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Chancen und Risiken

Viele Existenzgründerinnen oder -grün
der sind (verständlicherweise) unsicher, 
ob die Karriere als Unternehmerin bzw. 
Unternehmer auch erfolgreich verlau-
fen wird. Andere wollen ihren sicheren 
Job nicht aufgeben. Oder: Viele Frauen, 
die Kinder und Haushalt versorgen müs-
sen, können kein Unternehmen grün-
den, das einen Zwölf-Stunden-Tag erfor-
dert. Alternative: klein anfangen. Nicht 
jede Unternehmensgründerin und nicht 
jeder Unternehmensgründer landet 
gleich den großen Coup mit großartigen 
Geschäftsideen, neuen Märkten und rie-
sigen Wachstumsraten. Es gibt eine Viel
zahl von Existenzgründern, die kleine 
und kleinste Unternehmen errichten:  
so genannte Kleingründungen.

Was sind Kleingründungen?
Als Kleingründung bezeichnet man in 

der EU eine Existenzgründung, deren 
Finanzierungsbedarf unter 25.000 Euro 
liegt. Sie bietet erfahrungsgemäß nicht 
nur zu Beginn, sondern dauerhaft nur 
dem Gründer selbst einen Arbeitsplatz.  

Besondere Form der Kleingrün­
dung: Nebenerwerbsgründung
Eine besondere Form der Kleingrün
dung ist die Nebenerwerbsgründung. 
Von ihr ist dann die Rede, wenn Grün
derinnen oder Gründer hauptberuflich 
z. B. Angestellter oder Hausfrau und 
„im Nebenberuf“ selbständig sind. 
Oder auch dann, wenn die Erträge aus 
der Gründung nicht ausreichen, um 
den Lebensunterhalt vollständig zu 
bestreiten. Dass die besonderen Vor
teile von Kleingründungen gerade für 
die „Gründung im Nebenberuf“ zutref-
fen, zeigt die Gründungsstatistik: Weit 

über die Hälfte aller Gründungen eines 
jeden Jahres sind erfahrungsgemäß 
Nebenerwerbsgründungen (KfW-
Gründungsmonitor).



Vorteile von 
Kleingründungen

Risikominderung
Wer (zunächst) allein in die Selbständig
keit startet, kann mit einer Kleingrün
dung ohne besondere Kostenbelastun
gen und zusätzliche Verantwortung für 
angestellte Mitarbeiter herausfinden, 
ob seine Geschäftsidee wirklich „trägt“ 
und der Markt dafür vorhanden ist. 

Geringer Finanzierungsbedarf
Wer „klein“ anfängt, kann dies nicht 
selten auch aus dem eigenen Geldbeu
tel finanzieren und ist unabhängig von 
Banken und Sicherheiten für Kredite. 

Testphase
Viele Gründerinnen und Gründer 
gehen davon aus, dass ihr Einkommen 
aus der Unternehmertätigkeit zu 
gering ist, um den eigenen Lebens

unterhalt (und den der Familie) zukünf-
tig allein zu sichern. Mit einer Klein
gründung (und möglicherweise weiter-
hin festen Einkünften) kann man zu
nächst einfach testen, ob „mehr drin 
ist“. Und – nicht zu vergessen – ob man 
oder frau für die Selbständigkeit geeig-
net ist. Eine Kleingründung eignet sich 
daher gerade für die Anlaufphase eines 
Unternehmens und für Gründerinnen 
und Gründer, die zusätzlich ein festes 
Einkommen aus einer angestellten 
Tätigkeit haben. 

Zeitbedarf
Nicht jede Gründerin und nicht jeder 
Gründer hat die Zeit, um ein „Full-
Time-Unternehmen“ zu führen. Dies 
betrifft nicht zuletzt Gründerinnen, die 
für ihre Kinder sorgen müssen. Für Teil
zeitgründungen reicht die Zeit wo
möglich schon. Mehr Zeit bleibt auch 
dann, wenn ein Unternehmen mit 
anderen Gründerinnen oder Gründern 
gemeinsam betrieben wird. 
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„Scheinselbständigkeit“
„Scheinselbständigkeit“

Achten Sie vor allem darauf, dass Sie nicht als „scheinselbständig“ gelten. 
Denn: Kleingründer sind nicht automatisch „echte“ Selbständige. Vor allem 
dann nicht, wenn sie nicht die freie Wahl des Arbeitsortes und der Arbeitszeit 
haben und außerdem z. B. fachlich an die Weisungen ihres Auftraggebers 
gebunden sind. Dazu kommt: Auftraggeber wollen nicht selten – bevor sie einen 
Auftrag erteilen – genau wissen, ob sie es auch tatsächlich mit einem „echten“ 
Selbständigen zu tun haben. Dafür gibt es zwei gute Gründe. Erstens: um nicht 
für deren Rentenversicherung oder ggf. die gesamte Sozialversicherung „zur 
Kasse gebeten“ zu werden. Zweitens: um nicht womöglich gerichtlich dazu 
gezwungen zu werden, ihren Auftragnehmer fest anzustellen.

Wenn Sie die Fragen 1., 2. und 3. mit „Ja“ und 4. und 5. mit „Nein“ beantworten, 
können Sie in der Regel davon ausgehen, dass Sie selbständig arbeiten.
1.	� Sind Sie rechtlich (durch die Rechtsform) und wirtschaftlich (z. B. durch 

das unternehmerische Risiko) selbständig?
2.	� Erfüllen Sie Ihre Aufgaben unabhängig von Weisungen?
3.	� Tragen Sie das unternehmerische Risiko und die Kosten der Arbeits

ausführung?
4.	� Ist Ihre Arbeitszeit nach Dauer, Beginn und Ende durch Auftraggeber 

bindend festgelegt?
5.	� Sind Sie unmittelbar in den Arbeitsablauf und die Organisation von Auf

traggebern integriert?

Klären Sie Ihre Situation im Zweifel bei der
Deutschen Rentenversicherung Bund
10704 Berlin
Telefon: 030 865-1, Servicetelefon: 0800 10 00 480 70 
Fax: 030 865-2 7240
E-Mail: drv@drv-bund.de
Internet: www.deutsche-rentenversicherung-bund.de  
(Stichwort „Statusfeststellungsverfahren“)

Zusatzeinkommen
Eine Kleingründung kann auch dazu 
genutzt werden, ein festes Einkommen 
aus einer Angestelltentätigkeit „aufzu-
bessern“: entweder um ein zu geringes 
Einkommen aufzustocken und den 
Lebensunterhalt zu sichern. Oder aber, 
um mehr Geld für besondere Ansprü
che zur Verfügung zu haben. 

Besonderheiten  
für Kleingründer

Steuer
Das Finanzamt akzeptiert auf Dauer 
nicht, wenn eine selbständige Tätigkeit 
– auch im Nebenerwerb – nur Verluste 
„einfährt“ und auch nach mehreren 
Jahren keine Gewinne erzielt. Anstelle 
einer Selbständigkeit unterstellt man 
hier eine so genannte „Liebhaberei“, 
für die es keine Steuererleichterungen 
gibt. Achtung: Steuerlich geltend 
gemachte Betriebsausgaben können 
bis zu einer Frist von um die acht Jahre 
ggf. zurückgefordert werden. 

Sozialversicherung
Selbständige müssen in der Regel ihre 
Kranken-, Renten-, Pflegeversicherung 
selbst bestreiten (Ausnahmen bei den 
Freien Berufen, s. GründerZeiten Nr. 45  
„Existenzgründungen durch Freie 
Berufe“). Angestellte Nebenerwerbs
selbständige zahlen (wie alle Arbeit
nehmer) 50 Prozent ihrer Sozialversi
cherungsbeiträge selbst, die anderen 
50 Prozent zahlt der Arbeitgeber. Ar
beitslose sind über die Bundesagentur 
für Arbeit sozialversichert.

Kammerbeiträge
IHK: Gründerinnen und Gründer, die 
seit dem 1. Januar 2004 erstmals einen 
Gewerbebetrieb anmelden, sind im 
Gründungsjahr und im Folgejahr vom 
IHK-Mitgliedsbeitrag (Grundbeitrag 
und gewinnabhängige Umlage) befreit. 
Im dritten und vierten Jahr sind sie  
unter den unten genannten Voraus
setzungen von der Umlage befreit. 
Voraussetzungen dafür: 

3	 Es handelt sich um natürliche 
Personen (keine Personen- oder 
Kapitalgesellschaften).

3	 Sie sind nicht im Handelsregister 
eingetragen.

mailto:drv%40drv-bund.de?subject=
http://www.deutsche-rentenversicherung-bund.de


3	 Sie waren in den letzten fünf Jah
ren vor der Betriebseröffnung nicht 
selbständig tätig, haben also weder 
Einkünfte aus Land- und Forstwirt
schaft, Gewerbebetrieb oder selbstän-
diger Arbeit erzielt noch waren sie an 
einer Kapitalgesellschaft mittelbar 
oder unmittelbar zu mehr als einem 
Zehntel beteiligt.

3	 Ihr Jahresgewinn liegt nicht über 
25.000 Euro.
Dauerhaft freigestellt sind natürliche 
Personen und Personengesellschaften, 
die nicht im Handelsregister eingetra-
gen sind und deren Gewerbeertrag bzw. 
Gewinn aus Gewerbebetrieb 5.200 Euro 
jährlich nicht übersteigt.

HWK: Seit dem 1. Januar 2004 sind 
Gründerinnen und Gründer, die erst-
mals ihr Gewerbe angemeldet haben,  
für das Jahr der Anmeldung von Bei
trägen zur Handwerkskammer befreit. 
Für das zweite und dritte Jahr müssen 
sie nur die Hälfte des Grundbeitrags 
bezahlen und keinen Zusatzbeitrag, 
für das vierte Jahr sind sie noch von 
der Entrichtung des Zusatzbeitrags 
befreit. 
Voraussetzungen dafür:

3	 Es handelt sich um natürliche 
Personen (keine Personen- oder 
Kapitalgesellschaften).

3	 Ihr Jahresgewinn liegt nicht über 
25.000 Euro.

Gewerbetreibende (natürliche Perso
nen), die nicht wesentliche Teiltätigkei
ten eines Handwerks ausüben (sog. min
derhandwerkliche Tätigkeiten – s. § 1 
Abs. 2 Nr. 1 Handwerksordnung), gehö
ren entweder der Industrie- und Han
delskammer oder der Handwerkskam
mer an. Sie sind, unabhängig davon, 
welcher Kammer sie angehören, vom 
Beitrag vollständig freigestellt, wenn 
ihr Gewerbeertrag bzw. Gewinn aus 
Gewerbebetrieb nicht über 5.200 Euro 
im Jahr liegt.

Finanzielle 
Förderung von 
Kleingründungen

KfW-StartGeld der KfW Mittel­
standsbank: Fremdfinanzierungs­
bedarf bis 50.000 Euro
Das KfW-StartGeld der KfW Mittel
standsbank fördert Kleingründungen, 
deren Fremdfinanzierungsbedarf nicht 
mehr als 50.000 Euro beträgt. Der ge
samte Investitionsbetrag kann über 
50.000 Euro liegen, wenn der darüber 
hinausgehende Betrag aus eigenen Mit
teln finanziert wird. Bei dem Vorhaben 
muss es sich um eine gewerbliche oder 
freiberufliche Existenzgründung han-
deln. Das Besondere: Sie brauchen als 
Antragsteller nicht grundsätzlich Sicher
heiten zur Verfügung zu stellen, da die 
KfW Mittelstandsbank zu 80 Prozent ge
genüber der Bank für die Rückzahlung 
Ihres Darlehens haftet. Gefördert wer-
den auch Gründungen, die zunächst im 
Nebenerwerb geführt werden. Voraus
setzung ist aber, dass aus der Neben
erwerbsgründung nach maximal vier 
Jahren ein Vollerwerbsbetrieb wird. 
KfW-StartGeld kann neben der eigent-
lichen Gründungsfinanzierung auch 
für die Existenzfestigung innerhalb der 
ersten drei Jahre nach Gründung in 
Anspruch genommen werden. Dabei 
darf KfW-StartGeld zweimal je Antrag
steller gewährt werden, sofern der 
kumulierte Zusagebetrag 50.000 Euro 
(Betriebsmittel maximal insgesamt 
20.000 Euro) nicht übersteigt. Bereits 
gewährte Darlehen aus den Program
men StartGeld, Mikro-Darlehen oder der 
Variante „Mikro 10“ werden auf den Be
trag von maximal 50.000 Euro ange-
rechnet. www.kfw.de
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Großhandel und Handelsvermittlung 

Architektur- & Ingenieurbüros 
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Handel mit Kfz, Instandhaltung & Reparatur, Tankstellen 

Verarbeitendes Gewerbe 

Erneuerbare Energien 

Rechts-, Steuer-, Unternehmens- & sonstige Wirtschaftsberatung 

Sonstige persönliche Dienstleistungen 

Erziehung & Unterricht 

Versicherungs- und Finanzdienstleistungen 

Datenverarbeitung & Datenbanken, Forschung & Entwicklung 

Kultur, Sport & Unterhaltung 

Gesundheits-, Veterinär- und Sozialwesen 

Direktvertrieb & Network-Marketing 

Einzelhandel 

Erbringung von sonst. wirtschaftlichen Dienstleistungen 
12,2 

In welchen Branchen gründen Nebenerwerbsgründer?

in % der befragten Gründer

Quelle: KfW-Gründungsmonitor, 2007

http://www.kfw.de


4 GründerZeiten  
Nr. 44, aktualisierte Ausgabe Juni 2010

Agentur für Arbeit
Gründungen aus der Arbeitslosigkeit 
werden von der Bundesagentur für 
Arbeit gefördert. Anträge müssen bei 
den Arbeitsagenturen vor Ort gestellt 
werden (detaillierte Informationen 
dazu bieten die GründerZeiten Nr. 16 
„Existenzgründung aus der Arbeits
losigkeit“). 

Mikrokreditfonds Deutschland 
(noch nicht bundesweit)
Viele Gründerinnen und Gründer benö-
tigen nur wenige tausend Euro als Start
kapital. Ohne Eigenkapital und Sicher
heiten haben sie bei Banken und Spar
kassen in der Regel keine Chance auf 
einen Kredit. Finanzierungsalternative: 
der Mikrokreditfonds Deutschland. Er 
wird aus Mitteln des ERP-Sondervermö
gens, die das BMWi bereitstellt sowie 
der KfW Bankengruppe, der GLS Bank 
und Geldern aus dem Europäischen 
Sozialfonds, die vom BMAS verwaltet 
werden, finanziert. Verfahren:

1.	 Kontaktaufnahme mit regionalen 
Mikrofinanzierern
Die Mikrofinanzierer (Gründungszentren 
oder andere Beratungsorganisationen, 
die vom Deutschen Mikrofinanz Institut 
[DMI] geprüft und akkreditiert werden) 
stellen dem Kreditnehmer einen per-
sönlichen Berater zur Seite. Eine Über
sicht der Mikrofinanzinstitute findet 
sich unter www.mikrokreditfonds.de

2.	 Mikrofinanzierer entscheiden 
über Kredit
Ein Kredit aus dem Mikrokreditfonds ist 

dabei mit folgenden Konditionen ver-
knüpft: 

3	 Bürgschaften als Sicherheit: Die 
Mikrofinanzierer akzeptieren auch klei-
ne Einzelbürgschaften von Personen 
aus dem Verwandtschafts- und Bekann
tenkreis oder von Geschäftspartnern. 

3	 Eigenkapital: Die Existenzgrün
dung sollte so weit wie möglich über 
Eigenkapital finanziert werden. Durch 
monatliche Ansparraten können sich 
Kreditnehmer einen Kreditanspruch 
erarbeiten.

3	 Kreditsumme: Die Kreditsumme 
sollte nur so hoch sein, dass sie auch 
zurückgezahlt werden kann, wenn die 
unternehmerischen Aktivitäten nicht 
erfolgreich sind (erster Kredit sollte 
nicht mehr als 10.000 Euro sein).

3.	 Kreditnehmer verpflichtet sich zur 
Teilnahme am Monitoring
Dafür muss er monatlich Basiszahlen zu 
Umsatz, Forderungen, Verbindlich
keiten und Kunden an seinen Berater 
übermitteln. 

4.	 Krisenberatung durch Berater
Zeichnen sich Warnsignale ab, greift 
der Berater persönlich ein.

5.	 Stufenkredite für verschiedene 
Phasen
Der Kreditnehmer kann zur Gründung 
einen ersten Kredit in Anspruch neh-
men, um den Gründungsstart zu finan-
zieren. Nach der Gründung kann ein 
weiterer Kredit beantragt werden.
www.mikrokreditfonds.de

Darüber hinaus bieten eine ganze Reihe 
von privaten und öffentlichen Trägern 
Mikrokredite an. (s. Seite IV)

Einstiegsgeld: für ALG-II-Empfänger
Mit der Zusammenführung von Arbeits
losenhilfe und Sozialhilfe am 1. Januar 
2005 erhalten alle erwerbsfähigen Hilfe
bedürftigen das Arbeitslosengeld II. 
ALG-II-Empfänger können von ihrem 
Träger der Grundsicherung für Arbeit
suchende für den Schritt in die Selbstän
digkeit das Einstiegsgeld erhalten. Das 
Einstiegsgeld kann bei Aufnahme einer 
selbständigen Tätigkeit als Zuschuss 
zum Arbeitslosengeld II gewährt wer-
den. Darüber hinaus können zusätzliche 
Existenzgründungshilfen (z. B. für die 
Anschaffung von Betriebsmitteln) ge
währt werden, wenn dies für die erfolg-
reiche Eingliederung in das Erwerbs
leben erforderlich ist. 

Die Entscheidung über die Höhe der 
Förderung wird auf der Grundlage der 
Verordnung zur Bemessung von Ein
stiegsgeld getroffen. Sie orientiert sich 
an der Dauer der Arbeitslosigkeit und 
der Größe der Bedarfsgemeinschaft.

Ein Rechtsanspruch auf das Einstiegs­
geld besteht nicht. Es handelt sich 
um eine Kann-Leistung.

Quelle: KfW-Gründungsmonitor, 2009

Finanzierungsbedarf von Existenzgründungen

in % aller Gründungen

50.000 Euro 
und mehr

25.000 bis
unter 50.000 Euro 

10.000 bis 
unter 25.000 Euro

5.000 bis 
unter 10.000 Euro

unter 5.000 Euro

55,9 

15,3 

10,1 9,5 9,2 

Quelle: KfW-Gründungsmonitor, 2004

28%
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13%

mehr als 20 Stunden

28%
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11 bis 15 Stunden

16%

16 bis 20 Stunden

Wöchentliche Arbeitszeit von 
Nebenerwerbsgründern 

in % der befragten Gründer

http://www.mikrokreditfonds.de
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 Checkliste

Kurzleitfaden: Geschäftsidee prüfen

Stellen Sie fest, wie der Markt für Ihre Geschäftsidee aussieht. Wer interessiert sich z. B. für Ihr Angebot? Das können Sie heraus-
finden, indem Sie potenzielle Kunden ansprechen: auf der Straße oder an den Orten, an denen sich Ihre zukünftigen Kunden
gruppen aufhalten. Wenn Sie z. B. etwas für Sportinteressierte anbieten, gehen Sie in die Nähe von Fitnesscentern oder Sport
plätzen, wenn Sie einen Hundeauslaufservice gründen möchten, wenden Sie sich gezielt an Hundebesitzer auf der Straße. 
Arbeiten Sie einen kleinen Fragebogen aus und sprechen Sie zwischen 100 und 125 Menschen an. Stellen Sie Ihre Geschäftsidee 
kurz vor und stellen Sie Ihre Fragen (aber nicht mehr als fünf, schließlich wollen Sie Ihre zukünftigen Kunden nicht verprellen).

1. �Geben Sie Ihren Gesprächspartnern eine Kurzdarstellung Ihrer Geschäftsidee. 
(Faustregel: drei Sätze in höchstens 20 Sekunden)

2. �Frage zum Bedarf: Können Sie dieses Produkt bzw. diese Dienstleistung gebrauchen?

	   Ja             Nein             Vielleicht    

3. Frage zum Preis: Würden Sie meinen Preis von ... Euro bezahlen?

	   Ja             Nein             Vielleicht    

4. �Frage zum Kaufverhalten: Welche (ähnlichen) Produkte bzw. Dienstleistungen kaufen Sie sonst?

	  

Auswertung
Ergebnis der Markterkundung sollte sein, dass mindestens 45 Prozent der Befragten auf Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung 
und Ihren Preis positiv reagieren.
Wenn nicht:
Passen Sie ggf. Ihr Angebot den Kaufgewohnheiten und Vorlieben der Kunden an.
Passen Sie ggf. den Preis an. Dafür müssen Sie eventuell Kosten einsparen.

Quelle: Enigma Gründungszentrum Hamburg

Typische Probleme und Fragestellungen für Kleingründer

In vielen Beratungsgesprächen wird deutlich, dass gerade Kleingründerinnen und Kleingründer versäumen, erste und grund
legende unternehmerische Schritte zu tun. Je öfter Sie die nachfolgenden Fragen mit „Ja“ beantworten, desto weiter sind Sie 
auf Ihrem Weg in eine erfolgreiche Kleingründung fortgeschritten.

GründerZeiten

Einstieg in die Selbständigkeit

Einstieg in die Selbständigkeit

Problem: Viele Kleingründer/-innen sind arbeitslos, und viele Kleingründer/-innen sind unsicher, 
ob ihre Geschäftsidee funktioniert und ob sie von ihren Umsätzen leben können. 

3	 Haben Sie sich erkundigt, unter welchen Bedingungen Sie sich als Arbeitslose/-r selbständig machen können?...   Ja    Nein

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, sich zunächst nur im Nebenerwerb selbständig zu machen?...............................   Ja    Nein

Unternehmer/-in werden, Unternehmen öffentlich darstellen

Unternehmer/-in werden, Unternehmen öffentlich darstellen

Problem: Viele Kleingründer/-innen fühlen sich nicht als selbständige Unternehmer/-innen und treten eher  
unprofessionell auf.  

3	 Besitzen Sie einen Interesse weckenden Namen für Ihr Unternehmen?.......................................................................    Ja    Nein

3	 Besitzen Sie ein Logo, Geschäftspapiere, Visitenkarten mit professioneller Wirkung?..............................................    Ja    Nein

3	 Besitzen Sie eine Homepage im Internet?............................................................................................................................    Ja    Nein

3	 Besitzen Sie eine gedruckte Unternehmenspräsentation?...............................................................................................    Ja    Nein
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Kunden ansprechen, Geld verdienen

Kunden ansprechen, Geld verdienen

Problem: Viele Kleingründer/-innen starten ihre unternehmerischen Verkaufsaktivitäten eher planlos und zufällig. 

3	 Haben Sie eine Akquise-Strategie?........................................................................................................................................    Ja    Nein

3	 Wissen Sie, wer potenzielle Kunden sind und wo Sie sie finden?....................................................................................    Ja    Nein

3	 Können Sie Ihre zukünftigen Kunden beschreiben? .........................................................................................................    Ja    Nein

3	 Wissen Sie, was diese Kunden denken, erwarten, wie sie behandelt werden wollen? ...............................................    Ja    Nein

3	 Wissen Sie, wie Sie diese Kunden erreichen und ansprechen können?.........................................................................    Ja    Nein

Angebote präsentieren

Angebote präsentieren

Problem: Viele Kleingründer/-innen machen sich mit einem beliebigen Angebot selbständig und vergessen, 
ihre Stärken auszuspielen und etwas Besonderes anzubieten.    

3	 Wissen Sie, worin Sie sich von Ihren Mitbewerbern unterscheiden?...............................................................................    Ja    Nein

3	 Gibt es etwas, worin Sie Experte/-in sind?.............................................................................................................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, welche Ihrer persönlichen Stärken wirklich zu Ihrem Unternehmen passen? ....    Ja    Nein

3	 Können Sie Ihr Angebot prägnant beschreiben und in kurzer Zeit auf den Punkt bringen? ....................................    Ja    Nein

Märkte berücksichtigen

Märkte berücksichtigen

Problem: Viele Kleingründer/-innen denken beim Schritt in die Selbständigkeit nur an sich selbst und ihre 
Geschäftsidee und berücksichtigen viel zu wenig den Markt, auf dem sie Fuß fassen wollen.     

3	 Kennen Sie den Markt, den Sie „erobern“ wollen?..............................................................................................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie einen Plan erstellt, in welche Richtung sich Ihr Unternehmen entwickeln soll?......................................    Ja    Nein

3	 �Haben Sie potenzielle Kunden nach ihrem Kaufverhalten befragt
(s. Kurzleitfaden: Geschäftsidee prüfen, S. I)?......................................................................................................................    Ja    Nein

Preise kalkulieren

Preise kalkulieren

Problem: Viele Kleingründer/-innen wissen nicht, wie sie den Preis für ihr Angebot kalkulieren sollen.    

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, was Ihre Leistung wert ist bzw. kosten soll? .............................................................    Ja    Nein

3	 Wissen Sie, wie viel Ihre Konkurrenz für ähnliche Leistungen verlangt?......................................................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie eine Preisliste erstellt?...........................................................................................................................................    Ja    Nein

Kontakte knüpfen und nutzen

Kontakte knüpfen und nutzen

Problem: Viele Kleingründer/-innen starten als Einzelkämpfer, ohne die Erfahrungen von Kollegen/-innen und 
persönliche Verbindungen zu nutzen.     

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, welche beruflichen Kontakte Ihnen nutzen können?.............................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie recherchiert, welche Netzwerke sich für Sie rentieren?.................................................................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie sich mit anderen Gründerinnen und Gründern aus Ihrer Branche ausgetauscht?...................................    Ja    Nein

Werbung machen

Werbung machen

Problem: Viele Kleingründer/-innen gründen ihr Unternehmen und fast niemand weiß davon. 

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, wie Sie Ihr Unternehmen bekannt machen können? .............................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, wie Sie Ihre Leistungen ins rechte Licht rücken können?.....................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie sich einen Überblick darüber verschafft, welche Werbemittel es gibt?......................................................    Ja    Nein

3	 Wissen Sie, wie Sie Kontakt zu Ihren potenziellen Kunden aufnehmen können 

	 (z. B. per Telefon, Flyer oder E-Mail)?....................................................................................................................................    Ja    Nein

Arbeit und Leben ausbalancieren

Arbeit und Leben ausbalancieren

Problem: Viele Kleingründer/-innen überfordern sich zu Beginn ihrer Selbständigkeit und versuchen einen 
mühsamen Spagat zwischen sorgfältiger Arbeit und Zeit für ein Privatleben.  

3	 Haben Sie damit begonnen, Ihre Zeit zu planen? ...............................................................................................................    Ja    Nein

3	 Bleibt Ihnen genug Zeit für Privates, für Ihre Familie und für Ihr Unternehmen?.......................................................    Ja    Nein

3	 Haben Sie darüber nachgedacht, gemeinsam mit anderen in einem Team zu gründen, 

	 um mehr Zeit für sich selbst zu haben?................................................................................................................................    Ja    Nein

Quellen: Annette Voigt, Akquiseberatung Bergisch-Gladbach / Enigma Gründungszentrum Hamburg
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Wie hoch wird Ihr Umsatz sein?
Um festzustellen, wie hoch Ihr Umsatz sein wird, sollten Sie alle infrage kommenden Anlaufstellen kontaktieren. 
Dort erhalten Sie Erfahrungswerte und Branchenvergleichszahlen. Darüber hinaus müssen Sie auch eigene Zahlen und Daten 
ermitteln.

GründerZeiten

Eigene Recherche bei vergleichbaren Unternehmen

Eigene Recherche bei vergleichbaren Unternehmen

3	 Führen Sie eine eigene Untersuchung an Ihrem zukünftigen Standort durch. 

3	 Nehmen Sie Kontakt auf zu vergleichbaren Unternehmen Ihrer Branche (Angebot, Betriebsgröße).

	 Fragen Sie hier nach deren Angebot, Kundenzahl und Umsatz.

3	 �Wenn Sie zurückhaltender vorgehen wollen: Machen Sie Besuche oder Testkäufe, um festzustellen, welches Angebot 

und zu welchen Preisen diese Unternehmen verkaufen.

3  	 �Ihre Mitbewerber am Standort werden Ihnen (als Konkurrenten) wahrscheinlich nicht allzu viele Auskünfte geben: 

Suchen Sie sich für Ihre Recherche ggf. Unternehmen an einem anderen vergleichbaren Standort. 

3  	 �Achten Sie dabei auf die generelle Lage (Stadt/Land), die Art der Verkehrsanbindung, das Kundenaufkommen und die

Art der Kunden (begütert/weniger begütert).

3  	 �Nutzen Sie das Internet. Angebot und Preise können Sie ggf. auch über den Internet-Auftritt der infrage kommenden

Unternehmen herausfinden.

3  	 �Für Gründungen im Handel: 

	3 Zählen Sie, wie viele Kunden pro Stunde/pro Tag in vergleichbare Geschäfte gehen.

	3 Fragen Sie (ausgewählte) Kunden beim Verlassen, was sie für welchen Preis gekauft haben.

Eigene Recherche bei potenziellen Kunden

Eigene Recherche bei potenziellen Kunden

3  	 �Fragen Sie zukünftige Kunden: Entscheider in Unternehmen per Telefon oder Endverbraucher auf der Straße. 

3  	Geben Sie sich als Existenzgründer zu erkennen.

3  	Fassen Sie Ihre Geschäftsidee und Ihr zukünftiges Angebot kurz zusammen.

3  	Fragen Sie, was Ihr (möglicher) Kunde für Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung bezahlen würde.

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

Berechnen Sie mithilfe Ihrer ermittelten Informationen Ihre Umsätze

Berechnen Sie mithilfe Ihrer ermittelten Informationen Ihre Umsätze

	 (Beispiele für den Einzelhandel)

3  	5 Verkäufe pro Stunde

3  	ergibt 40 Verkäufe pro Tag (bei 8 Stunden Öffnungszeit pro Tag)

3  	 ��ergibt 40 x 22,5 Verkäufe pro Monat = 900 Verkäufe

(bei durchschnittlich 22,5 Öffnungstagen pro Monat, also ohne Sonn- und Feiertage sowie zu erwartende Krankheitstage)

3  	 �durchschnittlicher Umsatz pro Verkauf: 15 Euro 

3  	 �ergibt einen Umsatz von 900 x 15 Euro = 13.500 Euro pro Monat 

3  	� Tipp: Berechnen Sie sowohl den besten als auch den schlechtesten Fall. 

Der schlechteste Fall sagt Ihnen definitiv, ob Sie von diesem Umsatz leben können. 

Quelle: BMWi, 2007 (mit freundlicher Unterstützung des Enigma Gründungszentrum Hamburg)
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Übersicht

Übersicht Kleinstkredite (Auswahl)

Mikrokreditfonds Deutschland 

Die Kredite aus dem Mikrokreditfonds Deutschland werden von der GLS Bank vergeben. Die Kreditbetreuung – vom Erst

gespräch bis zur Rückzahlung – erfolgt durch ein Mikrofinanzinstitut Ihrer Wahl. Der Mikrokreditfonds selbst kann keine 

Kreditanfragen beantworten, da er nicht an einzelnen Vergabeentscheidungen beteiligt ist. Eine aktuelle Liste von Mikro

finanzinstituten finden Sie im Internet unter: www.mikrokreditfonds.de

GründerZeiten

Mikrokreditfonds Deutschland 

Kleinkredit-Angebote von Bund und Ländern

Kleinkredit-Angebote von Bund und Ländern

3	 �KfW-StartGeld: Darlehen für Gründer/-innen bis 50.000 Euro über Hausbanken; www.kfw-mittelstandsbank.de

3	 �Starthilfe Baden-Württemberg: einmalige Finanzierung bis zu 100.000 Euro für Gründer/-innen oder bei 
Firmenübernahme; www.l-bank.de

3	 �„Mikrokredit“ und „KMU Fonds“ der Investitionsbank Berlin: Darlehen für Gründungen bis 25.000 Euro; 
www.investitionsbank.de

3	 �„Starthilfefonds“ Bremen: Finanzierung von Kleingründungen insbesondere aus der Arbeitslosigkeit; www.wfb-bremen.de

3	 �Hamburger Kleinstkreditprogramm der Behörde für Wirtschaft und Arbeit: Darlehen für Gründer/-innen bis 12.500 Euro; 
www.existenzgruendung-lawaetz.de

3	 �Mikro-Darlehen des Landes Mecklenburg-Vorpommern: Finanzierung bis 20.000 Euro für Gründer/-innen; 
www.gsa-schwerin.de

3	 �„NRW/EU.Mikrodarlehen“ der NRW-Bank: Existenzgründungsdarlehen von 5.000 bis 25.000 Euro; www.nrwbank.de

3	 �Startkapital des Saarlandes: einmalige Finanzierung bis zu 25.000 Euro für Gründer/-innen; www.sikb.de

3	 �ESF-Mikrodarlehen Sachsen: Finanzierung bis 20.000 Euro für Kleingründungen insbesondere aus der Arbeitslosigkeit; 
www.sab.sachsen.de

3	 �Starthilfe Schleswig-Holstein: einmalige Finanzierung bis zu 150.000 Euro in erster Linie für Gründer/-innen; 
www.ib-sh.de

Lokale öffentliche und private Träger

Lokale öffentliche und private Träger

3	 ��Darlehen nach § 16c Sozialgesetzbuch II „Leistungen zur Eingliederung von Selbständigen“: Ansprechpartner sind die 
Träger der Grundsicherung für Arbeitsuchende vor Ort (Jobcenter, ARGE)

3	 ��„Feuerwehrfonds“ des Westerwälder Initiativen- und Betriebe-Netzes e.V.: einmalige Finanzierung für Gründer/-innen aus 
der Region Westerwald; www.wiben.de

3	 ��„GöBi-Fonds“, Göttingen: einmalige Finanzierung bis zu 75.000 Euro an arbeitslose oder von Arbeitslosigkeit bedrohte 
Gründer/-innen, Migranten/-innen sowie Berufsrückkehrer aus der Region; www.bfgoe.de

3	 ��„München-Fonds“, Stadt und Stadtsparkasse München: Darlehen für Gründer/-innen bis 50.000 Euro; 
www.meb-muenchen.de

3	 ��ProGES, Arbeitsförderung Kassel-Stadt GmbH, Kassel: Darlehen für Gründer/-innen aus der Arbeitslosigkeit; 
www.arbeitsfoerderung-kassel.de

3	 ��Mikrofinanzfonds MaGNet, Rheinhessisches Gründernetzwerk (run), Mainz und Rheinhessen: einmalige Finanzierung 
bis 10.000 Euro für Gründer/-innen aus der Arbeitslosigkeit; www.run-rheinhessen.de

3	 ��Kleinkreditprogramm des Landkreises Dahme-Spreewald: Darlehen für Gründungen und Kleinstunternehmen 
bis 10.000 Euro; www.wfg-lds.de

Quelle: BMWi, 2010 (mit freundlicher Unterstützung des Enigma Gründungszentrum Hamburg)

http://www.l-bank.de
http://www.investitionsbank.de
http://www.existenzgruendung-lawaetz.de
http://www.gsa-schwerin.de
http://www.sab.sachsen.de
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http://www.arbeitsfoerderung-kassel.de
http://www.nrwbank.de
http://www.sikb.de
http://www.kfw-mittelstandsbank.de
http://www.ib-sh.de
http://www.wiben.de
http://www.bfgoe.de
http://www.run-rheinhessen.de
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 ChecklisteGründerZeiten

Anforderungen beim Online-Auktionshandel

Für viele Gründer bietet der Online-Handel die Chance, sich selbständig zu machen: z. B. bei amazon oder eBay. Speziell mit 
Online-Auktionen verdienen mittlerweile Tausende Menschen in Deutschland und weltweit ihren Lebensunterhalt. Wenn Sie 
darüber nachdenken, in den Online-Auktionshandel einzusteigen, sollten Sie zunächst klären, ob Sie gut vorbereitet sind. 

Erfüllen Sie alle Voraussetzungen für den Online-Handel? 

Erfüllen Sie alle Voraussetzungen für den Online-Handel? 

Haben Sie schon eine E-Mail-Adresse? Der überwiegende Teil der Kommunikation wird per  
E-Mail stattfinden...........................................................................................................................................................................   Ja    Nein

Sind Sie mit festem Wohnsitz gemeldet? ..................................................................................................................................   Ja    Nein

Besitzen Sie eine Digitalkamera? Zwar müssen Sie Ihre Artikel nicht unbedingt mit Foto zum Verkauf  
anbieten, es erhöht aber die Absatzchancen erheblich..........................................................................................................   Ja    Nein

Haben Sie alle Kosten recherchiert und kalkuliert? 

Haben Sie alle Kosten recherchiert und kalkuliert? 

Einrichtung einer Hompage/eines Onlineshops ......................................................................................................................   Ja    Nein

Angebots-/Einstellgebühren ........................................................................................................................................................   Ja    Nein

Verkaufsgebühren (Provision).....................................................................................................................................................   Ja    Nein

zusätzliche Kosten für die Warenpräsentation........................................................................................................................   Ja    Nein

besondere Gebühren für Motorräder, Autos und Boote .........................................................................................................   Ja    Nein

Versandkosten (inkl. Porto und Verpackung, auch für Retouren)........................................................................................ 

Erfüllen Sie Ihre Pflichten als Verkäufer?

Erfüllen Sie Ihre Pflichten als Verkäufer?

Bieten Sie eine vollständige und eindeutige Artikelbeschreibung (Angabe aller für die Kaufentscheidung 
wesentlichen Eigenschaften und Merkmale)?..........................................................................................................................   Ja    Nein

Bieten Sie leicht erkennbare, unmittelbar erreichbare und ständig verfügbare Informationen an bezüglich: 

3	 Name und Adresse..................................................................................................................................................................   Ja    Nein

3	 Möglichkeit schneller elektronischer Kontaktaufnahme...............................................................................................   Ja    Nein

3	 Angaben zur zuständigen Aufsichtsbehörde, zum Handelsregister, Vereinsregister...............................................   Ja    Nein

3	 Widerrufs-, Rückgabebelehrung.........................................................................................................................................   Ja    Nein

3	 Allgemeine Geschäftsbedingungen....................................................................................................................................   Ja    Nein

Auswertung: Je öfter Sie mit Nein antworten und je mehr Antwortfelder offen bleiben, desto mehr Zeit sollten Sie noch in die 
Vorbereitung Ihres Vorhabens stecken. 

  Ja    Nein

Privat oder gewerblich? Überprüfen Sie Ihren Status

Privat oder gewerblich? Überprüfen Sie Ihren Status

Verkaufen Sie nicht nur Waren aus Ihrem eigenen Besitz oder aus eigenen Sammlungen?..........................................   Ja    Nein

Erwerben Sie Waren mit dem Ziel, sie gewinnbringend weiterzuverkaufen?...................................................................   Ja    Nein

Nehmen Sie Waren in Kommission, um sie gewinnbringend  weiterzuverkaufen?.........................................................   Ja    Nein

Bieten Sie Dienstleistungen mit dem Ziel an, Gewinne zu erwirtschaften?........................................................................   Ja    Nein

Verkaufen Sie wiederholt Neuwaren, die Sie nicht mit dem Ziel der eigenen Nutzung angeschafft haben?..............   Ja    Nein

Verkaufen Sie wiederholt gebrauchte Waren, die nicht aus Ihrem eigenen Besitz stammen?.......................................   Ja    Nein

Beschaffen Sie kostenlos Waren, die Sie gewinnbringend  verkaufen?...............................................................................   Ja    Nein

Auswertung: Haben Sie eine oder mehrere Fragen mit Ja beantwortet? Dann sollten Sie Ihren Status verbindlich klären. Dazu 
raten wir Ihnen, sich bei einem Steuerberater und einem Rechtsanwalt eingehend, z. B. über Gewerbeanmeldung, Steuern und 
Ihre Pflichten nach dem Fernabsatzgesetz, beraten zu lassen.

Quellen: ECC Handel/eBay Berlin
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