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Einleitung

Der Weg in die Selbststandigkeit und die Griindung einer Firma ist ein komplexes Vorhaben. Es gilt in
kiirzester Zeit weitreichende Entscheidungen (iber die gesamte Firmenlaufbahn zu treffen und alle
wichtigen Gesetze zu kennen. Vermeintlich weniger wichtige Entscheidungen kénnen tber den
finanziellen Ruin entscheiden.

An dieser Stelle kann eine konsistente Orientierungsmoglichkeit viel Sicherheit geben und eine
Entscheidungshilfe fiir den Existenzgriinder darstellen. So erspart sich der Griinder die Durcharbeit
vieler Gesetzesblicher und die amtliche Sprache, da diese simplifiziert wird und er sich genauer mit
der angestrebten Geschaftsidee auseinandersetzen kann. Weiterhin wird er auf wichtige Hiirden
hingewiesen und die Moglichkeit eine erfolgreiche Selbststandigkeit aufzubauen wird erheblich
verbessert. Im Rahmen dieser Bachelorarbeit wird ein Leitfaden entwickelt, der das benoétige Wissen
aufbereitet, zusammenfasst und die komplexe Griindungsthematik strukturiert darstellt. Die
Ausarbeitung entspricht dem Vorgehen zur Erhebung einer Wissensbasis flir E-Learning-Systeme, in
der Wissen und Informationen in Paketen gebiindelt werden kénnen, um es zu strukturieren. Dieses
Vorgehen kann komplexe Themen in kleinste Wissensbausteine zerlegen, um es fiir den Leser
verstandlicher zu machen.

Thematisch beginnt diese Arbeit bei den rechtlichen und persénlichen Voraussetzungen fiir eine
Existenzgriindung und klart Giber haufige Beweggriinde zu einer Selbststandigkeit auf. Es werden die
verschiedenen Méglichkeiten, wie freiberufliche und gewerbliche Tatigkeiten, behandelt und auch
die notigen Qualifikationen. Diese stellen ein wichtiges Kriterium fir die positive Entscheidung zu
einer Selbststandigkeit dar. Bei einer Existenzgriindung mussen die ndtigen Kompetenzen vorliegen
oder durch weitere Personen (Partner, Berater 0.3.) erganzt werden. Hierfir werden Verfahren
vorgestellt welche die Kompetenzen bewerten, um eine moglichst passende Kompetenz- und
Personenkonstellation fir die Griindung zusammenzustellen. Zudem wird ein systematisches
Vorgehen fir die Griindung aufgezeigt, durch welches das Vorhaben erheblich vereinfacht wird.

In den folgenden Kapiteln geht es um die Entscheidung zu der passenden Rechtsform fiir den
Grinder. Es gibt eine Vielzahl von rechtlichen Rahmen fiir verschiedenste Geschaftsideen, ob nun fir
Einzelkaufleute oder Gesellschaften. Jede Rechtsform unterliegt bestimmte Gesetzen, Steuern und
Rechten und hat ihre eigenen Freiheiten. Es kann eine Herausforderung fiir einen Grinder darstellen,
sich mit dieser Thematik zu befassen. Auf Grund dessen wird jede Rechtsform in dieser Arbeit
aufgeschlisselt und gegliedert, um den Existenzgriinder zu entlasten.

Fiir eine Griindung missen oftmals groRe finanzielle Summen aufgebracht werden, um alle
anfallende Kosten fiir Einlagen, Material, Personal sowie das Privatleben des Griinders zu finanzieren.
Da eine Neugriindung in den ersten Jahren oftmals keine oder wenige Gewinne ausschiittet muss
diese Phase Uiberbriickt werden. Dafiir werden im Weiteren Planungsrechnungen,
Finanzierungsmoglichkeiten und ein Businessplan betrachtet und erklart, mit denen Kreditgeber und
Forderer schlussendlich Gberzeugt werden kdnnen. Zuletzt wird die tatsachliche Durchfiihrung des
Vorhabens erldutert und alle wichtigen Schritte aufgezeigt.
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Kapitel 1 Grindungsvorhaben

Im ersten Kapitel dieser Arbeit wird das Vorhaben der Existenzgriindung beleuchtet und vorbereitet.
Dabei werden die rechtlichen und personlichen Voraussetzungen aufgezeigt, die der Existenzgriinder
im Vorfeld erfiillen muss. AuBerdem werden die Unterscheidungen zwischen gewerblicher und
freiberuflicher Selbststdandigkeit unter dem Gesichtspunkt des Einkommensteuergesetzes, welches
beide trennt, beleuchtet. Vertiefende Einblicke zu den einzelnen Rechtsformen bietet Kapitel 2.3
,Rechtsformen”.

Weiter werden die Vorteile und Risiken welche mit der Selbststandigkeit verbunden sind
angesprochen, sowie die Verantwortung die der Existenzgriinder damit Gbernimmt.

Jede Existenzgriindung begriindet sich auf einer Geschéftsidee, die auf dem Markt umgesetzt werden
soll. Hier wird erklart, welche Mdglichkeiten bestehen eine Geschaftsidee zu finden und ob diese
erfolgreich umsetzbar ist. Naheliegend ist auch die Uberlegung hinsichtlich der méglichen Kunden
und Konkurrenz, als Vorbereitung zur spateren detaillierten Betrachtung durch die Markt- und
Wettbewerbsanalyse im Kapitel 2.5.1.1 ,Zielgruppen und Kaufverhalten” und Kapitel 2.5.1.2 ,,Markt
und Wettbewerb”.

Nachdem der Existenzgriinder seine Ziele festgelegt hat, seine Kunden sowie auch Konkurrenten
kennt, wird eine Struktur zur traditionellen Startup-Griindung aufgezeigt bei der der Griinder
kompetente Beratung fiir sein Vorhaben findet.

(Pott und Pott 2015, S. 48-51)

1.1 Rechtliches und Voraussetzungen

Laut dem deutschen Grundgesetzbuch (GG) Art. 12 Abs. 1 darf jeder Blirger seinen Beruf,
Arbeitsplatz und seine Ausbildung frei wahlen. Dies gilt ebenso fiir die Unternehmensgriindung und
die Selbststandigkeit.

Es wird Branchen- und Fachwissen erlangt, um eine Geschaftsidee mit Alleinstellungsmerkmal zu
entwickeln. Dadurch ist es moglich, sich von der Konkurrenz abzusetzen und sich auf dem Markt
gegen diese zu behaupten. Es werden Ressourcen sowie wesentliche personliche Eigenschaften wie
zum Beispiel physische und psychische Gesundheit benétigt, um das Produkt oder die Dienstleistung
bereitzustellen.

Die erforderliche Expertise erlangt der angehende Selbststandige durch eine Ausbildung, ein Studium
oder durch langerfristige Erfahrungen in der angestrebten Branche. Ebenso sind kaufméannische
Kenntnisse, sowie Fachkenntnisse eine Vorrausetzung. Diese Kenntnisse sind Voraussetzung fir die
Entwicklung einer realistischen und innovativen Geschaftsidee.

Zu den wesentlichen personlichen Eigenschaften und Fahigkeiten gehdren ein analytisches
Verstandnis von Situationen, starke Sozialkompetenzen, eine Kunden- und Marktorientierung,
Flexibilitat und Risikobereitschaft. Als Selbststandiger sollte man organisieren kdnnen, Mut zu
schnellen Entscheidungen besitzen und Kommunikationsbereitschaft zeigen. Da es keine anweisende
Instanz gibt, ist eine strikte Arbeitsorganisation und ein konsequentes Zeit- und
Ressourcenmanagement unabdingbar.

Um die entstandene Geschaftsidee zu realisieren, werden materielle sowie immaterielle Ressourcen
bendtigt. Unter materiellen Ressourcen werden Gebaude, Ausstattung, Fahrzeuge und jeder andere
greifbare Rohstoff verstanden, um ein Produkt oder eine Dienstleistung bereitzustellen. Zu den
immateriellen Ressourcen zdhlen Lizenzen, Patente und Kundenlisten. Die Beschaffung dieser
Ressourcen benétigt wiederum Geldmittel. Die Organisation und bedachte Verwertung von
Ressourcen ist daher eine der Hauptaufgaben eines selbststandigen Unternehmers.
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Selbststandige werden laut § 18 Abs. 1 Nr. 1 Einkommensteuer Gesetz (EStG) in freiberuflich und
gewerblich unterschieden. Die Einkommenssteuer ist eine Gemeinschaftssteuer und wird auf das
Gehalt jeder natiirlichen Person erhoben. Gewerbe betreibende Selbststandige zahlen zusatzlich
Gewerbesteuer und sind verpflichtet in der Handwerkskammer oder der Industrie- und
Handelskammer gemeldet zu sein und jahrlich Beitrdage zu zahlen. Ebenso wird eine doppelte
Buchfilihrung sowie eine Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) verlangt. Kleinere Unternehmen
missen nur eine Einkommensiiberschussrechnung (E(iR) ausweisen (siehe Kapitel 2.3.5.1
,Finanzbuchhaltung und Buchhaltungspflicht“ Doppelte Buchfiihrung, Einkommensiiberschuss-
rechnung und Gewinn- und Verlustrechnung).

Als freiberuflicher Selbststandiger wird nur eine Einkommenssteuer gezahlt und eine
Einkommensilberschussrechnung erstellt. So ist es ratsam, wenn moglich, den Status eines
Freiberuflers zu erhalten.

Als Freiberufler gelten nach § 18 Abs. 1 Nr. 1 EStG und § 1 Abs. 2 Partnerschaftsgesellschaftsgesetz
(PartGG) Selbststandige mit sogenannten Katalogberufen, dhnlichen Berufen und Tatigkeitsberufen.
Unter die Katalogberufe fallen Heilberufe, rechts-, steuer- und wirtschaftsberatende Berufe,
naturwissenschaftliche und technische Berufe sowie informationsvermittelnde Berufe. Durch
dhnliche Berufe und Tatigkeitsberufe versucht der Gesetzgeber neue Arbeitsfelder zu schaffen und
Arbeitnehmer einzugliedern.

Unter gewerblichen Tatigkeiten versteht man Berufe im Einzelhandel, Handwerker, Dienstleistungen
und Gastronomiegewerbe. Fiir weitere Informationen wird auf die Kammern verwiesen.

(Plimer und Niemann 2016, S. 5-11; Vogelsang et al. 2015, S. 19-21)

Griindungsarten

Gewerbliche Tatigtkeit Freiberufliche Tatigkeit
Gawerbeanmaldung beim drtlichen Anmeldung beim Finanzamt
Ordnungs-/ Gewerbeamt 2wecks Steusrnummer
Tatigkeiten aus: Einzelhandel, Tatigkeit aus: Katalogberufen,
Handwerk, Gastronomie Ahnlichen Berufen und
Dienstleistungen Tatigkeitsberufen

Coppelte BuchfUhrung mit Bilanz
und GuY, kleiner Unternehimen
diirfen EUR einreichent

Einfache Buchfiihrung mittals EQR,
keine Gewerhesteuer

Betriebe sind IHK und HWE Abgrenzung zu Gewerbe z. T.
pflichtig (jahrliche Beitrage) schwierig, akd. Titel oft gefragt

Abb. 1 Griindungsarten (angelehnt an die Quelle) (Pliimer und Niemann 2016, S. 9)
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1.2 Pro- und Kontra-Aspekte

Viele Menschen streben eine berufliche Selbststiandigkeit an — die passenden Ideen kommen meist
mit der Berufs- und Lebenserfahrung.

Oft ist es der berufliche Frust welcher sich tiber die Jahre angestaut hat (beispielsweise ein
unfreundliches und wenig anerkennendes Umfeld, geringe Aufstiegschancen oder ein zu niedriges
Einkommen) und die Menschen motiviert. Einige von ihnen haben einen Trend erkannt und warten
dazu mit einer erfolgversprechenden Geschiftsidee auf. Andere sind mit den Entscheidungen der
Flihrungsabteilung nicht einverstanden und mochten ein eigenes Unternehmen fiihren.

Dabei birgt die Selbststdandigkeit auch viele Risiken und Nachteile. Der aufzubringende Aufwand,
besonders in den ersten Jahren, wird in vielen Fallen unterschatzt. Der Unterschied zum
Angestelltenverhaltnis mit einem moglichem 13. Monatsgehalt, Urlaub, Versicherungen, sozialen
Absicherungen und regelmaRigem Gehalt kann sehr grol8 sein. Wahrend sich das Unternehmen am
Markt etabliert, kann es haufig vorkommen, dass kalkulierte Umséatze den Unternehmerlohn aus
fehlender Erfahrung oder unterschatzen Kosten nicht decken, weshalb ein Finanzpolster aufgebaut
werden muss.

Der Griinder muss sich um alle Verpflichtungen personlich kiimmern. Dazu zahlen
Auseinandersetzungen zwischen Personal, Kunden, Lieferanten oder Geldgebern und der Firma.
Hinzukommt eine groRe Verantwortung fiir Arbeitnehmer, den Griinder selbst, Familie, Partner und
Kinder.

Meistens scheitern Unternehmen an Planungsfehlern, Informationsdefiziten und
Finanzierungsmangeln. Der Erfolg des Unternehmens hangt hier maRgeblich von dem Unternehmer
ab. Ohne eine fundierte Planung ist die Mdglichkeit als Unternehmen in den ersten fiinf Jahren zu
scheitern sehr groR.

(Collrepp 2011, S. 2—6; Becker 2010, S. 43-54; Tanski 2009, S. 6)

1.3 Geschaftsidee

Die Leistung, welche ein Existenzgriinder am Markt anbieten mochte, wird als Geschaftsidee
verstanden. Sie stellt die konzeptionelle Grundlage der Existenzgriindung dar. Die Geschéftsidee
sollte moglichst innovativ sein, um sich auf dem Markt zu etablieren.

Grundsatzlich kann es jede Art von Leistung sein, ob nun materiell, als Dienstleistung oder als
Mischung. Die Leistung sollte dem Kunden als nitzlich erscheinen, um eine Nachfrage zu schaffen.
Der Nutzen kann zum Beispiel, eine zeitliche oder finanzielle Ersparnis sein, ein bestehendes Produkt
mit verbesserter Leistung oder ein bisher nicht erfilltes Bediirfnis sein. Die Herausforderung liegt
darin, die Bedirfnisse der Kunden zu erkennen.

Geschaftsideen sind am besten in der erlernten und bekannten Brache zu suchen. Die Beobachtung
von Kauf- und Nutzverhalten und Kritik von Kunden an einem Produkt bieten eine gute Méglichkeit
ein bestehendes Produkt zu verbessern, glinstiger herzustellen oder per Auftrag aus dem Ausland zu
vertreiben. Ein Versorgungsmangel bietet ebenfalls Moglichkeiten eine erfolgreiche Geschiftsidee
nachzuahmen oder leicht zu verdndern, um ein Alleinstellungsmerkmal herauszuarbeiten. Ebenso
konnen gesellschaftliche Verdanderungen ein Nachfrageverhalten positiv verandern. Um Innovative
neue Ideen zu schaffen, bieten sich einschldgige Literatur, Messen und Events an.

Oft bietet die Suche nach einer Geschaftsidee lGiber ein Brainstorming, ein Ideentagebuch, die
Recherche auf der Webseite des Patentamtes und Foren (in denen Entwickler, Teams zur
Verwirklichung ihrer Visionen suchen) einen Ansatz zu einer guten Idee.
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(Glnes et al. 2010, S. 4-8) weist daraufhin, dass der Begriff Geschaftsidee oft unterschiedliche
Bedeutungen besitzt. Die einzelnen Bedeutungen sollten differenziert werden. So existieren das
Geschaftsmodell und die Geschaftsidee. Die Geschaftsidee beschreibt das Produkt und verkirzt
dessen Kosten und Erlése. Das Geschaftsmodell beschreibt, wie es auf dem Markt positioniert wird,
welche Erlose moglich sind und beschaftigt sich detaillierter mit der Kalkulation. Ein Beispiel hierfir
ware der Vertrieb. Die Geschaftsidee ware, einen Hintergrund zu erstellen und diesen Gber eine
Webseite zu verkaufen. Der Verkauf und die Bereitstellung des Hintergrundbildes wiirden in
Rechnung gestellt werden. Das Geschaftsmodell beschreibt detailliertere Moglichkeiten des
Verkaufs, wie zum Beispiel ein monatliches Abonnement oder einen Preisnachlass beim Erwerb von
drei Bildschirmhintergriinden.

Wichtig ist die Prifung der Umsetzbarkeit der Geschaftsidee und die Realisierbarkeit eines
materiellen Gewinnes. Hierfiir wird der Deckungsbeitrag ermittelt, in welchen alle Kosten zur
Leistungserstellung vom moglichen Preis abgezogen werden. Fallt das Ergebnis negativ aus, gilt die
Idee als ,Fatal Flaw — fataler Fehler” und lasst sich technologisch oder aus Erldssicht noch nicht
umsetzen. Die Idee gilt dann als nicht umsetzbar. (vgl. Pott und Pott 2015, S. 42)

Ein weiterer wichtiger Schritt bei der Bewertung einer Griindungsidee ist die ,,Five Forces Analysis”
(Finf Krafte Modell) nach Michael E. Porter (1980).

Potentielle
Mitbewerber

Bedrohung durch
Markteintritt
neuer Konkurrenten

Mitbewerber

i Verhandlungs erhandlungs-
Zulieferer stirke @ stirke Kunden
Rivalitat
Bedrohung durch
Ersatzprodukte
Ersatz-
produkte

Abb. 2 Five Forces (Omerzu 2015)

Die Five Forces Analysis sagt aus, dass Unternehmen durch die finf Krafte, Mit- / Wettbewerber,
Kunden, Zulieferer, potentiell in den Markt eintretende Mitbewerber und Ersatzprodukte beeinflusst
werden. Dazu werden die einzelnen Krafte sehr genau recherchiert und in Bezug auf das eigene
Unternehmen untersucht. Die Five Forces Analysis sollte regelmaRig wiederholt werden, um auf dem
Markt konkurrenzfahig zu bleiben. Eine wichtige Informationsquelle ist die Internetseite des
Statistischen Bundesamts sowie Gesprache mit den Branchenexperten.

(Pott und Pott 2015, S. 42—-48; Nagl 2015, S. 9-11; Bleiber 2011, S. 33-47, 2011, S. 167-168)
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1.4 Einzel- und Teamgriinder

Grundsatzlich ist es moglich ein Unternehmen alleine oder als Team zu griinden. Auf die
Einzelgriindung wurde bereits in Kapitel 1.1 ,,Rechtliches und Voraussetzungen” eingegangen und
wird weiter in Kapitel 2.3.3 ,,Einzelunternehmen” vertieft. Ein Griinderteam ist ein Zusammenschluss
von Personen die partnerschaftlich ein Unternehmen griinden, grundlegende unternehmerische
Entscheidungen gemeinsam treffen und sich Chancen und Risiken teilen. Durch die Griindung als
Team werden Ressourcen, Kenntnisse und Fahigkeiten (Kompetenzen) gesteigert. Die Griinder
kénnen sich in einem heterogenen Team gegenseitig unterstiitzen, motivieren und kreativ
stimulieren. Durch eine gemeinsame Griindung kann das Kapitalvolumen héher ausfallen und eine
hohere Einlage und Kredite geben der Unternehmung eine héhere Sicherheit. Allgemein herrscht die
Ansicht, dass eine partnerschaftliche Griindung tendenziell erfolgreicher ist als eine starker belastete
Einzelgriindung. Allerdings konnen personliche Spannungen und ausufernde Diskussionen die
Vorziige beeintrachtigen und in Hartefallen die Unternehmung scheitern lassen.

Oft kennen sich die Griinder bereits aus freundschaftlichen oder verwandtschaftlichen Beziehungen
oder haben sich in der Ausbildung oder Hochschule kennengelernt. In einer Teamgriindung sollte
darauf geachtet werden, dass sich die Kompetenzen erganzen und nicht zu redundant sind. Mit
einem grolRen Kompetenzpool werden vielfaltige Griindungsmoglichkeiten geschaffen, unter
anderem da Aufgaben nach Vorkenntnissen besser verteilt werden kénnen und jeder einen Teil
Ubernehmen kann. Ohne ein grofRes Spektrum an Kompetenzen muss dies durch die Einstellung von
Personal oder durch externe Berater kostenintensiv ausgeglichen werden.

Um die Kompetenzen und zukiinftigen Chancen genauer zu betrachten ist es ratsam ein
Kompetenzprofil (Liste der Kompetenzen) oder eine Kompetenzmatrix der Griinder anzulegen und
eine SWOT-Analyse durchzufihren. Durch eine SWOT-Analyse kdnnen Starken, Schwachen, Chancen
und Risiken von Unternehmen und Griinder genauer herausgearbeitet werden.

(Pott und Pott 2015, S. 28-37; Bleiber 2011, S. 5-26; Becker 2010, S. 67-74)
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Die Kompetenzmatrix

Die Kompetenzmatrix ist eine aussagekraftige Darstellung der Kompetenzen der Griinder. Es werden
die Kompetenzen der Griinder den Kompetenzen gegeniibergestellt die fiir die erfolgreiche
Realisierung der Geschéftsidee erforderlich scheinen. Fiir eine bessere Ubersicht lassen sich die
Kompetenzen in Hard-Skills (beispielsweise Fahigkeiten im Bereich Rechnungswesen, Controlling,
modellgestiitzte Planung und Computer Einsatz) und Soft-Skills (beispielsweise Fahigkeiten im
Bereich Personalfiihrung, visiondre strategische Planung und Kundenkommunikation) gliedern.

(Glines et al. 2010, S. 11)

Griinderteam
Kompetenz-Matrix
Strategie- /
Techniker Comandend Marketing-
Planer
Kompetenzarten Experte

dl
e O O o

sozial-

kemmunikative O o .
Kompetenzen
d hen-
ey O ® O
Fach-, insh.
Methoden-
Ko rﬁ pe{;eige n o o O
IT-Kompetenzen . @ o

Legende: o gering @ mittel o stark . exzellent

Abb. 3 Kompetenzmatrix (Giines et al. 2010, S. 11)

Durch das Aufstellen setzen sich Griinder oder Griinderteams mit den erforderlichen Kompetenzen
genauer auseinander und kdnnen sich Arbeitsfelder zuweisen. Zudem lasst sich die Matrix fir eine
betriebswirtschaftlich fundierte Erstellung eines Businessplans nutzen. Weiter lasst sich im Vorfeld
eine kompetenzbezogene Gap-Analyse durchfiihren. Damit lassen sich Kompetenzen der Griinder
analysieren, die durch weitere Griinder oder Personal erganzt werden kénnen, um die
Unternehmung erfolgreicher werden zu lassen. Ebenfalls lassen sich redundante Kompetenzen
feststellen, die fir eine Risikominderung oder produktive Diskussionen sorgen kdnnen. Bei einem
temporaren Ausfall eines Griinders kann ein redundantes Feld auch von einem anderen Griinder
abgedeckt werden.
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Die SWOT-Analyse
Die SWOT-Analyse ist ebenfalls eine Matrix wie die Kompetenzmatrix. SWOT steht hierbei fir:

Strength = Starken Weakness = Schwachen Opportunities = Chancen Threats = Risiken

Interne Analyse

Strenghts Weaknesses

= Starken = Schwachen
L Opportunities SO WO
g = Chancen Starken nutzen Schwachen abbauen
<
[<}]
=
g Threats ST WT
o = Risiken Starken nutzen Schwachen abbauen

Abb. 4 SWOT-Analyse (Pott und Pott 2015, S. 47)

Die Starken und Schwachen bilden die innerbetriebliche Perspektive, die Chancen und Risiken bilden
die auBerbetriebliche. Die SWOT-Analyse flihrt diese beiden Perspektiven zusammen, um
strategische MalRnahmen zu entwickeln.

Um die unternehmerischen Gelegenheiten aus Porters Five Forces Modell zu bewerten und mit
internen Starken und Schwachen zu verbinden, ist die SWOT-Analyse sehr hilfreich. In der
Grindungsphase bestehen die Starken und Schwachen meist ausschlieRlich aus Wissen, Erfahrungen
und Netzwerken der Grinder. Dabei fallen Problemfelder und Starken-Chancen Kombinationen fiir
die potenzielle Griindung auf und es kann ber eine erfolgreiche Durchfiihrung der Geschéaftsidee
entschieden werden.

(Glnes et al. 2010, S. 9-12; Meffert et al. 2015, S. 223—-226; Camphausen 2014, S. 177)

1.5 Zielgruppen
Die Zielgruppen teilen sich im Grunde in Kunden und Konkurrenten auf. Sowohl Kunden als auch
Konkurrenten beeinflussen sich gegenseitig sowie den Markt.

1.5.1 Zielgruppe — Kunden

,Unter einer Zielgruppe wird diejenige Gruppe von potenziellen Kunden oder Nachfragern verstanden,
die als Kdufer der Produkte des zu griindenden Unternehmens angesprochen werden sollen.”

(Gunes et al. 2010, S. 14)

Da die Bediirfnisse der Kunden unterschiedlich sind, muss die Zielgruppe der Kunden fiir das
Unternehmen anhand ihrer Bediirfnisse herausgearbeitet werden.

Diese Bediirfnisse, auch Merkmale genannt, segmentieren alle Menschen in Gruppen, aus denen
potentielle Zielgruppen abgeleitet werden kénnen. Man spricht in diesem Zusammenhang von
Marktsegmentierung. Durch eine Festlegung der Zielgruppen lasst sich ein gezieltes Marketing
verwirklichen. So ist es moéglich angepasste Produktbeschreibungen und eine Planung der
Kommunikationspolitik fur die Zielgruppen zu erstellen oder auch einen geeigneten Standort fiir das
Unternehmen zu finden. Dies wird in Kapitel 2.5.1 ,,Marktforschung und Marktanalyse” vertieft.
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Man unterscheidet in folgende Merkmalauspragungen:

Demografische Merkmale — Alter, Berufsgruppe, Ausbildungsgrad, HaushaltsgrofRRe, frei verfiigbares
Einkommen, Familienstand, FamiliengroRe, religioses Bekenntnis und Geschlecht.

Geografische Merkmale — Wohnort, Arbeitstatigkeit, Urlaubsaktivitat in Gebiet: Stadt, Region, Staat,
Areal mit Bevolkerungsdichte und charakteristisches Klima.

Psychografische Merkmale — bestimmte Einstellung, Wertevorstellung, Innovationsneigung,
Risikoeinstellung, Bildung und Wissensniveau, analytische oder emotionale Problemverarbeitung und
Lebensstil.

Soziografische / Soziokulturelle Merkmale — Zugehorigkeit zu sozialer Schicht,
Milieus (z. B. Sinus-Milieus), Subkultur und FamiliengroRRe.

Die Sinus-Milieus® in Deutschland 2016

P
£.,8 Liberal-
=2c
58 2 Intellektuelle Performer
298 Konservativ- % 8%
o 2 Etablierte Expeditive
0,
10% Sozialékologische -3
. % 7%
35 Adaptiv-
gﬁﬁ Pragmatische
.:E 10/
= Biirgerliche e

Mitte
Traditionelle 13%
13%

>

Hedonisten
15%
Prekdre
9%

Untere Mittelschicht /
Unterschicht

Soziale Lage

© SINUS 2016

Grundorientierung >

Festhalten Bewahren Haben & Geniefien Sein & Verdndern Machen & Erleben  Grenzen iberwinden
Tradition Modernisierung / Individualisierung Neuorientierung
Traditions- Modernisierte Lebensstandard, Selbstverwirklichung, Multioptionalitat, Exploration,
verwurzelung  Tradition Status, Besitz Emanzipation, Authentizitat Beschleunigung, Refokussierung,
Pragmatismus neue Synthesen

Abb. 5 Sinus-Milieus (Sinus Institut 2016)

Verhaltensorientierte Merkmale — Preisverhalten, Art der Mediennutzung, Grad der Markentreue
und Einkaufsgewohnheiten.

Nicht alle Merkmale lassen sich klar voneinander abgrenzen, da sie sich gegenseitig beeinflussen.
Verhaltensorientierte Merkmale, als behavioristische Oberflaichenphdanomene, hangen oftmals von
psycho- und soziografischen Merkmalen der betroffenen Kunden ab. Aus diesem Grund werden
Persona erstellt (exemplarische Personen), um realistische Kdufergruppen zu spezifizieren.

Beispiele fur Persona kdnnten sein:

e Dinks — Double income no kids

o Lohas — Lifestyle of health and sustainability
e Woopies — Well-off older people
e Yuppies — Young urban professionals
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Im Business to Business (B2B) sind hingegen andere Merkmalausprdagungen von Relevanz, wie zum
Beispiel die Branche, der Standort und die GroRenklasse des Unternehmens.

(Dittler 2011, S. 401-403; Stoecker 2013, S. 187-188; Pliimer und Niemann 2016, S. 101-103)

1.5.2 Zielgruppe — Konkurrenz

,»Als Konkurrent kommt grundsatzlich jedes Unternehmen in Betracht, das mit seinen Produkten
,heute’ oder ,zukiinftig’ die gleichen Kundenbediirfnisse zu befriedigen vermag wie die Produkte des
zu griindenden Unternehmens.” (Glnes et al. 2010, S. 20)

Unternehmer sollten regelmaRig die Konkurrenz beobachten, um stagnierende oder fallende
Einklinfte vorherzusagen und passend reagieren zu kdnnen. Gerade beim Markteintritt ist es von
Bedeutung einen Uberblick iiber die Konkurrenzprodukte zu haben, da die Kunden vergleichen
werden um das Produkt mit dem gréRten Nutzen fir den Preis zu erhalten.

Die Konkurrenz wird in folgenden Kategorien unterschieden:

Aktuelle (direkte) Konkurrenz — Das Unternehmen ist bereits am Markt, bietet ein dhnliches Produkt
an und erstellt es mit einer gleichartigen Technologie.

Potenzielle (direkte) Konkurrenz — Das Unternehmen ist noch nicht am Markt, kénnte aber mit
seinem Branchenwissen und Kernkompetenzen bald eintreten.

Indirekte Konkurrenz — Das Unternehmen befriedigt dieselben Bediirfnisse mit einem dhnlichen
Produkt aus einer andersartigen technologischen Herstellung. Hier kdnnte streng genommen
ebenfalls hinsichtlich der Aktualitat zwischen potentieller und aktueller Aktualitdt unterschieden
werden.

Um das eigene Unternehmen von der Konkurrenz abzugrenzen, empfiehlt es sich nach
Schwachpunkten zu suchen und herauszuarbeiten, um diese zu verbessern.
Interessante Aspekte sind:

e Sortimentspolitik

e Servicepolitik

e  Preispolitik

e Angebotsspektrum

e Angebotsform

e Artund Weise der Kundenbehandlung

o Dekoration und Gestaltung des Schaufensters
e Geschaftsatmosphare

e Internetprasenz und Gestaltung

o  Werbemedien

e Produktprasentation

e Zielgruppen

e Zahlungsmoglichkeiten

e geschatzter Marktanteil

e Betriebsgrolle

e  Mitarbeiteranzahl

e besondere Aktivitdten (Jubildaum, Sonderverkauf, Umbau etc.)

Um sich mit den ausgewerteten Informationen von der Konkurrenz abzuheben, gibt es verschiedene
Strategien. Diese Strategien werden im Kapitel 2.5.2 ,,Marketingstrategien” betrachtet.

(Glines et al. 2010, S. 20-27; Plimer und Niemann 2016, S. 103)
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1.6 Systematische Existenzgrindung

Es ist ratsam bei der Unternehmensgriindung systematisch vorzugehen und alle Schritte zu planen
und zu durchdenken. Durch Fehlentscheidungen wird ein Freiberufler beispielweise beim Finanzamt
in die gewerbliche Kategorie eingeordnet und zahlt so erheblich mehr Geld fiir Steuern.

Der Weg in die Selbststandigkeit kann in Phasen eingeteilt werden. Die Phasen haben je nach Art und
Umfang des Vorhabens unterschiedlicher Dauer:

Existenzgrindung Existenzsicherung | Existenzfestigung

Existenzsicherungs- | Existenzfestigungs-

Orientierungsphase | Konzeptionsphase | Realisierungsphase phase phase

Eeginn > > Eeginn > >

Her Existenzgriindung Her selbststindigen Existenz

Abb. 6 Phasen der Existenzgriindung (Collrepp 2011, S. 91)

(Collrepp 2011, S. 91-93)

1.7 Existenzgrindungsberatung

Wer sich fir eine Existenzgriindung interessiert, sollte sich unbedingt vor der Griindung gut
informieren und fachmannisch beraten lassen. Es gibt viele kurzfristig zu treffende Entscheidungen.
Es ist sehr schwierig alles alleine zu tGberblicken und schlussendlich sollte ein oder mehrere
erfahrener Griinder eine objektive Meinung zur Geschéaftsidee abgeben, bevor sich der angehende
Existenzgriinder verkalkuliert.

Beratung gibt es auf verschiedene Arten, beispielsweise in Form von Broschiiren, Fachliteratur,
Seminaren, Orientierungsgesprachen, Beratungsgesprachen und auch durch Coaching. Ein sinnvolles
Vorgehen ware folgendes:

1. Literaturstudium — Es ist sinnvoll sich zuerst umfassend tiber das Thema Existenzgriindung zu
belesen. Dazu liegen in Kreditinstituten, bei den Kammern und Fach- und Berufsverbanden
umfangreiche Informationsbroschiiren aus. Ebenfalls gibt es Broschiiren zu den
Forderprogrammen des Bundes und der Lander. Das Wissen sollte durch Fachliteratur und
Gesetzestexte aus dem Buchhandel oder Bibliotheken erweitert werden.

2. Seminare — Zur Vertiefung des Wissens lber Existenzgriindung und Férderprogramme
werden Seminare von den Kammern, Fach- und Berufsverbanden wie auch von der
Bundesagentur fiir Arbeit angeboten. Die Seminare werden fiir ein geringes Entgelt
angeboten, teils auch kostenlos.

3. Orientierungsgesprache — Nachdem nun moglichst viel Grundwissen gesammelt wurde
empfiehlt es sich ein Orientierungsgesprach mit einem Fachmann zu fiihren in dem das
Konzept wie auch weitere Moglichkeiten fiir den Griinder besprochen werden.
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4. Rationalisierungs- und Innovationszentrum der deutschen Wirtschaft e. V. — Das
Rationalisierungs- und Innovationszentrum der deutschen Wirtschaft (RKW) ist eine
gemeinndtzige Institution und wird von Wirtschaft, Wissenschaft und Spenden finanziert.
Hier werden Berater vermittelt, inner- und aulRerbetriebliche Fortbildungen angeboten und
eine Aufbereitung sowie Vermittlung von Informationen betrieben.

5. Existenzgriindungsberater — Wer nach den gesammelten Informationen und dem ersten
Orientierungsgesprach noch immer lGberzeugt ist eine Existenzgriindung durchfithren zu
wollen, sollte sich fiir dieses Gesprach vorbereiten. Eine Beratung durch einen
Existenzgriindungsberater kann sehr kostspielig werden. Die KfW bietet einen Pool von etwa
24000 spezialisierten Beratern an, aus welchen man den passenden auswahlen kann. Ein
Existenzgriindungsberater kann bei allen wirtschaftlichen und technischen Problemen
weiterhelfen. Die Beratung wird pauschal oder nach Tagessatzen verglitet. Die Obergrenze
der Vergltung liegt bei 1000 Euro pro Tag. Die Griindungsberatung wird von einigen
Bundesldandern gefordert. So Ubernimmt das Bundesland NRW 50 % der Verglitung bis zu
einem Satz von 400 Euro taglich. Neugriindungen werden vier Tage und Betriebsiibernahmen
sechs Tage unterstitzt. In einem Vorabgesprach sollte viel Wert auf das Verstandnis
zwischen Griinder und Berater gelegt werden, da ein weiteres Coaching und Hilfe bei
Bankgesprachen oft empfohlen wird.

6. Steuerberater, Rechtsanwilte und Notar — Recht friih sollte Kontakt mit einem
Steuerberater aufgenommen werden. Auch bei dem Steuerberater muss Verstandnis und
Vertrauen gegeben sein, da der Steuerberater den Unternehmer meist langfristig beradt und
moglichst tiefe Einblicke in das Unternehmen bendtigt. Neben der Beratung in Steuerfragen
hilft der Steuerberater auch bei der Einfiihrung eines Buchhaltungssystems und kann
anfanglich bei der Buchhaltung helfen. Wenn man von den steuerlichen Schwerpunkten
absieht, kann der Steuerberater ebenfalls ein Existenzgriindungsgesprach fiihren. Einen
Rechtsanwalt mit entsprechender Spezialisierung sollte der Unternehmer ebenfalls friih an
seiner Seite haben. Beim Anmelden des Gewerbes wird die Dienstleistung eines Notars notig.

(Collrepp 2011, S. 38—88; Bleiber 2011, S. 47-54; Plimer und Niemann 2016, S. 57-65)
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Kapitel 2 Grindungsmaoglichkeiten

2.1 Standortwahl und Bewertungsmatrix

Die Bestimmung des Standortes ist eine Grundsatzfrage. Der Standort entscheidet maligeblich liber
den Erfolg der Unternehmung. Er bestimmt finanzielle Aufwendungen und Erldse. Der Standort kann,
nach dem er einmal gewahlt wurde, nur unter groRem Aufwand gedndert werden. Daher sollte er
sorgfaltig geprift und nach langfristigen Kriterien gewahlt werden damit er zum gréBtmaoglichen
Gewinn flihren.

Die Kosten an verschiedenen Standorten sind meist unterschiedlich hoch. Gemeinkosten wie Strom,
Wasser, Internet, Miete und Entsorgung, aber auch Kosten fiir L6hne und Steuern unterscheiden sich
in den einzelnen Bundeslandern und europaweit sehr stark.

Besonders der Gewerbesteuerhebesatz, eine Mdglichkeit mit der eine Gemeinde die ihnen
zustehende Gemeindesteuer maRgeblich beeinflussen kann, variieren schon in den einzelnen
Gemeinden enorm. (§ 16 Gewerbesteuergesetz).

Das Thema Gewerbesteuer wird im Kapitel 2.6.4 ,Die Gewerbesteuer” vertieft.

Die Anbindung des Standortes an ein Autobahnnetz sollte ebenso bedacht werden, um den Weg fir
mogliche Kunden, qualifizierte Mitarbeiter und Transportdienste zu erleichtern.

In vielen Branchen sind zahlende Kunden in unmittelbarer geographischer Nahe ebenfalls wichtig.

Ein weiteres Kriterium ist die Baunutzungsverordnung (BauNVO). Firmen dirfen nicht jedes Gebdude
beziehen und jeglicher Tatigkeit nachgehen. Es empfiehlt sich, vor der Wahl das Bauordnungsamt zu
befragen, ob ein Geldnde genutzt werden darf.

Flr Existenzgrinder und Startups eignen sich Grinderzentren und Gewerbeparks durch glinstige
Mieten und eine moderne Infrastruktur sehr gut als Standorte. Durch die Nahe zu anderen Startups
und jungen Unternehmen lassen sich schnell Interessengruppen und Branchenwissen bilindeln,
Parkplatze oder Raumlichkeiten kénnen giinstiger gemeinsam genutzt werden.

Flr die moglichen Standorte die in eine ndhere Auswahl kommen, sollte eine Standortanalyse
durchgefihrt werden. Dazu wird eine Liste mit Kriterien fiir den Standort erstellt und recherchiert wo
diese Kriterien zu finden sind. Nicht jedes Unternehmen benétigt ein grolRes Lager, ein Schaufenster
oder einen groRen Verkaufsraum. Uberfliissiger Raum schmalert durch die zusétzlichen Kosten den
Gewinn, allerdings gilt ein zu kleiner Raum als verschenktes Potenzial.

Nachdem einige mogliche Standorte zusammengetragen wurden, gilt es die passende Entscheidung
Uber den zukiinftigen Firmensitz zu bestimmen. Dafiir wird folgende Bewertungsmatrix genutzt:

Entscheidungsmatrix: Standortwahl
criteri Gewicht Standort | | Standort i
riterien ewichtung— 5 5 5
Kunden 10 3 30 5 50
Konkurrenz L2} 4 32 3 24
Verkehrslage 6 3 13 3 13
Maternial T 5 35 3 21
Fardergelder 1 1 1 il 4
Grundstiickspreise 3 il 12 2 6
Personal 3 4 12 3 g
Kooperation 5 1 5 4 20
Summe der Punkte 145 152
B = Bewertung; P = Punkte

Abb. 7 Entscheidungsmatrix (Tanski 2009, S. 33)
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Es werden Gewichtungen fiir jedes Kriterium auf eine Skala von 1 bis 10 vergeben und Gewichtungen
fiir die Standorte auf einer Skala von 1 bis 5 jeweils bewertet. Zum Schluss werden die einzelnen
Gewichtungen mit der Bewertung multipliziert und die Punkte aufaddiert. Der Standort mit der
hochsten Punktzahl ist der sinnvollste.

(Soltes 2014; Tanski 2009, S. 48-53; Bleiber 2011, S. 69—77; Pott und Pott 2015, S. 97—98)

2.2 Grindungsmoglichkeiten
2.2.1 Grundlagen

2.2.1.1 Neben- und Vollerwerbsgriindung

Die Nebenerwerbsgriindung ist eine Moglichkeit neben der Haupttatigkeit eine Selbststandigkeit
auszuiliben oder aufzubauen. Per Definitionen darf die selbststdandige Tatigkeit nicht mehr Zeit in
Anspruch nehmen als die Haupttatigkeit. Dabei kdnnte ein Angestelltenverhaltnis vorliegen, wobei
auch die Hausfrauentatigkeit als Hauptberuf gilt. Diese Art der Selbststandigkeit ist besonders dann
interessant, wenn die Erlose aus der Selbststandigkeit noch nicht dazu ausreichen das Privatleben
und die Unternehmung vollends zu finanzieren. So kdnnen auch Entlohnungen aus dem Hauptberuf
in die Selbststandigkeit flieBen und diese weiter foérdern. In manchen Selbststandigkeiten ist dies
allerdings nur schwer umzusetzen. Gerade im Einzelhandel oder bei einem guten Serviceangebot
muss viel Zeit aufgewendet werden, die durch die Ausiibung eines Hauptberufes fehlen wiirde.

Bei kapitalintensiven Nebenerwerbsgriindungen kann sich das geringere Ertragsziel bei den
Finanzierungsmoglichkeiten negativ bemerkbar machen.

Die selbststandige Tatigkeit muss bei dem Hauptarbeitgeber angegeben werden und sollte die
Tatigkeit nicht stéren, wofiir Reglungen verhandelt werden kdnnen. Genehmigungspflichtig ist es
dann, wenn es die hauptberufliche Tatigkeit stéren kann und die Leistungen im Wettbewerb zum
Arbeitgeber stehen.

Ein Sonderfall stellt die Sozialversicherung (Renten-, Pflege- und Krankenversicherung) bei der
Nebenerwerbsgrindung dar. In der Vollerwerbsgriindung ist der Existenzgrinder vollumfanglich
selbst fiir seine Absicherung verantwortlich. In der Nebenerwerbsgriindung teilt er sich die Kosten
mit dem Arbeitgeber des Hauptberufes. Bei einer Griindung aus der Arbeitslosigkeit kommt die
Bundesagentur fiir Arbeit fir die Sozialversicherung auf, wenn die Tatigkeit weniger als flinfzehn
Stunden pro Woche in Anspruch nimmt. Das Einkommen wird dann auf das Arbeitslosengeld
angerechnet.

Es sollte zu bedenken sein, dass auch bei der nebenerwerblichen Griindung eine
Gewinnerzielungsabsicht bestehen muss. Falls das Finanzamt zu der Einschatzung kommt, dass keine
Gewinne erzielt werden, konnen steuerlich geltend gemacht Kosten wieder aberkannt werden. Fir
das Finanzamt sollte eine Dokumentation in Form eines Businessplans mit Planungsrechnungen wie
auch Aufzeichnungen zu MaRnahmen der Kundenakquise und Werbeaktionen ausreichen.

Eine Nebenerwerbsgriindung wird oft als eine bis zu dreijahrige Testphase fur eine spatere
Vollerwerbsgriindung genutzt. Falls das Konzept nicht funktioniert, ist das finanzielle Risiko weitaus
geringer.

Vollerwerbsgriindung oder auch ertragsfahige Vollexistenz liegt dann vor, wenn der Existenzgriinder
eine selbststandige Tatigkeit hauptberuflich und dauerhaft ausiibt. Dazu gehort auch, dass die Kosten
dieser Tatigkeit und die des Privatbedarfs aus dem erwirtschafteten Einkommen dauerhaft getragen
werden kénnen. Es werden keine Einkommen aus unselbststandigen Tatigkeiten erworben. Ebenso
muss eine nachhaltige Gewinnerzielungsabsicht vorliegen.

(Bersch et al. 2016, S. 3-5; Vogelsang et al. 2015, S. 25-29; Bleiber 2011, S. 215-219)
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2.2.1.2 Griindung aus der Arbeitslosigkeit

Durch finanzielle Férdermoglichkeiten versuchen die Agentur fur Arbeit und das Jobcenter die
Selbststandigkeit fiir Arbeitslose attraktiv zu gestalten. Es gibt Moglichkeiten zur Voll- und
Nebenerwerbsgriindung — Wobei die Nebenerwerbsgriindung eher eine Moglichkeit darstellt das
Arbeitslosengeld aufzustocken und die Selbststéandigkeit ausprobieren.

Als Nebenerwerb wird eine selbststdndige Tatigkeit dann bezeichnet, wenn nicht mehr als flinfzehn
Stunden fir die Tatigkeit pro Woche aufgewendet werden. Sobald ein Freibetrag erreicht ist, wird
das Einkommen aus der Selbststandigkeit auf das Arbeitslosengeld angerechnet.

Bei der Vollerwerbsgriindung gilt es nach der Art des Arbeitslosengeldes zu Unterscheiden. Wenn
noch drei Monate Anspruch auf Arbeitslosengeld | vorliegen, gibt es die Moéglichkeit einen
Grindungszuschuss von der Agentur fiir Arbeit zu erhalten. Falls weniger als drei Monate Anspruch
auf Arbeitslosengeld | vorliegen oder nur ein Anspruch auf Arbeitslosengeld Il, gibt es die Moglichkeit
auf Einstiegsgeld im Jobcenter.

Griindungszuschuss — Um einen Griindungszuschuss zu erhalten, muss die fachliche und persénliche
Befahigung nachgewiesen werden. Dies ist durch eine unternehmerische Qualifikation,
Berufserfahrung oder ein Griindercoaching moglich. Zusatzlich muss die Unternehmung durch eine
fachkundige Stelle gepriift und eine Stellungnahme Uber die Tragfahigkeit ausgestellt werden.
Gepriift wird zum Beispiel ein Businessplan mit Planungsrechnungen. Die Wahl der Stelle obliegt dem
Griinder und sollte strategisch sinnvoll gewahlt werden. Hierbei kénnen die Kammern,
Fachverbande, Banken oder Fachexperten wie Steuerberater, Wirtschaftspriifer und
Unternehmensberater gewahlt werden.

Der Grindungszuschuss wird in zwei Phasen gegliedert. In der ersten Phase wird sechs Monate ein
individuelles Arbeitslosengeld und ein Zuschuss von 300 Euro fiir die Sozialversicherung ausgezahlt.
Die zweite Phase wird bewilligt, wenn sich die Unternehmung wie gewiinscht entwickelt hat. Hier
kdénnen Uber einen Zeitraum von maximal neun Monaten 300 Euro pro Monat als Zuschuss fiir die
Sozialversicherung erhalten werden. Dass macht eine Forderung liber den gesamten Zeitraum von
bis zu 4500 Euro moglich. Bei einem begriindeten Zweifel kann die Stellungnahme einer
fachkundigen Stelle verlangt werden.

Nach einer ungerechtfertigten Kiindigung erhalt der Arbeitslose eine Sperrfrist von 3 Monaten.

Mit einem Griindungszuschuss ist der Existenzgriinder nicht rentenversicherungspflichtig (Nach SGB
VI sind nur Handwerker, Hebammen, Lehrer, Kiinstler und Publizisten rentenversicherungspflichtig).
Bei der Berechnung der Krankenkassenbeitrage wird die gesamte wirtschaftliche Leistungsfahigkeit
abziglich eines Zuschusses von 300 Euro berechnet. Bei einem Misserfolg der Unternehmung wird
nur noch Arbeitslosengeld Il weitergezahlt.

Einstiegsgeld — Das Einstiegsgeld kann im Jobcenter beantragt werden, welches ein Zuschuss zum
Arbeitslosengeld Il ist. Die Bewilligung stellt die gleichen Kriterien wie die Kriterien der
Bundesagentur fur Arbeit beim Grindungszuschuss. Das Einstiegsgeld kann fir zwolf Monate
bewilligt und weiterhin insgesamt vierundzwanzig Monate bezogen werden. Zusatzlich kdnnen
finanzielle Hilfen gewdhrt werden, wenn eine dauerhafte Uberwindung oder Verringerung der
Hilfebeddrftigkeit in Aussicht steht.

(Tanski 2009, S. 123—-124; Vogelsang et al. 2015, S. 29-31; Kritikos 2010)
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2.2.2 Grindungsarten

2.2.2.1 Neugriindung, Startup, Lean-Startup

Eine Unternehmensneugriindung wird meistens mit einer finanziellen und persénlichen
Unabhangigkeit wie auch einer beruflichen Erfiillung verbunden. Der Unternehmer hat die
Moglichkeit das Unternehmen ganzheitlich nach seinen Ideen zu strukturieren und fiihren. Dabei
tragt der Unternehmer jegliche Verantwortung und Risiken. Mit der Neugriindung verlasst der
Unternehmer jegliches Sicherheitsnetz des Arbeitnehmers und hat keine Garantie auf einen Erfolg.

Zu der Griindung eines Unternehmens gehort mehr als die Geschaftsidee und das blofRe Streben nach
Unabhangigkeit. Die Aufgabe des Unternehmers ist die Schaffung einer Struktur fiir die erfolgreiche
Tatigkeit.

Folgende Voraussetzungen miissen gegeben sein:

e Aufbau von Produktions- oder Leistungsprozesse, um das Produkt oder die Leistung
dauerhaft bereitstellen zu kdnnen (zum Beispiel die Infrastruktur).

o Kontakte zu Kunden, Lieferanten, Vermietern, Handelsvertretern und Banken gekniipft und
Vertrage ausgehandelt werden.

e  Marketingaktivitdten in Gang gesetzt werden, um die Bekanntheit des Unternehmens zu
fordern.

e Passende Mitarbeiter zur Unterstiitzung eingestellt werden.

Diese Voraussetzungen sollten moglichst gleichzeitig erfillt werden. Aus Erfahrungsmangel kdnnen
auch die ersten Umsatze geringer und die Kosten hoher ausfallen. Die Unternehmung sollte von
Anfang an detailliert und strukturiert geplant werden. Hilfreich kann eine Partnerschaft sein, die das
unternehmerische Risiko, Arbeit, Verantwortung und kosten teilt. Hierbei sollten die beiden
Unternehmer aber unbedingt auf einer Wellenlange sein.

Startup

Das Startup ist ein Unternehmen, welches sich in der ersten Lebensphase befindet. Es unterscheidet
sich von der klassischen Neugriindung durch eine innovative Geschaftsidee und ein hohes
Wachstumspotenzial. Die Eroffnung einer Backerei gilt als klassische Neugriindung, eine Backerei mit
Roboterpersonal hingegen als Startup, da sie etwas Neuartiges auf den Markt bringt.

(Collrepp 2011, S. 99; Pott und Pott 2015, S. 67—-68; Plimer und Niemann 2016, S. 65-66)

Lean-Startup

Im Lean-Startup wird ein Produkt ohne komplexe Konzeption in geringer Stiickmenge und fir eine
kurze Dauer produziert, auf den Markt gebracht und wenig spater wieder vom Markt genommen.
Aus den gewonnenen Erkenntnissen und dem Kundenfeedback des knappen Produktlebenszyklus
wird das Produkt weiterentwickelt und erneut mit einem begrenzten Produktlebenszyklus
produziert. Sobald das Produkt von den Kunden angenommen wird und eine gewisse Marktreife
erreicht hat, wird wie bei einer Neugriindung ein Unternehmen gegriindet und ein vom Markt
gewlinschtes Produkt angeboten. Indem das Produkt direkt mit dem Kunden entwickelt und nur in
kleinen Mengen produziert wurde, erhofft das Unternehmen sich eine Kosten- und
Aufwandsersparnis sowie ein geringeres Risiko als beim klassischen Startup. Bei welchem eine
Geschaftsidee erstellt wird ohne dass der Kunde das Produkt im Vorfeld sieht.

(Blank 2013; Barbarski 0.J.; Judith Gentz o. J.; Schwab 2013; Bersch et al. 2016, S. 1-3)
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2.2.2.2 Ubernahme und Unternehmenskauf

Die Unternehmensiibernahme ist eine weitere Moglichkeit der Existenzgriindung. Wenn vorherige
Unternehmensbesitzer zu alt oder krank werden oder keine Nachfolger in der Familie gefunden wird,
kann es zum Verkauf angeboten werden. Durch den Kauf eines Unternehmens fallen fiir den
Existenzgriinder einige risikoreiche Aufgaben weg. Es miissen beispielsweise keine administrativen
und leistungsbezogenen Strukturen aufgebaut werden. Der Mitarbeiterstamm ist bereits vorhanden,
es bestehen moglicherweise schon Zufliisse aus der Tatigkeit des Unternehmens, wie auch ein
Kundenstamm auf den zugegriffen werden kann. Das Marketing wie auch die damit verbundene
Bekanntmachung des Unternehmens ist schon erledigt oder in Gang. Da alle diese Entscheidungen
bereits im Vorfeld getroffen wurden gibt es dem Unternehmen viel Sicherheit. Es ergeben sich in
dieser Situation Einschrankungen bei der Gestaltung des Unternehmens, die einen Kompromiss
darstellen kénnen. Beispielsweise ldsst sich der Arbeitsfluss durch die Mitarbeiter nur langsam
andern und der Mitarbeiterstamm ist bei Problemen nicht leicht auszutauschen. Es sollte auch zu
bedenken sein, dass fiir den Erwerb eines Unternehmens meist ein Kredit notig ist, der hohe
Kapitalkosten mit sich bringt und vom Ertrag des Unternehmens abgezogen werden muss. So ist die
Unternehmenspacht eine weitere Option fiir den Existenzgriinder da nur der Pachtzins lbernommen
werden muss. Der Pachtzins sollte gegen den Kreditzins beim moglichen Kauf abgewogen werden.
Bei der Pacht stellt ein Unternehmer sein Unternehmen mit allen Schulden und
Leistungsmoglichkeiten bereit. Dies geschieht haufig, wenn ein Familienbetrieb nicht verkauft
werden soll bis sich ein Nachfolger in der Familie findet. Wenn das Unternehmen nicht weiterlaufen
wirde, kdnnte es Schaden nehmen, da Kunden und Mitarbeiter dann zu einem anderen Anbieter
wechseln missten.

Man unterscheidet generell in drei Kaufarten, MBO, MBI und LBO.

MBO — Management-Buy-Out ist der Verkauf von Anteilen des Unternehmens an das bestehende
Management und wird aus eigenen Mitteln getatigt.

MBI — Management-Buy-In ist der Verkauf an externe Manager, zum Beispiel einen Existenzgriinder.

LBO — Leverage-Buy-Out ist der Verkauf an das existierende Management, Giberwiegend durch
externe Mittel.

Flr einen Unternehmenskauf empfehlen sich folgende Schritte:

1. Der Existenzgriinder sollte sich liberlegen aus welcher Branche er ein Unternehmen
Ubernehmen mdchte und welche GroRe es haben soll. Mit steigender Mitarbeiterzahl
wachsen die Aufgaben, die Komplexitat und das angebotene Leistungsspektrum des
Unternehmens. Weiter sollte Gberlegt werden ob durch einen Asset Deal nur
Vermogenswerte oder Teile einer Firma gekauft werden sollten, wie zum Beispiel eine Sparte
des Unternehmens. Es kdnnen auch Anteile einer Gesellschaft durch einen Share-Deal
Ubernommen werden.

2. Banken, Unternehmensmakler und die Initiative ,nexxt” informieren welche Unternehmen
zum Verkauf oder zur Pacht bereitstehen. Oft stehen Firmen noch nicht offiziell zum Verkauf
bereit. Es ist aber durch Mundpropaganda moglich sich an zukiinftig zum Verkauf stehende
Unternehmen zu wenden, bevor sie von der Konkurrenz ibernommen werden.

3. Informationen lber die gefundenen Unternehmen sammeln und analysieren. Dazu gehdren
Informationen zum Standort, Marktsituation, Leistungsprogramm, Betriebs-/GeschiftsgroRe,
Kundenstamm, Entwicklungsstand der technischen Ausstattung, Verschuldung und
BelegschaftsgroRe.

4. Wenn aus den Angeboten ein passendes Unternehmen gefunden wurde kann es durch eine
Due-Diligence detailliert gepriift werden.
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Exkurs: Due-Diligence

Die Due-Diligence sind unabhdngige Priifer (Anwdlte, Unternehmensberater oder Wirtschaftspriifer).
Sie untersuchen Finanzdaten, Informationen zu personellen und sachlichen Ressourcen, strategische
Positionierung wie auch rechtliche und finanzielle Risiken. Die Due-Diligence sucht gezielt nach
Sachverhalten die gegen den Kauf des Unternehmens sprechen. Weiter priifen sie auch nach
Umweltaltlasten, Produkthaftungsfdllen und ungeklérten Markenrechten. Sie analysieren und
bewerten die Ergebnisse und zeigen Stérken, Schwéchen und Risiken auf. Falls Griinde gefunden
werden die gegen einen Kauf sprechen kénnen diese gegen eine Garantie oder Abschldge auf den
Kaufpreis dennoch akzeptiert werden.

5. Wenn das Interesse an dem Unternehmen weiterhin besteht, muss das Unternehmen
bewertet sowie ein Verkaufspreis ausgehandelt werden. Hierzu gibt es verschiedene
Moglichkeiten, wobei der Ertragswert eine gangige zukunftsorientierte Methodik darstellt.

Exkurs: Ertragswert
Zur Berechnung des Ertragswertes wird der durchschnittliche Reingewinn aus den letzten 3—5
Geschdiftsjahren, aus den Gewinn und Verlust (GuV) Rechnungen des Unternehmens gebraucht. Als
Reingewinn wird der Gewinn abziiglich aller Kosten bezeichnet. Diese miissen von aufSerordentlichen
Ausgaben und Ertrdgen bereinigt und mit dem Kalkulationszinssatz multipliziert werden. Der
Kalkulationszinssatz oder auch KalkulationszinsfufS ist die subjektive Mindestverzinsungsforderung
eines Anlegers.

Reingewinn [EUR]

Ert = x 100
TITAgSWert = Y alkulationszinssatz [%]

(Vogelsang et al. 2015, S. 34; Collrepp 2011, S. 99-103; Bleiber 2011, S. 202-215)

2.2.2.3 Tdtige Beteiligung

Bei einer tatigen Beteiligung wird ein Anteil an einer Firma erworben, welche den Kadufer berechtigt
sich tatig an der Unternehmensfiihrung zu beteiligen. Oft wird der Kdufer zum (Mit-) Geschéftsfihrer
ernannt. Es ist oft ratsam diesen Weg zu gehen, wenn eine zu starke fachliche Ausrichtung vorliegt
und moglicherweise unternehmerische Kenntnisse nicht ausreichend vorhanden sind. Im Falle einer
Mitgeschaftsfiihrertatigkeit darf die eigene Handlungsfahigkeit nicht eingeschrankt sein. Auch fir
diese Art der Existenzgriindung gibt es 6ffentliche Forderprogramme die bei der Finanzierung
behilflich sein konnen. Gerade bei der tatigen Beteiligung ist es obligatorisch, dass die Gesellschafter
harmonieren.

(Vogelsang et al. 2015, S. 42; Collrepp 2011, S. 103; Pliimer und Niemann 2016, S. 68)

2.2.2.4 Franchising

Beim Franchising geht es darum eine erfolgreiche Geschéaftsidee und ihr Marketing von moglichst
vielen Unternehmen nutzen zu lassen. Diese Geschaftsidee wird vorerst entwickelt, erprobt und
dann an interessierte Existenzgriinder verkauft. Der Verkaufer oder auch Franchise-Geber bezieht
Ublicherweise eine Einstiegsgebihr und einen prozentualen Anteil des Ertrags des Franchise-
Nehmers. Im Gegenzug erhélt der Franchise-Nehmer den Markennamen, bestimmte Nutzungsrechte,
Wissen und ein erfolgreich in die Praxis umgesetztes Konzept mit ausfihrliche Strategien flr
Beschaffung, Absatz und Organisation des Unternehmens. Der Franchise-Nehmer erhdlt eine
Ausbildung, Beratung und gemeinsame Werbung. Aus der erfolgreichen Verbreitung resultiert ein
Bekanntheitsgrad fur das Franchise-Unternehmen und weitere Expansionsmaglichkeiten.
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Durch das Franchise-Modell verpflichtet sich der Griinder fiir die Dauer des Franchise Vertrags das
Konzept des Franchise-Gebers exakt durchzufiihren und jederzeit Einsicht in die Finanzen zu
gewdhren. Die meisten Vertrage werden Uber fiinf bis zehn Jahre abgeschlossen. Es ist ebenfalls
nicht uniblich, dass die zum Verkauf angebotenen Produkte ausschlieRlich Markenware des
Franchise-Gebers sein missen. Es kann fur einen Existenzgriinder ohne passende Geschéftsidee
lukrativ sein ein Franchiseunternehmen zu eréffnen. Eine unternehmerische Freiheit wird ihm trotz
Selbststandigkeit durch das handlungsverpflichtende Franchise Handbook nicht gewahrt.

Falls der Existenzgriinder sich fir ein Franchise-Modell interessiert sollte er den Vertrag unbedingt
von Fachanwalten priifen lassen und sich informieren ob der Franchise-Geber Mitglied des
deutschen Franchise-Verbandes ist. Dieser Verband tberpriift regelmaRig die Vertrage aller
Mitglieder und fiihrt stichprobenartige Befragungen an einzelnen Franchise-Nehmern durch.

Eine weitere Methode des Franchisings stellt das Master-Franchising dar. Im Master-Franchising
verkauft der Unternehmer personlich als Franchise-Geber fiir eine Region oder Land die
Geschaftsidee an Interessierte.

Auch fir die Franchise-Griindung gibt es finanzielle Férderungen (iber die nexxt-Initiative. Hierflr
miissen die vertraglichen Rahmenbedingungen sehr genau geprift werden.

(Becker 2010, S. 88-98; Morin 2001, S. 15-23; Vogelsang et al. 2015, S. 43)

2.3 Rechtsformen

2.3.1 Handelsgesetzbuch

Vor einer Neugriindung sollte tGberlegt werden, wie sich das Unternehmen langfristig entwickeln soll
und wo Kosten eingespart werden konnen, um moglichst hohe Gewinne zu erzielen. Gerade in der
Anfangszeit kann die Neugriindung sehr kostenintensiv sein. Die Rechtsform sollte von vorne herein
passend gewdhlt werden.

In Kapitel 1.1 ,,Rechtliches und Voraussetzungen“ wurde bereits Gber die Unterscheidung des EStG in
freiberufliche und gewerbliche Tatigkeiten und den zusatzlichen Kosten durch das Gewerbe
gesprochen. Das Gewerbe wird weiterhin hinsichtlich der kaufméannischen Tatigkeit und der
Gesetzbiicher des Handels unterschiedlichen.

Die Reglung des Geschaftsverkehrs ist in Deutschland liber das Biirgerliche Gesetzbuch (BGB) und das
Handelsgesetzbuch (HGB) geregelt. Das BGB regelt das private Recht und das HGB das wirtschaftliche
Recht bestimmter gewerblicher Unternehmen. Das HGB umfasst neben dem direkten Handel auch
die rechtlichen Verhaltnisse der Industrie und weitestgehend die des Handwerks und der
Urerzeugung von Grund und Rohstoffen. Handelsgeschafte sind alle Geschafte eines Kaufmanns, die
zum Betriebe seines Handelsgewerbes gehoéren. (§ 343 HGB)

Im § 1 HGB heift es:
»(1) Kaufmann im Sinne dieses Gesetzbuchs ist, wer ein Handelsgewerbe betreibt.

(2) Handelsgewerbe ist jeder Gewerbebetrieb, es sei denn, dass das Unternehmen nach Art oder
Umfang einen in kaufmdnnischer Weise eingerichteten Geschdftsbetrieb nicht erfordert.”

Daher ist jeder Gewerbebetrieb erst einmal ein Handelsgewerbe.

Im § 29 HGB steht dazu: ,Jeder Kaufmann ist verpflichtet, seine Firma, den Ort und die inldndische
Geschdftsanschrift seiner Handelsniederlassung bei dem Gericht(Registergericht), in dessen Bezirk
sich die Niederlassung befindet, zur Eintragung in das Handelsregister anzumelden. “

,Das Handelsregister dient vor allem der Sicherheit des Geschéaftsverkehrs, indem darin gewisse
tatsachliche und rechtliche Verhaltnisse eingetragen werden.“(vgl. Collrepp 2011, S. 114)
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Das Handelsregister teilt sich in die Abteilungen A (HRA) und Abteilung B (HRB) fiir die verschiedenen
Kaufleute auf. Dies wird in Kapitel 6.2 ,,Handelsregistereintrag” nochmals aufgegriffen.

Als kaufmannisch eingerichtetes Unternehmen und damit Handelsregister eintragungspflichtig ist,
wer eines der folgenden Kriterien erfiillt hat:

e Umsatzerldse ab einer Hohe eines branchenspezifischen Wertes
e Mehr als flinf Beschaftigte

e Ein Betriebsvermogen ab einer Summe von 100.000 Euro

e Eingerdumte Kredite ab einer Summe von 50.000 Euro

e Mehrere Niederlassungen

Geschaftsbetrieb Jahresumsatz (€)
Produktion 200.000
Grofhandel 200.000
Einzelhandel 250.000
Dienstleistungen 175.000
Handelsvertreter (Provision) 120.000
Gaststatten (nur mit Speisen) 300.000
Hotels (ochne Gaststétten) 250.000

Abb. 8 Branchenspezifische Umsatzzahlen (Collrepp 2011, S. 112)

Das HGB gilt ebenfalls fiir Handelsgesellschaften nach § 6 Abs. 1. HGB
Personengesellschaften:

e Kommanditgesellschaft (KG)
e Offene Handelsgesellschaft (OHG)

Kapitalgesellschaften:

e Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
e Unternehmergesellschaft mit beschrankter Haftung (UG)
e Aktiengesellschaft (AG)

Die Gesellschaften werden im Kapitel 2.3.4 ,Gesellschaften” behandelt.

Weiterhin ist es nach § 2 HGB moglich die kaufmannische Eigenschaft als Kaufmann zu erhalten, auch
wenn die Kriterien noch nicht erfillt sind, wird er dann gesetzlich nach HGB behandelt. Es ist keine
kaufmannische Ausbildung fiir die kaufméannische Tatigkeit notwendig.

Zu den Vor- und Nachteilen eines Kaufmanns kann gesagt werden, dass er miindiger als der gemeine
Blirger vor dem Gesetz behandelt wird. Es wird erwartet, dass er sein Handwerk versteht und
weniger Schutz bedarf. Flir genauere Informationen wird hiermit auf das HGB oder einschlagige
Literatur verwiesen.

(Reichle 2010, S. 26-27; Collrepp 2011, S. 108-116; Bleiber 2011, S. 248-254)
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2.3.2 Wahl der passenden Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform ist eine wichtige unternehmerische Entscheidung, es spielen personliche,
wirtschaftliche, rechtliche und steuerliche Aspekte eine groRe Rolle. Es sollte sorgfiltig tiberlegt
werden, wie sich das Unternehmen entwickeln soll und wie es die meisten Chancen am Markt
bekommt. Generell ist die Rechtsform stetig im zeitlichen Wandel und die Wahl sollte individuell und
zweckmalig sein. Mit der Rechtsform wird die rechtliche Organisation des Unternehmens definiert.

Rechtsformen privater Unternehmen

v v

Einzelunternehmen Gesellschaftsunternehmen

I
2 L4

Personengesellschaft Kapitalgesellschaft
—» GbR —»  GmbH
3 N UG (haftungs-
OHG beschrankt)
—> KG —> AG

Abb. 9 Private Rechtsformen (angelehnt an die Quelle) (Vogelsang et al. 2015, S. 128)

Als Gbergeordnete Struktur kann man zwischen Einzelunternehmen, Personengesellschaften und
Kapitalgesellschaften unterscheiden. In Einzelunternehmen und Personengesellschaften sind die
Griinder und Gesellschafter vollstandig haftungsfahig. Bei den Kapitalgesellschaften entsteht bei der
Griindung eine juristische Person, die mit dem Gesellschaftsvermogen fiir das Unternehmen haftet.

Haftungsbeschrankte Firmen haben weniger Risiko genieRen aber bei geringen Einlagen auch nur
begrenztes Vertrauen, beispielsweise eine UG mit einem Euro Mindesteinlage. Im Schadensfall kann
im Extremfall der zu Schaden gekommene nur einen Euro Schadensersatzforderung stellen. Auch
Banken vergeben Kredite bei zu geringen Einlagen und damit Sicherheiten nicht oder nur in sehr
kleinem Rahmen. Risiken kdnnen statt durch eine falsche Rechtsform auch durch Versicherungen
oder entsprechenden Vertragen kompensiert werden.
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Die Wahl der Rechtsform bringt auch klare Reglungen aus dem Handels- und Gesellschaftsrecht mit
sich insbesondere gehdren dazu:

e Organe — Festlegung von entscheidungsbefugten Gremien.

e Haftungsreglungen — In welchen MaRen das Unternehmen und seine Organe fiir
wirtschaftliche Aktivitaten haften.

e Geschiftsfiihrungs- und Vertretungsregelungen — Art und Weise wie die Organe des
Unternehmens gegeniiber Dritten im Geschéaftsverkehr auftreten oder vertreten werden.

e Mindesteinlagepflicht — Das Mindestkapital zur Unternehmensgriindung.

o Mitbestimmungsregelungen — rechtsformabhangige Vorschriften fiir Arbeitnehmer und
Gewerkschaften zur Mitbestimmung.

e Publizitatspflicht — in wieweit Informationen (iber geschéftliche Aktivititen der Offentlichkeit
zuganglich gemacht werden missen.

e Besteuerungsregelungen — Je nach Rechtsform werden andere Steuern erhoben.

e  Griindungskosten — Kosten zur Griindung des Unternehmens.

Es gibt noch weitere Rechtsformen, gemeinnitzige und viele Mischungen wie GmbH & CO KG. Diese
werden wegen des Umfangs nicht behandelt. Es wird auf die einschlagige Literatur verwiesen.

(Bleiber 2011, S. 219-226; Pott und Pott 2015, S. 114-171; Vogelsang et al. 2015, S. 127)

2.3.3 Einzelunternehmen

Kleingewerbetreibende und Einzelkaufleute

Ein Einzelunternehmen liegt vor, wenn ein einzelner Unternehmer das Unternehmen leitet.
Ausnahmen stellen hier nur stille Gesellschafter die finanziell unterstitzen und auf ein
Mitspracherecht verzichten. Das Einzelunternehmen kann nur von einer natirlichen Person
gegriindet werden. Der Unternehmer ist alleine vollumfanglich, also mit seinem gesamten privaten
und betrieblichen Vermogen fiir seine Geschafte haftbar.

Bei einem Einzelunternehmen wird zwischen gewerblich und freiberuflich unterschieden.

Das gewerbliche Einzelunternehmen beginnt als Kleingewerbetreibender und unterliegt dem
Birgerlichen Gesetzbuch (BGB). Die Griindung geschieht beim lokalen Gewerbeamt gegen eine
Geblihr von zwanzig bis vierzig Euro je nach Gemeinde und der Angabe Ulber das Tatigkeitsfeld. Es
wird automatisch Meldung beim zustandigen Finanzamt erstattet. Der Name des Unternehmens
muss einen Vor- und einen Nachnamen enthalten und darf als Zusatz die Tatigkeitsbeschreibung
enthalten, jedoch darf es keine Verwechslungsgefahr mit einem kaufmannisch eingerichteten
Unternehmen geben.

Als Kleingewerbetreibender muss das Unternehmen mit einem Umsatz unter 17.500 Euro lediglich
eine Steuererklarung bei dem zustandigen Finanzamt einreichen. Zwischen einem Umsatz von
17.500 Euro und 50.000 Euro wird eine Einnahmetuberschussrechnung (EGR) nétig, also eine
Rechnung in der von den gesamten Einnahmen die Ausgaben abgezogen werden. Als
Gewerbetreibender, besteht die Gewerbesteuerpflicht, jedoch erst nach dem Freibetrag von
24.500 Euro jahrlich. Einzelunternehmen sind umsatzsteuerpflichtig. Mit der
Kleinunternehmerregelung kann sich der Kleingewerbetreibende von der Umsatzsteuerpflicht
befreien lassen, wenn er einen Umsatz von bis zu 50.000 Euro jahrlich und im Vorjahr weniger als
17.500 Euro Umsatz gemacht hat, laut § 19(1) UStG (Umsatzsteuergesetz) Kleinunternehmerreglung.
Durch die Kleinunternehmerregelung handelt er dann wie eine Privatperson. Ab einem Umsatz von
50.000 Euro ist der Kleingewerbetreibende buchfiihrungspflichtig und muss zum Jahresende eine
Bilanz (Gegentiberstellung von Vermoégensgegenstanden und Schulden) sowie eine Gewinn- und
Verlustrechnung (GuV) erstellen.
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Das Unternehmen ist solange Kleingewerbetreibender wie es nach Art und Umfang keinen in
kaufmannischer Weise eingerichteten Geschéaftsbetrieb benétigt (siehe Kapitel 2.3.1
,Handelsgesetzbuch”) oder sich freiwillig ins Handelsregister eintragen lasst.

Falls der Unternehmer sein Unternehmen in das Handelsregister eintragen lasst, ohne nach Art und
Umfang ein auf kaufmannischer Weise eingerichteten Geschaftsbetrieb zu unterhalten ist er dann
Einzelkaufmann und ist dem Handelsgesetzbuch (HGB) verpflichtet. Dies kann beispielsweise
vorsorglich oder mit der damit verbundenen Seriositat begriindet sein.

Falls das Unternehmen wachst, wird der Unternehmer wie in Kapitel 2.3.1 ,Handelsgesetzbuch”
beschrieben zum Einzelkaufmann und muss sich in das Handelsregister eintragen lassen. Die
Eintragung in das Handelsregister wird notariell beglaubigt, es kommen Kosten von 300-600 Euro
zustande.

Als Einzelkaufmann, darf der Firmenname aus Personen-, Sach- oder Phantasienamen bestehen und
muss laut § 19 Abs. 1 HGB den notwendigen Zusatz ,,e.K.”, ,e. Kfm.“ oder ,e. Kfr.” Tragen.
Beispiel: Exquisit Moden Gudrun Schoneweide e. Kfr.

Nach § 37a Abs. 1 HGB miissen von nun an alle Geschéaftsbriefe Firma, Bezeichnung der Firma, Ort
der Handelsniederlassung, Registergericht und die Nummer unter der die Firma im Handelsregister
gefuhrt wird aufweisen. Bei Mitteilungen und Berichten in der Geschaftsbeziehung darf darauf
verzichtet werden (§ 37a Abs. 2 HGB).

Da der Einzelkaufmann Ublicherweise einen héheren Umsatz als der Kleingewerbetreibende hat
miissen die oben genannten Steuern geprift und ausgerichtet werden. Zusatzlich ist der
Einzelkaufmann verpflichtet die doppelte Buchfiihrung durchzufiihren (Siehe Kapitel 2.3.5.1
,Finanzbuchhaltung und Buchhaltungspflicht®)

(FUr-Grinder.de GmbH; Bonnemeier 2012; Collrepp 2011, S. 117-119)
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Freiberufler

Freie Berufe sind grundsatzliche keine gewerblichen Tatigkeiten. Sie grenzen sich, wie in Kapitel 2.3.1
,Handelsgesetzbuch” bereits erlautert wurde, durch § 18 Abs. 1 Nr. 1 EStG und § 1 Abs. 2 PartGG
durch sogenannte Katalogberufe, dhnliche Berufe und Tatigkeitsberufe ab. Freiberufliche
Selbststandige arbeiten fir ein Honorar und erbringen ideelle, persénliche Leistungen oder Dienste.
Der Klient erhélt eine maBRgeschneiderte Losung und keine Standardleistung. Freiberufler sind allein
verantwortlich flr ihr Handeln und haben durch eine besondere Ausbildung eine besondere
Qualifikation und Kompetenz, gemessen am aktuellen wissenschaftlichen Stand. Zwischen ihnen und
ihren Kunden herrscht ein besonderes Vertrauensverhaltnis, dass bis zu einer beruflichen
Schweigepflicht gehen kann. Die Leistungen werden in wirtschaftlicher Selbststandigkeit erbracht
und als Freiberufler sind sie ihrem unternehmerischen Risiko vollends bewusst.

Da bei der freiberuflichen Tatigkeit keine kaufmannische Eigenschaft vorliegt darf ihre
Unternehmung nicht als Firma gefiihrt werden. So wird der Vor- und Nachname und die Adresse fir
Geschaftsverkehr genutzt, um Verwechslungen auszuschlieen. Erganzend darf die
Tatigkeitsbeschreibung angefiigt werden. Diese darf keine falsche Qualifikation oder eine Eintragung
im Handelsregister vortauschen.

Beispiel: Franz Brecher, Rechtsanwalt, Fachanwalt fiir Familienrecht.

Flr den Freiberufler fallen keine Griindungskosten an. Er ist lediglich verpflichtet zeitnah bei seinem
zustandigen Finanzamt eine Meldung Uber die Tatigkeit und den Beginn einreichen. Daraufhin ist er
mit seinem gesamten privaten und betrieblichen Vermdégen vollumfanglich haftbar. Er muss keine
doppelte Buchfiihrung anfertigen und keine Gewerbesteuer entrichten. Manche Berufe kénnen eine
Kammer Zugehorigkeit erfordern.

(Collrepp 2011, S. 119; Vogelsang et al. 2015, S. 130)

2.3.4 Gesellschaften

Wenn, eine gewerbliche Unternehmensgriindung mit mehreren Personen durchgefiihrt werden soll,
handelt es sich um eine Gesellschaft. Hier wird, wie in Kapitel 2.3.1 ,,Handelsgesetzbuch” bereits
erwahnt, zwischen Personen und Kapitalgesellschaft gegliedert.

Bei Personengesellschaften haften die einzelnen Gesellschafter (Mitglieder der Gesellschaft)
vollumfanglich mit ihrem privaten und gesellschaftlichen Vermogen. Anders als in
Kapitalgesellschaften, entsteht bei der Griindung eine juristische Rechtspersonlichkeit, die mit dem
gesellschaftlichen Vermogen und Stammkapital haftet.

Flr jede Gesellschaft ist ein Gesellschaftsvertrag Pflicht, um bei Differenzen und Unklarheiten eine
Beweisgrundlage vorweisen zu kdnnen, an welcher man sich orientieren kann. Der
Gesellschaftsvertrag sollte mit professioneller und juristischer Unterstiitzung erarbeitet werden und
muss grundsatzlich den Willen aller Beteiligten Gesellschafter widerspiegeln. Grundsatzlich ist es bei
Dauerhaften Gesellschaften zu empfehlen der Vertrag notariell zu priifen und beurkunden. Pflicht ist
es nur bei Kapitalgesellschaften und Gesellschaften mit Vermogenseinlage wie Finanzen,
Grundstiicken, Fahrzeugen oder dhnlichen Gegenstanden von besonderem Wert. Bei allen
Gesellschaften herrscht eine Formfreiheit in der Ausgestaltung der Gesellschaftsvertrage.
Personengesellschaften miissen sich (iber die Firma einigen und Kommanditgesellschaften liber die
Kommanditeinlagen.

(Pott und Pott 2015, S. 110-114; Collrepp 2011, S. 122-124)
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2.3.4.1 Gesellschaft des biirgerlichen Rechts (GbR)
Gesetzliche Grundlage §§ 705 — 740 BGB

Die GbR kann als wirtschaftlich zweckmaRiger Zusammenschluss von natirlichen und juristischen
Personen genutzt werden. Es ist auch moglich als Freiberufler eine GbR zu griinden, jedoch ist die
Partnerschaftsgesellschaft hier besser geeignet, da die freiberufliche Tatigkeit durch die
gemeinschaftliche Arbeit schnell in Frage gestellt und aberkannt werden kann. Die GbR darf nicht als
Handelsgewerbe genutzt werden, da keine kaufméannische Eigenschaft vorliegt.

Zu einer GbR Grindung werden mindestens zwei Gesellschafter bendtigt, bei einer Kiindigung,
Austritt oder Todesfall und nur einem verbleibenden Gesellschafter wird die GbR aufgelost. Falls ein
Gesellschafter die Kaufmannseigenschaft erhélt, wird die GbR automatisch in eine OHG
umgewandelt, bedingt durch einen Rechtsformenzwang.

Durch den Zusammenschluss ergibt sich ein kooperativer Geschaftsbetrieb in dem die Kosten fiir
Biiro, Personal und Fahrzeugnutzung geteilt werden kénnen. Ebenso wie Kosten werden auch Risiken
und Gewinne geteilt. Es ist moglich eine permanente Gesellschaft (Dauergesellschaft)zu fihren oder
auch fur eine begrenzte Zeit (Gelegenheitsgesellschaft).

Wie schon erwdhnt kann der Gesellschaftsvertrag formlos geschlossen werden und muss mindestens
den Zweck und gegebenenfalls die zu leistenden Beitrage (Geldleistungen, Arbeitsleistungen,
Dienstleistungen, Werksleistungen, Sachleistungen und sonstige Leistungen einmalig oder
wiederholt) beinhalten. Ebenfalls ist es moglich die Haftung der GbR durch den Gesellschaftsvertrag
auf das Gesellschaftsvermogen zu beschranken. In diesem Fall muss im Geschaftsverkehr
ausdriicklich darauf hingewiesen werden.

Die GbR ist keine eigene Person, grundsatzlich entscheiden und haften die Gesellschafter zu gleichen
Teilen und sich gegenseitig zur Treue verpflichtet. Es darf von keinem Gesellschafter eine Handlung
getatigt werden die dem Zweck der GbR entgegentritt.

Da keine Kaufmannseigenschaft besteht, muss der Name der Unternehmung aus jeweils einem Vor
und einem Nachnamen jedes Gesellschafters bestehen, optional darf ein Zusatz zum
Gesellschaftszweck und Hinweis ,,GbR" zur Kenntlichmachung, dass es sich um eine Gesellschaft
biirgerlichen Rechts handelt.

(Schick 2003, S. 23-24; Bleiber 2011, S. 229-231; Vogelsang et al. 2015, S. 131-135)
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2.3.4.2 Offene Handelsgesellschaft (OHG)
Gesetzliche Grundlage §§ 105 — 160 HGB

Eine OHG ist ein Zusammenschluss von Kaufleuten und erfordert eine Eintragung in das
Handelsregister. Die OHG kann aus natirlichen und juristischen Personen bestehen. Generell verhalt
sich eine OHG ahnlich zur einer GbR, sie wird von mindestens zwei Gesellschaftern gegriindet, die
sich die Kosten innerhalb ihrer OHG gemeinschaftlich teilen.

Als kaufmannische Einrichtung geniel3t die OHG ein besonderes Vertrauen und Ansehen in der
Geschaftswelt, gerade weil sie und ihre Gesellschafter vollumfanglich mit dem privaten und
gesellschaftlichen Vermdgen haften. Der Name darf wie bei einem Einzelkaufmann Unternehmen aus
Personen-, Sach- und Phantasienamen mit dem Zusatz "OHG" bestehen. Im Geschaftsverkehr muss,
der Sitz, Rechtsform, Registergericht und Nummer unter der die Gesellschaft im Handelsgericht zu
finden ist, angegeben werden. Ist keine natiirliche Person Teil der OHG, miissen die Firmen der
Gesellschafter mit allen Angaben nach § 35a GmbHG (Gesellschaft mit beschrankter Haftung Gesetz)
ausgewiesen werden. Analog zu der GbR ist auch bei der OHG ein Gesellschaftsvertrag Pflicht.

Einige Besonderheiten ergeben sich aus der kaufmannischen Eigenschaft der OHG dennoch. So ist die
OHG rechtlich keine juristische Person, wird allerdings in mancher Hinsicht so behandelt. So kann die
OHG klagen und verklagt werden, sie kann Verbindlichkeiten eingehen und Rechte erwerben und
Gerichtsurteile konnen auf das Gesellschaftsvermdgen vollstreckt werden. Weiterhin sind auch die
Gesellschafter mit ihrem privaten Vermaogen haftbar (§ 128 HGB). Die OHG ist insolvenzfahig und
kann dadurch aufgelost werden. Die Gesellschaft haftet gesamtschuldnerisch.

Nach dem Ausscheiden eines Gesellschafters ist dieser noch weitere fiinf Jahre fir die Geschafte an
denen er teilgenommen hat vollumfanglich haftbar. Neu hinzukommende Gesellschafter haften
ebenfalls fur Altlasten der OHG mit. Falls Gesellschafter austreten und nur ein Gesellschafter
verbleibt kann durch eine Klausel im Gesellschaftsvertrag die Fortfiihrung der OHG maoglich sein.

Bei allen Entscheidungen haben grundsatzlich alle Gesellschafter Mitspracherecht, ungeachtet wie
grolR deren Anteil ist. Jeder Gesellschafter ist berechtigt und verpflichtet die Geschaftsflihrung
unentgeltlich zu Gbernehmen (§ 114 Abs. 1 HGB). Die Geschaftsfiihrung darf auch einem einzelnen
Gesellschafter im Rahmen von gewdhnlichen Geschiften die im Gesellschaftsvertrag genauer
definiert werden missen im Zwecke der Gesellschaft (ibertragen werden. Ungewdhnliches und
Zweckfremdes muss von allen Gesellschaftern entschieden werden.

Als ungewohnlich gilt etwas, das den normalen Rahmen des bisherigen Geschaftsbetriebs libersteigt,
eine Filialgrindung beispielsweise.

Gewinne und Verluste werden Anteilig verteilt. Fir ndhere Information wird auf §§ 120 — 126 HGB
verwiesen.

(Schick 2003, S. 25; Plumer und Niemann 2016, S. 28-30; Collrepp 2011, S. 131-138)
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2.3.4.3 Partnerschaftsgesellschaft (PartG)
Gesetzliche Grundlagen §§ 1 — 11 PartGG, Vorschriften der OHG sind ergdanzend anzuwenden

Die Partnerschaftsgesellschaft ist eine Gesellschaft flir Freiberufler. Es werden mindestens zwei
natirliche Personen mit einer freiberuflichen Tatigkeit zur Griindung bendtigt. Die Partner missen
entsprechend ihren Qualifikationen einen freien Beruf (siehe Kapitel 2.3.3 ,,Einzelunternehmen®)
ausiliben. Es besteht keine Reglung Gber die Kombination der Berufe.

Der Partnerschaftsvertrag entspricht dem Vertrag der GbR und OHG, er muss von den Partnern
eigenhandig unterschrieben werden.

Im Partnerschaftsgesellschaftsvertrag muss der Name, Sitz der Partnerschaft, die persdnlichen
Adressen und die ausgetbten Berufe der Partner wie auch der Gegenstand (Zweck) der Partnerschaft
festgehalten werden. Nach der Eintragung in das Partnerschaftsregister entsteht nach

§ 7 Abs. 1 Partnerschaftsgesetz (PartGG) die Partnerschaft. Wenn der Gegenstand der Partnerschaft
nicht vorliegt oder sich weiter erstreckt liegt eine gewerbliche Tatigkeit vor und die Partnerschaft
wird vom Registergericht abgelehnt.

Nach § 8 Abs. 1 PartGG haften die Partner gesamtschuldnerisch fur ihr Handeln, besondere
Ausnahmen missen im Partnerschaftsgesellschaftsvertrag festgehalten werden.

Der Name der Partnerschaft muss mindestens einen Nachnamen und den Hinweis Zusatz ,Partner”
oder ,Partnerschaft” beinhalten (§ 2 Abs. 1 PartGG). Im Geschéaftsverkehr muss die Rechtsform, Sitz
der Gesellschaft, Registergericht und die Nummer unter der die Partnerschaft im
Partnerschaftsregister eingetragen ist angegeben werden (§ 7 Abs. 5 PartGG i. Vm.

§ 125 Abs. 1 Satz 1 HGB).

(Collrepp 2011, S. 148-155; Bleiber 2011, S. 231-233; Plimer und Niemann 2016, S. 31-32)

2.3.4.4 Kommanditgesellschaft (KG)
Gesetzliche Grundlagen §§ 161 — 177a HGB, Vorschriften der OHG sind erganzend anzuwenden

Die KG ist artverwandt mit der OHG, es werden daher nur die Unterschiede und Erganzungen zur
OHG aufgezeigt.

Der wesentliche Unterschied zwischen den beiden Rechtsformen liegt in der Haftungsbeschrankung
und dem eingebrachten Kapital. Die Gesellschafter der KG teilen sich in Kommanditisten und
Komplementare auf. Kommanditisten haften nur beschrankt auf ihren Kapitalanteil wohingegen
Komplementadre mit ihrem gesamten privaten und gesellschaftlichen Vermogen haften und die
Gesellschaft leiten. Kommanditisten kénnen als finanzielle Teilhaber mit stark eingeschranktem
Mitspracherecht gesehen werden, falls das Mitspracherecht im Gesellschaftsvertrag nicht anders
vermerkt wurde. Jegliche Entscheidung wird durch die Komplementare gefallt, daher haften sie auch
vollumfanglich. Als Kommanditist besteht die Mdéglichkeit bei ungewohnlichen Geschaften, wie bei
der OHG (Kapitel 2.3.4.2 ,Offene Handelsgesellschaft (OHG)“) erklart, ein Veto einzulegen. Sie
werden aber wie Komplementare Anteilhaft an der Gewinnausschiittung am Jahresende beteiligt
(§8 167 — 169 HGB). Es konnte auch als risikobehaftete Geldanlage ohne feste Zinssatze betrachtet
werden.
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Zur Grindung werden mindestens ein Kommanditist und ein Komplementar bendtigt. Die
Gesellschafter kdnnen natiirliche und juristische Personen darstellen. Falls nur ein Komplementar
eingesetzt ist und dieser keine natiirliche Person darstellt, muss auf die Haftungsbeschrankung durch
den Zusatz ,GmbH & Co.KG“ hingewiesen werden. Durch eine Klausel im Gesellschaftsvertrag darf
ein Kommanditist auch fiir Tatigkeitsfelder wie dem des Geschéaftsfiihrers eingesetzt werden.

Als Kommanditist besteht ein eingeschranktes Kontrollrecht (§ 166 Abs. 1 HGB), in dem ihm eine
Abschrift des Jahresabschlusses zusteht und er Einsicht in Biicher und Geschaftspapiere erhalten
kann. Durch diese stark eingeschriankten Rechte besteht kein Werbe- und Handels verbot in
derselben Branche (§ 165 HGB).

(Schick 2003, S. 26-27; Bleiber 2011, S. 235-236; Plimer und Niemann 2016, S. 30-31)

2.3.4.5 Stille Gesellschaft
Gesetzliche Grundlage §§ 230—-237 HGB

Unter einer stillen Gesellschaft versteht man eine Vermogenseinlage in ein Unternehmen ohne
Mitsprache, aber mit Beteiligung am Gewinn. Stiller Gesellschafter kann jede natirliche und
juristische Person sein, daher auch ein anderes Unternehmen. Die Einlage kann ein Geldbetrag, eine
Dienstleistung, Nutzungsrecht, Wissen oder jeder andere Vorteil sein. Die Beteiligten bewerten die
Einlage und verhandeln tber die Gewinnbeteiligung. Die Gewinnbeteiligung ist ausschlielilich ein
Gewinn und kein fester Zins, da es sich sonst um ein Darlehen handeln wiirde. Eine Beteiligung am
Verlust kann ausgeschlossen werden. Andernfalls haftet der Stille Gesellschafter bei Verlust nur in
der Hohe seiner Einlage im Unternehmen. Dem stillen Gesellschafter steht das Kontrollrecht nach

§ 233 Abs.1 HGB zu, in dem ihm eine Abschrift des Jahresabschlusses zugestellt wird. Die Richtigkeit
darf Giber die Biicher und Geschaftspapiere geprift werden.

(Vogelsang et al. 2015, S. 99; Collrepp 2011, S. 145-148; Plimer und Niemann 2016, S. 41-42)

2.3.4.6 Gesellschaft mit beschrénkter Haftung (GmbH)
Gesetzliche Grundlage §§ 1 ff. GmbHG

Allgemein

Die GmbH ist als Kapitalgesellschaft eine juristische Person, also eine Person die mit ihrem
Gesellschaftskapital haftet. Die GmbH bezieht ein Einkommen, schliel3t Vertrage, zahlt Steuern und
hat ein Vermogen. Statt der Einkommenssteuer wie bei nattirlichen Personen, kommt bei der
juristischen Person die Kérperschaftssteuer zum Tragen.

Mit der GmbH wird gehandelt wie mit fremden Dritten, daher sollten auch fremden Ubliche Zinsen,
Verzinsungen von Darlehen, Arbeitsvertrage, Pachtvertrage vergeben und die Schriftform gewahrt
werden. Sie muss ins Handelsregister eingetragen werden.
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Organe
Die GmbH besitzt Organe die ihr Handeln steuern und lenken, dazu zdhlen die Gesellschafter, die
Gesellschafterversammlung, der Geschaftsfiihrer und gegebenenfalls ein Aufsichtsrat.

Die Gesellschafter sind die Inhaber der GmbH. Sie besitzen ein vollstandiges Informationsrecht zu
allen Belangen der GmbH, ein Gewinnbezugsrecht und ein Stimmrecht fiir alle Entscheidungen
bezliglich der GmbH. Generell werden alle Entscheidungen in der Gesellschafterversammlung
gefasst. Der Geschéftsfiihrer ist Angestellter bei der GmbH, ihr Vertreter und Chef der Mitarbeiter. Er
ist verantwortlich fir die ordnungsgemalie Fihrung der GmbH und der Umsetzung der
Gesellschafterbeschliisse aus der Gesellschafterversammlung. Der Geschaftsfiihrer haftet
gegebenenfalls personlich fir Pflichtverletzungen. Es ist moglich mehrere Geschéaftsfihrer zu
bestellen, diese diirfen auch Gesellschafter sein.

Der Aufsichtsrat darf auf Wunsch der Gesellschafter gebildet werden, um die Geschaftsfihrung zu
kontrollieren, ab einer Mitarbeiterzahl von fiinfhundert Angestellten ist die GmbH gesetzlich
verpflichtet einen Aufsichtsrat zu bestellen.

1 Personen GmbH

Nach § 1 GmbH Gesetz (GmbHG) ist es zulassig, dass eine GmbH aus einer Person bestehen darf.
Hierbei Gbernimmt die Person die Rolle der beiden mindestens nétigen Organe, der des
Gesellschafters und der des Geschaftsfiihrers. Der Schriftverkehr muss hierbei nach wie vor zwischen
den Organen ordnungsgemal gewahrt und beachtet werden. Beschliisse der
"Gesellschafterversammlung" und Vertrage miissen sofort dokumentiert werden.

In § 181 BGB (Insichgeschaft) heift es:

,Ein Vertreter kann, soweit nicht ein anderes ihm gestattet ist, im Namen des Vertretenen mit sich im
eigenen Namen oder als Vertreter eines Dritten ein Rechtsgeschdift nicht vornehmen, es sei denn, dass
das Rechtsgeschdft ausschlieflich in der Erfiillung einer Verbindlichkeit besteht.”

Der Gesellschafter darf keine Geschafte mit dem Geschéftsfiihrer tatigen. Da es bei der Ein-
Personen-GmbH aber nicht auszuschlieRen ist, muss der Gesellschafter sich, als Geschaftsfiihrer,
davon befreien. Diese Entscheidung muss ins Handelsregister eingetragen werden, da es bei einer
groferen GmbH uniiblich ware und dort unbedingt darauf hingewiesen werden muss.

Haftungsbeschrankung

Die Haftungsbeschrankung auf das Gesellschaftskapital der GmbH ist oftmals der entscheidende
Punkt bei der Rechtsformenwahl (wie in Kapitel 2.3.2 ,,Wahl der passenden Rechtsform” genauer
erlautert). Dazu sei noch zu ergédnzen, dass die Haftungsbeschrankung noch nicht in der Vor-GmbH-
Zeit (GmbH i. G.) gilt, wenn der Gesellschaftsvertrag nicht unterzeichnet und das Stammbkapital von
25.000 Euro (oder 12.500 Euro bei mehreren Gesellschaftern) noch nicht eingezahlt wurde sowie bei
Glaubigern, wie der Bank, private Sicherheiten gegeben worden sind.

Sofern der Geschaftsfiihrer nachweislich ordnungsgemall und gewissenhaft im Sinne der GmbH
handelt ist er damit auch haftungsbeschrankt. Entspricht er dem nicht oder versaumt er seine
Pflichten ist er jedoch haftbar.
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Griindung

Bei der Griindung einer GmbH miissen einige Formvorschriften eingehalten und beachtet werden,
die bei den bisher behandelten Rechtsformen nicht gelten.

Bei dem Beschluss eine GmbH zu griinden entsteht bereits eine GbR bzw. bei Kaufleuten eine OHG
zwischen den Gesellschaftern. In diesem Teil der Vor-GmbH-Phase sind alle Gesellschafter
vollumfanglich haftbar, falls sie bereits Geschafte tatigen. In dieser Phase wird der
Gesellschaftsvertrag erarbeitet und falls nétig juristisch geprft. Der Vertrag muss die
Mindestanforderungen nach & 3 GmbHG erfiillen dazu zahlt: die Firma und den Sitz der Gesellschaft,
den Gegenstand des Unternehmens, den Betrag des Stammbkapitals, die Zahl und die Nennbetrage
der Geschaftsanteile die jeder Gesellschafter gegen Einlage auf das Stammbkapital (Stammeinlage)
Ubernimmt, ob das Unternehmen auf eine gewisse Zeit beschrankt sein soll oder den Gesellschaftern
auBer der Leistung von Kapitaleinlagen noch andere Verpflichtungen gegeniiber der Gesellschaft
auferlegt werden. Im nachsten Schritt wird die Unterzeichnung aller Gesellschafter notariell
beurkundet. Von nun an liegt eine GmbH in Griindung (GmbH i. G.) vor. Alle Gesellschafter sind
weiterhin vollumfanglich haftbar. Falls das Stammbkapital durch getatigte Geschafte reduziert wurde,
muss dieses fir die Eintragung in das Handelsregister Anteilig aufgestockt werden. Am Tag der
Handelsregistereintragung muss das Stammbkapital in voller Hohe zur Verfligung stehen. Nach der
Eintragung ist die GmbH ausschlief3lich mit dem Gesellschaftervermogen haftbar. Ebenfalls sollte der
Geschaftsfiihrer gleich mit eingetragen werden. Eintragungen werden im Handelsregister immer
notariell geprift und sind kostenpflichtig.

Neben dem ausfiihrlichen gerade erlauterten Verfahren ist auch ein Schnellverfahren moglich, das
auch deutlich kostenglinstiger ist. Das ist moglich, wenn maximal 3 Gesellschafter vorhanden sind, 1
Geschaftsfiihrer bestellt wird und dieser von § 181 BGB (Insichgeschaft) befreit wird. Zusatzlich gibt
es Muster-Gesellschaftsvertrage.

Name der GmbH

Der Name der GmbH kann ein Personen-, Sach- oder Phantasiename sein und muss den Zusatz
,Gesellschaft mit beschrankter Haftung” oder ,,GmbH"” tragen. Die Kammern kdénnen bei der
Namensfindung weiterhelfen. Alle bereits existierenden Namen sind auf der Internetseite des
Handelsregisters unter ,,www.unternehmensregister.de” einsehbar.

Pflichten der GmbH

Die GmbH ist als Kapitalgesellschaft nach § 42a GmbHG gesetzlich verpflichtet jahrlich einen
Jahresabschlussbericht bestehend aus einer Gewinn- und Verlustrechnung, Bilanz und einem
Lagebericht zu erstellen und der Offentlichkeit (iber den elektronischen Bundesanzeiger zuganglich
zu machen. Kleine GmbHs missen dies nicht.

Kleine GmbHs haben sind definiert mit: < 50 Mitarbeiter, < 4,8 Mio. Euro Bilanz, £ 9,6 Mio. Euro
Umsatz.

Sie missen einen erleichterten Jahresabschluss und Bilanz aufstellen.

Stammkapital

Das Stammkapital ist das Kapital, welches bei der Griindung mindestens vorliegen muss, in Bar- oder
Sacheinlagen. Es stellt die geringste Sicherheit im Geschaftsverkehr dar. Es sollte nicht unterschritten
und muss erhalten werden § 30 GmbHG. Bei einem Verlust von 50% des Stammbkapital muss eine
Gesellschafterversammlung einberufen werden in der die Auffiillung besprochen wird. Bei einem
kompletten Verlust des Stammbkapitals ist der Geschaftsfiihrer verpflichtet Insolvenz anzumelden

(§ 64 GmbHG). Das Stammbkapital Betragt mindestens 25.000 Euro, bei mehreren Gesellschaftern
kann es 12.500 Euro betragen und sollte spater aufgefiillt werden, da sonst keine
Haftungsbeschrankung besteht. Das Stammbkapital gilt nicht als verbraucht, wenn es in betriebliche
Zwecke investiert wird, da es dadurch in Sacheinlagen umgewandelt wird.



Seite |33

Steuer

Die GmbH ist durch ihre Tatigkeit verpflichtet Gewerbe- und Kérperschaftssteuer zu zahlen. Die
Korperschaftssteuer ist ein Steuerersatz fiir die Einkommenssteuer bei juristischen Personen. Falls
ein Gesellschafter auch Geschéftsfihrer ist, so besteht ein Angestelltenverhéltnis zu der GmbH, auf
seinen Lohn muss er Einkommenssteuer zahlen. Im Falle von Gewinnen aus der GmbH unterliegen
dieser der Ertragssteuer. Generell ist aus Komplexitatsgriinden ein Steuerberater zu empfehlen da
die korrekte Besteuerung ebenfalls Pflicht ist.

(Schick 2003, S. 27-42; Collrepp 2011, S. 155-166; Vogelsang et al. 2015, S. 136-140)

2.3.4.7 Unternehmergesellschaft (haftungsbeschrinkt) - UG (haftungsbeschrénkt)
Gesetzliche Grundlage §§ 1 ff. GmbHG

Die UG kann bis auf folgende Unterschiede der GmbH gleichgesetzt werden:

Die UG wird auch als Mini-GmbH bezeichnet und bendtigt fir eine Griindung kein Stammkapital von
25.000 Euro, sie erfordert mindestens 1 Euro. Der Name darf wie bei der GmbH ein Sach-, Personen-
oder Phantasiename und muss mit dem Zusatz "UG" (haftungsbeschrankt), dies darf nicht weiter
abgekiirzt werden da er sonst lGiber die geringe Sicherheit hinwegtdauschen kénnte.

Um aus der Problematik der geringen Sicherheit gegeniiber Geschaftspartnern und Glaubigern
heraus zu kommen, ist es moglich den Gesellschaftsvertrag so zu gestalten, dass jahrlich 25 % des
Gewinns in eine gesetzliche Riicklage gezahlt werden. Beim Erreichen der 25.000 Euro kann die UG
dann in eine GmbH umgewandelt werden. Es wird oft so dargestellt, dass die UG zu der Riicklage von
25 % verpflichtet wird, allerdings besteht hier keine Gesetzliche Grundlage im GmbHG.

Ein weiterer Unterschied betrifft die Stammkapitaleinlage, bei der UG darf keine
Sachanlagevermogen genutzt werden.

In allen weiteren Punkten ist die UG der GmbH gleichzusetzen und mit der gleichen Sorgfalt gefiihrt
werden. Die UG hat die gleichen Pflichten und erhalt die gleichen Organe wie die GmbH.

(Volkelt 2015, S. 13-26; Vogelsang et al. 2015, S. 140-143; Plimer und Niemann 2016, S. 37-39)

2.3.5 Betriebliches Rechnungswesen

2.3.5.1 Finanzbuchhaltung und Buchhaltungspflicht

Die Finanzbuchhaltung wird auch als externes Rechnungswesen bezeichnet, sie ist als
Beweisgrundlage zu verstehen und gibt Einsicht in die Blicher, Im Inhalt werden Vermogen, Finanzen
und Ertragslage des Unternehmens dargestellt. Dies geschieht fiir gewohnlich durch eine
strukturierte Aufstellung der Gewinn- und Verlustrechnung (GuV) sowie einer Bilanz welche
zusammen den Jahresabschluss bilden. Bei Kapitalgesellschaften und Personengesellschaften, ohne
natiirliche Person in haftender Position, muss zusatzlich noch ein Anhang (eine Erlauterung der GuV)
und ein Lagebericht hinzugefiigt werden.

Um dies bewerkstelligen zu konnen muss Buch gefiihrt werden Uber jegliches Ereignis. Dazu zdhlen
unter anderem finanzielle Ein- und Ausgange.

Laut § 238 Abs. 1 HGB sind alle Kaufleute zur Buchflihrung verpflichtet. Kaufmann ist jeder
Gewerbetreibende, dessen Tatigkeit einen in kaufmannischer Weise eingerichteten Geschaftsbetrieb
erfordert. Dazu zahlen auch Kaufleute die sich freiwillig ins Handelsregister haben eintragen lassen,
sowie Kapitalgesellschaften, Kommanditgesellschaften und die Offene Handelsgesellschaft.
Freiberufler und Kleingewerbetreibende gehoren nicht dazu.
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Es ist moglich sich von der Buchfiihrungspflicht befreien zu lassen (§ 241a HGB) wenn die
Schwellenwerte von einem Umsatzerl6s in der Héhe von 500.000 Euro und einem Jahresabschluss
von 50.000 Euro nicht iberschritten werden. Allerdings wird diese Befreiung nochmals durch

§ 140 Abgabenordnung (AO) erschwert, so besagt es:

,Wer nach anderen Gesetzen als den Steuergesetzen Biicher und Aufzeichnungen zu fiihren hat, die
fiir die Besteuerung von Bedeutung sind, hat die Verpflichtungen, die ihm nach den anderen Gesetzen
obliegen, auch fiir die Besteuerung zu erfiillen.“

Falls es Gesetze gibt die den Rahmen, zur Buchfiihrungspflicht, enger setzen als das AQ, so gelten
diese. Weiter definiert § 141 AO einen weiteren Schwellenwert, den Wirtschaftswert, dieser darf
25.000 Euro nicht Gberschreiten, um von der Buchfiihrungspflicht befreit werden zu kénnen.

(Collrepp 2011, S. 258-271; Vogelsang et al. 2015, S. 182-201)

Aufbewahrungspflicht und Fristen

Generell ist es wichtig alle Belege, Rechnungen und Kontoausziige strukturiert und vollstandig
abzuheften und wenn moglich nach Thema und Kunden zu sortieren. So ist es nach langerer Zeit
noch einfach fiir das Finanzamt aufzubereiten.

Es missen: Handelsbiicher, Handelsbriefe (Faxe und E-Mails), Wiedergaben der abgesandten
Handelsbriefe, Buchungsbelege (falls Blicher nach § 238 Abs. 1 HGB angelegt werden missen),
Inventare, Eroffnungsbilanzen, Jahresabschllsse, Einzelabschlisse (§ 325 Abs. 2a HGB),
Lagerberichte, Konzernabschlisse, Konzernlageberichte und Organisationsunterlagen zum
Verstandnis aufbewahrt werden.

Versandte und Empfangene Handelsbriefe miissen sechs Jahre und alle anderen Dokumente zehn
Jahre aufbewahrt werden. Die Zeitrechnung beginnt hierbei erst nach dem Jahr des Ereignisses.
Ein gesonderter Umsatz bzw. Mehrwertsteuer Ausweis ist flr die Vorsteuer beim Finanzamt wichtig.

Belege kdnnen wegen des Verfalls auch elektronisch aufbewahrt werden.

(Vogelsang et al. 2015, S. 185; IHK-Mittelfranken o.J.; Akademie.de 2016; Collrepp 2011, S. 261)

Die Buchfiihrung

Laut den Vorschriften des Handelsgesetzbuches und den steuerrechtlichen Vorschriften der
Abgabenordnung (AO), Kérperschaftssteuergesetz(KStG), Gewerbesteuergesetz (GewStG) und
Einkommenssteuergesetz (EStG) muss die Buchfiihrung nach den ,,Grundsatzen ordnungsgemaRer
Buchfiihrung” (§ 145 Abs. 1 AO) erfolgen. Weitere Sondervorschriften fir die GmbH enthélt das
GmbHG.

Die Buchfiihrung gewahrt einen Einblick in die Vermoégens-, Finanz- und Ertragslage eines
Unternehmens. Darin sind alle Ereignisse bzw. Geschéaftsvorfalle zeitnah und chronologisch zu
buchen. Die Buchfiihrung geschieht nicht zwangslaufig in Papierblichern, es ist Ublich sie tGber eine
Software abzuwickeln welche viele Hilfen und Vereinfachungen bereitstellt. Falls die Buchfiihrung
nicht Ubersichtlich genug ist wird eine Schiatzung der Steuer vorgenommen, die ungiinstig fiir das
Unternehmen ausfallen kann.

Bei der Buchfiihrung wird in Konten gegliedert unter denen notiert wird (verbucht). Es gibt fur
nahezu jede Branche eine fertige Kontenstruktur die genutzt werden kann, sie wird Kontorahmen
genannt. Der meisten Kontenrahmen lehnen sich an den Industrie-Kontenrahmen (IKR) an, weitere
sind der Standardkontenrahmen (SKR) und der Gemeinschaftskontenrahmen (GKR).



Seite |35

Kontenklassen

Bilanzkonten

Erfolgskonten

Abschlusskonten

Kontenklassen | Kontenklassen Kontenklassen | Kontenklassen | Kontenklassen | Kontenklassen
0-1 2-3 4 5-6 7 9
aktive passive betriebliche betriebliche weitere Ertrage w. Abschluss
Bestandskonten | Bestandskonten Ertrége Aufwendungen | Aufwendungen und Statistik

Abb. 10 Standardkontenrahmen (SKR) (Vogelsang et al. 2015, S. 189)

Zur Benutzung eines Kontenrahmens wird ein Kontenplan erstellt, um eine Ubersicht iiber alle
Konten zu ermoglichen. Die Kontenrahmen sind grundsatzlich in zehn Kontenklassen welche sich in
weiter in Kontengruppen, Kontenarten und einzelne Konten aufteilen. Die Kontenarten kénnen an
die Anforderungen des Unternehmens angepasst werden.

Ein Beispiel ware

o Kontenklasse: 0 (Anlagevermdogen)
o Kontengruppe: 01 (immaterielle Vermogensgegenstdnde)
o Kontenart: 014 (Lizenzen fiir Software)
o Konto: 0141 (Betriebssysteme, Autoringwerkzeuge, ...)

In der Buchfiihrung unterscheidet man zwischen der einfachen und doppelten Buchfiihrung. Die
einfache Buchfiihrung ist keine Pflicht, sie darf nur von nicht buchfihrungspflichtgen Unternehmen
angewandt werden. Mit der einfachen Buchfiihrung lassen sich iberschaubare Geschaftsprozesse
verwalten und geben einen Uberblick (iber die Vermégens-, Ertrags- und Liquiditétssituation. Das
vollstandige Betriebsvermogen wird dabei nicht erfasst, da dazu wiederum eine Inventur nétig ware.
Es werden Konten fiir gdngige Geschaftsvorgange angelegt und Zahlungseingange und
Zahlungsausgange darin verbucht. Zur Auswertung der Buchfiihrung werden die Ein- und Ausgange
gegenibergestellt. Mehr Eingdnge als Ausgénge, bedeutet dabei Gewinn. Die einfache Buchfiihrung
erleichtert dabei die EUGR ungemein.

(Vogelsang et al. 2015, S. 189-190; Collrepp 2011, S. 259)

Einnahmen

Warenverkaufe
Honorare
Prowvisionen
sonstige Einnamen

= Summe Einnahmen

Ausgaben

Warenainkadufe
Personalkosten

Kfz-Kosten

Biiro- und Verwaltungskosten
Mieten

Versicherungen

Werbe- und Reisekosten
Anschaffungen bis 400 € nettd
Finanzierungskosten
sonstige Ausgaben

= Summe Ausgaben
= Uberschuss / Fehlbetrag

Abb. 11 Einfache Buchhaltung Konteneinteilung (BMWi4, Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie 2015)
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Doppelte Buchfiihrung

Auch bei der doppelten Buchfiihrung werden Konten fiir gangige Geschaftsvorgange eingerichtet. Es
werden alle Ereignisse in mindestens zwei Buchungskonten verbucht. Wird eine Lieferantenrechnung
per Banklberweisung bezahlt, so wird dies sowohl im Konto fir ,,Wareneinkadufe”, als auch im Konto
»,Bank” als Gegenbuchung festgehalten.

Flr jedes Konto existiert eine Soll- und Habenseite, in der die Einnahmen und Ausgaben erfasst
werden. Die einzelnen Biicher heien Grundbuch und Hauptbuch. Grundlage der Buchfiihrung ist das
Inventarverzeichnis, das aus der Inventur stammt. Aus dem Inventar wird die Er6ffnungsbilanz
erstellt und in das Hauptbuch eingetragen.

Grundbuch — Das Grundbuch wird auch Journal genannt, es werden alle Geschéaftsvorfille
chronologisch mit einer laufenden Nummer versehen. Zudem sind Buchungsdatum, Betrag, ein
Buchungstext zur Erklarung und eine Belegnummer anzugeben.

Hauptbuch — Die Buchungen aus dem Grundbuch werden im Hauptbuch Glbernommen und nach
sachlichen Gesichtspunkten den Konten zugeordnet.

Wareneingangsbuch (§ 143 Abs. 1 AO) — Im Wareneingangsbuch werden alle Einkdufe dokumentiert,
diese miissen den Tag des Wareneingangs oder das Datum der Rechnung, den Namen oder die Firma
und die Anschrift des Lieferanten, die handelslbliche Bezeichnung der Ware, den Preis der Ware und
einen Hinweis auf den Beleg enthalten.

Warenausgangsbuch (§ 144 Abs. 1 AO) — Es wird nur benétigt, wenn die eingekaufte Ware an
gewerbliche Unternehmen zum weiteren Verkauf oder als Hilfsmittel geliefert werden. Es bendtigt
dieselben Angaben wie das Wareneingangsbuch.

Lohnkonto (§ 4 EStG) — Das Lohnkonto muss fiir jeden Arbeitnehmer gefiihrt werden und beinhaltet
die Angaben aus der Lohnsteuerkarte, Art und Hohe des gezahlten Entgelts, die steuerfreien Beziige
und die lbernommene und einbehaltene Lohnsteuer.

Weiter werden noch Nebenblicher wie das Kassenbuch, mit den taglichen Einnahmen, Ausgaben und
dem Barbestand gefiihrt und Kunden- wie auch Lieferantenkarteien erstellt. Die Nebenblicher
miissen nicht gefihrt werden, diese kénnen aber dem Unternehmen und Finanzamt helfen die
aktuelle Situation zu beurteilen. Bei Belegen sollte darauf geachtet werden, dass die Mehrwertsteuer
separat aufgefiihrt wird, damit diese von der Vorsteuer abgezogen werden kann. Jedem
Geschaftsvorfall wird eine laufende Nummer zugewiesen. AuRerdem sind neben dem
Buchungsdatum und den angesprochenen Konten auch Betrag, Buchungstext und Belegnummer
aufgefihrt.

Es wird empfohlen einen Kurs bei den Kammern Uber die ordnungsgemalie Buchfiihrung zu
besuchen, da bei falscher Anwendung empfindliche Schaden entstehen kénnen.

(Simon2 o.J.; Collrepp 2011, S. 260-261; BMWi2, Bundesministerium fir Wirtschaft und Energie 0.J.)
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Einnahmeiiberschussrechnung (EUR)

Die Einnahmeliberschussrechnung ist die einfachste Form der Aufzeichnungspflicht aus der
Steuerfestsetzung des Finanzamtes geschieht. Kleingewerbetreibende und Freiberufler miissen eine
EUR, anstatt der Buchflihrung verfassen. Die EGR muss bei Betriebseinnahmen (iber 17.500 Euro im
Jahr auf einem Vordruck des Finanzamtes festgehalten werden. Unternehmer unter der
Betriebseinnahmengrenze missen kein bestimmtes Schema einhalten. In der EGR werden die
Betriebseinnahmen und Betriebsausgaben gegenlibergestellt. Falls das Finanzamt Schwierigkeiten
beim Nachvollziehen der EliR hat muss diese schriftlich erldutert und sollte mit Kontoausziigen,
Rechnungen oder Belegen nachgewiesen werden kénnen.

Einnahmeniiberschussrechnung vom 01.01.201X - 31.12.201X | inEUR (£)

Betriebseinnahmen, Umsatzsteuerpflichtig (199%)
Betriebseinnahmen, Umsatzsteuerpflichtig (7%)
Betriebseinnahmen, Umsatzsteuerfrei

Summe der Betriebseinnahmen [A]

- Waren, Rohstoffe, Hilfskosten (inkl. Nebenkosten)

- Bezogens Fremdleistungen

- Ausgaben fir eigenes Personal

- Absetzung fiir Abnutzung

- Raumkosten und sonstige Grundstiicksaufwendungen

- Sonstige unbeschrankte abziehbare Betriebsausgaben

- Beschrankt abziehbare Betriebsausgaben und Gewerbesteuer
- Kfz - Kosten und andere Fahrtkosten

Summe der Betriebsausgaben [B]
[A]l-[E]

+/ - steuerrechtliche Korrekturen

= Steuerpflichtiger Gewinn / Verlust
Erganzende Angaben zu Riicklagen, stille Reserven etc.

Einnahmen und Entnahmen

Abb. 12 Vereinfachte Einnahmen-Uberschussrechnung (Vogelsang et al. 2015, S. 184)

(Wildtl 2014; WEKA MEDIA GmbH Co KG 2016; Vogelsang et al. 2015, S. 183-184; Collrepp 2011, S.
270)

Inventur

Nach § 240 HGB ist mit dem Beginn der Geschaftstatigkeit eine Inventur durchzufihren. Dabei wird
das Inventar des Unternehmens erfasst, um einen Uberblick (iber den gesamten Vermdgensbestand
und Schulden zu bekommen. Mit dem Inventar lasst sich der Reingewinn und das Eigenkapital
errechnen welche die Basis fir die Buchfihrung darstellen. Die Inventur ist jahrlich zu wiederholen
und muss sehr sorgfaltig erledigt werden.

Das Inventar enthalt Informationen Gber Art, Menge und Wert der Vermogensgenstande. Es besteht
aus den materiellen physischen Gegenstanden und dem immateriellen Buchinventar. Immateriell
Gegenstande sind Patente, Rechte, Forderungen und Bankguthaben und sind mit Belegen und
betrieblichen Aufzeichnungen nachzuweisen.
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Es gibt folgende Moglichkeiten eine Inventur durchzufiihren:

e Stichtaginventur: Es wird eine Bestandsaufnahme zum Bilanzstichtag erstellt, diese darf
maximal zehn Tage vorher oder nachher stattfinden.

o Verlegte Inventur: Nach § 241 Abs. 3 HGB darf eine verlegte Inventur drei Monate vor oder
nach dem Bilanzstichtag vollzogen werden. Es muss eine Fortschreibung oder Riickrechnung
erstellt werden.

e Stichprobeninventur: Die Stichprobeninventur ist eine statistische Hochrechnung anhand
einer physischen Stichprobe ausgewahlter Gegenstande. Sie darf nur erfolgen, wenn unter
anderem der Bestand an hochwertigen Gegenstdanden den grofRten Anteil am Lagerbestand
einnimmt. Wahrend diese hochwertigen Gegenstande durch eine korperliche
Bestandsaufnahme aufgelistet werden, erfolgt eine Stichprobe vom restlichen Bestand, mit
Hilfe der eine Hochrechnung auf den Lagerbestand vorgenommen wird.

e Permanente Inventur: Hierbei wird Gber das gesamte Geschéaftsjahr eine

Bestandsveranderung erfasst und aufgezeichnet. Bei besonders wertvollen Gegenstanden ist
dies nicht zulassig.

Zusatzlich zu der Erfassung des Vermogens und der Schulden missen die Werte auch geschatzt
werden, um sie in einen Vermdgenswert umzurechnen. Dafiir sind zahlreiche Mdéglichkeiten je nach

Verwendung des Inventars gegeben. Fiir weitere Informationen wird auf einschlagige Literatur
verwiesen.

(Collrepp 2011, S. 262-263; Vogelsang et al. 2015, S. 185-188)

Die Bilanzen

Die Bilanz ist eine Aufstellung von Vermogen (Aktiva) gegeniber der Herkunft der Mittel (Passiva).
Die Aktiva ist kategorisiert nach Anlagevermdgen und Umlaufvermogen. Die Passiva werden in
Eigenkapital und Fremdkapital gegliedert.

Eréffnungsbilanz
(Datum)

Aktiva Passiva
Anlagevermdgen Eigenkapital
(Grundsticke, Gebdude, Gerite, (Wert der eingebrachten Vermdgens-
Betriebs- und Geschaftsaustattung) gegenstinden, Bargeld)
Umlaufvermégen Fremd kapital
(Material, Waren, Guthaben, Bargeld) |(Bankkredite, sonstige Darlehen,

Lieferantenverbindlic hkeiten)
Bilanzsumme Bilanzsumme

Abb. 13 Eréffnungsbilanz (Collrepp 2011, S. 266)

Eine Bilanz wird immer in Kontoform aufgestellt. Groe und MittelgroRe Kapitalgesellschaften stellen
die bezeichneten Posten gesondert und in einer bestimmten Reihenfolge auf. Kleine
Kapitalgesellschaften oder andere Pflichtige Unternehmen diirfen eine verkiirzte Form nutzen.
Kleine Kapitalgesellschaften weisen eine Bilanzsumme bis 4,8 Mio. Euro, einen Umsatz bis 9,7

Mio. Euro und bis flinfzig Arbeitnehmer auf. Kapitalgesellschaften die zwei der Schwellen
Giberschreiten stellen eine vollstandige Bilanz nach § 266 Abs. 2 und 3 HGB auf.



Bilanz
zum (Datum) der Firma (Name)

. Gewinnricklage
IV. Gewinn-/Verlustvortrag
V. |ahresitiberschuss/-fehlbetrag

Il. Sachanlagen
1l. Finanzanlagen
B. Umlaufvermdgen
I. Worrdte
Il. Férderungen und sonstige
Vermdogensgegenstande
11l. Wertpapiere
Vl. Kassenbestand,
Bundesbankguthaben
Guthaben bei Kredit-
instituten und Schenks
C. Rechnungsabgrenzungsposten

B. Ruckstellungen
C. Verbindlichkeiten
D. Rechnungsabgrenzungsposten

Aktiva Passiva
A. Anlagevermdagen EUR |A. Eigenkapital EUR
I. ImmaterielleVermégens- I. Gezeichnetes kapital
gegenstinde Il. Kapitalrucklage

Bilanzsumme Bilanzsumme

Abb. 14 Verkiirzte Darstellung einer Bilanz (Collrepp 2011, S. 268)

(Vogelsang et al. 2015, S. 162; Collrepp 2011, S. 265-268)

Gewinn- und Verlustrechnung
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Die Gewinn-und-Verlust-Rechnung (HGB Schreibform) ist zusammen mit der Bilanz ein wesentlicher
Bestandteil des Jahresabschlusses. Die GuV stellt Art, HOhe und Quelle des unternehmerischen
Erfolgs des Unternehmens anhand der Ertrage und Aufwendungen fest. Uberwiegen die Ertrige gilt

es als Erfolg, andernfalls spricht man von einem Verlust.

Gewinn- und Verlustrechnung
zum (Datum)  Firma: (Name)

1. Umsatzerdse

3. andere aktivierte Eigenleistungen
4, sonstige betriebliche Eigenleistungen
5. Matenalaufwand:
a) Aufwendungen far Roh-, Hilfs- und Betriebstoffe und fir bezogene Waren
b} aufwendungen fur bezogene Leistungen
6. Personalaufwand:
a) Léhne und Gehalter
b} soziale Abgaben und Aufwendungen fiir Altersversorgung und fur Unterstitzung,
davon fur Altersversorgung EUR
7. Abschreibungen
8. sonstige betriebliche Aufwendungen
9. Ertridge und Beteiligungen

davon aus verbundenen Unternehmen EUR
11. sonstige Zinsen und dhnliche Ertrige,
davon aus verbundenen Unternehmen EUR

12. Abschreibungen auf Finanzanlagen und auf Wertpapiere des Umlaufvermégens
13. Zinsen und dhnliche Aufwendungen,
daveon an verbundenen Unternehmen EUR
14. Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit
15. auBerordentliche Ertrage
16. aulerordentliche Aufwendungen
17. aulerordentliches Ergebnis
18. Steuern vom Elnkommen und vom Ertrag
19. sonstige Steuern

20. Jahresabschluss/jahresfehlbetrag

2. Erhéhung oder Verminderung des Bestandes an fertigen und unfertigen Erzeugnissen

EUR

Abb. 15 Gewinn- und Verlustrechnung (Collrepp 2011, S. 269)

(Collrepp 2011, S. 269; Vogelsang et al. 2015, S. 196—197; Gerginov 2013)
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2.3.5.2 Kosten- und Erlésrechnung

Im Gegensatz zu der Finanzbuchhaltung ist es die Aufgabe der Kosten- und Erlésrechnung im
innerbetrieblichen Bereich die Daten so aufzubereiten, dass sie flir Entscheidungen im Hinblick auf
die betrieblichen Tatigkeiten relevant sind. Sie gliedert sich Grundsatzlich in drei Fragen:

Welche Kosten sind entstanden und in welcher H6he?

Hierbei geht es um die Kostenartenrechnung, also welcher Art oder Natur die entstehenden Kosten
haben. Alle Kosten des Unternehmens werden erfasst und systematisch strukturiert und gruppiert.
Falls die Daten einen unzureichenden Informationsgehalt aufweisen werden sie neu bewertet oder
ergdnzt. Im weiteren Verlauf konnen die Daten bei Entscheidungsfindungen herangezogen werden
und haben so einen Mehrwert fiir das Unternehmen.

An welcher Stelle fallen die Kosten im Unternehmen an?

Mit dieser Frage beschéftigt sich die Kostenstellenrechnung im Detail. Es werden Kosten die nicht
zuzuordnen sind, sonstigen Kostentragern, einzelnen Kostenstellen, wie Abteilungen, zugeordnet.
Dies kann direkt oder indirekt tiber SchlisselgrofRen geschehen. Des Weiteren ist es auch Aufgabe
der Kostenstellrechnung die innerbetriebliche Leistungsverrechnung sowie die Leistungsbeziehung
zwischen einzelnen Kostenstellen zu verrechnen. Die Kostenstellenrechnung dient auch dazu den
Betriebsabrechnungsbogen (BAB), der eine Kostenkontrolle der Kostenstellen erméglicht,
aufzustellen und Kosten zu Kostentragern zuzuordnen.

Fiir welche Leistungen sind die Kosten angefallen?
Die Kostentragerrechnung besteht aus:

Kostentragerstiickrechnung — Auch als Kalkulation bekannt, ermittelt die Herstellungs- und
Selbstkosten eines Kostentragers. Als Kostentrager sind Verursacher, wie ein erstelltes Produkt, ein
Nebenprodukt, eine Dienstleistung oder jeglicher andere Gegenstand, welcher Kosten in dem
Unternehmen verursacht, gemeint. Dabei unterstitzt sie den Unternehmer bei der
Kaufpreisbestimmung oder einer Bewertung von Lagerbestanden.

Kostentragerzeitrechnung — Die Kostentrdgerzeitrechnung ermittelte das Betriebsergebnis flr eine
Periode, dies ist das Ergebnis der gewdhnlichen Geschaftstatigkeit. Das Betriebsergebnis ist die
Differenz aus Kosten und Leistung.

Welche Wo Wofar
Kosten? angefallen? angefallen?
Aufwand, : }
keine Kosten : :
Y v
direkt zurechenbar a
(Einzelkosten)
Kosten- -
Finanz- > arten- Ko:te:trager—
Buchhaltung Rechnung Kostenstellen- echnung
Gemein- o rechnung .
kosten d
Kosten,
kein Aufwand

+

Abb. 16 Prozessstruktur der Kostenrechnung (Vogelsang et al. 2015, S. 203)

(Jossé 2011, S. 39-114; Camphausen 2014, S. 171-179; Collrepp 2011, S. 271-275)
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2.3.5.3 Planungsrechnung

In der Planungsrechnung geht es darum zukiinftige unternehmerische Entscheidungen
vorzubereiten. Die Entscheidungen betreffen alle Betriebsbereiche. Auf Basis der Buchfiihrung,
Bilanz, Kostenrechnung, Statistiken und allgemeiner Wirtschaftsfaktoren wie Konjunkturdaten und
Konkurrenzentwicklung werden Voranschlage fiir zukiinftige Einnahmen und Ausgaben festgesetzt.
Da jede Planung zukunftsgerichtet ist miissen Schatzungen in die Berechnungen mit einbezogen
werden. konnen Ziele fiir die folgenden Perioden gesetzt werden. Die Planungsrechnung nutzt dabei
grobe Zeitrdume:

Langfristig (5-10 Jahre) — Strategische Planung, Visionen und Leitlinien, jedoch keine festen
Vorstellungen.

Mittelfristig (3-5 Jahre) — Mittelfristige Planung, es werden taktische MaRnahmen zum Erreichen der
langfristigen Ziele festgelegt.

Kurzfristig (bis 3 Jahre) — Kurzfristige Planung, operative MaRnahmen werden aufgrund der
guantitativen Beurteilung der betrieblichen Prozesse festgelegt. Hierzu zahlen konkrete Planungen
wie ein Budget fiir ein Projekt.

Zu einer Planung gehoren: Eroffnungsbilanz, Plan-GuV, Planbilanz, Plan-Cash-Flow-Rechnung und ein
Finanzplan.

(Collrepp 2011, S. 275; Liebig 2016a; Simon3 0.J.)

2.4 Das betriebliche Personalwesen

2.4.1 Arbeitsrechtliche Bestimmungen

Die arbeitsrechtlichen Bestimmungen regeln das faire Arbeitsverhaltnis zwischen Arbeitgeber und
Arbeitnehmer. Die Rechte und Pflichten beider Parteien werden hierdurch gewahrt und es gilt, sich
daran zu halten. Die wichtigsten Gesetzesgrundlagen werden hier knapp erértert und fiir vertieftes
Interesse angegeben.

Betriebsverfassungsgesetz (BetrVG) — Das Betriebsverfassungsgesetz beschaftigt sich unter anderem
mit der Bestellung von Betriebsraten und Jugend- und Auszubildendenvertretungen. Es geht auch um
die Unterrichtungs- und Erérterungspflicht des Arbeitgebers, Anhorungs- und Erérterungsrecht des
Arbeitnehmers, Mitbestimmungsrecht, der Gestaltung von Arbeitsplatz, Arbeitsablauf und
Arbeitsumgebung.

Tarifvertragsgesetz (TVG) — § 1 Abs. 1 TVG: ,, Der Tarifvertrag regelt die Rechte und Pflichten der
Tarifvertragsparteien und enthdlt Rechtsnormen, die den Inhalt, den Abschluss und die Beendigung
von Arbeitsverhdltnissen sowie betriebliche und betriebsverfassungsrechtliche Fragen ordnen
kénnen.”

Teilzeit- und Befristungsgesetz (TzBfG) — Im Teilzeit- und Befristungsgesetz geht es um die
Behandlung und Gleichstellung von Teilzeitkraften wie auch ihren Rechten und Pflichten.

Nachweisgesetz (NachwG) — Die Reglungen und Handhabung von Vertragen Uber ein
Arbeitsverhaltnis sind im Nachweisgesetz verankert.

Arbeitszeitgesetz (ArbZG) — Im Arbeitszeitengesetz geht es um die Arbeitszeit, Ruhepausen, Nacht-
und Schichtarbeit, gefahrliche Arbeiten wie auch Sonn- und Feiertagsbeschaftigung des
Arbeitnehmers.

Arbeitsstattenverordnung (ArbStattV) —Die Arbeitsstattenverordnung legt die Auflagen fiir die
Sicherheit des Arbeitsortes und den vom Arbeitnehmer benétigten Zusatzraumen, wie Toilette,
Ruheraum und weiteren dar.
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Arbeitssicherheitsgesetz (ASiG) — In diesem Gesetz geht es um Verordnungen zu Betriebsarzten,
Sicherheitsingenieure und weitere Fachkrafte fiir Arbeitssicherheit.

Bundesurlaubsgesetz (BUrlG) Das Bundesurlaubsgesetz regelt den Mindesturlaub, Erholungsurlaub
und die Arbeitsunfahigkeit

Kiindigungsschutzgesetz (KSchG) — Im Kiindigungsschutzgesetz wird beschrieben unter welchen
Umstanden ein Arbeitnehmer gekiindigt werden darf und ob ihm eine Abfindung zuseht.

Biirgerliches Gesetzbuch (BGB) — Auch im BGB sind Passagen Uber die Rechte des Arbeitnehmers,
hierzu zahlen § 622 Kiindigungsfrist bei Arbeitsverhaltnissen, § 626 Fristlose Kiindigung und § 613a
Rechte und Pflichten bei Betriebsiibergang.

Berufsbildungsgesetz (BBIG) — In diesem Gesetz wird die Aus- und Fortbildung geregelt. Wann
ausgebildet werden darf, wer ausbilden darf und wann Auszubildende gekiindigt werden diirfen.

Jugendarbeitsschutzgesetz (JArbSchG) —Im Jugendarbeitsschutzgesetz wird die Arbeitszeit von
jugendlichen Personen, die das 18. Lebensjahr noch nicht vollendet haben, festgelegt.

Soziale Gesetzbuch (SGB IX) — Das Sozialgesetzbuch behandelt unter anderem die Rehabilitation und
Teilhabe von behinderten Menschen und verpflichtet ein Unternehmen bei mindestens zwanzig
Arbeitnehmern zu finf Prozent schwerbehinderte Menschen einzustellen.

Allgemeines Gleichbehandlungsgesetz (AGG) — § 1 AGG: ,Ziel des Gesetzes ist, Benachteiligungen
aus Griinden der Rasse oder wegen der ethnischen Herkunft, des Geschlechts, der Religion oder
Weltanschauung, einer Behinderung, des Alters oder der sexuellen Identitdt zu verhindern oder zu
beseitigen.”

Heimarbeitsgesetz (HAG) — Beim Heimarbeitsgesetz wird die Arbeit von der Wohnung des
Arbeitnehmers geregelt.

Entgeltfortzahlungsgesetz (EntgFG) — Im Entgeltfortzahlungsgesetz wird geregelt wie viel und wie
lange ein Arbeitgeber einen Arbeitnehmer seinen Lohn zahlen muss, wenn dieser krank wird oder
wie die Entgeltfortzahlungen bei gesetzlichen Feiertagen zu behandeln sind.

Mutterschutzgesetz (MuSchG) — Das Mutterschutzgesetz kiimmert sich um die Entgeltfortzahlung
bei schwangeren Frauen und regelt die gesetzliche Arbeitsbefreiung wie auch die
Wiedereingliederung in das Arbeitsumfeld. Es wird geregelt wie lange der Arbeitsplatz nach der
Entbindung gesichert werden muss.

Bundeselterngeld- und Elternzeitgesetz (BEEG) — Das Gesetz zum Elterngeld und zur Elternzeit

(Collrepp 2011, S. 198-216)

2.4.2 Personalbedarfsplanung

Ab einem bestimmten Punkt im Unternehmen kann ein Unternehmer nicht mehr alle Tatigkeiten
alleine iibernehmen. Hier werden Mitarbeiter nétig. Die Entscheidung wie viele und welche
Mitarbeiter fiir welche Tatigkeiten benotigt werden, ist die Aufgabe der Personalbedarfsplanung. Das
Personal ist so gesehen das Bindeglied zwischen Produktion und Absatz, daher ist eine
Personalliberdeckung und Unterdeckung negativ flr das Unternehmensergebnis. Bei einer
Uberdeckung werden zu viele finanzielle Mittel ausgegeben und das Personal hat zu wenig Arbeit.
Bei einer Unterdeckung leidet das Personal unter zu viel Arbeit und es wird weniger produziert, als
fiir die Kundenanfragen bendtigt wird. Die Personalbedarfsplanung hat die Aufgabe
zukunftsorientiert zu planen wann Personal bendtigt wird, um einen moglichst reibungslosen
Arbeitsfluss zu gestalten.
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Es wird qualitative und quantitative Personalbedarfsplanung unterschieden. Die qualitative Planung
beschreibt die Anforderungen an die Arbeitsstelle, die quantitative Planung sorgt fiir die Menge der
einzustellenden Personen. Die Planung sollte in zwei Schritten durchgefiihrt werden:

1. Ermittlung des aktuellen Personals, qualitativ und quantitativ, einschlieflich des
Unternehmers
2. Ermittlung des zuklinftigen Personalbedarfs, ebenfalls qualitativ und quantitativ.

Der erste Schritt sollte zu Anfang der Unternehmung noch tiberschaubar sein. Der zweite Schritt wird
von internen und externen Faktoren beeinflusst. Ein interner Faktor ware die finanzielle Mdéglichkeit
Mitarbeiter einzustellen oder gar weitere Mitarbeiter, welche vom Absatz abhéngig ist. Externe
Einfliisse wiren hier Konkurrenten und die zukiinftige Nachfrage, zur Uberlegung kénnte hier das
Five-Forces Modell von Porter (Kapitel 1.3 ,,Geschaftsidee”) herangezogen werden. Man sollte
entweder kurzfristig, Gber ein Jahr, oder langfristig, tber fliinf Jahre, planen. Dies sollte zur
Uberlegung fiihren ob die Mitarbeiter nur fiir einen kurzen Zeitraum benétigt werden. Dann wiirde
sich eine Personalvermittlungsfirma anbieten, da es sehr teuer werden kann Personal zu kiindigen.

Fir die zukunftsorientierte Personalbedarfsplanung existieren flinf Methoden die das benotigte
Personal ermitteln:

Schatzverfahren — Wenn der Unternehmer ausreichend Erfahrung hat ist hinsichtlich der
Qualifikation und Menge moglich den Bedarf zu schatzen.

Trendverfahren — Das Trendverfahren basiert auf friiheren Daten und kann nur bei Unternehmen
angewendet werden, die bereits Gber Mitarbeiter verfligen. Hierbei soll aus friiheren Daten
prognostiziert werden wie der zukiinftige Bedarf darstellt. Dies wird Gber Hochrechnungen ermittelt.

Kennzahlenmethode — Hierbei wird mathematisch versucht eine Beziehung zwischen einem
Bestimmungsfaktor und dem Personalbedarf herzustellen. Haufig wird als Bestimmungsfaktor die
Arbeitsproduktivitdt genutzt. Daraufhin wird eine ErtragsgroRe zum Beispiel der Umsatz zu einer
Kennzahl des Arbeitseinsatzes (z. B. Arbeitszeit, Beschéaftigtenzahl) in Beziehung gesetzt.

X [EUR](Umsatz)
Y (Beschiftigte)

Arbeitsproduktivitit =
Nach der Ermittlung der Arbeitsproduktivitat wird die Formel umgestellt und auf die zukiinftigen
Umsatze und zukiinftigen Personalbedarf angewendet:

X [EUR](geplanter zukinftiger Umsatz)
Faktor (Arbeitsproduktivitait)

Zukiinftiger Personal Bedarf =

Die Arbeitsproduktivitdt muss auf Vergangenheitswerten basieren oder geschatzt werden.

Stellenplanmethode: Bei der Stellenplanmethode wird ein Stellenplan als Tabelle oder Organigramm
erstellt. Darin werden die fir die Stelle auszufiihrenden Aufgaben und benétigten Qualifikationen
beschrieben. Das Organigramm ist aus Ubersichtsgriinden nur fiir kleine Strukturen geeignet.
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uUnternehmensleitung

- Fithrung und Organisation
- Kundengesprache

- CIN - Entwicklung

Administrator

- Netzwerk und
Sekretarin Systemadminitration
von Kunden und Firma

- alle anfallenden
Buroarbeiten

- Terminvereinbarungen

- Betreuung von Kunden
am Telefon und Empfang

Texter

- Verfasst und lektoriert
Texte fir Content und
web

Mediendesigner

- Erstellung von Assets
- Webadminitration

- Erstellung von Content

Abb. 17 Stellenplan-Methode — Organigramm (Vogelsang et al. 2015, S. 228)

Die Tabellenform ist ibersichtlicher und es lassen sich Stellen fiir die Personal eingestellt werden
kann gut aufzeigen. Falsch oder unzureichend geschilderte Stellenausschreibungen fiihren
zwangsweise zu einer Fehlbesetzung, bei der Arbeitnehmern ein falsches Bild der Stelle vermittelt
wird. Das steigert in der Regel nicht die Produktivitdt des Unternehmens. Es sollte demzufolge Zeit in
die Stellenanalyse investiert werden.

(Bleiber 2011, S. 295-299; Tanski 2009, S. 89-96; Pott und Pott 2015, S. 96-97)

2.4.3 Personalrekrutierung

Das Anwerben von Kandidaten kann Gber interne und externe Stellen geschehen. Unter interne
Ausschreibungsmoglichkeiten versteht man, fiir offene Stellen im Bekannten- und Familienkreis
nachzufragen. Bei neugegriindeten Unternehmen ist eine Stellenausschreibung nicht moglich,
allerdings kann die Familie in der einen oder anderen Tatigkeit aushelfen. Bei den externen Stellen
gibt es heutzutage eine Vielzahl von Méglichkeiten. Hier steht die Agentur fiir Arbeit und das
Jobcenter, wie auch viele Vermittlungswebsites, Foren und Communities als glinstige Moglichkeit
vorn an. Hochschulen und Berufsschulen mit passenden Schwerpunkten haben ebenfalls eine
Vermittlung oder ein Schwarzes Brett und helfen bei der Vermittlung von Absolventen. Auch Lokal-
und Fachzeitschriften verfligen tiber eine Vermittlungsrubrik, hier sind die Kosten als "gering"
einzustufen. Private Vermittlungen und ,Headhunter” bilden das teure Schlusslicht. Hierbei ist auf
die gesuchte Qualifikation zu achten, beispielsweise wird ein Administrator seltener in die
Lokalzeitung schauen als im Internet.

Laut Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetz (AGG) darf ein Arbeitsplatz nicht ausschlieRlich fur
Manner oder Frauen ausgeschrieben sein. Es sei denn das Geschlecht ist unverzichtbar fur die
Ausilibung der Stelle.
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Die Bewerber werden aufgefordert sich mit den tblichen Unterlagen zu bewerben. Dazu zdhlen das
Bewerbungsanschreiben, dem tabellarischen Lebenslauf, ein Lichtbild und Zeugniskopien. Es kann
auch ein Portfolio verlangt werden, wie beispielsweise bei einem Ausschreiben flir Mediengestalter.
Falls gewlinscht kann auch nach dem frithestmaoglichen Eintrittstermin und Gehaltsvorstellungen
gefragt werden.

Die Bewerbungsunterlagen missen analysiert, bewertet und mit dem eigenen Anforderungsprofil
verglichen werden. Daraufhin werden die passendsten Kandidaten eingeladen zu einem
Vorstellungsgesprach eingeladen.

Ein Beispiel eines Vorstellungsgesprachs ware:

BegriiRung

Entspannte Atmosphdre schaffen

Bewerber stellt sich vor und erzahlt von seiner Ausbildung und dem beruflichen Werdegang.
Vorstellung des Unternehmens, Ziele und Beschreibung des Arbeitsplatzes

Befragung des Bewerbers

Vertragsverhandlung

Abschluss des Gespréachs. Das Ergebnis des Vorstellungsgesprachs kann schriftlich oder sofort
mitgeteilt werden.

NoukrwhNe

Durch die Befragung ist es moglich sich ein Bild vom Bewerber zu machen. Ist es der erste
Mitarbeiter wird er malRgeblich zum Aufbau des Arbeitsklimas und spdteren Teams beitragen. Der
Bewerber muss alle Fragen korrekt beantworten, falls sich spater ein Vortauschen falscher Tatsachen
herausstellt kann er, ohne Kiindigungsfrist, entlassen werden. Fragen zu Privat- oder Intimsphare
sollten nicht gestellt werden. Der Bewerber ist nicht verpflichtet wahrheitsgemal auf unangebrachte
Fragen zu antworten.

Die Bewerber dessen Leistungsprofil am besten zu dem Anforderungsprofil passt und der mit den
Vertragsbedingungen einverstanden ist kann eingestellt werden. Den anderen Bewerbern muss
abgesagt und die Bewerbungsunterlagen zugesandt werden. Die Unterlagen des einzustellenden
Bewerbers verbleiben in der Firma.

(Camphausen 2014, S. 125; Stoecker 2013, S. 169-171; Vogelsang et al. 2015, S. 230-238)

2.4.4 Personaleinstellung

Nach einer Neueinstellung ist der Arbeitgeber in der Unterrichtungs- und Erérterungspflicht nach

§ 81 Abs. 1 Betriebsverfassungsgesetz(BetrVG): ,,Der Arbeitgeber hat den Arbeitnehmer (iber dessen
Aufgabe und Verantwortung sowie (iber die Art seiner Tdtigkeit und ihre Einordnung in den
Arbeitsablauf des Betriebs zu unterrichten. Er hat den Arbeitnehmer vor Beginn der Beschdftigung
iiber die Unfall- und Gesundheitsgefahren, denen dieser bei der Beschdiftigung ausgesetzt ist, sowie
iiber die Mafinahmen und Einrichtungen zur Abwendung dieser Gefahren und die nach § 10 Abs. 2 des
Arbeitsschutzgesetzes(ArbSchG) getroffenen MafSnahmen zu belehren.”

Diese Belehrung sollt schriftlich dokumentiert werden und liefert im Zweifel eine Beweislage
darstellen. Ebenfalls sollte der Mitarbeiter in das Unternehmen eingefiihrt und iber Regeln und
Gegebenheiten in Kenntnis gesetzt werden. Jeder neue Arbeitnehmer sollte auch in sein Arbeitsfeld
eingearbeitet werden, da sich Arbeitsweisen und Anforderungen von Unternehmen zu Unternehmen
unterscheiden kénnen.
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Mit der Einstellung eines Mitarbeiters ist der Arbeitgeber verpflichtet Lohnsteuer und
Sozialversicherung zu zahlen. Daflir miissen vom Finanzamt liber die Elektronische LohnSteuer
Abzugs Merkmale (ELStAM) die Daten des Arbeitnehmers abgerufen und die Steuerabzugsbeitrage
vom Lohn berechnet und einbehalten werden. Arbeitnehmer von auRRerhalb der EU benétigen eine
Arbeitsgenehmigung, Arbeitnehmer von innerhalb der EU werden wie deutsche Staatsbiirger
behandelt.

Der Arbeitnehmer muss vor dem Arbeitsantritt den Arbeitsvertrag unterschrieben ausgehandigt
bekommen. Im Arbeitsvertrag sind individuelle Vereinbarungen, Rechte sowie Pflichten zwischen
Arbeitgeber und Arbeitnehmer festgehalten. Der Arbeitsvertrag unterliegt keinen eigenen
gestalterischen Gesetzen. Es kann gegebenenfalls tarifvertragliche Normen geben.

Das Nachweisgesetz (NachwG) sieht vor, dass der Arbeitgeber dem Arbeitnehmer innerhalb eines
Monats nach Arbeitsantritt eine unterschriebene Niederschrift der Arbeitsbedingungen aushandigt.
Arbeitgeberverbande haben fir diesen Zweck Vordrucke.

Im Arbeitsvertrag sollte mindestens folgende Angaben zu finden sein:

e Name und Anschrift der Vertragsparteien

e Beginn und moglicherweise Ende des Vertragsverhaltnisses
e Arbeitsort

e Bezeichnung der Arbeitsaufgabe

e Hohe des Arbeitsentgelts

e Jahresurlaub und Arbeitszeit

e Kiindigungsfrist

Ebenfalls ist zu beachten, ob es sich um einen befristeten oder unbefristeten Vertrag handelt. Bei
einem unbefristeten Vertrag diirfen beide Parteien den Vertrag kiindigen. Fir eine Kiindigung bedarf
es triftige Griinde, hier wird zwischen ordentlicher und auRerordentlicher Kiindigung unterschieden.
Nach ordentlichen Kiindigungen muss laut § 622 Abs. 2 BGB eine gestaffelte Kiindigungsfrist
eingehalten werden die sich nach dem Beschaftigungszeitraum richtet.

Dauer des Arbeits-|Kindigungsfrist fiir den Arbeitgeber
verhdltnisses

bis 2 Jahren 4 Wochen zum 15. oder zum Ende eine Kalendermonats
ab 2 Jahren 1 Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 5 Jahren 2 Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 8 Jahren 3 Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 10 Jahren 4 Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 12 jahren 5 Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 15 Jahren & Monat zum Ende eine Kalendermonats

ab 20 Jahren 7 Monat zum Ende eine Kalendermonats

Abb. 18 Kiindigungsfristen (Vogelsang et al. 2015, S. 259)

Bei einem befristeten Vertrag endet hingegen der Vertrag mit Ablauf des Datums. Es muss eindeutig
und schriftlich auf einen Teilzeitvertrag hingewiesen werden. Die Anstellung darf eine Dauer von zwei
Jahren nicht Gberschreiten, aber in vier Abschnitte aufgeteilt werden. § 14 Abs. 4 Teilzeit- und
Befristungsgesetz (TzBfG). Nach einer Neugriindung darf ein Teilzeitvertrag bis zu vier Jahre dauern
(§ 14 Abs. 2a TzBfG). Es sollte im Vertrag auf eine Probearbeitszeit hingewiesen werden die maximal
sechs Monate betragt. Innerhalb der Probezeit hat der Arbeitgeber das Recht, ohne Angabe von
Griinden, das Vertragsverhaltnis zu kiindigen.
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Die Hohe des Arbeitsentgelts hdngt, falls vorhanden, von einem Tarifvertrag ab, der fiir die Branche
Anwendung findet oder liegt im Ermessensspielraum des Arbeitgebers. Der Mindestlohn von 8,50
Euro darf jedoch nicht unterschritten werden. Falls es keine tarifvertragliche Reglung gibt wird der

Lohn auf folgende Art gefunden:

pnforderungsbezogene
| ohinfindung

Dualifikationsbezogene
| ohnfindung

| eistungsbezogene
| ohnfindung

Marktbezogene
| ohnfindung

Feststellung des
Schwierigkeitsgrades
der Arbeitsaufgabe,
Bewertung durch
qualitative

Einordnung nach
GQualifikation

Das Arbeitsergebnis
wird durch eine
Zielbeurteilung am

|ahres Ende bawertet
(Akkordarbeit)

Orientierung an
Lohnen fur
vergleichbare
Aufgaben in der
Branche

Arbeitsanalyse

Abb. 19 Art der Lohnfindung (Vogelsang et al. 2015, S. 241)

Es sollte beachtet, dass der Arbeitgeber laut Entgeltfortzahlungsgesetz (EntgFG) nicht nur bei
Leistung verpflichtet ist eine Lohnfortzahlung zu leisten, sondern auch bei einigen Sonderfallen:

e Bei einer Arbeitsunfahigkeit oder Kur muss der Lohn fiir sechs Wochen zu hundert Prozent
weitergezahlt werden. Fiir jeden weiteren Zeitraum zahlt die Krankenkasse den Lohn aus.

e Bei Urlaub muss der Lohn ebenfalls weitergezahlt werden. Bei einer Sechstagewoche stehen
dem Arbeitnehmer vierundzwanzig Tage und bei einer fiinf Tage Woche zwanzig Tage Urlaub
zu.

e Anjedem gesetzlichen Feiertag muss der Lohn weitergezahlt werden.

e Bei der Hochzeit, Geburt eines Kindes, Todesfall Angehériger muss der Arbeitnehmer
freigestellt werden und erhalt weiterhin seinen Lohn.

Keine Entgeltfortzahlungspflicht gilt in den ersten vier Wochen der Beschéaftigung und bei einer
selbstverursachten Krankheit.

(Bleiber 2011, S. 314-315; Stoecker 2013, S. 205; Vogelsang et al. 2015, S. 238-243)

2.4.5 Personalverwaltung und Mitarbeiterabrechnung

Als Arbeitgeber ist man verpflichtet, dem Arbeitnehmer den Lohn fiir seine Arbeit zu Gberlassen. Von
dem Vereinbarten Bruttolohn werden Steuern und Sozialversicherungsbeitrage abgezogen. Daraus
ergibt sich der Nettobetrag. Aber auch vom Nettobetrag konnen noch Betrage abgefiihrt werden,
wie vermoégenswirksame Leistungen, Lohnpfandungen, Darlehensriickzahlungen oder
Vorschussauszahlungen.

Vermogenswirksame Leistungen (VL) — sind Spareinlagen die der Arbeitgeber zusatzlich zum Lohn
zahlt. Diese werden vom Staat nach dem Vermogensbildungsgesetz (VermBG) gefordert. Der
Arbeitgeber kann bis zu vierzig Euro monatlich zahlen, welche versteuert werden missen, aber auch
als Arbeitnehmer ist es moglich den Betrag aufzustocken. Dieser Betrag wird dann vom Nettolohn
abgezogen. Die vermdgenswirksamen Leistungen sind meist in Bausparvertrdgen oder auch in
Aktienfonds angelegt. (Eilinghoff und Kayl 2016)

Fahrtgeldzuschuss — Unter einer Strecke von 16KM kann es sich als Arbeitnehmer lohnen, mit dem
Arbeitgeber ein Pauschale fir die taglichen Fahrtkosten auszumachen. Der Arbeitgeber kann die
Kosten als Betriebskosten von der Steuer absetzen. Bei einer Strecke von lber sechzehn Kilometern
ist es oft ratsam die Fahrtkosten als Arbeitnehmer selbst zu tragen, da es sich tber die
Werbungskosten, die sich ebenfalls von der Steuer absetzen lassen, eher rentiert.

(Rechenberg 2015)
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Lohnsteuer — Die Lohnsteuer hangt von der gewahlten Lohnsteuerklasse des Arbeitnehmers ab und
variiert je nach Wahl und Lebensverhéltnis. Sie wird vom Arbeitnehmer getragen
(Bundesminister der Justiz und fiir Verbraucherschutz 2016)

Kirchensteuer — Als Mitglied der Kirche, wird Kirchensteuer bezahlt, diese betragt meistens neun
Prozent der Lohnsteuer und kann sich in vereinzelten Bundesldandern unterscheiden. Die
Kirchensteuer wird ebenfalls ausschlieRlich vom Arbeitnehmer gezahlt. (Liebig 2016 b)

Solidaritatszuschlag — Der Solidaritatszuschlag ist eine Erganzungsabgabe und steht ausschliefilich
dem Bund zu. Der Solidaritatszuschlag betragt 5,5% des Steuerbetrags aus Einkommens-,
Kapitalertrags- und Korperschaftsteuer (§ 4 Solidaritatszugschlaggesetz (SolZG)).

Krankenkassenversicherung — Der Krankenkassenbeitrag liegt einheitlich bei 15,5 % (Stand 2016) des
Brutto Einkommens, der Beitrag wird zwischen Arbeitnehmer und Arbeitgeber aufgeteilt. Der
Arbeitnehmer zahlt 8,2 % und der Arbeitgeber 7,3 %. Zusatzbeitrage flir mogliche Sonderleistungen
missen vom Arbeitnehmer allein bezahlt werden. (Czysz 2016)

Pflegeversicherung — Die gesetzliche Pflegeversicherung betragt 1,95 %, kinderlose Arbeitnehmer
missen ab dem 23. Lebensjahr zusatzlich einen Strafzuschlag von 0,25 % zahlen. Der Beitrag kann
von Bundesland zu Bundesland unterschiedlich ausfallen.

Rentenversicherung — Die Rentenversicherung bezieht 18,7 % (Stand 2016) des Bruttolohns. Diese
Kosten werden jeweils zur Halfte, also 9,35%, von Arbeitnehmer und Arbeitgeber gezahlt. Der
Beitragssatz schwankt jahrlich und zeigt insgesamt eine fallende Tendenz.

Arbeitslosenversicherung — Fur die Arbeitslosenversicherungen werden 3 % abgezogen die sich
Arbeitnehmer und Arbeitgeber teilen. (Stein 2011)

Bruttolohn 2.470,00 EUR
Arbeitgeberzuschuss zu den vermégenswirksamen Leistungen 10,00 EUR
Fahrgeldzuschuss 20,00 EUR
Gesamtbrutto 2.300,00 EUR
Lohnsteuer, Steuerklasse 111, keine Kinder 130,66 EUR
Kirchensteuer 9% 11,75 EUR
Solidaitatszuschlag 5,5% 0,00 EUR
Krankenkassenversicherung 8,2% 205,00 EUR
Plegeversicherung 1,225% 30,63 EUR
Rentenversicherung 9,35% 248,75 EUR
Arbeitslosenversicherung 1,5% 37,50 EUR

Mettoentgelt 1.835,71 EUR
Vermigen swirksame Leistungen 40,00EUR
Auszahlung 1.795,71 EUR

Abb. 20 Beispiel einer monatlichen Gehaltsabrechnung (Collrepp 2011, S. 224)

Unfallversicherung — Die gesetzliche Unfallversicherung bei einer zustindigen Berufsgenossenschaft
kommt im Falle einer berufsbezogenen Krankheit oder eines Unfalls auf. Die Versicherung richtet sich
nach Gefahrenklasse des Arbeitsplatzes. Durch die verschiedenen Gefahrenklassen schwankt der
Beitrag, es kann aber mit einem Prozent des Lohns des Arbeitnehmers veranschlagt werden und wird
vom Arbeitgeber bezahlt.

Umlage U1 + U2 — Der Arbeitgeber bezahlt auch Umlagekosten fiir den teilweisen Ersatz von
Lohnfortzahlung und Mutterschaftsgeld, vergleichbar mit einer Versicherung die bei einem
Krankheitsfall des Arbeitnehmers einen Teil des weitergezahlten Gehalts tGibernimmt. Hierbei konnen
achtzig bis hundert Prozent je nach Beitrag des Arbeitgebers erstattet werden. Diese Umlage (U1 und
U2) kosten je nach Tarif und Kasse ca. 1,5 % des Arbeitnehmer Bruttogehalts. (Vogelsang et al. 2015,
S. 250)



Seite |49

Umlage U3 — Fiir den Fall einer Insolvenz kommt die Insolvenzumlage U3 fiir die ausbleibenden
Lohne der Arbeitnehmer auf. Der Arbeitgeber hat aktuell 0,12% des Rentenversicherungsbeitrags des
Arbeitnehmers zu entrichten. Bei Arbeitnehmern die von der Rentenversicherung befreit sind richtet
sich der Beitrag nach dem Arbeitsentgelt. (Vogelsang et al. 2015, S. 250)

2.4.6 Personalfihrung

Um Unternehmensziele moglichst reibungslos durchfiihren zu kdnnen, muss der Personaleinsatz
entsprechend gestaltet werden, dazu dient die Personalfiihrung durch die Fiihrungskrafte.
FUhrungskrafte kiimmern sich unter anderem um die Delegation, Motivation und berufliche
Entwicklungsforderung der Mitarbeiter. Beim Delegieren muss die Flihrungskraft die Kompetenzen
der Mitarbeiter kennen und richtig einschatzen kénnen. So ist es moglich Aufgaben mit einer daraus
hervorgehenden Verantwortung zu ibergeben. Dabei muss darauf geachtet werden die Mitarbeiter
nicht zu demotivieren, da Motivation und Leistung in unmittelbarem Zusammenhang stehen. Zu
einer Delegation zahlt ebenso die Aufgabenbeschreibung und Zieldefinierung. Ohne eine Aufgabe
genau zu kennen, kann ein gesetztes Ziel nicht erreicht werden. Es gilt den Zielen einen
entsprechenden Zeitraum einzurdumen und sie spater zu prifen.

Prablem Strategie

A

Ziel- Aufgaben Terminierung || Umsetzung gy Ergebnis | Ergebnispriifung
formulierung

Wunsch Delegation

Abb. 21 Arbeitsorganisation (angelehnt an die Quelle) (Vogelsang et al. 2015, S. 269)

Beim Motivieren wird sich an den psychologischen Verhaltensweisen orientiert. Als besonders
motivationsbestimmend gilt die Arbeitsverglitung, Anerkennung fur Leistung, Verantwortung und
das Mitspracherecht. Auch ein gutes Arbeitsklima unter Kollegen spielt bedeutend in die Motivation
ein. Die Personalfiihrung ist auch fir die Entwicklung der Mitarbeiter und deren Qualifizierung
zustandig. Da Projekte immer neue Anforderungen von Firmen erfordern, sollten Mitarbeiter
regelmaRig und gleichwertig geschult werden.

Bei der Personalfihrung wird in Fihrungsumfang unterschieden. Bei einer autoritdaren Fihrung wird
der Mitarbeiter durch den Vorgesetzten dominierend gefiihrt. Der Wille des Vorgesetzten wird
durchgesetzt. In der kooperativen Fiihrung fiihren der Vorgesetzte und Untergebene gleichermaRen
oder zumindest ahnlich. Manche Mitarbeiter bevorzugen eine dominierende Fiihrung. Hier kann der
Mitarbeiter langsam an die kooperative Fiihrung herangefiihrt werden. Weiter gibt es noch die
Flihrungsstile, die das Verhalten des Vorgesetzten und Untergebenen charakterisieren. Es wird
unterschieden zwischen traditionellen Flihrungsstilen und modernen Fiihrungsstilen. Als traditionell
gilt es, wenn der Wille des Vorgesetzten bedingungslos ausgefiihrt wird. Modern ist hingegen den
Willen beratend durchzusetzen.

(Zimmermann 2014, S. 147-165; Camphausen 2014, S. 117-128; Bleiber 2011, S. 316—-317)
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2.5 Marketing

Marketing ist die bewusste Entscheidung ein Unternehmen marktorientiert und an den Bediirfnissen
von Kunden und potentiellen Kunden auszurichten, um die Ziele des Unternehmens zu erreichen.
Marketing ist kein separater Bereich, vielmehr bestimmt ein gesetztes Marketingziel samtliche
Aktivitaten und Denkhaltungen eines Unternehmens.

Vorerst wird ein Rahmen, Marketingkonzept genannt entworfen. Dieser orientiert sich vordergriindig
an Kunden und ihren Bedirfnissen, aber auch an allen weiteren Marktteilnehmern wie potentiellen
Kunden, Lieferanten, Handler und auch dem Ubrigen Markt, also der Konkurrenz.

Der Kunde, der ausgemachten Zielgruppe, wird das Produkt nur kaufen, wenn er es fir niitzlich halt.
Daher muss das Marketing des Unternehmens dieses Bediirfnis moglichst optimal erfiillen. Weiterhin
muss sich das Unternehmen Uberlegen, was es genau vom Marketing erwartet. Griinde fir
Marketing kénnen vielfaltig sein, sie basieren auf den Unternehmenszielen wie beispielsweise:

e Die Gewinnmaximierung

e Steigerung der Rentabilitat

e Sicherung der Arbeitsplatze

e Wiederverwertung von Ausschuss-Produkten

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Frage, auf was flir einem Markt sich das Unternehmen bewegt. Es
wird unterschieden in Kaufer- und Verkaufermarkt.

Der Kaufermarkt herrscht vor allem in den USA und Westeuropa. Er liegt vor, wenn das Angebot die
Nachfrage Gbersteigt, so ist es Aufgabe des Marketings, die Nachfrage nach dem Produkt zu steigern
und einen hoheren Absatz zu erzielen. Die strategische Ausrichtung liegt auf dem Absatzbereich.

Bei einem Verkaufermarkt Gbersteigt die Nachfrage das Angebot. Hier liegen andere Schwierigkeiten
fir den Unternehmer. In einem Verkaufermarkt muss das Produkt zum einen, den Anforderungen
der Kunden geniigen und zum anderen ausreichend vorhanden sein. So gilt es die Kapazitaten zur
Verfligung zu stellen.

Aus den genannten Markten und den Unternehmerzielen bilden sich die Marketingziele, zum einen
aus psychografischen Marketingzielen, zum anderen aus 6konomischen Marketingzielen. Die
psychografischen Marketingziele miissen meist zuerst erreicht werden, um die 6konomischen Ziele
im zweiten Schritt zu erreichen:

Psychographische Marketingziele:

e Bekanntheitsgrad eines Unternehmens oder Produktes
e |mageaufbau oder -verbesserung

e Verstarkung der Kaufabsicht

e Kundenbindung

Okonomische Marketingziele:

e Erzwingung des Marktzugangs

e Umsatz- und Absatzsteigerung

e Maximierung des Marktanteils

e Steigerung des Deckungsbeitrags
e Erhoéhung der Kundenzahl
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Es gilt einen Plan zu erstellen, auf dem die Marketingziele gut abgestimmt sind und auch die
Unternehmensziele widergespiegelt werden. Durch die Ziele schafft sich das Unternehmen ein Bild
fur die AuBenwelt und dieses muss einheitlich, wiedererkennbar und vertrauenerweckend fir alle
Marktteilnehmer sein. Die Marketingziele sind groRtenteils nur langfristig zu erreichen, daher muss
an einem Konzept festgehalten und konsequent gearbeitet werden. Dadurch wird ein Image
geschaffen, welches sich nur sehr langsam dndern ldsst. Als Beispiel sind bekannte Fastfood-Ketten
zu nennen, die versuchen auf den gesunden Lebensstil Giberzuwechseln und dabei weiterhin mit
ungesunden Essen assoziiert werden.

Nur wenn ein Unternehmer den Markt kennt, mit dem er interagiert, kann er markt- und
kundenorientiert handeln. Die Marktanalyse hilft dabei die passende Strategie zu entwickeln und
weiter die dazu passenden Marketinginstrumente zu wahlen.

(Meffert et al. 2015, S. 3-6; Glines et al. 2010, S. 37-40; Pott und Pott 2015, S. 82—94)

2.5.1 Marktforschung und Marktanalyse

Bei der Marktforschung werden marktbezogene Informationen bereitgestellt. Es wird in
Primarforschung (field research) und Sekundarforschung (desk research) unterschieden.

Die Primarforschung sammelt Daten iber Befragungen und Beobachtungen, also Daten die fiir
andere Marktteilnehmer nicht unbedingt, in diesem Umfang, bereitstehen. Die Sekundarforschung
sammelt bestehende Daten aus internen oder externen Quellen, dazu gehoren auch
Internetrecherchen. Die Sekundarforschung ist daher giinstiger und kann meist schneller vom
Unternehmer selbst ausgefiihrt werden. Diese Daten kénnen auch der Konkurrenz zuganglich sein. Es
ist auch moglich, dass keine aktuellen Daten vorliegen.

Weiter wird unterschieden, ob qualitative oder quantitative Daten erhoben werden sollen. Die
guantitative Marktforschung sammelt Daten (iber den Absatzmarkt, meist numerische Werte. Die
qualitative Marktforschung unterscheidet nochmals in Okoskopie und Demoskopie. Die Okoskopie
geht objektiv vor, die Demoskopie wertet auch subjektive Daten wie Meinungen und Einstellungen
aus und bereitet sie auf.

Marktforschung
Quantitative Marktdaten Qualitative Marktdaten
- Abnehmerstruktur - Emotionen
- Konkurrenzanalyse - Motive des Handelns
- Marktanalyse - Reaktiomem auf MaBnahmen
Demoskopie Okoskopie
- Subjektiv - Objektiv

Abb. 22 Marktforschung (angelehnt an die Quelle) (Vogelsang et al. 2015, S. 286)
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Weiter wird auch im Zeithorizont der Untersuchung unterschieden:

Marktanalyse — Untersuchung des Marktes zu einem genauen Zeitpunkt

Marktbeobachtung — Eine permanente Untersuchung von Entwicklungen des Marktes
Marktprognose — Aus den Daten der Marktanalyse und Marktbeobachtung folgt eine Vorhersage.

Mit den Daten der Marktforschung lassen sich nun strategische Situationsanalysen aufstellen und
Marktteilnehmer und ihr Umfeld weiter analysieren. Dabei gilt spezielles Augenmerk auf das externe
Umfeld und die Rahmenbedingungen sowie auch unternehmensinterne Faktoren zu legen.

(Meffert et al. 2015, S. 91-96; Vogelsang et al. 2015, S. 285-286; Pott und Pott 2015, S. 95-96)

2.5.1.1 Zielgruppen und Kaufverhalten (Kunden)

Die Zielgruppen Definition wurde bereits in Kapitel 1 ,,Griindungsvorhaben” erwdhnt. An dieser Stelle
soll sie noch einmal vertieft werden.

Jeder Kaufer wiegt vor dem Kauf die Entscheidung fiir sich ab, die Bedeutung des Kaufs fir den
Kunden spielt hier eine Rolle. Je wichtiger der Kauf fiir den Kunden ist, desto eher werden
Informationen vor der Entscheidung gesammelt und analysiert. Die Wichtigkeit wird in den Extremen
Low und High Involvement unterschieden. Fiir den einen Kunden ist die Wahl des Haarwaschmittels
beispielsweise wichtiger als flir den anderen.

Kaufverhalten High Involvement Low Involvement

aktive Informationssuche
aus verschiedenen Quellen,| sehr begrenzte, meist passive
Suche nach intensiver Qualitdts- und | Suche nach Informationen

Informationen Preisvergleich, Abwdgung |ohne Prifung
von Vor- und Nachteilen
Beecinflussbarkeit dunch sehr schwierig und selten einfach beeinflusshar, aber
MarketingmaBnahmen 9 vorribergehend
bei guten vorhergenden keine bewusste Markentreue,
Markentreue Erfahrungen ausgepragte |Routinekaufe oder
Markentreue Impulskaufe
Enttduschung nach haufi selten

dem Kauf

hochpreisige Neuanschaff-
Typische Produkte ungen zum langfristigen | tdgliche Bedarfsartikel
Gebrauch, Luxusgiiter

Abb. 23 High Involvement und Low Involvement (Vogelsang et al. 2015, S. 287)

Auch der Grad der Beteiligung wird beim Kaufverhalten mit der Persénlichkeit und der
Lebenssituation des Kaufers in Verbindung gebracht:

Intensives Kaufverhalten — Ein , High Involvement” Kunde, ist ein Kunde, der viele Informationen
sammelt und sich ein sorgfaltiges Bild Gber den Markt macht. Der Kauf hat eine hohe Bedeutung fir
den Kunden, es handelt sich um eine langfristige Kaufentscheidung, in der Argumente gut
abgewogen werden. Mit einer hohen Qualitat konnen Sachargumente vorgestellt werden, um den
Kunden zu iberzeugen.
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Limitiertes Kaufverhalten — Der Kunde weiR bereits was er sucht und geht nach seinen
Auswahlkriterien, welche auf vorherigen Produkten und Erfahrungen basieren, vor. Ist der Kauf nicht
zwingend notig, wird der Kunde wenig Energie aufwenden bis er das passende Produkt gefunden hat.
Hier missen die Sachkriterien deutlich und schnell erkennbar sein.

Impulsives Kaufverhalten — Der Kunde tatigt emotionale Kaufe nach spontanen Ideen und
subjektiven Gefallen. Das Einkaufserlebnis spielt hier fir ihn eine besondere Rolle. Der Preis senkt
das Kaufrisiko und dadurch die Hemmschwelle. Das Verhalten stellt einen ,Low Involvement”-
Kunden dar und kann durch Produktdesign und Platzierung gut beeinflusst werden.

Habitualisiertes Kaufverhalten — Bei diesem Kaufverhalten handelt es sich um wiederholende
Gewohnheitskdufe. Kunden haben eine aus Bequemlichkeit begrenzte Markentreue. Dieses
Verhalten ist ebenfalls ein ,Low Involvement“-Verhalten, neuartige Produkte und ein verandertes
Design sind nur von geringem Interesse, der Wiedererkennungswert steht im Vordergrund.

Entsprechend muss der Unternehmer (iberlegen, in welches Kaufverhalten sein Produkt fallt, um
eine Marketingstrategie auszuwahlen. Intensives Kaufverhalten kann durch umfassende
Informationen und Broschiiren beeinflusst werden. Bei einem limitierten oder impulsiven
Kaufverhalten bleibt dem Marketing nur wenig Zeit fir eine Beeinflussung. Daher muss das
Marketing ansprechend sein.

Ein anderer Ansatz ist die Prospect-Theorie, hierbei wird angenommen, die Kaufentscheidung sei ein
zweistufiger Prozess. Der Prozess unterliegt einem Referenzniveau, also einer Vorstellung des
Produkts. Die Vorstellung wird durch einen gewohnten Standard, Erfahrungen und einen sozialen
Vergleich gebildet. Der Kunde untersucht die Alternativen und steckt so einen begrenzten Rahmen
ab, der ihm bei der Entscheidungsfindung hilft. Zuvor gibt es noch eine Rahmungsphase in der das
Problem strukturiert und vereinfacht wird. Als Unternehmen, muss das Referenzniveau und das
eigene Produkt darauf angepasst haben, um nicht auszuscheiden.

(Nagl 2015, S. 13-15; Meffert et al. 2015, S. 573; Vogelsang et al. 2015, S. 287-289)
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2.5.1.2 Markt und Wettbewerb (Konkurrenz)

Als Unternehmer, muss, wie schon in Kapitel 1.5.2 ,,Zielgruppe — Konkurrenz” erwahnt, der relevante
Markt regelmaRig analysiert werden. Hierzu gehéren die geschatzten GroRRen des Marktanteils, des
Marktvolumens und des Marktpotenzials. Es ist ein Fehler sich nicht auf die Konkurrenz am Markt zu
fokussieren. Das eigene Unternehmen sollte sich auf neue Konkurrenzprodukte oder potenzielle
Marktteilnehmer vorbereiten kdnnen, da sehr schnell Marktanteile an die Konkurrenz verloren
gehen kdnnen.

Marktpotenzial — die gesamte theoretische Absatzmenge eines Produktes.
Marktvolumen — Die gesamte effektive Absatzmenge eines Produktes.

Marktanteil — Der Anteil des Absatzes des eigenen Unternehmens und anderer Unternehmen.

Marktpotenzial

Abb. 24 Marktpotenzial, -volumen und -anteil (Vogelsang et al. 2015, S. 290)

Zunéchst sollte abgegrenzt werden ob es Unternehmen gibt die, mit Produkten oder
Dienstleistungen, im Wettbewerb zum eigenen Unternehmen am relevanten Markt stehen.
Unternehmen die im Wettbewerb stehen beeinflussen sich mit ihrem Verhalten gegenseitig und
|6sen einen so genannten Wettbewerbsdruck aus.

Relevanter Markt — Die Abgrenzung des relevanten Marktes beruht auf der Substituierbarkeit der
Leistungen. Eine Substituierbarkeit ist sachlich, raumlich und zeitlich moglich.

Sachliche Substituierbarkeit — Die sachliche Substituierbarkeit umfasst alle Produkte die hinsichtlich
der Eigenschaft und dem vorgesehenen Verwendungszweck im gleichen Malle Nutzen bringen wie
das eigene Produkt. Der Preis kann ebenfalls ein Kriterium einer sachlichen Substitution sein. Wenn
die Preisspannen zwischen den Produkten zu weit auseinander reichen, missen beispielsweise
hinsichtlich einer Markentreue, die Unternehmen nicht im Wettbewerbsverhaltnis stehen. Hier sollte
untersucht werden ob die Markentreue stabil ist oder bei einer Preisdnderung schwankt. Beide
genannten Kriterien der sachlichen Substitution werden auch zu einer Nachfragesubstitution
zusammengezahlt. Im Gegenzug zu einer Nachfragesubstitution steht die Angebotssubstitution.
Hierbei wird untersucht, wie schnell ein potenzieller Konkurrent, ohne nennenswerten zeitlichen und
finanziellen Aufwand, in den Markt eintreten kann.

Raumliche Substituierbarkeit — Unter raumlicher Substituierbarkeit wird die Austauschbarkeit durch
ein Unternehmen verstanden, das ein dhnliches Produkt zu einem vergleichbaren Preis anbietet,
durch hohe Transport- und Fahrtkosten aber kein Wettbewerb herrscht.
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Zeitliche Substituierbarkeit — Die zeitliche Substituierbarkeit bezieht sich auf die zeitliche
Moglichkeit des Kunden ein Produkt bei einem anderen Unternehmen zu erwerben, wenn
beispielsweise Patente zeitnah auslaufen und das Produkt dadurch von einem Wettbewerber
daraufhin glinstiger verkauft werden kann.

| Marktanaly se I | Untemehmensanalyse |
allgemeines und Entwiddunas
branchen- wichtige Konkurenz- Fahigkeiten und ung
L potenzial der
spezifisches unternehmen Ressourcen -
Organisation
Umfeld
Umfeld- und Konkurenten- Ressourcen- Potenzial-
Branchenanalyse analyse analyse analyse
Chancen- Stérken-
> Risiken < > Schwéchen ¢
Analyse Analyse
(extern) {intern)

P SWOT-Analyse o

Abb. 25 Markt- und Unternehmensanalyse (Vogelsang et al. 2015, S. 293)

Umfeld- und Branchenanalyse — Unter Umfeldanalyse wird der Einfluss der allgemeinen
Umweltbedingung auf den Arbeitsmarkt bezeichnet. Die Branchenanalyse eruiert die
Branchenstruktur und Branchendynamik.

Umfeldanalyse — Die Umfeldanalyse zielt auf rechtliche, politische und gesellschaftliche Anderungen
und Beobachtungen des Marktumfeldes ab. Aus Griinden der Komplexitat ist es nicht moglich alle
Faktoren zu untersuchen, es werden die Faktoren untersucht, die unmittelbaren Einfluss auf die
Marktsituation haben. Hierzu zdhlen 6konomische, soziokulturelle, politisch-rechtliche,
technologische und 6kologische Faktoren.

Branchenanalyse — Die Branchenanalyse untersucht die Faktoren die den Wettbewerb innerhalb der
Branche beeinflussen. Dazu wird das Five-Forces-Modell nach M. E. Porter (Kapitel 1.3
,Geschaftsidee”) herangezogen und die einzelnen Einfllsse analysiert.

Konkurrenzanalyse — In der Konkurrenzanalyse wird der Hauptkonkurrent untersucht. Relevante
Faktoren sind:

e Image des Unternehmens oder Produkts

e Marktanteil

e Kapitalausstattung und Kreditwirdigkeit

e Anzahl, Motivation und Qualifikation der Mitarbeiter
e Standortqualitat

e Vertriebsorganisation

e Anzahl der Kunden
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Ziel der Konkurrenzanalyse ist es, das Verhalten in Bezug auf Aktionen und Reaktionen bei geplanten
MalRnahmen vorherzusehen. Damit das gelingt, miissen die Starken und Schwachen des
konkurrierenden Unternehmens gefunden werden. Diese hangen mit den Zielen, Strategien,
Fahigkeiten und dem Bild, das sich das Unternehmen gemacht hat, zusammen. Wie viele
Unternehmen schlussendlich untersucht werden missen, hdangt von der Branche und Marktsituation
zusammen.

Im Weiteren missen Bestandsaufnahmen der Ressourcen und auch der Fahigkeiten erfasst werden.
Diese Informationen sind nicht immer einfach zu beschaffen. Zwar existieren Checklisten im Internet,
nur die Daten sind schwer zu erheben. Uber den relativen Marktanteil in Bezug auf das eigene
Unternehmen lassen sich die Nachhaltigkeit und Wettbewerbsposition ableiten. Aber auch der
zeitliche Verlauf des relativen Marktanteils kann sehr aufschlussreiches (iber die Situation des
Unternehmens verraten. Bei einem fallenden Marktanteil kann prognostiziert werden ob eine neue
Entwicklung, WerbemaBnahme oder andere Aktion folgen wird und ob weiter Marktanteile und
damit Kunden verloren werden.

Der Marktanteil ist der Anteil des Unternehmens am Gesamtumsatzvolumen des Marktes. Er
errechnet sich aus den Formeln:
Umsatz [EUR]

Marktanteil[EUR] =
arktanteil [EUR] = - e ktvolumen [EUR]

Marktanteil des Unternehmens

Relativer Marktanteil =
Marktanteil des/der stirksten Unternehmen

(Hunger 2016; Nagl 2015, S. 15-19; Vogelsang et al. 2015, S. 289-297; Meffert et al. 2015, S. 46; 384)

2.5.1.3 Ressourcen und Erfolgspotenzial

Die Ressourcenanalyse ist eine Analyse der eigenen Ressourcen des Unternehmens und der Fahigkeit
daraus einen Marktvorteil zu schaffen. Dabei werden materielle wie auch immaterielle Ressourcen
und Vorteile analysiert.

Bei der Erfolgspotenzial- oder auch Potenzialanalyse geht es darum das eigene Unternehmen nach
den Gesichtspunkten der Konkurrenzanalyse zu untersuchen. Dadurch werden MalRnahmen fiir die
optimale Nutzung von Potenzialen erarbeitet. Die Grundlage fiir die resultierende
Handlungsempfehlung bildet eine Mitarbeiterbefragung. An die erarbeitete Handlungsempfehlung
sollte sich unbedingt gehalten werden.

Ebenfalls kann eine SWOT-Analyse des Unternehmens hierbei hilfreich sein. Die SWOT-Analyse
wurde bereits im Kapitel 1.4 ,Einzel- Teamgriinder” behandelt.

(Vogelsang et al. 2015, S. 297-298)

2.5.2 Marketingstrategien

Auf Basis der gewonnenen Daten aus der Zielgruppe, der Chancen und Risiken des Marktes wie auch
den Starken und Schwachen des Unternehmens kdnnen nun langfristige Strategien abgeleitet
werden, um die unternehmerischen Ziele optimal zu erreichen. Eine Marketingstrategie ist eine
Grundsatzentscheidung zur weiteren Entwicklung des Unternehmens. Die Strategien unterscheiden
sich in Segmentierungsstrategien und Wettbewerbsstrategien.

(Meffert et al. 2015, S. 277-282; Pott und Pott 2015, S. 80—81; Camphausen 2014, S. 111-112)
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2.5.2.1 Marktsegmentierungsstrategien

Durch die Marktsegmentierung ist es moglich den Markt in Teilmarkte aufzuteilen. Die Teilmarkte
miussen bestimmte Anforderungen erfiillen, sinnvoll ware eine Homogenitat der Teilmarkte bei
dennoch klarer Differenzierung. Die einzelnen Markte sollten einen Bezug zum Kaufverhalten der
Kunden aufweisen wie zum Beispiel die Trennung zwischen dem inldndischen und ausldandischen
Markt.

Es gibt 5 Segmentierungsstrategien zu unterscheiden:

Gesamtmarktabdeckung — Das Produkt wird auf allen Teilmarkten angeboten, dadurch ergeben sich
hohe Kosten aber eine Streuung des Risikos.

Produktspezialisierung — Das Unternehmen spezialisiert sich auf eine Produktart und bietet es auf
verschiedenen Teilmarkten an. Wenn Kunden das Produkt nicht mehr wiinschen muss ein neues
Produkt entwickelt werden. Dies steht im Gegensatz zu einem breiten Portfolio. Durch die
Produktspezialisierung entstehen Synergien bei der Produktion bzw. lassen sich Kosten reduzieren.

Marktspezialisierung — Hierbei werden verschiedene Produkte auf einem einzigen Teilmarkt
angeboten, dadurch ergeben sich Erfahrungen bei den Kundenwiinschen und Kenntnissen des
Teilmarktes. Bei der Marktspezialisierung gehen viele Ertragsmoglichkeiten durch andere Teilmarkte
verloren.

Nischenspezialisierung — In der Nischenspezialisierung wird ein Produkt fir einen Teilmarkt
produziert. Hierbei wird potenzieren sich die Chancen und Risiken der Marktspezialisierung dazu
kommen weitere negative Risiken wie bei der Produktspezialisierung. Bei einem Kundenriickgang ist
kein alternatives Produkt vorhanden.

Selektive Spezialisierung — Das Unternehmen bietet verschiedene Produkte auf lukrativen
Teilmarkten an. Bei dieser Strategie kommen viele Vorteile sowie reduzierte Risiken zusammen. Es
bedarf guter Recherche und Erfahrung, um diese Strategie nutzen zu kénnen. Da das Wissen
bestehen muss wo welches Produkt lukrativ an Kunden vermittelt werden kann.

Die optimale Strategie hiangt von der Situation des Unternehmens ab und der Marktanalyse.

(Meffert et al. 2015, S. 273; Nagl 2015, S. 39-40; Vogelsang et al. 2015, S. 301)

2.5.2.2 Wettbewerbsstrategien

Generell wird zwischen zwei Grundlegenden Strategien flir Wettbewerbsvorteile unterschieden. Auf
der einen Seite die Kostenfiihrerschaft und auf der anderen Seite die Qualitatsfihrerschaft. Es wird
empfohlen bei einer gewadhlten Strategie zu bleiben.

Die Kostenflihrerschaftsstrategie beruht auf einer Strategie die den giinstigsten Preis am Markt
anbieten mochte. Dadurch wird ein hoher Absatz erzielt und der Bekanntheitsgrad steigt rapide. Die
meisten Unternehmen erreichen dies durch eine gewisse UnternehmensgréRe und dem
Skaleneffekt, durch in Verbindung stehender Produkte die gekauft werden mit den Verbundeffekten
oder durch glinstige Vertriebswege.

Die Qualitatsfiihrerschaft bietet dem Kunden eine besondere Produktqualitdt und den verbundenen
Zusatzeffekt. Der Zusatzeffekt kann verschiedene Formen annehmen, oftmals ist es auch eine
frihere Verfligbarkeit des Produkts. Dieser Zusatznutzen kann einen héheren Preis rechtfertigen. Bei
der Qualitatsfiihrerschaft wird oft eine Kundenbindung angestrebt und im gleichen Zug eine
Markenbildung. Durch die Markenbildung soll der Kunde Produkte des Herstellers bevorzugen.
Obwohl sie nur eine marginal bessere Qualitat aufweisen als Konkurrenzprodukte.
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Abb. 26 Wettbewerbsstrategie (my self 2008)

(Camphausen 2014, S. 114-115; Nagl 2015, S. 23-26; Meffert et al. 2015, S. 325-341)

2.5.2.3 Strategien der Marktdurchdringung und der Marktentwicklung
Um den Umsatz am Markt zu erhdhen, gibt verschiedene Strategien, vier der Bekanntesten sind
folgende:

Marktdurchdringung — Tritt ein Unternehmen mit bestehenden Produkten in einen existierenden
Markt spricht man von Marktdurchdringung. Da die Nachfrage durch andere Mitbewerber schnell
gesattigt sein kann bietet es sich hier an:

e Den Konsum der Kunden zu erh6hen — Starkere Kommunikation, VergroRerung der
Verkaufseinheit.

e Nicht-Kaufer gewinnen — neue Absatzkanéle, kostenlose Proben, Preisreduzierung

e Kunden der Konkurrenz gewinnen — Produktverbesserung, Preisanpassung

MarkterschlieBung — Erschliel3t ein unternehmen neue Marktsegmente oder einen auslandischen
Markt spricht man von MarkterschlieBung. Dabei konnte folgendermaRen vorgegangen werden:

e Neuen Nutzen finden — Erweiterung der Produkteigenschaften
o Neue Kauferschicht — Marktsegmentierung, Markterweiterung, Absatzwege

Produktentwicklung — Bringt ein Unternehmen bei Markteintritt neue Entwicklungen oder
Variationen ein, handelt es sich um eine Produktentwicklungsstrategie. Hierfiir empfiehlt sich:

e Produktinnovation — neue Entwicklungen, neue Technologie
e  Produktvariation — Produkt an Kundenwiinsche anpassen, neue Zusatzfunktionen

Diversifikation — Unternehmen die mit neuen artverwandten Produkten oder Zusatzleistungen in
den Markt eintreten verwenden die Diversifikationsstrategie. Dabei kann folgt vorgegangen werden:

e Aufnahme von artverwandten Produkten
e Aufnahme von Leistungen, ohne Zusammenhang mit Unternehmenstatigkeit

(Vogelsang et al. 2015, S. 303—-305; Nagl 2015, S. 26—-28; Meffert et al. 2015, S. 254-258)
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2.5.3 Marketingpolitische Instrumente

Marketing Instrumente sind die Hebel, die das Marketing nutzt, um die erarbeitete
Marketingstrategie umzusetzen. Zu den Marketinginstrumenten zahlen die Produktpolitik, die
Preispolitik, die Kommunikationspolitik und die Vertriebspolitik.

(Nagl 2015, S. 37-39; Vogelsang et al. 2015, S. 306—307)

2.5.3.1 Die Produktpolitik

Die Produktpolitik hat die Aufgabe, das Produkt fiir den Kunden interessant und attraktiv zu
gestalten. Sie bringt neue Produkte auf den Markt (Produktinnovation), modifiziert bestehende
Produkte (Produktvariation) oder nimmt eigene Produkte vom Markt und aus dem Sortiment
(Produktelimination). Sie umfasst daher ganzlich alle Entscheidungen beziiglich des Angebots.
Sortiment und Programmgestaltung, Qualitdt und Gestaltung der Produkte sowie auch Service und
Garantie.

Wie lange ein Produkt auf dem Markt bleibt bestimmt der Produktlebenszyklus, welcher in Phasen
eingeteilt ist.

Einfiihrungsphase — In der Einfiihrungsphase muss das Produkt vor allem bekannt gemacht werden.
Dies bedarf einiger aufwandiger und kostenintensiver WerbemaRnahmen. Daraufhin wird Gberprift
ob das Produkt von der Zielgruppe angenommen wird. Dies bedeutet einen geringen Absatz und nur
geringe Gewinne.

Wachstumsphase — In der Wachstumsphase muss das Produkt weiterhin mit MarketingmaRnahmen
publiziert werden, um einen moglichst viele Kunden zu erreichen und neue Kundengruppen zu
gewinnen. Der Absatz steigt in dieser Phase meist schnell an und die ersten Konkurrenten werden
interessiert.

Reifephase — In der Reifephase sollte sich das Marketing auf einzelne Kundensegmente
konzentrieren. Dadurch werden die Kosten gesenkt. Der Konkurrenzdruck wird gréRer, der
Kundenzuwachs sinkt langsam, aber der Absatz nimmt weiter zu.

Sattigungsphase — Das Marketing zieht sich in dieser Phase zurlick da nur noch wenige
Kundensegmente hinzukommen. Der Absatz des Produkts sinkt langsam und die Preise werden
ebenfalls gesenkt, dadurch schmaélern sich die Gewinne. Der Wettbewerb wird hier nun fir
gewoOhnlich groRer.

Degenerationsphase — Das Produkt wird zunehmend unattraktiver und die Kunden ziehen sich
zuriick, wodurch der Absatz und der Gewinn absinkt. Das Produkt wird an diesem Punkt vom Markt
genommen.

Diese statischen Phasen sind nicht realitdtsnah, kbnnen aber Giber den Verlauf und Handlungsbedarf
informieren.

(Bleiber 2011, S. 78-79; Collrepp 2011, S. 290; Vogelsang et al. 2015, S. 308)
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2.5.3.2 Die Preispolitik

Je héher der Preis eines Produktes ist, desto geringer ist der Absatz, desto héher ist der Gewinn an
jedem einzelnen Produkt. Dieser Aufgabe stellt sich die Preispolitik. Der Preis mit dem
groRtmaoglichen Ertrag sollte bestimmt werden. Es muss also herausgefunden werden welchen Preis
der Kunde noch zu zahlen bereit ist. Allerdings wird der Einfluss des Preises auch oft iberschatzt, der
Kunde zahlt fiir ein Gberzeugendes Produkt und akzeptiert dafiir einen fairen Preis. Es sollte darauf
geachtet werden, dass niedrige Preise, wenn einmal eingefiihrt, nur schwer zurlickzunehmen sind.

(Vogelsang et al. 2015, S. 312—-316; Collrepp 2011, S. 312; Nagl 2015, S. 41-44)

Die Kommunikationspolitik — Die Kommunikationspolitik sorgt dafiir, dass der Kunde alle
notwendigen Informationen zu dem Produkt erhalt. Mit diesen Informationen soll der Kunde von der
Vorteilhaftigkeit des Produktes liberzeugt werden und das Produkt kaufen. Die
Kommunikationspolitik und ihre MaBnahmen sind nur dann nachhaltig, wenn durch die Corporate
Identity ein ganzheitliches Image vermittelt wird. Die Corporate Identity ist ein strategisches Konzept
mit dem Ziel die Identitdt des Unternehmens zu Positionieren. Diese setzt sich aus folgenden
Punkten zusammen:

Dem Corporate Behaviour — dem einheitlichen Verhalten des Unternehmens nach innen und aufRen.

Der Corporate Communication — der einheitlichen Kommunikation nach aulRen und innen wie auch
einem gewollten vermittelten Bild des Unternehmens.

Dem Corporate Design — dem einheitlichen Erscheinungsbild des Unternehmens.

(Collrepp 2011, S. 312-315; Meffert et al. 2015, S. 569-570; Vogelsang et al. 2015, S. 316—320)
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2.5.3.3 Die Vertriebspolitik
Die Vertriebspolitik umfasst alle MaRnahmen wie das Produkt zum Ort der Nachfrage gelangt, also

der Vertriebsweg und die Art auf der es dorthin gelangt.

Die folgende Abbildung zeigt alle MalRnahmen der einzelnen Marketinginstrumente:

Marketing-Instrumente

Abb. 27 Marketingpolitisches Instrumentarium (Vogelsang et al. 2015, S. 307)

Produktp olitik Kommunikation s Vertriebspolitik Preispolitik
politik
- Sortiment - Persbnlicher - Absatzgebiete - Preis
- Kundendienst Verkauf - Absatzmittler - Rabatte
- Beschwerde- - Werbung - Transportwege - Preis-
management - Public Relations - Transportmittel differenzierung
- Verpackung - Direktmarketing - Preisbiindelung
- Markenpolitik - Messen
- Produkt- - Events
innovation - Sponsoring
- Merchandising
- Intemet
- Corporate
Design
- Inteme
Kommunikation

(Meffert et al. 2015, S. 519-522; Vogelsang et al. 2015, S. 320-322; Bleiber 2011, S. 80)
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2.6 Steuern

In diesem Thema wird erklart, welche Steuern in Deutschland fiir Unternehmen wichtig sind und wie

sie zu behandeln sind.

Steuern sind Schulden gegeniiber dem Staat. Daflir, dass das Land die Moglichkeit gegeben hat einen

Gewinn zu erwirtschaften, steht ihm ein Anteil zu, um sich zu finanzieren und das Land zu erhalten.

Da Gewinne sich vielfiltig erwirtschaften lassen, gibt es verschiedene Besteuerungsarten. Fiir einige
Steuern existiert ein Freibetrag, um das Existenzminimum eines jeden zu gewahrleisten. Eine
Einteilung welche Unternehmen welchen Steuerarten unterliegen ist hier zu sehen:

Steuerart
Untemehmensform

Gewerbesteuer

Umsatzsteuer

Einkommenssteuer

Kdrperschaftssteuer

Solidanitatszuschlag

Kirchensteuer

Einzelunternehmen

Kleingewerbe
Einzelkaufmann
Freie Berufe

3

E-

x1
x1

> X

Personengesellschaften

GbR
PartG
OHG
KG

x4

®

E I 4

x1,3

x1
X1

(=T =T =y =]

> X X X

L -

Kapitalgesellschaften

GmbH

Gesellschafter

=]

o

1 Einkiinfte aus Gewerbebetrieb
2 Einkiinfte aus Kapitalvermdgen
3 Einkinfte aus selbststéndiger Arbeit

4 Nur Gewerbebetrieb

Abb. 28 Steuerarten (angelehnt an die Quelle) (Collrepp 2011, S. 316)

(Reichle 2010, S. 80—84; Plimer und Niemann 2016, S. 74-75; Pott und Pott 2015, S. 385)
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2.6.1 Die Einkommensteuer

Die Einkommenssteuer ist eine Gemeinschaftssteuer, da sie Bund und Landern gemeinschaftlich
zusteht. Sie gilt fiir jede natlrliche Person die in Deutschland einen Wohnsitz oder ihren
gewohnlichen Aufenthalt hat und wird im Einkommenssteuergesetzbuch (EStG) geregelt.

Nach § 2 Abs. 1 EStG sind folgende Einkilinfte zu versteuern:

e lLand- und Forstwirtschaft

e Gewerbebetriebe

e Selbststandige Arbeit

o Nicht selbststandige Arbeit

e Kapitalvermogen

e Vermietung und Verpachtung
e Sonstigen Einklinften

Grundlage zur Berechnung der Einkommenssteuer ist das zu versteuernde Einkommen (zvE), das im
Kalenderjahr durch die steuerpflichtige Person bezogen wurde.

Die gesamten Einkiinfte stellen dafiir eine Bemessungsgrundlage dar. Von der Summe der
Einnahmen werden die Werbungskosten oder die Betriebskosten abgezogen, je nachdem ob es sich
um einen Arbeitnehmer oder Arbeitgeber handelt, so erhalt man die Einkiinfte. Von den Einkilinften
werden nun Freibetrdge (8.652 Euro Stand 2016) oder sonstige abzugsfahige Betrage
heruntergerechnet, so ergeben sich die zvE. Die Steuerlast wird in Klassen berechnet.

Klasse — bis - 13.469€
Klasse —von 13.470€ - 52.881€
Klasse —von 52.882€ - 250.730€
Klasse —ab 250.731€ -

PwnNPE

Es empfiehlt sich einen Einkommenssteuerrechner zu nutzen.

(Tanski 2009, S. 108—-109; Reichle 2010, S. 84-86; Collrepp 2011, S. 317-333)

2.6.2 Die Korperschaftssteuer

Die Korperschaftssteuer ist eine weitere Gemeinschaftssteuer und auch Ertragssteuer. Sie ist durch
das EStG und das Korperschaftssteuergesetz (KStG) geregelt. Die Korperschaftssteuer zahlen nur
juristische Personen somit ist diese das Gegenstiick zur Einkommenssteuer fiir natlirliche Personen.
Sie wird auch dhnlich berechnet. Bemessungsgrundlage ist die Summe aller Einnahme vermindert um
Freibetrage (5.000 Euro) und ergibt die zu versteuernden Einkiinfte (zvE). Auf die zvE werden nach

§ 23 Abs. 1 KStG 15% Korperschaftssteuer erhoben.

(Wildt3 2014; Reichle 2010, S. 86—87; Tanski 2009, S. 108—-109; Collrepp 2011, S. 334)

2.6.3 Die Umsatzsteuer
Die Umsatzsteuer, umgangssprachlich auch als Mehrwertsteuer bekannt, ist eine Steuer die auf
Umsatzen geltend gemacht wird. Dazu zahlen:

e Lieferung und sonstigen Leistungen, die ein Unternehmer im Inland gegen Entgelt im
Rahmen seines Unternehmens ausfiihrt

e Einfuhr von Gegenstanden im Inland

e innergemeinschaftlicher Erwerb im Inland gegen Entgelt

Die Umsatzsteuer ist eine Steuer fir Endkunden. Bei der Einfuhr, Produktion oder Leistung wird sie
erhoben, Giber Handler durchgereicht, vom Endkunden bezahlt und durch den letzten Verkaufer an
das Finanzamt abgefihrt. Die Umsatzsteuer stellt daher einen durchlaufenden Posten dar.
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Unternehmer die Produkte oder Leistungen flir den Betrieb ihres Unternehmens bendtigen zahlen
dafiir keine Umsatzsteuer. So ergibt sich durch den Erwerb von Leistungen und Produkten eine
Umsatzsteuerschuld des Finanzamts gegeniiber dem Unternehmen. Verkauft ein Unternehmen ein
Produkt an einen Endkunden, erhalt es die Umsatzsteuer, so ergibt sich eine Umsatzsteuerschuld
gegeniber dem Finanzamt. Diese Umsatzsteuerschulden diirfen miteinander verrechnet werden.
Diese werden dann ,Vorsteueriiberhang” bei einer Schuld auf Seiten des Finanzamts oder ,,Zahllast”
genannt, wenn das Unternehmen dem Finanzamt schuldig ist. Die Vorsteuer ist der Betrag den das
Unternehmen nach einem Vorsteueriiberhang erstattet bekommt. Die Umsatzsteuer muss monatlich
an das Finanzamt gemeldet und ziigig bezahlt werden. Weiter wird jahrlich zum 31. Mai eine
Umsatzsteuerjahreserklarung erstellt in der die monatlichen Umsatzsteuervoranmeldungen und
mogliche weitere Steuern berechnet werden.

Bei einer Umsatzsteuer-Jahreszahllast im Vorjahr zwischen 1.000 Euro bis 7.500 Euro darf die
Umsatzsteuervoranmeldung vierteljahrlich Gbermittelt werden. Bei einer Umsatzsteuer-
Jahreszahllast unter 1.000 Euro kann das Finanzamt auf die Umsatzsteuervoranmeldung verzichten.

(Gartner 2007; Vogelsang et al. 2015, S. 144-151; Tanski 2009, S. 106-107)

2.6.4 Die Gewerbesteuer

Die Gewerbesteuer gilt flr alle gewerbetreibenden Unternehmen. Zur Berechnung der
Gewerbesteuer wird die gewerbesteuerliche Bemessungsgrundlage benétigt. Sie ergibt sich aus den
summierten Gewerbeertragen des Jahres, abzlglich Kiirzungen und zuzlglich Hinzurechnungen.
Hinzurechnungen sind kleine Anteile von Schuldzinsen, Mieten und anderem. Kiirzungen liegen dann
vor, wenn ein Betriebsgrundstiick vorhanden ist. Ein Bruchteil des Einheitswertes kiirzt dann die
Gewerbeertrage. Insofern der gewerbetreibende keine Kapitalgesellschaft ist, wird ihm ein
Freibetrag von 24.500 Euro gewahrt.

Der errechnete zu besteuernde Ertrag wird mit 3,5% multipliziert, woraus sich der Gewerbesteuer-
Messbetrag ergibt. Fiir die Gewerbesteuerschuld wird dieser Betrag mit einem Gewerbesteuer-
Hebesatz multipliziert. Der Gewerbesteuer-Hebesatz variiert stark in Deutschland, es wurde
festgesetzt, dass er zwischen 150-500% liegen darf, die einzelnen Gemeinden diirfen ihn individuell
bestimmen. Alle Nicht-Kapitalgesellschaften diirfen das 3,8-fache der Gewerbesteuer von ihrer
Einkommenssteuer abziehen.

Bei einer Kapitalgesellschaft kann der Gewinn schon vor der Kérperschaftssteuer durch das Gehalt
des Geschéftsfiihrers geschmalert werden, so das nur wenig zu versteuern ist.

(Reichle 2010, S. 88-89; Vogelsang et al. 2015, S. 158-159; Tanski 2009, S. 109)
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2.7 Versicherungen

Als Selbststandiger, verliert man die soziale Sicherheit, gerade bei der Kranken-, Renten- und
Arbeitslosenversicherung. Die meisten Versicherungen werden so erheblich teurer. Als
Selbststandiger, muss man sich nicht bei allen Versicherungen versichern lassen. Eine Ausnahme
macht hier die Rentenversicherung. Manche Versicherungen kénnen nicht gekiindigt werden,
beispielsweise die Pflegeversicherung, hier gibt es fiir gewdhnlich keinen Weg zuriick. Unter
bestimmten Bedingungen ist es auch moglich weiterhin in der Arbeitslosenversicherung zu bleiben.
Die Angebote der Leistungen verschiedener Versicherer sind von Versicherung zu Versicherung
unterschiedlich.

Mit einem Unternehmen muss der Unternehmer auch dieses fiir Schadensfalle absichern so gibt es
reichlich Sach- und Vermogensversicherungen. Nicht jede Versicherung ist fiir jedes Unternehmen
sicher, hier sollte sich unbedingt Rat eines sachkundigen Versicherungskaufmannes eingeholt
werden.

Eine Ubersicht der méglichen Versicherungen fiir die Eigensicherung des Selbststandigen und des
Unternehmens:

Eigensicherung des Existenzgriinders Betriebliche Risikoabsicherung

KrankenkassenVersicherung

- gesetzliche (freiwillige Versicherung)

- privat

Pflegeversicherung

- gesetzliche{freiwillige Versicherung)

- privat

Rentenversicherung (Altersversorgung)

- gesetzliche (Pflichtversicherung auf
Antrag oder freiwillige Versicherung)

- privat (Kapitallebensversicherung)

Unfallversicherung

- gesetzliche (Pflegeversicherung gem.
Satzung oder freiwillige Versicher-

ung)
- privat

Sachversicherung

- Feuerversicherung

- Einbruchdiebstahlversicherung
- Leitungswasserversicheming

- Glasversicherung

- Tran sportversicherung

- Maschinenwversicherung

- Sturm- und Haelversicherung
- Kfz-Kaskoversicherung
Vermégen sversicherung

- Betrieb shaftpflichtversicherung
- Produkthaftpflichtversicherung
- Umwelthaftpflichtwversicherung
- Betriebshaftpflichtversicherung
- Rechtsschutzversu cherung

- Entgeltfortzahlungsversicherung

Abb. 29 Versicherungsarten (Collrepp 2011, S. 349)

(Collrepp 2011, S. 349-386; Bleiber 2011, S. 318—-323; Plimer und Niemann 2016, S. 89-95)
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Kapitel 3 Planung der Finanzen

3.1 Umsatzplanung

In der Umsatzplanung werden die kiinftigen Umsatze des Unternehmens mdéglichst realistisch
geplant. Neugegriindete Unternehmen haben noch keine Einklinfte aus vergangenen Jahren auf
denen sie ihre Planungen stiitzen kénnten, stattdessen ist eine sorgfaltige und realistische
Einschatzung unabdingbar. Die Umsatze sind die Summe aller Erlése aus verkauften Leistungen von
beispielsweise Dienstleitungen oder Produkten. Es gilt den Mindestumsatz, den zu erwarteten
Umsatz und den erzielbaren Umsatz zu ermitteln.

Mindestumsatz — Damit das Unternehmen existieren kann, wird ein Mindestumsatz benétigt der alle
Kosten der Unternehmung und des Privatlebens des Griinders finanziert. Das Privatleben umfasst
seine Familie und die Tilgungsraten der aufgenommenen Kredite fir das Unternehmen.

Private Kosten (p.a.) + Unternehmens Kosten(p.a.)
12

Erwarteter Umsatz — Wenn keine vorherigen Umsatze vorliegen, besteht die Moglichkeit
vergleichbare Unternehmen heranzuziehen oder den erwarteten Umsatz mit sogenannten
,Betriebsvergleichen” zu errechnen. Betriebsvergleiche geben den durchschnittlichen Gewinn,
inklusive der Umsatzsteuer, in Prozent an. Es gibt verschiedene Arten von Betriebsvergleichen,
unteranderem die Richtsatzsammlung. Die Richtsatzsammlung nutzt das Finanzamt, um den
steuerpflichtigen Gewinn eines Unternehmens zu schatzen. Sie enthalt den Roh- und Reingewinn zu
vielen Branchen. Der Rohgewinn ist der Gewinn ohne Abzug der Kosten. Und der Reingewinn ist der
Gewinn abziglich aller Kosten.

Umsatz,in, =

Reingewinn[EUR]

Umsatzgeingewinn = Richtsatz[%] x 100
Rohgewinn[EUR)]

Umsatzrongewinn = Richtsatz[%] x 100

Erzielbarer Umsatz — Eine weitere GroRe ist der erzielbare Umsatz. Dieser wird durch das
Marktpotenzial maRgeblich bestimmt, das sind alle potenziellen Kunden des Marktes oder Segments.
Das Marktpotenzial wird durch eine Marktforschung errechnet. Durch das Marktpotenzial lasst sich
schatzen wie grol’ der geplante Absatz (Absatzplan) seien konnte. Die Absatze hangen weiter von
den moglichen Produktionen und Kapazitdten ab.

Umsatzplanung — Um den Umsatz fiir ein Jahr zu planen, sollten alle mogliche Einfliisse eruiert
werden die den Umsatz schmalern konnten. Hierzu zahlen unteranderem Sommerldcher und
Winterpausen. Aus dem geplanten Absatz und einem erzielbaren Preis ldsst sich der Umsatz planen.

Umsatz = Absatzmenge X Preis [EUR/preis]

Flr einen Freiberufler gestaltet sich die Umsatzplanung anders, da er fiir ein Honorar
Dienstleistungen anbietet. Von den moglichen Tagen mit Umsatz miissen Tage fiir Fortbildungen,
Kunden, Akquisition und weitere Ausfdlle abgezogen werden.

Umsatz = Arbeitszeit[h/woche] X 52 Wochen X @ Honorar[EUR/h] X Auslastungsgrad|[%]

(Tanski 2009, S. 53-59; Collrepp 2011, S. 386—388; Pliimer und Niemann 2016, S. 144-146)
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3.2 Investitionsplanung

Um die geplante Leistungen durchzufithren zu kénnen werden Vermoégensgegenstande benotigt,
dazu zahlen Material, Fahrzeuge, PCs und Einrichtung fiir ein Biiro, je nach Tatigkeit. Die
Anschaffungskosten fiir die nétigen Vermogensgegenstande werden in der Investitionsplanung
berechnet. Dabei sollte die Kapazitidt bedacht werden. Sind diese zu knapp bemessen, ist der notige
Mindestumsatz in Gefahr. Andererseits kdnnen zu viele Anschaffungen, die nicht verarbeitet werden
koénnen, das Kapital lbermaRig belasten und die Rentabilitdat schmalern. Eine optimale
Kapazitatsauslastung ist fir eine Neugriindung wichtig, da die finanziellen Mittel in dieser Phase
dulRerst begrenzt sind. Neben der Griindungsinvestition, fiir die Erstausstattung eines Unternehmens,
gibt es weitere Griinde fir eine Investition:

Ersatzinvestition — Investitionsobjekte die zu einer Aufrechterhaltung der Leistungsfahigkeit des
Unternehmens dienen, falls ein Defekt vorliegt oder abzusehen ist.

Erweiterungsinvestitionen — Fiir eine Leistungserweiterung der Produktionsmenge (horizontal) oder
des Produktionsumfangs (vertikal).

Rationalisierungsinvestitionen — fiir eine wirtschaftlichere Leistungserstellung in Hinblick auf eine
Kostensenkung.

Folgende Teilaufgaben umfasst die Investitionsplanung:

e Technische und wirtschaftliche Anforderungen der Investition festlegen.
e Ermittlung des erforderlichen betriebsnotwendigen Anlagevermaogens.
e Kalkulation der Anschaffungskosten.

e Erstellung des Investitionsplans.

Das Anlagevermogen stellt die materiellen und immateriellen Vermogensgegenstande des
Unternehmens dar. Der Investitionsplan zeigt alle nétigen Anschaffungen zum Betrieb des
Unternehmens auf und fliet weiter in den Kapitalbedarfsplan, zur Bestimmung der Finanzierung,
ein.

Investitionsplan
Anlagevermégen
Sachanlagevermdégen
- Immbokilien EUR
- Produktionsanlagen, Maschinen, Werkzeuge EUR
- Betriebs- und Geschaftsausstattung EUR
- Fahrzeuge EUR
Gesamt
Immaterielle Vermdégensgegenstinde
- Patente EUR
- Lizenzen EUR
- Konzessionen EUR
- weitere Rechte EUR
Gesamt EUR
Anlagevermégen (gesamt) EUR
Umlaufvermbgen
Vorrate (Material- und Warenlager) EUR
Umlaufvermdégen (gesamt) EUR
Investitionssumme EUR

Abb. 30 Investitionsplan (angelehnt an die Quelle) (Collrepp 2011, S. 390)

Der Investitionsplan sollte das notige Anlage- und Umlagevermégen detailliert aufzeigen, hier ist eine
grobe Maske zur Orientierung zu sehen.

(Glnes et al. 2010, S. 62-65; Collrepp 2011, S. 388—-391; Plimer und Niemann 2016, S. 136—-142)
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3.3 Kostenplanung

Die Kostenplanung hat die Aufgabe die zukiinftigen Kosten des Unternehmens aufzuschliisseln. Darin
werden einmalige Griindungskosten und regelmaRige zukiinftige Kosten beriicksichtigt. Einmalige
Grindungskosten kommen durch eine Gewerbeanmeldung und Handelsregistereintragung zustande
(siehe Kapitel 6.2 ,,Handelsregistereintrag”).

Griindungskosten (einmalig)
- Beratungsgebuhren (Steuer, Recht, Umweltschutz, Existenzgrindung, MartkerschlieRung) EUR
- Gawerbeanmeldung EUR
- Motar EUR
- Kautionen EUR
- Marklergebiihren EUR
- Kosten Handelsregister Eintragung und vergffentlichung EUR
- Genehmigungen, Abnahmen EUR
- Franchisegebiihren EUR
Gesamt EUR

Abb. 31 Griindungskosten-Einmalige Kosten (angelehnt an die Quelle) (Collrepp 2011, S. 391)

Die laufenden Kosten sind nicht einfach zu planen. Je weniger Informationen dem Griinder zur
Verfligung stehen, desto unsicherer wird die Planung. Die einzelnen Kosten sollten kategorisiert und
individuell auf das zu griindende Unternehmen angepasst werden.

Mogliche Kostenkategorien:

e Material- und Warenkosten

e Personalkosten

e Sozialabgaben

e Fremde Dienstleistungen

o Mitgliedsbeitrage

e Raumkosten

e Maschinen

Fahrzeuge

Leasing

Vertriebskosten

Verwaltungskosten

Steuern

Versicherungen

Zinsen und Kreditbeschaffungskosten

e Abschreibungen (Abnutzung oder WerteinbuRen vom Materiellen und Immateriellen
Vermogenswerten, muss nach §253 Abs.1 Satz 1 HGB berticksichtig werden. Steuerrechtlich
spricht man von Absetzung fiir Abnutzung)

Die Kategorien sollten gut (iberlegt und gegliedert werden. Unvorhergesehene Kosten kdnnten ein
neu gegriindetes Unternehmen schnell in Schwierigkeiten bringen. Die Kosten sollten lber einen
langeren Zeitraum kalkuliert werden.
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Des Weiteren missen kalkulatorische Kosten fiir den Unternehmerlohn oder die Mietzinsen
angesetzt werden. Kalkulatorische Kosten sind eine Verzerrung der Kosten bei Unternehmen die
beispielsweise aus einer privaten Wohnung des Unternehmers gefiihrt werden. Es entstehen keine
gewohnlichen Mietzinsen wie bei der Anmietung von Raumen. Dennoch miissen die Kosten
bericksichtigt und auf Hohe gewdhnlicher Preise angesetzt werden. Das Kalkulatorische
Geschaftsfiihrergehalt kommt bei Unternehmen mit Rechtsformen zustande, in denen die
Gesellschafter zu einer kostenlosen Verwaltung verpflichtet sind (siehe Kapitel 2.3.4
,Gesellschaften”). Da die Gesellschafter auch Geschéaftsfiihrer seien kénnen, denen ein Gehalt
zusteht, greift hier das Selbstkontrahierungsverbot. Nach § 181 BGB darf ein Gesellschafter mit sich
selbst keine Geschafte tatigen. Aus diesem Grund muss ein kalkulatorisches Gehalt, in Hohe eines
marktiblichen Geschéaftsflihrergehalts, angesetzt werden. Es muss ein Geschaftsfiihrer bestehen und
diesem steht ein Gehalt zu, ob es tatsdchlich enthommen wird ist nicht relevant.

(Breitner 2006, S. 72-75; Collrepp 2011, S. 391-394; Vogelsang et al. 2015, S. 80—-86)

3.4 Kapitalbedarfsplanung

Der Kapitalbedarfsplan ist die Zusammenfiihrung des Kapitalbedarfs aus dem Investitions- und
Kostenplan. Der Kapitalbedarf soll fiir mindestens drei Monate so geplant werden, das die
Rentabilitdt und die Zahlungsfahigkeit grundsatzlich sichergestellt ist. Der Kapitalbedarfsplan legt die
die Hohe der Mittel fest, die fiir die Griindung benotigt werden und zeigt somit die
Mittelverwendung auf.

Neben dem Kapitalbedarfsplan umfasst der Begriff Kapitalbedarfsplanung auch die Planung fiir
Material- und Warenlager, Betriebsmittel und AuRenstande.

Material- und Warenlager — Um ein Handelsgeschaft oder eine Produktionsstatte betriebsfahig zu

halten, wird ein Waren- oder Materiallager benétigt, um ausreichend Vorrate zu haben. Der

Kapitalbedarf fir das Lager kann mit folgenden Formeln bestimmt werden:

Material —/Wareneinsatz(p.a.)[EUR]
@ Material —/Warenumschlag(p.a.)

KapitalbedarfMateriallager =

Wareneinsatz(p.a) X Lagerdauer[Tage]
360[Tage]

KapitalbedarfWarenlager =

Wareneinsatz(p.a.)

KapitalbedarfLagerumschlag = Lagerumschlag(p.a.)

Betriebsmittel — Betriebsmittel sind die Aufwendungen fiir den Unterhalt des Unternehmens und
des Privathaushalts des Unternehmers. Wahrend der Geschaftstatigkeit miissen diese Kosten
gedeckt sein, bis die Erlése aus dem Verkauf vorliegen.

Der Kapitalbedarf fir Betriebsmittel errechnet sich mit der Formel:

Betriebsmittel(p.a.)[EUR] X @Produktions —/Verkaufsdauer|[Tage]
360[Tage]

Kapitalbedarfg,, =

AuBenstinde — AuRenstdnde sind Rechnungen die ein Zahlungsziel haben, also erst verspatet gezahlt
werden missen (dies wird in Kapitel 4.1.2.2 ,Fremdfinanzierung” (Lieferantenkredite) ndher
erlautert). Um die Zeit bis zum Erhalt der Zahlung zu finanzieren, wird ebenfalls Kapital benotigt.

Das Kapital fiir AuBenstande wird durch folgende Formel berechnet:

Verkaufe auf Rechnung(p.a) X @Zahlungsziel d. Kunden[Tage]
360[Tage]

Kapitalbedar faygenstande =

(Plumer und Niemann 2016, S. 95-99; Tanski 2009, S. 59-69; Simon1 o0.J.)
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3.5 Erfolgsplanung

In der Erfolgsplanung geht es darum den nachhaltigen Erfolg des Unternehmens festzustellen. Ein
Erfolg liegt dann vor, wenn das Unternehmen einen Gewinn erzielt. Der Mindestgewinn liegt vor,
wenn der Gewinn aus dem Unternehmen ausreicht um den Unterhalt des Unternehmens und den
des Unternehmers und seiner Familie zu tragen. Spater soll das Unternehmen einen Gewinn erzielen
der das Risiko und die Arbeitsleistung des Unternehmers vergiitet. Aus den geplanten Umsatzen und
den Gesamtkosten lasst sich der voraussichtliche Gewinn ermitteln. Der Gewinn ist definiert als:

Gewinn = Umsatz[EUR] — Kosten[EUR]

Das Unternehmen ist nur dann eine sichere Existenzgrundlage, wenn es im weiteren Verlauf neben
dem Lebensunterhalt des Unternehmers, die Eigenkapitalverzinsung (eine markttbliche Verzinsung
des eingebrachten Kapitals), Finanzen flir das Wachstum, Substanzerhaltung (Kosten fir
Instandhaltung) und Riicklagen abdeckt.

Ausgaben fiir private Lebensfithrung

- Lebensunterhalt der Familie (Lebensmittel, Kleidung, Freizeit) | __ EUR
- Miete fir die Wohnung _ EUR
- Mietnebenkosten fiir die Wohnung ____EUR
- Strom, Gas, Telefon, Internet _ EUR
- Krankenkasse ____EUR
- pflegeversicherung _ EUR
- Rentenversicherung _ EUR
- Lebensversicherung _ EUR
- sonstige vertragliche Verpflichtungen ( Bausparkasse, etc.) ____EUR
- private Nutzung des Kfz. _ EUR
- Riicklage fiir Uraub, Krankheit ____EUR
Gesamt — EUR

Private Ausgaben fir das Unternehmen

- Tilgung der aufgenommenen Kredite EUR
- Einkommenssteuer, Solidantitszuschlag, Kirchensteuer EUR
Mindestgewinn (Privatleben) EUR

Abb. 32 Mindestgewinn zur Deckung der privaten Lebensfiihrung (Collrepp 2011, S. 399)

(Gunes et al. 2010, S. 75-85; Bleiber 2011, S. 170-174; Collrepp 2011, S. 398-400)
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3.6 Rentabilitatsvorschau

Eine Rentabilitdtsrechnung oder auch Rentabilitdtsvorschau, wie es in der Planungsphase heilst, wird
erstellt, um den reinen Gewinn der Unternehmung in den ersten drei Jahren zu beurteilen. Damit
wird gewahrleistet, dass sich die Unternehmung rentiert. Der Reingewinn ist der Gewinn nach Abzug
aller Kosten. Ob die Unternehmung einen Fortbestand hat, allgemein nach drei Jahren festzustellen.
Dann muss die Tilgung der Kredite aus Forderprogrammen, als zusatzliche Belastung, bedient werden
kénnen. Im Griindungsjahr werden Ublicherweise keine oder geringe Gewinne erwirtschaftet, da die
Grindungskosten anfallen und das Unternehmen erst Kunden gewinnen muss.

Rentabilitatsvorschau 1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr

EUR Yo EUR Yo EUR Yo

Umsatz 100 100 100
- Material/Wareneinsatz

= Rohgewinn |
- Personalkosten

= Rohgewinn 1l
Sachgemeinkosten
- Raumkosten
- Versicherungen
- Beitrdge, Gebiihren
- Betriebliche Steuern
- Leasingraten
- Werbe- und Reisekosten
- Fahrzeugkosten
- Reparaturen, Instandhaltung
- Allg. Geschafts- u. verwaltungskosten

- Sachgemeinkosten, insgesamt

= Erweiterter Cashflow
- Zinsen

= Cashflow
- Abschreitbungen

= Reingewinn

Abb. 33 Rentabilitétsrechnung (Collrepp 2011, S. 400)

Der Umsatz abzliglich Zinsen und allen Sach- und Personalkosten wird als Cashflow bezeichnet. Der
erweiterte Cashflow ist der Umsatz abzliglich aller Sach- und Personalkosten.

Um den Mindestumsatz, der weder Kosten noch Gewinn erbringt, zu errechnen wird folgende Formel
genutzt:

) Y. Kosten[EUR)]
Mindestumsatz = - x 100
Rohgewinn I [%]

(Collrepp 2011, S. 399-400; BMWi3, Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie 0.J.)
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3.7 Liquiditatsplanung

Von besonderer Bedeutung ist die Liquiditat oder auch Zahlungsfihigkeit eines Unternehmens. Ist es
nicht zahlungsfahig, muss es Insolvenz anmelden. In der Insolvenz wird die Geschaftstatigkeit aus
mangelnden finanziellen Mitteln eingestellt.

Der Leitsatz der Liquiditat lautet:
,Liquiditat vor Rentabilitat” (Collrepp 2011, S. 400)
Dafiir gilt es folgende Ziele im Auge zu behalten:

e Die Erhaltung finanzieller Balance
e Die Erhaltung der Kreditwirdigkeit
e Die Ermittlung der Zahlungsmittelbestdnde

Bei der Planung der Liquiditat wird herausgearbeitet in welcher Hohe Zahlungseingange- und
Zahlungsausgange zu erwarten sind. Um Ausgaben zu reduzieren, sollte versucht werden
Zahlungsziele einzuhalten und dafiir ein Skonto, einen Preisnachlass, zu erhalten. Ebenso ist davon
abzuraten Forderungen durch Fremdmittel zu bezahlen, um hohe Zinsen zu ersparen. Es sollte ein
Gleichgewicht der Geldstrome erzielt werden, in dem sich die monatlichen Ein- und Ausgange
ausgleichen.

Im Kostenplan finden sich die Ausgaben als regelméaRige Kosten wieder. UnregelmaRige Kosten wie
Urlaubsgelder und Weihnachtsgelder fiir das Personal sollten im Besonderen bedacht werden.

Im Investitionsplan finden sich die Ausgaben fiir Anlageinvestitionen. Es sollte ein Beschaffungsplan
fiir regelmaBig benodtigte Waren angelegt werden.

Die Zahlungseingange sind schwierig zu kontrollieren. Durch Zahlungsbedingungen wie Skonti und
Zahlungsziele, kann auf die Zahlungseingange Einfluss genommen werden. Generell muss fir Kunden
mit einer schlechten Zahlungsmoral vorgesorgt werden. Liquiditatsreserven in Form von
Uberziehungskrediten (Kontokorrentkrediten), Sichtguthaben (verfiigbares Guthabenbei der Bank)
oder Bargeld schiitzen das Unternehmen, vor nicht erfolgten Zahlungen durch Kunden.

Mit Liquiditatskennzahlen lassen sich Aussagen Uber die Liquiditat eines Unternehmens verfassen,
dazu ist die Bilanz nétig. Mit den folgenden Formeln lassen sich die Liquiditatsgrade bestimmen:
Zahlungsmittel[EUR]

Liquiditat 1.Grades = x 100
Hqiaaita raaes kurzfristige Verbindlichkeiten|EUR]

Liquiditat 2. Grad kurzfristiges Umlaufvermégen[EUR] 100
. = x
lquidita raaes kurzfristige Verbindlichkeiten[EUR]

gesamtes Umlaufvermogen[EUR] 100

Liquiditat 3.Grades =
tquiaia races kurzfristige Verbindlichkeiten

Die Verhaltnisse missen immer tiber dem Wert 1 liegen, um die kurzfristigen Verbindlichkeiten
bedienen zu kénnen.
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Liquidititsplan lanuar Februar Marz April Dezember
EUR EUR EUR EUR EUR

A. Ligquide Mittel
Kassenbestand
Bankguthaben

Summe

B. Einzahlungen
Umsatzer gse
Darlehen
Privatzahlungen
Sonstige Einnahmen

Summe

verfiighare Mittel (A + B)

C. Auszahlungen
Material-/Wareneinkauf
Raumkosten
Personalkosten
versicherungen
Beitrige, Gebiihren
Betriebliche Steuern
Fahrzeugkosten
Werbe- und Reisekosten
Allgemeine Verwaltungskosten
Reparaturen, Instandhaltung
Zinsen
Tilgung
Sonstige Ausgaben

Zwischensumme

Investitionen
Privatentnahmen

Summe

D. Ergebnis (Differenz)

(+) Uberdeckung
(-} unterdeckung

Ausgleich durch KK-Kredit

E. Liquiditat

Abb. 34 Liquiditétsplan (Collrepp 2011, S. 401)

(Glines et al. 2010, S. 86—90; Pott und Pott 2015, S. 272-277; Tanski 2009, S. 59-69)
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3.8 Die Gewinnschwelle

Die Gewinnschwelle (Break-Even-Point — BEP) ist eine wichtige KenngroRe. Sie gibt an, ab welcher
Menge von verkauften Gutern alle Kosten gedeckt sind. Zur Berechnung miissen weitere Grolien
bekannt sein:

Der Verkaufspreis pro Stiick (p), abzlglich moéglicher Rabatte oder anderen Erlésreduzierungen.
Die Fixkosten der Periode Kr;,, zum Beispiel: Abschreibungen, Mieten, Versicherungen, Gehalter.

Die variablen Stiickkosten k-, die sich mit der Anderung der Produktionskosten ebenfalls &ndern
(zum Beispiel: Material, Akkordlohne).

Absatzmenge (x) die Menge an verkauften Giitern, diese Grof3e soll berechnet werden.

Break — Even — Point = (p X x) — (kygr Xx) =0

- ()
p— kvar

Im Beispiel wird mit folgenden Werten gerechnet:
Kyar = 3,00 €/1

p = 3,50 €/1

Umsatz Umsatz

Kosten

Gewinnschwelle
Gesamtkosten
1.750.000
EUR e o ;
............................................................... . Fixkosten
(250.000 EUR)
> Menge

500.000 Liter

Abb. 35 Beispiel einer Gewinnschwellenanalyse (Vogelsang et al. 2015, S. 90)

(Vogelsang et al. 2015, S. 89—90; Dalchow?2 2013)
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Kapitel 4 Planung der Finanzierung

Die Finanzierungsplanung ist ein wichtiger Schritt bei der Griindung eines Unternehmens. In der
Planung wird das benétigte Kapital nach der Bindungsdauer differenziert und auf entsprechende
Kredite verteilt. Die Bindungsdauer ist die Zeit in der das Kapital im Unternehmen gebunden ist, weil
es zum Beispiel in Vermogensgegenstande investiert wurde.

Ohne ein gutes Kapitalkonzept, kann eine erfolgreiche Griindung nicht stattfinden.

,Der hdufigste Grund des Scheiterns von Existenzgriindungen sind Finanzierungsfehler"
(Collrepp 2011, S. 407)

Flr eine Finanzierung muss ein Kapitalbedarfsplan zu Grunde liegen. Aus diesem wird ein
Finanzierungsplan mit einer Verteilung der Kredite angefertigt und die Kosten der Kapitaldienste fir
Kredite kalkuliert. Unter einem Kapitaldienst versteht man die Vergabe von Krediten. Die Umlage der
Kosten auf den Kreditnehmer kann in Form von Zinsen oder Anteilen geschehen.

Eine Finanzierung wird erst moéglich, wenn die Kosten mit dem Umsatz getilgt werden kénnen.

Kapitalbedarfsplan —3{ Finanzierungsplan [—» Kapitaldienst

Abb. 36 Finanzierungskette (in Anlehnung an die Quelle) (Collrepp 2011, S. 408)

(Collrepp 2011, S. 407-408)

4.1 Grindungsfinanzierung

4.1.1 Finanzierungsbedarf

Flr den Finanzierungsbedarf wird der Kapitalbedarfsplan herangezogen und nach der Bindungsdauer
unterteilt. Hier gilt zu unterscheiden welche Posten wie lange zu finanzieren sind. Dabei sind drei
Bindungszeiten, die Dauer des Kredits, zu unterscheiden:

Langfristiger Kapitalbedarf — Der langfristige Kapitalbedarf beginnt bei fiinf Jahren. Hierzu zihlen
Anschaffungen die langfristig benétigt werden wie Gebaude, Maschinen und Fahrzeuge. Dieses
Kapital wird Gber eine lange Nutzungsdauer abgeschrieben und kehrt nur langsam in das
Unternehmen zurick.

Mittelfristiger Kapitalbedarf — Die Dauer flr einen mittelfristigen Kapitalbedarf liegt zwischen ein
und fiinf Jahren. Er wird fur mittelfristige Anschaffungen genutzt.

Kurzfristiger Kapitalbedarf — Ein kurzfristiger Kapitalbedarf dient der Betriebsmittelfinanzierung —
Loéhne, Mieten und Material. Er wird fir eine Dauer bis zu einem Jahr genutzt.

Je kiirzer die Bindungsdauer eines Kredits ist, desto hoher sind die Zinsen.

(Bleiber 2011, S. 99-113; Reichle 2010, S. 28-32; Plimer und Niemann 2016, S. 151-159)
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4.1.2 Finanzierungsstruktur und Mittelherkunft

Bei der Finanzierung des Kapitalbedarfs stehen dem Unternehmer verschiedene Moglichkeiten zur
Verfligung. Das Kapital kann aus der Eigenfinanzierung, Fremdfinanzierung, Mezzanine-Finanzierung
oder Crowdfunding stammen. Generell wird geraten, dass zwanzig Prozent der Finanzierung aus der
Eigenfinanzierung erbracht werden, sonst wird das finanzielle Risiko erheblich vergréRert.

Eigenkapital
Durch die Eigenfinanzierung wird Eigenkapital in das Unternehmen eingebracht, mit dem die
Unternehmung finanziert wird. Die Finanzierung durch Eigenkapital hat Vor- und Nachteile:

Vorteile von hohem Eigenkapital Vorteile von niedrigem Eigenkapital

- héhere Unabhangigkeit/Flexibilitat - Kapital Beschaffung ist oft schwierig

- Uberschuldungsrisiko geringer - Kapital-Geber erwartet Rendite

- meist keine zeitliche Begrenzung - Kapital verbrieft meist Mitspracherechte
- Zins-[Tilgungszahlungen entafllen - gegf. hohe Rucklagenbildung nétig

Abb. 37 Vorteile hoher bzw. niedriger Eigenkapitalausstattung (Vogelsang et al. 2015, S. 93)

(Warmer und Weber 2015, S. 16, S. 40, S. 48-49, S. 81, S. 105; Mullins 2014)

4.1.2.1 Eigenfinanzierung

Das Eigenkapital kann in Form von Vermogensgegenstanden, Anlagevermdgen oder Barmitteln in das
Unternehmen einflieBen. Es kdnnen auch Leistungen vereinbart werden, die als Eigenkapital
berechnet werden, wie beispielsweise Renovierungen oder Bauarbeiten. Falls neben dem
Existenzgriinder noch Gesellschafter am Unternehmen teilhaben, wird durch die Gesellschafter
ebenfalls Eigenkapital zur Finanzierung eingebracht. Fiir das Kapital diirfen keine Zinsen berechnet
werden, sonst gilt es als Darlehen, welches wiederum eine Fremdfinanzierung darstellt. Stattdessen
wird der Kapitalanteil aus dem Gewinn des Unternehmens vergiitet.

Weiter gibt es noch die Moglichkeit Eigenkapital durch Investoren einzubringen:

Private Equity — Hierbei flieRt ein Beteiligungskapital in das Unternehmen ein. Fiir die Uberlassung
des Kapitals werden dem Kapitalgeber Anteile liberlassen. Wie auch im Marketing bereits von einem
Produktlebenszyklus die Rede war (Kapitel 2.5.3.1 ,,Die Produktpolitik®), gibt es einen
Unternehmenslebenszyklus, der durch sinnverwandte Phasen begrenzt wird. Je nach Lebensphase
bieten sich andere Private Equities an (siehe nachste Seite):
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Umsatz/
Gewinn

A

EinfihrungsphaseiWac hstumsp hase! Reife-und ! Degressionsphase
: i Sattigungsphase |

Umsatz

Gewinn

Zeit

Bridge Capita

Abb. 38 Finanzierung in den Phasen des Lebenszyklus eines Unternehmens (Vogelsang et al. 2015, S. 94)

Venture Capital — Venture-Capital-Gesellschaften stellen jungen Unternehmen oftmals Risikokapital
zur Verfligung. Oftmals wird das Risikokapital in Form einer Einlage in das haftende Eigenkapital
libertragen. Venture-Capital-Gesellschaften sind hdufig in risikoreichen Branchen zu finden. Neben
dem Risikokapital wird dem jungen Unternehmen auch oft betriebswirtschaftliches Wissen zur
Verfligung gestellt. Dieses wird als ,,Smart Capital“ bezeichnet.

Growth Capital — Das Wachstumskapital ist eine Einlage die an junge Unternehmen vergeben wird,
die sich am Markt bereits etabliert haben, aber noch Schwierigkeiten haben Fremdkapital zu
beziehen.

Bridge Financing — Wenn Unternehmen sich ausreichend entwickelt haben und einen Bérsengang
planen, ziehen sich Kapitalgeber aus der Firma zuriick. In dieser Uberbriickungsphase (Bridge-Phase)
werden oft noch Finanzen benétigt, hier wird die Uberbriickungsfinanzierung angeboten. Das
Unternehmen befindet sich dann meistens in der Reife- und Sattigungsphase.

Turn-Around Financing — Das Turn-Around Financing wird Angeboten, wenn sich ein Unternehmen
nicht wie erhofft entwickelt oder sich am Ende seines Lebenszyklus befindet. Das Unternehmen wird
dann mit brancheninternem Wissen unterstiitzt, um wieder stabile Erfolge zu erzielen.

Exit — Der Ausstieg des Kapitalgebers geschieht oftmals nach 3—7 Jahren, wenn das Unternehmen an
die Borse geht (Initial Public Offering). Der Investor hat dabei die Chance die Unternehmensanteile
rentabel am Markt zu verkaufen oder das Unternehmen kauft die Anteile zurlick (Company-Buy-
Back). Alternativ besteht die Méglichkeit eines externen Managements oder der Ubertragung der
Anteile auf ein anderes Unternehmen (Management-Buy-Out).

Privat Investoren/Business Angels — Business Angel sind oftmals Privatpersonen die das
Unternehmen mit Kapitaleinlagen, Fachwissen und Kontakten aus eigenen Netzwerken unterstitzen.
Sie sind oder waren meist selber Unternehmer oder Manager und haben daher ein umfassendes
Wissen Uber die Branche. Business Angel steigen im Gegensatz zu Venture Capital Gesellschaften erst
spater in eine Unternehmung ein. Sie sind meist in Communities organisiert, wie dem Business
Angels Netzwerk Deutschland.

(Vogelsang et al. 2015, S. 92—98; Pott und Pott 2015, S. 251-258; Reichle 2010, S. 50-55)
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4.1.2.2 Fremdfinanzierung

Fremdkapital zeichnet sich dadurch aus, dass es ausschlieRlich Finanzierungscharakter besitzt und
der Kapitalgeber kein Mitspracherecht oder Anteile erhalt. Es steht dem Unternehmen nur fiir einen
zuvor abgesprochenen begrenzten Zeitraum zur Verfligung. Das Kapital muss dem Glaubiger
daraufhin zu einem nominalen Wert erstattet werden. Zusatzlich werden Finanzierungskosten in
Form von ergebnisunabhdngigen Zinsen fallig. Dadurch entstehen dem Unternehmen zusétzliche
Kosten die den Gewinn schmalern. Bei der Fremdfinanzierung stehen unterschiedliche Varianten zur
Verfligung, die oftmals an eine Sicherheit fiir den Glaubiger gebunden sind. Hierzu kénnen je nach
Lebensphase des Unternehmens, bisherige Ergebnisse, Prognosen, ein Businessplan oder
Bilirgschaften infrage kommen.

Langfristige Fremdfinanzierung — Investitionskredite, Hypothekendarlehen auf Immobilien
Kurz- und mittelfristige Fremdfinanzierung

e Kundenanzahlung — Gerade bei GroRauftragen tragt der Kunde mit Anzahlungen zum Erhalt
der Liquiditat des Unternehmens bei. Da die Leistung fiir die der Kunde gezahlt hat noch
nicht bereitgestellt wurde, wird dies als Kredit gewertet.

e Lieferantenkredite — Mit Lieferanten kénnen Zahlungsziele, Termine fir eine Bezahlung,
vereinbart werden. Wenn vor diesem Zeitpunkt bezahlt wird, gewahrt der Lieferant ein
Skonto fir den Gblichen Preis. Wenn das Unternehmen erst im Nachhinein zahlen kann, wird
eine teurere Zahlung zu einem spateren Zeitpunkt fallig.

o Kontokorrentkredit — Die Bank kann einem Unternehmen eine Kontokorrentkreditlinie zu
verhandelbaren Konditionen anbieten. Der Kontokorrentkredit ist meist erheblich teurer als
andere Kreditarten und sollte nicht mehr als die Summe eines Monatsumsatzes betragen.
Die Konditionen hdangen stark von der Marktstellung und Bonitat des Unternehmens ab.

e Betriebsmittelkredit — Hierbei handelt es sich ebenfalls um einen Bankkredit. Dieser hat eine
kiirzere Dauer als Investitionskredite, aber niedrigere Zinsen als ein Kontokorrentkredit. Er
wird oftmals dazu verwendet Betriebsmittel vorzufinanzieren.

(Pott und Pott 2015, S. 243-251; Reichle 2010, S. 61-77; Bleiber 2011, S. 117-122)

4.1.2.3 Mezzanine-Finanzierung

Die Mezzanine-Finanzierung stellt eine Zwischenform zwischen der Eigenfinanzierung und der
Fremdfinanzierung dar. Die Bedingungen zu einem Mezzanine-Kapital gestalten sich sehr flexibel. So
kann es als "Equity Mezzanine" als Eigenkapital oder als "Debt Mezzanine" als Fremdkapital
eingestuft werden. Einige Varianten geben die Moglichkeit das Kapital nachrangig gegentiber
Fremdkapital zu tilgen. In anderen Formen darf der Glaubiger, nach einem bestimmten Zeitraum, das
Kapital zu Anteilen am Unternehmen umwandeln. Eine weitere Moglichkeit ist es, anstatt der
Festlegung eines festen Zinssatzes, einen prozentualen Anteil am Gewinn des Unternehmens
festzulegen. Durch die hohe Flexibilitat der Bedingungen, ist es schwierig alle Varianten aufzuzahlen,
hier wird auf Einschlagige Literatur zu dieser Thematik verwiesen.

(Pott und Pott 2015, S. 258-260; Reichle 2010, S. 55-61; Vogelsang et al. 2015, S. 98—100)
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4.1.2.4 Crowdfunding

Das Crowdfunding ist die modernste Art der Finanzierung. Sie hat sich mit dem Aufkommen des
Internets und der Social Media entwickelt. Es finden sich Menschen im Internet auf Plattformen
zusammen, um Griinder bei ihren Vorhaben zu unterstiitzen. Das Prinzip des Crowdfunding wird
durch eine groRe Menge von Menschen realisiert. Jeder der das Interesse hat Griinder zu
unterstitzen, kann auf den Plattformen nach Projekten Ausschau halten die er interessant findet. Die
Griinder werben auf diesen Plattformen mit kreativen Vorstellungsvideos und ausgiebigen
Beschreibungen fiir ihre Projekte. Es unterscheiden sich fiinf Varianten voneinander:

Equity-based Crowdfunding — Hierbei werden Investoren zu Gesellschaftern des Unternehmens. In
Deutschland ist das Recht in dieser Hinsicht beschrankt. Die Investoren erhalten einen Anteil am
Wachstum und Gewinn des Unternehmens. Das Kapital wird meistens als nachrangiges Kapital
vergeben und weist einen Mezzanine-Charakter auf.

Lending-based Crowdfunding — Bei diesem Verfahren erhalt das Unternehmen einen aus mehreren
Investoren bestehenden Darlehensvertrag. Das Unternehmen muss dafiir Zinsen an die Glaubiger
zahlen. Das Darlehen hat einen Riickzahlungsanspruch, auch wenn die Unternehmung scheitert. Da
es ein Darlehen ist, zahlt dieses Kapital zu der Gruppe der Fremdkapitale.

Reward-based Crowdfunding — Die Unterstitzer finanzieren ein Projekt und erhalten als
Gegenleistung ein Produkt, noch vor dem offiziellen Marktstart. Bei dieser Form wird das Kapitalziel
von den Griindern festgesetzt. Falls dieses nicht erreicht wird, flieBt das Geld zuriick und das Projekt
kann nicht durchgefiihrt werden.

Donation-based Crowdfunding — Investoren spenden Geld fir ein Projekt, ohne eine Gegenleistung
zu bekommen.

(Schramm und Carstens 2014, S. 5-8, S. 89)

4.1.3 Finanzierungsregeln

Die Finanzierung des Unternehmens unterliegt der ,goldenen Finanzierungsregel“. Diese basiert auf
der Fristenkongruenz und besagt, dass die Dauer der Kapitaliberlassung durch den Kapitalgeber und
die Dauer der Kapitalbindung im Unternehmen moglichst deckungsgleich sein sollte. Dazu gibt es
zwei vereinfachte Vorgaben:

IM

langfristiges Vermogen

langfristiges Kapital

kurzfristiges Vermogen

kurzfristiges Kapital
(Collrepp 2011, S. 418)
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4.1.4 Finanzierungsplan

Im Finanzierungsplan wird aufgezeigt welche Finanzierungsquellen zur Deckung der bendtigten
Kapitale notwendig sind. Wie bereits in der Einleitung des 4. Kapitels beschrieben, wird dazu der
Kapitalbedarfsplan herangezogen.

Finanzierungsplan

Eigenmittel EUR

- Bereits vorhandene liquide Mittel
- Bis zur Betriebserdffnung zusatzlich
zur Verfiigung stehende liquide Mittel
- Eigenleistungen (z.B. Renovierung)
- Investitionszulage
- ERP-Kapital fur Grindung (Nachrangdarlehen)
- Zuschuss (z.B. Meistergrindungspramie)

Eigenfinanzierung, insgesamt

Fremdmittel
Langfristige Fremdfinanzierung

- Férdermittel

- Hausbankmittel

- Sonstige Fremdfinanzierung z.B. Vernwandten-
oder Versicherungsdarlehen

Langfristige Fremdmittel, insgesamt

Kurzfristige Fremdfinanzierung

- Kontokorrentkredit der Hausbank
- Lieferantenkredite, Wechselkredite usw.

Kurzfristiger Kapitalbedarf, ingesamt

Finanzierungsmittel, insgesamt

Abb. 39 Finanzierungsplan (Collrepp 2011, S. 419)

(Glnes et al. 2010, S. 65-69; Pott und Pott 2015, S. 218-226; Tanski 2009, S. 70-83)

4.1.5 Bankengesprach

Nach der Planung der Unternehmung, missen nun potentielle Kapitalgeber Giberzeugt werden einen
Kredit zu bewilligen. Falls kein ausreichendes Eigenkapital vorhanden ist, sollten Fremdmittel in die
ndhere Auswahl kommen, da Private Equities erst nach einer Griindung in ein Unternehmen
einsteigen. Einer der ersten Kapitalgeber sollte die Hausbank des Unternehmers sein. Die Hausbank
kann anhand der bisherigen Zahlungsmoral und finanziellen Verhaltnisse die Situation gut bewerten.
Um eine positive Zusage zu geben, muss die Bank das Risiko der Unternehmensfinanzierung
beurteilen. Dazu wird sie die geschéftliche und personliche Eignung priifen. Dazu gehort auch das
geschaftliche Erscheinungsbild des Unternehmers, seine Piinktlichkeit und Sorgfalt gegeniiber den
notwendigen Dokumenten, neben der Geschaftsidee und Prasentation.

»Nur wer selbst von einem Erfolg seiner Geschdftsidee (iberzeugt ist, kann auch den potentiellen
Kapitalgeber von seiner Idee tiberzeugen.” (Vogelsang et al. 2015, S. 123)
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Bei Geschaftsgesprachen treffen nicht zwangsldufig zwei gleiche Menschen zusammen, daher sollte
langsam und strukturiert gesprochen werden, um Missverstandnisse zu vermeiden. Verschweigen
von Details wiirde das Vertrauensverhaltnis schadigen und ein Scheitern der Verhandlung nach sich
ziehen.

Fiir ein Griindungsteam ist es ratsam gemeinsam zu dem Gesprach zu erscheinen. Die Prasentation
sollte von dem Teilnehmer gehalten werden, der sich und die Unternehmung am besten
prasentieren kann. Wenn bereits ein Unternehmensberater involviert ist, ist es ebenfalls moglich ihn
mitzubringen, das gibt der Bank auch eine Sicherheit.

Die erforderlichen Dokumente sollten der Bank, nach Abspreche, schon vor dem Gespréach zur
Verfligung gestellt werden. Beide Parteien kdnnen sich so ausreichend vorbereiten. Zu den
Dokumenten sollte folgendes gehoren:

e Beschreibung des Griindungsvorhabens

Businessplan (einschlieBlich Branchen-, Markt-, Konkurrenz- und Standortanalyse)
Lebenslauf der/des Griinders

Ausbildung-/Befahigungsnachweis

e Unbedenklichkeitsbescheinigung des Finanzamts

e Angaben zur Rechtsform und zur Gesellschaftsstruktur

e Erfolgs-, Liquiditats-, Investitions- und Finanzierungsplan

e Vermogensaufstellung, Kredite

e Bereits bestehende Vertrage (Miet-/Pachtvertrag)

Offene Fragen sollten in dem Gespréach klar formuliert werden.

Es sollte nicht nur eine Bank gefragt werden, die Konditionen verschiedener Banken sollten
unbedingt miteinander verglichen werden. Falls ein Gesprach nicht wie gewlinscht verlaufen sollte
und ein negativer Bescheid vorliegt, sollte konstruktiv liberlegt werden woran das Gesprach
gescheitert ist. Dabei gibt die Bank ein Feedback. Die eruierten Fehler sollten ausgebessert und in
einem erneuten Gesprach transparent aufgezeigt werden.

(Becker 2010, S. 18-30; Bleiber 2011, S. 180-183; Vogelsang et al. 2015, S. 122-125)
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4.1.6 Kapitaldienst

Nach erfolgreichen Kreditverhandlungen sollten bei mehreren Banken die Kapitaldienste verglichen
werden. Daraufhin werden Gesamtbelastungen und Kreditzinsen die nachsten Jahre in absoluten
Betrdgen in einer Tabelle festgehalten und aufsummiert. Die Summe der jahrlichen Gesamtbelastung
geht jeweils in die Erfolgs- und Liquiditatsrechnung mit ein.

Die Rentabilitatsrechnung wird ebenfalls um die Gesamtbelastung ergéanzt. Es muss geprift werden,
ob weiterhin ausreichend Mittel fiir die Unternehmung zur Verfligung stehen. Im erweiterten
Cashflow sind die Abschreibungen enthalten. Sollte der Fremdkapitalzins die Abschreibungen
ausgleichen, fehlen bei Neuinvestitionen wichtige Finanzmittel. Dies sollte unbedingt beriicksichtigt

werden.

Zinsen EUR
+ Abschreibungen EUR
+ Einkommensiberschuss EUR
- Meuinvestiionen EUR
= Kapitaldienstgrenze EUR

Abb. 40 Kapitaldienstgrenze (Collrepp 2011, S. 433)

(Collrepp 2011, S. 433-434)
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4.2 Forderprogramme

Flir Neugriindungen und Betriebsiibernahmen stehen eine Vielzahl von Férderprogrammen der EU
sowie von Bund und Landern zur Verfligung. Diese werden nur wenig genutzt. Meist ist eine
schlechte Mundpropaganda dafiir verantwortlich. Das Bundesministerium flir Wirtschaft und Arbeit
unterhalt eine groRe Datenbank zum Thema Férdermittel. Viele Initiativen und Banken wie die KfW,
Unternehmens- und Steuerberater, Kammern und Verbdnde klaren umfassend auf. Eine ausgiebige
Recherche kann hier viel Geld sparen.

Beispiele fur Fordermoglichkeiten waren:

e Uberbriickung finanzieller Engpésse mit Liquiditatsférderprogrammen
e Aushilfe bei der Vorfinanzierung von Material bzw. Auftragen
e Stdrkung der Eigenkapitalbasis mit Hilfe 6ffentlicher Férdermittel
e Verglinstigung betrieblicher Darlehen durch Zinszuschussprogramme
e Staatliche Blirgschaften kénnen private Blirgschaften ersetzen
e Biirgschaftsservice (Gewahrleistungshaftung)
e Zuschisse zu den Zertifizierungskosten
e Lohnkostenzuschiisse bei Neueinstellungen und zur Sicherung von Arbeitsplatzen
e Zuschisse bei der Mitarbeiterqualifizierung
e Ausbildungsplatz-Zuschiisse
e Zuschisse zur Sozialversicherung
e Meistergriindungspramien
e Beratungszuschiisse in den Bereichen:
o Produkteinfiihrung
Produktdesign
Finanzierungsplanung
Personalentwicklung
Marketing
o Existenzgriindung
e  Forderungshilfen bei:
o Neubau, Ausbau, Umbau oder Anbau
o Umweltinvestitionen
o Sortimentserweiterung
o Messe- und Ausstellungsbeteiligungen

O
O
O
O

(Pott und Pott 2015, S. 260-265; Plimer und Niemann 2016, S. 99-101; Bleiber 2011, S. 122-133)
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Kapitel 5 Der Businessplan

Der Businessplan ist wohl das wichtigste Dokument das der Existenzgriinder erstellen muss. Dieser
beschreibt die Unternehmung im Detail. Mit dem Businessplan muss jedem Entscheider, der fiir die
Unternehmung von Relevanz ist, schnell und eindrucksvoll der Erfolg und die Kompetenz des
Unternehmers dargelegt werden. Jegliche Planung, Vorgehensweise und Kennzahlen werden darin
festgehalten.

Der Aufbau des Businessplans ist nicht vorgegeben, nach einer langen Erprobungszeit hat sich das
nachfolgende Muster etabliert und fir viele Unternehmen durchgesetzt. Der Businessplan sollte
regelméaRig aufgearbeitet werden, um bei Partnern, Kreditgesprichen, Amtern und Beratern
vorzeigbar zu sein und als Beweislage zu dienen. Es ist ratsam einige Businesspldane vor der
Anfertigung zu lesen, um sich Inspirationen zu holen. Im Folgenden wird ein Rahmen fir einen
Businessplan anhand der einzelnen Kategorien eines Businessplans in Kirze erklart. Die Inhalte
wurden als Teil dieser Arbeit in den einzelnen Kapiteln bereits erarbeitet, Verweise zu den Kapiteln
werden mit angegeben.

Executive Summary — Dies ist eine Zusammenfassung lber die Geschaftsidee, die angebotene
Leistung, den geplanten Markt, die Zielkunden, die Alleinstellungsmerkmale, den Nutzen fiir den
Kunden, die in den ersten drei Jahren erwarteten Gewinne und Umsatze, den Kapitalbedarf,
mogliche Kapitalgeber, Eigenkapitalrendite sowie den Zeitpunkt der Griindung und Rechtsform. Der
Executive Summary ist die erste Seite des Businessplans und wird von Entscheidern gelesen, falls er
kein Interesse weckt, hochinformativ und kompakt ist, wird der Businessplan oft an dieser Stelle
nicht weitergelesen.

Geschaftsidee — Hier soll in Kiirze die Geschaftsidee erklart werden, wie in Kapitel 1.3
,Geschaftsidee” beschrieben.

Griinderperson oder Griinderteams — Ein Lebenslauf mit einem Kompetenzprofil oder besser einer
Kompetenzmatrix, mit einer anschliefenden Auswertung wird hier erwartet. Fehlende oder
besondere Kompetenzen sollten aufgezeigt werden. Falls Kompetenzliicken bestehen, kann im
Abschnitt Personal aufgezeigt werden, wie diese Licken geschlossen werden. (Kapitel 1.4 ,,Einzel-
und Teamgriinder”)

Produkt: Sachgiiter oder Dienstleistungen — Produkt, Kundennutzen und Alleinstellungsmerkmal
wird hier noch einmal genauer erklart und inwieweit eine Innovation oder Variation zu einem
anderen Produkt am Markt besteht. (Kapitel 1.1 ,,Rechtliches und Voraussetzungen®)

Zielgruppe — hier wird die Zielgruppenanalyse aus Kapitel 1.3 ,Geschaftsidee” kurz aufgeschliisselt.

Kunden: Marktanalyse — Eine genaue Marktanalyse kompakt wiedergegeben. (Kapitel 2.5.1.1
,Zielgruppen und Kaufverhalten (Kunden)®)

Konkurrenten: Wettbewerbsanalyse — Eine Marktanalyse ebenfalls kompakt. (Kapitel 2.5.1.2 ,,Markt
und Wettbewerb (Konkurrenz))

SWOT-Analyse — An dieser Stelle wird eine SWOT-Analyse des Marktes erstellt. (Kapitel 1.4 ,Einzel-
und Teamgriinder”)

Organisation und Personal — Hier werden die Aufgaben fiir die Bereitstellung der Leistung
aufgeschlisselt, gegliedert nach Tatigkeit und Verantwortung. Ebenfalls konnen hier in Kiirze die
erforderlichen Personalrekrutierungen fiir fehlende Kompetenzen erklart werden.

Rechtsform der Unternehmensgriindung — Die Rechtsform des Unternehmens und welche Personen
die moglichen Organe besetzen. Dazu eine sollte, eine kurze Erklarung wie die moglichen Anteile der
Gesellschafter zustande kommen, folgen. (Kapitel 2.3 ,,Rechtsformen®)
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Standortwahl — Hier sollte Standortanalyse kompakt verfasst werden. (Kapitel 2.1 ,,Standortwahl und
Bewertungsmatrix”)

Wirtschaftliche Planungsrechnung — Dies ist der eigentliche Hauptteil des Businessplans, hier
werden Investitionen, Finanzierungen, Personal-, Erlds- und Umsatzentwicklung genau dargestellt.
Die Adressaten des Businessplans sind mit diesen Zahlen vertraut. Wenn diese einleuchtend und
beweiskraftig sind, wird das geplante Ziel in Form einer Partnerschaft oder Zusage Uber die
Finanzierung eines Kredites in Erwagung gezogen. (Kapitel 3.2, Investitionsplanung”); (Kapitel 4.1.4
,Finanzierungsplan®); (Kapitel 2.4.2 ,,Personalbedarfsplanung”), (Kapitel 2.3.5.2 ,Kosten- und
Erlésrechnung®)

Erfolgsrechnung — Die Erfolgsrechnung des Unternehmens. (Kapitel 3.5 , Erfolgsplanung®)
Liquiditatsrechnung — Die Liquiditatsrechnung des Unternehmens. (Kapitel 3.7 , Liquiditatsplanung®)

Rentabilitdtsrechnung — Die Rentabilitdtsrechnung des Unternehmens. (Kapitel 3.6
,Rentabilitatsvorschau”)

Betriebswirtschaftliche Kennzahlen — Hierbei werden Kennzahlen aus einer Gewinnschwellen-
Analyse bendtigt (Kapitel 3.8 ,,Die Gewinnschwelle”), das Eigen- und Fremdkapital (Kapitel 4.1.4
,Finanzierungsplan®), geplante Gewinne (Kapitel 2.3.5.3 ,Planungsrechnung”) sowie geplante
Umsatze (Kapitel 3.1 ,,Umsatzplanung”).

(Schramm und Carstens 2014, S. 119-124; Reichle 2010, S. 27-28; Glines et al. 2010, S. 3-95)
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Kapitel 6 Anmeldeformalitaten

6.1 Gewerbeanmeldung

Die Gewerbeanmeldung oder auch Gewerbeanzeige geschieht iber das lokale Ordnungsamt. Die
Gewerbeanzeige nach § 14 Gewerbeordnung (GewO) erfolgt Giber einen Vordruck, welcher dort
erhaltlich ist. Grundsatzlich muss ein Personalausweis, Reisepass oder eine Vollmacht vorgelegt
werden. Die Anmeldung muss vor oder mit der ersten Tatigkeit im Gewerbe erfolgen.

Die Anzeige wird aus Gewerbeliberwachungszwecken vollzogen. Die Daten liber die Gewerbeanzeige
werden an die folgenden Amter, Behérden und Institutionen weitergeleitet:

o Industrie und Handelskammer (IHK)

e Handwerkskammer (HWK) bei Handwerksbetrieben

e Gewerbeaufsichtsamt

o Deutsche Gesetzliche Unfallversicherung e. V. (DGUV) zur Weiterleitung an die zustandige
Berufsgenossenschaft

e Registergericht (Handelsregister)

e Finanzamt

e Statistisches Landesamt

Fiir die Anmeldung werden je nach Gemeinde eine Gebiihr von zwanzig bis vierzig EUR erhoben.
Innerhalb von 3 Tagen wird die Gewerbeanmeldung liber den Postweg mit einem Gewerbeschein
bestétigt.

Freie Berufe sind nicht gewerbepflichtig und missen kein Gewerbe anmelden.

(Plimer und Niemann 2016, S. 51; Bleiber 2011, S. 259-261; Collrepp 2011, S. 558-560)

6.2 Handelsregistereintrag
Da bereits Uiber die Rechtsformen und die Anmeldepflicht im Handelsregister in Kapitel 2.3
,Rechtsformen” berichtet wurde, gilt das folgende vertiefend.

Das Handelsregister wird als elektronisches Register nach § 8b HGB gefiihrt, es teilt sich in zwei
Abteilungen auf: Handelsregister A und Handelsregister B

Handelsregister A — Ist ausschlieBlich fir Kaufleute, Kleingewerbetreibende mit Absicht auf
Aufnahme in das Handelsregister, offene Handelsgesellschaften sowie Kommanditgesellschaften.

Handelsregister B — Ist fiir alle juristischen Personen GmbH, UG, und Aktiengesellschaften (AG)

Die Eintragung in das Handelsregister ist mit Gebihren verbunden. Zum einen Gibernimmt der Notar
die Anmeldung in Form des Entwurfs der Anmeldung, Beglaubigung der Unterschrift und dem
Registervollzug. Zum anderen treten Gebihren im Handelsregister in Form von Gerichtsgebuhren flr
die Eintragung auf.

Es miissen Namen und die inlandische Geschaftsadresse angegeben werden. Bei Gesellschaften
miissen die moéglichen Organe benannt werden, eine Vertretungsvollmacht der Gesellschafter
ausgesprochen werden und bei moglichen Einlagen diese angegeben werden.



90 |Seite

GmbH Anmeldung — Bei einer GmbH ist ein umfassenderes Verfahren noétig. Nach § 8 Abs. 1 GmbHG
ist der Anmeldung folgendes beizufligen:

Notariell beurkundet:

e Gesellschaftsvertrag, Beglaubigung der Unterschriften moglicher Vertreter die den Vertrag
unterschreiben.

e Die Legitimation des Geschaftsfihrers, sofern dieser nicht im Gesellschaftervertrag bereits
bestellt ist.

e Liste der Gesellschafter (Name, Vorname, Geburtsdatum, Wohnort), Nennbetrdage mit
fortlaufender Nummer der ibernommenen Geschéaftsanteile, die unterschrieben werden
muss von den Anmeldenden.

e Sacheinlagen: Vertrage und Sachgriindungsberichte

e Unterlagen tGber den Wert der Einlagen und der daraus resultierenden Geschéaftsanteile.

In der Anmeldung muss eine Versicherung ausgesprochen werden, dass die Einlagen dem
Geschaftsfithrer zur Verfiigung stehen. Sowie die Bestatigung der Uberweisung von mindestens
12.500 Euro, wenn Sacheinlagen getatigt wurden.

In Handelsgericht werden dann folgende Inhalte veroffentlicht:

e Firma und der Sitz der Gesellschaft
e Inlandische Geschaftsanschrift
e Gegenstand des Unternehmens
e Hohe des Stammkapitals
e Tag des Abschlusses des Gesellschaftsvertrages
e Personen der Geschaftsfihrer
e Artder Vertretungsbefugnis des Geschaftsfihrers
e Gegebenenfalls die Zeitdauer der Gesellschaft
o Gegebenenfalls das genehmigte Kapital
e Folgende Kosten fiir den Notar:
o Entwurf der Anmeldung, Beglaubigung der Unterschrift, Registervollzug
o Erzeugung der XML-Strukturdatei fiir das Handelsregister
o Beurkundung des Gesellschaftsvertrages
o Beurkundung der Geschéftsfiihrerbestellung (Gesellschafterversammlung)
o Anfertigung der Gesellschafterliste (betreuende Tatigkeit)
o Erzeugung einer qualifizierten Signatur beziiglich der Gesellschafterliste
e Handelsregister:
o Gerichtsgebuhr fir die Eintragung

(Plimer und Niemann 2016, S. 49; Bleiber 2011, S. 260; Collrepp 2011, S. 560-568)

6.3 Anmeldung zum Finanzamt

Bei einer Gewerbeanmeldung wird das Finanzamt direkt informiert- anders verhalt es sich bei den
freien Berufen, hier muss dem Finanzamt Meldung erbracht werden. Nach einer kurzen
Bearbeitungszeit bekommen Gewerbetreibende und Freiberufler ein Anschreiben und einen
Fragebogen, ob eine Steuerpflicht im Sinne des Einkommens-, Umsatz- und Gewerbesteuergesetzes
besteht. Der Fragebogen ist vor Ablauf der angegebenen Frist abzugeben. Daraufhin wird die
Steuernummer (ibermittelt die weiteren Verpflichtungen nach sich zieht.

(Plimer und Niemann 2016, S. 51; Bleiber 2011, S. 261; Collrepp 2011, S. 571-572)
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6.4 Die Anmeldung zur Agentur flr Arbeit

Jeder Betrieb der Arbeitnehmer beschaftigt muss bei der Agentur fir Arbeit angemeldet werden.
Daraufhin muss eine Betriebsnummer bei der Agentur beantragt werden welche fiir das
Meldeverfahren der Sozialversicherung benétigt wird. Ein Standort- oder Rechtsformwechsel muss
sofort gemeldet werden.

(Plimer und Niemann 2016, S. 51; Bleiber 2011, S. 261; Collrepp 2011, S. 572-573)

6.5 Die Anmeldung zur gesetzlichen Sozialversicherung
Sobald ein Betrieb Arbeitnehmer beschaftigt, besteht die Pflicht zur Anmeldung in der
Sozialversicherung, dazu gehoren:

e Die Krankenversicherung

e Die Pflegeversicherung

e Die Rentenversicherung

e Die Arbeitslosenversicherung
e Die Unfallversicherung

Nach dem ersten Monatsgehalt muss sich der Arbeitgeber bei der Krankenkasse melden und die
Betriebsnummer (BNS) sowie alle Arbeitnehmer melden.

Anmeldung zur gesetzlichen Unfallversicherung

Jeder Unternehmer ist gesetzlich dazu verpflichtet innerhalb einer Woche seinen Betrieb bei der
entsprechenden Berufsgenossenschaft anzumelden, auch ohne Beschaftigte.

(Collrepp 2011, S. 573)

6.6 Die Anmeldung zu den Kammern

Jeder Unternehmer und Gewerbebetrieb muss sich bei den Kammern anmelden und ist
beitragspflichtig. Es ist die Pflicht eines Gewerbetreibenden sich zu informieren welcher Kammer er
zugeteilt ist.

Freiberufler haben ebenfalls beitragspflichtige Kammern, hier muss sich informiert werden ob es
eine zustandige Kammer gibt und wenn ja, welche zustandig ist.

(Collrepp 2011, S. 577-580; Plimer und Niemann 2016, S. 51)



92|Seite



Seite |93

Fazit und Ausblick

Nach der ersten Recherche zu dem Thema Existenzgriindung stellte sich das weite Spektrum und die
hohe Komplexitat des Themas schnell heraus. So hat es sich angeboten systematisch, wie im Studium
Technische Redaktion und E-Learning gelernt, eine Wissensstruktur zu erstellen indem Informationen
in Kategorien sortiert und diese in ein didaktisches Netz Uberfiihrt werden. In dieser Arbeit musste
das Netz jedoch aufgrund der Komplexitat auf die wichtigsten Inhalte begrenzt werden. Eine
ausfihrliche und detaillierte Beschreibung der Themen Rechnungswesen und Marketing hatte den
Leser schnell Gberfordert und den Rahmen dieser Bachelorarbeit tiberschritten.

Meines Erachtens ist die Struktur gut gelungen und deckt alle wichtigen Themen ab von denen ein
Unternehmensgriinder im Vorfeld wissen sollte, um eine Griindung erfolgreich zu vollziehen. Jedoch
stellte der inhaltliche Rahmen dieser Arbeit eine groRe Herausforderung dar, da das Thema
Existenzgriindung sehr weitlaufig ist und alles erklart werden sollte. Die Proportionen sind in einigen
Kapiteln nicht optimal ausgeglichen, um es bei dieser einen Lektiire zu belassen. Hier missten
Themen wie Rechnungswesen, Steuern, Personalverwaltung und der Businessplan weiter
ausgearbeitet werden. Dennoch ist der Leser mit dem Konzept in Kapitel 5 ,,Der Businessplan”
beispielsweise im Stande einen solchen im weiteren Verlauf selbststandig fiir seine Geschaftsidee zu
erarbeiten. Themen wie Rechtsformen, Griindungsarten und Finanzierungsmoglichkeiten sind
weitrdumig ausgearbeitet.

Als Ausblick sei zu sagen, dass dieses Werk einen Leitfaden zur Firmengriindung darstellt, indem alle
wichtigen Themenkomplexen zusammengefasst sind. Weiter konnten sich Studieninteressierte der
Wirtschaftswissenschaften ein umfassendes Bild (iber das Studiengebiet verschaffen.

Aus Sicht des E-Learnings, lielRe sich mit dem erarbeiteten Wissensnetzwerk ein umfassendes E-
Learning-System realisieren, welches eine groRe Bereicherung fiir Studenten und Existenzgriinder
darstellen kann und auch kommerzielles Interesse wecken kdnnte. Existenzgriinder hatten die
Moglichkeit auf eine stets aktuelle Plattform mit wichtigen Information zuzugreifen.
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