


VORWORT

KOMPAKTES BUSINESSWISSEN FÜR DIE ERFOLGREICHE UNTERNEHMENSGRÜNDUNG 

UND -ENTWICKLUNG

Mit einer Idee beginnt es. Wir verraten Ihnen, wie Sie mit Ausdauer, Mut und dem entsprechendem Wis-

sen Ihr eigenes Startup aufbauen und über die Unternehmensgründung hinaus strategisch weiterentwi-

ckeln. 

In thematisch unterteilten Modulen führen wir junge Unternehmer durch die Phasen der Existenzgrün-

dung. Wir vermitteln wertvolles Wissen zum Ausbau Ihrer Geschäftsidee und geben praxisnahe Tipps für 

die Entwicklung Ihres Startups. Dabei klären wir grundlegende Fragen rund um die Gründungsstrategie, 

den Businessplan oder das Beantragen öff entlicher Fördermittel.
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ENTSCHEIDUNGSHILFE: HABEN SIE DAS ZEUG ZUM GRÜNDEN?

Sie möchten Gründen? Herzlichen Glückwunsch zu dieser mutigen Entscheidung! Um herauszufi nden, 

ob Sie als Gründerin oder Gründer ausreichend Motivation und Disziplin zur dauerhaften Platzierung Ihrer 

Geschäftsidee mitbringen, hinterfragen Sie ein weiteres Mal Ihre Gründungsintention.

Unser Gründer-Test dient Ihnen dabei als Entscheidungshilfe. Beschließen Sie bewusst, den Weg in die 

berufl iche Selbstständigkeit zu gehen, oder aber stellt das Gründungsvorhaben lediglich einen Ausweg 

aus einer unzufriedenstellenden Arbeitssituation dar? Refl ektieren Sie gewissenhaft, während Sie die 

folgenden Fragen beantworten.



ENTSCHEIDUNGSHILFE: HABEN SIE DAS ZEUG ZUM GRÜNDEN?

Sie haben Ihre Gründungsmotive überwiegend im grünen Bereich gekennzeichnet? Dann steckt in Ihnen 

das Zeug, ein erfolgsversprechendes Startup zu gründen. Haben Sie Ihre Antworten mehrheitlich im roten 

oder orangefarbenen Bereich gekennzeichnet, so überdenken Sie Ihre Gründungsmotivation erneut.

Auf Businesswisser.de informieren wir Sie eingängig über die Herausforderung, ein Unternehmensgründer 

zu sein. Gerne stehen wir Ihnen dazu auch persönlich mit Rat und Tat in einer unserer bundesweit ver-

teilten Beratungsstellen für Existenzgründung zur Seite.
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ZIELGRUPPENANALYSE: AN WEN RICHTET SICH IHRE GESCHÄFTSIDEE?

1 IDEE

Damit sich eine Geschäftsidee zum Business entwickeln kann, ist es wichtig, die potentiellen Kunden zu 

defi nieren. Wen wollen Sie mit Ihrer Innovation begeistern? An wen richtet sich Ihr Service? Wer soll Ihr 

Produkt anwenden? Um Antwort zu fi nden, braucht es eine Zielgruppenanalyse.

Die Bestimmung Ihrer Zielgruppe geht einher mit der Festlegung von Kundensegmenten sowie das 

Formulieren von Persona-Konzepten. Die Zielgruppenanalyse ist zudem ein wesentlicher Bestandteil des 

Businessplanes, den Sie im Laufe Ihrer Existenzgründung erstellen werden. Planen Sie für die Analyse 

Ihrer Zielgruppe demzufolge ausreichend Arbeitszeit ein. Sie bildet den Grundstein für die treff ende An-

sprache Ihrer künftigen Kunden.

ANALYSIEREN SIE, OB EINE ZIELGRUPPE BESTEHT

Die Theorie des Marktes besagt, dass es für ein Angebot eine Nachfrage geben muss, damit ein Handel 

zustande kommt. Spricht Ihr Angebot – aktuell noch Ihre Geschäftsidee – eine neue oder aber eine be-

stimmte, bereits bestehende Kundengruppe eines Mitbewerbers an, so scheint ein relevanter Bedarf zu 

existieren. Bleibt die Frage, was die Personen ausmachen, die den Bedarf melden?

Es gilt herauszufi nden, welche und wie viele Marktteilnehmer homogen auf kommunikationspolitische 

Maßnahmen reagieren – und zwar im Vergleich zum Gesamtmarkt. Eine Zielgruppe lässt sich folglich nicht 

immer klar von anderen Marktteilnehmern abgrenzen. Auch kann sie durch äußere Einfl üsse schrumpfen, 

bestenfalls jedoch wachsen.

SIE HABEN EINEN ERSTEN GEDANKEN FÜR EIN INNOVATIVES VORHABEN GEFASST? 

BIS ZUR FORMULIERUNG IHRER GESCHÄFTSIDEE SIND ES NICHT MEHR VIELE 

SCHRITTE. WIR ZEIGEN IHNEN MITHILFE EINZELNER MODULE, WIE IHRE IDEE ZUM 

BUSINESS WIRD.



ZIELGRUPPENANALYSE: AN WEN RICHTET SICH IHRE GESCHÄFTSIDEE?

ZIELGRUPPE DEFINIEREN: SO FINDEN SIE IHRE KUNDEN

Soziodemografi sche Merkmale zu notieren, sind ein erster Schritt, relevante Faktoren über die Zielgruppe 

herauszufi nden. Konzentrieren Sie sich dabei auf Angaben wie Alter, Geschlecht, Sprache und Religion, 

aber auch auf Auskünfte rund um Ethik und Werteverständnis. Weitere Kriterien, die Aufschluss über das 

Konsumverhalten geben, umfassen Angaben wie Wohnort und Familienstand, Beruf und Bildungsstand 

sowie Höhe des Einkommens.

Ihre Zielgruppe ist nicht homogen? Dann sind Sie Ihre Analyse mit hoher Wahrscheinlich gründlich an-

gegangen. Ihre Zielgruppe kann sich immerhin aus verschiedenen Segmenten zusammensetzen, deren 

Schnittpunkt ein bestimmtes Bedürfnis darstellt. Um einzelne Vertreter Ihrer Zielgruppe für Sie greifbar zu 

machen, bilden Sie sogenannte Personas.

BUYER-PERSONA: WAS IST DAS?

Bei einer Persona handelt es sich um ein detailliertes Nutzermodell, das hilft, sich in die Lage des jeweili-

gen Vertreters der Zielgruppe zu versetzen. Damit das gelingt, erhält eine Persona einen Namen, ein Ge-

sicht, ein Privatleben sowie einen berufl ichen Werdegang. Doch auch persönliche Ziele und Werte sowie 

Erwartungshaltungen und Verhaltensweisen werden defi niert, um beispielsweise Kaufentscheidungs-

prozesse nachvollziehbar abbilden zu können. Gestaltet sich die Segmentierung Ihrer Zielgruppe sehr 

feingliedrig, bilden Sie Kern- und Randpersonas.

Konzentrieren Sie sich bei der Erstellung Ihrer Personas auf folgende Fragen:

➞ Welche soziodemografi schen Daten sind über die Kundengruppe bekannt?

➞ Was sind persönliche und berufl iche Ziele der Kundengruppe?

➞ Welche Art von Information oder Leistung sucht die Kundengruppe?

➞ Wie beschaff t die Kundengruppe Informationen?

➞ Wofür benötigt die Kundengruppe Ihr Produkt, Ihr Angebot oder Ihre Leistung?

➞ Worin liegen die Pain Points der Kundengruppe?

➞ Welchen Nutzen bietet ihnen Ihr Produkt, Ihr Angebot oder Ihre Leistung der Kundengruppe?

➞ Welche Vorteile bringt Ihr Produkt, Ihr Angebot oder Ihre Leistung der Kundengruppe?

Die Antworten auf diese Fragen geben Erkenntnisse über ein mögliches Verhalten Ihrer Zielgruppe in 

Bezug auf Ihre Geschäftsidee. Daraus leiten Sie Schlussfolgerungen ab, auf welchen Kanälen und mit 

welcher Ansprache Sie einzelne Persona erreichen.

1 IDEE



KUNDENSEGMENTE INNERHALB DER ZIELGRUPPE BILDEN

Damit Botschaften den gesättigten Markt gezielt bis zur potentiellen Kundschaft durchdringen, müssen 

sie präzise formuliert sein. Setzt sich Ihre Zielgruppe aus unterschiedlichen Personas zusammen, so 

divers sollten Sie auch Ihre Kundenansprache gestalten. Um jeweils den richtigen Tone of Voice zu treff en, 

empfi ehlt es sich, Ihre Zielgruppe erneut in Kundensegmente aufzuteilen. Die entsprechende Vorarbeit 

haben Sie mit der Persona-Erstellung bereits geleistet.

Ziel der Kundensegmentierung ist es, die Kundschaft in Abhängigkeit ihrer Merkmale und jeweiligen 

Bedürfnisse anzusprechen. Eine gruppenspezifi sche Kommunikation führt zu gleichen Reaktionen bzw. 

einem identischen Konsumverhalten. Entscheidend ist, aufgrund welcher Eigenschaften ein Kunde einem 

bestimmten Segment zugeordnet ist. Wichtige Abgrenzungsmerkmale sind unter anderem das funktionale 

und emotionale Adressieren von Kernbotschaften.

ZIELGRUPPENANALYSE: AN WEN RICHTET SICH IHRE GESCHÄFTSIDEE?
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VORLAGE: KARTEIKARTE FÜR PERSONA-ERSTELLUNG



ZIELGRUPPENANALYSE: AN WEN RICHTET SICH IHRE GESCHÄFTSIDEE?

Um die Zielgruppe nach Abgrenzungsmerkmalen, also nach Kundensegmenten einzuteilen, helfen ver-

schiedene Methoden: die Zielgruppenanalyse nach Sinus-Mileus, die Zielgruppenanalyse nach dem 

Semiometrie-Modell, das Zielgruppenmodell Roper Consumer Style. Als weitere Methode bewährt sich 

die Limbic-Map nach Hans-Georg Häusel, die unterschiedliche Motive und Emotionen von potentiellen 

Kunden in einem Schaubild darstellt. Diese sind maßgeblich für das Kaufverhalten. Die Limbic Map zeigt, 

wie sich Kunden nach ihren Motiven unterscheiden und Kundensegmenten zuordnen lassen. Damit er-

halten Sie die perfekte Vorlage, um später Ihre Marketingmaßnahmen daran auszurichten.

LEITFADEN: KUNDENSEGMENTE INNERHALB DER ZIELGRUPPE MIT LIMBIC MAP BILDEN

Tipp: Achten Sie darauf, Ihre Zielgruppe nicht zu sehr zu verfremden. Vermeiden Sie innerhalb der Zielgruppenanalyse überspitzte 

Darstellungen. Diese schleichen sich gern ein, wenn Sie die Zielgruppe, die Sie untersuchen, gar nicht kennen. Es gibt dann zwei 

Möglichkeiten, wie Sie sich diesem Problem nähern können: 1. Lernen Sie die Zielgruppe kennen. Oder 2. konzentrieren Sie sich auf die 

Sinus-Milieu-Ebene.
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MARKTANALYSE: CHANCEN UND RISIKEN IHRER GESCHÄFTSIDEE AUSLOTEN

WELCHE ZAHLEN, DATEN UND FAKTEN SIND WICHTIG FÜR DIE MARKTANALYSE?

Im ersten Schritt gilt es, den Zielmarkt so detailliert wie möglich zu beschreiben. Beginnen Sie dabei mit 

der Bestimmung der aktuellen Marktgröße. Arbeiten Sie danach schrittweise die weiteren Punkte Markt-

volumen, -dynamik und -potential ab.

MARKTGRÖSSE – BRANCHENUMSATZ

Ausgangspunkt Ihrer Marktanalyse ist die Marktgröße. Die Frage nach dem Umsatz innerhalb der Bran-

che spielt hierbei die zentrale Rolle. Die Daten zur Marktgröße stammen idealerweise aus dem letzten 

Quartal oder dem vergangenen Jahr. Denken Sie daran, Vergleichswerte zu schaff en.

MARKTVOLUMEN – VERKAUFTE EINHEITEN

Kennen Sie den Branchenumsatz der vorherigen Quartale, können Sie das Marktvolumen bestimmen. 

Brechen Sie den Umsatz auf verkaufte Einheiten hinunter. Haben Sie die Möglichkeit, Perioden miteinan-

der zu vergleichen, so können Sie relevante Rückschlüsse auf das potentielle Marktwachstum schließen.

1 IDEE

MITHILFE EINER MARKTANALYSE GENERIEREN SIE FAKTEN, DIE IHNEN ÜBER DIE BE-

DÜRFNISSE IHRER POTENTIELLEN ZIELGRUPPE HINAUS AUSBLICK GEWÄHREN, OB 

EINE KONKURRENZFÄHIGE NACHFRAGE IHRER GESCHÄFTSIDEE BESTEHT. ANHAND 

DER MARKTANALYSE LASSEN SICH EBENFALLS CHANCEN UND RISIKEN BESTIMMEN, 

DIE IHRE UNTERNEHMENSENTWICKLUNG BEEINFLUSSEN KÖNNEN.



MARKTANALYSE: CHANCEN UND RISIKEN IHRER GESCHÄFTSIDEE AUSLOTEN

MARKTDYNAMIK – BISHERIGE ENTWICKLUNG UND KÜNFTIGE TRENDS

Eine Marktanalyse beinhaltet nicht nur den aktuellen Stand, sondern zeigt auch die Wachstumsraten der 

letzten drei bis fünf Jahre auf. Die daraus resultierende Prognose zur Marktdynamik – das Sichtbarma-

chen, wie sich der Markt entwickelt – legt die Grundbasis für Ihre Absatzplanung. Eine positive Marktdy-

namik stößt darüber hinaus auf das Interesse möglicher Kapitalanleger.

MARKTPOTENZIAL – MAXIMAL ERZIELBARES UMSATZVOLUMEN

Welches Umsatzvolumen lässt sich innerhalb Ihres Marktes ausschöpfen, ohne dass der Markt gesättigt 

ist? Ihre Marktanalyse sollte sich letztendlich auch auf langfristige Wachstumspotenziale innerhalb des 

Zielmarktes fokussieren. Haben Sie Ihr Marktpotenzial sinnvoll eingrenzen können, legen Sie Ihre strategi-

sche Planung danach aus.

RECHTLICHE RAHMENBEDINGUNGEN – MÖGLICHE HÜRDEN UND EINSCHRÄNKUNGEN

Neben all den Chancen, die Ihr Zielmarkt hoff entlich aufweist, können sich branchenabhängige Hürden 

verstecken. Rufen Sie sich mögliche Risiken bewusst in den Fokus, um eine möglichst realistische Markt-

analyse zu erstellen.

RELEVANTE MARKTDATEN ERUIEREN – ABER WIE?

Welche Zahlen, Daten und Fakten Sie für die Erstellung Ihrer Marktanalyse benötigen, steht fest. Doch 

aus welchen Quellen erhalten Sie die relevanten Informationen über Ihren Zielmarkt?

Greifen Sie auf kostenfreie Studien zurück, beispielsweise von Branchenverbänden, Banken, der IHK, 

Marktforschungsinstituten, Wirtschaftsprüfern oder Beratungsgesellschaften. Auch Online-Datenbanken 

wie genios.de liefern Marktdaten und Branchenberichte, die zur Erstellung einer Marktanalyse helfen 

können.
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WAS BRINGT QUANTITATIVE MARKTFORSCHUNG?

Ohne valide Zahlen wird es Ihnen nicht gelingen, Marktgröße, Marktdynamik und Marktpotenzial Ihres 

Absatzmarktes zu bestimmen. Eine fundierte Marktanalyse erzielen Sie über die quantitative Marktfor-

schung. Quantitativ meint, dass Sie eine beachtliche Menge an Daten sammeln, um eine valide Analyse 

gewährleisten zu können.

Zusätzlich können Sie auch selbst Marktforschung betreiben, indem Sie typische Vertreter Ihrer Ziel-

gruppe zu Ihrer Geschäftsidee befragen. Hierbei sind Meinungen, Bewertungen und Anregungen rund um 

Preis, Design und Leistungsumfang gewünscht. Um ein systematisches Vorgehen für eine adäquate Aus-

wertung zu gewährleisten, empfi ehlt sich die Erstellung eines standardisierten Umfragebogens. Diesen 

lassen Sie von möglichst vielen potentiellen Kunden beantworten, bestenfalls 50 bis 100 Personen – ein 

Vorhaben, für dessen Durchführung Sie ausreichend Zeit einplanen sollten.

MARKTANALYSE: CHANCEN UND RISIKEN IHRER GESCHÄFTSIDEE AUSLOTEN

ÜBERSICHT: QUELLEN FÜR RELEVANTE DATEN ZUR MARKTANALYSE
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MARKTANALYSE: CHANCEN UND RISIKEN IHRER GESCHÄFTSIDEE AUSLOTEN

CHECKLISTE: UMFRAGE FÜR DIE EIGENE MARKTFORSCHUNG BETREIBEN

Tipp: Niemals den Fokus verlieren! Konzentrieren Sie sich bei der Marktanalyse auf Fakten. Bauchgefühl zählt in diesem Fall nicht.

1 IDEE



WETTBEWERBSANALYSE

WER SIND IHRE
MITBEWERBER?



NEBEN DER ZIELGRUPPEN- UND MARKTANALYSE UMFASST EIN VOLLSTÄNDIG AUSGE-

ARBEITETER BUSINESSPLAN EBENSO EINE WETTBEWERBSANALYSE. ZIEL IST ES, DEN 

MARKT AUF ETABLIERTE MITBEWERBER ZU UNTERSUCHEN, DIE FRÜHER ODER SPÄTER 

AUSWIRKUNG AUF IHREN UNTERNEHMENSERFOLG NEHMEN KÖNNTEN.

WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

Die zentrale Frage dabei lautet: Warum kaufen Kunden die Produkte und warum nicht? Fokussieren 

Sie sich bei der Wettbewerbsanalyse auf relevante Faktoren, die Ihren Zielmarkt sowie Ihre Erfolgsaus-

sichten beeinfl ussen. Hierzu zählen Preissituation und Lieferanten, aber auch das Produktportfolio Ihrer 

Mitbewerber sowie deren Unternehmensgröße, -umsatz und -reputation. Erkenntnisse erzielen Sie durch 

das Anwenden marketingorientierter Methoden wie dem 5-Forces-Modell, der SWOT-Analyse und den 

Balanced Scorecards.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

ÜBERSICHT: RELEVANTE FAKTOREN NACH DEM 5-FORCES-MODELL

Die Branchenstrukturanalyse – oder auch: das 5-Forces-Modell nach Michael E. Porter – bezeichnet die 

detaillierte Auseinandersetzung mit der für das jeweilige Unternehmen relevanten Branche und dem dort 

vorherrschenden Wettbewerb. Das 5-Forces-Modell ist ein nützliches Werkzeug für Startups zur Bestim-

mung der Attraktivität einer Branche.

Nicht selten münden die erhobenen Ergebnisse in einer nachgelagerten SWOT-Analyse. Sie werden dort 

als Grundlage zur Einschätzung des externen Umfelds eines Unternehmens verwertet.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

DER STAAT ALS REGULIERER

Der Staat kann einen wesentlichen Einfl uss auf den Wettbewerb ausüben, indem er unter anderem die 

Preise des Marktes reguliert oder auch Zulassungen erteilt. Die Prüfung genehmigungspfl ichtiger Vorha-

ben sollte daher ebenfalls Bestandteil Ihrer Wettbewerbsanalyse sein.

DIE VERHANDLUNGSMACHT DER LIEFERANTEN

In einigen Branchen sind Lieferanten aufgrund vertraglicher Bedingungen an Ihre Abnehmer gebunden. 

Stellen Sie daher die Verhandlungsposition der Lieferanten in Ihrem Zielmarkt dar. Zeigen Sie in Ihrer 

Wettbewerbsanalyse auch auf, welche Schwierigkeiten sich für Ihr Unternehmen aufgrund einer starken 

Verhandlungsposition der Lieferanten ergeben könnten. Arbeiten Sie zusätzlich heraus, wie Sie darauf 

reagieren würden.

DIE VERHANDLUNGSMACHT DER KUNDEN

Wenn die Lieferanten die Preisbildung beeinfl ussen können, dann können es auch die Empfänger. In die-

sem Fall sind die Kunden gemeint. Ihre Wettbewerbsanalyse sollte dementsprechend die Verhandlungs-

macht Ihrer Zielkunden skizzieren.  Insbesondere das Aufzeigen einer starken Kundenbindung ist von 

besonderem Interesse

DIE BEDROHUNG DURCH SUBSTITUTION

Substitutionsgefahr ist eine der unterschätztesten Faktoren einer Wettbewerbsanalyse. Ein Substitut ist 

ein Produkt, welches das zuvor existierende Produkt überfl üssig macht und in seiner Funktion ablöst. Vor 

allem abseits von innovations-intensiven Branchen werden solche Neuerungen von Entscheidungsträgern 

oft unterschätzt.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

DIE HÖHE DER MARKTEINTRITTSBARRIEREN

Markteintrittsbarrieren fassen Hindernisse zusammen, die Sie beim Eintritt in den Branchenmarkt über-

winden müssen. Hierzu zählen unter anderem Investitionskosten, die beispielweise durch den Kauf kost-

spieliger Produktionsanlagen anfallen könnten. Doch auch rechtliche Hürden können ein frühzeitiges Aus 

für Ihre Geschäftsidee bedeuten. Prüfen Sie sämtliche Barrieren daher gewissenhaft.

DEN MARKT AUF MÖGLICHE WETTBEWERBER UNTERSUCHEN

Um Ihr Unternehmen gegenüber Wettbewerbern abzugrenzen, müssen Sie Ihre Mitbewerber kennenler-

nen. Was zeichnet Ihre Wettstreiter aus? Und viel wichtiger: Was machen Sie besser?

Wer ein unmittelbarer Wettbewerber sein könnte, ist manchmal gar nicht so off ensichtlich. Begeben Sie 

sich gedanklich in die Position Ihres Kunden. Formulieren Sie einen Suchauftrag, der im Kontext zu Ihrem 

Produkt oder Ihrer Dienstleistung steht, und setzen Sie Ihre Suche im Web via Suchmaschine oder aber 

über Branchenverbände fort. Werden Sie dabei kreativ, versuchen Sie, über den Tellerrand hinauszubli-

cken. Beispielsweise sind Konkurrenten von Airlines nicht ausschließlich anderen Airlines, sondern auch 

Bahn- und Busunternehmen. In diesem Fall nennt sich das Produkt „Personenbeförderung“.

DIE EIGENEN STÄRKEN UND SCHWÄCHEN DANK WETTBEWERBSANALYSE AUFDECKEN

Haben Sie die wichtigsten Wettbewerber identifi ziert, gilt es, die auserkorenen Mitbewerber nach Ihren 

Stärken und Schwächen zu untersuchen. Hierbei hilft Ihnen unter anderem die SWOT-Analyse, ein Instru-

ment für die strategische Planung.

1 STRENGTHS (STÄRKEN)

Stärken sind Merkmale Ihres Unternehmens, die sich im Vergleich zu den Wettbewerbern positiv abhe-

ben. Vorteile gegenüber der Konkurrenz könnten beispielsweise innovative Produkte, qualifi ziertes Perso-

nal, spezielles Fachwissen, ein guter Standort oder aber auch niedrige Fixkosten sein.

2 WEAKNESSES (SCHWÄCHEN)

Schwächen sind Faktoren, die für Ihr Unternehmen im Vergleich zum Wettbewerb einen Nachteil darstel-

len. Eine geringe Finanzkraft, Abhängigkeit von Dritten oder fehlende Ressourcen sind nur einige Beispie-

le für Faktoren, die Sie in der SWOT-Analyse betrachten sollten.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

3 OPPORTUNITIES (CHANCEN)

Chancen sind Entwicklungen im Umfeld oder Markt, die für Ihr Unternehmen mögliche Potenziale darstel- 

len. Zum Vorteil entwickeln können sich unter anderem gesellschaftliche Trends, Veränderung im Kun-

denverhalten oder technologische Entwicklungen. Für Ihr Unternehmen könnten hierbei neue Produkte, 

Produktverbesserungen, mehr Absatz oder Umsatz abgeleitet werden.

4 THREATS (BEDROHUNGEN)

Risiken sind Entwicklungen im Marktgeschehen des Unternehmens, aus denen Nachteile entstehen. Dies 

können Gefahren sein, die Ihr Unternehmen schwächen oder die zu Verlusten führen können. Gesetzliche 

Änderungen, Veränderungen der Wechselkurse oder auch der Einstieg weiterer Konkurrenten stellen Be-

drohungen der Marktsituation dar.

LEITFADEN: SWOT-ANALYSE DURCHFÜHREN

Damit Sie sich über Ihre Stärken und Schwächen im Vergleich zu Wettbewerbern bewusstwerden, ver-

suchen Sie Szenarien und Strategien zu entwickeln, wie Sie diese entsprechend nutzen oder aber auf sie 

reagieren. 

Beispiel für eine Stärke:

Sie sind ein Dienstleister mit einem sehr kleinen Team. Doch Sie pfl egen ein gutes Netzwerk und können 

so Ihr Angebot auch über Partner anbieten.

Beispiel für eine Schwäche:

Sie betreiben einen Online-Shop und erwirtschaften Ihren Hauptumsatz ausschließlich über einen Ver-

triebskanal oder nur über einen Kunden. Ein Serverausfall, eine Überlastung oder ein Ausfall des Haupt-

kunden kann im schlimmsten Fall Ihr ganzes Unternehmen gefährden. Versuchen Sie bewusst, Sicher-

heitsvorkehrungen für einen solchen Fall zu entwickeln.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

Zur Veranschaulichung der größten Gefahren-Szenarien, denken Sie nicht nur an das mögliche Ausmaß, 

sondern ebenso an die passende Lösungsstrategie. Auf diese Weise setzen Sie sich aktiv mit möglichen 

Gefahren-Situationen auseinander. Bauen Sie Ihr Krisenmanagement aus und versuchen Sie, die Wahr-

scheinlichkeit für einzelne Szenarien einzuschätzen. Es ist sinnvoll, mit den drei Szenario-Haupttypen zu 

arbeiten, um ein Gefühl für Risiken zu bekommen.
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WETTBEWERBSANALYSE: WER SIND IHRE MITBEWERBER?

Best Case: Das Risiko ist gering und bietet sogar noch Chancen für Ihr Unternehmen.

Most Likely Case: Das Risiko tritt wahrscheinlich ein.

Worst Case: Das Risiko wird von weiteren negativen Entwicklungen begleitet.

Des Weiteren können Sie auf das Konzept der Balanced Scorecards setzen; ein Tool zur Dokumentation, 

Messung und Steuerung der Aktivitäten eines Unternehmens bezüglich Vision und Strategie. Die Balan-

ced Scorecards decken ebenso wie die SWOT-Analyse Stärken und Schwächen Ihrer Wettbewerber 

auf – aber auch Ihre eigenen.

Fällt es Ihnen schwer, zu untersuchende Faktoren zu defi nieren, beginnen Sie mit folgenden: Preispolitik, 

Qualität, Service, Vertriebswege, Massenware vs. Nischenprodukt. Vergessen Sie nicht, all Ihre Erkennt-

nisse in Ihrer dokumentierten Wettbewerbsanalyse festzuhalten.

VOM WETTBEWERBER ABHEBEN: USPS DEFINIEREN

Haben Sie Kenntnisse über die künftigen Strategien und Ziele Ihrer Konkurrenten gewinnen können, leiten 

Sie für Ihr Unternehmen wichtige Maßnahmen ab. Richten Sie Ihren Fokus dabei auf persönliche Chancen 

und Risiken am Zielmarkt. Eine Gegenüberstellung Ihres Unternehmens mit den Ergebnissen der Wettbe-

werbsanalyse hilft Ihnen, Ihre USPs zu defi nieren.

Die Unique Selling Propositions sind die Alleinstellungsmerkmale, die Ihr Startup von den Wettbewerbern 

abhebt und das Potenzial Ihrer Geschäftsidee unterstreicht.

Tipp: Betreiben Sie keine Marktforschung. Konzentrieren Sie sich im Rahmen Ihrer Wettbewerbsanalyse auf fünf bis acht Mitstreiter. 

Versuchen Sie dabei, Ihre Beobachtungen aus Kundensicht zu betreiben.
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GRÜNDUNGSSTRATEGIE:  VON DER ANALYSE ZUR ERFOLGSPLANUNG

GESCHÄFTSIDEE FUNDIEREN: USPS FÜR DIE GRÜNDUNGSSTRATEGIE FORMULIEREN

Der Unique Selling Proposition ist Ihnen dank der Zielgruppen-, Markt- und Wettbewerbsanalyse nun 

bekannt. Bestenfalls konnten Sie mehrere USPs für Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung herausstellen. Die 

nächste Herausforderung liegt darin, Ihre Alleinstellungsmerkmale so spitz wie möglich zu formulieren. 

Konzentrieren Sie sich dabei auf folgende Fragen:

➞ WAS BIETEN SIE AN?

➞ WIE BIETEN SIE ES AN?

➞ WOFÜR SOLL IHR KUNDE BEZAHLEN?

➞ WARUM IST IHRE IDEE ERFOLGREICH?

➞ WAS SIND IHRE KERNKOMPETENZEN, UM DIE GESCHÄFTSIDEE UMZUSETZEN?
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SIE HABEN SICH INTENSIV MIT DEM MARKT AUSEINANDERGESETZT. DIE ERKENNTNISSE 

IHRER ANALYSE MÜNDEN NUN IN IHRE GRÜNDUNGSSTRATEGIE: ENTWICKELN SIE IHRE 

GESCHÄFTSIDEE WEITER UND BEREITEN SIE SICH ALLMÄHLICH AUF DIE ERSTEN MASS-

NAHMEN ZUR PLANUNG IHRES STARTUPS VOR. LEGEN SIE SICH EINEN PLAN ZURECHT, 

WANN SIE WELCHE SCHRITTE ANGEHEN WOLLEN UND WIE SIE DIE NÖTIGE FINANZIERUNG 

BEWÄLTIGEN.



GRÜNDUNGSSTRATEGIE:  VON DER ANALYSE ZUR ERFOLGSPLANUNG

Die Abgrenzung Ihrer Geschäftsidee zu anderen Wettbewerbern kann durch die Qualität, die Art und 

Weise wie Sie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung anbieten, oder ausschließlich über den Preis stattfi n-

den. Entscheidend ist, dass Sie verstanden haben, wie Ihre Zielgruppe tickt und wie Sie ihr gegenüber Ihr 

Angebot kommunizieren.

Verinnerlicht haben Sie Ihre Geschäftsidee, wenn Sie aus dem Stehgreif in der Lage sind, einen soge-

nannten Elevator Pitch zu halten. Fassen Sie dabei die wichtigsten Aspekte Ihrer Idee zusammen und 

kommunizieren Sie die entscheidenden Alleinstellungsmerkmale – entsprechend Ihrer Zuhörerschaft. 

Bedenken Sie dabei: Die Zeit ist knapp. Der Elevator Pitch trägt seinen Namen, weil er innerhalb einer 

Fahrstuhlfahrt zu überzeugen weiß.

Erhalten Sie wertvolles Feedback zu Ihrer Geschäftsidee von Ihrer Zielgruppe, bauen Sie Ihre Gründungs-

strategie entsprechend aus. Sie legen damit den ersten Baustein für die Erstellung Ihres Businessplans.

GRÜNDUNGSSTRATEGIE AUSBAUEN: ZEITRAHMEN STECKEN UND EINHALTEN

Die Gründungsstrategie umfasst Maßnahmen, deren zeitlich festgelegte Reihenfolge defi niert, wie und mit 

welchen Mitteln Sie die Gründung Ihres Startups durchführen. Welche Rechtsform ist für Ihre Existenz-

gründung empfehlenswert? Welche Fördermittel können Sie beantragen? Und welche formellen Rah-

menbedingungen gilt es in Ihrer Branche zu beachten? Fragen, über die Sie sich nun Gedanken machen 

sollten.

MIT EINER FÖRDERMITTEL-STRATEGIE DEN ANFANG MACHEN

Eine passende Fördermittelstrategie zu eruieren, sollte der erste Schritt sein – noch vor der Gründung 

Ihres Unternehmens. Nach der Gründung verringern sich die Chancen, viele oder aber gar attraktive 

Förderungen zu erhalten, da oft bestimmte formelle Voraussetzungen an die Förderung geknüpft sind. 

Beispielsweise ist eine rückwirkende Beantragung des Gründungszuschuss der Agentur für Arbeit nicht 

mehr möglich. Gleiches gilt für die freiwillige Zusicherung der Arbeitslosenversicherung. Allein Beratungs-

gespräche werden mit höheren Fördersätzen versehen, haben Sie Ihre Unternehmensgründung bereits 

vollzogen. Die Förderquote kann dann um die Hälfte sinken.
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GRÜNDUNGSSTRATEGIE:  VON DER ANALYSE ZUR ERFOLGSPLANUNG

VON DER GRÜNDUNGSSTRATEGIE ZUR UNTERNEHMENSSTRATEGIE

Konzentrieren Sie sich bei Ihren nächsten Schritten auf Ihre Unternehmensvision. Wie wollen Sie sich vom 

Markt abheben? Möchten Sie künftig der preiswerteste Anbieter Ihrer Branche werden? Oder aber für den 

besten Kundenservice bekannt werden? Soll Ihr guter Ruf Ihren Taten vorauseilen?

Die Frage nach der Preisstrategie sollten Sie möglichst früh klären – am besten während der Entwicklung 

der Gründungsstrategie. Generell wird dabei zwischen drei erfolgversprechenden Strategien unterschie-

den:

➞ KOSTENFÜHRERSCHAFT

➞ QUALITÄTSDIFFERENZIERUNG

➞ NISCHE

PREISSTRATEGIE: WELCHES MODELL KOMMT IN FRAGE?

Bei der Kostenführerschaft geht es darum, durch eine höhere Effi  zienz, Produkte günstiger anbieten zu 

können als Ihre Wettbewerber. Dabei ist die Gewinnspanne sehr gering und muss durch große Absatz-

mengen ausgeglichen werden. Bekannte Kostenführer sind Aldi und Ryanair.

Bei dem Modell der Qualitätsdiff erenzierung will ein Angebot anders und/oder besser sein als die bereits 

existierenden. Es werden geringere Mengen abgesetzt, diese allerdings zu einem höheren Preis. Ein 

populäres Beispiel ist das Apple iPhone; das Smartphone mit dem zusätzlichen Lifestyle.

Für die Strategie Nische bedienen Sie als Spezialist einen deutlich abgegrenzten und meist sehr kleinen 

Markt. Dabei spezialisieren Sie bzw. Ihr Angebot sich stets weiter. Als Beispiele dienen hier die Unterneh-

men Tesla für das Elektroauto und Weber für den Kugelgrill.

Tipp: Eine hauptberufl iche Existenzgründung als Neustart ist ein radikaler Entschluss – und nicht immer der beste. Handeln Sie smart 

und prüfen Sie Ihre Geschäftsidee ausführlich. Bevor Sie sich zu 100 Prozent Ihrer Neugründung verschrieben, kann Ihre Gründungsstra-

tegie den Schritt beinhalten, dass Sie sich zunächst nebenberufl ich selbstständig machen.
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ÜBERBLICK
➞ EXISTENZGRÜNDUNG: ALLEIN, ZU ZWEIT, ZU DRITT?

➞ FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

➞ BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

➞ PREISSTRATEGIE DEFINIEREN: WELCHE PREISPOLITIK FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE?

➞ FINANZPLAN ERSTELLEN: DECKEN DIE EINNAHMEN DIE KOSTEN?

➞ ÖFFENTLICHE FÖRDERMITTEL: FINANZIELLE STARTHILFE FÜR EXISTENZGRÜNDER 

 BEANTRAGEN



ALLEIN, ZU ZWEIT,
ZU DRITT?
EXISTENZGRÜNDUNG



EXISTENZGRÜNDUNG: ALLEIN, ZU ZWEIT, ZU DRITT?

Haben Sie sich schon intensiv Gedanken zu Ihrer Gründung Gedanken gemacht – beispielsweise ob eine 

Teamgründung in Frage kommt? 

Eine Unternehmensgründung frisst Zeit und Nerven. Wollen Sie mit Ihrem Startup durchstarten, ist Aus-

dauer unerlässlich. Insbesondere in der Planungsphase gilt es, Formalitäten zu klären, Anträge auszufül-

len und den Business- sowie Finanzplan auszuarbeiten. Umso schöner, wenn Sie sich dabei auf Unter-

stützung verlassen können.

MOTIVATION UND HERAUSFORDERUNG

Defi nitiv gibt es einen Anlass, weshalb Sie sich dazu entschieden haben, ein Startup ins Leben zu rufen. 

Bei manchen Gründern mag die Geschäftsidee aus der Not geboren sein, beispielweise aufgrund von 

Arbeitslosigkeit. Bei anderen Gründern steht eine Motivation wie Unabhängigkeit, Anerkennung oder aber 

Wohlstand im Vordergrund. Wie auch immer es zu Ihrer Entscheidungsfi ndung kam, rufen Sie sich die 

Vorteile der Existenzgründung stets in Erinnerung. Bleiben Sie motiviert und haben Sie Ihr persönliches 

Ziel vor Augen, während Sie sich den bevorstehenden Herausforderungen stellen werden.

Eine Hürde, die Sie zu meistern haben, heißt Zeitmanagement. Die Vereinbarkeit von Beruf und Familie 

stellt die wohl größte Gründungsherausforderung dar. Insbesondere bei Gründerinnen äußert sich diese 
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DIE GESCHÄFTSIDEE IST DEFINIERT. IHR ENTSCHLUSS STEHT FEST: SIE WOLLEN GRÜN-

DEN. OB SIE DAS ALLEIN TUN ODER MIT EINEM GRÜNDERTEAM, ALS KÜNFTIGER UN-

TERNEHMER WERDEN IHNEN VERSCHIEDENE HERAUSFORDERUNGEN AUF DEM WEG 

ZUM EIGENEN STARTUP BEGEGNEN. DAZU ZÄHLEN UNTER ANDEREM DER FINANZ- UND 

BUSINESSPLAN. 

IM EILVERFAHREN GEBEN WIR IHNEN EINEN CRASHKURS IM KAUFMÄNNISCHEN EIN-

MALEINS.



EXISTENZGRÜNDUNG: ALLEIN, ZU ZWEIT, ZU DRITT?

unter anderem in der Gestaltung einer fl exiblen Arbeitsorganisation. So verbringen Jungunternehmerinnen 

mit Kind nur knapp die Hälfte ihrer Arbeitszeit im eignen Büro. Viele Handgriff e werden aus dem Home 

Offi  ce erledigt, sobald sich Zeitfenster ergeben. Kinderlose Existenzgründer neigen hingegen zu einer 

überdurchschnittlich hohen Ansammlung von Arbeitsstunden.

GRÜNDEN ALS TEAM: WAS GILT ES ZU BEACHTEN?

Besonders für Gründerinnen hat sich daher das Modell der Teamgründung bewährt. Gemein gründen – so 

die Devise. Je mehr Personen bei der Gründung beteiligt sind, desto mehr Schultern bieten sich an, auf 

denen zeitlicher Aufwand und unternehmerisches Risiko verteilt werden. Zumeist bringt jeder Gründer in-

dividuelle Kompetenzen mit, so dass sich fachliche sowie kaufmännische Defi zite ausgleichen lassen. Eine 

weitere Rechnung, die aufgeht: Je mehr Gründungspartner beteiligt sind, desto mehr Eigenkapital fl ießt 

in das Gründungsvorhaben. Das entlastet mitunter die Finanzierung notwendiger Anschaff ungen, die zu 

Beginn der Unternehmensgründung zu tätigen sind.

Beachten Sie jedoch: Um Entscheidungsprozesse nicht unnötig zu erschweren, ist eine Teamgründung 

mit bis zu drei Partnern zu empfehlen. Viele Gründer bedeuten schließlich auch viele Meinungen, die Ent-

scheidungsprozesse nicht nur erschweren, sondern auch unnötig in die Länge ziehen.

Mit Vorsicht zu genießen, ist ebenso eine Teamgründung unter Freunden. Nicht umsonst heißt es schließ-

lich: Bei Geld hört die Freundschaft auf. Befreundete Unternehmer sollten bei ihrer Unternehmensgrün-

dung Vorkehrungen für Fallstricke treff en. Beispielsweise ist es wichtig, entsprechende schriftliche Ver-

einbarungen zu treff en, wie viel Gehalt an jeden Gründer ausgezahlt wird, wenn der erwirtschaftete Ertrag 

nicht dem erhoff ten entspricht. Besprechen Sie gemeinsam mögliche Risiken und wie Sie gemeinsam mit 

ihnen lösungsorientiert umgehen wollen.

Für eine Teamgründung kommen verschiedene Rechtsformen in Frage. Informieren Sie sich vorab, wel-

ches Gerüst zu Ihrem Unternehmen passt.

GRÜNDEN ALS MIGRANT: INNOVATIONEN AUS DEM AUSLAND

Studien belegen, dass jeder fünfte Gründer in Deutschland aus dem Ausland stammt. Besonders grün-

dungsfreudig sind dabei eingewanderte Akademiker. Fast die Hälfte der Einzelunternehmen sind von Per-

sonen ohne deutsche Staatsangehörigkeit gegründet worden. Umso wichtiger ist es, dass Sie als Gründer 

mit Migrationshintergrund die speziellen Anforderungen an eine Unternehmensgründung kennen.
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EXISTENZGRÜNDUNG: ALLEIN, ZU ZWEIT, ZU DRITT?

Dass aus dem Ausland stammende Gründer den Weg der Selbständigkeit hierzulande so häufi g bestrei-

ten, ist auf kulturelle Motive zurückzuführen. Im Gegensatz zu Deutschland sind Existenzgründungen in 

anderen Ländern selbstverständlicher. Das führt dazu, dass die Dichte unternehmerischer Vorbilder unter 

Bekannten oder Verwandten in anderen Kulturkreisen viel höher ist. Das mindert natürlich nicht die Her-

ausforderungen, mit denen sich Gründer konfrontiert sehen.

Zu den aufenthaltsrechtlichen Hürden gesellen sich bei Migranten Sprach- und Qualifi kationshindernisse. 

Beratungsstellen wie Refugees.Academy sind darauf spezialisiert, im Gründungsfall unterstützend unter 

die Arme zu greifen. Gemeinsam eruieren sie die nötigen Voraussetzungen für eine Existenzgründung und 

stehen beratend zur Seite.

Tipp: Ob allein, zu zweit oder zu dritt, informieren Sie sich als Gründerin bei Ihrer kommunalen Wirtschaftsförderung, ob es spezielle 

Beratungsangebote für Frauen gibt. Nehmen Sie Förderangebote als künftige Unternehmerin an, denn die Erfahrung zeigt, dass Sie mit-

unter mit anderen Herausforderungen kämpfen als männliche Gründer.
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FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

SELBSTÄNDIGER GEWERBETREIBENDER, FREIBERUFLER UND WAS NOCH?

Als Existenzgründer oder -gründerin sind Sie selbständig tätig – eventuell sogar als Arbeitgeber. Im 

Gegensatz zu einer Tätigkeit in Anstellung unterliegen Sie dabei nicht der Sozialversicherungspfl icht. 

Somit müssen Sie keine Sozialabgaben wie Beiträge zur Renten- und Arbeitslosenversicherung abfüh-

ren. Dadurch haben Sie allerdings auch keinen Anspruch auf eine spätere Rente, Arbeitslosengeld sowie 

Lohnfortzahlung bei Urlaub oder Krankheit. Als Gründer müssen Sie sich über entsprechende Formalitä-

ten informieren.

Zu welcher Kategorie Sie zählen, ist abhängig von Ihrer Geschäftsidee. Produzieren oder verarbeiten Sie 

bei Ihrer Tätigkeit etwas, so sind Sie Gewerbetreibender. Arbeiten Sie wissenschaftlich, kreativ oder aber 

beratend, zählen Sie zu der Gruppe der Freiberufl er. Eine Sondergruppe bilden Land- und Forstwirte.
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BEVOR SIE IHRE GESCHÄFTSTÄTIGKEIT AUFNEHMEN KÖNNEN, GILT ES, VORWEG EIN 
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FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

Um Ihnen die persönliche Einordnung zu erleichtern, hilft Ihnen die folgende Tabelle:

CHECKLISTE: KRITERIEN DER SELBSTÄNDIGKEIT

Der größte Vorteil der Selbständigkeit liegt in der Entscheidungsfreiheit, die Ihnen obliegt. Diese wirkt auf 

verschiedene Bereiche Ihres berufl ichen Handelns.

➞ SIE KÖNNEN SELBST ENTSCHEIDEN, WELCHE AUFTRÄGE SIE ANNEHMEN UND WELCHE NICHT,  

 WANN UND WIE VIEL BETRIEBS-, TRANSPORT- UND PRODUKTIONSMITTEL ANGESCHAFFT WERDEN  

 UND WIE SIE DIE ANSCHAFFUNG FINANZIEREN.

➞ SIE SIND NICHT AN REGELMÄSSIGE ARBEITSZEITEN GEBUNDEN.

➞ SIE SIND FREI IN DER PREISGESTALTUNG IHRER PRODUKTE UND DIENSTLEISTUNGEN.

➞ SIE DÜRFEN ZUR ERFÜLLUNG IHRER AUFTRÄGE MITARBEITER EINSETZEN.

➞ SIE SETZTEN EIGENES BETRIEBSKAPITAL EIN, SOMIT HAFTEN SIE FÜR SCHÄDEN AN PRODUKTEN  

 ODER PRODUKTIONSGÜTERN BZW. -MITTELN.

➞ SIE TRETEN AM MARKT DURCH EIGENE WERBUNG BZW. GESCHÄFTSRÄUME AUF.
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FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

WELCHE RECHTSFORMEN FÜR UNTERNEHMEN GIBT ES?

Um Ihr Gewerbe anzumelden, liegt eine überschaubare Anzahl an Behördengängen vor Ihnen. Bevor Sie 

die Anmeldung Ihres Unternehmens vollziehen, müssen Sie sich zunächst für die richtige Rechtsform ent-

scheiden. Nehmen Sie sich dafür ausreichend Zeit, um sich mit den verschiedenen Unternehmensformen 

auseinanderzusetzen. Eine Entscheidung aus dem Bauch heraus ist hierbei weniger hilfreich.

Grundsätzlich unterteilen sich in Deutschland die Rechtsformen für Gewerbetreibende und Unternehmen 

in zwei Gruppen:

Kapitalgesellschaften

AG, KGaA, GmbH mit den Sonderformen Mini-GmbH/UG, gGmbH, GmbH, Co KG, eG, Limited

Personengesellschaften

Einzelunternehmen, Stille Gesellschaft, OHG, KG, GbR

Diese Unternehmensformen unterscheiden sich hinsichtlich ihrer Anzahl an Gesellschaftern, der Höhe der 

Kapitaleinlage, Haftungsrisiken, Buchführungspfl ichten, Steuerpfl ichten und Namensgebung.

EINZELUNTERNEHMEN ODER OFFENE HANDELSGESELLSCHAFT – 

DIE FRAGE NACH DER RECHTSFORM

Sie haben sich bereits für eine Rechtsform entschlossen? Dann sind Sie bereit, Ihr Unternehmen anzu-

melden. Die Prozedur zur Gründung der einzelnen Unternehmensformen unterscheidet sich geringfügig 

voneinander. Je nach Rechtsform vollziehen Sie die Anmeldung in einer anderen Behörde.

GRÜNDUNGSPROZESS EINER GMBH / UG / AKTIENGESELLSCHAFT

Der erste Schritt der Gesellschaftsgründung ist abgeschlossen, sobald Ihr Gesellschaftervertrag notariell 

mit der entsprechenden Unterschrift beglaubig wird. Anschließend können Sie ein Geschäftskonto bei der 

Bank eröff nen und das Stammkapital einzahlen. Der Notar übernimmt die Anmeldung beim Handelsregister.

Die Gewerbeanmeldung erfolgt mit der Eintragung beim Handelsregister. Ab diesem Zeitpunkt können 

Sie mit Ihrer Kapitalgesellschaft geschäftlich aktiv werden. Parallel ist der Fragebogen zur steuerlichen Er-

fassung beim Finanzamt auszufüllen. Auf diese Weise erhalten Sie die Umsatzsteuernummer, mit der Sie 

unter anderem Ihren Kunden künftig Rechnungen ausstellen. Eine Rechnung ohne Steuernummer ist nicht 

gültig. Im Folgenden empfi ehlt sich die Beantragung einer Betriebsnummer bei der Agentur für Arbeit. Nur 

so können Sie anschließend Mitarbeiter beschäftigen.
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FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

GRÜNDUNGSPROZESS BEI EINER GBR

Personengesellschaften wie die GbR müssen den Gesellschaftervertrag nicht notariell beurkunden las-

sen. Es empfi ehlt sich jedoch in jedem Fall die Formulierung eines schriftlichen Gesellschaftervertrags. 

Anschließend können Sie Ihr Gewerbe beim Gewerbeamt anmelden. Doch Achtung: Holen Sie sich die 

Gewerbeerlaubnis für erlaubnispfl ichtige Gewerbe ein!

Für sogenannte Freiberufl er-GbRs entfällt der Schritt der Gewerbeanmeldung. Stattdessen erfolgt un-

mittelbar die Anmeldung Ihrer Tätigkeit beim Finanzamt über den Fragebogen zur steuerlichen Erfassung. 

Sie erhalten Ihre Steuernummer und hinterlassen Angaben über mögliche Steuervorauszahlungen.

GRÜNDUNGSPROZESS BEI EINEM EINZELGEWERBE / FREIBERUFLICHER TÄTIGKEIT

Als Einzelunternehmer entfällt für Sie der Schritt, einen Gesellschaftervertrag aufzusetzen. Immerhin 

gründen Sie allein; ein Mitgründer existiert nicht. Ihre Pfl icht besteht darin, die Gewerbeerlaubnis für ein 

mögliches, erlaubnispfl ichtiges Gewerbe einzuholen. Selbständige Handwerker müssen beachten, dass 

in einigen Handwerksberufen die Meisterpfl icht Grundlage für eine selbständige Arbeit ist. Eine bestan-

dene Meisterprüfung ist demzufolge Voraussetzung. Anschließend erfolgt die Gewerbeanmeldung beim 

Gewerbeamt.

Für freie Berufe erfolgt unmittelbar die Anmeldung der Tätigkeit beim Finanzamt, um die Steuernummer 

zu erhalten.

UNTERNEHMENSNAME SICHERN: SO MELDEN SIE IHRE MARKE AN

Ist die Gründung rechtlich vollzogen, ist Ihr Unternehmen theoretisch startklar. Es gibt aber weitere For-

malitäten, die es als Gründer zu klären gibt. Um künftig als Produkt, Dienstleister oder gar Unternehmen 

im Kreise Ihrer Zielgruppe wahrgenommen zu werden, arbeiten Sie bestenfalls mit einem einprägsamen 

Markennamen – bestenfalls mit einem Logo.

Sowohl Wörter, Buchstaben als auch Zahlen, aber auch Abbildungen, Farben und akustische Signale 

können Sie schützen lassen. Voraussetzung für den sogenannten Markenschutz ist die Anmeldung Ihrer 

Marke über das Deutsche Patent- und Markenamt – kurz DPMA. Die Markenanmeldung kann beim DPMA 

über drei verschiedene Wege erfolgen:

➞ MARKENANMELDUNG ÜBER DAS ONLINEFORMULAR

➞ MARKENANMELDUNG PER POST MIT EINEM SCHRIFTLICHEN FORMULAR

➞ MARKENANMELDUNG DIREKT IM DPMA MIT SIGNATUR
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FORMALITÄTEN KLÄREN: WAS MÜSSEN GRÜNDER IM KOPF HABEN?

Um die Markenanmeldung durchzuführen, werden neben der Markenbezeichnung verschiedene Angaben 

benötigt. Existiert beispielsweise eine einzuhaltende Formatvorlage für Ihre Marke, bereiten Sie diese 

entsprechend schriftlich bzw. elektronisch vor. Daraufhin überprüft das DPMA, ob Schutzhindernisse wie 

eine nicht vorhandene Unterscheidungskraft oder Irreführungsgefahr der Marke existieren. Werden ab-

solute Schutzhindernisse verletzt, so kann die Markenanmeldung durch das DPMA nicht erfolgen.

Bei der Eintragung Ihrer Marke wird demnach nicht durch externe Kräfte geprüft, ob bereits bestehende 

Schutzrechte verletzt werden. Diese Aufgabe obliegt Ihnen vor der Markenanmeldung. Inhaber anderer 

Marken können innerhalb von drei Monaten nach Veröff entlichung Ihrer Marke Widerspruch gegen die 

Markenanmeldung einlegen. Ist der Widerspruch erfolgreich, wird Ihre Marke gelöscht und die Markenan-

meldung ist hinfällig. Verläuft Ihre Markenanmeldung erfolgreich, so greift der Markenschutz ab Eintra-

gung für zehn Jahre. Der Markenschutz lässt sich nach Ablauf der Zeit selbstverständlich verlängern.

Tipp: Bei der Wahl einer passenden Unternehmensform für Gründer spielen Haftung und Kapitaleinlage eine große Rolle. Lassen Sie sich 

daher von einem Gründercoach beraten, um unnötige Risiken zu vermeiden. Beratungsstellen für Gründer geben Ihnen ebenfalls Über-

blick, welche Formalitäten es zu klären gibt.
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BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

WOZU BRAUCHT ES EINEN BUSINESSPLAN?

Einen professionellen Businessplan benötigen Sie, um ein Bankdarlehen zu beantragen, einen Investor zu 

gewinnen oder die Arbeitsagentur von Ihrer Geschäftsidee zu überzeugen. Je nach Zielsetzung passen 

Sie Ihren Businessplan entsprechend an.

Dabei handelt es sich um ein schriftliches Manuskript, das die Risiken und Chancen Ihrer Geschäftsidee 

anhand detaillierter Aspekte widerspiegelt. Teil des Geschäftsplans sind die Auswertungen Ihrer Ziel-

gruppenanalyse, Marktanalyse sowie Wettbewerbsanalyse, mit denen Sie sich im Vorfeld bereits intensiv 

auseinandergesetzt haben.

Dient der Businessplan anfänglich als Entscheidungshilfe für potentielle Beteiligte, können Sie ihn später 

als Controlling-Instrument einsetzen. Prüfen Sie in regelmäßigen Abständen die in Ihrem Businessplan 

festgehaltenen Ziele Ihrer Existenzgründung.
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AUF ALL IHREN WEGEN, DIE SIE WÄHREND IHRER EXISTENZGRÜNDUNG BESTREITEN, 

IST DER BUSINESSPLAN IHR WICHTIGSTES WERKZEUG. OB NEUGRÜNDUNG, FUSION 

ODER BÖRSENGANG, EIN BUSINESSPLAN BILDET DIE ENTSCHEIDUNGSGRUNDLAGE 

FÜR VIELE IHRER STAKEHOLDER WIE KOOPERATIONSPARTNER UND LIEFERANTEN.

VIELE VERGLEICHEN DEN BUSINESSPLAN MIT EINEM UMFANGREICHEN MARKETING-

KONZEPT. ER BEINHALTET MASSNAHMEN, DIE AUF INTERNE ODER ABER EXTERNE ZIELE 

AUSGERICHTET SIND.



BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

WAS SIND DIE INHALTE EINES BUSINESSPLANS?

Der Businessplan bildet alle wichtigen unternehmerischen Aufgaben für die erfolgreiche Umsetzung Ihres 

neu gegründeten Unternehmens ab. Folgende Informationen sollte Ihr Geschäftsplan daher enthalten:

Zusammenfassung: 

Das sogenannte Executive Summary fasst die wichtigsten Punkte Ihrer Existenzgründung kurz und präg-

nant zusammen.

PRODUKT-/DIENSTLEISTUNGS- UND UNTERNEHMENSIDEE

Stellen Sie Ihre Geschäftsidee vor. Gehen Sie dabei auf die Marktsituation sowie Wirtschaftlichkeit ein und 

verdeutlichen Sie den Kundennutzen im Vergleich zu anderen Anbietern.

GRÜNDERTEAM

Porträtieren Sie die Mitglieder des Gründerteams. Fokussieren Sie dabei die für das Vorhaben notwendi-

gen Qualifi kationen und Kompetenzen. Alternativ stellen Sie die wichtigsten Partner des Unternehmens 

vor.

MARKT UND WETTBEWERB

In der Markt- und Wettbewerbsanalyse erläutern Sie die allgemeine und spezielle Situation, die sich für Ihr 

Produkt oder Ihre Dienstleistung am Markt ergeben.

MARKETING UND VERTRIEB

Anhand Ihrer Markteintrittsstrategie zeigen Sie Markteintrittshürden auf. Richten Sie Ihre Absatzförderung 

danach aus und stellen konkrete, individuelle Werbemaßnahmen zur Gewinnung Ihrer Zielgruppe vor.

UNTERNEHMENS- ODER GESELLSCHAFTSFORM

Erläutern Sie die allgemeine Situation der Gesellschafter: Welche Rechtsform haben Sie gewählt und wie 

erfolgt die Anteilsverteilung?

FINANZPLANUNG

Die Finanzplanung beinhaltet vor allem die Plan-Gewinn- und Verlustrechnung sowie eine Liquiditätspla-

nung, die den Kapitalbedarf aufzeigt.
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BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

RISIKOANALYSE

Zu jeden Businessplan gehört auch eine Risikoabschätzung. Bilden Sie mögliche Maßnahmen ab, poten-

tielle Risiken zu begrenzen. Greifen Sie dabei zum Beispiel auf eine SWOT-Analyse zurück.

ABLAUFPLAN

Im Geschäftsplan ist das Hinzufügen eines zeitlichen Fahrplans optional. Ein Ablaufplan ist für viele Sta-

keholder wichtig, aufgrund zahlreicher Aktualisierungen aber bestenfalls extern zu pfl egen.

WIE VIELE SEITEN UMFASST DER PERFEKTE BUSINESSPLAN?

Ein Richtwert, welchen Umfang ein erfolgreicher Businessplan aufweisen sollte, existiert nicht. Ist die Aus-

arbeitung Ihres Businessplans äußerst detailliert, nutzen Sie das Executive Summary, um den Kern Ihrer 

Geschäftsidee zu umreißen.

Hegen Sie einen Geschäftsplan für ein Gründungsvorhaben mit lokalem Bezug, so kursieren Orientie-

rungswerte von acht bis zehn A4-Seiten. Weist Ihre Geschäftsidee einen regionalen Bezug auf, planen Sie 

zwölf bis 20 Seiten ein. Bewegen Sie sich mit Ihrer Geschäftsidee auf nationalem oder gar internationalem 

Parkett, empfi ehlt es sich, noch tiefer ins Detail zu gehen – immerhin besteht die Notwenigkeit, größere 

Investoren von Ihrem Vorhaben zu überzeugen. Vermeiden Sie jedoch, dass Ihr Businessplan mehr als 

50 Seiten umfasst. Bestenfalls Sie behalten im Hinterkopf, dass sich Investoren lediglich acht bis zwölf 

Minuten Zeit nehmen, um einen Geschäftsplan zu prüfen.

Sie ahnen es schon: Das Erstellen eines Businessplans kann mehrere Wochen in Anspruch nehmen. 

Rufen Sie sich stets in Erinnerung, dass der Businessplan die Arbeitsgrundlage für Ihre Existenzgründung 

legt. Im besten Falle begleitet er Sie über die Anfangsphase hinaus und weist Ihnen den Weg in den ers-

ten drei erfolgreichen Unternehmensjahren.
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BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

CHECKLISTE: BUSINESSPLAN AM CANVA-MODEL ERSTELLEN

Eine vereinfachte Version eines Businessplans bietet das Business-Model Canvas. Mit Canvas lassen sich 

die wichtigsten Kernbereiche Ihrer Existenzgründung, die sogenannten Schlüsselfaktoren, übersichtlich in 

einem Schema erfassen.
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BUSINESSPLAN ERSTELLEN: SO ÜBERZEUGT DIE GESCHÄFTSIDEE

Produkt: Was bieten Sie an, welches Problem löst Ihr Angebot, welche USPs hat es zu bieten?

Aktivitäten: Welche Tätigkeiten sind für die Produkt- bzw. Angebotsherstellung nötig?

Ressourcen: Welche Kapazitäten an Personal, Startkapital, Betriebsstätte usw. benötigen Sie?

Zielgruppe: Wer soll Ihr Angebot erwerben?

Kundenbeziehung: Wie erreichen Sie Ihre Käufer? Wie sieht Ihre Kundenbindung aus?

Marketing-Mix und Vertriebsstrategie: Welche Werbemaßnahmen und Vertriebskanäle bedienen Sie?

Partner: Welche strategischen Partnerschaften streben sie aus welchen Gründen an? 

Kosten: Welche Kosten fallen für Aktivitäten, Ressourcen und Dienstleister an?

Einnahmen: Welchen Ertrag erzielen Sie durch die Bezahlung Ihrer Kunden?

Tipp: Erstellen Sie Ihren Businessplan mit Hilfe eines Experten wie einem Gründercoach, um von dessen Erfahrungen zu profi tieren. Über 

die Gründungsberatung können Sie Kontakt zu entsprechenden Beratern für Ihre Existenzgründung aufnehmen.
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PREISSTRATEGIE DEFINIEREN: WELCHE PREISPOLITIK FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE?

WELCHE KOSTEN ENTHÄLT DIE PREISSTRATEGIE?

Zu Beginn Ihres Business werden Sie erleben, dass die Deckung der variablen Kosten schon als Gewinn 

zu sehen ist. Zu den variablen Kosten zählen alle unmittelbar mit der Produktion des Angebots oder der 

Erbringung der Dienstleistung in Verbindung stehenden Kosten. Variable Kosten defi nieren sich dadurch, 

dass sie bei der Einstellung der Produktion nicht mehr anfallen. Das sind vordergründig Materialkosten, 

aber auch Personal- und Lieferkosten.

Neben den variablen Kosten müssen Sie auch Ihre Fixkosten decken können. Fixkosten stellen in Ihrer 

Preisstrategie alle Kosten dar, welche unabhängig von der Produktion oder dem Verkauf entstehen. Hier-

zu gehören Mieten, Abschreibungen, feste Gehälter für Mitarbeiter, Zinsen, Versicherungen, Bankgebüh-

ren sowie Ausgaben für Telefon und Internet, PKW und andere Beförderungsmittel.

2 PLANUNG

UM EINEN GEWINN AUS DEM VERKAUF IHRER GESCHÄFTSIDEE ZU ERZIELEN, BRAUCHEN 

SIE EINE FUNKTIONIERENDE PREISSTRATEGIE. DABEI MÜSSEN DIE EINNAHMEN DIE AUS-

GABEN IHRES UNTERNEHMENS ÜBERSTEIGEN. LEGEN SIE SICH DAFÜR EINE DETAILLIER-

TE STRATEGIE ZURECHT, DIE DIE VARIABLEN KOSTEN SOWIE FIXKOSTEN UMFASST.



PREISSTRATEGIE DEFINIEREN: WELCHE PREISPOLITIK FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE?

ÜBERSICHT: WAS SIND PRIVATE, BETRIEBLICHE UND VARIABLE KOSTEN?

BESTIMMUNG DER PREISSTRATEGIE: WAS KOSTET IHRE GESCHÄFTSIDEE?

Um ein Gefühl für die Preispolitik zu entwickeln, ermitteln Sie die Art und Höhe der zur Her- oder Bereit-

stellung Ihres Angebots anfallenden Kosten. Listen Sie dafür sämtliche Kostenpositionen in einer Tabelle 

auf, bestenfalls digital. So haben Sie Ihre Preisstrategie jederzeit griff bereit. Spätestens bei der Finanz-

plan-Erstellung wird Ihre Mühe belohnt. 

Der Verkaufspreis Ihres Produkts oder Ihrer Dienstleistung sollte so kalkuliert werden, dass er die variab-

len Kosten abdeckt. So vermeiden Sie, dass Sie pro Verkaufseinheit Verluste generieren. Mittelfristig müs-

sen Sie der Summe aus variablen und fi xen Kosten – die sogenannten Selbstkosten – gerecht werden, 

um sich fi nanziellen Erfolg zu sichern.

Anhand zweier Beispiele können Sie das Vorgehen für Produkte und Dienstleistungen adaptieren.

Für Produkte: Sie möchten pro Monat 2.000 selbstgebackene Cake-Pops verkaufen.

Teilen Sie die Summe Ihrer monatlichen Selbstkosten durch die geplante Absatzmenge. Wenn Sie zu 

diesem Preis tatsächlich 2.000 Cake-Pops verkaufen, hat Ihr Unternehmen zwar kein Geld eingenommen, 

aber auch keinen Verlust produziert. Damit Sie als Unternehmer Gewinn für spätere Investitionen oder 

Rückzahlungen von Krediten erzielen, kalkulieren Sie in den tatsächlichen Verkaufspreis auch noch einen 

Gewinn pro Stück. Letztlich ist der Gewinn Ihres Unternehmens Ihr Einkommen.

Für Dienstleistungen: Als Dienstleister ermitteln Sie einen Preis für Ihre Arbeitsstunden.

Stellen Sie dafür wieder Ihre monatlichen Selbstkosten dar. Berechnen Sie dann die zur Verfügung ste-

henden Arbeitsstunden; zunächst pro Jahr – unter Abzug von Verwaltung, Urlaub und Krankheit. Leiten 

Sie davon Ihre monatlichen und dann auch täglichen Kapazitäten ab. Anschließend erhalten Sie Ihren 
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PREISSTRATEGIE DEFINIEREN: WELCHE PREISPOLITIK FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE?

Stundenpreis durch das Dividieren der Selbstkosten mit Ihrer zur Verfügung stehenden Arbeitskapazität. 

Konstatieren Sie den angestrebten Gewinn und ergänzen Sie ihn.

PREISSTRATEGIE UND -IMAGE ENTWICKELN

Ob Ihre Preispolitik greift, überprüfen Sie durch einen Abgleich mit der Zahlungsbereitschaft Ihrer Kunden 

sowie der Preisgestaltung Ihrer Wettbewerber. Liegt der von Ihnen veranschlagte Preis höher, rechtfer-

tigen Sie ihn durch einen zusätzlichen Nutzen. Sonst besteht die Gefahr, dass Ihr Startup sich nicht am 

Markt etablieren wird. Alternativ drehen Sie an anderen Stellgrößen Ihrer Preisstrategie. Hinterfragen Sie, 

ob sich Produktionskosten senken, die Gewinnspanne verkleinern oder größere und damit kostengünsti-

gere Stückzahlen produzieren lassen?

Da Ihre Preisstrategie von verschiedenen Faktoren wie der Marktsituation und der Qualitätspolitik beein-

fl usst wird, gibt es verschiedene Preisstrategien, die Sie als Unternehmer verfolgen können. Bedenken 

Sie, dass Ihre Preisstrategie sich auf Ihr Markenimage auswirken kann. Platzieren Sie Ihre Geschäftsidee 

in einem für Sie vertretbaren Preissegment.

PREISABFOLGE

Die Preisabfolge-Strategie gilt als die beliebteste Preisstrategie. Sie lässt sich in die Skimming- und 

Penetrationsstrategie unterteilen. Bei der Skimming-Strategie nimmt der hohe Anfangspreis mit der Zeit 

ab. Dadurch wird sichergestellt, dass jede Käuferschicht das Produkt kaufen kann – zuerst die Kunden 

mit hoher Zahlungsbereitschaft, anschließend die Kunden mit geringer Zahlungsbereitschaft. Bekannt ist 

diese Maßnahme bei den Marktführern Samsung und Apple. Die Penetrationsstrategie verläuft gegentei-

lig: Der geringe Anfangspreis mit der Zeit gesteigert. Der Fokus liegt in der Etablierung des Produktes, um 

eine hohe Nachfrage und somit einen großen Kundenkreis zu schaff en.

FESTPREIS

Die Festpreisstrategie unterscheidet sich in Hochpreis- und Niedrigpreisstrategie. Erstere zeichnet sich 

durch hohe Produkt- bzw. Dienstleistungspreise aus, die auf eine gute Qualität rückschließen lassen. 

Hohe Preise werden nach wie vor noch mit einem Versprechen gleichgesetzt. Durch die Niedrigpreisstra-

tegie grenzen sich Unternehmen von der Konkurrenz ab. Dabei liegt ein besonderes Augenmerk auf dem 

optimalen Kostenaufwand bei der Produktion.
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PREISSTRATEGIE DEFINIEREN: WELCHE PREISPOLITIK FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE?

PREISWETTBEWERB

Die Preiswettbewerbsstrategie leitet sich von der Festpreisstrategie ab. Der Preisführer, das Unternehmen 

oder Produkt mit dem höchsten Marktanteil und Preis, legt folglich den Richtpreis für den Markt fest. 

Preisfolger passen ihre Preise an die des Marktführers an, bleiben aber geringfügig unter dessen Preisen. 

Als Preiskämpfer werden wiederum diejenigen bezeichnet, die durch die niedrigsten Preise die Konkur-

renz ausstechen und so auf Dauer einen höheren Marktanteil erzielen.

PREISDIFFERENZIERUNG

Die Preisdiff erenzierungsstrategie defi niert verschiedene Preise für das gleiche Produkt oder die gleiche 

Dienstleistung. Preisunterschiede ergeben sich beispielsweise durch Schülerrabatte oder saisonale Vor-

aussetzungen wie bei Nahrungsangeboten oder Urlaubsreisen.

Tipp: Damit Sie als Gründer keine Posten übersehen oder unterschätzen, lassen Sie sich von einem Coach aus dem Bereich Gründungs-

beratung unterstützen.
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ZU EINER ERFOLGREICHEN EXISTENZGRÜNDUNG GEHÖRT EIN SOLIDER FINANZPLAN. 

DIESER BEINHALTET DIE LIQUIDITÄTS- UND RENTABILITÄTSPLANUNG IHRER GESCHÄFTS-

IDEE, DIE AUFSCHLUSS ÜBER DIE TRAGKRAFT IHRER EXISTENZGRÜNDUNG GIBT.

FINANZPLAN ERSTELLEN: DECKEN DIE EINNAHMEN DIE KOSTEN?

KOSTENKALKULATION FÜR IHREN FINANZPLAN: LIQUIDITÄTS- UND 

RENTABILITÄTSPLANUNG

Eine detaillierte Finanzplanung hilft Ihnen als Gründer, Ihre Einnahmen und Kosten übersichtlich auf-

zuschlüsseln. Daraus ergibt sich Ihr Kapitalbedarf. Kennen Sie diesen, können Sie anschließend Ihren 

Finanzierungsbedarf ableiten. Eine gute Finanzierung bildet die Basis für den erfolgreichen und sicheren 

Aufbau Ihres Startups.

Da Ihr Unternehmen noch im Aufbau ist, haben Sie noch keine nennenswerten Umsätze zu verbuchen. 

Für Ihren Finanzplan müssen Sie dennoch mögliche Einnahmen erörtern. Überlegen Sie daher, welche 

Kundenkreise Sie konkret ansprechen möchten. Kalkulieren Sie unter Berücksichtigung einer Erfolgs-

wahrscheinlichkeit, wie viele Positionen Ihrer Produkte oder aber Ihrer Dienstleistung Sie in einem fest-

gelegten Zeitraum absetzen können.
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MODELLIERUNG DER EINNAHMEN UND UMSÄTZE

Schätzen Sie ab, wie viel Zeit Sie die Kundenakquise zuvor und die Zahlungsziele danach beanspru-

chen wird. Es kann helfen, die Erledigung des Auftrags als Prozess zu verstehen. Skizzieren Sie dafür ein 

Worst-Case-Szenario mit hohen Zahlungsausfällen und -verzögerungen. Dem stellen Sie ein Best-Case-

Szenario gegenüber, das den reibungslosen Prozess zahlungswilliger Kunden beschreibt.

MODELLIERUNG DER KOSTEN UND INVESTITIONEN

Ihr Business wird nicht nur durch Einnahmen geprägt sein. Leider. Halten Sie in Ihrem Finanzplan daher 

auch Ihre Ausgaben in Form von Kosten und Investitionen fest. Folgende allgemeine Kostenarten können 

dabei anfallen:

➞ RECHTSBERATUNG UND KOSTEN FÜR DIE GRÜNDUNG

➞ PERSONALKOSTEN FÜR MITARBEITER IN FESTANSTELLUNG

➞ KOSTEN FÜR FREMDLEISTUNGEN WIE GRAFIKDESIGN, PROGRAMMIERUNG ODER AUCH 

 MITARBEITER IN EXTERNER ANSTELLUNG

➞ BUCHHALTUNGSKOSTEN UND ALLGEMEINE BERATUNGSKOSTEN

➞ MIETEN INKLUSIVE NEBENKOSTEN WIE STROM- UND WASSERVERBRAUCH

➞ VERSICHERUNGEN WIE EINE BÜROHAFTPFLICHTVERSICHERUNG

➞ KOSTEN FÜR TELEKOMMUNIKATION WIE INTERNET

➞ LAUFENDE KOSTEN FÜR HOSTING-LEISTUNGEN

➞ MARKETINGKOSTEN FÜR KAMPAGNEN, DIE HERSTELLUNG VON FLYERN ODER DIENSTREISEN

➞ INVESTITIONEN UND ABSCHREIBUNGEN AUF BSPW. GEKAUFTE MASCHINEN, RECHNER ODER AUCH 

 FIRMEN-KRAFTFAHRZEUGE

➞ ZINSEN FÜR DARLEHEN

➞ UNTERNEHMERLOHN

An der Liquiditätsrechnung können Sie Ihren Kapitalbedarf ablesen. Summieren Sie dafür die Verluste 

bis zu dem Monat, in welchem Sie den „Break Even“ – die Gewinnschwelle – erreichen. An diesem Punkt 

sind Kosten und Erlös gleichwertig, so dass weder Verlust noch Gewinn erwirtschaftet werden.

FINANZPLAN ERSTELLEN: DECKEN DIE EINNAHMEN DIE KOSTEN?
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FINANZPLAN ERSTELLEN: DECKEN DIE EINNAHMEN DIE KOSTEN?

FINANZIERUNGSLÜCKEN IM FINANZPLAN SCHLIESSEN – ABER WIE?

Haben Sie Ihren Kapitalbedarf ermittelt, vergleichen Sie die Summe mit den Ihnen zur Verfügung ste-

henden Geldmitteln. Fehlen für die Finanzierung Ihrer Geschäftsidee noch Gelder, ziehen Sie folgende 

Möglichkeiten zur Akquirierung weiterer Mittel in Betracht:

FÖRDERPROGRAMME

Über Zuschüsse durch private, staatliche sowie institutionelle Förderprogramme können Sie fi nanzielle 

Unterstützung für Ihren Start als Existenzgründer beantragen. Verschiedene Institutionen stehen Ihnen 

dafür bereit: der Gründungszuschuss der Arbeitsagentur, das EXIST-Gründerstipendium oder der Grün-

derkredit der KfW-Bank. 

BUSINESS ANGEL

Um Ihr Eigenkapital aufzubessern, kann eine Kapitalbeteiligung über einen Business Angel, einen Venture 

Capital Fonds oder andere Investoren erfolgen. Diese Lösung ist nicht nur für Sie als Unternehmer lukra-

tiv, sondern auch für den Anleger, der sich an Ihrem Startup mit einem zuvor defi nierten Prozentsatz am 

Wert Ihres Unternehmens beteiligt. 

Bei Business Angels handelt es sich oft um erfahrene Manager, die neben ihrem Kapital auch über wert-

volles Fachwissen und nützliche Kontakte beisteuern. Schnell wachsende Startups mit hohem Finanz-

bedarf konzentrieren sich bestenfalls auf private Venture-Capital-Gesellschaften, die bei siebenstelligen 

Summen einsteigen. 

CROWDFUNDING

Crowd-Finanzierung meint, dass mehrere Personen daran beteiligt sind, die Realisierung der Geschäfts-

idee durch mehr oder minder kleinere Geldbeträge voranzutreiben. Über diverse Online-Plattformen wie 

Kickstarter, Startnext oder Indiegogo haben Sie die Möglichkeit, Ihr Gründungsvorhaben einer breiten 

Masse vorzustellen. Das bringt den Vorteil mit sich, dass Sie realistisches Feedback zu Ihrem Unterneh-

menskonzept erhalten: Ist die Crowd von Ihrer Idee begeistert oder bleiben die Spenden aus? 
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Die Arten der Finanzierungsformen sind abhängig vom jeweiligen Portal, auf dem Sie Ihr Crowdfunding 

durchführen möchten. Dabei wird zwischen Reward-Based Crowdfunding, Lending-Based-Crowdfunding 

und Equity-Based-Crowdfunding unterschieden. Ist Crowdfunding für Sie eine existenzielle Position Ihres 

Finanzplans, informieren Sie sich vorab über einzelne Web-Anbieter und deren Zielgruppe, Prozedere und 

Erfolgschancen.

DARLEHEN UND WARENKREDITE

Ein Waren- oder auch Lieferantenkredit greift, wenn Sie eine Ware oder auch Dienstleistung beanspru-

chen, diese aber erst zu einem späteren Zeitpunkt bezahlen. Oft wird auch von Darlehen gesprochen, da 

der Kredit in Form eines Sachdarlehens erfolgt.

Tipp: Prüfen Sie nach Fertigstellung Ihres Finanzplanes, ob Ihr Unternehmen den gewünschten Erfolg tatsächlich erzielen kann. Ist dies 

nicht der Fall, müssen Sie dringend Ihren Businessplan überarbeiten.

2 PLANUNG
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FINANZIELLE UNTERSTÜTZUNG FÜR IHREN START ALS EXISTENZGRÜNDER KÖNNEN SIE 

EBENFALLS ÜBER ZUSCHÜSSE DURCH PRIVATE, STAATLICHE SOWIE INSTITUTIONELLE 

FÖRDERPROGRAMME ERHALTEN. ALS HAUPTINSTRUMENT DER GRÜNDUNGSFÖRDE-

RUNG FUNGIEREN DARLEHEN ZU MODERATEN KONDITIONEN. TYPISCH FÜR SOGENANN-

TE FÖRDERDARLEHEN SIND INSBESONDERE GÜNSTIGE ZINSEN, LANGE LAUFZEITEN 

UND EINE TILGUNGSFREIE ANLAUFPHASE. MANCHE FÖRDERPROGRAMME UMFASSEN 

NEBEN DEN MATERIELLEN AUCH IDEELLE LEISTUNGEN WIE COACHINGS. INFORMIEREN 

SIE SICH, WELCHE FÖRDERMÖGLICHKEITEN FÜR IHRE VORHABEN IN FRAGE KOMMEN.

ÖFFENTLICHE FÖRDERMITTEL: FINANZIELLE STARTHILFE FÜR EXISTENZGRÜNDER BEANTRAGEN

WELCHE FÖRDERMITTEL UND -MÖGLICHKEITEN STEHEN IHNEN ALS GRÜNDER ZU?

BMWi, BMBF, KfW, Arbeitsagentur und Co. – verschiedene Institutionen bieten Förderprogramme für 

Existenzgründer an. Für Sie als künftiger Unternehmer ist wichtig zu wissen, dass sich die einzelnen 

Programme an unterschiedliche Zielgruppen richten. Sind Sie arbeitssuchend, kommen andere Förder-

möglichkeiten in Frage als für Angestellte oder bereits Selbständige. So können Sie in besonderen Fällen 

unter anderem nicht rückzahlbare Zuschüsse oder gar Darlehen beantragen.

Unterschiede existieren auch in der Höhe der Förderungen. Bei Zuschüssen variieren die Förderquoten 

dabei stark: Bis zu 100 Prozent Förderung können Existenzgründer mancherorts für bestimmte Bera-

tungsleistungen in Anspruch nehmen. Die Erstellung von Marketinginstrumenten wie Websites wird mit-

unter bis zu 50 Prozent bezuschuss.
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ÖFFENTLICHE FÖRDERMITTEL: FINANZIELLE STARTHILFE FÜR EXISTENZGRÜNDER BEANTRAGEN

Als Unternehmen mit steigender Größe sinken die Förderquoten bzw. Fördermittel wiederum. Investitio-

nen werden in der Regel mit unter 30 Prozent Zuschuss gefördert. 

WELCHES FÖRDERPROGRAMM PASST ZU IHNEN ALS EXISTENZGRÜNDER?

Die Arbeitsagentur, das Bundesministerium für Wirtschaft und Energie (BMWi), das Bundesministerium 

für Bildung und Forschung (BMBF), die KfW-Bankengruppe oder andere Landesbanken sind mögliche 

Fördermittelgeber. 

Einen detaillierten Überblick über die vielfältigen Fördermittel bietet Ihre örtliche IHK. Eine erste Samm-

lung sehen Sie hier:

➞ ZUSCHÜSSE ZUR GRÜNDUNGSBERATUNG DURCH LÄNDER

➞ FÖRDERUNG UNTERNEHMERISCHEN FACHWISSENS DURCH DEN BUND

➞ GRÜNDUNGSZUSCHUSS DER BUNDESAGENTUR FÜR ARBEIT

➞ ERP-KAPITAL FÜR EXISTENZGRÜNDUNG

➞ ERP-GRÜNDERKREDIT

➞ EXIST-GRÜNDERSTIPENDIUM

➞ EXISTENZGRÜNDUNGSDARLEHEN DER LÄNDER

Die Spanne der Fördermittel-Angebote ist groß. Existenzgründungen und auch Investitionen mittelstän-

discher Unternehmen bilden schließlich die Grundlage für wirtschaftliches Wachstum, Innovation und 

Beschäftigung. Informieren Sie dich daher genau über die Ihnen zustehenden Fördermöglichkeiten 

und -mittel. 

Tipp: Einen vollständigen Überblick aller Förderprogramme des Bundes, der Länder sowie der Europäischen Union bietet die Förder-

datenbank.
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BANKGESPRÄCH BEI GRÜNDUNG: SO GELANGEN SIE ZUM STARTKAPITAL

Noch vor dem ersten Bankgespräch haben Sie sich bei der Erstellung Ihres Business- und Finanzplans 

bereits eingehend mit dem fi nanziellen Bedarf Ihrer Gründungsidee beschäftigt. Sie wissen daher um die 

Höhe des Startkapitals für Ihre Existenzgründung.

Reicht Ihr Eigenkapital, also Ihre – mitunter persönlichen – verfügbaren Mittel nicht aus, steht Ihnen die 

Möglichkeit auf Fremdkapital zur Erreichung des Startkapitals zur Verfügung. Dafür greifen Sie auf klassi-

sche Bankkredite und mögliche Förderdarlehen zurück. 

Ein Bankgespräch gibt Aufschluss darüber, ob und zu welchen Bedingungen ein Geldinstitut Ihrem Unter-

nehmen Startkapital leiht. Um dabei mit Kompetenz zu überzeugen, sollte Ihr Auftreten gut vorbereitet 

sein.

EIN GELDINSTITUT FÜR DAS ERSTE BANKGESPRÄCH FINDEN

Ein erfolgreiches Bankgespräch ist für Sie als Gründer der Schlüssel zur Kapitalbeschaff ung. Gleichzeitig 

erhalten Sie durch die Präsentation Ihres Businessplans wertvolles Feedback zu Ihrer Geschäftsidee von 

einem neutralen Publikum.

Neben einer positiven Finanzierungszusage können Sie beim Bankgespräch gute Konditionen für Ihr 

Geschäftskonto verhandeln. In der Regel müssen Sie Ihr Geschäftskonto bei Ihrer kreditführenden Bank 

einrichten. Ebenfalls sollten Sie sich auf die Beantragung von Fördermitteln vorbereiten.
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SIE HABEN DIE FORMALIEN GEKLÄRT UND DAMIT DIE VORBEREITUNGEN FÜR IHRE UN-

TERNEHMENSGRÜNDUNG GETROFFEN. SIE SIND NUN BEREIT, VOM THEORETISCHEN IN 

DEN PRAKTISCHEN TEIL ÜBERZUGEHEN. WIR HELFEN IHNEN DABEI, IHR BISHERIGES 

BUSINESSWISSEN ENTSPRECHEND ANZUWENDEN, ZUM BEISPIEL BEI EINEM ANSTE-

HENDEN BANKGESPRÄCH. 



BANKGESPRÄCH BEI GRÜNDUNG: SO GELANGEN SIE ZUM STARTKAPITAL

Doch zunächst müssen Sie eine für sich passende Bank fi nden. Beachten Sie bei Ihrer Recherche folgen-

de Punkte:

➞ WELCHE BANKEN SIND IN IHRER NÄHE VERFÜGBAR?

➞ WELCHE BANKEN SIND SPEZIALISIERT AUF IHRE BRANCHE?

➞ WIE SEHEN DIE KONDITIONEN FÜR GESCHÄFTSKONTEN UND KREDITE AUS?

Haben Sie ein Kreditinstitut ins Auge gefasst, lassen Sie sich per Telefon mit einem konkreten Berater für 

Geschäftskunden verbinden und bitten Sie um einen persönlichen Termin. Fragen Sie Ihren Bankberater, 

welche Unterlagen Sie ihm vorab zusenden sollen. Beim späteren Termin sollten Sie umfassend vorberei-

tet sein.

Setzen Sie sich mit der Möglichkeit auseinander, dass Ihr erstes Bankgespräch zu einer Absage führen 

kann. Vereinbaren Sie daher schon vorab Termine bei verschiedenen Kreditinstituten. 

VORBEREITUNGEN FÜR DAS ERSTE BANKGESPRÄCH BEI GRÜNDUNG TREFFEN

Den Grundstein für die Vorbereitung auf ein bevorstehendes Bankgespräch zu Ihrer Existenzgründung 

liefert Ihr Businessplan. Diesen sollten Sie auf jeden Fall mit sich führen, bestenfalls digital sowie in 

Print-Form. Was Sie nicht tun sollten: Ihren Businessplan im Bankgespräch Schritt für Schritt erläutern. 

Bereiten Sie daher eine Präsentation vor, die die Kapitel Ihres Businessplans kurz, jedoch übersichtlich 

darstellt. Setzen Sie sich dabei Schwerpunkte:

➞ GEHEN SIE AUF IHR GESCHÄFTSMODELL UND DEN DARAUS RESULTIERENDEN KUNDENNUTZEN EIN.

➞ BINDEN SIE AUFBEREITETE DATEN ZUM MARKT WIE MARKTGRÖSSE, -POTENZIALE UND 

 -ENTWICKLUNGSTRENDS EIN.

➞ ZEIGEN SIE ANHAND EINER WETTBEWERBSANALYSE, WIE IHRE MITBEWERBER AUFGESTELLT SIND.

➞ MACHEN SIE DEUTLICH, WELCHE STRATEGIE SIE VERFOLGEN, UM IHR ZIEL ODER AUCH IHRE VISION 

 ZU ERREICHEN.

➞ STELLEN SIE IHREN FINANZPLAN VOR UND BEGRÜNDEN SIE, WELCHES UMSATZ- UND ERTRAGS-

 POTENZIAL DIE INVESTITION SCHAFFT.
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BANKGESPRÄCH BEI GRÜNDUNG: SO GELANGEN SIE ZUM STARTKAPITAL

DAS ERSTE BANKGESPRÄCH ZUR GRÜNDUNG FÜHREN: WAS SIE BEACHTEN SOLLTEN

Ihre Geschäftsidee werden Sie mit Begeisterung vortragen können. Doch überzeugen Sie im Bankge-

spräch auch mit Branchenkenntnissen und Ihren unternehmerischen Fähigkeiten. Weisen Sie eigenstän-

dig auf den Bedarf, die Liquidität und die Rentabilität Ihres Unternehmensplans hin. 

Kapitalbedarf: Nennen Sie im Bankgespräch das benötigte Fremdkapital. Erläutern Sie, welchen Finan-

zierungsmix Sie für den Kapitalbedarf anstreben und welchen Anteil das von Ihnen konsultierte Geldinsti-

tut stellen soll.

Rentabilitätsrechnung: Stellen Sie eine Dreijahres-Vorschau der Gewinn- und Verlustrechnung auf. 

Primär geht es hierbei nicht um die Genauigkeit der Zahlen, sondern um die Plausibilität der Geschäfts-

entwicklung Ihrer Existenzgründung. Bereiten Sie sich dabei auf eine Best-Case- und eine Worst-Case-

Prognose vor.

Liquiditätsplanung: Die Liquidität verdeutlicht, ob Sie tatsächlich in der Lage sein werden, festen Til-

gungsraten zu zahlen.

Sicherheiten: Um das Risiko eines Zahlungsausfalls zu verhindern, verlangt der Kreditgeber eine Sicher-

heit von Ihnen. Erstellen Sie eine Zusammenfassung mit möglichen Sicherheiten wie Bürgschaften, Wert-

papiere, Grundstücke, Lebensversicherungen oder Ähnliches für das Bankgespräch. Und setzen Sie für 

die vorgeschlagenen Sicherheiten jeweils einen Wert an.

Ihre persönliche Gesprächsstrategie sollte aber auch darauf abzielen, dass die auserwählte Bank auch 

Sie überzeugt – immerhin sind Sie der Kunde. Werfen Sie ein prüfendes Auge sowohl auf die Kreditkon-

ditionen als auch auf Ihren Berater oder Ihre Beraterin. Ihr Gegenüber sollte sympathisch, zumindest aber 

kompetent und hilfsbereit auf Sie wirken. Im Falle eines Vertragsabschlusses werden Sie immerhin länger-

fristig zusammenarbeiten. Bestenfalls sind Sie auch über Darlehen anderer Banken informiert, das schaff t 

Verhandlungsspielraum. 
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BANKGESPRÄCH BEI GRÜNDUNG: SO GELANGEN SIE ZUM STARTKAPITAL

CHECKLISTE: WICHTIGE UNTERLAGEN FÜR DAS BANKGESPRÄCH

Tipp: Üben Sie die Präsentation für Ihr Bankgespräch im Vorfeld gründlich. Lassen Sie sich dabei von einem Gründercoach helfen. Ihren 

Berater können Sie zum Bankgespräch mitnehmen – das Gespräch führen müssen jedoch Sie als Unternehmer. 
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BUCHFÜHRUNG: WIE KONTROLLIERE ICH MEINE EINNAHMEN UND AUSGABEN?

CRASHKURS: DAS KAUFMÄNNISCHE EINMALEINS

„Wie steht es um mein Unternehmen?“ Diese Frage werden Sie sich als Jungunternehmer noch oft stel-

len. Damit Sie diese auch beantworten können, greifen Sie bei folgendem Wissensbedarf auf die richtige 

Informationsquelle zurück.

➞ BUCHFÜHRUNG: WELCHE EINNAHMEN UND AUSGABEN HAT MEIN UNTERNEHMEN?

➞ LIQUIDITÄTSPLANUNG: IST MEIN UNTERNEHMEN ZAHLUNGSFÄHIG?

➞ KOSTENRECHNUNG: WIE HOCH SIND DIE KOSTEN, DIE MEIN UNTERNEHMEN HAT?

➞ PREISKALKULATION: WELCHE PREISE STELLE ICH FÜR MEINE PRODUKTE ODER DIENSTLEISTUNG?

➞ FORDERUNGSMANAGEMENT: SIND ALLE KUNDENRECHNUNGEN BEGLICHEN?

➞ UMSATZRENTABILITÄT: WIE ERTRAGSREICH ARBEITET MEIN UNTERNEHMEN?

➞ JAHRESERFOLGSRECHNUNG: WIE HOCH IST MEIN GEWINN BZW. VERLUST?
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UM DEN ERFOLG ODER AUCH MISSERFOLG IHRES BUSINESS ENTSPRECHEND BEWER-

TEN ZU KÖNNEN, MÜSSEN SIE ALS GRÜNDER ÜBER EIN KAUFMÄNNISCHES KNOW-HOW 

VERFÜGEN. ES GIBT EINE VIELZAHL AN WIRTSCHAFTLICHEN INSTRUMENTEN, DIE SIE 

ÜBER DEN VERLUST ODER GEWINN IHRES UNTERNEHMENS BESCHEID WISSEN LASSEN.



BUCHFÜHRUNG: WIE KONTROLLIERE ICH MEINE EINNAHMEN UND AUSGABEN?

EINNAHMEN UND AUSGABEN: EINFACHE UND DOPPELTE BUCHFÜHRUNG

Mit Hilfe der Buchführung schaff en Sie sich einen Überblick über all die Einnahmen und Ausgaben Ihres 

Unternehmens. Voraussetzung ist, dass die Buchführung vollständig ist. Damit Sie Ihrer Pfl icht künftig 

ordnungsgemäß nachkommen können, informieren Sie sich, in welcher Form Sie Ihre Einnahmen und 

Ausgaben festhalten müssen.

In der Buchhaltung werden zwei Arten der Buchführung unterschieden: die einfache Buchführung und die 

doppelte Buchführung.

Die einfache Buchführung empfi ehlt sich für kleinere Unternehmen mit überschaubaren Geschäftspro-

zessen. Das triff t auf Freiberufl er sowie Einzel-Betriebe mit einem Angestellten zu. Ausgeschlossen sind 

selbstredend buchführungspfl ichtige Unternehmen. Sortieren Sie die zu dokumentierenden Konten nach 

gängigen Geschäftsvorgängen und stellen Sie sie gegenüber: Warenverkäufe und Honorare für die Ein-

nahmen, Personal-, Büro- und Verwaltungskosten sowie Wareneinkäufe für die Ausgaben. Daraus ergibt 

sich die sogenannte Einnahmen-Überschuss-Rechnung. Diese übermitteln Sie auf elektronischem Wege 

an die Finanzverwaltung. Ein Musterformular sowie eine Bearbeitungsanleitung erhalten Sie beim Bun-

desministerium der Finanzen.

Die doppelte Buchführung richtet sich an Betriebe mit diff erenzierten Geschäftsprozessen. Wie der 

Name vermuten lässt, erfolgen pro Vorgang zwei Buchungen. Um die sogenannte Gegenbuchung vermer-

ken zu können, benötigen Sie zwei Buchführungskonten. Sie erfassen, auf welchem Konto die Bewegung 

stattfand und wozu das Geld verwendet wurde. Dabei verfügt jedes Konto über die Unterteilung „Soll“ 

und „Haben“.

SIND SIE BUCHFÜHRUNGSPFLICHTIG?

Die gesetzliche Buchführungspfl icht umfasst die doppelte Buchführung samt Jahresabschluss mit Ge-

winn-Verlust-Rechnung. Buchführungspfl ichtig sind alle Kaufl eute, also Personen, die ein Handelsgewer-

be betreiben, eine Firma führen oder im Handelsregister eingetragen sind. Einfach zu merken: Die Rechts-

formen GmbH/UG, AG, OHG, KG und GmbH & Co. KG gelten immer als Kaufl eute, unabhängig ihrer 

Interessen. Ebenso zur doppelten Buchführung verpfl ichtet sind gewerbliche Unternehmen mit Umsätzen 

von mehr als 600.000 Euro im Kalenderjahr oder Gewerbebetrieb-Gewinn von mehr als 60.000 Euro. 

Tipp: Defi zite im kaufmännischen Bereich sind nicht selten eine mögliche Ursache für das Scheitern eines Startups. Schützen Sie sich 

vor Misserfolgen, indem Sie ein kaufmännisches Grundwissen über Weiterbildungsmaßnahmen erwerben.
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STEUERBERATER FÜR EXISTENZGRÜNDER: MEHR ALS BUCHHALTUNG

Als Unternehmensgründer sollten Sie keinesfalls auf eine fachgerechte Beratung zum Thema Steuerrecht 

verzichten. Von der passenden Rechtsform bis zum Jahresabschluss kann ein Steuerberater helfen. 

WOZU BRAUCHEN SIE ALS EXISTENZGRÜNDER EINEN STEUERBERATER?

Zu Beginn Ihres Gründungsvorhabens ist ein Steuerberater hilfreich, wenn es um die steuerliche Erfas-

sung geht. Nach der Gründung Ihres Unternehmens müssen Sie sich zusätzlich mit der Buchführung, 

Umsatzsteuervoranmeldungen, Einkommenssteuervorauszahlungen und Lohnbuchhaltung auseinander-

setzen – oder aber Sie lagern diese Posten aus. 

Ferner hilft Ihnen ein Steuerberater dabei, Ihr Unternehmen vor Fehlern zu schützen und Fristen zu wah-

ren. In welchem Umfang Sie einen Fachmann in Steuerrecht beauftragen, hängt von Ihrem persönlichen 

Interesse ab: Inwiefern möchten Sie sich mit den Themen „Steuer“ und „Buchhaltung“ befassen?
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DAS DEUTSCHE STEUERRECHT IST KOMPLEX. EIN STEUERBERATER KANN ABHIL-

FE SCHAFFEN. EXISTENZGRÜNDER MÜSSEN FOLGLICH VOR DER GRÜNDUNG IHRES 

UNTERNEHMENS DIESBEZÜGLICH WICHTIGE ENTSCHEIDUNGEN TREFFEN: LOHNT ES 

SICH, DIE FINANZBUCHHALTUNG SAMT STEUERERKLÄRUNG AUSZULAGERN? 



STEUERBERATER FÜR EXISTENZGRÜNDER: MEHR ALS BUCHHALTUNG

Überlegen Sie zunächst, welche Aufgaben ein Steuerberater für Sie übernehmen soll:

➞ LOHN- UND GEHALTSABRECHNUNG

➞ FINANZBUCHHALTUNG

➞ UMSATZSTEUERVORANMELDUNGEN

➞ JAHRESABSCHLUSS, STEUERERKLÄRUNG, BERATUNG

AUSWAHLKRITERIEN FÜR IHREN STEUERBERATER ZUR EXISTENZGRÜNDUNG

Im Erstgespräch mit Ihrem potentiellen Steuerberater sollten Sie Ihren individuellen Bedarf ermitteln. Zu-

dem erfragen Sie, wie sich die Kosten für die angebotenen Leistungen zusammensetzen.

Prüfen Sie Ihr Gegenüber im Gespräch anhand folgender Punkte:

Branchenkenntnis: Werden bereits Mandanten aus meiner Branche betreut?

Spezialgebiete: Findet eine Konzentration beispielsweise auf Freiberufl er statt?

Leistungsspektrum: Decken die Leistungen meine Nöte ab?

Erreichbarkeit: Besteht die Möglichkeit auf kurzfristige Termine oder Telefonsupport?

Sympathie, Kundennähe, Vertrauen: Bereitet mir die Gegenwart Wohlsein?

Haben Sie sich für einen Spezialisten, der Sie künftig in steuerrechtlichen Belangen berät, entschieden? 

Klären Sie ab, welche Unterlagen Ihr Steuerberater speziell für die Existenzgründung benötigt. Erfragen 

Sie, wie Sie Dokumente bestenfalls vorab zusammenstellen können. Je geringer der Zeitaufwand des 

Steuerberaters ist, desto weniger Kosten fallen für Sie an.
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STEUERBERATER FÜR EXISTENZGRÜNDER: MEHR ALS BUCHHALTUNG

LEITFADEN: BERATERKOSTEN REDUZIEREN

Tipp: Recherchieren Sie mindestens drei Steuerberater. So können Sie einen besseren Vergleich aufstellen. Lassen Sie sich auch 

Empfehlungen erfahrener Unternehmen oder Gründerberater nennen. Vereinbaren Sie je ein kostenloses, persönliches Erstgespräch. In 

diesem können Sie die jeweiligen Berater auf fachliche und persönliche Kriterien prüfen
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ABSICHERUNG FÜR ALLE FÄLLE: BETRIEBLICHE VERSICHERUNGEN BEI SELBSTSTÄNDIGKEIT

BETRIEBLICHE RISIKEN BRAUCHEN UMFASSENDEN SCHUTZ – DOCH WELCHE VERSICHE-

RUNGEN?

Bei der Auswahl geeigneter Versicherungen haben Sie die Qual der Wahl. Das Angebot von Versiche-

rungsanbietern ist vielfältig. Informieren Sie sich daher vorab über die wichtigsten betrieblichen Versiche-

rungen für Selbstständige.

BETRIEBSHAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Die Betriebshaftpfl ichtversicherung deckt Schäden gegenüber Dritter, die durch betriebliche Aktivitäten 

entstanden sind, ab. Sie greift beispielweise bei Produktionsmangel oder durch Mitarbeiter entstandene 

Fehler gegenüber Kunden oder Geschäftspartnern.
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NEBEN DER PERSÖNLICHEN ABSICHERUNG SOLLTEN SIE ALS GRÜNDER AUCH BETRIEB-

LICHE VERSICHERUNGEN FÜR IHR UNTERNEHMEN ABSCHLIESSEN. ALS SELBSTSTÄNDI-

GER TRAGEN SIE STETS EIN UNTERNEHMERISCHES RISIKO, DAS NICHT VERSICHERT 

WERDEN KANN. JEDOCH KÖNNEN SIE MASSNAHMEN ZUR VORSORGE ERGREIFEN. BEI-

SPIELWEISE GEGEN SCHÄDEN, DIE DURCH DRITTE, HÖHERE GEWALT ODER ABER FAHR-

LÄSSIGKEIT VERURSACHT WERDEN KÖNNEN.

SCHON BEI DER ERSTELLUNG IHRES BUSINESSPLANS HABEN SIE SICH MIT UNTERNEH-

MERISCHEN RISIKEN AUSEINANDERGESETZT. ES GILT NUN, ABZUWÄGEN, WELCHE VER-

SICHERUNGEN DAS BETRIEBLICHE RISIKO FÜR IHR UNTERNEHMEN MILDERN KÖNNTEN. 



ABSICHERUNG FÜR ALLE FÄLLE: BETRIEBLICHE VERSICHERUNGEN BEI SELBSTSTÄNDIGKEIT

BETRIEBS-UNTERBRECHUNGSVERSICHERUNG

Die BU-Versicherung fasst Schäden durch Diebstahl und Einbruch, Feuer, Sturm und Elementarschäden, 

ausgelöst durch Erdbeben, Überschwemmungen oder Lawinen. Ihr Schutz greift bei der Unterbrechung 

des Betriebs, ebenso bei Maschinen- oder EDV-Ausfall. Solange Ihr Betrieb keinen Ertrag erwirtschaften 

kann, übernimmt die BU-Versicherung die laufenden Kosten wie Löhne, Mieten und Zinsen. 

BERUFSHAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Eine Berufshaftpfl ichtversicherung schützt vor den fi nanziellen Folgen eines Berufsversehens wie falsche 

Begutachtung oder Beratung. Die zählt zu den betrieblichen Versicherungen, die sich insbesondere an 

Dienstleistungsunternehmen und Freiberufe. Hierzu zählen selbstständig ausgeübte wissenschaftliche, 

künstlerische, schriftstellerische, unterrichtende oder erzieherische Berufe.

ELEKTRONIK-VERSICHERUNG

Haben Sie eine Elektronik-Versicherung abgeschlossen, schützt diese vor Schäden an EDV-, Telefon- und 

bürotechnische Anlagen, die durch unsachgemäßen Gebrauch, Vorsatz Dritter oder Diebstahl entstehen. 

Im Falle eines Virenbefalls empfi ehlt sich eine zusätzliche betriebliche Versicherung: Die Datenträger- bzw. 

Softwareversicherung übernimmt die Kosten für die Wiederherstellung von Programmen und Daten. 

Praxisausfallversicherung

Die Praxisausfallversicherung umfasst ähnliche Leistungen wie die BU-Versicherung. Sie richtet sich spe-

ziell an Freiberufl er. Fallen Sie als Unternehmensinhaber aus, so deckt die Praxisausfallversicherung die 

fortlaufenden Betriebskosten.

PRODUKT-HAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Diese betriebliche Versicherung kombinieren Sie bestenfalls mit der Betriebshaftpfl icht. Sie tritt in Kraft, 

erleiden Dritte durch fehlerhafte Produkte Schaden. Hersteller, Importeure, Lieferanten und Lizenznehmer 

ist die Produkt-Haftpfl ichtversicherung ans Herz gelegt.

SACHVERSICHERUNG

Die Sachversicherung schützt Vermögenswerte Ihres Unternehmens im Falle von Brand, Einbruchsdieb-

stahl, Wasserschäden und Weiterem.
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UMWELT-HAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Oftmals mit der Betriebshaftpfl icht kombiniert, ist die sogenannte Umwelt-Haftpfl ichtversicherung. Sie 

schützt vor Schadensersatzansprüchen, wenn Ihr Betrieb beispielweise Boden, Wasser oder Luft verun-

reinigt. 

KOSTEN UND NUTZEN BEI BETRIEBLICHEN VERSICHERUNGEN ABWÄGEN

Vorsicht vor Überversicherung. Richten Sie Ihr Augenmerk auf die Risiken, die Ihr Unternehmen bedrohen 

könnten. Analysieren Sie explizit, wie hoch die fi nanziellen Auswirkungen sein könnten. Um für Sie zuge-

schnittene betriebliche Versicherungen zu fi nden, tauschen Sie sich mit Spezialisten aus. Holen Sie sich 

mehrere Angebote ein, um vergleichen zu können.

Tipp: Besondere Vorsicht ist bei langfristigen Verträgen geboten. Natürlich sollen Sie an den Erfolg Ihres Unternehmens glauben. Doch 

solange nicht abzusehen ist, ob sich Ihr Startup längerfristig am Markt hält, gehen Sie keine Langzeitverträge ein. Der Abschluss kurz-

fristiger Verträge bietet Ihnen die nötige Flexibilität. Streben Sie daher Jahresverträge mit der Option auf Verlängerung an.

ABSICHERUNG FÜR ALLE FÄLLE: BETRIEBLICHE VERSICHERUNGEN BEI SELBSTSTÄNDIGKEIT
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GROSSHÄNDLER 
UND HERSTELLER 
FÜR IHR 
UNTERNEMEN 
SUCHEN
LIEFERANTEN FINDEN



DAS FINDEN VON LIEFERANTEN, GROSSHÄNDLERN UND HERSTELLERN IST INSBESON-

DERE WICHTIG, WENN IHRE GESCHÄFTSIDEE IM HANDELS- ODER INDUSTRIE-BEREICH 

ANGESIEDELT IST. SIE BENÖTIGEN MÖGLICHERWEISE ROHSTOFFE ODER ABER HAN-

DELSWAREN, DIE VON EXTERNEN VERMITTLERN FÜR DIE WEITERVERARBEITUNG HER- 

BZW. BEREITGESTELLT WERDEN. 

LIEFERANTEN FINDEN: GROSSHÄNDLER UND LIEFERANTEN FÜR IHR UNTERNHEMEN FINDEN

Damit Sie Ihre Geschäftsidee als Gründer gewinnbringend vertreiben können, suchen Sie nach günstigen 

Lieferanten. Behalten Sie bei Verhandlungen mit potentiellen Händlern stets Ihre Gewinnmarge im Blick. 

Ebenso wichtig ist, dass Sie einen Lieferanten fi nden, der Ihren Qualitätsansprüchen entsprechend der 

Preisstrategie entspricht.
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VERSCHIEDENE WEGE WIE SIE LIFERANTEN FINDEN

Sie können Branchenbücher wälzen oder eine Suchmaschine bemühen, um den für Sie passenden Liefe-

ranten zu fi nden. Dabei stehen Ihnen folgende Anlaufpunkte zur Verfügung:

Branchenbücher: „Gelbe Seiten“ oder „Das Örtliche“

Messen: Relevante Messen in Ihrer Region fi nden Sie mithilfe von Google, indem Sie nach Ihrer Branche 

samt dem Stichwort „Messe“ suchen

Industrie- und Handelskammer (IHK): Suchen Sie vor Ort in Nachschlagwerken oder kontaktieren Sie 

deren Handels-Abteilungen unter ihk.de

Auslandshandelskammer (AHK): Haben Sie vor, Produkte zu importieren, fi nden Sie mögliche Partner 

unter ahk.de

Darüber hinaus haben sich im B2B-Bereich Plattformen etabliert, die Hersteller, Großhändler und weitere 

Lieferanten listen. Setzen Sie sich daher auch mit diesen Beschaff ungsplattformen auseinander:

➞ DIE DEUTSCHE INDUSTRIE

➞ EUROPAGES

➞ GELBE SEITEN BUSINESS

➞ INDUSTRYSTOCK

➞ KOMPASS

➞ LIEFERANTEN.DE

➞ WER LIEFERT WAS?

➞ WER ZU WEM?

➞ ZENTRADA

LIEFERANTEN FINDEN: GROSSHÄNDLER UND LIEFERANTEN FÜR IHR UNTERNHEMEN FINDEN
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ERST SUCHEN, DANN FINDEN, DANN KONTAKTIEREN: MIT LIEFERANTEN VERHANDELN

Überzeugt Sie ein Angebot, nehmen Sie Kontakt zu Großhändlern, Herstellern und Lieferanten auf. For-

dern Sie Kataloge an, fragen Sie nach Lieferbedingungen, Sonderkonditionen und Referenzen. Suchen 

Sie bestenfalls nach mehreren Händlern und kontaktieren Sie diese. So können Sie Anbieter miteinander 

vergleichen.

BESTELLUNGEN

Als Gründer befi nden Sie sich in einer noch ausbaufähigen Verhandlungsposition. Immerhin sollten Ihre 

Abnahmemengen aus Sicherheitsgründen anfangs überschaubar sein. Bessere Einkaufspreise erzielen 

Sie, wenn es Ihnen gelingt, Ihre Bestellanfragen zu bündeln. 

ZAHLUNGSZIELE

Den passenden Lieferanten zu fi nden, bedeutet auch, bestmögliche Zahlungsbedingungen zu verhandeln. 

So können Vereinbarungen über lange Zahlungsziele zur Finanzierung Ihres Unternehmens beitragen. Im 

Idealfall haben Ihre Kunden die ausgestellten Rechnungen bereits beglichen, bevor Sie am Zug sind, Ihren 

Lieferanten zu bezahlen.

LIEFERANTENSKONTI

Ein solcher Lieferantenkredit ist jedoch nicht immer kostenfrei. Es ist üblich, dass Händler sogenannte 

Skonti von bis zu 3 Prozent vergeben. Es handelt sich dabei um Lieferantenrabatte, die bei einer Rech-

nungsbegleichung innerhalb einer kurzen Zeitspanne, beispielweise zehn Werktage, greifen. Summiert auf 

das Jahr ergeben sich dabei eff ektive Zinssätze. 

RÜCKGABEFRIST

Sieht Ihre Geschäftsidee vor, dass Sie Fremdprodukte vertreiben, so achten Sie darauf, dass die gesetz-

liche Rückgabefrist bei möglichen Mängeln eingehalten wird. Sonst laufen Sie Gefahr für Schäden an den 

von Ihnen vertrieben Produkten zu haften. Bestenfalls achten Sie bei Ihrer Suche nach dem passenden 

Lieferanten darauf, dass Reklamationen direkt zwischen Kunde und Lieferant geklärt werden können.

Tipp: Für die Bündelung der Bestellanfragen erkundigen Sie sich nach Vereinen, Verbänden, Einzel- oder Großunternehmen aus Ihrer 

Branche, um gemeinsam attraktive Rabatte zu erzielen.

LIEFERANTEN FINDEN: GROSSHÄNDLER UND LIEFERANTEN FÜR IHR UNTERNHEMEN FINDEN
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DIE SUCHE NACH 
PASSENDEN 
MITARBEITERN
PERSONAL EINSTELLEN



UM IHRE GESCHÄFTSIDEE LAUT BUSINESSPLAN UMZUSETZEN, WIRD ES ZEIT, DASS 

SIE PERSONAL EINSTELLEN. UNTERSTÜTZUNG IN EINZELNEN UNTERNEHMENSBEREI-

CHEN KÖNNEN SIE DURCH DAS BEAUFTRAGEN EXTERNER DIENSTLEISTER, ABER AUCH 

DURCH DAS EINSTELLEN EIGENER MITARBEITER SICHERN.

PERSONAL EINSTELLEN: DIE SUCHE NACH PASSENDEN MITARBEITERN

Ohne HR-Abteilung liegt die Suche nach passenden Mitarbeitern zunächst in Ihrer Hand. Gehen Sie dabei 

strukturiert vor, wählen Sie seriöse Anlaufstellen und informieren Sie sich über das Erstellen von Anstel-

lungsverträgen.

PERSONALSUCHE: WIE? WAS? UND VOR ALLEM WO?

Ihr Startup lebt von Ihrer Kompetenz. Bei der Personalsuche sollten Sie sich daher auf das Besetzen von 

Bereichen konzentrieren, auf denen Sie kein Experte sind. Betriff t das vielleicht Verwaltung, Vertrieb oder 

Marketing?

Bevor Sie wahllos ein Stellenangebot in einer beliebigen Online-Jobbörse erstellen, ermitteln Sie Ihren 

Bedarf. Verfassen Sie dafür jeweils ein Stellen- und ein Mitarbeiterprofi l. Damit eruieren Sie Hard- und 

Softskills, die Sie von Ihrem neuen Mitarbeiter oder Ihren neuen Mitarbeitern erwarten. Priorisieren Sie die 

jeweiligen Kompetenzen und führen Sie sie in einem Stellenangebot zusammen. 

3 UMSETZUNG



PERSONAL EINSTELLEN: DIE SUCHE NACH PASSENDEN MITARBEITERN

VORLAGE: STELLENPROFIL UND MITARBEITERPROFIL 

Werfen Sie einen prüfenden Blick auf den Arbeitsmarkt: Werden derzeit viele ähnliche Positionen in 

anderen Unternehmen ausgeschrieben? Wer um Talente kämpfen muss, sollte bereit sein, potentielle Mit-

arbeiter mit Mehrwert zu überzeugen: eigene Verantwortungsbereiche, Zusatzleistungen wie kostenlose 

Verpfl egung oder ein überdurchschnittlich attraktives Gehalt. 

Die Suche nach neuen Mitarbeitern kann neben einem Gesuch über eine Jobbörse, der Agentur für Arbeit 

oder einer Annonce auch persönlich erfolgen: auf Messen, Branchentreff s, Unternehmerfrühstücken oder 

Gründerstammtischen. 

3 UMSETZUNG



PERSONAL EINSTELLEN: DIE SUCHE NACH PASSENDEN MITARBEITERN

PERSONAL RICHTIG AUSWÄHLEN UND EINSTELLEN

Haben sich für Sie interessante Kandidaten auf Ihr Stellenangebot beworben, streben Sie ein persönliches 

Kennenlernen an. Hinterfragen Sie im Gespräch fachliche Fähigkeiten, zusätzliche Qualifi kationen sowie 

bisherige Erfahrungen und Erfolge. 

Bei aller Aufregung, die Bewerbungssituationen mit sich bringen, sollten Sie herausfi nden, ob der Bewer-

ber zu Ihrem Startup passt. Legen Sie den Fokus unter anderem auf folgende Punkte:

➞ PASST DER BEWERBER ZU DER VON IHNEN ANGESTREBTEN UNTERNEHMENSKULTUR?

➞ STEHT DER BEWERBER EBENFALLS HINTER DER GESCHÄFTSIDEE

➞ IST DER BEWERBER LEISTUNGSBEREIT UND GEWILLT, DEN BUSINESSPLAN ZU VERFOLGEN?

Haben Sie sich zur Vergrößerung Ihres Unternehmens für einen oder mehrere Bewerber entschieden, 

arbeiten Sie als Nächstes einen Arbeitsvertrag aus.

PERSONALVERTRÄGE: WAS BEINHALTET EIN ANSTELLUNGSVERTRAG?

Im Anstellungsvertrag werden die formellen Rahmenbedingungen der Zusammenarbeit geregelt. Dazu 

gehören Beginn sowie Lauf- und Arbeitszeit des Arbeitsverhältnisses, Arbeitsort, Probezeitvereinbarung, 

Vergütung, Urlaubsumfang und auch Geheimhaltungspfl ichten sowie Kündigungsfrist. Ebenso ist der 

Tätigkeitsschwerpunkt des Mitarbeiters zu defi nieren.

ÜBERSICHT: VIELVERSPRECHENDE JOBBÖRSEN FÜR DIE PERSONALSUCHE
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PERSONAL EINSTELLEN: DIE SUCHE NACH PASSENDEN MITARBEITERN

Bevor Sie Personal einstellen, klären Sie ebenso vorab, ob der Mitarbeiter in Vollzeit oder Teilzeit, über 

Studenten- oder Minijob oder als Freelancer arbeiten sollen. Das Anstellungsverhältnis ist abhängig vom 

Umfang der zu erwartenden Arbeit.

Bei der Erstellung eines Anstellungsvertrags lauern Gefahrenquellen. Damit sich keine Fehler einschlei-

chen, orientieren Sie sich an den Vorlagen für Personalverträge, die die IHK bereitstellt. 

Tipp: Die Suche nach Personal ist zeitaufwendig. Auch Stellenangebote geben sich nicht von allein auf. Lassen Sie sich daher bei der 

Personalsuche sowie Vertragsgestaltung von Experten auf dem Gebiet HR & Recruiting Service beraten.
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EINEN STANDORT 
FÜR IHR STARTUP 
FINDEN
GESCHÄFTS- UND BÜRORÄUME MIETEN



FRÜHER ODER SPÄTER WERDEN SIE EIGENE GESCHÄFTS- UND BÜRORÄUME ANMIETEN. 

WÄCHST IHR UNTERNEHMEN, WERDEN SIE IN IHREN PRIVATEN RÄUMEN ALLMÄHLICH 

AN IHRE GRENZEN STOSSEN. SEI ES BEIM KUNDENKONTAKT, IN DER ZUSAMMENARBEIT 

MIT MITARBEITERN ODER BEI DER LAGERHALTUNG. BEGEBEN SIE SICH AUS DIESEM 

GRUND AUF DIE SUCHE NACH GEEIGNETEN GEWERBEIMMOBILIEN. 

GESCHÄFTS- UND BÜRORÄUME MIETEN: EINEN STANDORT FÜR IHR STARTUP FINDEN

OPTIMALE GESCHÄFTSRÄUME: LADENLOKAL, WERKSTATT ODER COWORKING-SPACE?

Betriebsräume können ebenso wie eine Wohnung gemietet, gepachtet oder gekauft werden. Welche 

Option geeignet ist, hängt von verschiedenen Faktoren ab. Unerlässlich ist jedoch, dass Ihr Wunschobjekt 

zur gewerblichen Nutzung freigegeben ist. Dies spielt insbesondere eine Rolle, wenn Sie Außenwerbung 

platzieren möchten. 

Schenken Sie bei der Suche nach der idealen Location für Ihr Startup sowohl Kapazitäts- als auch Stand-

ortfaktoren besondere Aufmerksamkeit. Tragen Sie zunächst zusammen, welche räumlichen Kriterien Ihre 

künftigen Geschäftsräume erfüllen sollten.
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GESCHÄFTS- UND BÜRORÄUME MIETEN: EINEN STANDORT FÜR IHR STARTUP FINDEN

BETRIEBSINTERNE KRITERIEN

Wie groß ist der Platzbedarf für Ihr Unternehmen? Benötigen Sie eine Gewerbefl äche, mehrere Einzel-

büros oder gar ein Großraumbüro? Legen Sie Ihren Fokus auf Kundenkontakt oder aber Gestaltungsfrei-

heit?

Brauchen Sie mehr als einen Büroraum? Labore, Produktionsräume, Kühlräume, Seminarräume, 

Lagerfl äche, Serverraum, Gemeinschaftsraum oder Kundenbereich – welche Voraussetzungen bringt Ihre 

Geschäftsidee mit sich?

Welche technischen Ansprüche stellen Sie an Ihre Gewerberäume? Sind spezielle bauliche Anforde-

rungen wie Aufzug, Gasanschlüsse, Lüftung, Klimaanlage, Stromanschlüsse, oder Sicherheitsbereiche 

notwendig?

EXTERNE KRITERIEN

In welcher Umgebung wünschen Sie sich Ihr Startup? Suchen Sie nach einem Ladenlokal in angesag-

ter Lage oder eine günstige Hinterhof-Werkstatt? Ist eine belebte Straßenkreuzung, um Laufkundschaft in 

Ihr Geschäft zu ziehen, sogar Voraussetzung? Oder sehnen Sie sich nach Ruhe zum Kreativsein?

Welche Verkehrsanbindung ist Voraussetzung? Welche vorherrschende Infrastruktur ist für Ihr Unter-

nehmen wichtig? Mit welchen Verkehrsmitteln erreichen Kunden, aber auch Mitarbeiter die Büroräume? 

Welche Rolle spielt die damit verbundene Geräuschkulisse?

Für manche Existenzgründer ist die Lage nicht entscheidend, für andere die Grundvoraussetzung ihrer 

Geschäftsidee. Um für Ihr Unternehmen passende Büroräume zu fi nden, empfi ehlt sich eine gründliche 

Standortanalyse.

STANDORTANALYSE: PASSENDE BÜRORÄUME FINDEN

Sofern Sie keinen Online-Shop betreiben, ist Ihr Unternehmensstandort ein wichtiger Faktor zur Erschlie-

ßung des Marktes. Doch nicht für alle Geschäftsideen greifen dieselben Regeln bei der Standortauswahl. 

Ein Schnellimbiss, der von Laufkundschaft abhängig ist, nimmt beim Mieten von Gewerberäumen andere 

Kriterien als ein Maschinenhersteller unter die Lupe.

Daher spielen bei der Auswahl harte und weiche Standortfaktoren eine Rolle.
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GESCHÄFTS- UND BÜRORÄUME MIETEN: EINEN STANDORT FÜR IHR STARTUP FINDEN

HARTE STANDORTFAKTOREN

Harte Standortfaktoren beeinfl ussen die Herstellung Ihres Angebotes. Dazu zählen beispielsweise Infra-

struktur, Verkehrsanbindung, Transportarten und -kosten, Energieversorgung, Kommunikationsnetz, Ver-

fügbarkeit qualifi zierter Arbeitskräfte, aber auch Steuern, Subventionen, Lohnkosten, Grundstücks- bzw. 

Mietkosten, Absatzmarkt, Kaufkraft und Wettbewerbsintensität.

WEICHE STANDORTFAKTOREN

Als weiche Standortfaktoren werden Umstände bezeichnet, die das Leben im Umfeld des Geschäfts 

angenehm machen. Hierzu gehören Bildungs-, Freizeit- und Kulturangebote, politische Verhältnisse, Pres-

tige des Standortes sowie Wohnqualität, was Einkaufsmöglichkeiten, medizinische Versorgung, Umwelt-

qualität und auch Mentalität der Bevölkerung begreift.

Identifi zieren Sie für Ihr Unternehmen wichtige Standortfaktoren. Lassen Sie diese in die Suche nach einer 

passenden Gewerbeimmobilie einfl ießen.

BÜRORÄUME MIETEN, PACHTEN ODER KAUFEN?

Begeben Sie sich ohne beauftragten Makler auf die Suche nach Gewerberäumen, fi nden Sie eine Aus-

wahl repräsentativer Büros und Geschäfte auf Online-Portalen wie Immobilienscout und Co. Ihr Finanz-

plan wird Ihnen Auskunft darüber geben, ob Sie eine Immobilie mieten oder aber kaufen sollten. Gasthäu-

ser, Geschäftslokale und Arztpraxen werden häufi g lieber verpachtet als vermietet. 

Behalten Sie auch andere Alternativen zur Arbeitslatzlösung im Hinterkopf. Finden Sie nicht auf Anhieb 

Büroräume für Ihr Startup, kann das Anmieten eines verfügbaren Platzes in einem Coworking-Space eine 

kostengünstige und zugleich kommunikative Möglichkeit darstellen.

VORSCHRIFTEN FÜR IHRE NEUEN BÜRORÄUME

Haben Sie die für Sie passenden Büroräume gefunden, informieren Sie sich über bestehende Vorschriften 

zur Ausstattung Ihres neuen Arbeitsplatzes. Bei der Gestaltung müssen Sie darauf Acht geben, Brand-

schutz- und Fluchtwegvorkehrungen einzuhalten.

Einen gesammelten Überblick sämtlicher geltender Vorschriften für Geschäfts- und Büroräume fi nden Sie 

auf den Seiten der Bundesanstalt für Arbeitsschutz und Arbeitsmedizin.

Tipp: Fragen Sie Ihren Gründungsberater nach Fördermöglichkeiten für die Immobiliennutzung und deren Einrichtung, um Ausgaben einzusparen.
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PRE-OPENING



➞ ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING: DIE WERBETROMMEL FÜR IHRE 

 GESCHÄFTSIDEE RÜHREN

➞ CORPORATE DESIGN: WIEDERERKENNUNG IHRES STARTUPS SICHERSTELLEN

➞ GESCHÄFTSERÖFFNUNG: DER OFFIZIELLE START IHRES UNTERNEHMENS

➞ ZUKUNFT SICHERN: UNTERNEHMENSZIELE STRATEGISCH UMSETZEN

ÜBERBLICK



DIE WERBE-
TROMMEL FÜR IHRE 
GESCHÄFTSIDEE 
RÜHREN
ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING



SIE SIND NUN UNTERNEHMERIN BZW. UNTERNEHMER – FAST. UM IHREN TRAUM VOM 

EIGENEN STARTUP ZU ERFÜLLEN, MÜSSEN SIE IHR UNTERNEHMEN NOCH OFFIZIELL 

ERÖFFNEN. WENN DAS KEIN GRUND ZUM FEIERN IST?! VERGESSEN SIE DABEI DIE VER-

MARKTUNG NICHT. UNSERE LEITFÄDEN UND CHECKLISTEN HELFEN IHNEN DABEI, DIE 

FÜR SIE PASSENDE KOMMUNIKATIONSSTRATEGIE ZU ENTWICKELN.

ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING: DIE WERBETROMMEL FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE RÜHREN

Um Ihre Geschäftsidee auf dem Markt zu etablieren, bauen Sie das Marketing für Ihre Marke aus. Mithilfe 

einer Marketingstrategie legen Sie fest, welche kurz- oder auch langfristigen Maßnahmen Sie on- sowie 

offl  ine verfolgen möchten. Ziel sollte es sein, Ihre Geschäftsidee bekannt zu machen, Interesse für Ihre 

Marke zu wecken und letztendlich Gewinn aus Ihrem Angebot zu generieren. Dafür steht Ihnen ein Meer 

von Marketingmaßnahmen zur Verfügung. Entscheiden Sie, wie tief Sie zu Ihrem Unternehmensstart ins 

Werbewasser eintauchen. 

MARKETING-STRATEGIE FÜR IHRE MARKE AUFSTELLEN

Zu Beginn einer Strategie steht die Frage nach dem Ziel. Was möchten Sie mit Ihren angestrebten Werbe-

maßnahmen erreichen? Legen Sie einen Fokus fest. Vermeiden Sie es, mehrere Zielsetzungen miteinan-

der zu vermischen. Das nimmt einen negativen Einfl uss auf die Skalierbarkeit Ihrer Bemühungen. Ein Mix 

aus verschiedenen Marketing-Methoden ist jedoch erwünscht. Durch das Setzen verschiedener Touchpo-

ints erhöhen Sie die Chance, dass potentielle Interessenten auf Ihre Marke stoßen. 

Ihr wichtigstes Werkzeug bei der Erstellung Ihrer individuellen Marketing-Strategie ist Ihr Businessplan. 

Ziehen Sie alle Ihnen zur Verfügung stehenden Informationen über Ihre Zielgruppe heran: Auf welchen 

Kanälen ist sie anzutreff en? Welche Medien konsumiert sie? Und welche Bedürfnisse (Needs) oder Nöte 

(Pain Points) gibt es zu berücksichtigen?
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ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING: DIE WERBETROMMEL FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE RÜHREN

TROTZ MARKETING-MIX NICHT VERGESSEN: DER KUNDE IST KÖNIG

Werbung ist nur eine von vier Disziplinen, die Sie beim Erstellen Ihrer Marketing-Strategie berücksichtigen 

sollten. Um Ihre Marke für den Wettbewerb zu rüsten, fokussieren Sie stets folgende Anhaltspunkte: 

➞ PRODUKT BZW. DIENSTLEISTUNG: WELCHEN NUTZEN HAT IHR ANGEBOT FÜR IHRE ZIELGRUPPE?

➞ PREIS: ZU WELCHEN KOSTEN BIETEN SIE IHR PRODUKT BZW. IHRE DIENSTLEISTUNG AN?

➞ VERTRIEB: WIE KOMMT DIE ZIELGRUPPE ZU IHREM PRODUKT BZW. IHRER DIENSTLEISTUNG?

➞ KOMMUNIKATION BZW. WERBUNG: WIE ERFÄHRT DIE ZIELGRUPPE VON IHREM PRODUKT BZW. IHRER  

 DIENSTLEISTUNG?

Sämtliche Marketing-Planungen sollten dabei einem Leitgedanken folgen: Der Kunde ist König. Richten 

Sie Ihr Angebot stets nach dem Nutzungsverhalten und den Bedürfnissen Ihrer potentiellen Kundschaft 

aus. Ihre persönlichen Interessen spielen dabei keine Rolle.

Ist Ihnen der Hauptnutzen gar nicht bewusst, starten Sie mit einer Kundenbefragung. Diese sollten Sie 

auch nach der Gründung regelmäßig während des Kundenkontakts durchführen, um auf mögliche Ände-

rungen zu reagieren. Beginnen Sie als Neugründer zunächst, erste Werbekanäle zu etablieren und diese 

Schritt für Schritt zu testen. 

LOW-BUDGET-MARKETING FÜR NEUGRÜNDER

Ohne fi nanzielle Mittel keine Werbung – das triff t zum Glück nicht zu. Auch mit kleinem Werbebudget gibt 

es Wege, den Bekanntheitsgrad der eigenen Marke zu steigern. Mit folgenden Marketing-Maßnahmen 

sprechen Sie Neukunden an, ohne ein Vermögen auszugeben.

UNTERNEHMENS-WEBSITE

Einer Ihrer wichtigsten Vertriebswege stellt die eigene Website dar. Präsentieren Sie Ihre Marke – oder 

das Unternehmen, das Produktsortiment oder die Dienstleistung – online, so sichern Sie sich eine hohe 

Erreichbarkeit verschiedener Zielgruppen. Wie intensiv Ihre Internetpräsenz aufgerufen wird, lässt sich an-

hand einer Zugriff sstatistik ermitteln. Richtig analysiert, gibt sie Ihnen Auskunft über Verbesserungen. Das 

Beste: Für Websites existieren keine Schließzeiten. 
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ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING: DIE WERBETROMMEL FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE RÜHREN

SOCIAL MEDIA

Ihre Zielgruppe ist auf sozialen Netzwerken anzutreff en? Dann sollte auch Ihre Marke auf Facebook, In-

stragram, Twitter und Co. Präsenz zeigen. Unlängst verfügen verschiedene Social Media Kanäle spezielle 

Business-Accounts für Unternehmen. Diese erhalten auf den Plattformen Möglichkeiten, zielgruppen-

gerechte Werbeanzeigen zu schalten. Analysieren Sie vor Erstellen verschiedener Accounts genau, in 

welchen Netzwerken Sie vertreten sein möchten. Das Bespielen der Kanäle durch Text, Grafi ken und 

Videos ist zeitintensiv. Nicht ohne Grund haben sich in den vergangenen Jahren zahlreiche Social Media 

Agenturen erfolgreich etabliert.

MEDIAWERBUNG

Ihre Zielgruppe liest Zeitschriften, geht gern ins Kino oder aber hält sich an bestimmten Orten auf? Dann 

schalten Sie Werbeanzeigen in Magazinen, Zeitschriften und Zeitungen, nutzen Sie Hörfunk-, Fernseh- 

und Kino-Werbespots oder errichten Sie Plakate und Lichtwerbung. Die Möglichkeiten, die eigene Marke 

dank Mediawerbung zu platzieren, sind vielfältig.

PUBLIC RELATIONS

Öff entlichkeitsarbeit, auch Public Relations genannt, verfolgt das Ziel, Ihre Marke ins Gespräch zu brin-

gen. Richtig gemacht, greifen Tages- und Wochenzeitungen, aber auch Online- und Print-Medien die 

Informationen Ihrer Pressemeldung auf. Über PR dringt Ihre Marke stärker in das Bewusstsein einer Per-

sona. Denn Geschichten werden intensiver verarbeitet und bleiben so länger im Gedächtnis als herkömm-

liche Werbeanzeigen.

FLYER & BROSCHÜREN

Auf Broschüren, Prospekten und Faltblättern lassen sich Produktinformationen zum Mitnehmen festhal-

ten. Insbesondere beim bereits bestehenden Kundenkontakt, können jene Verkaufsunterlagen die Vorteile 

des Produkts oder der Dienstleistung nochmals zusammenfassen. Das wirkt bekräftigend auf die noch 

ausstehende Entscheidungsfi ndung. Um beim Printerzeugnis einen Wiedererkennungseff ekt zum Unter-

nehmen zu garantieren, sollten die Flyer im Corporate Design erstellt werden.

MAILINGS

Früher als Wurfsendung bekannt, heute in Zeiten des Online-Postfaches auch als Newsletter bezeichnet: 

Mailings sind Postsendungen, die den Dialog zu einer Zielgruppe suchen. Die Adressaten sind im Gegen-

satz zur Mediawerbung dabei nicht anonym. Bestenfalls hatte die Zielgruppe schon Berührungspunkte 
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mit der Marke. So lassen sich auf bequeme Weise Aktionen ankündigen, Rabatte erteilen und Sonderan-

gebote kommunizieren.

ÜBERSICHT: MARKETINGMASSNAHMEN IM ÜBERBLICK

PLANUNG UND ERFOLGSMESSUNG IHRER WERBEMASSNAHMEN

Als längerfristige Kampagne oder als kurzfristige Aktion, versehen Sie Ihre Werbemaßnahme mit einem für 

Ihre Zielgruppe interessanten Anreiz. Verknüpfen Sie bei der Planung Ihrer Marketing-Strategie Exklusiv-

angebote, Preisnachlässe oder auch Zusatzleistungen. 

Ob Ihre Marketing-Maßnahmen den gewünschten Erfolg erzielen, überprüfen Sie mithilfe einer Auswer-

tung. Analysieren Sie Faktoren wie Reichweite, Interaktionen und Abverkäufe, indem Sie sie den Kosten 

und der Laufzeit der Werbeform gegenüberstellen.

Tipp: Ob Sie die Zielgruppe neu eingrenzen oder eine andere Ansprache austesten, eine Optimierung Ihrer Werbemaßnahmen ist ein 

unumgänglicher Prozess. Um die Trigger Ihrer Zielgruppe zu defi nieren, verändern Sie pro Werbeformat stets nur eine Stellschraube. Sie 

laufen sonst Gefahr, Ihre neugewonnenen Erkenntnisse verifi zieren zu können.

ONLINE- UND OFFLINE-MARKETING: DIE WERBETROMMEL FÜR IHRE GESCHÄFTSIDEE RÜHREN
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WIEDERERKENNUNG 
IHRES STARTUPS 
SICHERSTELLEN
CORPORATE DESIGN



DAMIT IHRE MARKE EINEN HOHEN WIEDERERKENNUNGSEFFEKT ERZIELT, ARBEITEN SIE 

EIN CORPORATE DESIGN AUS. ODER LASSEN ES VON EINER AGENTUR AUSARBEITEN, 

UM EIN PROFESSIONELLES ERGEBNIS ZU ERZIELEN. DAS CORPORATE DESIGN – KURZ 

AUCH CD – DEFINIERT DAS VISUELLE ERSCHEINUNGSBILD IHRER MARKE. ES BEINHAL-

TET LEITLINIEN FÜR DIE DARSTELLUNG UND NUTZUNG DES LOGOS SOWIE WEITERE 

GESTALTUNGSELEMENTE. 

CORPORATE DESIGN: WIEDERERKENNUNG IHRES STARTUPS SICHERSTELLEN

Bei allen Erzeugnissen Ihres Unternehmens, ist das CD aufzugreifen. Das bezieht sich nicht nur auf Ihre 

Produkte, sondern auch auf Ihre Website, Geschäftsausstattung und Marketing-Maßnahmen. Auch wenn 

Ihre Geschäftsidee auf einer Dienstleistung gründet, wirkt sich ein Corporate Design positiv auf Ihre 

Außenwirkung aus. Ebenso verhält es sich mit einer von allen Mitarbeitern gelebten Corporate Identity. 

Folglich: ein Aussehen, eine Sprache, eine Kultur. 
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CORPORATE DESIGN: WIEDERERKENNUNG IHRES STARTUPS SICHERSTELLEN

CORPORATE IDENTITY UND DESIGN – WAS IST DER UNTERSCHIED?

Als Corporate Identity wird die sich aus einzelnen Teilbereichen zusammengesetzte Identität eines Unter-

nehmens bezeichnet:

➞ ERSCHEINUNGSBILD = CORPORATE DESIGN

➞ KOMMUNIKATION = CORPORATE COMMUNICATION

➞ VERHALTEN = CORPORATE BEHAVIOUR

➞ KULTUR BZW. PHILOSOPHIE = CORPORATE CULTURE

Die Teilbereiche der Corporate Identity beeinfl ussen sich gegenseitig und werden daher nicht scharf von-

einander getrennt. 

Eine Besonderheit stellt hierbei das Corporate Image dar: Der Begriff  steht für das Fremdbild eines Unter-

nehmens und dessen Leistung. Wohingegen die Corporate Identity das Selbstbild einer Marke verkörpert.

WORAUF BEZIEHT SICH EIN CORPORATE DESIGN?

Apropos verkörpern: Das Corporate Design inklusive Firmenlogo lässt sich auf allen sichtbaren Ebenen 

wiederfi nden, online wie offl  ine. Auf Visitenkarten und Briefpapier, Werbemitteln, Verpackungen, im E-

Mail-Footer, bei Facebook, Twitter und Co., selbstverständlich auf Ihrer Homepage, aber auch in Ihren 

Geschäftsräumen, auf Arbeitskleidung oder dem Firmenwagen. 

Es heißt, durchschnittlich muss ein Kunde eine Marke mindestens sieben Mal bemerken, bis er das 

Produkt oder die Dienstleistung erwirbt. Bis das Corporate Design Wirkung zeigt, braucht es eine Prise 

Geduld.
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CHECKLISTE: WAS GEHÖRT ZUM CORPORATE DESIGN?

CORPORATE DESIGN: WIEDERERKENNUNG IHRES STARTUPS SICHERSTELLEN
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CORPORATE DESIGN: WIEDERERKENNUNG IHRES STARTUPS SICHERSTELLEN

MARKENETABLIERUNG UND BRANDBUILDING

Doch wie muss Ihr Corporate Design eigentlich aussehen, damit es die Marke entsprechend beschreibt 

und von der Zielgruppe als attraktiv empfunden wird? 

Zu einem Großteil wird der Erfolg Ihrer Marke auf dessen Glaubwürdigkeit basieren. Lassen Sie die USPs 

Ihrer Geschäftsidee in das Design einfl ießen. Je nachdem, welche Werte Ihr Unternehmen vermittelt, 

werden Interessenten zum Kauf angeregt. Die Unternehmenswerte haben Sie bestenfalls schon defi niert. 

Im Laufe der Unternehmensentwicklung werden Sie merken, dass diese sich durch Wachstum auch ver-

ändern können. Um ein einheitliches Bild Ihrer Marke zu wahren, ist es von großer Bedeutung, dass die 

Werte von den Mitarbeitern mitgetragen werden. 

Tipp: Fordern Sie frühzeitig unverbindliche Angebote für das Kreieren eines Corporate Designs bei auf Kommunikationsdesign speziali-

sierte Agenturen an. Ein Kostenvorschlag hilft Ihnen bei der Finanzplan-Erstellung. Auch beim Bankgespräch ist es nützlich, die Zusam-

mensetzung der veranschlagten Kostenpositionen auf Grundlage bestehender Angebote verargumentieren zu können.
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DER OFFIZIELLE 
START IHRES 
UNTERNEHMENS
GESCHÄFTSERÖFFNUNG



ALS GESCHÄFTSERÖFFNUNG WIRD DER OFFIZIELLE GESCHÄFTSBEGINN IHRES UNTER-

NEHMENS BEZEICHNET. SIND IHRE VORBEREITUNGEN SOWEIT UMGESETZT, SIND SIE 

BEREIT, IHRE UNTERNEHMENSTÄTIGKEIT AUFZUNEHMEN. DAMIT HABEN SIE EINEN MEI-

LENSTEIN ERZIELT, DER GEBÜHREND GEFEIERT WERDEN SOLLTE – VORAUSGESETZT 

EIN SOLCHES VORHABEN PASST ZU IHRER GESCHÄFTSIDEE UND IHREM UNTERNEHMEN. 

GESCHÄFTSERÖFFNUNG: DER OFFIZIELLE START IHRES UNTERNEMENS

Eine Eröff nungsfeier kann zugleich als Marketing-Instrument für Ihre Geschäftseröff nung fungieren. Wei-

sen Sie demnach frühzeitig auf Ihr Event zum Unternehmensstart hin.

SO PLANEN SIE IHR EVENT ZUR GESCHÄFTSERÖFFNUNG

Konzentrieren Sie sich zunächst auf die wichtigsten Fragen: Wann soll die Feier zur Geschäftseröff nung 

stattfi nden? Wo wird sie stattfi nden? Wie wird der Unternehmensstart kommuniziert? Wer soll an Ihrem 

Event teilnehmen? Warum sollten Gäste Ihrer Einladung folgen? Wie viel Budget steht für die Geschäfts-

eröff nung zur Verfügung?

Haben Sie Antworten auf diese Fragen gefunden, gehen Sie Ihnen nach. Erarbeiten Sie ein Konzept, auf 

welchem Wege Sie Ihre Gäste zur Eröff nungsfeier einladen möchten. Laden Sie neben Investoren, Mit-

arbeitern und Vertriebspartnern auch potentielle Endkunden ein, erreichen Sie diese bestenfalls über Ihre 

bis dahin erstellen Marketing-Kanäle wie Website und Social Media Accounts. Bitten Sie einfl ussreiche 

Multiplikatoren und Medienvertreter zu Ihrer Feierlichkeit zu kommen. Bestenfalls erzielen Sie dadurch 

mediale Erwähnungen Ihrer Marke vor und während des Events.
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GESCHÄFTSERÖFFNUNG: DER OFFIZIELLE START IHRES UNTERNEMENS

Ob in Ihren eigenen Geschäftsräumen oder aber in einer angemieteten Location, sorgen Sie dafür, dass 

Ihre Gäste möglichst lange verweilen. Organisieren Sie beispielsweise einen Sektempfang mit Häppchen, 

ein kleines Unterhaltungsprogramm oder musikalische Begleitung. Versuchen Sie dabei stets, eine Ver-

bindung zu Ihrem Angebot oder Produkt herzustellen.

BEISPIELE FÜR PROGRAMMPUNKTE ZU IHRER GESCHÄFTSERÖFFNUNG

➞ EINE MODENSCHAU FÜR EINEN (ONLINE-)MODESHOP

➞ EINEN HOLZHACKWETTBEWERB FÜR EINEN BAUMARKT

➞ LIVE-COOKING FÜR EIN RESTAURANT

➞ BARKEEPER-SHOW FÜR EINE BAR

MIT DER GESCHÄFTSERÖFFNUNG EIN ZIEL VERFOLGEN

Ihre Eröff nungsfeier wird Geld kosten. In der Regel sind die Ausgaben steuerlich absetzbar, da es sich 

um eine Art Werbemittel handelt. Demzufolge sollten Sie eine Maßnahme verfolgen, die Ihnen wiederum 

Gewinn einbringt – jedoch keinen fi nanziellen. Sammeln Sie während Ihrer Geschäftseröff nung möglichst 

viele Kundendaten und -meinungen. Dafür eignet sich ein Gewinnspiel oder eine Tombola-Aktion. Das 

Verlosen von Waren- oder Rabatt-Gutscheinen erhöht die Chance, dass Ihre Gäste sich zu einem späte-

ren Zeitpunkt erneut mit Ihrer Marke auseinandersetzen. So können Sie Ihren Kundenkreis erweitern.

Auch unmittelbar nach dem Event nutzen Sie Ihre Geschäftseröff nung als Kommunikationsanlass: Bedan-

ken Sie sich bei Ihren Gästen für deren Besuch. Senden Sie beispielsweise einen Link zur auf Facebook 

veröff entlichten Foto-Galerie, zum Video auf YouTube oder zur Pressemeldung. Sie erhöhen dadurch nicht 

nur die Sichtbarkeit der jeweiligen Inhalte, sondern steigern ebenso die Chance, dass weitere Gespräche 

in Form von Shares oder Likes um Ihre Marke entfachen. Eine außergewöhnliche Eröff nungsfeier kann auf 

ein positives Presse-Echo hoff en und wird von Ihren Gästen in den höchsten Tönen weitergetragen.

Tipp: Achten Sie bei der Terminwahl Ihrer Geschäftseröff nung darauf, dass dieser nicht mit anderen Branchenterminen oder aber Groß-

events wie Wahlen oder Sportveranstaltungen kollidiert. Gehen Sie bei der Planung auf Nummer sicher und lassen Sie sich von einem 

Eventmanager professionell unter die Arme greifen.

4 PRE-OPENING



UNTERNEHMENS-
ZIELE STRATEGISCH 
UMSETZEN
ZUKUNFT SICHERN



ALS EXISTENZGRÜNDER LIEGT ES IN IHRER VERANTWORTUNG, DASS SIE DIE GESETZ-

TEN UNTERNEHMENSZIELE IM BETRIEBSALLTAG ERREICHEN. IHR STARTUP HAT SICH 

ENTSPRECHEND IHRER ZIELSETZUNG POSITIV ENTWICKELT? HALTEN SIE AN DIESEM 

TREND FEST UND SICHERN SIE DIE ZUKUNFT IHRES GESCHÄFTS, INDEM SIE DIE ER-

ARBEITETE UNTERNEHMENSSTRATEGIE LEBEN. SCHON BALD WERDEN SIE SIE AUCH 

WEITERENTWICKELN.

ZUKUNFT SICHERN: UNTERNEHMENSZIELE STRATEGISCH UMSETZEN

FAUSTREGEL: ZIELE SETZEN UND DOCH FLEXIBEL BLEIBEN

Konsumverhalten, Marktsituation oder Wettbewerb – die Rahmenbedingungen für Ihr Unternehmen 

können sich verändern. Jederzeit. Noch nie gab es mehr Chancen als heute, ein erfolgreiches Startup 

zu gründen. Und noch nie war es so schwer, beständige Konzepte und Strategien zu erarbeiten, um ein 

erfolgreiches Startup großzuziehen. 

Die zu Beginn Ihrer Geschäftsidee mühevoll erarbeiteten Analysen weisen Ihnen auch künftig den Weg. 

Stehen Sie vor strategischen Entscheidungen, ziehen Sie Ihren Businessplan zu Rate und fragen Sie sich, 

ob die eine oder andere Situation vorgesehen war. Stellen Sie Ihre Unternehmensstrategie auf den Prüf-

stand: Alarmierende Signale sind unter anderem ausgeschöpfte Kernmärkte, sinkende Marktanteile oder 

stagnierende, gar rückläufi ge Umsätze. Um Ihre Zielsetzung auch dann noch zu erreichen, kann es nüt-

zen, sich innerhalb einzelner Geschäftsfelder oder operationaler Bereiche strategisch weiterzuentwickeln. 
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ZUKUNFT SICHERN: UNTERNEHMENSZIELE STRATEGISCH UMSETZEN

ZIELE MESSEN UND ANALYSIEREN

In welche Richtung sich Ihr Unternehmen entwickelt, leiten Sie von Ihren Kennzahlen ab. Alle unter-

nehmenswichtigen Key Performance Indicators (KPIs) sind regelmäßig zu messen und zu vergleichen. 

Anhand der Auswertung lesen Sie strategische sowie operative Handlungsempfehlungen für Ihr Unter-

nehmen ab. 

Fällt es Ihnen schwer, Zahlen und Ziele zusammenzubringen, kann es daran liegen, dass Ihre Ziele nicht 

ausreichend oder aber zu abstrakt defi niert sind. Das bedeutet, Ihre Ziele sind nicht smart: spezifi sch, 

messbar, attraktiv, realistisch, terminiert. 
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GESETZTE ZIELE GEMEINSAM IM UNTERNEHMEN LEBEN

Durchlebt Ihr Unternehmen Veränderungen durch fi nanzielle Einbußen, Einbruch der Kennzahlen oder ein 

rasantes Wachstum, ist es wichtig, dies transparent zu kommunizieren. Solange Ihr Personal die Unter-

nehmensstrategie kennt, kann es danach handeln. Die aktive Einbindung aller Mitarbeiter erhöht das 

Potenzial, eine angestrebte Weiterentwicklung auf schnellstem Wege umzusetzen.

Tipp: Visualisierungen helfen, Unternehmensziele noch besser zu verstehen und demzufolge strategisch umzusetzen. Stellen Sie Ihren 

Mitarbeitern eine auf Ihr Startup individualisierte Infografi k bereit, die die Zielstellung sowie -erreichung möglichst selbsterklärend skiz-

ziert.

SMARTE ZIELE ENTWICKELN
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