Bundesministerium
flir Wirtschaft
und Technologie

w

Aktualisierte Ausgabe Februar 2008

Grunder/Zeiten

Informationen zur Existenzgrindung und -sicherung

Mittelstandspolitik, Existenzgrindungen, Dienstleistungen

Nr./ Thema: Kapitalbedarf und Rentabilitat

Lohnt sich der Aufwand?

Wer ein Unternehmen grindet, muss
zundchst einmal Geld und Arbeitskraft
in die Grindungsvorbereitungen und
die Startphase investieren. Dabei mis-
sen Sie wissen, ob sich diese Investition
auch tatsachlich lohnt. Das heif3t, der
Umsatz Ihres Unternehmens muss so
hoch sein, dass alle betrieblichen Kos-
ten gedeckt und dartiiber hinaus der
von Ihnen kalkulierte Gewinn erzielt
wird.

Gleich zu Beginn Ihrer Griindungs-
vorbereitungen sollten Sie daher die
folgenden Fragen beantworten:

P Wie viel Geld muss ich in mein Vor-
haben investieren?

P Wie viel Geld muss ich mindestens
verdienen, um meine laufenden Aus-
gaben (Miete, Lebensmittel, Versiche-
rungen usw.) und evtl. die meiner Fa-
milie zu finanzieren?

P Wie viel Geld méchte ich kurz-,
mittel- und langfristig verdienen?

»  Wird mein Unternehmen genug

Geld erwirtschaften, so dass sowohl
meine privaten als auch meine betrieb-
lichen Kosten gedeckt sind?

» Abwann mache ich im ersten Ge-
schéftsjahr Gewinn (Break-Even-Point)?
» Wird der voraussichtliche Gewinn
auch mittel- und langfristig meinen
Vorstellungen entsprechen?

» Wie viel muss ich kurz-, mittel- und
langfristig verdienen, um mir eine finan-
zielle Reserve zu schaffen?

Kapitalbedarf: Private Ausgaben
feststellen

Notieren Sie sdmtliche Ausgaben, die
in Ihrem Haushalt anfallen (s. Check-
liste S. I). Berticksichtigen Sie dabei auch
einen Puffer fir unvorhergesehene
Ausgaben (z.B. Reparaturen an Haus,
Wohnung, Auto). Nach einer tiber-
schaubaren Anlaufphase (sechs bis
zwoOlf Monate) sollte Ihr Unternehmen
in der Lage sein, Ihre privaten Lebens-
haltungskosten zu finanzieren.

Kapitalbedarf: Betriebliche Aus-
gaben und Einnahmen kalkulieren
Auf welche Zahlen soll man zuriickgrei-
fen, wenn man noch kein eigenes Un-
ternehmen hat? Als Existenzgriinder
missen Sie mit Zahlen vergleichbarer
Unternehmen, mit Angebotspreisen
zukuinftiger Lieferanten und Nachfra-
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gepreisen potenzieller Kunden arbeiten.
Fragen Sie beim zustdndigen Branchen-
bzw. Berufsverband, bei Unterneh-
mensberatern, die auf Ihre Branche
spezialisiert sind, bei den Kammmern
und - so weit moglich — auch bei Unter-
nehmen.

Die recherchierten Zahlen flieBen
in die so genannte Rentabilitatsvor-
schau ein (s. S. III). Sie gehort neben dem
Investitionsplan, dem Kapitalbedarfs-
plan und dem Liquiditédtsplan in Ihr
Geschaftskonzept. Bei der Rentabilitéts-
vorschau stellen Sie den zu erwarten-
den Umsatz den zu erwartenden Kosten
gegentiber. Die Rentabilitdtsvorschau
sollte drei Geschéftsjahre umfassen.
Das dritte Jahr gilt als besonders kritisch.
Wenn Sie zinsgunstige Finanzierungen
aus Forderprogrammen bekommen,
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mussen Sie in der Regel erst spater mit
der Tilgung beginnen. Ihre finanzielle
Belastung steigt sprunghaft an. Nehmen
Sie sich ausreichend Zeit fiir die Recher-
che. Jerealistischer und genauer Ihre
Kalkulation ist, desto sicherer wird Ihre
Startphase sein.

Hinweis: Viele Griinder unterschétzen
die Kosten fiir ihre betrieblichen Inves-
titionen und laufenden Betriebsmittel.

Gewinnvorstellungen

Wie viel Ihr Unternehmen erwirtschaf-
ten muss, um alle betrieblichen und
privaten Kosten zu decken, ist die eine
Seite. Die andere Seite ist, dass Sie dart-
ber hinaus sicherlich auch ganz be-
stimmte Vorstellungen davon haben,
wie viel Sie erwirtschaften sollten, um
einen bestimmten Lebensstandard zu

Finanzierungsbedarf von Voll- und Nebenerwerbsgriindungen
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Gute Griinde fir eine

Rentabilitatsvorschau

Eine Rentabilitdtsvorschau hilft
Thnen

» festzustellen, ob sich Ihr
Vorhaben lohnt,

» Ihre Geldgeber von der wirt-
schaftlichen Tragfahigkeit
Ihres Vorhabens zu iiberzeugen,

P Ziele zu setzen und festzulegen,
was Sie erreichen wollen,

» Abweichungen von Plan- und
Sollzahlen festzustellen.

halten oder zu erzielen. Wie grof3 die-
ses ,,Plus® sein soll, ist individuell sehr
unterschiedlich. Stecken Sie Ihre Er-
wartungen aber nicht zu hoch, sondern
bleiben Sie realistisch. Jungunterneh-
mer, die auf die Schnelle das ,grofe
Geld® machen, sind die Ausnahme.

Finanzielle Reserven

schaffen

Als Selbsténdiger verfiigen Sie tiber
kein regelméBiges Einkommen. Es ist
daher tiberlebenswichtig, so frith wie
moglich finanzielle Riicklagen zu bil-
den, um auf Durststrecken sowohl die
privaten als auch betrieblichen Aus-
gaben decken zu konnen. Je nach An-
gebot miissen Sie Auftrédge vorfinan-
zieren, je nach Zahlungsmoral miissen
Sie einige Zeit auf Ihr Geld warten.
Auch die ein oder anderen unbezahl-
ten Rechnungen, so genannte Forde-
rungsausfille, miissen Sie einkalku-
lieren oder entsprechend Vorsorge/
Versicherung gegen Forderungsaus-
félle treffen. Dies sollten Sie bei Ihrer
Liquiditéts- und Riicklagenplanung
berticksichtigen.

Fir ausreichende Finanzierung
sorgen

Griinder sowie kleine und mittlere Un-
ternehmen kénnen 6ffentliche Forder-
mittel zu giinstigen Konditionen bean-
tragen. Wenn Sie ein Unternehmen
griinden, sollten Sie sich bereits vor
Ihrem ersten Bankgespréch einen Uber-
blick Uiber die fir Sie in Frage kommen-
den Forderprogramme verschaffen (s.
GriinderZeiten Nr. 6 ,,Existenzgriin-
dungsfinanzierung®).
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Rentabel arbeiten - was heiflt das?

Rentabilitdt bedeutet fir Griinderinnen
und Grinder, dass sie mit ihrem Unter-
nehmen ihre (privaten und betrieb-
lichen) Kosten gedeckt und dariiber
hinaus einen akzeptabeln Gewinn er-
wirtschaftet haben.

Fiir groBere Unternehmen heif3t
Rentabilitdt weitaus mehr. Hier geht es
darum, welche Rendite (welche Verzin-
sung) das investierte Kapital des Unter-
nehmers bzw. des Unternehmens er-
reicht. Investiert man z.B. 250.000 Euro,
dann bedeuten 50.000 Euro Gewinn
eine Verzinsung des Kapitals von 20 Pro-
zent. Wurden die 50.000 Euro dagegen
mit 500.000 Euro verdient, ist lediglich
eine Verzinsung von zehn Prozent
erreicht worden. Die Frage, welches
Ergebnis besser ist, ist damit leicht be-
antwortet.

Wie hoch muss

die Rentabilitat sein?

Welche Kapitalrentabilitit - also das
Verhéltnis von eingesetztem Kapital
und seiner Verzinsung - erreicht wer-
den kann, hangt von vielen Faktoren ab,
z. B.vom Entwicklungsstadium des
Unternehmens, von der Branche und
vom Marktanteil des Unternehmens. Es
istnormal, dass die Rentabilitit in der
friithen Phase nach der Griindung noch
verhéltnisméfBig gering ist und erst
nach und nach, mit zunehmendem
Umsatz und optimierter Kostengestal-
tung, steigt.

Welche Arten von Rentabilitat
gibt es und was sagen sie aus?

Eigenkapitalrentabilitat

Wenn Sie wissen mochten, ob Ihr Un-
ternehmen rentabel arbeitet, miissen
Sie IThre Unternehmensgriindung und
Unternehmensaktivitaten als Investi-
tionen betrachten. Sie investieren Ihr
Kapital in IThr Unternehmen und erwar-
ten, dass es sich verzinst. Kurz: je hdher
die Verzinsung desto groBer Ihr finan-
zieller Erfolg. Ob Sie die Verzinsung
Ihres eingesetzten Kapitals als hoch oder
niedrig empfinden, hdngt zundchst von
Ihren eigenen Erwartungen und An-
spriichen ab. Objektiver aber ist es, einen
VergleichsmaBstab heranzuziehen: Ver-
gleichen Sie, wie viel Ertrége Ihr Kapital

abwerfen wiirde, wenn Sie es z. B. bei
einer Bank anlegen wiirden. Ubrigens:
Anstatt Kapitalrentabilitdt wird oft
auch die Bezeichnung Rendite und
Return on Investment, kurz ROI, ver-
wendet.

Die Eigenkapitalrentabilitét zeigt
die Verzinsung des Eigenkapitals und
istinsofern als Unternehmerrentabilitat
zu verstehen. Es ist wohl die Kennzahl,
die von den Unternehmenseigentiimern
am meisten beachtet wird. Dennoch
ist fur die wirtschaftliche Beurteilung
des Unternehmens die Rentabilitédt des
Gesamtkapitals wichtiger als die des
Eigenkapitals, wenn die Unternehmung
mit Eigen- und Fremdkapital finanziert
ist. Denn ohne Fremdkapital wére das
Unternehmen nicht das, was es ist.

Gesamtkapitalrentabilitat

Die Gesamtkapitalrentabilitdt gehort
zu den wichtigsten Kennzahlen sowohl
fiir den Unternehmer selbst zur inter-
nen Beurteilung und Steuerung des
Unternehmens als auch fiir externe
Berater, Banken und Gutachter, um das
Griindungs- und Entwicklungsvorhaben
und deren Verlauf zu beurteilen. Die
Gesamtkapitalrentabilitét zeigt, wie
ertragreich das Unternehmen fir die
Kapitalgeber, z. B. Banken, insgesamt
arbeitet. Sie wird deshalb auch als Un-
ternehmensrentabilitdt bezeichnet.

Bei der Berechnung von Rentabili-
tdten werden immer zwei unternehme-
rische GréBen in Beziehung gesetzt.
Dabei handelt es sich rein rechnerisch
um einen Bruch: Im Z&hler steht der
Gewinn oder Verlust aus der Gewinn-
und Verlustrechnung. Im Nenner wer-
den das Gesamtkapital, das Eigenkapi-
tal oder der Umsatz aufgefiihrt. Die
richtige Berechnung der GroBen ist das
eigentliche Problem der Rentabilitéts-
ermittlung.

Bei der Berechnung der Gesamtka-
pital- bzw. Unternehmensrentabilitat
sollten Sie daher u. a. folgende Punkte
berticksichtigen:

» Fiir die Berechnung der Gesamtka-
pitalrentabilitdt kann der Gewinn bzw.
Verlust aus der Gewinn- und Verlust-
rechnung bzw. Einnahmen-Uberschuss-
rechnung herangezogen werden. Bei
Personengesellschaften und Einzelun-
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ternehmen ist der Gewinn nach Abzug
der Steuern entscheidend. Bei kdrper-
schaftsteuerpflichtigen Kapitalgesell-
schaften gilt der Gewinn vor Abzug der
Steuern.
» Das fiir die Berechnung der Renta-
bilitat zugrunde gelegte Kapital sollte
auf das betriebsbedingte Kapital (ent-
sprechend dem betriebsnotwendigen
Vermogen) beschrankt werden. Nicht
betriebsnotwendiges Vermodgen wie
Wertpapiere und stillgelegte Anlagen
muss herausgerechnet werden.
»  Wichtig ist, die betriebliche und
private Nutzung beispielsweise von
Fahrzeugen oder Teilen eines Geschafts-
hauses, in dem sich die Wohnung der
Unternehmerfamilie befindet, mog-
lichst genau voneinander zu trennen.
Dieser private Nutzungsanteil sollte
nichtin die Rentabilitdtsrechnung ein-
gehen.
» Gepriift und ggf. korrigiert werden
missen auch unterbewertete Aktiva
wie z. B. Materialbestdnde oder Fertig-
produkte, deren Wert zu niedrig an-
gesetzt wurde. Oder auch zu hohe
Rickstellungen auf der Passivseite.
» Dader aktuelle Kapitalbestand
nicht zu jedem Zeitpunkt angegeben
werden kann, sollten Sie von einem
durchschnittlichen Kapitalbestand
eines bestimmten Betrachtungszeit-
raums (z.B. drei Monate) als Grundlage
ausgehen.

Fortsetzung auf Seite 4

Typische Fehler bei der

Rentabilitatsvorschau

P> Kostenpositionen werden
,vergessen®.

» Kosten werden - im Branchen-
vergleich - viel zu niedrig
angesetzt.

P Beisteigenden Umsédtzen
werden keine Kosten-
steigerungen berticksichtigt.

> Die geplanten Umsétze sind
aus Kapazitatsgrinden nicht
realisierbar.
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Kapitalbedarf: Private Ausgaben

Wie viel Geld missen Sie mit Ihrer beruflichen Selbstédndigkeit verdienen, um Ihre privaten Ausgaben zu finanzieren?

Ermitteln Sie die jahrlichen Kosten Euro

Miete oder vergleichbare Kosten

Lebensmittel/Hausrat

Kleidung usw.

Strom

Heizung

Wasser

Miillabfuhr

Telekommunikation

Freizeit

Kindergarten

Ausgaben fiir Geld- und Sachvermaégen (z.B. Wertpapiere, Sparvertrdge, Immobilien)
Sonderausgaben (Weihnachten, Geburtstage, Urlaub, Reparaturen, Beitrége fiir Vereine/Verbande)
Gesamt

Lebensversicherung/Rentenversicherung
Krankenversicherung
Unfallversicherung
Haftpflichtversicherung
Kfz-Haftpflichtversicherung
Hausratversicherung
Rechtsschutzversicherung

Gesamt

Riicklage fiir Elnkommensteuer
Unterhaltsverpiflichtungen
Tilgung/Zinszahlung fiir Privatdarlehen
Gesamt

= Private jahrliche Ausgaben fiir Haushalt, Versicherungen und sonstiges

- sonstige Einnahmen
(z.B. Einkommen des Partners, Mieteinnahmen, Uberbriickungsgeld, Existenzgriindungszuschuss)

= Privater Kapitalbedarf (erforderlicher Unternehmerlohn)

Mit der CD-ROM ,Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen* kénnen Sie lhre Finanzplanung erstellen (Bestelladresse S. 7).
Fur Internet-Nutzer gibt es den Online-Businessplaner: www.existenzgruender.de/businessplaner Quelle: BMWi
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Kapitalbedarf zur Finanzierung der Griindung
und der betrieblichen Anlaufphase

Ermitteln Sie die jahrlichen Kosten Euro

Griindungskosten
Beratungen
Anmeldungen/Genehmigungen
Eintrag ins Handelsregister
Notar

Sonstige

Gesamt

Kosten fiir Anlaufphase (Ausgaben bis zum ersten Geldeingang aus Umsatz )

Personalkosten, inkl. eigenes Geschéftsfiihrergehalt bei Kapitalgesellschaften (inkl. Lohnnebenkosten)
Beratung

Leasing

Miete/Pacht

Werbung

Vertrieb

Betriebliche Steuern

Versicherungen

Reserve fiir Startphase, Folgeinvestitionen und Unvorhergesehenes
Sonstige

Gesamt

Unternehmerlohn (bei Einzelunternehmen und Personengesellschaften)
Gesamt

Anlagevermégen

Patent-, Lizenz-, Franchisegebiihren u.&.
Grundstiicke/Immobilien einschl. Nebenkosten
Produktionsanlagen, Maschinen, Werkzeuge
Betriebs-, Geschaftsausstattung

Fahrzeuge

Gesamt

Umlaufvermégen

Material- u. Warenlager

Kapitaldienst

Zinsen fiir Existenzgrindungsdarlehen/Bankkredite
Tilgung

Gesamt

Kapitalbedarf gesamt

Mit der CD-ROM ,Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen* kénnen Sie lhre Finanzplanung erstellen (Bestelladresse S. 7).
Fiir Internet-Nutzer gibt es den Online-Businessplaner: www.existenzgruender.de/businessplaner Quelle: BMWi
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Rentabilitatsvorschau

1.Jahr 2.Jahr 3.Jahr

(Alle Betrége in Euro und ohne MwsSt.)
Erwartete Umsatzerlose

- Wareneinsatz (entfallt fir Dienstleister)

= Rohgewinn

+ sonstige betriebliche Ertréage (z. B. Mieten)

- Aufwendungen

Personalkosten inkl. Nebenkosten und

inkl. Geschéftsfithrergehalt bei GmbH
Raumkosten

Betriebliche Steuern
Versicherungen, Beitrdge
Kraftfahrzeugkosten

Werbe- und Reisekosten
Werbung, Reprédsentation
Reparaturen und Instandhaltung
Leasinggebiihren

Telefon, Fax, Internet

Biirobedarf

Rechts- und Beratungskosten
Sonstige Aufwendungen
Zinsaufwendungen

Abschreibungen

= Summe Aufwendungen

= Betriebsergebnis

Mit der CD-ROM ,Softwarepaket fiir Griinder und junge Unternehmen* kénnen Sie lhre Finanzplanung erstellen (Bestelladresse S. 7).
Fir Internet-Nutzer gibt es den Online-Businessplaner: www.existenzgruender.de/businessplaner Quelle: BMWi
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Wie hoch wird Ilhr Umsatz sein?

Um festzustellen, wie hoch IThr Umsatz sein wird, sollten Sie alle in Frage kommenden Anlaufstellen kontaktieren (s. S. 7).
Dort erhalten Sie Erfahrungswerte und Branchenvergleichszahlen. Dariiber hinaus miissen Sie auch eigene Zahlen und Daten
ermitteln.

Eigene Recherche bei vergleichbaren Unternehmen

» Fiihren Sie eine eigene Untersuchung an Threm zukiinftigen Standort durch.

» Nehmen Sie Kontakt auf zu vergleichbaren Unternehmen Ihrer Branche (Angebot, Betriebsgroe). Fragen Sie hier
nach deren Angebot, Kundenzahl und Umsatz.

»  Wenn Sie zuriickhaltender vorgehen wollen: Machen Sie Besuche oder Testkédufe, um festzustellen, welches Angebot
und zu welchen Preisen diese Unternehmen verkaufen.

» Ihre Mitbewerber am Standort werden Ihnen (als Konkurrenten) wahrscheinlich nicht allzu viele Auskiinfte geben:
Suchen Sie sich fiir Ihre Recherche ggf. Unternehmen an einem anderen vergleichbaren Standort.

P Achten Sie dabei auf die generelle Lage (Stadt/Land), die Art der Verkehrsanbindung, das Kundenaufkommen und die Art
der Kunden (begtiitert/weniger begtitert).

P> Nutzen Sie das Internet. Angebot und Preise konnen Sie ggf. auch tiber den Internet-Auftritt der in Frage kommenden
Unternehmen herausfinden.

» Fir Grindungen im Handel:
» Zahlen Sie, wie viele Kunden pro Stunde/pro Tag in vergleichbare Geschéfte gehen.

P Fragen Sie (ausgewdhlte) Kunden beim Verlassen, was sie fiir welchen Preis gekauft haben.

Eigene Recherche bei potenziellen Kunden

Fragen Sie zukiinftige Kunden: Entscheider in Unternehmen per Telefon oder Endverbraucher auf der Stra3e.

Geben Sie sich als Existenzgriinder zu erkennen.

| 2

| 2

P> Fassen Sie Ihre Geschéftsidee und Ihr zukiinftiges Angebot kurz zusammen.

» Fragen Sie, was Ihr (moglicher) Kunde fiir Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung bezahlen wiirde.
| 2

Fragen Sie, wie oft oder in welcher Menge er kaufen wiirde.

Berechnen Sie mit Hilfe lhrer ermittelten Informationen lhre Umsadtze

(Beispiel fiir den Einzelhandel)

p fiinf Verkdufe pro Stunde
» ergibt 40 Verkiufe pro Tag (bei acht Stunden Offnungszeit pro Tag)

P ergibt 40 x 22,5 Verkdufe pro Monat =900 Verkdufe
(bei durchschnittlich 22,5 Offnungstagen pro Monat, also ohne Sonn- und Feiertage sowie zu erwartende Krankheitstage)

» durchschnittlicher Umsatz pro Verkauf: 15 Euro
p ergibt einen Umsatz von 900 x 15 Euro =13.500 Euro pro Monat

p Tipp: Berechnen Sie sowohl den besten als auch den schlechtesten Fall. Der schlechteste Fall sagt Ihnen definitiv, ob Sie
von diesem Umsatz leben kénnen.

Quelle: BMWi 2007 (mit freundlicher Unterstiitzung von Enigma Griinderzentrum, Hamburg)
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Rentabilitat berechnen

Die Berechnung der Rentabilitdt wird hier beispielhaft lediglich fiir drei Rentabilitdts-Kennzahlen sowie anhand der Formel fiir
die Berechnung der Kapitalumschlagsdauer dargestellt.

Rentabilitat des Eigenkapitals

Gewinn (Euro/Jahr)
x100 = X Prozent

Durchschnittliches Eigenkapital (Euro)

Rentabilitdt des Gesamtkapitals

Gewinn + Fremdkapitalzinsen (Euro/Jahr) *
x100 =X Prozent

Durchschnittliches Gesamtkapital (Eigen- und Fremdkapital) (Euro)
* Bei der Errechnung der Gesamtkapitalrentabilitédt sind zusatzlich zum Gewinn

die Fremdkapitalzinsen zu berticksichtigen, denn auch diese sind durch das investierte
Kapital erwirtschaftet worden (Gesamtkapitalerfolg oder Unternehmensgewinn).

Umsatzrentabilitat

Gewinn (Euro/Jahr)
x 100 =X Prozent

Umsatz (Euro/Jahr)

Umschlagshéaufigkeit des Gesamtkapitals (Kapitalumschlagshaufigkeit) *

Umsatz (Euro/Jahr)

=Umschlagshéufigkeit
Durchschnittliches Gesamtkapital (Euro)

* Die Kapitalumschlagshéufigkeit wird als ergdnzende Kennzahl fiir die Erfolgs- und Gefdhrdungsanalyse
herangezogen; ihr Kehrwert, multipliziert mit 365 (Tagen), wird als Kapitalumschlagsdauer bezeichnet.

Quelle: Prof. Dr. Michael-Burkhard Piorkowsky, Rheinische Friedrich-Wilhelms-Universitat Bonn
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Fortsetzung von Seite 3

P Der Umsatz (und der Gewinn) kann
auf bestimmte Aktivitdtsbereiche be-
schréankt werden, z. B. auf das Kernge-
schaft, also etwa auf den Umsatz (und
den Gewinn) aus Warenlieferungen
und Leistungen (und nicht z. B. aus Ver-
mietung und Verpachtung).

Nr.7, aktualisierte Ausgabe Februar 2008

[+

Umsatzrentabilitat

Die Umsatzrentabilitét 1dsst sich er-
mitteln, wenn der Gewinn auf den
Umsatz bezogen wird. Die Kennzahl
zeigt, wie viel Gewinn der Umsatz
einbringt, also z. B. wie viel Cent
Gewinn pro abgesetzter Menge bzw.
bei Dienstleistungen pro Stunde er-
zielt wird. Sie ist ein Indikator fiir die
Marktstdrke des Unternehmens. Die
Umsatzrentabilitat wird auch als

Wie viel Kapital muss ich investieren?

Wer ein Unternehmen grindet, muss -
in aller Regel - zunéchst einmal Geld in
sein Vorhaben investieren. Wie viel Sie
investieren missen, stellen Sie anhand
einer Kapitalbedarfsplanung (s. Check-
liste S. II) fest. Ein Kapitalbedarfsplan
gehort in jeden Businessplan, vor allem,
wenn Sie 6ffentliche Férderdarlehen
oder einen Bankkredit beantragen mus-
sen. Griinder, die nur einen geringen
Kapitalbedarf haben und daher kein
Fremdkapital in Anspruch nehmen, mei-
nen oft, eine genaue Planung ist nicht
notwendig, da es sich ja nur um kleine
Summen handelt, die aus den eigenen
Ersparnissen finanziert werden kénnen.
Die Folge ist oft: Am Ende reicht das
Geld nicht und es muss auf die Schnelle
eine Fremdfinanzierung gefunden
werden. Fur 6ffentliche Existenzgriin-
dungsdarlehen ist es dann aber schon
zu spét. Sie koénnen nur vor der Grin-
dung beantragt werden. Eine griindli-
che Kapitalbedarfsplanung gehort da-
her zum kleinen Einmaleins jeder Griin-
dungsvorbereitung.

Dabei sollten Sie folgende Gro3en ge-
nau ermitteln:

1. Kapitalbedarf vor der Griindung

2. Kapitalbedarf fiir die betriebliche
Anlaufphase

3. Kapitalbedarf zur Sicherung des
Lebensunterhaltes

4. Finanzierung des Kapitalbedarfs

5. Fremdfinanzierung des
Kapitalbedarfs

Kapitalbedarf vor der Griindung
Beginnen Sie mit den Kosten, die wéh-
rend Ihrer Griindungsvorbereitung
anfallen. Dazu zdhlen beispielsweise
Beratungskosten, Notarkosten, Ge-
biihren fir Anmeldungen und Geneh-
migungen (s. Checkliste S. II). Spre-
chen Sie mit Ihrem Griindungsberater
und stellen Sie gemeinsam fest, wel-
che Grundungskosten in welcher Hohe
anfallen.

Kapitalbedarf fir die

betriebliche Anlaufphase

Wie viel Geld miissen Sie ausgeben, um
Ihr Unternehmen startklar zu machen?
Unterscheiden Sie in Anlagevermoégen
wie z.B. Lizenzen, Grundstiicke, Gebdu-
de, Maschinen, Fahrzeuge, Biiroeinrich-
tung und Umlaufvermogen. Letzteres
bezeichnet die laufenden betrieblichen
Aufwéndungen fiir Waren, Verwaltung,
Vertrieb, Personal u.a., die Sie spater
durch Ihre Einnahmen decken. Da Sie
in der Anlaufphase noch keinen bzw.
einen geringen Umsatz haben, miissen
Sie die Anlaufphase erst einmal vorfi-
nanzieren. Kalkulieren Sie hier einen
Zeitraum von vier bis sechs Monaten

(s. Checkliste S. II).

Kapitalbedarf zur Sicherung
des Lebensunterhaltes
Vergessen Sie nicht, sofern Sie ein Ein-
zelunternehmen oder eine Personen-
gesellschaft (z.B. GbR) griinden wollen,
Ihre privaten Aufwdndungen und
Ihren Unternehmerlohn einzuplanen.
Dazu zdhlen alle monatlichen Ausga-
ben, die Sie fiir Ihren privaten Lebens-
unterhalt bendtigen.

Kalkulieren Sie grof3ziigig und be-
riicksichtigen Sie auch unvorhergese-

Umsatzrendite oder Umsatzgewinn-
rate bezeichnet.

Fazit

Die Gesamtkapitalrentabilitit ist nur
eine von mehreren Rentabilitats-Kenn-
zahlen. Dartiber hinaus spielen die
daraus abgeleitete Eigenkapitalrenta-
bilitdt und Umsatzrentabilitédt eine
wichtige Rolle fiir die Analyse und Steu-
erung des Unternehmens.

hene Ereignisse wie Krankheit, Unfall,
aber auch Reparaturen an Haus oder
Auto. Bei einer Kapitalgesellschaft wir-
den Sie als angestellter Geschéftsfithrer
ein Gehalt beziehen. Diese Kosten set-
zen Sie daher bei den Personalkosten
ein.

Die Ermittlung der Hohe Ihrer priva-
ten Ausgaben dient somit als Grundlage
fiir die Hohe Ihres monatlichen ,,Gehalts®
bzw. der Sicherstellung Ihrer privaten
Lebensfiihrung (s. Checkliste S. I).

Finanzierung des Kapitalbedarfs
Wie viel Kapital erwirtschaftet Ihr Un-
ternehmen zur Deckung der Kosten
und wie viel Kapital miissen Sie zunéchst
zusdtzlich in Ihr Unternehmen investie-
ren? Um dies festzustellen miissen Sie
die Liquiditét, also die Zahlungsfahig-
keit Ihres Unternehmens ermitteln

(s. GriinderZeiten Nr. 31, Liquiditat®).
Vor der Grindung miussen Sie zundchst
schétzen, wie hoch Ihre Zahlungsein-
gange in den ersten Monaten sein wer-
den. Nach der Grindung erstellen Sie
IThren monatlichen Liquiditdtsplan an-
hand realer Zahlen. Nur mit Hilfe IThrer
Liquiditdtsplanung kénnen Sie feststel-



len, wie viel Geld Sie einnehmen (wer-
den), um alle Ihre anfallenden Kosten
einschlieBlich Ihres privaten Lebens-
unterhaltes zu finanzieren.

Sind Ihre Kosten hoher als die Zah-
lungseingdnge, haben Sie eine Unter-
deckung und missen zusétzliches Kapi-
tal von auBen, das heif3t entweder aus
Ihren privaten Ersparnissen oder tiber
Fremdkapital, ,,zuschie3en®.
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Fremdfinanzierung des
Kapitalbedarfs

Wenn Sie feststellen, dass Sie Ihr Vor-
haben nicht allein aus eigenen finan-
ziellen Mitteln, sondern auch mit Hilfe
offentlicher Forderdarlehen und/oder
durch Bankkredite finanzieren miissen,
sollten Sie ermitteln, wie hoch die mo-
natlichen Zinskosten und Tilgungsra-
ten sein werden.

GrinderZeiten I

Bei 6ffentlichen Forderdarlehen
setzt die Tilgung in der Regel erst spater
ein. Die anfallenden Zinslasten und
Tilgungen missen Sie in Ihrer Kapital-
bedarfsplanung berticksichtigen. Denn
auch hier handelt es sich um Kosten, die
(ggf. mit Ausnahme der Tilgungsraten)
ab dem ersten Tag des Unternehmens-
starts anfallen (s. GrinderZeiten Nr. 6
~Existenzgrindungsfinanzierung®).

Rentabilitat steigern: Kosten senken - Umsatz erhdhen

Je niedriger die Kosten und je hoher
der Umsatz, desto besser fiir die Renta-
bilitdt des Unternehmens. Viele Existenz-
grinder und Jungunternehmer neigen
aber dazu, den zu erwartenden Umsatz
zu hoch und die Kosten zu niedrig ein-
zuschdtzen. Oft werden scheinbar ne-
bensdchliche Kosten in der Planung
einfach vergessen. Auch mogliche Preis-
steigerungen im Einkauf werden ver-
nachléssigt. Nimmt man geféahrdete
oder gescheiterte Unternehmen unter
die Lupe, so zeigt sich meist, dass die
Unternehmer viel zu spat versucht haben
herauszufinden, wo Kosten reduziert
werden kénnen.

Ein Unternehmen, das Kosten ein-
sparen will, muss vor allem
» die Ablaufe effizient gestalten,
P die Zusammenarbeit mit Kunden
und Lieferanten optimal l6sen.

Um dies zu erreichen, sollten Sie
sich folgende Fragen beantworten:
»  Welche Prozesse —im Unterneh-
men sowie zwischen Unternehmen,
Kunden und Lieferanten - gibt es?
»  Woliegen die Schwerpunkte der
Zusammenarbeit?
»  Wo liegen strategisch wichtige Fel-
der der Zusammenarbeit mit Kunden
(Wettbewerbsvorteile)?
»  Wie sehen die Ablaufprozesse bei
Kunden aus?
»  Wielassen sich die Ablaufe im Un-
ternehmen sowie zwischen Unterneh-
men, Kunden und Lieferanten besser
koordinieren?
» Wie kann jeder einzelne Prozess
durch den Einsatz moderner Informa-
tionstechnik verbessert werden?

Wo kénnen Sie Kosten senken?

» Biiroeinrichtungen, Geréte, Anla-
gen, Maschinen, Fahrzeuge sind giins-
tiger, wenn Sie sie gebraucht kaufen.
Aber: Achten Sie auf Garantieleistungen
und auf duBeres Erscheinungsbild. Eine
yarmlich“ oder schadhaft wirkende Aus-
stattung kann Kunden abschrecken.

» Vergleichen Sie, ob es glinstigere
Standorte gibt. Sind die von Ihnen ge-
nutzten Rdumlichkeiten zu groB, tiber-
legen Sie, ob Sie untervermieten kon-
nen.

» Lohnkosten kdnnen Sie in der An-
laufzeit sparen, indem Sie einen Teil der
Arbeiten anstatt von fest Angestellten
zundchst von freien Mitarbeitern oder
Minijobbern erledigen lassen. Nutzen
Sie das Angebot von Dienstleistungs-
unternehmen: z. B. Empfangs- und Se-
kretariatsservice, Car- oder Geratesha-
ring.

» Priifen Sie, ob Sie nicht mit ande-
ren Unternehmen, die die gleichen
Produkte herstellen oder eine gleiche
Handelsstufe haben, kooperieren kon-
nen, um dadurch u. a. giinstigere
Einkaufskonditionen zu erhalten.

» Vergleichen Sie daher die Einkaufs-
konditionen mehrerer Anbieter. Kalku-
lieren Sie alle Angebote genau nach.
Oft werden beispielsweise Nebensach-
lichkeiten in der Kalkulation vergessen
(z. B. Verpackung).

» Animieren Sie Ihre Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter zum umweltbe-
wussten Umgang mit Energie und Roh-
stoffen.

» Durch Leasing von Fahrzeugen,
Maschinen, Gerdten kdénnen Sie den
Griindungsetat spiirbar entlasten.
Aber: Leasing istin der Regel in der
Summe teurer.

» Jeder Kredit ist mit Zinsen verbun-
den, die den Gewinn und die Liquiditat
des Unternehmens schmaélern. Hier
helfen 6ffentliche Forderprogramme,
die oft glinstige Tilgungs- und Zinskon-
ditionen anbieten (z.B. zwei Jahre til-
gungsfrei, dann jahrlich steigend).

Wie kénnen Sie den Umsatz
erhéhen?

Haben Sie alle Moglichkeiten des Mar-
ketings fiir Ihr Unternehmen ausgelo-
tet? Bleiben Sie am Ball und passen Sie
Ihre Marketingmaf3nahmen immer
wieder Ihren Kundenbediirfnissen und
-winschen an.

» Vergleichen Sie Ihr Angebot hin-
sichtlich Preis, Qualitdt, Aussehen und
Service regelmaBig mit dem Ihrer Kon-
kurrenten.

» Fragen Sie Ihre Kunden nach Ihren
Wiinschen. Beobachten Sie die Zielgrup-
pe und nutzen Sie deren bevorzugte
Medien als Informationsquelle. Gege-
benenfalls lassen sich hier Anderungen
im Konsumverhalten erkennen.

» Uberpriifen Sie Ihre Preisstrategie:
Niedrigpreise, mittlere Preise oder
Hochpreise, Rabatte und Skonto. Stel-
len Sie fest, was in Ihrer Branche tiblich
istund was Ihre Kunden erwarten.

P Betreiben Sie regelméBig Werbung,
die Ihre tatsdchlichen Kunden anspricht.
Achten Sie darauf, dass Sie wirklich den
»Nerv“Ihrer Kunden treffen.

» Schulen und motivieren Sie Ihr Per-
sonal, damit es so kundenorientiert wie
moglich arbeitet.

Weitere Informationen erhalten Sie in
den GriinderZeiten Nr. 20 ,Marketing*,
Nr. 25 ,Kostenrechnung® und Nr. 28
~Preisgestaltung®.
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Wie viel Umsatz wird mein Unternehmen erwirtschaften?

Wie hoch wird Ihr Umsatz sein? Keine
einfache, aber dafiir umso wichtigere
Frage. Die Umsatzkalkulation ist ein
Eckpfeiler fur Ihr Griindungskonzept
und Ihre Finanzierung. Ohne eine rea-
listische Umsatzprognose kdnnen Sie
keine aussagekraftige Rentabilitédtsvor-
schau erstellen.

Aussagekréftig bedeutet, dass Sie
alle von Ihnen erarbeiteten Planzahlen
erkliren und begriinden konnen. Ubri-
gens: Umsatz ist nicht gleich Gewinn.
Nicht selten verwechseln dies Grin-
dungsinteressierte. Unter Umsatz ver-
steht man den Verkaufspreis (bzw. das
Honorar) fiir ein Produkt (bzw. eine
Dienstleistung) multipliziert mit der
Zahl der verkauften Produkte (Dienst-
leistungen) (ohne Umsatzsteuer).

Die Umsatzplanung enthdlt die
durch den Verkauf von Waren und
Dienstleistungen erzielten Umsétze.
Versuchen Sie, die Umsétze so realis-
tisch wie moglich zu schétzen. Ihre
Umsatzplanung stiitzt sich dabei auf
Ihre Marktanalyse sowie auf Branchen-
erfahrungen, die Sie selbst gesammelt
haben oder aus Betriebsvergleichen
entnehmen kénnen. Je griindlicher Sie
Ihre Recherchen betreiben, umso exak-
ter wird Ihre Umsatzplanung.

Trotzdem bleibt sie immer bis zu
einem gewissen MaBe unsicher. Bertick-
sichtigen Sie auch in Ihrer Branche tib-
liche saisonale Schwankungen. Gehen
Sie dabei nur von relativ sicheren Ein-
kiinften aus.

Wunschdenken ist genauso fehl am
Platz wie tibergroB3e Zurtickhaltung.
Beziehen Sie in jedem Fall externen Rat
mit ein. Auch manche Branchen- und
Berufsverbdnde bieten hier Unterstiit-
zung an.

1 Kalkulieren Sie den Preis fiir Ihr

e Produkt oder Ihre Dienstleistung.
Uber den Preis oder Thr Honorar miis-
sen Sie alle Ihre Kosten decken (bertik-
ksichtigen Sie dabei auch Riickstellun-
gen fur zukinftige Steuerzahlungen)
und auBerdem einen Gewinn erzielen.
Fir die Preisermittlung mussen Sie Thre
gesamten Kosten fiir einen bestimmten
Zeitraum (z.B. ein Jahr) berechnen und
auf das einzelne Produkt bzw. auf Ihre
Honorarstunde umlegen.

Recherchieren Sie Ihre privaten
und unternehmensbezogenen Kosten
(s. Checklisten S. I-II). Eine Reihe von
Branchenverbédnden (z.B. Einzelhandels-
verband, Handwerk) bieten Kalkula-
tionshilfen und -werte an. (s. Grinder-
Zeiten Nr. 28 ,,Preisgestaltung®)

2 Berechnen Sie, wie viel Sie in ei-
e nem bestimmten Zeitraum ab-
setzen bzw. verkaufen missen, um Ihre
Kosten zu decken. Wie viel kdnnen Sie
in einem bestimmten Zeitraum herstel-
len und welche Absatzmengen sind re-
alistisch? Gehen Sie nicht davon aus,
dass gleich nach Geschaftseroffnung der
,Run® auf Ihr Angebot einsetzt. Kalku-
lieren Sie eher pessimistisch. Grundlage
sollten Absatzzahlen Ihrer Wettbewer-
ber sein (die sie Ihnen aber in der Regel
nicht zur Verfiigung stellen werden).

Beziehen Sie daher auch hier exter-
ne Berater der Kammern oder private
Unternehmensberater mit Erfahrungen
in Ihrer Branche mit ein und erkundigen
Sie sich nach Erfahrungswerten. (s. Grin-
derZeiten Nr. 25 ,, Kostenrechnung®)

Erst wenn alle Kosten tiber die Min-
destverkaufsmenge gedeckt sind, kom-
men Sie an die Gewinnschwelle. Uber-
legen Sie, wie hoch Ihre Gewinnspanne
sein soll. Kalkulieren Sie diese fir das
erste, zweite und dritte Jahr.

Zahlungseingdnge in KMU

3 Vergleichen Sie die von Ihnen

e kalkulierten Preise mit denen
Ihrer Wettbewerber. Sind Ihre Preise
konkurrenzfdhig? Kénnen Sie Kosten
reduzieren? Uberlegen Sie, welche Preis-
strategie Sie ,,fahren®“ méchten: Niedrig-
Preise (bei gro3en Absatzmengen),
Hoch-Preise (bei auBergewohnlichen
Leistungen und ausreichender Kunden-
zahl), mittlere Preise (marktibliche
Preise). Uber die Vor- und Nachteile der
verschiedenen Preisstrategien sollten
Sie sich im Rahmen Threr Marketing-
vorbereitungen informieren. (s. Griin-
derZeiten Nr. 20 ,Marketing®)

Wann ist mit ersten Umsétzen

e zurechnen? Je nachdem, wie
Ihr Geschift ,anlduft® und auch je nach
Branche und Kundenstruktur, entste-
hen entweder gleich vom ersten Tag an
Umsétze oder erst spéter.
Wichtig: Vergleichen Sie nach der
Griindung bei den Umsétzen stets (am
besten monatlich) die tatsdchlich er-
reichten Ist-Werte mit den geplanten
Soll-Werten. Werden die Soll-Ist-Abwei-
chungen zu grof3 - positiv wie negativ -
besteht Handlungsbedarf. Gehen Sie
den Ursachen dafiir auf den Grund.
Sind es voriibergehende oder dauerhatf-
te Einflussfaktoren? Uberlegen Sie sich
entsprechende Gegenmafnahmen.
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Wo gibt es Vergleichszahlen
zu Umsatz und Kosten?

Industrie- und Handelskammern
Die IHKn fithren eigene Marktunter-
suchungen im Kammerbezirk durch.
Handwerkskammern

Die Handwerkskammern halten um-
fangreiche Kennzahlen aus Betriebs-
vergleichen fiir eine Vielzahl von
Handwerksberufen bereit. Den Bera-
tern der Handwerksorganisationen
steht auBerdem das Beratungs- und
Informationssystem im Handwerk (BIS)
zur Verfiigung (www.bis-handwerk.de).
Berufs- und Branchenfach-
verbande

Eine Vielzahl von Bundes- und Landes-
fachverbéanden - z. B. Einzelhandels-
verband, Landesinnungsverbande, be-
rufsstandische Kammern der Freien
Berufe - stellen allgemeine Marktinfor-
mationen zusammen.
Oberfinanzdirektion

Die Richtsatzsammlung der Oberfinanz-
direktion bietet Kleinunternehmern
Orientierungszahlen zu Gewinn und
Umsatz an.

Messen

Zur Ermittlung der Einkaufspreise
von Waren und Giitern nehmen Sie
Kontakt zu Lieferanten auf Fachmes-
sen auf.

Sparkassen

Der Deutsche Sparkassenverlag gibt
die ,BranchenReports online“ heraus.
Diese geben Auskunft tiber die Umsatz-
und Ertragslage und die Investitions-
neigung einer Branche.

Rentabilitat:

Indikator fiir Bonitat

Die Rentabilitdtsberechnung gibt
wichtige Hinweise zur Bonitdt Ihres
Unternehmens. Dies spieltim
Rahmen der Kreditvergabe eine
wichtige Rolle. Je besser die Bonitét
desto giinstiger die Zinsen fiir
Bankkredite und fiir Forderkredite
der KfW-Mittelstandsbank.

Weitere Informationen: Griinder-
Zeiten Nr. 6 ,,Existenzgriindungsfinan-
zierung*“ und Nr. 46 ,,Unternehmens-
beurteilung/Rating*.

Bestelladresse s. o.

Weitere Informationen finden Sie
unter www.sparkasse.de
Volksbanken und Raiffeisen-
banken

»VR Info: Branchen special® informiert
halbjahrlich tiber die 100 wichtigsten
Branchen der mittelstandischen Wirt-
schaft in Deutschland. Weitere Infor-
mationen sowie Musterexemplare im
Internet unter www.bvr.de
Statistisches Bundesamt und
statistische Landesamter

Hier erhalten Sie fiir alle Branchen ak-
tuelle Daten zur Umsatzentwicklung,
Beschéftigtenzahlen usw. Weitere
Informationen unter www.destatis.de
DATEV

Uber Thren Steuerberater konnen Sie
die Branchenvergleichszahlen recher-
chieren lassen.

Weitere Informationen erhalten Sie in
der GriinderZeiten Nr. 26 ,,Branchen-
informationen®. Bestelladresse s. u.

Print- und Online-
Informationen

Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie (BMWi)

Broschiiren und Infoletter:

P Starthilfe - Der erfolgreiche Weg in die
Selbstdndigkeit

p  Wirtschaftliche Férderung

P GrinderZeiten Nr. 6 ,,Existenzgriindungs-
finanzierung*®

P GriinderZeiten Nr. 20 ,Marketing®

p GriinderZeiten Nr. 25 ,Kostenrechnung*

P GriinderZeiten Nr. 26 ,,Brancheninfor-
mationen”

P GriinderZeiten Nr. 28 , Preisgestaltung”

CD-ROM:

P Softwarepaket fiir Griinder und junge
Unternehmen
Die neue Version 9.1 des Softwarepakets
enthélt Kurzreports und betriebswirt-
schaftliche Kennzahlen (z.B. Umsatz-
rentabilitat, Personalaufwandsquote,
Eigenkapitalquote) zu einer ganzen Reihe
von Branchen. Dieses Angebot hat das
BMWi in Kooperation mit dem Deutschen
Sparkassenverlag und der Bundessteuer-
beraterkammer erarbeitet.

Bestellmoglichkeiten:
Bestelltel.: 03018 615 4171
bmwi@gvp-bonn.de
Download u. Bestellfunktion:
www.existenzgruender.de

GrinderZeiten I

Internet:

P BMWi-Softwarepaket unter
www.softwarepaket.de

P BMWi-Existenzgriindungsportal
Texte, Downloads, Expertenforum
www.existenzgruender.de

Michael Priimer

Cash Flow Management. Wie Unter-
nehmen langfristig Liquiditat und
Rentabilitét sichern.

Gabler-Verlag, 2005.

Damit miissen Sie rechnen.
Kaufméannisches Grundwissen fur
Existenzgriinder.

Herausgeber: Deutscher Industrie- und
Handelskammertag, Berlin 2005.

Redaktionsservice

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu
den GriinderZeiten? Dann wenden Sie
sich bitte an:

Bernd Geisen, Regine Hebestreit

PID Arbeiten fiir Wissenschaft und
Offentlichkeit GbR

Menzenberg 9, 53604 Bad Honnef

Tel.: 02224 90034-0, Fax: 02224 90034-1
info@pid-net.de
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