Gesetz werde bis zu einer
Million Arbeitnehmer den Job kosten. Folge werde die massenhaf-
te Flucht in die Schwarzarbeit sein. Tatsachlich macht sich bei vie-
len Tankwarten, Kellnern, Zustellern und Putzkréften, die ihren Job
als Nebenbeschaftigung austiben, Unmut breit. Denn deren Ein-
kommen aus der Nebenbeschéftigung wird mit dem Entgelt aus
dem Hauptberuf zusammengerechnet, Sozialversicherungsbeitra-
ge und Steuern werden abgezogen (siehe: Lohnsteuerkarte, Pau-
schalbesteuerung und Sozialversicherung). Damit werden diese
Arbeitnehmer zwar so behandelt wie der Beschaftigte, der dassel-
be Geld bei nur einem Arbeitgeber verdient, doch bleibt von dem
Nebenverdienst nicht mehr viel Gbrig. Nach Angaben des Bundes-
verbandes der Deutschen Zeitungsverleger haben 11.000 Zeitungs-
zusteller im April 1999 ihren Job gekundigt. Bei einem Dusseldor-
fer Reinigungsunternehmen haben von 7.000 Beschaftigten 1.000
gekindigt. Damit kann das Unternehmen derzeit kaum noch seine
vertraglichen Verpflichtungen erflillen. So werden derzeit erste Stim-
men laut, die fiir bestimmte Branchen Ausnahme- und Sonderrege-
lungen einzufordern beginnen.
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Festanstellung versus freie Mitarbeit

Zwischen Festanstellung und freier Mitarbeit gibt es ganz gravieren-
de Unterschied was Arbeits-, Steuer- und Sozialrecht anbelangt. Die
wichtigsten Punkte:

rechtzeitig_e und voll-
sténdige Uberweisung
der Steuer

Kriterium Arbeitnehmer Freie Mitarbeiter
Vergutung festes Gehalt fir defi- | Vergutung nach e
nierte Arbeitsleistung brachter Leistung
Kindigungs- Gesetzlicher Kindigungsregel
schutz Kindigungsschutz frei vereinbar
Urlaub Anspruch auf bezahlten kein Anspruch
Urlaub, moglicherweise
Urlaubsgeld
Kriterium Arbeitnehmer Freie Mitarbeiter
Krankheit 6 Wochen kein Anspruch
Lohnfortzahlung
Lohnsteuer Firma haftet fur die Firma zahlt und

haftet nicht

>

Sozialabgabe

Arbeitgeber zahlt die

Halfte der Sozialabga-
ben und haftet fur dereg
Zahlung; Beitrage zur
gesetzlichen Unfallver
sicherung (Berufgenos
senschaft) muf3 die Fir
Firma voll tbernehmen

keine Zahlungs-
pflichten, keine
2n Haftung der Firn
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Kriterium Arbeitnehmer Freie Mitarbeiter

Arbeithnehmer+  besonderer Arbeitsplatzeine
schutz schutz, gesetzliche undAnspriiche
tarifliche Hochstgrenzen
fur werdende Mutter,
Wehrpflichtige und
Schwerbehinderte

Haftung Stark eingeschrankte volle Haftung
Haftung fir Schaden
gegenlber dem Arbeit

geber
Beteiligungs- | bei Betriebsratswabhl zahlen nicht
rechte wahlbar und wahlbe- | zur Belegschaft
rechtigt
Burokratie Meldepflichten bei So: keifrflichten

Zialversicherern und Fit
nanzamt, Auszahlung
des Kindergeldes

Pfandung Lohnpfandung immer
maoglich, schwierige Be
rechnung des pfandba
ren Teils moglich
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Kalkulationsblatt:
So viel kostet Ihr Arbeitnehmer

Name des Arbeithehmers:

Beitragssatz Personalkosten
monatliches Bruttogehalt 100 % wird automatisch
berechnet
1/2 Krankenversicherung ca.6,5-7 % wird automatisch
(Beitragssatz individuell je (allg. Satz) berechnet
nach Versicherung des
Mitarbeiters)
1/2 Pflegeversicherung 1,7% wird automatisch
berechnet
Rentenversicherung wird automatisch
berechnet
1/2 Arbeitslosenversicherg. 6,5 % wird automatisch
berechnet
Entgeltfortzahlungsver-
sicherung:
 Umlage 1 0,9% wird automatisch
(Krankheitsaufw. bei Ar- berechnet
beiter 60 %)
* Umlage 2 (Mutter- 0,2% wird automatisch
schaftsauf.)
Summe wird automatisch
berechnet

Achtung! Die Beitragshohe aller Sozialversicherungen kénnen stan-
dig neu festgelegt werden. Deshalb sollten Sie sich iber Anderun-
gen informieren. Die vorgegebenen Prozentséatze beziehen sich auf
den Jahresbeginn 1999.
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Formalitaten-Fahrplan:
Was Sie beim Abschlul3 von Arbeitsvertra-
gen beachten missen

Alles hat seinen Preis: Wenn Sie vom Existenzgriinder zum Arbeit-
geber avancieren, dann missen Sie zunachst eine Reihe behordli-
cher Formalitaten in Kauf nehmen. Mit lhren kunftigen Mitarbei-
tern schlie3en Sie am besten einen schriftlichen Arbeitsvertrag ab.
Damit Sie bei einem moglichen Fehlgriff aus dem Vertrag wieder
aussteigen kdnnen, bietet es sich an, im Arbeitsvertrag Probezeiten
zu vereinbaren. Unter ,Recht - Problem& Ldsung® im Modul Wis-
sensbasis finden Sie Mustervertrage flr Arbeiter und Angestellte.

1. Schritt:

Beim zustandigen Arbeitsamt die Betriebsstattennummer beantra-

gen. Diese Nummer mussen Sie bei der monatlichen Abrechnung
der Sozialversicherungsbeitradge mit der Krankenkasse angeben. Um
sich Arbeit zu ersparen, sollten Sie sich dabei gleich das Schlissel-
verzeichnis fur die Angaben mitschicken lassen. Dieses Verzeich-

nis enthalt Zahlencodes fur alle moglichen Berufsbezeichnungen.

Diese Zahlenkombination brauchen Sie, um das Versicherungsnach-
weisheft Ihrer Angestellten auszufllen.

2. Schritt;

Den Angestellten bei der entsprechenden Berufsgenossenschaft an-
melden. Die Berufsgenossenschatt ist fur die betriebliche Unfall-
versicherung der Beschaftigten zustandig.

3. Schritt;

Die Krankenkasse Uber das Beschaftigungsverhaltnis informieren.
Im Baugewerbe, im Hotel- und Gaststattengewerbe, bei Geb&ude-
reinigungen und bei der Personen- und Guterbeférderung wird eine
Sofortmeldung verlangt. Geringfugige Beschéaftigungsverhaltnisse
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missen Sie innerhalb einer Woche anmelden. Alle tibrigen Mitarbei-
ter sind innerhalb von zwei Wochen bei den Krankenkassen der
Beschaftigten anzumelden. Die Krankenkassenmeldung erfolgt
durch das Ausfiillen des Versicherungsnachweishefts.

4. Schritt:

Lohnkonto anlegen. Ein Lohnkonto ist ein Aktenordner oder Ab-
lagesystem, in dem Sie alle erhaltenen Unterlagen der Beschaftig-
ten aufbewahren. Fir jeden Mitarbeiter ist aul3erdem eine Lohn-
oder Gehaltskontenkarte zu erstellen. Auf dieser Karte werden alle
persénlichen Angaben wie Name und Adresse, die Versicherungs-
nummer, die ausgelbte Tatigkeit, der Familienstand, die Lohnsteuer-
klasse, die Kinderfreibetrége, die Bankverbindung und die zustéan-
dige Krankenkasse erfaf3t. AulRerdem sind alle im Kalenderjahr
erhaltenen Bezlge, die abgefiuihrte Lohn- und Kirchensteuer, der
Solidaritatszuschlag sowie die Sozialabgaben aufgefiihrt. Die Ver-
pflichtung zum Fihren eines Lohn- und Gehaltskontos gilt fr alle
Beschaftigten, auch wenn sie, wie pauschalierte Krafte, nicht
sozialversicherungspflichtig sind. Vordrucke bekommen Sie im
Schreibwarenhandel.

Regelmalige Routine:

Nachdem Sie diese Anmeldeformalitdten hinter sich gebracht ha-
ben, missen Sie nun monatlich alle Sozialversicherungsbeitrage
abfuihren. Also Kranken-, Renten-, Pflege- und Arbeitslosenversi-
cherung sowie die Beitrédge zur Entgeltforzahlungs-versicherung.
Diese Beitrage sind bis zum 10. des Folgemonats an die Kranken-
kasse zu melden und abzufuhren. Die Krankenkasse leitet dann selb-
standig die Beitrage zur Renten- und Arbeitslosenversicherung wei-
ter. Dies gilt seit dem 1.4.1999 auch fir geringfiigig beschéftigte
Arbeitnehmer. Die Lohn- und Kirchensteuer sowie den Solidaritats-
zuschlag mussen Sie an das fur lhren Betrieb zustéandige Finanz-
amt weiterleiten. Der Termin, zu dem Sie die einzelnen Zahlungen
an das Finanzamt Giberweisen mussen, richtet sich nach der jahrli-
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chen Lohnsteuersumme. (Siehe Lohnsteueranmeldung). Im Gegen-
satz zu den Sozialversicherungen gehen diese Betrage voll vom Brut-
togehalt der Angestellten ab. Alle Angaben zur Ermittlung der Lohn-
steuer finden Sie auf der Lohnsteuerkarte Ihres Arbeitnehmers. Im
Handel sind Lohnsteuertabellen erhaltlich, aus denen Sie die ge-
nauen Betrage ablesen kdnnen. Nachdem Sie die gesamte Lohn-
steuer fir Ihr Unternehmen errechnet haben, kdnnen Sie diese auf
dem Formular Lohnsteuer-Anmeldung (siehe Rubrik Formulare)
eintragen und beim Finanzamt einreichen. Als Arbeitgeber haften
Sie fur die korrekte Einbehaltung und Abfuhrung.

Checkliste 20: Dokumenten-Verwaltung

Name
Pflichten des
Arbeitnehmers Arbeitgebers
Lohnsteuerkarte 1) vorlegen aufbewahren, aus-
fullen, Gbermitteln,
aushandigen
Lohnsteuer- vorlegen ausfiullen, aushandi-
bescheinigung gen
Zwischen vorlegen aushandigen

bescheinigung (2)

Bescheinigung fur vorlegen aufbewahren be-
schrankt einkommen-
steuerpflichtige Arbeit-

nehmer (3)
Versicherungs vorlegen aufbewahren
nachweisheft (4) aushéandigen
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Versicherungsnachweisvorlegen

Befreiungs vorlegen
bescheide RV (5)
Bescheid uber vorlegen

Ruhegeld (6)

Mitgliedsbescheinigung vorlegen
kasse (7)

Befreiungsbescheid  vorlegen
Krankenversicherung (8)

Beitragsbescheinigung vorlegen
kenversicherung (9)
Arbeitsbescheinigung  vorlegen

Arbeitslosenversiche-

rung (10)

Arbeitserlaubnis auslan- vorlegen
discher Arbeitneh

mer (11)

Arztliche vorlegen
Bescheinigung (12)
Arbeitsbescheinigung  vorlegen
Urlaubs- vorlegen

bescheinigung (13)
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Pflichten des
Arbeitnehmers

Arbeitgebers

ausfullen, Ubermit-
teln, aushanidgen

aufbewahren
aushandigen

aufbewahren,
aushandigen
aufbewahren Ersatz-
aufbewahren

aufbewahren Kran-

ausfillen,
aushandigen

aufbewahren

aushandigen

ausfllen,
aushandigen

ausfullen,
aushandigen
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Pflichten des
Arbeitnehmers  Arbeitgebers

Bildungsurlaubs- vorlegen ausfillen,
bescheinigung (14) aushandigen
Lohnnachweis im vorlegen ausfullen,
Baugewerbe (15) aushandigen
Bescheinigung Uber un- vorlegen ausfillen
verfallbare Anwartschaf- aushéandigen

ten auf betriebliche
Altersversorgung (16)

Rechtsvorschriften beachtenDas Eingehen, Abwickeln und Be-
enden von Arbeitsverhaltnissen ist durch eine Vielzahl von Rechts-
vorschriften geregelt. Die Ful3noten geben Ihnen Hinweise auf die
wichtigsten Paragraphen:

(1) 8839b,41b, EStG (Einkommensteuergesetz)

(2) 841b Abs. 1 EStG (Einkommensteuergesetz)

(3) 839d Abs. 1 EStG (Einkommensteuergesetz)

(4) 88317,319 RVO (Reichsversicherungsordnung)

(5) 88 1230 RVO, 7 AFG ( Reichsversicherungsordnung, Ar-
beitsforderungsgesetz)

(6) 88 1248 RVO, 25 AFG (Reichsversicherungsordnung, Ar-
beitsforderungsgesetz)

(7) 8517 RVO (Reichsversicherungsordnung)

(8) 8173 b RVO (Reichsversicherungsordnung)

(9) 8405 RVO (Reichsversicherungsordnung)

(10) 8§ 133 AFG (Arbeitsférderungsgesetz)

(11) 8813 Arbeitserlaubnis-VO, 19 AFG (Arbeitsforderungsges.)

(12) 860 UVV (Unfall-Verhitungsvorschriften)

(13) 86 BUrIG (Bundesurlaubsgesetz)

(14) LBIlUrlG (Landes-Bildungsurlaubsgesetz)

(15) Tarifvertrag

(16) 887,9 GBAV (Gesetz uber die betriebliche Altersversorgung)
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Kann und sollte Ihr Betrieb Lehrlinge
ausbilden?

Fur viele Betriebe stellt sich die Frage, ob sie einen Lehrling ausbil-
den sollen. Erfahrungsgemal sind gerade Existenzgrinder uber-
durchschnittlich schnell bereit, Lehrstellen zu schaffen.Um das zu
ddrfen, missen zunéchst die Voraussetzungen stimmen. Bei lhrer
IHK kdnnen Sie sich informieren, ob Sie und Ihr Betrieb die Vor-
aussetzungen fur eine Berufsausbildung in staatlich anerkannten
Ausbildungsberufen besitzen. Derzeit gibt es rund 370 derartiger
Ausbildungsberufe. Die Ausbildung dauert zwei bis dreieinhalb Jah-
re und erfolgt nach bestimmten Ausbildungsordnungen. Voraus-
setzung ist ein sogenannter Berufshildungs-Vertrag. Dieser Vertrag
mul3 bei der IHK in das Verzeichnis der Berufsausbildungs-
verhaltnisse eingetragen werden. Parallel zur Ausbildung absolvie-
ren die Lehrlinge die Berufsschule. Etwa nach der Hélfte der Aus-
bildungszeit hat der Auszubildende vor der zustéandigen IHK eine
Zwischenprifung abzulegen. Die Teilnahme ist Voraussetzung fur
die Zulassung zur Abschluf3prufung. Abgenommen wird sie von
einem Prufungsausschuf3 der IHK. Im Modul ,Recht - Problem und
Lésung” finden Sie den IHK-Mustervertrag: Ausbildungsvertrag
fur Auszubildende. Praxistip: Fir sozial eingestellte Firmenchefs
ist die Ausbildung von Lehrlingen Ehrensache. Gerade kleine und
mittelstandische Unternehmen leisten einen Uberproportionalen
Anteil an dem System der dualen Ausbildung, auf das die Deut-
schen mit Recht stolz sind. In keinem anderen Land wird auf die
Berufsausbildung so viel Wert gelegt wie hierzulande. Wer aber
glaubt, mit einem Lehrling eine billige Arbeitskraft gefunden zu
haben, der irrt. Im bayerischen Textileinzelhandel zum Beispiel ist
ein Lehrling im 1. Ausbildungsjahr rund anderthalb Tage pro Wo-
che nicht im Betrieb, weil diese Zeit fur die Schulbank reserviert
ist. An Samstagen darf er - sofern er noch nicht volljahrig ist - nur
bis maximal zweimal pro Monat eingesetzt werden; sein Urlaubs-
anspruch betragt 32 Tage. Das Gehalt des Lehrlings betragt im er-
sten Jahr 1030 Mark pro Monat und steigert sich bis zum dritten
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Lehrjahr auf 1.300 Mark.

Seit Werte wie Selbstverwirklichung und personliche Freiheit wie-
der an Stellenwert gewinnen, eréffnet sich ein neuer Blick. Der
Unternehmer ist freigestellt von Rechtfertigungszwangen gegen-
Uber kleinlichen Vorgesetzten, in seinem Tun allenfalls vom Mach-
baren beschrankt. Aber wo sind diese Grenzen? Unternehmer sind
risikobereit, nehmen wenig Riicksicht auf die eigene soziale Absi-
cherung. Der Unternehmer investiert gleichzeitig Arbeitskraft und
Vermdogen in die Verfolgung seiner Idee. Der Unternehmer ist in
seiner psychologischen Grundstruktur, das zeigen eingehende Un-
tersuchungen, in seinem unbedingten Wunsch nach Selbstverwirk-
lichung und Freiheit, in seiner geistigen Grundhaltung nur noch
einer Gruppe von Menschen &hnlich: dem wahren Kinstler. Nun
liegt es an lhnen. Und nur an lhnen. Wir wiinschen Ihnen viel Er-
folg.

Andrea und Roland Tichy
Im Medienpark 15, 50670 Kdéln

... und selbstverstandlich interessieren uns auch lhre Erfarungen,
Ihre Geschéftsideen. Schreiben Sie uns - auch per E-Mail:

Wirtschaftsboulevard@Compuserve.com.
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Checkliste Neubau (Gewerbeobjekt)

Checkliste:
Neubau (Gewerbeobjekte)

Im folgenden finden Sie eine Checkliste, die Ihnen (dem an ge-
werblichen Immobilien Interessierten) als Entscheidungshilfe dient.
Uberwiegen die Kreuze auf der linken Seite der Liste, deutet dies
eine tendenziell gute Bauausfuhrung an.

Gewerbeobjekt

Bauvorhanben
Bauherr/Initiator

Eckdaten: GrundstiicksgroRRe: gm
Nutzflache/Vermietbare Flache: gm

Gesamtmietflachen

Art der Flachenberechnung: nach DIN 277/1 (gilt nur fir Gewerbe-
flachen). Die DIN 227/1 wurde so ausgelegt, daR die aufgefiihrten
Flachen wie folgt beriicksichtigt wurden:

[0 Nettogrundri3flache innerhalb der Nutzungseinheit

O Leichte Trennwande Gibermessen

O Verkehrsflachen innerhalb der Nutzungseinheit
(Besonders gute Qualitat)

Funktionsflachen innerhalb der Nutzungseinheit
Alle Verkehrsflachen

Alle Funktionsflachen

Alle Konstruktionsflachen

Die Bruttogrundri3flache

OoOoOooOoO

(bedenkliche Merkmale)
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Bodengutachten

O liegtvor 0O liegt nicht vor

Bodenverunreinigung
festgestellt

O nein O ja

Schallschutzgutachten

O liegtvor O liegt nichtvor

Warmeschutznachweis

O liegt vor O liegt nicht vor

Genehmigungsstand

Bauvorbescheid ist erteilt Oja O nein
Baugenehmigung ist erteilt Oja O nein
Stellungnahme der Denkmalschutz-

behorde notwendig Onein [Oja
Stellungnahme der Bodendenkmalpflege

notwendig Onein Oja
Nachbarrechtliche Genehmigungen

notwendig Onein Oja

Ausfihrungsvorschriften

Die folgenden Vorschriften sind in der jeweils neuesten Fassung
Vertragsbestandteil. Alle verwendeten Baustoffe miissen amtlich
zugelassen sein. Es sollen Materialien verwendet werden, die hin-
sichtlich ihrer Gewinnung, Verarbeitung und Funktion eine hohe

Umweltfreundlichkeit aufweisen.
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[0 | DIN 18300 Erdarbeiten Onein Oja
(0 | DIN 18301 Bohrarbeiten Onein Oja
0 | DIN 18302 Brunnenarbeiten Onein Oja
O | DIN 18303 Verbauarbeiten Onein Oja
O | DIN 18304 Rammarbeiten Onein Oja
O | DIN 18305 Wasserhaltungsarbeiten [ nein O ja
[0 | DIN 18313 Schlitzwandarbeiten mit

stiitzenden Flissigkeiten Onein Oja
O | DIN 18330 Maurerarbeiten Onein Oja
O | DIN 18331 Beton- und

Stahlbetonarbeiten Onein Oja
O | DIN 18332 Naturwerksteinarbeiten [ nein [ ja
O | DIN 18333 Betonwerksteinarbeiten [ nein [ ja
O | DIN 18334 Zimmer- und Holzbau-

arbeiten Onein Oja
O | DIN 18335 Stahlbauarbeiten Onein Oja
O | DIN 18336 Abdichtungsarbeiten Onein Oja
O | DIN 18338 Dachdeckungs- und Dachab-

dichtungsarbeiten Onein Oja
O | DIN 18339 Klempnerarbeiten Onein Oja
O | DIN 18350 Putz- und Stuckarbeiten 0O nein 0O ja
0 | DIN 18352 Fliesen- und Plattenarbeitdn nein [ ja
0 | DIN 18353 Estricharbeiten Onein Oja
O | DIN 18354 GuRasphaltarbeiten Onein Oja
0 | DIN 18355 Tischlerarbeiten Onein Oja
O | DIN 18356 Parkettarbeiten Onein Oja
0 | DIN 18357 Beschlagarbeiten Onein Oja
O | DIN 18360 Metallbauarbeiten,

Schlosserarbeiten Onein [ja
[0 | DIN 18361 Verglasungsarbeiten Onein Oja
[0 | DIN 18363 Maler- und Lackierarbeiteri] nein [ ja
[0 | DIN 18364 Korrosionsschutzarbeiten annein [ ja

Stahl- und Aluminiumarbeiten Onein [Oja
O | DIN 18365 Bodenbelagsarbeiten Onein Oja
O | DIN 18366 Tapezierarbeiten Onein Oja
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0O | DIN 18379 Raumlufttechnische Anlagefl nein [ ja
O | DIN 18380 Heizanlagen und zentrale
Wassererwarmungsarbeiten Onein Oja
O | DIN 18381 Gas-, Wasser- und
Abwasserinstallationsarbeiten Onein Oja
[0 | DIN 18382 Elektrische Kabel- und
Leitungsarbeiten Onein Oja
O | DIN 18384 Blitzschutzanlagen Onein Oja
(0 | DIN 18421 Dammarbeiten an
technischen Anlagen Onein Oja
O | DIN 18451 Gerustarbeiten Onein Oja
O | DIN 18202 Maldtoleranzen im Hochball nein [ ja
O | DIN 4108 Warmeschutz Onein Oja
O | DIN 4109 Schallschutz Onein Oja
O | DIN 4102 Brandschutz Onein Oja
O | DIN68800 Holzschutz Onein Oja
Bauwerk
Rohbau
Konstruktioril konventionell [OStahlbeton] Stahlskelett
Griindung
Fundamente 0O Fundament- [ Einzel- oder
platte Streifenfundament
U Brunnen-
oder Pfahlgrin-
dung
Sohlplatte in Oja O nein
WU-Beton
(wasserun-
durchlassig
Sohlplatte unter- Oja O nein

seitig gedammt)
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Konstruktiori] konventionelll Stahlbeton [ Stahlskelett
AuBBenwande O WU-Beton O Beton mit An- [0 Beton mit

im KG ,weilRe Wanne“ strich Anstrich

0 Mauerwerk

mit Anstrich
AuRRenwande [0 Mauerwerk [ Ortbeton O Fertigteile
in den Geschos-
sen
Mauerwerk [ Poroton 0 Kalksandstein [0 Gasbeton
warmegedamme-

te Fassade mitl] Naturstein  Fertigteile mit
Klinkerriemchen
O Vollklinker [0 Thermoputz
cm

Ausbau

Wurde die neueste Warmeschutz (giltig ab 1.1.1995) beachtet?

Tragende Innenwéande O Mauerwerk
und Stitzen O Ortbeton
O Fertigteile
[ geputzt
O gespachtelt

Decken: O Ortbeton
O Filigrandecken
O sonst. Fertigteile
[ geputzt
O gespachtelt

FuRboden: O schw. Estrich
O Verbundestrich
0 Hohlraumboden
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Schragdach

0 zimmermannsmafige
Konstruktion

O hinterliftete Konstruktion

0 ausgebaut

0 Gauben

Dachflachenfenster

Flachdach

O Beton- und aufgesetzte
Sparren

O nicht hinterliftete Konstruktion

O nicht ausgebaut

O Lichtkuppeln

Dachziegel
Sonstiges
Zinkblech
Pappe

cm Dammung

Alu

Stahl

Holz
Kunststoff

Naturstein
Betonwerk / Fliesen
Teppichboden

PVC

Gewebetapete
Kunststoffputz
Anstrich

Holzzargen
Stahlzargen
\ollspanblatt
Rohrenspanblatt
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Einbauten: Treppengelander in Edelstahl
Einbaukiichen

Treppengelander aus Holz
Teeklichen

Treppengelander in Stahl lackiert

mieterseitig

I o o R

Auch bei den haustechnischen Anlagen (Heizung, Sanitéar, Elektro,
Liftung) gibt es enorme Qualitatsunterschiede. Beachten Sie auch
die AuRenanlagen: Pflasterflachen, Stellplatze, Einfassungen,
Vegetationsflachen, Sitzplatze, Mullstandort, Fahrradstéander, Au-

Renbeleuchtung etc. Wichtig ist auch die Bauiiberwachung wah-

rend der gesamten Bauzeit durch den TUV, vereidigte Sachverstan-
dige bzw. unabhangige Architekten/Bauingenieure.
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Euro

Die neue, gemeinsame europaische Wahrung rollt mit Riesenschrit-
ten auf Sie zu.

Stand der Dinge

Mit Beginn des Jahres 1999 wurde der Euro an den Finanzmarkten
eingefuihrt. Der Ubergang auf die neue Wahrung war gut vorberei-
tet, und so gelang der Beginn der Umstellung komplikationslos.
Der nachste entscheidende und abschliel3ende Schritt der Wéahrungs-
union wird die Einfihrung des Euro als Bargeld sein - dies ge-
schieht zum 1. Januar 2002. Anschlie3end werden die an der Wah-
rungsunion teilnehmenden elf europaischen Wahrungen innerhalb
eines halben Jahres aus dem Verkehr gezogen und durch Euro er-
setzt. Die im Maastrichter Vertrag vereinbarte halbjahrige Uber-
gangszeit kann von den einzelnen an der Wahrungsunion teilneh-
menden Landern durch nationale Regelungen verkiirzt werden. Fir
Deutschland ist ein sogenannter ,Big Bang" im Gesprach, d. h. die
D-Mark- Noten und -Miinzen sollen in einer stark verkiirzten Uber-
gangszeit durch das neue Euro-Geld ersetzt werden. Die Ubergangs-
zeit soll voraussichtlich zwei Wochen dauern. Viele Unternehmen
der GroRindustrie rechnen (neben dem Banken- und Finanzsektor)
seit Jahresbeginn 1999 ebenfalls schon in Euro. Demgegenuber sind
die Umstellungsarbeiten in kleinen und mittleren Unternehmen lan-
ge noch nicht so weit fortgeschritten, dort besteht also Handlungs-
bedarf.

Existenzgriindung und Euro

Als Existenzgrinder sollten Sie tiberlegen, ob Sie noch in D-Mark

rechnen wollen oder wegen der bevorstehenden Umstellung direkt
mit Euro als Hauswahrung griinden wollen. Von seiten der Banken
bereitet dies keine Probleme: Der gesamte Banken- und Finanz-
sektor ist seit dem 1. Januar 1999 mehrwahrungsfahig. Schwierig-
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keiten kdnnte Ihnen allerdings Ihr Finanzamt machen: Die alte Bun-
desregierung hat zwar 1997 ein umfassendes Euro-Umstellungs-
gesetz beschlossen (z. B. sind Mahnverfahren ab 1999 in Euro mog-
lich), doch haben sich die bundesdeutschen Finanzverwaltungen
einer schnellen Verwendung des Euro in Steuererklarungen etc.
zunachst einmal ablehnend gegeniiber verhalten. Zur Begriindung
hei’t es aus der Verwaltung, dal3 man nicht so schnell umstellen
kénne. Da der Euro die nationalen europaischen Wahrungen in na-
her Zukunft ablost, durften Sie als Existenzgruinder mit einer frih-
zeitigen Verwendung des Euro fur Ihr Grindungsvorhaben gut be-
raten sein.

Euro und WISO FirmenGrinder

Mit dem WISO FirmenGrunder sind Sie jedenfalls schon jetzt fur
den Euro gewappnet. Mit dem EURO-Rechner im Modul Geschéafts-
ausstattung kénnen Sie jederzeit zwischen D-Mark und Euro hin-
und herrechnen. Ubrigens, mit dem Euro-Rechner konnen einzelne
Betrdge auch in andere europaische Wahrungen umgerechnet wer-
den.

Fur die Erstellung des Grindungsordners ist es notwendig, zu Be-
ginn lhrer Existenzgriindungsplanung festzulegen, ob Sie in Euro
oder wie gewohnt weiterhin in D-Mark rechnen wollen. Sicherlich
ist das Rechnen in den gewohnten D-Mark-Betradgen zunéchst ein-
facher. Doch sollten Sie bedenken, daf3 sich lhre Griindungsplanung
auf drei Jahre erstreckt und damit in die Zeit der endglltigen Euro-
Umstellung fallt.
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Umrechnung und Rundung

Die endgultigen Umrechnungskurse wurden am 1. Januar 1999 fest-
gelegt. Sie sind nach dem Maastrichter Vertrag sowohl fix als auch
unwiderruflich. Damit Sie sich schnell an die neue Wahrung ge-
wohnen kénnen, haben wir fir Sie die Kurse der an der Wahrungs-
union teilnehmenden Lander in der folgenden Tabelle zusammen-

gestellt:
1 EURO =
A: 13,7603
B: 40,3399
D: 1,95583
E: 166,386
F. 6,55957
FIN: 5,94573
.  1936,27
IRL: 0,787564
L: 40,3399
NL: 2,20371
P: 200,482
1 DM =
A: 7,03552
B: 20,6255
D: 0,511292
E: 85,0772
F. 3,35386
FIN: 3,04001
I: 990,002
IRL: 0,402676
L: 20,6255
NL: 1,12674
P: 102,505

Osterreichische Schilling
Belgische Franc
Deutsche Mark
Spanische Peseta

Franzosische Franc

Finnische Mark

Italienische Lira
Irische Pfund
Luxemburgische Franc
Niederlandische Gulden
Portugiesische Escudo

Osterreichische Schilling
Belgische Franc

Euro

Spanische Peseta
Franzosische Franc
Finnische Mark
Italienische Lira

Irische Pfund
Luxemburgische Franc
Niederlandische Gulden
Portugiesische Escudo
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Das mag etwas gewohnungsbediirftig erscheinen, doch ist der flr
Sie wichtigste Kurs nattrlich das Umtauschverhéltnis der D-Mark
zum EURO: 1 EURO =1,95583 DM bzw. 1 DM =0,511292 EURO.
Das ist der offizielle, auf ,sechs signifikante Stellen” festgelegte
Umrechnungskurs. Nach der EG-Verordnung Nr. 1103/97 ist ein
Umrechnungskurs mit sechs signifikanter Stellen ,(...) ein Kurs,
der ab der von links gezahlt ersten Stelle, die nicht eine Null ist,
sechs Ziffern hat“. Wenn es nicht ganz genau sein muf3, kdnnen Sie
mit der Faustregel rechnen: Halbierung der DM-Preise ergibt den
EURO-Preis. Wie Sie genau umrechnen und runden: siehe die fol-
genden Kapitel.

Umrechnung

Die Umrechnung ist eigentlich ganz einfach, doch ein wenig
gewbhnungsbediirftig. Zum Gliick gibt es diesen praktischen Euro-
Umrechner im Modul Geschéftsausstattung.

Umrechnung D-Mark in EURO

Sie haben zur Zeit einen Unternehmerlohn von 9000,- DM. Sie wollen
nun wissen, welchen Betrag Sie in EURO erhalten. Dazu teilen Sie
einfach den DM-Betrag durch den Umrechnungsfaktor (1,95583),
also: 9000,- DM : 1,95583 = 4601,62693 EURO.

Umrechnung EURO in D-Mark

Auf lhrem Kontoauszug stellen Sie Ende 1999 fest, dafl3 hnen 2034,20
EURO Tennisclub-Beitradge abgebucht wurden. Der Jahresbeitrag
hat sich im abgelaufenen Jahr nicht verandert: 3978,50 DM. Wenn
Sie prufen wollen, ob die Umrechnung in EURO korrekt erfolgte,
gehen Sie diesmal umgekehrt vor, indem Sie den EURO-Betrag mit
dem Umrechnungsfaktor multiplizieren: 2034,20 Euro * 1,95583 =
3978,54(9386) DM. Ihr Tennisclub hat also richtig umgerechnet.
Die in Klammern gesetzten Nachkommastellen werden gerundet.

226



Euro

Runden der Betrage

Wenn sich nach dieser Umrechnung ,krumme" Betrage ergeben,
dirfen diese auf die zweite Stelle hinter dem Komma gerundet wer-
den (kaufménnisches Runden), d. h., bis zur Zahl 4 an der dritten
Stelle hinter dem Komma wird abgerundet, ab der Zahl 5 wird auf-
gerundet. 7,35485 EURO werden also zu 7,35 EURO abgerundet,
7,35849 EURO werrden zu 7,36 EURO aufgerundet. Aufgrund des
Rundens kann es zu Differenzen im Cent-Bereich kommen. Ande-
re Berechnungemethoden, wie z. B. die Verwendung inverser Kur-
se (direkte Umrechnung unter Umgehung der Umrechnungskur-
se), dirfen nur dann verwendet werden, wenn Sie zu denselben
Ergebnissen fiihren. Obwohl damit die Rundungsproblematik recht-
lich eindeutig geregelt ist, werden sich in der Praxis Anpassungs-
probleme ergeben (siehe: Problem der krummen Preise).

Problem der krummen Preise

Eine Schachtel Zigaretten kostet Sie kinftig statt 5 DM 2,56 EURO
- ein Preis der, weil ,krumm®, die Bezahlung umstandlich, am Auto-
maten beinahe unmdglich macht. In vielen Branchen ist daher mit
Auf- und Abrundungen, aber auch mit Preisaufschlagen zu rech-
nen. Eine weitere Moglichkeit, .krumme* Preise zu vermeiden,
besteht darin, die PackungsgrofR3en zu veréandern. Um beim Bei-
spiel des Zigarettenautomaten zu bleiben: Ein ,runder” Preis von
2,50 EURO kénnte erreicht werden, indem einfach eine Zigarette
weniger in die Packung gefullt wird. Genaue Preisvergleiche sind
also auch im EURO-Zeitalter wichtig.

Euro und Vertrage

Unternehmen kénnen durch die jeweilige Zivilrechtsordnung und
die Klarstellungen in der EG-Verordnung davon ausgehen, daf3 die
Vertragskontinuitat praktisch fir alle Vertrage gewéahrleistet ist, die
dem Zivilrecht eines EG-Staates unterstellt sind und mit einem Part-
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ner eines EG-Staates geschlossen sind. Denn die EG-Verordnung
zur Vertragskontinuitat legt grundsatzlich fest (Bestimmungsgrund
7): Es ist ein anerkannter Rechtsgrundsatz, dal3 die Einflihrung ei-
ner neuen Wahrung die Kontinuitat von Vertragen und anderen
Rechtsinstrumenten nicht berthrt.”

Damit werden alle gesetzlichen und vertraglichen Leistungs-
verhaltnisse wie Renten, Léhne, Mietvertrage etc. weitergelten.
DM-Betrage werden also folglich durch Euro-Betrage ersetzt.
Vertragsliicken kénnten sich bei der Euro-Umstellung aber erge-
ben, soweit sich bestehende Vertrage auf Referenzzinsen wie den
Diskontsatz beziehen, da der Diskontsatz 1999 als geldpolitisches
Steuerungsinstrument der Bundesbank weggefallen ist. Doch ist an
seine Stelle zum 1.1.1999 ein Basiszins getreten, der keine Vertrags-
licken entstehen laft.

Die EG-Verordnung fiihrt zu vertraglich festgelegten Zinsen wei-
terhin aus: ,Dies bedeutet namentlich, daf? bei Festzinsinstrumenten
der vom Schuldner zu zahlende nominale Zinssatz durch die Ein-
fihrung des Euro nicht verandert wird.“ Diese Formulierung soll
nicht nur innerhalb der Europaischen Union Rechtssicherheit schaf-
fen, sondern auch fiir Vertragsparteien und gerichtliche Instanzen
in Drittlandern ein positives Signal darstellen.

Fur die meisten der mit bzw. in Drittlandern geschlossenen Vertra-
ge kann ebenfalls von einer unveranderten Fortgeltung bestehen-
der Vertrage ausgegangen werden, weil der Grundsatz des ,lex
monetae“ im internationalen Recht weitgehend anerkannt ist. In
einer Veroffentlichung des Amtes fir amtliche Veroffentlichungen
der europdischen Gemeinschaften heif3t es: ,Der universell aner-
kannte Rechtsgrundsatz des ‘Rechts der Wahrung’ (lex monetae)
durfte aber auf jeden Fall daftir sorgen, dal’ auch in der Rechtspre-
chung von Drittlandern Vertrage, die auf Wahrungen lauten, an deren
Stelle der Euro tritt, weiter Rechtskraft besitzen.”
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Euro-Umstellung und Jahrtausendwende

Was, werden Sie fragen, hat die Euro-Umstellung mit der Jahrtau-
sendwende zu tun? Inhaltlich haben die beiden Themen tatsachlich
nichts gemeinsam, doch sind die beiden Themen wegen des Jahr-
2000-Problems in der Informationstechnik miteinander verknipft.

So missen die Unternehmen ihre Rechnungs- und Buchfiihrungs-
programme beinahe zeitgleich mit dem fiir die Computertechnik pro-
blematischen Datumswechsel umstellen: Augenblicklich kénnen vie-
le zeitgemale Computersysteme nicht Giber das Jahr 1999 ,hinaus-
rechnen®, da das Datumsproblem aus Grunden des knappen Spei-
cherplatzes in der Entwicklungsphase unbertcksichtigt blieb. Die
Computer werden in der Neujahrssekunde 2000 von ,99“ auf ,,00*
springen und haben dann keine Information, ob gerade das Jahr
2000 oder das Jahr 1900 beginnt.

Die Auswirkungen auf Rechnersysteme etc. sind nach Meinung
einiger Experten nicht vorhersagbar. Die Bundesregierung stellt in
ihrem Fortschrittsbericht zum Jahr-2000-Problem fest: ,Insgesamt
zeigt der Vorbereitungsstand im privaten Sektor ein differenziertes
Bild." Insbesondere Grof3unternehmen sowie der gesamte Banken-
und Finanzsektor sind dem Bericht nach in den Vorbereitungsarbeiten
zur Jahr-2000-Umstellung wesentlich weiter fortgeschritten als kleine
und mittlere Unternehmen.

Sorgen bereitet hingegen der Gesundheitsbereich, was nicht zuletzt
auf die Vielfalt der dort eingesetzten Gerate und die schwierige
Informationsbeschaffung bei den Lieferanten von medizintechni-
schen Geraten zurtickzufiihren ist. Insgesamt geht die Bundesre-
gierung davon aus, dal es zu keinen grofReren Stdérungen im
Wirtschaftsgeschehen kommen wird. Doch gibt es bei PCs einige
Problembereiche im Zusammenhang mit dem ,millennium bug®, wie
das Jahr-2000-Problem auch genannt wird.
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Das haufigste Hardwareproblem wird vom BIOS (Basic Input/Out-
put System) des PCs verursacht, da es einen der wichtigen System-
zeitgeber enthélt, den der Computer verwendet.

Das grof3te Potential fir Probleme sieht die Firma Microsoft im
benutzerdefinierten Programmcode: Da in der Softwareentwicklung
keine standardisierten Vorgehensweisen ublich sind, ist die Datums-
behandlung nicht konsistent und muf3 fur jede Anwendung einzeln
untersucht werden. Auf einer Website zum Jahr-2000-Problem stellt
die Firma Microsoft Losungsmaoglichkeiten und Informationen laut
dem Gesetz liber die Bereitstellung von Informationen und Losungs-
maoglichkeiten zur Jahr-2000-Problematik zur Verfiigung. Am ein-
fachsten packen Sie die Computerumstellung auf Euro und das Jahr
2000 ,in einem Aufwasch” an.

Euro und Européaer

In den Landern der EWWU (Européaische Wirtschafts- und Wéah-
rungsunion) wird der Euro unterschiedlich ausgesprochen: Fran-
zosen, Belgier, Luxemburger und Niederlander sagen Oro, die Iren
und Briten nennen ihn Juro. Italiener, Spanier, Portugiesen und Fin-
nen sprechen das E und das U einzeln aus: E-Uro. In Griechenland
wird der EURO Aro, in Danemark Ouro, in Schweden entweder
Ero oder Ewro heil3en.
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Der Steuerreformdschungel

Die nicht mehr ganz taufrische rot-griine Bundesregierung hat ihr
Versprechen einer Steuerreform erstaunlich schnell, vielleicht zu
schnell, wahr gemacht. Die Ziele der dreistufigen Steuerreform
(1999/2000/2002; Verbesserung von Wachstum und Beschéftigung
durch Starkung der Investitionskraft der Unternehmen und nach-
haltige Belebung der Binnennachfrage, die splrbare Entlastung von
Arbeitnehmern und Familien, Schaffung von mehr Steuer-
gerechtigkeit) sollen durch folgende Malinahmen erreicht werden:
- Senkung der Steuersatze bei der Einkommensteuer, - Anhebung
des Kindergelds, - Senkung der Unternehmenssteuern. Bis zum Jahr
2000 soll eine grundlegende Reform der Unternehmensbesteuerung
umgesetzt werden; deren Ziel ist eine rechtsformunabhéngige Be-
steuerung aller Unternehmen mit einem einheitlichen Spitzen-Steu-
ersatz von 35 %. In ABC-Form finden Sie im folgenden eine erlau-
ternde Zusammenstellung einiger fur Sie wichtiger Anderungen des
StEntlG 1999/2000/2002.

AuRerordentliche Einklunfte

Fir bestimmte auf3erordentliche Einkiinfte, wie z. B. die Veraulie-
rung oder Aufgabe eines Betriebes oder eines Unternehmeranteils,
wurde bisher nur der halbe Steuersatz angewandt. Diese Vergunsti-
gung ist nun weggefallen und von einer auf3erst komplizierten und
im Ergebnis fur den Steuerpflichtigen wenig glinstigen Progressions-
milderung ersetzt worden.

Ehegattensplitting

Entgegen der urspriinglichen Absicht wurde das Ehegattensplitting
nicht geandert.
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Jubildumszuwendungen

Die Steuerfreiheit fir Zuwendungen an Arbeitnehmer anlaiilich be-
stimmter Arbeitnehmer- und Geschéftsjubilaen (10- bis 60jahrigen
Arbeitnehmerjubilden, 25jahrigen oder ein Mehrfaches davon) wird
aufgehoben. Diese Zuwendungen unterliegen ab 1999 als Arbeits-
lohn (sonstiger Bezug) dem Lohnsteuer- und Sozialabgabenabzug.

Mindestbesteuerung

Bisher konnten Verluste aus einer Einkunftsart die positiven Ein-
kiinfte aus einer anderen unbegrenzt ausgleichen. Dies war der An-
gelpunkt far allerlei Verlustzuweisungsmodelle, die die Ein-
kommensteuerbelastung mindern sollten. Genau hier soll ein Rie-
gel vorgeschoben werden, indem ab sofort dieser ,vertikale Ver-
lustausgleich” eingeschrankt wird und eine Mindestbesteuerung der
positiven Einkinfte erzielt werden soll. Dies sind die Grundsatze:

» Begrenzung des Verlustausgleichs zwischen den Einkunftsarten
auf 100.000 DM fur Ledige und 200.000 DM fir Verheiratete
im ersten Schritt.

* \erluste, die Uber diese Betrage hinausgehen, dirfen im zwei-
ten Schritt zusatzlich noch bis zur Halfte der verbliebenen posi-
tiven Einkunfte verrechnet werden.

* Verluste werden immer verhaltnismafig verteilt, wenn es meh-
rere positive Einkunftsarten gibt.

« Bleiben danach noch Verluste tbrig, die im gleichen Jahr nicht
verrechnet werden konnten, kbnnen Sie diese ein Jahr zuriick-
bzw. mehrere Jahre in die Zukunft vortragen und dann mit Ge-
winnen aus der gleichen Einkunftsart verrechnen oder begrenzt
auch von anderen positiven Einkiinften abziehen.
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Private Veraul3erungsgeschafte

Was bisher als Spekulationsgeschaft galt, fallt nun unter diesen Be-
griff, der die TUr zur Besteuerung von Vorgangen auf der privaten
Vermogensebene o6ffnet: Die Spekulationsfrist wurde bei Grund-
sticken und Gebauden von 2 auf 10 Jahre verlangert. Wichtig: Nur
ausschlie3lich zu eigenen Wohnzwecken genutzte Gebaude entge-
hen der 10-Jahres-Frist (relevanter Zeitraum fiur die Beurteilung
der Besteuerung: Jahr der VerauRRerung und die beiden vorange-
gangenen Jahre oder Zeitraum zwischen Anschaffung und Verau-
Berung, wenn er kiirzer ist). Bei anderen Wirtschaftsgtitern, insbe-
sondere Wertpapieren, wurde die Spekulationsfrist auf ein Jahr an-
gehoben.

Realteilung einer Personengesellschaft

Die Realteilung einer Personengesellschaft konnte bisher auch dann
steuerneutral vollzogen werden, wenn Gesellschafter bei der Aus-
einandersetzung lediglich einzelne Wirtschaftsgtter erhielten, die
dann in deren anderes Betriebsvermégen tberfiihrt wurden. Heute
sind die sog. stillen Reserven zu versteuern, da der Vorgang als
steuerpflichtige Aufgabe eines Mitunternehmeranteils nach § 16
Abs. 1 Nr. 2 EstG behandelt wird.

Rucklagen

Die Bildung von steuermindernden Rucklagen aus dem Gewinn
(,8-6b-Ruicklagen®) ist kuinftig nur noch bei dem Verkauf und der
Reinivestition von Grundstiucken und Gebauden anwendbar. Der
Streichung zum Opfer gefallen sind damit vor allem langlebige be-
wegliche Wirtschaftsguter und Anteile an Kapitalgesellschaften.
Geblieben ist die Ansparriicklage nach 8§ 7g EstG, sie ist auch nicht
auf Existenzgriinder begrenzt worden. Wichtig jedoch: Die Vor-
aussetzungen fiir die Anwendung einer Sonderabschreibung nach
§ 7g wurden erganzt: Erst mul3 die Riicklage gebildet werden, dann
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im nachsten oder tUbernachsten Wirtschaftsjahr die Anschaffung ge-
tatigt werden. Folge: Bei Spontan-Investitionen fallt die Sonderab-
schreibung weg.

Schmier- und Bestechungsgelder

Entgegen der bisherigen gesetzlichen Regelung (Bestechungsgelder
durften nur in dem Fall nicht als Betriebsausgaben abgezogen wer-
den, wenn der Zuwendende oder der Empfanger wegen dieser Zu-
wendung rechtskraftig verurteilt, ein Bul3geld verhangt oder ein Straf-
verfahren nach StPO eingestellt worden war) sind Bestechungsgel-
der nunmehr generell nicht mehr als Betriebsausgaben abziehbar.
Die Gesetzesanderung soll der wirksamen Bekéampfung der Korrup-
tion dienen, sie gilt erstmals fur Zuwendungen, die im ersten nach
dem 31.12.1998 beginnenden Wirtschaftsjahr geleistet werden.

Steuersatze

Der Kdrperschaftsteuersatz fir einbehaltene Gewinne ist auf 40 %
abgesenkt worden. Die sog. ,Ausschittungsbelastung®, also der
Korperschaftsteuersatz fur ausgeschuttete Gewinne, bleibt bei
30 %. Der Spitzensteuersatz fiir gewerbliche Einkiinfte betragt 1999
45 % und ab 2000 43 %.

Teilwertabschreibung

Teilwertabschreibungen, die vorgenommen werden, wenn sich der
Wert eines Wirtschaftsgutes unplanmafiig verringert, konnen seit
1.1.1999 nur noch bei einer ,voraussichtlich dauernden Wertmin-
derung“ angewandt werden. Die Nachweispflicht liegt beim Steu-
erpflichtigen. ,Bilanzkosmetik aus steuerlichen Griinden* wird hier-
mit erschwert. Auch gerechtfertigte Teilwertabschreibungen bei Be-
teiligungen und anderen Finanzanlagen werden schwierig und schaf-
fen Streitpotential mit dem Finanzamt.
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Umsatzsteuerbefreiung flr Lehrer und
Dozenten

Die in den Umsatzsteuer-Richtlinien geregelte Steuerbefreiung wird
gesetzlich abgesichert. Unterrichtsleistungen, die ein selbstandiger
Lehrer oder Dozent fur allgemein- oder berufsbildende Einrichtun-
gen erbringt, bleiben entgegen der 6. EU-Richtlinie umsatzsteuer-
befreit.

Veraul3erung von Anteilen an einer
Kapitalgesellschaft

Ab 1.1.1999 gilt eine Beteiligung bereits dann als ,wesentlich®, wenn
sie mindestens 10 % vom Nennkapital betragt. Wird eine solche
Beteiligung veraullert, ist der VerauRerungsgewinn steuerpflichtig,
ein etwaiger Verlust abziehbar. Nicht abgeschafft wurde der Frei-
betrag von 20.000,- DM.

Verlustabzug

Der Verlustabzug wird stark eingeschrankt (siehe Mindestbesteue-
rung!). Dies gilt auch fir den beliebten Verlustvor- und -riicktrag
nach § 10d EstG. Der Riicktrag ist nur noch flr ein Jahr méglich, in
die Zukunft besteht keine Begrenzung. Der maximale Verlustriick-
trag wird ab 1999 auf 2 Mio. DM und ab 2001 auf 1 Mio. DM
begrenzt. Auch beim Vor- und Riicktrag gelten die Einschrankun-
gen der Mindestbesteuerung: Verrechnet werden kann zunéachst nur
in der gleichen Einkunftsart, dann bis zu 100.000 bzw. 200.000
DM mit anderen Einkiinften (plus ggf. die Halfte der restlichen
positiven Einkuinfte). Der Rest wird weiter vorgetragen in kiinftige
Jahre. Bis zum Schluf® des Veranlagungszeitraums 1998 sind ent-
standene und noch nicht ausgeglichene Verluste (verbleibender
Verlustabzug 1998) uneingeschrankt vortragsféahig. Eine Einteilung
in Verluste aus aktiver/passiver Tatigkeit unterbleibt.
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Vorkostenabzug

Der sog. ,\Vorkostenabzug" ist weggefallen. Nur Bauherren, die mit
der Herstellung der Wohnung oder des Gebaudes (Bauantrag) vor
dem 1.1.1999 begonnen haben, kommen noch in den Genul} des
Vorkostenabzugs. Der notarielle Kaufvertrag muf3 in Anschaffungs-
fallen vor diesem Zeitpunkt abgeschlossen worden sein.

Vorsteuerabzug

Bisher konnten Unternehmer Vorsteuern aus der Anschaffung, den
Leasing-Gebihren und den Betriebsausgaben fur KFZ in vollem
Umfang abziehen. Gleichzeitig muf3ten Sie fir die private Nutzung
des Fahrzeugs Umsatzsteuer zahlen. Dieser Vorsteuerabzug fur nicht
ausschlieB3lich unternehmerisch genutzte Kraftfahrzeuge wird nun
ab 1.4.1999 auf 50% begrenzt. Gleichzeitig entfallt die genannte
Eigenverbrauchsumsatzsteuer. Fahrzeuge, die ausschlie3lich be-
trieblich genutzt werden, sind von dieser Neuregelung ausgenom-
men. Dazu zahlen auch Fahrzeuge, die dem Arbeitnehmer vom Ar-
beitgeber fur Privatfahrten tberlassen werden (Firmenwagen-
gestellung). Hier muf3 wie bisher die Privatnutzung umsatzversteuert
werden.

Wertaufholungsgebot

Das zwingende ,Wertaufholungsgebot* pal3t die deutsche Rege-
lung an geltendes EU-Recht an. Kiinftig muf3 bei jeder Bilanzer-
stellung geprift werden, ob friher vorgenommene Teilwertab-
schreibungen noch gerechtfertigt sind. Die Beweislast liegt beim
Steuerpflichtigen. Deshalb: noch besser dokumentieren. Die
Wertaufholung wirkt sich in dem Jahr, in dem sie durchgefuhrt wer-
den mul3, gewinnerhéhend aus. Daher bilden nun Teilwertab-
schreibungen ein potentielles steuerliches Risiko fir die Zukunft.
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Zweikontenmodell

Der Abzug von privaten Schuldzinsen durch Einflhrung von Zwei-
oder Mehrkontenmodellen ist passé: die neue gesetzliche Regelung
schreibt vor, da® mehrere fur den betrieblichen Zahlungsverkehr
gebildete Konten gedanklich zusammengefalit werden. Langfristi-
ge Darlehen fir betriebliche Investitionen bleiben nach wie vor au-
Ben vor. Im Ubrigen gilt aber ab 1.1.1999, dafl} Zahlungseingénge
zunéachst die betrieblichen Schulden tilgen (friher war es umge-
kehrt). Wer also bei einem negativen Saldo/Gesamtsaldo auf dem/
den betrieblichen Konto/Konten Zahlungseingdnge gleich wieder
zur Deckung seines privaten Lebensunterhalts entnimmt, wandelt
die betriebliche Schuld in eine private um, und die daraus entste-
henden Kontozinsen sind nicht mehr steuerlich als Betriebsausga-
ben abzugsfahig.
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Abschreibungen

Unter Abschreibungen versteht man die Wertminderung von Wirt-
schaftsgitern, etwa durch Abnutzung der Einrichtung oder der tech-
nischen Geréate. Auch Immobilien kdnnen abgeschrieben werden.
Abschreibungen sind sozusagen fiktive VerschleiRkosten, die je-
doch jedes Jahr in der Kostenplanung beriicksichtigt werden, um
nach der Abnutzung tatséchlich neue Anschaffungen téatigen zu
kénnen. Geringwertige Wirtschaftsgiter, das heil3t, Giter, die bis
zu 800 Mark (zuzuglich Mehrwertsteuer) kosten, kdnnen Sie be-
reits im Anschaffungsjahr voll abschreiben.

Anlagenverkaufe

Man versteht darunter Verkaufe des eigenen Anlagevermdgens,
etwa Fahrzeuge oder Maschinen, Biroeinrichtung oder ganze Ge-
baude.

Anmeldeformular zur Gewerbeanmeldung
(siehe Anhang Formulare)
Anzahlungen

In bestimmten Wirtschaftszweigen, wie etwa dem Maschinen- oder
dem Wohnungsbau, sind Anzahlungen ublich. Sie werden entwe-
der bei Beginn des Produktionsprozesses oder nach teilweiser Fer-
tigstellung geleistet. Anzahlungen stehen dem Betrieb zinslos zur
Verfiigung und verbessern seine Liquiditatslage. Bei der Liquiditats-
planung ist die darauf entfallende Umsatzsteuer zu berucksichti-
gen.
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Aushilfen

Unter diese Kategorie fallen Angestellte mit einem Monatsgehalt von
maximal 630 Mark pro Monat. Diese in West- und Ostdeutschland
jetzt einheitliche Geringfligigkeitsgrenze gilt seit dem 1. April 1999
und wird kunftig nicht mehr erhght. Das Sozialversicherungsrecht
kennt drei Kategorien von geringfligigen Beschéaftigungen: - Kurzfri-
stige Beschéaftigungen oder Saisonbeschaftigungen von langstens zwei
Monaten oder 50 Arbeitstagen im Jahr. - Geringflgige Nebenbe-
schaftigungen mit einem Entgelt bis zu 630 DM im Monat neben
einem sozialversicherungspflichtigen Haupterwerb. - Geringfugige,
auf Dauer angelegte Alleinbeschéftigung als Arbeithehmer mit ei-
nem Monatsentgelt von insgesamt nicht mehr als 630 DM. Fir ge-
ringfigige Beschéaftigungsverhaltnisse werden pauschal 22 Prozent
(12 % Renten- und 10 % Krankenversicherung) vabgefiihrt. Gerade
bei voribergehenden personellen Engpéssen kénnen kurzfristige
Aushilfskréfte eine gute Losung sein. Aber auch dann, wenn Sie nur
einige Stunden in der Woche Unterstiitzung benétigen, bietet sich
die Beschaftigung von Aushilfen an.

Ausstattung

Neben der technischen Ausstattung ist fir den Firmengrinder auch
die Ausstattung der Betriebsrdume von Belang. Denn deren Aus-
stattung ist nicht allein von Ihrem Geschmack abhangig, sondern
wird darlber hinaus von der Arbeitsstéttenverordnung, Arbeitsstat-
ten-Richtlinien und anderen Vorschriften, wie die Emissionsschutz-
grenzwerte der Technischen Anleitung (TA) Larm, reglementiert.
Die zustandigen Berufsgenossenschaften und das Gewerbeaufsichts-
amt halten die fur Sie geltenden Vorschriften bereit. Diese Verord-
nungen machen Vorgaben zu:

Raumgrof3en und -héhen,

Raumtemperaturen und -beliiftung,

Beleuchtung,

Sichtverbindungen,

Verkehrswegen,

Toiletten-, Wasch-, Pausen- und Umkleideraumen,
Emissionswerten wie Larm, Staub usw.
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Befristete Arbeitsvertrage

Kleinbetriebe (mit weniger als sechs Mitarbeitern) kénnen befri-
stete Arbeitsvertrage in unbegrenzter Zahl abschlieen. GréRRere
Betriebe unterliegen strengeren Vorschriften. Nach dem Kiindi-
gungsschutzgesetz diirfen diese befristeten Arbeitsvertrage nur mit
einer maximalen Zeitdauer von sechs Monaten abgeschlossen wer-
den. Laut Beschaftigungsforderungsgesetz sind bis ins Jahr 2000
jedoch auch zeitlich begrenzte Arbeitsvertrage bis zu 18 Monaten
gestattet.

Beitrage, Abgaben, Beratungen

Diese Kosten geben Sie bitte ohne MwsSt ein. Zu diesem Kosten-
block z&hlen:

e Patente und Lizenzen,

» Konzessionen,

» |HK-Beitrage,

» Handwerkskammer-/Innungs-Beitrage,
Verbands-Beitrage,
Umweltschutzabgaben,
Berufsgenossenschatft,
Schwerbehindertenabgabe,

* Rechts-/Steuerberaterhonorare,
» Sonstige Beratergeblhren,

e Sonstige Beitrdge und Abgaben.

Berufsgenossenschaft

Die Berufsgenossenschaften sind Trager der gesetzlichen Unfall-
versicherung. Fur Unternehmen, die Mitarbeiter beschéftigen, be-
steht Zwangsmitgliedschaft. Allerdings knnen auch Unternehmer,
die keine Mitarbeiter beschaftigen, bei der Berufsgenossenschaft
eine Unfallversicherung abschlieRen. Sie genieRen dann einen Ver-
sicherungsschutz, der Uber das Ubliche Angebot der Versicherungs-
gesellschaften hinausgeht. Neben der Unfallversicherung haben die
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Berufsgenossenschaften die Aufgabe, betriebliche Unfélle so gut wie
mdglich zu verhiiten, und erlassen zu diesem Zweck Vorschriften
beziglich Einrichtungen und Maflinahmen der Arbeitgeber. Die Ein-
haltung dieser Vorschriften wird von Aufsichtsbeamten der Berufs-
genossenschaften tberprift. Flir die Anmeldung bei der fachlich
zustandigen Berufsgenossenschatft gibt es kein Formular. Sie muf3
folgende Angaben enthalten:

« Datum des Beginns der selbstandigen Tatigkeit,

e Art der Tatigkeit,

* Angabe, ob zur Zeit der Anmeldung Arbeitnehmer beschaftigt
werden.

Vielfach kennt der Unternehmensgrinder die fir ihn fachlich zu-

standige Berufsgenossenschaft aus friheren Tatigkeiten. Auskunft,

welche Berufsgenossenschaft zustandig ist, geben die Landesver-

bande der gewerblichen Berufsgenossenschaften. Die Anschriften

sind im Kapitel Adressen aufgefuhrt.

Bestand liquider Mittel

Zu den liquiden Mitteln zahlt der Geldbestand in der Unternehmens-
kasse sowie kurzfristig abrufbare Bankguthaben.

Betriebsausgaben (Sachkosten)

Unter diesem Kostenblock werden eine ganze Reihe unterschiedli-
cher Kosten zusammengefal3t. Erfassen Sie Kosten ohne Mehr-
wertsteuer wenn sie umsatzsteuerpflichtig sind. Berechnungs-Sche-
ma fur die Betriebsausgaben:

Werbung
Reisekosten
Bewirtung
Abschreibungen
Zinsaufwand
Kfz-Kosten
Raumkosten
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Miete, Technik-Equipment

Telefon-, Telefax-Gebihren

Burobedarf, Porto

Instandhaltung, Reparaturen von Maschinen und Anlagen
Sonstige Kosten

Summe Betriebsausgaben.

Betriebssteuern

Je nach Rechtsform sind vom Unternehmen unterschiedliche Steu-
ern zu zahlen. Korperschaftssteuern und Kapitalertragssteuern fal-
len beispielsweise in GmbHSs an, nicht aber in Personengesellschaf-
ten wie OHG oder KG. Siehe auch: Steuertips fur Existenzgrinder

im Glossar.

Steuerarten:
Grundsteuer,
Grunderwerbsteuer,
Gewerbesteuer,
Korperschaftsteuer,
Kapitalertragsteuer,
Sonstige Steuern.

Buchfiuhrungspflicht

Wer als Nicht-Kaufmann seinen Betrieb fuhrt, ist prinzipiell von
der Buchfuhrungspflicht befreit und muf lediglich eine einfache Ein-
nahmen-UberschufRrechnung anstellen. Ab bestimmten Grenzen ver-
langt das Finanzamt jedoch die doppelte Buchfiihrung, etwa ab ei-
nem jahrlichen Umsatz von mehr als 500.000 Mark, einem Betriebs-
vermdgen von mehr als 125.000 Mark und einem Gewinn von mehr
als 48.000 Mark.
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Buchwerte (in der Bilanz)

Sie miissen damit rechnen, dai diese Zahlen oder ,Buchwerte* nicht
immer der Wirklichkeit, also den ,Marktwerten®, entsprechen - vie-

le Grundstticke und Immobilien sind in der Regel mehr wert, als die
Steuerbilanz angibt - hier handelt es sich um ,stille Reserven. Buch-
werte sind jene Wertangaben, die in der Steuerbilanz angegeben
werden und einer formalen Wertabschreibung folgen. Marktwerte
sind jene Werte, die die Gegenstande tatsachlich beim Verkauf er-
zielen kénnten. Buchwerte kdnnen héher oder niedriger als die Markt-
werte sein!

Birgschaftsbanken

Wenn Sie fur die zu lhrer Firmengrindung benétigten Kredite keine
ausreichenden Sicherheiten bieten kénnen, dann sollten Sie sich an
sogenannte Birgschaftsbanken oder Kreditgarantiegemeinschaften
wenden. Nach positiver Prifung lhres Antrags Gibernehmen diese
Institutionen gegentber der Bank, die Ihre Griindungsidee finan-
ziert, Ausfallburgschaften in Hohe von bis zu 80 Prozent der Kre-
ditsumme. Fir Freiberufler sind derartige Blrgschaften auch bei
der Deutschen Ausgleichsbank erhéltlich.

Darlehensauszahlungen

Diese Geldsumme steht Ihnen flr lhre finanziellen Dispositionen
zur Verfigung. Bericksichtigen Sie deshalb diesen Wert bei lhrer
Liquiditatsrechnung. Wird ein Teil des Darlehensbetrages einbe-
halten, nennt man das Disagio.

Dienstleistungsunternehmen

Die Dienstleistungsunternehmen boomen. Zu diesem ,tertiaren Be-
reich* der Wirtschaft zédhlen zum Beispiel Hotels und Gaststatten,
Wirtschaftsprifungsgesellschaften, Steuerberatungskanzleien usw.
In manchen Bereichen missen Dienstleister darauf achten, dafld sie
sich in ihrem Angebot von Handwerksbetrieben und handwerks-
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ahnlichen Betrieben abgrenzen. Existenzgriinder, die sich in der
Dienstleistungsbranche selbstandig machen, sollten Giberle- gen, ob
sie als Freiberufler arbeiten kbnnen, denn damit ist eine Reihe von
Vorteilen verbunden.

Eigenkapitalquote

Die Eigenkapitalquote wird nach folgender Formel berechnet: (Ei-
genkapital x 100) : Bilanzsumme.

Einldsung von Schuldwechseln

Ein Schuldwechsel ist ein Wertpapier, das ein Zahlungsversprechen
des Ausstellers enthalt, an einem bestimmten Tag eine bestimmte
Geldsumme zu zahlen.

Einnahmen-UberschuRrechnung

Die Einnahmen-UberschuRrechnung ist eine vereinfachte Metho-
de der Gewinnermittlung fir Nicht-Kaufleute und Freiberufler. In
einem einfachen Verfahren werden dabei alle Geschéaftseinnahmen
den Betriebsausgaben gegenibergestellit.

Erlaubnispflichtiges Gewerbe

Wer ein erlaubnispflichtiges Gewerbe starten moéchte, mufd vor dem
Start eine Erlaubnis beantragen. Dies geschieht bei der Kreis-
verwaltungsbehorde (Landratsamt oder kreisfreie Stadt) am Sitz
des Betriebes. Um die personliche Zuverlassigkeit des Antragstel-
lers zu Uberprifen, beschafft sich die Kreisverwaltungsbehérde ein
Fuhrungszeugnis sowie eine Auskunft aus dem Zentralregister. Ge-
werbliche Téatigkeiten sind dann erlaubnispflichtig, wenn ein be-
sonderes Schutzbediirfnis der Offentlichkeit vorliegt:
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 inder Fertigung:
» die Herstellung von Arzneimitteln;
* im Vertrieb:

« der Handel mit Waffen,

» die Abgabe von nicht verkaufsfertig verpackter Milch sowie
Pflanzenschutzmitteln,

e der Tierhandel;

* im Vermittlergewerbe:

» die Vermittlung von Vertragen Uber Grundsticke, grund-
stiicksgleiche Rechte, gewerbliche Raume, Wohnrédume so-
wie vorbestimmten Kapital- und Vermdgensanlagen. Bei die-
sen Gewerben wird die personliche Zuverlassigkeit und das
Vorliegen geordneter Vermégensverhaltnisse gepruft;

« im Verkehrsgewerbe:

« der Personenverkehr, auch mit Mietwagen oder Taxi,

« der gewerbliche Guternahverkehr mit LKW mit einer Nutz-
last von mehr als 3,5 Tonnen,

« der Umzugsverkehr,

» bei Einsatz von LKW unter 3,5 Tonnen Nutzlast ist eine Be-
scheinigung erforderlich tUber die Erfullung der Vorausset-
zungen fir den Zugang zum Beruf des Guterkraftverkehrs-
unternehmers,

» fUrden Guterfernverkehr ist eine Genehmigung erforderlich,
die zudem kontingentiert ist. Die Erlaubnis/Genehmigung
in diesem Bereich setzt die persdnliche Zuverlassigkeit des
Antragstellers und die wirtschaftliche Leistungsfahigkeit des
Betriebes voraus. In jedem Fall wird zusatzlich der Nach-
weis der fachlichen Eignung verlangt. Dieser kann durch eine
Fachkundeprufung bei der IHK oder durch mehrjahrige lei-
tende und einschléagige Tatigkeit und Vorbildung erbracht
werden;

* in der Gastronomie:

e Schank- und Speisewirtschaften sowie Beherbergungs-
betriebe, wenn sie mehr als acht Gaste gleichzeitig beher-
bergen kénnen. Die Gaststattenerlaubnis ist personen- und
raumbezogen und kann nicht auf einen anderen Betrieb oder
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auf andere Personen Ubertragen werden. Berufserfahrung
wird nicht verlangt. Pflicht ist jedoch die Teilnahme an dem
sogenannten Unterrichtungsverfahren bei der IHK, einem
mehrstiindigen Kurs tber lebensmittel- und hygienerechtliche
\orschriften;

* im Reisegewerbe: wer im Herumziehen Waren vertreibt oder
Dienstleistungen anbietet, braucht eine Reisegewerbekarte. Aus-
nahmen sind Handelsvertreter, deren Kunden Selbstandige sind.
Die Reisegewerbekarte wird von der zustandigen Kreis-
verwaltungsbehorde (Landratsamt oder kreisfreie Stadt) aus-
gestellt. Voraussetzung ist personliche Zuverlassigkeit, d. h., der
Antragsteller darf nicht wegen Verbrechen oder bestimmter Ver-
gehen vorbestraft sein;

» sonstige erlaubnispflichtige Gewerbe:

» \ersteigerungsgewerbe,

Bewachungsgewerbe,

Pfandleihergewerbe,

Spielhallen- und Spielautomaten,

Alten- und Pflegeheime,

Fahrschulen;

» Handwerk: handwerkliche Tatigkeiten darf ein Betrieb nur dann
ausfiihren, wenn der Inhaber in der Handwerksrolle eingetra-
gen ist. Und das wird in der Regel nur, wer den Meisterbrief
oder eine Ausbildung als Ingenieur und praktische Erfahrung
im betreffenden Handwerk besitzt. Welche Tatigkeiten unter das
Handwerk fallen, z&hlt eine Anlage zur Handwerksordnung auf
(siehe auch Handwerk).
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Erleichterte Suche nach CATS

Hilfestellung leistet auch das EIC bei der Industrie- und Handels-
kammer Munchen und Oberbayern: Der Dienst CATS - Computer
Aided Tenders - wertet werktaglich alle 6ffentlichen Auftrage aus,
die einen bestimmten Schwellenwert (fir 6ffentliche Lieferanten
ab 130.000 Euro, fur offentliche Dienstleistungsauftrage ab 200.000
Euro, fur 6ffentliche Bauauftrdge ab 5 Mio. Euro) Gibersteigen. Ne-
ben den europaischen Ausschreibungen stehen auch Daten aus 70
weiteren Staaten, darunter die USA, Japan, Kanada, mittel- und
osteuropdische Lander sowie zahlreiche AKP-Staaten zur Verfu-
gung. Die Unternehmen erfahren nicht nur, welche Ausschreibung
noch offen ist, sondern auch, welcher Mitbewerber eine Ausschrei-
bung gewonnen hat. Dartiber hinaus stellt das EIC komplette Aus-
schreibungsunterlagen in allen Sprachen der EU zur Verfigung.
Néahere Ausklnfte zu CATS: Fax: 089 / 511 64 65

Ertragswert

Der Ertragswert gibt Auskunft, wie hoch der Wert eines Unterneh-
mens gemessen an seinem Gewinn ist. (Der Substanzwert sagt ja
sehr wenig tber Gewinne aus - vielfach lassen sich auch mit wert-
vollen Maschinen keine Gewinne mehr erzielen.) Die Ermittlung
des Ertragswerts setzt Informationen Uber die Gewinne der vergan-
genen Jahre, sowie die erwarteten Gewinne der kinftigen Jahre
voraus. Eine kaufmannische Faustregel besagt folgendes: Ertrags-
wert = (Gewinn x 100) : Kalkulationszinssatz.

Festangestellte

Festangestellte Arbeitnehmer kénnen sowohl Vollzeit- als auch Teil-
zeitkrafte sein. Eine Vollzeitkraft ist gerade bei einer Existenz-
grindung nicht von Anfang an bezahlbar. In solch einer Situation
bietet es sich an, erst einmal ,klein“ mit einer Teilzeitkraft zu be-
ginnen. Ein solches Teilzeitverhaltnis [aRt sich haufig in eine Voll-
zeitstelle umwandeln. Einen sorgfaltigen Ratgeber zum Thema
.unternehmensstrategien und Finanzen“ verlegt der Verlag ,,Deut-
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scher Wirtschaftsdienst”, zu beziehen im Buchhandel oder direkt:
Telefon: 0221 / 937 63-0, Fax: 0221 / 937 63-99, Internet: http://
www.dwd-verlag.com.

Finanzamt

Sobald dem Finanzamt die Durchschrift der Gewerbeanmeldung
zugeschickt wurde, schickt es dem Gewerbetreibenden einen Fra-
gebogen zur Gewerbeanmeldung sowie ein Formblatt zur Anmel-
dung eines Betriebes. Darin sind die wesentlichen steuerlichen Ver-
pflichtungen des Gewerbetreibenden beschrieben, etwa Buchfih-
rungs- und Aufzeichnungspflicht, Aufzeichnung des Warenein-
gangs, Zahlung der Umsatz- und der Lohnsteuer. Hat der Existenz-
grinder sein Gewerbe bereits begonnen, dann teilt das Finanzamt
ihm nach Einsendung des Fragebogens eine Steuernummer zu.

Finanzanlagen

Geldeingénge aus Finanzanlagen ergeben sich aus Beteiligungen,
Wertpapieren und Darlehens- und Hypothekenforderungen in Form
von Zinsen, Dividenden oder durch den Verkauf von Finanzanlagen.

Finanzierungsplan

Ihr Finanzierungsplan ermittelt den Bedarf an lang- und kurzfristi-
gen Krediten. Dazu werden vom Programm die von Ihnen in Mo-
dul 3 erarbeiteten Werte aus dem Berechnungsformular Griindungs-
bilanz und aus dem Modul 4 der ermittelte Liquiditatsbedarf als
Berechnungsgrundlage herangezogen.

Finanzkosten

Zu den Finanzkosten zahlen die Kosten, die durch die Unterneh-
mensfinanzierung entstehen. Die Tilgung von Krediten zahlt nicht
zu den Finanzkosten:

249



N\ A~A_UJ

— 2y

WISO FirmenGriinder

Kreditzinsen,
Kreditprovisionen,
Kontoflihrungsgebiihren,
Leasingraten,

Sonstige Kreditausgaben.

Firma

Die Firma eines Kaufmanns ist der Name, unter dem er seine Ge-
schéafte betreibt. Nur Kaufleute dirfen ihr Unternehmen ,Firma“
nennen. Wer sich in der Geschéftswelt als Firma ausgibt (etwa am
Telefon oder auf Briefkdpfen) wird sofort als Kaufmann eingestuft,
der ins Handelsregister eingetragen ist. Wer als Nicht-Kaufmann
tatig ist, darf sein Gewerbe nur unter seinem personlichen Vor- und
Nachnamen betreiben, zusatzliche Etablissement- und Geschéafts-
bezeichnungen sind erlaubt. Will er eine davon abweichende
Firmenbezeichnung verwenden, so kann er sich freiwillig ins Han-
delsregister eintragen lassen (Kann-Kaufmann). Er wird dann im
allgemeinen Geschaftsverkehr insgesamt wie ein Kaufmann be-
handelt.

Fordermittel (6ffentliche)

Bund und Lander helfen seit vielen Jahren durch eine Vielzahl von
Programmen, Hemmnisse bei der Firmengriindung zu beseitigen.
Doch langst hat sich ein Fordermittel-Dschungel gebildet. Im PC-

Programm finden Sie die Moglichkeit, aus Uber 600 Fdrderpro-

grammen eine Auswahl zu treffen.

Forderungen (AulRenstande)

Als Forderungen wird Geld bezeichnet, das die Firma kurzfristig
vom Kunden zu bekommen hat.

Fragebogen zur Gewerbeanmeldung (Finanzamt)

Siehe Anhang Formulare.
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Freiberufler

Freiberufler geniel3en einige Privilegien: Sie sind von der Zahlung
der Gewerbesteuer befreit. Die Anmeldung beim Gewerbeamt wird
damit Gberflissig. Die Tatigkeit muf3 lediglich beim Finanzamt an-
gezeigt werden. AuRerdem unterliegen Freiberufler keinen stren-
gen Buchhaltungspflichten, sondern miissen lediglich eine einfa-
che Einnahmen-UberschufRrechnung aufstellen. Wer zu den Frei-
beruflern zahlt, regelt § 18 Einkommenssteuergesetz. Darunter fallt
die selbsténdige Berufstatigkeit der:

o Arzte, Zahn- und Tierarzte,

* Heilpraktiker und Masseure, Krankengymnasten und Hebam-
men,

» Psychotherapeuten,

» Mitglieder der Rechtsanwaltskammern,

« Patentanwalte, Wirtschaftsprufer, Steuerberater und -bevoll-
machtigte sowie Architekten,

* Dberatende Volks- und Betriebswirte,

» vereidigte Buchprifer und -revisoren,

* Ingenieure,

* Handelschemiker,

e Lotsen,

» hauptberufliche Sachverstandige,

» Journalisten und Bildberichterstatter,

« Dolmetscher, Ubersetzer und &hnliche Berufe,

» Wissenschaftler und Kiinstler,

» Schriftsteller,

e Lehrer und Erzieher.

Gesellschaftsvertrag

Wenn Sie mit anderen Personen eine Gesellschaft griinden, dann
sollten Sie zu lhrer eigenen Sicherheit auf jeden Fall einen schrift-
lichen Gesellschaftsvertrag abschlie3en. Er sollte mindestens fol-
gende Punkte enthalten:
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Was ist Gegenstand des Unternehmens?

Wer soll Gesellschafter werden?

In welchem Verhéltnis sind die Gesellschafter beteiligt?
Welche Beitrage haben die Gesellschafter zu leisten?

Welche Vergitung erhalten die Gesellschafter?

Wer ist zur Geschaftsfiihrung und zur Vertretung berechtigt?

* Welche EinfluBméglichkeiten sollen die Gesellschafter erhalten?
» Welche Kontrollrechte haben die Gesellschafter?

» Was passiert bei Kiindigung oder Tod eines Gesellschafters?
*  Wie sollen Gewinn und Verlust verteilt werden?

Sinnvoll ist jedoch auch, so banale Dinge wie Urlaubsanspruch und
Vergitung bei Krankheit abzukléren. Ein schriftlicher Gesellschafts-
vertrag bietet sich auch und gerade dann an, wenn es sich bei den
Geschaftspartnern um Freunde oder Verwandte handelt. Denn beim
Geld hort die Freundschaft ganz schnell auf.

Gesellschaftsvertrag der PartG

Mit dem Partnerschaftsgesellschaftsgesetz hat der Gesetzgeber den
Angehdrigen freier Berufe (Rechtsanwalte, Arzte u. a.) eine auf
ihre Bedurfnisse zugeschnittene Gesellschaftsform zur Verfligung
gestellt, da freie Berufe kein Handelsgewerbe betreiben dirfen. Der
Gesellschaftsvertrag der PartG muf3 mindestens enthalten (nach §
3 Abs. 2 PartGG):

« den Namen,

* den Sitz der Partnerschatft,

» den Gegenstand der Partnerschatft,

» alle Namen und Vornamen der Partner,

» die Berufshezeichnungen der Partner (nur die, die sie auch aus-
Uben),

» den Wohnort jedes Partners. Partnerschaftsgesellschaftsver-tra-
ge sind auf nattrliche Personen beschrankt.
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Gewerbeanmeldung

Was mul3 angemeldet werden? Zunachst einmal: Freiberufler sind
von der Gewerbeanmeldung befreit. Griinder, die mit dem Betrieb
eines Gewerbes, einer Zweigniederlassung oder einer Zweigstelle
(etwa eines Auslieferungslagers) beginnen, missen ihren Betrieb
bei der Gemeinde des Geschéftssitzes anmelden. Diese Anmeldung
mul spatestens mit dem Start des Gewerbes erfolgen; rickwirken-
de Anmeldungen sind grundsatzlich nicht erlaubt, allerdings sind
manche Verwaltungen kulant. Auch ein Wechsel des Betriebsinha-
bers (durch Kauf, Pacht, Erbfolge, Anderung der Rechtsform) oder
ein Wechsel der Betriebstétigkeit (z. B. Umwandlung eines Grol3-
in einen Einzelhandel) und eine Ausdehnung der Geschaftstatig-
keit (auf Waren und Dienstleistungen, die bei dem bereits ange-
meldeten Betrieb nicht geschéaftsiblich sind) mufl3 angemeldet wer-
den. Wer als selbstandiger Gewerbetreibender Automaten aufstellt,
mufd eine Gewerbeanmeldung in jeder Gemeinde vornehmen, in
der er einen Automaten aufstellt. Was braucht man dazu? Um Ruick-
fragen zu vermeiden, sollten Geschéftsgrunder ihre Gewerbean-
zeige mdoglichst personlich bei der Gemeinde vornehmen. Dazu
mussen sie einen gultigen Personalausweis oder Reisepal vorle-
gen. Wenn die personliche Anmeldung nicht mdglich ist, kann ein
Bevollméachtigter, der seine Vollmacht schriftlich nachweisen muf3,
die Anmeldung vornehmen, oder aber das ausgefiillte Anmelde-
formular zur Gewerbeanmeldung wird per Post abgeschickt. Wird
die Gewerbeanzeige fur eine im Handelsregister eingetragene Fir-
ma vorgenommen, mul3 der Auszug aus dem Handelsregister vor-
gelegt werden. FUr eine schon gegrindete, aber noch nicht im Han-
delsregister eingetragene GmbH muf3 der anmeldende Geschéfts-
fuhrer neben einer Abschrift des notariell beurkundeten Griindungs-
vertrags eine Vollmacht der Griinder vorlegen, dal3 das Unterneh-
men schon vor seiner Handelsregistereintragung den Beginn eines
Gewerbes anmelden soll. Wer muf3 anmelden? Die Anzeigepflicht
trifft den oder die jeweiligen Gewerbetreibenden:
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* beieinem Einzelunternehmen den Inhaber,

» bei einer Gesellschaft mit beschrankter Haftung die GmbH, ver-
treten durch den oder die Geschéftsfihrer,

» beieiner Gesellschaft burgerlichen Rechts, einer OHG, einer KG
die geschaftsfilhrungsberechtigten Gesellschafter; bei Personen-
gesellschaften mul3 also jeder Gesellschafter eine Gewerbean-
zeige erstatten. Auch Gesellschatfter, die spater in die Gesellschaft
eintreten, missen das Gewerbe anzeigen.

Welche Folgen hat die Gewerbeanmeldung? Die Anmeldung des
Gewerbes wird von der Gemeinde innerhalb von drei Tagen besté-
tigt. Die Gemeinden leiten eine Durchschrift der Gewerbeanzeige
an folgende Stellen weiter:

Finanzamt,

Industrie- und Handelskammer,
Handwerkskammer,
Berufsgenossenschatt,
Gewerbeaufsichtsamt,
Eichamt,

Statistisches Landesamt.

Was ist sonst noch zu beachten? Neben der Gewerbeanmeldung ist
der Unternehmer - sofern er Mitarbeiter beschaftigt - dazu verpflich-
tet, seinen Betrieb eine Woche nach der Eréffnung bei der fachlich
zustandigen Berufsgenossenschaft anzumelden. Auch wenn das nor-
malerweise vom Gewerbeamt automatisch vorgenommen wird. Die
Berufsgenossenschaften sind Trager der gesetzlichen Unfallversi-
cherung. Wichtig zu wissen: Auch Existenzgriinder, die keine Mit-
arbeiter beschéftigen, kbnnen sich selbst bei der Berufsgenossen-
schaft anmelden. Sie geniel3en dann einen Versicherungsschutz
gegen Unfalle, der Gber das tbliche Angebot der Versicherungsge-
sellschaften hinausgeht.
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Gewerbefreiheit

In Deutschland gilt der Grundsatz der Gewerbefreiheit. Jedem steht
offen, ein Unternehmen zu griinden. Der Staat verlangt keinerlei
Fachkenntnisse (von Ausnahmen abgesehen, diese sind unter
~Erlaubnispflichtige Gewerbe" nachzulesen), um sich selbstandig
zu machen. Ausnahmen von der Gewerbefreiheit bilden dartber
hinaus Handwerksbetriebe. Handwerkliche Tatigkeiten darf ein Be-
trieb nur ausfiihren, wenn der Inhaber in der Handwerksrolle ein-
getragen ist. Wenn Sie ein Dienstleistungsgewerbe beginnen wol-
len, sollten Sie in jedem Fall vorher mit der zustéandigen IHK und
der zustandigen Handwerkskammer abklaren, ob ein Handwerks-
betrieb oder eine allgemeine Dienstleistung vorliegt. So unterliegt
beispielsweise das Gewerbe der Gebaudereiniger dem Handwerks-
recht, dagegen sind einfache Putzarbeiten ,nach Hausfrauenart* als
allgemeine Dienstleistung anzusehen.

Handelsgewerbe

Als Handelsgewerbe gilt nach dem neuen Handelsrecht nunmehr
jeder Gewerbebetrieb, es sei denn, dal3 das Unternehmen ,hach
Art und Umfang einen in kaufmannischer Weise eingerichteten Ge-
schaftsbetrieb nicht erfordert”. Die Branche, in der ein Gewerbe-
treibender tatig ist, hat also keinen Einflu mehr auf die Einstufung
seines Betriebes als Handelsgewerbe. Lediglich Klein-
gewerbetreibende (klassisches Beispiel: Zeitungskiosk) und freie
Berufe (Rechtsanwalte, Arzte u. a.) fiihren kein Handelsgewerbe.

Handelsregister

Das Handelsregister ist ein dffentliches Verzeichnis, das Angaben
Uber Kaufleute und deren Unternehmen enthélt. Es wird beim 6rt-
lichen Amtsgericht gefiihrt und ist allgemein zugéanglich. In Abtei-

lung A werden Einzelfirmen und Personengesellschaften, in Ab-
teilung B Kapitalgesellschaften eingetragen. Sinn und Zweck der
Eintragung ist es, der Offentlichkeit vollstandig und zuverlassig

die rechtlichen Verhaltnisse darzustellen. Im Prinzip ist es nichts
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anderes als eine gro3e Kartei, in der fur jeden Kaufmann und fur
jede eingetragene Handelsgesellschaft eine Karteikarte angelegt wird.
Nach der Eintragung ins Handelsregister gelten fir den Kaufmann
die strengeren Gebrauche des Handelsrechts.

Handwerkséahnliche Betriebe

Bietet ein Betrieb Dienstleistungen an, die lediglich handwerklichen
Teilbereichen entsprechen, etwa Hand- und Ful3pflege oder Ex-
pre3-Schuhreparaturen, zahlt er nicht zu den Vollhandwerker. Im
Gegensatz zu den Vollhandwerkern miissen handwerksahnliche Be-
triebe nicht in der Handwerksrolle eingetragen werden. Erforder-
lich ist - neben der Gewerbeanmeldung - eine Anzeige bei der Hand-
werkskammer. Im Einzelfall kénnen sich jedoch Abgrenzungs-
schwierigkeiten zwischen Vollhandwerk und handwerksahnlichem
Betrieb ergeben. Was zu handwerkséhnlichen Betrieben gehort, li-
stet Anlage B zur Handwerksordnung auf:

l. Gruppe der Bau- und Ausbaugewerbe

Eisenflechter

Bautentrocknungsgewerbe

Bodenleger

Asphaltierer (ohne StralRenbau)

Fuger (im Hochbau)

Holz- und Bautenschutzgewerbe (Mauerschutz und Holzim-
pragnierung in Gebauden)

Rammgewerbe (Einrammen von Pfahlen im Wasserbau)
Betonbohrer

Theater- und Ausstattungsmaler

ogkhwnE
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Il.  Gruppe der Metallgewerbe

10. Herstellung von Drahtgestellen fiir Dekorationszwecke in
Sonderanfertigung

11.  Metallschleifer und Metallpolierer

12. Metallsdgen-Scharfer
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13. Tankschutzbetriebe (Korrosionsschutz von Oltanks fiir Feue-
rungsanlagen ohne chemische Verfahren)

14. Fahrzeugverwerter

15. Rohr- und Kanalreiniger

16. Kabelverleger im Hochbau (ohne AnschluRarbeiten)

. Gruppe der Holzgewerbe

17. Holzschuhmacher

18. Holzblockmacher

19. Daubenbauer

20. Holz-Leitermacher (Sonderanfertigung)

21. Muldenhauer

22. Holzreifenmacher

23. Holzschindelmacher

24. Einbau von genormten Baufertigteile (z. B. Fenster, Tlren,
Zargen, Regale)

25. Birsten- und Pinselmacher

IV.  Gruppe der Bekleidungs-, Textil- und Ledergewerbe

26. Blugelanstalten fur Herren-Oberbekleidung
27. Dekorationsnaher (ohne Schaufensterdekoration)
28. Fleckteppichhersteller

29. Kloppler

30. Theaterkostimnaher

31. Plisseebrenner

32. Posamentierer

33.  Stoffmaler

34.  Stricker

35. Textil-Handdrucker

36. Kunststopfer

37. Anderungsschneider

38. Handschuhmacher

39. Ausfiihrung einfacher Schuhreparaturen
40. Gerber
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V. Gruppe der Nahrungsmittelgewerbe

41.  Innerei-Fleischer (Kuttler)

42. Speiseeishersteller (mit Vertrieb von Speiseeis mit tiblichem
Zubehor)

43. Fleischzerleger, Ausbeiner

VI. Gruppe der Gewerbe fiir Gesundheits- und Kérperpflege so-
wie der chemischen Reinigungsgewerbe

44.  Appreteure, Dekateure
45.  Schnellreiniger

46. Teppichreiniger

47.  Getrankeleitungsreiniger
48. Kosmetiker

49. Maskenbildner

VII. Gruppe der sonstigen Gewerbe

50. Bestattungsinstitute

51. Lampenschirmhersteller (Sonderanfertigung)
52. Klavierstimmer

53. Theaterplastiker

54. Requisiteur

55.  Schirmmacher

Handwerksbetrieb

Die Grundung eines Handwerksbetriebs ist nur den Personen oder
Gesellschaften gestattet, die bei der Handwerkskammer in der
Handwerksrolle eingetragen sind. Dazu ist eine bestandene Mei-
sterprifung oder eine Ausnahmegenehmigung notwendig. Ein Ge-
werbe ist dann ein Handwerksbetrieb, wenn es in Anlage A zur
Handwerksordnung aufgefihrt ist. Insgesamt umfal3t diese Anlage
- nach sieben Handwerksgruppen unterteilt - 94 verschiedene Voll-
handwerke.

258



Gruppe der Bau- und Ausbaugewerbe

Maurer und Betonbauer

Ofen- und Luftheizungsbauer
Zimmerer

Dachdecker

StraRenbauer

Warme-, Kélte- und Schallschutzisolierer
Fliesen-, Platten- und Mosaikleger
Betonstein- und Terrazzohersteller
Estrichleger

Brunnenbauer

Steinmetzen und Steinbildhauer
Stukkateure

Maler und Lackierer
Gerlstungsbauer
Schornsteinfeger

CoNoGOMWNE
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Il.  Gruppe der Elektro- und Metallgewerbe

16. Metallbauer

17.  Chirurgiemechaniker

18. Karosserie- und Fahrzeugbauer
19. Feinmechaniker

20. Zweiradmechaniker

21. Kalteanlagenbauer

22. Informationstechniker

23. Kraftfahrzeugtechniker

24. Landmaschinenmechaniker
25. Blchsenmacher

26. Klempner

27. Installateur und Heizungsbauer
28. Behalter- und Apparatebauer
29. Elektrotechniker

30. Elektromaschinenbauer

31. Uhrmacher
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32. Graveure

33.  Metallbildner

34. Galvaniseur

35. Metall- und Glockengiel3er

36. Schneidewerkzeugmechaniker
37. Gold- und Silberschmiede

1. Gruppe der Holzgewerbe

38. Tischler

39. Parkettleger

40. Rolladen- und Jalousiebauer

41. Boots- und Schiffbauer

42. Modellbauer

43. Drechsler (Elfenbeinschnitzer) und Holzspielzeugmacher
44, Holzbildhauer

45, Bottcher

46. Korbmacher

IV.  Gruppe der Bekleidungs-, Textil- und Ledergewerbe

47. Damen- und Herrenschneider

48. Sticker
49, Modisten
50. Weber
51. Seiler

52. Segelmacher

53. Kirschner

54. Schuhmacher

55. Sattler und Feintaschner
56. Raumausstatter

V.  Gruppe der Nahrungsmittelgewerbe

57. Backer
58. Konditor
59. Fleischer
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60. Miuller
61. Brauer und Malzer
62. Weinkufer

VI.  Gruppe der Gewerbe fir Gesundheits- und Korperpflege, so-
wie der chemischen und Reinigungsgewerbe

63. Augenoptiker

64. Horgerateakustiker

65. Orthopadietechniker

66. Orthopadieschuhmacher
67. Zahntechniker

68. Friseure

69. Textilreiniger

70. Wachszieher

71. Gebaudereiniger

VII. Gruppe der Glas-, Papier-, keramischen und sonstigen Ge-
werbe

72. Glaser

73. Glasveredler

74. Feinoptiker

75. Glasblaser und Glasapparatebauer

76. Glas- und Porzellanmaler

77. Farbsteinschleifer, Achatschleifer und Schmucksteingraveure
78. Fotografen

79. Buchbinder

80. Buchdrucker, Schriftsetzer und Drucker
81. Siebdrucker

82. Flexografen

83. Keramiker

84. Orgel- und Harmoniumbauer

85. Klavier- und Cembalobauer

86. Handzuginstrumentenmacher

87. Geigenbauer

88. Bogenbauer
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89. Metallblasinstrumentemacher

90. Holzblasinstrumentemacher

91. Zupfinstrumentemacher

92. \ergolder

93. Schilder- und Lichtreklamehersteller
94. Vulkaniseure und Reifenmechaniker

Handwerkskammer

Im Bereich des Handwerks entsprechen die Handwerkskammern
den Industrie- und Handelskammern. In Handwerkskammern or-
ganisiert sind selbstandige Handwerker und die Inhaber handwerks-
ahnlicher Betriebe sowie die Gesellen und Lehrlinge dieser Betrie-
be. Neben der Aufgabe der Férderung der Interessen der Handwer-
ker haben die Handwerkskammern die Handwerksrolle zu fiihren,
die Berufsausbildung zu regeln, Prifungsordnungen zu erlassen und
fur die technische und betriebswirtschaftliche Weiterbildung zu
sorgen. Auf Landesebene sind die Handwerkskammern im Hand-
werkstag zusammengeschlossen. Die Anschriften der deutschen
Handwerkskammern sind im Kapitel Adressen aufgefihrt.

Handwerksrolle

Voraussetzung fur die Eintragung in die Handwerksrolle ist in der
Regel die Meisterprifung. Diplomprifungen an einer deutschen
Hochschule und die Abschlu3prifung an einer staatlich anerkann-
ten Fachhochschule sowie bestimmte Prifungen bei der Bundes-
wehr werden an Stelle einer Meisterprifung als Voraussetzung fur
die Eintragung in die Handwerksrolle anerkannt - mit folgender
Einschrankung: Die Fachrichtung der Hochschule muf3 dem Hand-
werk entsprechen und der Diplominhaber muf entweder eine Ge-
sellenprifung bestanden haben oder drei Jahre in einem Handwerk
téatig gewesen sein. Bei einer GmbH reicht es aus, wenn ein Be-
triebsleiter, der die Meisterprifung bestanden hat, eingestellt wird.
Bei einer Personengesellschaft mul3 ein personlich haftender Ge-
sellschafter die technische Leitung Ubernehmen, der die Meister-
prufung abgelegt hat. Die Eintragungspflicht in die Handwerks-
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rolle besteht dann, wenn ein Vollhandwerk (siehe Handwerksbe-
trieb) vollstandig oder in wesentlichen Teilen ausgetibt wird. Von

den Vollhandwerken werden Gewerbe unterschieden, die
handwerksahnlich betrieben werden kdnnen. Handwerkséahnliche
Betriebe missen nicht in die Handwerksrolle eingetragen werden.
Erforderlich ist lediglich eine Anzeige bei der handwerkskammer.

Bei der Unterscheidung zwischen Vollhandwerk und Handwerks-

ahnlichem Betrieb gibt es in der Praxis Abgrenzungsschwierigkeiten.
Jeder Fall muf3 fur sich geprift werden.

IHK - Industrie- und Handelskammer

Durch die gewerbliche Anmeldung werden Betriebe automatisch
Mitglied in der Industrie- und Handelskammer ihres Gewerbe-
bezirks. Fur die Mitglieder besteht Beitragspflicht. Kaufleute (die
im Handelsregister eingetragen sind) zahlen einen Mindestbeitrag
bzw. einen bestimmten Prozentsatz vom Gewerbeertrag. Nicht-
Kaufleute (z. B. Kleingewerbetreibende) kdnnen sich vom Beitrag
befreien lassen, wenn der Gewinn unter 10.000,- DM pro Jahr liegt
(ab 1999). Manche IHKs machen die Beitragsbefreiung zusatzlich
von einer Umsatzgrenze abhangig. Existenzgriinder werden aufge-
fordert, ihren erwarteten Gewinn zu schatzen. Aufgabe der IHK ist
die Forderung der gewerblichen Wirtschaft. Aus diesem Grund
konnen sich Existenzgrinder dort im Vorfeld umfassend beraten
lassen. IHK-Grindungsberater informieren zum Beispiel Uber 6f-
fentliche Férdermittel, helfen bei der Finanzierungs-, Umsatz- und
Rentabilitatsplanung, geben Auskunft Uber ortliche Marktstruktu-
ren und Konkurrenzverhdltnisse, beantworten Standortfragen so-
wie Fragen des Raum- und Fachenbedarfs. AuRerdem veranstal-
ten die IHKs Existenzgriindungsseminare. Ein entsprechender
Veranstaltungskalender, der Auskunft tiber alle geplanten Existenz-
grundungsseminare gibt, wird vom Deutschen Industrie- und Han-
delstag (DIHT, Adenauerallee 148, 53113 Bonn), dem Dachver-
band der IHK, an Interessenten kostenlos verschickt. Die Adres-
sen samtlicher deutscher IHK sind im Kapitel Adressen aufgeli-
stet.
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In kaufmannischer Weise eingerichteter Geschéftsbetrieb

Eintragungspflicht ins Handelsregister besteht fur Gewerbebetriebe,
die einen nach Art und Umfang in kaufm&nnischer Weise eingerich-
teten Geschéftsbetrieb erfordern. Der Umfang eines Unternehmens
wird bemessen nach dem Umsatz, der Anzahl der Geschaftsvor-
gange, der Zahl der Betriebsstatten und Beschaftigten sowie der
Hoéhe des Anlage- und Betriebsvermdgens. Fir die Beurteilung der
Kaufmannseigenschaften kommt es auf die Gesamtverhaltnisse des
Unternehmens an, nicht auf Einzelkriterien. Von welchen GroRRen-
vorstellungen man dabei ausgehen muf3, ist branchenabhangig und
bei der zustandigen IHK zu erfahren.

Investitionen

Unter Investitionen versteht man die Verwendung von finanziellen
Mitteln zur Beschaffung von Sachvermégen oder immateriellem
Vermogen. Berechnungsschema Investitionen:

* Grundstucke und Gebaude

Maschinen und Anlagen

Gerate und Werkzeuge

Einrichtungen

Fuhrpark

Sonstige Geschéftsausstattung

« Sonstige Investitionen (z. B. Beteiligungen)

¢ |nvestitionssumme

Kalkulatorische Betriebsausgaben

Unter Betriebsaufwendungen versteht man samtliche Aufwendun-
gen, die der Unternehmer zu tatigen hat, um sein Geschaft betrei-
ben zu kénnen. Steuerlich gesehen sind aber nicht alle Ausgaben
gleich Kosten. So zahlen etwa die Tilgung der Kredite oder die
privaten Entnahmen vom Firmenkonto (kalkulatorischer Unter-
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nehmerlohn) steuerlich nicht zu den Kosten. Bei der GmbH wird
das Geschaftsfihrergehalt als Aufwand anerkannt, auch wenn der
Geschatftsflihrer gleichzeitig Gesellschafter ist.

Kalkulatorischer Unternehmerlohn

Der kalkulatorische Unternehmerlohn ist die Summe der Privat-
entnahmen, die der Unternehmer mindestens tatigen muf3, um pri-
vat Uber die Runden zu kommen. Keinen Bereich kennen Sie so
gut und intim wie den lhrer privaten Ausgaben. Kalkulieren Sie
nicht zu knapp - auch Sie brauchen gelegentlich einen kurzen Ur-
laub zum Ausspannen. Mieten und Versicherungen werden Jahr
fur Jahr teurer. Tragen Sie in einer Tabelle Ihre Zahlen fir die er-
sten funf Jahre nach der Grindung ein:

* Monatliche Miete fiir Wohnung bzw.

* Zins und Tilgung fur eigenes Haus/Wohnung,

» Krankenversicherung im Monat,

* Rentenversicherung im Monat,

» Beitrage fur bestehende Lebensversicherung,

» Haftpflichtversicherung,

» Hausratversicherung,

» Unfallversicherung,

» private Autokosten: Versicherung, Benzin, Reparatur,

» weitere Versicherungsbeitrage,

» feste Zahlungsverpflichtungen,

» Haushaltsgeld fiir Essen, Kleidung Freizeit, Sport, Restaurant,
Unterhaltung usw.,

e Urlaub,

* notwendige Ersatz-Anschaffungen wie Waschmaschine, TV
usw.,

» private Steuern (Einkommen-, Vermdgenssteuer).
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Kalkulationszinssatz

Der Kalkulationszinssatz ist der landesubliche Zinssatz fiir erststelli-
ge Hypotheken, der um einen ,Risikozuschlag” je nach Branche,
Zukunftsaussichten, UnternehmensgrofR3e usw. (im Durchschnitt um
50 %) erhoht wird.

Kapitalbedarfsplan

Der Kapitalbedarfsplan enthalt unter Berticksichtigung der Subven-
tionen (6ffentlichen Mittel) alle von Ihnen geplanten Kreditaufnahmen
mit Verzinsung und Tilgung. So erkennen Sie, welche Kredit-
belastungen in den nachsten Jahren auf Sie zukommen.

Kaufmann

Zum Kaufmann wird, wer ein Handelsgewerbe betreibt. Auch eine
GmbH ist selbst Kaufmann. Das Recht der Kaufleute wird im Han-
delsgesetzbuch (HGB) geregelt. In den Branchen gelten spezifi-
sche Gewerbeordnungen, die das HGB ergénzen. Kaufleute unter-
liegen besonderen Rechten und Pflichten, da bei ihnen vorausge-
setzt wird, dal3 sie die handelstublichen Gepflogenheiten kennen. So
mufd ein Kaufmann beispielsweise eine Ware sofort nach Erhalt
auf Qualitat und Vollstandigkeit Gberprifen und Mangel sofort an-
zeigen. Eine spétere Reklamation ist nicht mdglich. Eine weitere
Bestimmung aus dem Handelsrecht besagt, dal? Schweigen unter
Kaufleuten Zustimmung signalisiert. Kaufleute missen auf Ge-
schaftsbriefe sofort reagieren, wenn sie mit dem Inhalt nicht ein-
verstanden sind. Ansonsten erklaren sie ihr Einverstandnis. Unter
Kaufleuten gilt weiterhin, dal3 mindliche Absprachen nicht der
schriftichen Form bedurfen, um rechtskréftig zu werden.

Kennzahlen

Kennzahlen werden von verschiedenen Institutionen erstellt. Diese
Informationen stammen aus Betriebsvergleichen und sind fir Un-
ternehmer von grofRer Bedeutung, denn sie geben Auskunft dar-
Uber, ob die Umsatzsituation des Unternehmens der branchenweiten
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Entwicklung entspricht. Fur Firmengriinder sind diese Daten flr
die Umsatz- und Kostenplanung von grof3er Bedeutung. Betriebs-
vergleiche ermitteln Zahlen wie etwa:

* Umsatzveranderungen,

* Veranderungen der Verkaufspreise,

» Umsatz je beschéftigte Person,

* Umsatz je Quadratmeter Geschaftsraum,
Umsatz je Quadratmeter Verkaufsraum,
Umsatz je Kunde,

Veranderung der Warenbeschaffung,
Personalkosten,

Unternehmerlohn,

Miete,

» Sachkosten flur Geschéaftsraume,

» Kosten fur Werbung,

» Gewerbesteuer,

» Kraftfahrzeugkosten,

» Zinsen fur Fremdkapital,

» Sonstige Kosten.

Die betreffenden Branchenkennzahlen kénnen Firmengriinder Gber
verschiedene Institutionen beziehen. Die Adressen der Anbieter kdn-
nen Sie im Kapitel Adressen nachlesen.

Die Boulevardzeitung ist begeistert - aber die Fakten stimmen. Le-
sen Sie zur Erholung die Erfolgsstory von Stella Altenbach: ,Sie
ist jung. Sie hat ein zauberhaftes Lachen. Sie ist bildschon. Und sie
hat Geld. Stella Altenbach (33), Kdlns erfolgreiche Jung-Unter-
nehmerin. Eine Frau zum Verlieben. Mit elf kam sie mit ihrer Fa-
milie aus einem turkischen Provinzddrfchen nach Kaoln. Erstes Kind
mit siebzehn, Abitur. Sie heiratet. Zwei Jahre spater ist alles wieder
vorbei. Scheidung! Danach: Psychologiestudium, erstes Unterneh-
men mit 28. Der Start einer Erfolgsstory! Werbung zur Kunst zu
machen - eine geniale Idee war geboren, die Stella zur Umsatz-
million&rin machte. Der Clou: In einem Wandhalter stecken Gratis-
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postkarten mit zwolf unterschiedlichen Botschaften. Zwischen Mo-
tiven von Starfotograf David Hamilton, Kiinstler Jasper Johns und
Maler Vincent van Gogh werben so namhafte Unternehmen wie
Adidas, Ford oder Bayer fr ihr Produkt. Die Gratispostkarten han-
gen in etwa 2.500 Lokalen in 26 deutschen Grof3stadten. Manche
Karten haben sich in der Szene zu wahren Sammlerobjekten ent-
wickelt."

Kommanditist

Gesellschafter einer Kommanditgesellschaft, dessen Haftung auf die
im Handelsregister eingetragene Kapitaleinlage beschrankt ist. So-
lange die Einlage noch nicht voll eingezahlt ist, haftet der Komman-
ditist mit seinem Privatvermdgen fur die Resteinzahlung. Jede Kom-
manditgesellschaft mufd mindestens einen Kommanditisten haben.

Komplementér

Gesellschafter einer Kommanditgesellschaft (KG), der - wie ein

Gesellschafter der OHG - unbeschrankt mit seinem ganzen Ver-
maogen fir die Verbindlichkeiten der Gesellschaft haftet. Jede KG

muf3 mindestens einen Komplementar haben. Der Komplementar
fuhrt die Geschéfte der KG.

Konkurrenz

Ist in der Nahe ein Wettbewerber lhrer Branche mit vergleichba-
rem Sortiment und eindeutig besserer Geschéftslage? Gibt es in
einer Entfernung von mehr als 200 Metern eine Zusammenballung
von mindestens drei Betrieben Ihrer Branche? Ist im Umkreis von
10 Auto-Minuten ein Verbrauchermarkt, ein Warenhaus oder ein
Einkaufszentrum?

Kosten

Die Kosten eines Betriebes sind die in Geld ausgedriickten Guter
und Dienstleistungen, die fur die Herstellung der Produkte und Lei-
stungen (fur den betrieblichen Leistungsprozel3) bendtigt werden.
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Die Kosten werden im Rahmen der Buchhaltung auf speziellen
Kostenkonten erfafl3t. Erstellen Sie, wenn irgend moglich, eine Ko-
sten- und Leistungsrechnung, und stellen Sie den erbrachten Lei-
stungen die Kosten, die Ihnen dabei entstanden sind, gegenlber.
So behalten Sie den Uberblick, ob sich Ihre Tatigkeit rentiert.

Kredit-Garantie-Gemeinschaften
Siehe Blrgschaftsbanken.
Kindigungsschutz

Fur alle Mitarbeiter eines Unternehmens gelten die gesetzlichen
Kiindigungsfristen - egal, ob es sich um Angestellte, Arbeiter oder
Teilzeitkrafte handelt. Wenn der Mitarbeiter nicht langer als zwei
Jahre bei Ihnen gearbeitet hat, ist eine Kiindigungsfrist von minde-
stens vier Wochen zum 15. eines Monats oder zum Monatsende
gesetzlich vorgeschrieben. War der Mitarbeiter langer als zwei Jahre
bei lhnen beschattigt, verlangern sich die Kindigungsfristen. In
der Probezeit (maximal 6 Monate) ist eine Entlassung ohne Anga-
be von Griinden innerhalb von zwei Wochen méglich. Sobald Ihr
Unternehmen mehr als 5 Mitarbeiter beschéaftigt, greift das
Kindigungsschutzgesetz. Nach diesem Gesetz missen Sie bei je-
der Entlassung einen Uberprifbaren Grund angeben.

Lieferantenkredit

Lieferantenrechnungen werden oft nicht sofort, sondern ,mit Ziel*
bezahlt. Damit stellt Ihnen der Lieferant praktisch einen kurzfristi-
gen Kredit zur Verfiigung.Die Hohe von Lieferanten-Krediten a3t
sich folgendermaf3en berechnen: Lieferantenziel in Tagen x (jahrli-
cher Wareneinsatz + MwSt) : 360.

Lohnsteuer

Der Arbeitgeber spielt bei der Lohnsteuer den Steuereintreiber fur
den Staat. Als Unternehmer missen Sie vom Monatsgehalt Ihrer
lohnsteuerpflichtigen Arbeiter und Angestellten die Lohnsteuer ein-
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behalten und an das Betriebsfinanzamt abfiihren. Das bedeutet: fiir
jeden einzelnen Mitarbeiter ein Lohnkonto fiihren. Alle Angaben,
die Sie zur Ermittlung der Lohnsteuer brauchen, finden Sie auf der
Lohnsteuerkarte lhrer Arbeitnehmer. Je nach H6he der Jahres-
lohnsteuer muf3 die Lohnsteuer monatlich, vierteljahrlich oder halb-
jahrlich abgefiihrt werden. Lohnsteuertabellen, denen Sie die ge-
nauen Betrage entnehmen kdnnen, sind im Handel erhéltlich. Als
Arbeitgeber haften Sie fur die korrekte Abfuhrung.

Lohnsteueranmeldung

Der Lohnsteueranmeldungszeitraum ist grundsatzlich der Kalen-
dermonat. Der Arbeitgeber hat spatestens am 10. Tag nach Ablauf
eines jeden Lohnsteueranmeldungszeitraums beim zustandigen Fi-
nanzamt eine Steuererklarung einzureichen und die Lohnsteuer an
das Betriebsstattenfinanzamt abzufihren. Bei einer jahrlichen
Lohnsteuersumme von mehr als 6000 Mark ist die Lohnsteueran-
meldung bis zum 10. Tag des Folgemonats fallig. Betragt die jahrli-
che Lohnsteuersumme weniger als 6000 Mark, aber mehr als 1600
Mark sind die Zahlungen jeweils bis zum 10. Tag des folgenden
Quatrtals zu leisten. Bei einer jahrlichen Summe bis zu 1600 Mark
reicht die einmalige Jahresmeldung bis zum 10. Januar des folgen-
den Kalenderjahres aus.

Lohnsteuerkarte

Auf der Lohnsteuerkarte wird die Lohn- und Kirchensteuer festge-
halten. Bei Beschaftigungsbeginn muf? die Lohnsteuerkarte beim
Arbeitgeber hinterlegt werden. Zum Jahresende sind Sie als Ar-
beitgeber verplichtet, auf der Lohnsteuerkarte der Angestellten u.
a. die erhaltenen Beziige, die abgefuihrte Lohn- und Kirchensteuer,
den Solidaritatszuschlag sowie die Beitrage zur Sozialversicherung
einzutragen. Auf Basis der Lohnsteuerkarte berechnen Sie als Ar-
beitgeber die unterschiedlichen Lohnsteuerabziige. Falls Ihnen die
Steuerkarte nicht vorliegt, sollten Sie mit der Lohnsteuerklasse VI
rechnen - der Klasse mit den héchsten Steuerabziigen. Denn als
Arbeitgeber haften Sie dem Finanzamt gegentber fur falsch be-
rechnete Lohnsteuer.
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Marketing-Konzept

Das sogenannte Marketing umfaf3t alle Bereiche, die unmittelbar mit
dem Kunden bzw. dem Absatzmarkt zusammenhangen. Es ist mehr
als Verkauf und Werbung. Vielmehr geht es beim Marketing um die
Strategie, wie der Unternehmer sich nach auf3en hin préasentieren
mdchte. Eine Marketing-Strategie umfal3t mehrere Teilschritte:

» das Sammeln und Auswerten marktbezogener Informationen (sie-
he auch ,Kennzahlen®),

» das Planen, Durchfiihren und die Kontrolle einzelner Marke-
ting-MalRnahmen,

» die Abstimmung dieser Mal3nahmen aufeinander, so daf} nach
aulien ein einheitliches Bild Ihres Unternehmens entsteht (zu
neudeutsch wird dieses einheitliche Bild auch ,Corporate Iden-
tity“ genannt).

Marktwerte

Marktwerte sind jene Werte, die die Gegenstande tatsachlich beim
Verkauf erzielen konnten. Buchwerte kbnnen hoher oder niedriger
als die Marktwerte sein!

Mehrwertsteuer

Die Mehrwertsteuer wird auch als Umsatzsteuer bezeichnet. Sie
kostet den umsatzsteuerpflichtigen Unternehmer selbst nichts, be-
schert ihm jedoch eine ganze Menge Arbeit: Er mul3 sie regelma-
RBig ans Finanzamt abfiihren und im Vorfeld eine ganze Menge
Rechenaufwand leisten. Denn die Steuer wird auf den Umsatz be-
rechnet. Diese Steuer hat also der Kunde zu zahlen. Alle Waren
und die meisten Dienstleistungen enthalten 16% bzw. 7% (z. B.
Verlagsartikel, Lebensmittel, Taxifahrten) Mehrwertsteuer. Kauft
der Unternehmer selbst Waren und Dienstleistungen ein, mufl3 er
zunéachst ebenfalls Mehrwertsteuer bezahlen, kann diese jedoch als
sogenannte Vorsteuer von dem an das Finanzamt abzufiihrenden
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Betrag abziehen. Diesen Betrag nennt man Umsatzsteuerzahllast.
Bei Umsatzen von nicht mehr als 32.500,- DM pro Jahr wird die
Umsatzsteuer nicht erhoben (Kleinunternehmerbesteuerung). Sie kon-
nen aber auch dann freiwillig die Umsatzsteuerpflicht wahlen.

Mindestumsatz

Die Formel fir den Mindestumsatz lautet: Mindestumsatz = Ge-
samtkosten * 100 : Handelsspanne.

Offentliche Auftrage aus ganz Europa und weltweit erhalten

Kleinere und mittlere Unternehmen haben nicht selten Probleme,
sich eine Ubersicht tiber 6ffentliche Ausschreibungen in der Euro-
paischen Union zu verschaffen: Sie missen das Supplement des
Amtsblattes der EG abonnieren und taglich passende Ausschrei-
bungen Uberprufen bzw. selbst online Recherchen in der Aus-
schreibungsdatenbank durchfiihren. Bei dieser miihsamen Suche
helfen Euro Info Centres (EIC) weiter: So bietet das Europaische
Bildungszentrum der Deutschen Wirtschaft (EBZ) einen Service,
der es dem Mittelstand erleichtert, an 6ffentliche Auftrage heran-
zukommen. Das EBZ recherchiert bei der Briisseler Datenbank
alle offentlichen Ausschreibungen in der EU und macht sie dem
Unternehmen zuganglich.

Das Ausfiltern der internationalen Ausschreibung ist jedoch nur ein
Gebiet auf dem die EIC tétig sind. Stark gefragt sind vor allem

Informationen zu den rund 800 Fdrderprojekten der Europaischen
Union. Die EIC beraten die Unternehmen uber Inhalte und An-

lagefristen, insbesondere Uber:

» EU-Finanzierungsinstrumente (z. B. Beihilfen, EGKS-, Euratom-
und EIB-Darlehen, Zuschisse aus dem Strukturfonds),

» Forschungs- und Entwicklungsprogramme,

» Programme zur allgemeinen und beruflichen Bildung sowie Sti-
pendien,

 Initiativen zur Verbesserung der Kooperation mit Drittstaaten,

* Pilotvorhaben u. a. im Bereich Umweltschutz sowie andere Pro-
gramme,
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» Gemeinschaftsinitiativen im Bereich Regionalpolitik. Dartiber hin-
aus unterstiitzt das EBZ kooperationssuchende Unternehmen
durch Aufnahme und Weiterleitung von Kooperationswiinschen.
Nahere Einzelheiten zum EBZ: Fax 0221 / 370 88 80.

Partnerschaftsregister

Fur die PartG gilt ein neues Register, das Partnerschaftsregister,
das fir den Sitz der Partnerschaft zustandige Amtsgericht flhrt.
Die Anmeldung muf3 enthalten:

» Namen und Sitz der Partnerschatft,

« Namen und Vornamen sowie den in der Partnerschaft ausgeub-
ten Beruf aller Partner,

* den Wohnort jedes Partners.

Die Partner brauchen den Partnerschaftsvertrag jedoch nicht vor-
zulegen und missen ihre Berufsrechte nicht nachweisen.

Personalkosten

Bei den Personalkosten dirfen Sie die Lohnnebenkosten nicht ver-
gessen. Arbeitgeber zahlen die Halfte der gesetzlichen Personalab-
gaben (Arbeitslosen-, Kranken-, Pflege- und Rentenversicherung).
Grob gerechnet betragen diese Lohnnebenkosten etwa 20 Prozent
der Bruttogehélter. Bei geringfligig beschéftigten Arbeitnehmern
mussen Sie ab 1.4.1999 in der Regel 22 % pauschale Sozialversi-
cherungsbeitrédge hinzuaddieren. Bei kurzfristig Beschaftigten zah-
len Sie dagegen die pauschale Lohnsteuer mit 25 %. Erhalten die
Mitarbeiter Provisionen, Urlaubsgeld, Weihnachtsgeld, vermdgens-
wirksame Leistungen, sind auch diese dazuzurechnen. Personalko-
sten sind:

e Lo6hne und Gehélter, «Urlaubsgeld,

* Weihnachtsgeld, * Provisionen,

* Vermogenswirksame Leistungen, ¢ Sonstige Zuwendungen,
* Rentenversicherung, « Krankenversicherung,

» Pflegeversicherung, » Berufsgenossenschatft,

» Arbeitslosenversicherung, *Sonstige Sozialausgaben.
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Reisegewerbe/Reisegewerbekarte

Wer ein Reisegewerbe betreibt, ist in § 55 der Gewerbeordnung

festgelegt: Gewerbetreibende, die ohne vorhergehende Bestellung
aul3erhalb ihrer gewerblichen Niederlassung (oder ohne eine sol-

che zu haben) Waren oder Dienstleistungen anbieten oder sich als
Schausteller betétigen. Reisegewerbekarten bekommt der Antrag-
steller bei der Kreisverwaltungsbehdrde des Landratsamtes oder
der kreisfreien Stadt seines Wohnsitzes. Wer andere Personen im
Rahmen ihrer Geschéftstatigkeit aufsucht, etwa als Handelsvertre-

ter, braucht keine Reisegewerbekarte. Ein Reisegewerbe braucht
nicht als Gewerbe angemeldet zu werden. Was Sie fir die Bean-

tragung der Reisegewerbekarte brauchen (Formalitaten, die die Stadt
Koln fordert):

1. Unbedenklichkeitsbescheinigung des Finanzamtes,

2. Unbedenklichkeitsbescheinigung des Gewerbesteueramtes
(stadt. Behorde),

Auszug aus der Schuldnerkartei des Amtsgerichtes,
Fuhrungszeugnis,

Auszug aus dem Gewerbezentralregister,

Zwei Pallbilder aus neuester Zeit,

Verwaltungsgebihren 200 Mark. Wie der Antrag auf Erteilung
einer Reisegewerbekarte aussieht, konnen Sie im Anhang ,,For-
mulare” nachlesen.

No gk ow

Rohgewinn

Der Rohgewinn ist die Differenz zwischen Umsatz und Waren-/
Materialeinsatz. Man unterscheidet zwischen Rohgewinn | und Roh-
gewinn Il

- Umsatz (brutto) abzgl. Mehrwertsteuer = Umsatz netto abzgl.
Einkaufspreis der Waren ohne Vorsteuer = Rohgewinn I; anders
formuliert: Wieviel Prozent bleiben vom Umsatz Ubrig, um die
Gemeinkosten zu decken? Im Handel nennt man den Rohge-
winn | auch Handelsspanne.
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- Umsatz (ohne Mehrwertsteuer) abzgl. Einkaufspreis der Wa-
ren = Rohgewinn | abzgl. Warenbezugskosten = Rohgewinn lI;
im Handel wird der Rohgewinn Il auch Betriebshandelsspanne
genannt. Mit Hilfe eines einfachen Dreisatzes laf3t sich errech-
nen, welchen Mindestumsatz ein Unternehmer machen muf,
um seine Betriebsausgaben zu decken (siehe Mindestumsatz).

Rohgewinn (Branchen-Datenbank)

Die Werte dieser Datenbank wurden fiir die einzelnen Gewerbe-
klassen auf der Grundlage von Betriebsergebnissen zahlreicher von
Finanzbehdrden geprufter Unternehmen ermittelt. Die Werte stel-
len auf die Verhaltnisse in einem Normalbetrieb ab, der - sofern
keine anderen Umsatzgrenzen mit angegeben sind - weniger als
1,2 Millionen Mark Umsatz pro Jahr macht. (Quelle: Richtsatz-
Sammlung fiir Gewerbetreibende fur das Kalenderjahr 1995; Her-
ausgegeben von der Oberfinanzdirektion Stuttgart.)

Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)
Apotheken 28
Atelierfotografie 75
Antigquitatenhandel 40
Anstreicherei 80
Autoreparatur Umsatz - bis 200.000 DM 54
- mehr als 200.000 DM 42
Backerei 69
Baugeschaft Umsatz - bis 350.000 DM 63
- 350.000 DM bis 700.000 DM 44
- mehr als 700.000 DM 38
Bestattungswesen 72
Blumengeschaft 46
Brennstoffhandel mit Heiz6lanteil des Wareneinsatz

- bis 70 Prozent 24
- mehr als 70 Prozent 14
Buchdruckerei 72
Biromaschinen-Handel 32
Buchhandel 29
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Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)
Café 72
Dachdeckerei

Umsatz - bis 500.000 DM 48
- mehr als 500.000 DM 41
Damenoberbekleidung 40
Dekorateurgewerbe 57
Drogerien 36
Druckerei Umsatz - bis 250.000 Mark 62
- mehr als 250.000 Mark 54

- mehr als 500.000 Mark 47
Einrichtungshandel 38
Eisdielen 77
Eisenwarenhandel 40
Elektrogeratehandel 43
Elektroinstallation Umsatz - bis 250.000 Mark 55
- von 250.000 bis 500.000 43
- mehr als 500.000 39
Entsorgungswirtschaft 68
Fahrradhandel 31
Fahrschulen 60
Feinb&ackerei 67
Fisch-Handel 41
Fliesen-, Platten- und Mosaiklegerei

- Umsatz bis 150.000 DM 71
- 150.000 bis 300.000 DM 54
- mehr als 300.000 DM 41
Fotografisches Gewerbe mit Laboranteil

- bis 40 % des Umsatzes 41
- mehr als 40 % v. Umsatz 47
Portrait- und Werbefotografie 75
Fotobedarfhandel 41
Friedhofgartnerei 69
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Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)

Friseurgewerbe Umsatz - bis 100.000 DM
- 100.000 bis 200.000 DM

- mehr als 200.000
FuRbodenbelaghandel

Gartnerei

Gasinstallation

Gast- / Speisewirtschaften
Schankwirtschaften

Cafés und Konditoreien

Pizzerien

Gebaudereinigung Umsatz - bis 150.000 DM
- 150.000 bis 300.000 DM

- mehr als 300.000 DM

Gemusehandel

Geschenkartikelhandel

Getrankehandel

Glasergewerbe Umsatz - bis 250.000 DM
-von 250.000 - 500.000 DM

- mehr als 500.000 DM
Glaswarenhandel

Glas- / Gebaudereinigung

Handarbeitsbedarf

72
59
54
40

69
59
64
65
70
70
85
66
49
34
49
27
55
46
39
40
85

43

Haushaltswarenhandel auch mit Eisen-und Metallwaren 40

Heizungsbau Umsatz - bis 300.000 DM
- mehr als 600.000 DM
Herren-Oberbekleidung
Herren-Mal3schneiderei

Hochbau

Holzbearbeitung

Imbil3statten
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Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)
Kfz-Teile-, Zubehor- und Reifenhandel 32
Kéase-Einzelhandel 26
Kinder-Oberbekleidung 40
Kioske und Verkaufsstande Uberwiegend:

- Nahrungs- und GenuRmittel 31
- Zeitungen und Zeitschriften 21
Klempnerei, Gas- und Wasserinstallation:

Umsatz - bis 250.000 DM 51
- 250.000 - 500.000 DM 43
- mehr als 500.000 DM 38
Kohlenhandel 24
Konditorei 68
Kraftfahrzeug-Lackiererei Umsatz - bis 300.000 DM 63
- 300.000 bis 600.000 DM 54
- mehr als 600.000 DM 50
Kraftfahrzeug-Reparatur: Umsatz - bis 200.000 DM 54
- mehr als 200.000 DM 42
Kraftfahrzeug-Zubehor-Handel 31
Kunst-Handel 41
Kunstgewerbehandel 49
Kurzwarenhandel 40
Lack-, Farben- und Tapeten-Handel 40
Lackierer-Gewerbe 80
Landhandel 14
Landmaschinen-Handel 28
Landschaftsgartnerei Umsatz - bis 400.000 DM 57
- mehr als 400.000 DM 46
Lebensmittelhandel 20
Lederwarenhandel 46
Leuchtenhandel 39
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Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)

Maler- und Lackierer-Gewerbe, Tapezierer:
Umsatz - bis 100.000 DM

- 100.000 bis 200.000 DM

- 200.000 bis 400.000 DM

- mehr als 400.000 DM

Metallbauer

Metallwarenhandel

Milch- und Milcherzeugnisse, Einzelhandel
Metzgerei (Fleischerei)

Mdobel- und Einrichtungshandel
Motorradhandel

Musikalienhandel

Nahrungs- und Genuf3mittelhandel

Obst- und Gemusehandel
Optiker

Papierwarenhandel
Parfimerien
Pensionen
Personenbeférderung
Polsterei

Pizzerien

Raumausstatter: Umsatz - bis 250.000 DM

- mehr als 250.000 DM
Reformwarenhandel

Reinigungen

Restaurants

Rundfunk-, Fernseh- und Schallplattenhandel

Séage- und Hobelwerke
Schank-Gewerbe

Schlosserei: Umsatz - bis 200.000 DM
- 200.000 bis 500.000 DM

- mehr als 500.000 DM
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Branche

Schmuckwarenhandel

Schneiderei (nur Anderungsschneiderei)
Schnellimbif3stube

Schreibwarenhandel

Schreinerei, Tischlerei: Umsatz - bis 150.000 DM
- 150.000 bis 300.000 DM

- mehr als 300.000 DM

Schuhhandel

Schuhmacher: Umsatz - bis 100.000 DM
- 100.000 bis 200.000 DM

- mehr als 200.000 DM
Schulartikelhandel

Spedition: Umsatz - bis 300.000 DM

- mehr als 300.000 DM
Spielwarenhandel

Sport-, Campingartikel-Handel
Steinbildhauerei und -metzerei
Strickwarenhandel
Stukkateuergewerbe: Umsatz - bis 200.000 DM
- 200.000 bis 500.000 DM

- mehr als 500.000 DM

Tabakwarenhandel
Tankstellen
Taxiunternehmen
Textilhandel
Tiefbau

Tischlerei

Uhren- und Schmuckhandel
Unterhaltungselektronik-Handel

Waschereien
Wasserinstallation
Weinhandel
Wollhandel
Wirstchenbude
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Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)

48
85
60
32
60
47
40
40
79
70
62
32
51
44
34
36
63
40
72
53
44

16
41

50
40
73
60

40
32

86
53
22
43
60
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Branche Rohgewinn (in Prozent vom Umsatz)
Zahntechniker 83
Zeitschriftenhandel 16
Zimmerei: Umsatz - bis 250.000 DM 57
- 250.000 bis 500.000 DM 44
- mehr als 500.000 DM 37
Zoologischer Bedarf 43

Sonstige Kosten
Zu den sonstigen Kosten zahlen:

Gewerbeanmeldung,
Handelsregister-Eintragung,
Notar, Berater,*
Genehmigungen, Abnahmen,
Sonstige Griindungsausgaben,
Fortbildungskosten,*

Sonstige Ausgaben.*

* bei USt-Pflicht: Nettobetrage
Sozialversicherungsbeitrage

Alle Arbeitnehmer unterliegen grundsétzlich der Kranken-, Ren-
ten-, Arbeitslosen- und der Pflegeversicherungspflicht. Doch gibt
es mehrere Ausnahmen: pauschal besteuerte Aushilfskrafte und
Studenten. Auch fur Studenten besteht keine Beitragspflicht, wenn
bestimmte Grenzen eingehalten werden. Die Ausnahmen sind neu-
erdings stark eingeschrankt worden. Beitragsfrei bleiben weiterhin
lediglich kurzfristig Beschaftigte mit insgesamt weniger als zwei
Monaten bzw. 50 Arbeitstagen Beschéftigung pro Jahreszeitraum.
Fragen Sie im Einzelfall bei der zustdndigen Krankenkasse nach,
was gilt, denn die Neuregelungen sind inzwischen fast uniiberschau-
bar geworden. Fir alle Ubrigen Beschéftigten mul3 das Unterneh-
men in der Regel monatlich bis zum 10. des Folgemonats die Versi-
cherungsbeitrdge zur Kranken-, Pflege-, Renten- und Arbeitslosen-
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versicherung an die Krankenkasse der Beschaftigten Uberweisen.
Die Beitragssatze aller Sozialversicherungszweige kdnnen standig
neu festgelegt werden, deshalb sollten Sie sich tiber Anderungen
informieren. Jede Krankenkasse hat ihren individuellen Beitrags-
satz, den Sie durch einen Anruf in Erfahrung bringen. Die Pflege-
versicherung betragt derzeit 1,7 Prozent des Bruttoeinkommens.
Die Beitrage zur Arbeitslosenversicherung betragen derzeit 6,5
Prozent und die Beitrdge zur Rentenversicherung ab 1.4.1999 19,5
Prozent des monatlichen Brutto-Einkommens. Die Beitrage zur
Kranken-, Pflege-, Renten- und Arbeitslosenversicherung sind je-
weils zur Hélfte von Arbeitgeber und Arbeitnehmer zu zahlen. (Aus-
nahme: pauschale Beitrage bei geringfiigig Beschéftigten. Die tragt
der Arbeitgeber alleine.) Die eine Halfte geht vom Brutto-Gehalt
der Angestellten ab, die andere Halfte mul3 das Unternehmen be-
zahlen. Die Beitrage zur Unfall- und Entgeltfortzahlungs-
versicherung tragt das Unternehmen alleine. Trager der betriebli-
chen Unfallversicherung sind die Berufsgenossenschaften. Die
Entgeltfortzahlungsversicherung wird ausschlief3lich von der AOK
und den Innungskrankenkassen durchgefuhrt und erstattet Betrie-
ben mit bis zu 20 Arbeithehmern 70 Prozent der Lohn- und Ge-
haltszahlungen an Arbeiter, Auszubildende und schwangere Frau-
en.

Standort

Da kann lhre Geschéaftsidee noch so gut sein, Ihr Finanzierungs-
konzept noch so ausgefeilt, wenn der Standort nicht stimmt, nitzt
Ihnen das gar nichts. Vor allem im Handel ist der Standort mit ent-
scheidend dafir, wieviele Kunden Ihr Geschéft aufsuchen. Aus die-
sem Grund sollten Sie sich ganz intensiv mit der Standortfrage be-
schaftigen. Wenn mehrere Standorte fir Sie in Frage kommen, dann
sollten Sie die Checkliste ,Standort* ausftllen.

Steuertips fur Existenzgrinder

Solange Sie Angestellte(r) waren, hat der Arbeitgeber fir Sie die
Lohnsteuer abgefiihrt und auf die Einhaltung der Fristen geachtet.
Sie muf3ten lediglich nach Jahresende eine Einkommensteuererkla-
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rung erstellen. Das ist nun anders - das Finanzamt biirdet dem selb-
standigen Freiberufler oder Gewerbetreibenden eine ganze Reihe
von Pflichten auf: Umsatzsteuervoranmeldungen sind pinktlich ab-
zugeben und zu bezahlen, Einkommensteuervorauszahlungen sind
zu leisten, die Buchfiihrung ist ordentlich zu fiihren, die Belege
sind sorgfaltig zu verwahren, und wenn der Griinder gleich mit meh-
reren Angestellten startet, muf3 er zudem noch die Lohnsteuer und
Sozialversicherungsbeitrage seiner Mitarbeiter berechnen und frist-
gerecht abfiihren. Auch der frischgebackene Geschaftsfiihrer einer
neugegrindeten (z. B. Ein-Mann-)GmbH sieht sich mit diesen
Pflichten konfrontiert, fir deren Einhaltung er auch persoénlich haf-
tet. Da der eigentliche Unternehmenszweck gerade in der
Grundungsphase aber den vollen Einsatz erfordert, werden nur all-
zu leicht die steuerlichen Pflichten vernachlassigt. Dies bleibt nicht
ohne Folgen, denn schnell sind Verspatungs- und Sd&umniszuschla-
ge festgesetzt, die die in der Regel knappe Liquiditatssituation des
Unternehmens weiter belasten. Werden gar Lohnsteuerbetrage oder
Sozialversicherungsbeitrage nicht abgefihrt - etwa weil die Finanz-
lage augenblicklich schlecht ist, haftet der Unternehmer fir deren
Bezahlung unter Umsténden auch strafrechtlich. Es empfiehlt sich
daher in jedem Fall, bereits in der Grindungsphase einen kompe-
tenten Steuerberater zu Rate zu ziehen.

Welcher Berater ist der richtige? Die Steuerberaterkammern fiih-
ren Listen Uber die Steuerberater, die sich auf Existenzgriindungen
spezialisiert haben. Grundsatzlich kann Sie aber jeder kompetente
Angehdrige der steuerberatenden Berufe vor den obengenannten
Fehlern bewahren. Achten Sie aber bei der Wahl auch auf die rich-
tige Wellenlange zwischen Ihnen und dem Berater und ggf. dessen
Mitarbeitern, denn in der Regel wird die Bindung eine langfristige
sein. In jedem Fall ist sie eine Vertrauensbeziehung. Scheuen Sie
sich auch nicht, nach dem Preis der Leistung zu fragen und Ver-
gleiche anzustellen, denn die Steuerberater sind zwar an eine Ge-
bidhrenordnung gebunden, haben aber innerhalb dieses Rahmens
durchaus einen Preisgestaltungsspielraum. Nicht ganz unwichtig
ist vielleicht auch, wie grof3 die Kanzlei und die anderen Mandan-
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ten im Vergleich zu Ihrem Unternehmen sind; es kann fiir den Ser-
vice nicht hinderlich sein, zu den wichtigen Mandanten zu gehéren.
Mit dem Steuerberater (oder Fachanwalt fiir Steuerrecht) sollten
Sie bereits Gesellschaftsvertrage und Anstellungsvertrage im Ent-
wurf besprechen, da dadurch steuerlich schon die Weichen gestellt
werden. Viele Dinge lassen sich durch Vertrage gunstig oder un-
glnstig gestalten. Wird der Fehler erst erkannt, wenn der Betriebs-
priufer kommt, ist es zu spéat, und es kann sehr teuer werden. Wol-
len Sie steuerlich das Beste aus Ihrer Existenzgriindung machen,
dann warten Sie also nicht das Ende des ersten Wirtschaftsjahres
ab, um entnervt mit zahlreichen Belegen einen Steuerberater zu
suchen, sondern nutzen Sie bereits zu Beginn lhres Projekts den
Rat des Experten.

Worauf Sie in jedem Fall achten sollten: Einkommensteuervoraus-
zahlungen. Das Finanzamt wird Sie nach lhrer Anmeldung auffor-
dern, lhre erwarteten Gewinne zu schatzen. Zweck der Ubung ist,
eine Basis flur die Festsetzung von Einkommensteuervoraus-
zahlungen zu erhalten: Sie zahlen ja nun nicht mehr im voraus Lohn-
steuer, also sollen Sie (Gleichbehandlungsgrundsatz) entsprechend
quartalsweise Einkommensteuer vorauszahlen. Schéatzen Sie Ihre
Gewinnerwartung also realistisch, aber vorsichtig ein. Denn wenn
Sie spéater Ihre hochgesteckten Umsatzziele nicht erreichen, haben
Sie durch zu hoch geleistete Vorauszahlungen die Liquiditat unnétig
gemindert. Bis ein Antrag auf Herabsetzung von Vorauszahlungen
bearbeitet und das Geld an Sie zurtickiberwiesen ist, vergeht unter
Umsténden viel wertvolle Zeit.

Verluste nutzbar machen: Haufig dauert es einige Zeit, bis ein jun-
ges Unternehmen den Break-Even-Punkt (Gewinnschwelle) erreicht
und anfangt, schwarze Zahlen zu schreiben. Erwirtschaften Sie im
ersten Jahr nur Verluste, so mindern diese zunéchst lhr zu versteu-
erndes Einkommen dieses Jahres (sofern Sie noch andere Einnah-
men haben). Verluste, die dann noch tbrigbleiben, kbnnen Sie ,zu-
ricktragen” lassen in die beiden friiheren Jahre, d. h. lhr alter Ein-
kommensteuerbescheid wird entsprechend geandert. Dadurch kén-
nen Sie u. U. eine betrachtliche Einkommensteuererstattung erhal-

284



ten. Lassen Sie sich Uber die Details beraten, denn das Steuerrecht
gibt auch hier Gestaltungsmdglichkeiten. Ausgaben, die mit der
Existenzgrindung zusammenhangen, sollten Sie besonders sorg-
faltig dokumentieren und ihre ,betriebliche Veranlassung“ bele-
gen, damit sie als vorweggenommene Betriebsausgaben steuer-
mindernd geltend gemacht werden kénnen.

Umsatzsteuerpflicht: Bleiben lhre Umséatze im ersten Jahr unter ei-
nem bestimmten Betrag, fallen sie unter die Kleinunternehmerregel
und brauchen keine Umsatzsteuer abzufihren. Sie dirfen dann aber
auch keine Vorsteuer aus eingekauften Leistungen abziehen. Es kann
sich daher lohnen, bereits von Anfang an fir die Umsatzsteuer-
pflicht zu ,optieren”. Dies gilt zum Beispiel dann, wenn die zu
tatigenden Investitionen deutlich Gber den erwarteten Umsatzen lie-
gen. Dann fuhrt der ,Vorsteueriiberhang” zu einer die Liquiditat
fordernden Erstattung durch das Finanzamt. Da die Option den Un-
ternehmer aber fir finf Jahre bindet, sollten Sie sich tberlegen, ob
Sie auf langere Sicht die Umsatzgrenzen der Kleinunternehmer-
regel Uberschreiten werden oder nicht.

Gewerbesteuer: Als Freiberufler sind Sie von der Gewerbeertrag-
steuer befreit. Griinden Sie aber ein anderes, gewerbliches Unter-
nehmen, fallt Gewerbeertragsteuer an. Achten Sie, wenn méglich,
bei der Standortwahl auf unterschiedliche Gewerbesteuersatze. So
kann es zum Beispiel lohnend sein, einen Betrieb im eventuell steu-
erlich gunstigeren Umland einer Grol3stadt anzusiedeln. Auch die
Rechtsform wirkt sich auf die Gewerbesteuer aus. Wahrend die
GmbH bereits mit der ersten Gewinn-Mark der Gewerbesteuer un-
terliegt, gibt es fiir Einzelunternehmer und Personengesellschaften
einen Freibetrag von 48.000 Mark und fiur weitere 16.000 DM ge-
staffelte Steuermel3betrage. Damit wird der Vorteil der Abzugsfa-
higkeit von Geschaftsfuhrergehéltern bei der GmbH h&ufig wieder
ausgeglichen.

Stille Reserven

Stille Reserven liegen vor, wenn die Marktwerte des Anlagever-
mogens uber den Buchwerten liegen, wenn also der wirkliche Wert
eines Unternehmens hoher ist, als die Bilanz aussagt.
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Studenten

» Studenten als geringflgig Beschaftigte (mit hdchstens 630,- DM
pro Monat und unter 15 Stunden pro Woche): Sie zahlen pau-
schal 12 % Rentenversicherungsbeitrag und zusétzlich 10 %
Krankenversicherungsbeitrag, wenn der Student/die Studentin
bei einer gesetzlichen Kasse versichert ist.

* Studenten mit 15 bis 20 Stunden wdchentlicher Arbeitszeit und
mehr als 630,- DM Entgelt: Es sind 19,5 % Beitrag an die Ren-
tenversicherung zu zahlen, die sich Arbeitgeber und Student(in)
teilen. Der Student bleibt beitragsfrei in der Kranken-, Pflege-
und Arbeitslosenversicherung.

« Studenten mit mehr als 20 Wochenstunden Beschaftigung: Nor-
male Beitrage zur Sozialversicherung fallen an, die sich Arbeit-
geber und Arbeitnehmer teilen.

» Kurzfristige Beschéaftigung: Eine kurzfristige Beschéaftigung
(mehr als 20 Stunden pro Woche) wahrend der vorlesungsfreien
Zeit bleibt beitragsfrei. Wiederholen sich solche Beschéftigun-
gen, kommt es auf die ,BerufsméRigkeit‘ an: Mehr als 26 Wo-
chen pro Jahr fuhren zur Beitragspflicht in der Kranken-, Pfle-
ge- und Arbeitslosenversicherung. Mehr als zwei Monate bzw.
50 Arbeitstage fuhren ebenfalls zur Beitragspflicht in der Ren-
tenversicherung.

Substanzwert

Der Substanzwert eines Unternehmens ist die Summe der Markt-
werte aus dem Anlagevermogen und Umlaufvermdgen nach Ab-
zug aller vom Erwerber zu ibernehmenden Verbindlichkeiten.

Synergie-Effekte

Gibt es an Ihrem Standort Geschéfte anderer Branchen mit regem
Kundenzulauf? Wird in der Nahe lhres Standortes ein Wochenmarkt
durchgefiihrt? Sind in der direkten Nachbarschaft Betriebe anderer
Branchen, die mit ihrem Sortiment Ihr Warenangebot erganzen?
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Tilgung: Kredite
Die Kredittilgung umfal3t folgende Bereiche:

» Tilgung langfristiger Kredite,
» Tilgung kurzfristiger Kredite,
» Tilgung sonstiger Verbindlichkeiten.

UberschufR/Kreditbedarf

Sollte die Liquiditat negativ sein, missen Sie sicherstellen, dalR der
Fehlbetrag durch einen Uberziehungskredit von lhrer Bank abge-
deckt werden kann. Reicht die vorhandene Kreditlinie nicht aus,

missen Sie rechtzeitig flr eine Anhebung sorgen.

Umsatzsteuerbefreiung

Im Prinzip gilt: Alle Gewerbetreibenden und Freiberufler sind um-
satzsteuerpflichtig. Allerdings gibt es Ausnahmen: Nicht der Um-
satzsteuer sind nach § 4 des Umsatzsteuergesetzes (UstG) unter-
worfen:

Umsaétze in Heilberufen,

Umsatze von Krankenhausern,

Lieferungen ins Ausland,

Umsétze von Versicherungsvertretern,

Umsaétze von Maklern,

Einnahmen aus der Vermietung und Verpachtung von Grund-
stiicken und Wohnungen an Privatpersonen,

bestimmte Leistungen, die Bildungszwecken dienen,

» Einnahmen aus bestimmten kulturellen Veranstaltungen.

Auch Kleingewerbetreibende gehéren zu den Ausnahmen. Sie sind
dann von der Umsatzsteuer ,befreit”, wenn ihr Gesamtumsatz (in-
klusive Mehrwertsteuer) im vorausgegangenen Kalenderjahr we-
niger als 32.500 Mark betragen hat und im laufenden Kalenderjahr
voraussichtlich nicht mehr als 100.000 Mark betragen wird. Klein-

gewerbetreibende kdnnen jedoch auf Antrag mehrwertsteuer-
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pflichtig werden. Das bringt dann Vorteile, wenn der Klein-
gewerbetreibende selbst viel Vorsteuer zu zahlen hat. Existenzgriinder
sollten genau uberlegen, ob sie davon nicht im 1. Jahr Gebrauch
machen sollten.

Umsatzsteuer-Zahllast

Die Zahllast der Umsatzsteuer (Mehrwertsteuer) errechnet sich
folgendermafien:

Mehrwertsteuer, die der Unternehmer beim Verkauf einnimmt
- \Vorsteuer, die der Unternehmer beim Kauf von Waren und
Dienstleistungen zahlt
= Umsatzsteuerzahllast.

Wer mul3 Umsatzsteuer bezahlen? Im Prinzip sind alle Gewerbe-
treibenden und Freiberufler umsatzsteuerpflichtig. Allerdings gibt
es Umsatzsteuerbefreiungen (z. B. medizinische Berufe). Wann ist
diese Umsatzsteuer zu zahlen? Je nach Héhe des Umsatzes mus-
sen die Unternehmer in unterschiedlichen Zeitabstanden Umsatz-
steuervoranmeldungen abgeben. Monatliche Umsatzsteuervoran-
meldungen missen Unternehmer leisten, wenn ihre Umsatz-
steuerlast im Jahr 12.000 Mark Ubersteigt. Die Voranmeldung muf3
bis zum 10. Tag des Folgemonats beim Finanzamt eingereicht und
bezahlt werden. Vierteljahrliche Umsatzsteuervoranmeldungen
muissen Unternehmer leisten, deren Umsatzsteuer zwischen 1.000
Mark und 12.000 Mark betragt. Die Voranmeldung muf3 in diesem
Fall bis zum 10. Tag des neuen Quartals beim Finanzamt einge-
reicht und bezahlt werden. Die Jahreserklarung genigt fur alle
Unternehmen, die nicht mehr als 1.000 Mark Umsatzsteuer jahrlich
zu zahlen haben. Allerdings ist dafir ein Antrag zu stellen. In die-
sem Fall muf die Jahreserklarung am 10. Tag des Folgejahres dem
Finanzamt vorliegen und bezahlt sein. Gerade bei der Existenz-
grindung kommt es haufig vor, daf3 der Unternehmer mehr kauft
als verkauft. In diesen Féallen wird die Umsatzsteuerlast negativ,
das heil3t, der Unternehmer bekommt vom Finanzamt sogar Geld
zuriick.
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Umweltschutzmaf3nahmen

Vorschriften der Umweltschutzgesetzgebung beziglich Larm, Ge-
ruch, Staub, Abfall oder Chemikalien kénnen eine Produktions-
tatigkeit von vornherein ausschlieRen.

Unternehmenswert

Der Wert eines Unternehmens richtet sich nach der zugrundelie-
genden Bewertungsmethode, z. B.:

» Die Methode der Kombination von Ertrags- und Substanzwert
versucht den Wert eines Unternehmens zu bestimmen, indem
Vermogensansatz und Gewinnansatz kombiniert werden (For-
mel: (Substanzwert + Ertragswert) : 2 = Firmenwert).

» Die Methode der Kombination von Substanzwert und Firmen-
wert berechnet den Wert eines Unternehmens, indem der soge-
nannte Firmenwert zum Substanzwert addiert wird. Dieser ,,Auf-
preis” gilt als Ausgleich fir den guten Ruf, den Kundenstamm,
das eingearbeitete Personal usw. Eine Formel fir den Firmen-
wert lautet; jahrlicher Reinertrag abzuglich Lohn flr die Ar-
beitsleistung des Unternehmers abziiglich Verzinsung des Ka-
pitals abztiglich einer Risikopramie von rund 5% = Firmenwert.

» Der Gesamtwert des Unternehmens ergibt sich aus: Substanz-
wert + Firmenwert = Wert des Unternehmens.

Verkehrslage

Liegt Ihr Standort in einer Fuldgangerzone? Ist er tber 6ffentliche
Verkehrsmittel oder mit dem Auto gut erreichbar? Spielt es eine
grof3e Rolle, ob man mit dem Auto vorfahren kann, etwa weil Sie
schwere und sperrige Guter verkaufen? Fiur Grofl3handelsbetriebe
und Industriebetriebe gelten andere Standortbedingungen: Hier z&hlt
die gute Verkehrsanbindung an Autobahnen und Méglichkeiten zur
Ausdehnung.
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Versicherungen

In einer Unternehmung fallen eine ganze Reihe unterschiedlicher
Versicherungen an:

e Feuerversicherung,
» Betriebshaftplichtversicherung,
» Betriebsunterbrechungsversicherung,
« Unfallversicherung,
» Transportversicherung,
» Kreditversicherung,
» Diebstahlversicherung,
» Kfz-Versicherung,
» Sonstige Versicherungen.

Vorsteuer

Die Vorsteuer ist die Umsatzsteuer (Mehrwertsteuer), die der Un-
ternehmer beim Einkauf von Waren und Dienstleistungen mit be-
zahlt. Allerdings kann er die Vorsteuer von der abzufihrenden Um-
satzsteuer abziehen.

Warenkosten

Darunter versteht man betriebswirtschaftlich die Kosten der Be-
schaffung der eingesetzten Waren, Werkstoffe, Rohstoffe oder Be-
triebsstoffe zuziglich deren Bezugskosten. Fur die Liquiditats-
planung mussen Sie die enthaltene Vorsteuer mit berticksichtigen.
Berechnungsschema Warenkosten:

Handelswaren

Rohstoffe

Betriebsstoffe

Sonstige Waren und Materialien
Summe Waren und Materialien
Warenbezugskosten

Summe Warenkosten.

nm+ 1+ + +
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WerbemalRnahmen

Auf dem Feld der Werbung konnen Sie als Existenzgrunder Ihrer
Phantasie nicht uneingeschrankt freien Lauf lassen. Der Gesetzge-
ber schreibt Ihnen genau vor, was bei der Werbung erlaubt ist und
was nicht. Eckpunkte des gesetzlich erlaubten Rahmens sind das
Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrankungen (GWB), kurz Kartell-
gesetz genannt, und das Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb
(UWG). Folgende MalRnahmen sind vom Gesetzgeber verboten:

* Irrefuhrende Werbung: Jede Werbung muf3 wahr und klar sein.
Irrefiihrend ist eine Aussage bereits, wenn sie auch nur von ei-
nem kleinen Teil der angesprochenen Verbraucher mil3verstan-
den werden kann.

» Lockvogelangebote: Die haufigste Form sogenannter Lockvogel-
angebote ist die Werbung mit der besonders glinstigen Preisge-
staltung einer Ware, die der Verbraucher als beispielhaft fir das
gesamte Sortiment ansieht, wahrend der Rest des Sortiments
normal kalkuliert ist. Nicht erlaubt ist das Werben mit einer gin-
stigen Ware, die entweder gar nicht oder in unzureichenden Men-
gen bereitsteht.

* Unverbindliche Preisempfehlungen: Vergleiche der eigenen Prei-
se mit unverbindlichen Preisempfehlungen der Hersteller sind
zwar erlaubt, diese Preisempfehlungen dirfen aber nicht anders
bezeichnet werden (etwa als Listenpreis, Katalogpreis oder
Richtpreis). AuRerdem dirfen nicht Gberhdhte, am Markt nicht
erzielbare Preise als unverbindliche Preisempfehlungen ausge-
geben werden.

» Preisgegeniberstellung: Herabgesetze Verkaufspreise dirfen
nicht mit einem hdheren, eventuell auch durchgestrichenen Preis
verglichen werden. Das gilt allerdings nur fur die Werbung. An
der Ware selbst darf der alte Preis durchgestrichen und durch
einen neuen ersetzt werden.

» Chiffrewerbung: Werbung unter Chiffre- oder Telefonnummern
ist nicht erlaubt; jeder Kaufmann muf3 sich als Gewerbetreiben-
der zu erkennen geben.
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Telefonwerbung: Nicht erbetene Anrufe zu Werbezwecken gel-
ten als aufdringlich und sind deshalb nicht erlaubt. Ausnahmen:
Der Angesprochene hat den Anruf selbst gewtinscht, oder es
kann angenommen werden, dal’ der Angerufene damit einver-
standen ist.

Zusendung unbestellter Waren: Grundsatzlich ist die Zusendung
unbestellter Waren nicht erlaubt. Ausnahmen gelten fur gering-
wertige Waren des taglichen Bedarfs, etwa Babybrei, wenn der
Empfanger eindeutig darauf hingewiesen wird, daf? er die Ware
nicht bezahlen muf3.

Faxwerbung: Ist &hnlich geregelt wie Telefonwerbung, d. h., nicht
erbetene Faxe gelten als aufdringlich und sind deshalb nicht er-
laubt.

Zulassigkeit

Vor allem bei Produktionsbetrieben sollten Unternehmer darauf ach-
ten, ob ihr Gewerbe an dem ins Auge gefal3ten Standort Uberhaupt
zuldssig ist. Produzierende Tétigkeiten setzen in der Regel einen
Bebauungsplan mit der Klassifizierung ,Industriegebiet” oder ,Ge-
werbegebiet” voraus.
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Rat und Hilfe

Rat und Hilfe

Neben professionellen Beratern wie Steuerberatern, Unternehmens-
beratern oder Wirtschaftsprufern stehen Existenzgriindern eine gan-
ze Reihe von Institutionen hilfreich zur Seite. So etwa:

+ die Industrie- und Handelskammern,

+ die Handwerkskammern,

» das Rationalisierungskuratorium der Wirtschaft (RKW)

» sowie Wirtschaftsférderungsgesellschaften.

Das Programm selektiert fir Sie automatisch: Wenn Sie in Modul
5 unter ,Rat & Hilfe* Ihre Postleitzahl eingeben, bekommen Sie
die fur Sie maRgeblichen Adressen automatisch angezeigt. Sie kon-
nen jedoch auch konventionell in der folgenden Adressen-Daten-
banken blattern. Fir das einfachere Suchen und Finden haben wir
die in der Datenbank abgelegten Adressen in diesem Handbuch fur
Sie noch einmal zusammengestellt. Sie finden in diesem Verzeich-
nis Adressen:

der gewerblichen Berufsgenossenschaften,

der Handwerkskammern,

der Industrie- und Handelskammern,

des Rationalisierungskuratoriums der deutschen Wirtschaft
(RKW),

» der Kapitalbeteiligungsgesellschaften,

» und sonstige nitzliche Anschriften.

293



	Inhaltsverzeichnis
	Existenzgründer: Arbeitsplätze für sich und andere schaffen 
	Existenzgründung:  Konzepte für die neuen Unternehmer 
	Start in den Markt  
	Am Anfang steht die Idee  
	Frauen in die Selbständigkeit  
	Die Unternehmerlücke  
	Finden Sie Ihre Geschäftsidee  
	Chancen und Ideen  
	Dienstleistungen  
	Die Übernahme  
	Umwelt und High-Tech  
	Internet und E-Commerce  
	Gründung im sozialen Bereich  
	Outsourcing  
	Franchising  
	Goldenes Handwerk  
	 Handwerklich" tätig sein ohne Meisterprüfung  
	Vorbemerkung  
	Meisterpflicht: die rechtlichen Regelungen  
	Die Praxis: Tätigkeiten ohne Meisterpflicht  
	Sonstige Ausnahme-Tatbestände der Handwerksordnung 
	
	Unerheblicher Nebenbetrieb oder Hilfsbetrieb  
	Handwerk mit Betriebsleiter  
	Witwen- und Erbenprivileg  
	Ausnahmebewilligung  
	Meisterprüfung  
	Sonderteil Marketing  
	Marketing  
	Kernkompetenz  
	Kernkompetenz: Beispiel aus der Medizin  
	Erfolgreich mit einem kleinen Werbebudget 
	Werbung - Kontinuität oder Experimente  
	Mut zur Öffentlichkeitsarbeit  
	Der Telefonkontakt  
	Beratung ist nicht billig - Selbermachen oft teurer  
	Marketingkonzepte  
	Situationsanalyse:  
	Wettbewerbsstrategie:    
	Strategie des Markteintritts bzw. der Markteinführung:  
	Marktdefinition:  
	Marktanalyse:  
	Wettbewerbsanalyse:  
	Kundenanalyse:  
	Marktdefinition:  
	Marktanalyse:  
	Wettbewerbsanalyse:  
	Kundenanalyse:  
	Wettbewerbsstrategie:   
	Strategie: Markteintritt / Markteinführung:  
	Marktdefinition:  
	Marktanalyse:  
	Wettbewerbsanalyse:  
	Kundenanalyse: 
	Wettbewerbsstrategie  
	Berechnungsformular Eigenmittel  
	Der Start  
	Die Wahl der richtigen Rechtsform  
	Einzelunternehmung  
	GbR - Gesellschaft bürgerlichen Rechts   
	
	OHG - Offene Handelsgesellschaft  
	KG - Kommanditgesellschaft  
	Stille Gesellschaft  
	GmbH - Gesellschaft mit beschränkter Haftung  
	
	GmbH & Co. KG  
	Gründungsinvestitionen und Grundsätze der Finanzierung  
	Berechnungsformular Umlaufvermögen:  
	Grundsätze der Finanzierung  
	Berechnung der Mindestumsätze  
	Mindestumsatz im Dienstleistungsbereich 
	Mindestumsatz bei Handwerk, Handel und im prod. Gewerbe  
	
	Ihre Umsatzerwartungen  
	So planen Sie die Gewinne Ihres Unternehmens  
	So planen Sie die Liquidität Ihres Unternehmens  
	Ein kleiner Exkurs in die Theorie  
	Ausweg Leasing  
	Finanzierung, Datenbank  
	Finanzierungsplan  
	Kapitalbedarfsplan  
	Das Bankgespräch  
	
	Personal  
	Die Personalauswahl  
	Vorstellungsgespräch führen  
	Es muß nicht immer Festanstellung sein  
	Freie Mitarbeiter  
	
	Subunternehmer  
	Leiharbeitnehmer  
	Angestellte  
	Geringfügig Beschäftigte: 630-DM-Gesetz   
	Die Rahmenbedingungen  
	Neu: Die Freistellungsbescheinigung  
	Die Freistellung als dritte steuerliche Variante  
	Lohnsteuerkarte, Pauschalbesteuerung und Sozialversicherung 
	Die Ziele der Neuregelung  
	Auswirkungen der Neuregelung  
	Zum Verfahren  
	Beispiele  
	Fazit  
	Festanstellung versus freie Mitarbeit  
	Kalkulationsblatt: So viel kostet Ihr Arbeitnehmer  
	Kann und sollte Ihr Betrieb Lehrlinge ausbilden?  
	Checkliste: Neubau (Gewerbeobjekte)  
	Gewerbeobjekt 
	Gesamtmietflächen  
	Gutachten  
	Genehmigungsstand  
	Ausführungsvorschriften  
	Bauwerk  
	Rohbau  
	Ausbau  
	
	Euro  
	Stand der Dinge  
	Existenzgründung und Euro  
	Euro und WISO FirmenGründer 
	Umrechnung und Rundung  
	Umrechnung  
	Umrechnung D-Mark in EURO  
	Umrechnung EURO in D-Mark  
	Runden der Beträge  
	Problem der krummen Preise  
	Euro und Verträge  
	Euro-Umstellung und Jahrtausendwende 
	Euro und Europäer  
	Der Steuerreformdschungel  
	Außerordentliche Einkünfte  
	Ehegattensplitting  
	Jubiläumszuwendungen  
	Mindestbesteuerung  
	Private Veräußerungsgeschäfte  
	Realteilung einer Personengesellschaft 
	Rücklagen  
	Schmier- und Bestechungsgelder  
	Steuersätze  
	Teilwertabschreibung 
	Umsatzsteuerbefreiung für Lehrer und Dozenten  
	Veräußerung von Anteilen an einer Kapitalgesellschaft  
	Verlustabzug  
	Vorkostenabzug  
	Vorsteuerabzug  
	Wertaufholungsgebot  
	Zweikontenmodell  
	
	Glossar  
	
	Rat und Hilfe  


