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Kapitel 1

Auch in der Zukunft goldener Boden
fur das Handwerk

Die Zeiten fiir Griinder und Betriebslibernehmer sind glinstig: Handwerk liegt im Trend und hat
Konjunktur. Individuelle Handwerksleistungen in Verbindung mit fundierter Beratung und vor-
bildlichem Service sind gefragt. Aber: Wille, Optimismus und Euphorie alleine reichen nicht aus.
Eine pfiffige Idee, Kundenorientierung, Kénnen und Durchhaltevermégen sind die Grundlagen
des Erfolgs. Und eine intensive Vorbereitung ist notwendig, wenn der Start gelingen soll.

Die gesamte Wirtschaft befindet sich in einem steten Wandel, von dem auch das Handwerk stark
betroffen ist. Technische Entwicklungen und Veranderung in der Nachfrage pragen das wirt-
schaftliche Umfeld auch fiir das Handwerk. Der Handwerker, der am Markt erfolgreich sein will,
muss sein Denken und Handeln an diesen Entwicklungen orientieren. Dies bedeutet eine gewal-
tige Herausforderung an die Unternehmensfiihrung des Handwerkers. Er muss aufmerksam den
Markt beobachten und die Veranderungen rechtzeitig erkennen, damit er sein Unternehmen
entsprechend anpassen und umstrukturieren kann. Er muss zudem aktiv auf Kunden zugehen
und sich neue Markte erschliel3en.

Zu den technischen Entwicklungen, die das technologische Umfeld des Handwerks grundlegend

verandert haben, zdhlen

B die Mikroelektronik, die in nahezu allen Handwerksberufen die Fertigung rationalisiert,

B Moderne Werkstoffe, die erhebliche Rationalisierungseffekte bringen.

B die Informations- und Kommunikationstechnik, die fiir das Handwerk ein wichtiges Marktpo-
tential darstellt und die internen Ablaufe in den Betrieben verbessert.

B der Umweltschutz, der einerseits neue Marktchancen bietet, andererseits auch Belastungen
fir die Betriebe bringt,

B dasInternet, das vollig neue Moglichkeiten der Werbung, der Verkaufsunterstiitzung, der Kun-
denbetreuung, der Beschaffung und der Information bringt.

B Die demographische Entwicklung Fachkraftemangel und Fiihren von Mitarbeitern wird an
Bedeutung gewinnen

B Auch die Nachfrage nach handwerklichen Leistungen hat sich grundlegend geandert.
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Goldener Boden

Strukturwandel
auch bei der
Nachfrage

Einige Trends, die ein Existenzgriinder berticksichtigen sollte:

Wichtig

Das intelligente Haus-Digitalisierung im Bau (BIM, 5D) ist ein groBer Trend.

Die Klimadanderung wird voraussichtlich zu erh6hten Temperaturen und Feuchtig-
keit fiihren. Dazu wird es ein Umdenken im Bau von Hausern (Hochwasserschutz,
griine Wande usw.) erfordern.

Der Kunde denkt gesundheitsbewusster, regionaler und umweltbewusster als
friiher.

Ein Milliardenmarkt liegt im Umweltschutz. Gefragt sind Unternehmen, die
Losungen bieten zur Einsparung von Energie und Wasser, zur Reinhaltung von
Luft, Wasser und Boden, zur Reduzierung von Emissionen, und zur Vermeidung
und Wiederverwertung von Abfallen.

Stark wachsen wird der Bedarf im Bereich des alters- und gesundheitsgerechten
Wohnens. Die barrierefreie Gestaltung der Wohn- und Lebensumgebung ist ohne
Handwerk undenkbar.

Der Kunde wiinscht Leistungen ,,aus einer Hand*“.

Der Trend zum ,,Do-it-yourself“ halt an.

Die Ausgaben fiir Hobby und Freizeit steigen weiter an.

Eine termingerechte, schnelle und kundenorientierte Abwicklung seines Auftrags
sind heute ein absolutes Muss.

Der Kunde wiinscht immer mehr Sicherheiten und Garantien bei der Auftrags-
abwicklung, wie Qualitatsstandards und Qualitatszertifikate, Festpreise,
garantierte Fertigstellungstermine.

Eine fachlich einwandfreie Arbeit ist Standard. Profilieren kann sich ein Betrieb
durch fundierte Beratung, Serviceleistungen und Problemldsungen.

Die Kunden verhandeln immer mehr um Preiszugestandnisse oder versuchen,
durch Einbehalte und durch Reklamationen Preisnachlasse zu erzielen.

Der Preis wird fuir viele Kunden immer mehr zum entscheidenden Kaufkriterium.

Das Internet ermdglicht den Einkauf rund um die Uhr. Der Einkauf per Mausklick
hat an Bedeutung gewonnen.

Die Kunden werden immer unberechenbarer, die langfristige Kundenbindung
wird immer schwieriger.

Die Kunden orientieren sich am Internetauftritt eines Betriebes und verschaffen
sich einen Eindruck von dessen Leistungsfahigkeit. Das ist Ihr Online-Schaufenster.

Der Wettbewerb wird immer internationaler. Chancen auch fiir Kleinbetriebe
ergeben sich durch Import und Export von Produkten und Leistungen.

Die Industrie verringert ihre Fertigungstiefe und vergibt immer mehr Auftrage und
Dienstleistungen an kleine, leistungsfahige Betriebe. Solche Auftrage umfassen
immer mehr komplexe Aufgabenstellungen (komplette Baugruppen und Systeme)
und erfordern deshalb eine hohe Qualifikation des Handwerksunternehmens.
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Dem Handwerk sind in den letzten Jahren neue Konkurrenten Gegen neue

entstanden: Konkurrenten
am Markt behaupten

®m Neue Technologien ermdéglichen der Industrie, flexibler zu produzieren und auf Einzelferti-
gung lUberzugehen.

B Baumarkte liefern den Kunden Know-how, Werkzeug und Material fiir Eigenleistungen und
dringen in Bereiche vor, die bisher ausschlief3lich dem Handwerker vorbehalten waren.

B Staat und Kommunen tiben mit ihren Regiebetrieben handwerkliche Tatigkeiten aus.

B Werkstatten sozialer Art, wie Behindertenwerkstatten und Werkstatten fiir Arbeitslose, sind
zu Konkurrenten fiir das Handwerk geworden.

B Zugenommen hat auch die Zahl der Feierabendbetriebe, deren Inhaber in einem festen
Beschaftigungsverhaltnis stehen und nurinihrer Freizeit gewerblich tatig sind.

B Arbeitskolonnen und Leiharbeiter aus Niedrig-Lohn-Landern wickeln komplette Baustellen zu
extrem niedrigen Preisen ab. Der Preiswettbewerb hat sich durch die EU-Osterweiterung ver-
scharft.

B Marktstarke Filialisten haben in vielen Handwerksbranchen, wie beispielsweise bei Backern
und Augenoptikern, groBe Marktanteile gewonnen.

Die nach wie vor bedeutendste Konkurrenz des Handwerks ist die Schwarzarbeit. Da die hand-
werkliche Arbeit infolge hoher Lohnnebenkosten teuer ist, hat die Schwarzarbeit ein ungeahntes
Ausmal} erlangt. Der Handwerkerstundensatz von 40 Euro und mehr zuziiglich der Mehrwert-
steuer ist gegeniiber der Schwarzarbeit nicht konkurrenzfahig. Deshalb weichen viele potentielle
Kunden auf dieses illegale Arbeitsangebot aus.

Die Veranderung der Markte haben dem Handwerk aber auch neue  neue chancen durch
Chancen eroffnet: neue Markte

m Chancen bieten sich vor allem in Marktnischen, die von GroBbetrieben und Filialisten nicht
besetzt sind. Betriebe mit speziellem Know-how, mit Flexibilitat und starker Orientierung an
den Kundenwiinschen kénnen solche Nischen besetzen.

m Der Bedarf an Bauleistungen im Wohnungsbau, im Bau von Verwaltungs- und Industriege-
bauden, bei Klaranlagen und Kanalisationen und im StraRenbau ist nach wie vor sehr hoch.

B Modernisierung und Warmedammung von Gebauden, Instandhaltung, Denkmalpflege und
Stadtsanierung, sind zusatzliche wichtige Betatigungsfelder.

B Preiswertes Bauen ruft zusatzliche Nachfrage nach Bauleistungen hervor.

® Durch die Betreuung von Eigenleistungen kann der Handwerker den Heimwerker als Kunde
gewinnen und sich so einen interessanten Markt erschlieRen.

m Die Anforderungen an die qualifizierte Wartung von Geraten und Anlagen steigen.

B Der gestiegene Lebensstandard, die komplizierte Technik und der Umweltschutz 6ffnen dem
Handwerk neue Chancen im Dienstleistungsbereich und in der Beratung, beispielsweise im
Bereich der Energieeinsparung durch einen EnergieSparCheck oder durch Passivhauser.

m Neue Moglichkeiten findet der Handwerker, der als Zulieferer fiir die Industrie arbeitet. Hier
muss er Probleme bei seinen Kunden erkennen und entsprechende Losungen anbieten.
Ansatzpunkte bieten sich zum Beispiel in der Planung und Fertigung komplexer Baugruppen.

B Soziale Medien wie Facebook, Xing und Co. ermdglichen es, sich kostenglinstig am Markt zu
prasentieren.

m Einindividueller, aktueller Internetauftritt ist unverzichtbar.
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B Auch traditionelle, vielfach totgesagte Handwerke erleben eine Renaissance. Die Restaurie-
rung bietet dem Handwerk die Mdglichkeit, alte Handwerkstechniken wieder mit Leben zu
erfiillen.

B Hochschulen, Fachhochschulen und Technologiezentren des Landes stehen dem Handwerk
offen. Es gilt, die Beratungsleistungen der Handwerksorganisation und von Transfereinrich-
tungen, wie z. B. die Steinbeis-Stiftung und die Fraunhofer-Institute zu nutzen und die neues-
ten technischen Entwicklungen zu beherrschen.

Was wire das Leben Unsere heutige Zivilisation ware ohne Handwerk undenkbar. Das Handwerk macht das
ohne Handwerk? Leben, das wir fiihren, erst moglich. Das Handwerk bietet jedem eine Chance sich selbst
zu verwirklichen und eine Existenz aufzubauen. Was Sie dazu brauchen? Fachliche Quali-
fikation, Flihrungsqualitat, kaufmannisches Wissen, Mut, Ideen, eine Strategie und
Freude an Ihrem Beruf.
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Kapitel 2

12 Erfolgsfaktoren fur Existenzgrunder

Erfolgsfaktor Nr. 1: Die Person des Griinders/der Griinderin

Qualifikation

Fachwissen
Kaufmannisch-rechtliche Kenntnisse
Berufserfahrung

Belastbarkeit

Organisationstalent

Kunden- und Verkaufsorientierung
Sozialkompetenz

Tipp: Eignen Sie sich die notwendigen Qualifikationen an.

Erfolgsfaktor Nr. 2: Die Vorbereitung und Planung

Selbstkritische Eigenbeurteilung
Marktanalysen

Ziele und Strategien

Erste Berechnungen:

Kapitalbedarf, Finanzierung, Rentabilitat
Geschaftsplan

Tipp: Planen Sie friihzeitig und konkret.

Erfolgsfaktor Nr. 3: Das Produkt- und Leistungsangebot

Anforderungen
Alleinstellungsmerkmal
Attraktives Sortiment
Dienstleistungen
Komplettleistungen
Spezialisierung
Kundenorientierung

Tipp: Bieten Sie einen Zusatznutzen.
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Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktor Nr. 4: Der Standort und die Betriebsraume

Anforderungen an den Standort:

gute Erreichbarkeit

kostengtlinstig

rationeller Betriebsablauf ist moglich
kundenfreundlich

erfiillt gesetzliche Regelungen
Arbeitsstattenverordnung
Gebietstyp

Tipp: Priifen Sie den Standort genau.

Erfolgsfaktor Nr. 5: Vertrieb und Vertriebsunterstiitzung

Anforderungen an den Vertrieb:

m Erfahrungenim Verkaufsgesprach
Know-how im Vertrieb

Effiziente Vertriebswege
Zuverldssige Vertriebspartner

[ ]
[ ]
[ ]
B Instrumente zur Vertriebsunterstitzung

Tipp: Schaffen Sie ausreichend Kapazitaten im Vertrieb.




Erfolgsfaktor Nr. 6: Werbung und Offentlichkeitsarbeit

Anforderungen an die Werbung:

m Trifft die Zielgruppe

B Hebtsichab

Geeignete Instrumente:

B Eréffnungswerbung mit aktiver Pressearbeit
B Internet und soziale Netzwerke

B Einheitliches Erscheinungsbild

Tipp: Setzen Sie auf Empfehlungsmarketing und auf Kundenbindung.

Erfolgsfaktor Nr. 7: Mitarbeiter

Anforderungen an die Mitarbeiter:
B Qualifiziert

Motiviert

Kundenorientiert

Leistungsbereit

[ ]
[ ]
[ ]
m Eigenverantwortlich

Tipp: Suchen Sie schon friihzeitig geeignete Mitarbeiter und wahlen Sie sorgfaltig aus.

Erfolgsfaktor Nr. 8: Lieferanten

Anforderungen an die Lieferanten:
B Piinktlich

B Zuverlassig

B Preiswert

B Exklusiv

m Bieten Unterstiitzung bei Werbung und technischen Problemlésungen

Tipp: Suchen Sie leistungsfahige Lieferanten.

Erfolgsfaktor Nr. 9: Organisation

Anforderungen an die Organisation:

B Strukturierte Arbeitsablaufe

B Schlanke Betriebsstrukturen

m Sehr gute Erreichbarkeit fiir den Kunden

m Alle Daten werden umgehend erfasst und sind schnell verfligbar

Tipps:
B Schaffen Sie von Beginn an eine straffe Organisationsstruktur.
B Installieren Sie ein Controlling-System.

Erfolgsfaktoren

13
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Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktor Nr.10: Eigenkapital und solide Finanzierung

Barvermogen

Immobilienvermégen

Anderes beleihbares Vermogen

Familiendarlehen

Stille Gesellschafter

Bei Betriebsiibernahmen: Verkauferdarlehen

Ausreichend, zinsgiinstiges und moglichst langfristiges Fremdkapital

Tipp: Kiimmern Sie sich friihzeitig um die Finanzierung und moégliche Sicherheiten.

Erfolgsfaktor Nr. 11: Vertrage

Wichtige Vertrage:

Werkvertrage

Gesellschaftsvertrag
Mietvertrag/Pachtvertrag
Ehevertrag

Arbeitsvertrage

Kreditvertrage

Allgemeine Geschaftsbedingungen

Tipps:
m Halten Sie alle Vereinbarungen schriftlich fest.
B Lassen Sie die Vereinbarungen von einem Fachmann priifen.

Erfolgsfaktor Nr. 12: Zuverlassige Partner

Ein Netzwerk, bestehend aus

Kunden

Lieferanten

Kooperationspartnern, Subunternehmern
Kreditgeber

Steuerberater, Rechtsberater

Mitarbeiter

Familie

Kammern und Fachverbande

Tipp: Pflegen Sie dieses Netzwerk.
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Kapitel 3

So steht’s im Handwerksrecht

Die Handwerksordnung unterscheidet zwischen zulassungspflichtigen und zulassungsfreien  meisterpriifung
Handwerken sowie handwerksahnlichen Gewerken.

Die zulassungspflichtigen Handwerke nach Anlage A Zulassungspflichtige
der Handwerksordnung sind: Handwerke

Augenoptiker

Backer

Boots- und Schiffbauer
Brunnenbauer
Blichsenmacher
Chirurgiemechaniker
Dachdecker
Elektromaschinenbauer
Elektrotechniker
Feinwerkmechaniker

Fleischer

Friseure

Geristbauer

Glasblaser und Glasapparatebauer
Glaser

Horgerateakustiker
Informationstechniker
Installateur und Heizungsbauer
Kalteanlagenbauer

Karosserie- und Fahrzeugbauer
Klempner

Konditor
Kraftfahrzeugtechniker
Landmaschinenmechaniker
Maler und Lackierer

Maurer und Betonbauer
Mechaniker fiir Reifen- und Vulkanisationstechnik
Metallbauer

Ofen- und Luftheizungsbauer
Orthopadieschuhmacher
Orthopadietechniker
Schornsteinfeger

Seiler

Steinmetz und Steinbildhauer
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Handwerksrecht

Zulassungs-
voraussetzungen

Meisterprifung
oder vergleichbare
Qualifikation

Qualifizierter
Geselle

Ausnahme-
bewilligung

Betriebsleiter
beschaftigen

Partnerschaft

Kapitalgesellschaft

StraBenbauer

Stuckateure

Tischler

Warme-, Kalte- und Schallschutzisolierer
Zahntechniker

Zimmerer

Zweiradmechaniker

Ein zulassungspflichtiges Handwerk diirfen Sie dann ausiiben, wenn Sie eine der folgenden Vor-
aussetzungen erfiillen:

1. Sie haben selbst die Meisterpriifung in dem Beruf abgelegt, den Sie ausiiben wollen oder eine
vergleichbare Qualifikation.

Sie haben eine der Meisterpriifung vergleichbare Qualifikation. Ingenieure, Techniker und Indus-
triemeister kdnnen mit einem zulassungspflichtigen Handwerk in die Handwerksrolle eingetra-
gen werden, das dem Studien- oder dem Schulschwerpunkt ihrer Priifung entspricht. Ein Praxis-
nachweis ist nicht mehr erforderlich.

2. Sie sind ein qualifizierter Geselle.

Dazu zdhlen Sie, wenn Sie nach bestandener Gesellenpriifung eine Tatigkeit von mindestens
sechs Jahren, davon vier Jahre in leitender Stellung, nachweisen konnen. Die Tatigkeit muss
dem Handwerk der Gesellenpriifung entsprechen. Diese Gesellenregelung gilt allerdings nicht
fiir das Schornsteinfeger-, Augenoptiker-, Horgerateakustiker-, Orthopadietechniker-, Orthopa-
dieschuhmacher- und Zahntechnikerhandwerk.

Leitend heiBt, dass Sie wahrend der geforderten vier Jahre eigene Entscheidungsbefugnisse im
Betrieb oder einem wesentlichen Betriebsteil hatten. Wichtig ist auch, dass diese leitende Tatig-
keit mit betriebswirtschaftlichen, kaufmannischen und rechtlichen Aufgaben verbunden war.
Sollte dies nicht der Fall sein, miissen Sie sich in diesem Bereich eventuell noch qualifizieren.

3. Sie erhalten eine Ausnahmebewilligung.
Den Antrag miissen Sie bei Ihrer zustandigen Handwerkskammer stellen.

4. Sie beschaftigen einen Betriebsleiter.
Diese Person muss eine der oben genannten Qualifikationen besitzen.

5. Sie griinden eine Personengesellschaft.

Wollen Sie sich an einem Betrieb beteiligen oder zusammen mit einem Partner selbststandig
machen, so werden die Voraussetzungen erfiillt, wenn einer der Partner die Qualifikation besitzt
oder wenn Sie einen Betriebsleiter beschaftigen. Geeignete Personengesellschaften sind vor
allem die Gesellschaft des biirgerlichen Rechts (GbR), die Kommanditgesellschaft (KG) und die
Offene Handelsgesellschaft (OHG)

6. Sie griinden eine Kapitalgesellschaft.

Entscheiden Sie sich fiir die Rechtsform der juristischen Person (GmbH, Unternehmergesell-
schaft), so missen Sie der Handwerkskammer einen Betriebsleiter benennen, der fiir die tech-
nische und fachliche Leitung des Betriebes verantwortlich ist. Diese Person muss dann eine der
genannten Qualifikationen erfiillen.
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Die zulassungsfreien und handwerksahnliche Berufe

Die Anlage B der Handwerksordnung ist geteilt. In Abschnitt 1sind diejenigen Handwerke aufge-
fiihrt, bei denen der Meisterbrief nicht mehr die Voraussetzung fiir die Selbststandigkeit ist. Bei
den B1-Berufen bleibt der Meistbrief weiterhin Glitesiegel und steht fiir Qualitdt und Vertrauen.

Die in der Anlage B Abschnitt 1 verzeichneten zulassungsfreien Gewerke sind: Zulassungsfreie
Berufe

Behalter- und Apparatebauer

Betonstein- und Terrazzohersteller

Bogenmacher

Bottcher

Brauer und Malzer

Buchbinder

Drechsler (Elfenbeinschnitzer)und Holzspielzeugmacher

Drucker

Edelsteinschleifer und -graveure

Estrichleger

Feinoptiker

Flexografen

Fliesen-, Platten- und Mosaikleger

Fotografen

Galvaniseure

Gebdudereiniger

Geigenbauer

Glas- und Porzellanmaler

Glasveredler

Gold- und Silberschmiede

Graveure

Handzuginstrumentenmacher

Holzbildhauer

Holzblasinstrumentenmacher

Keramiker

Klavier- und Cembalobauer

Korb- und Flechtwerkgestalter

Kiirschner

Malschneider

Metall- und Glockengiel3er

Metallbildner

Metallblasinstrumentenmacher

Modellbauer

Modisten

Miiller

Orgel- und Harmoniumbauer

Parkettleger

Raumausstatter

Rollladen- und Sonnenschutztechniker

Sattler und Feintaschner

Schilder- und Lichtreklamehersteller

7
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Handwerksahnliche
Berufe

Schneidwerkzeugmechaniker
Schuhmacher

Segelmacher

Siebdrucker

Textilgestalter (Sticker, Weber, KIppler, Posamentierer, Stricker)
Textilreiniger

Uhrmacher

Vergolder

Wachszieher

Weinkiifer
Zupfinstrumentenmacher

Handwerksahnliche Berufe

Die bisherigen handwerksahnlichen Gewerbe sind in Anlage B Abschnitt 2 der Handwerksord-
nung enthalten. Auch hier ist kein Qualifikationsnachweis fiir die Ausiibung erforderlich.

Die in Anlage B Abschnitt 2 verzeichneten Gewerke sind:

Anderungsschneider (ehemals Flickschneider)

Appreteure, Dekateure

Asphaltierer (ohne StraBenbau)

Ausfiihrung einfacher Schuhreparaturen

Bautentrocknungsgewerbe

Bestattungsgewerbe

Betonbohrer und -schneider

Bodenleger

Buigelanstalten fiir Herren-Oberbekleidung

Biirsten- und Pinselmacher

Daubenhauer

Dekorationsnédher (ohne Schaufensterdekoration)

Einbau von genormten Baufertigteilen (z.B. Fenster, Tliren, Zargen, Regale)
Eisenflechter

Fahrzeugverwerter

Fleckteppichhersteller

Fleischzerleger, Ausbeiner

Fuger (im Hochbau)

Gerber

Getrankeleitungsreiniger

Handschuhmacher

Herstellung von Drahtgestellen fiir Dekorationszwecke in Sonderan-fertigung
Holz- und Bautenschutzgewerbe(Mauerschutz und Holzimpréagnie-rung in Gebauden)
Holz-Leitermacher (Sonderanfertigung)

Holzblockmacher

Holzreifenmacher

Holzschindelmacher

Holzschuhmacher

Innerei-Fleischer (Kuttler)
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Kabelverlegerim Hochbau (ohne Anschlussarbeiten)
Klavierstimmer

Kosmetiker (ehemals Schénheitspfleger)

Kunststopfer

Lampenschirmhersteller (Sonderanfertigung)
Maskenbildner

Metallsagen-Scharfer

Metallschleifer und Metallpolierer

Muldenhauer

Plisseebrenner

Rammgewerbe (Einrammen von Pfiahlen im Wasserbau)
Requisiteure

Rohr- und Kanalreiniger

Schirmmacher

Schlagzeugmacher

Schnellreiniger

Speiseeishersteller (mit Vertrieb von Speiseeis mit iblichem Zubehor)
Steindrucker

Stoffmaler

Tankschutzbetriebe (Korrosionsschutz von Oltanks fiir Feuerungsanlagen
ohne chemische Verfahren)

Teppichreiniger

Textil-Handdrucker

Theater- und Ausstattungsmaler

Theaterkostiimnaher

Theaterplastiker






Kapitel 4
Jetzt sind Sie gefordert

Wenn Sie sich selbstandig machen, kénnen Sie sich auf dem bisher Erlernten nicht ausruhen.
Auch wenn Sie die Meisterpriifung abgelegt haben, miissen Sie lhre Kenntnisse immer wieder
aktualisieren. Die standig wechselnden wirtschaftlichen und technischen Bedingungen erfor-
dern die Bereitschaft, sich standig fortzubilden. Bilden Sie sich weiter, wenn Sie noch keine Meis-
terpriifung oder ahnliche Qualifikation erworben haben. Vor allem Kenntnisse im kaufmanni-
schen, rechtlichen Bereich und im Flihren von Mitarbeitern sind heute unerlasslich, um einen
Betrieb erfolgreich leiten zu kénnen.

Bedenken Sie: Der Meistertitel steht auch bei lhren Kunden hoch im Kurs. Sie konnen sich durch
die Qualifikation Wettbewerbsvorteile verschaffen.

Nutzen Sie regelmaRig das Weiterbildungsangebot Ihrer Handwerkskammer sowie anderer Bil-
dungstrager, z. B. der Innungen, der Fachverbande, der Junioren des Handwerks und der Unter-
nehmerfrauen im Handwerk. Das bringt unmittelbaren Gewinn. Wissensliicken in technischen,
kaufmannischen, steuerlichen oder rechtlichen Gebieten schlieRen Sie durch den Besuch von
Vortragen, Seminaren und Messen. Lesen Sie Fachzeitschriften. So steigen lhre Sicherheit in der
Unternehmensfiihrung und auch Ihre Unabhangigkeit.

Zusatzliche unternehmerische Qualifikationen erreichen Sie mit der Weiterbildung zum staat-
lich anerkannten Betriebswirt oder zum Betriebsassistenten im Handwerk. Nahere Auskiinfte
erteilen lhre Handwerkskammer und lhr Landesinnungsverband.

Eine erfolgreiche Selbstandigkeit wird nicht nur von der fachlichen Qualifikation bestimmt, son-
dern die personlichen Voraussetzungen sind ebenso wichtig fiir die Qualitat und Dauerhaftigkeit
des zu griindenden Unternehmens.

Der Schritt in die Selbstandigkeit ist fiir Sie und fiir Inre Familie von groRer Tragweite. Ein spate-
res Scheitern hat weitreichende Konsequenzen. Priifen Sie in Gesprachen mit Eltern, Ehepartner,
Freunden und Bekannten im Vorfeld, wie es um lhre personlichen Eigenschaften und Fahigkeiten
steht und was Sie sich zutrauen kénnen. Fordern Sie lhre Gesprachspartner zu offenen und kriti-
schen Aussagen auf.

Jetzt sind Sie gefordert

Auch die Meister-
prifungist kein
Ruhekissen

Meisterpriifung
bringt Wettbe-
werbs-vorteile

Existenzsicherung
durch Information
und Fortbildung

Staatlich anerkann-
ter Betriebswirt und
Betriebsassistentim
Handwerk

Personliche Eignung
selbstkritisch

Uberpriifen
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Konnen Sie diese Fragen mit ja beantworten?

Testen Sie mit den Fragen, ob Sie sich mit dem typischen erfolgreichen Existenzgriinder messen
kénnen:

m Uben Sie Ihren Beruf gerne aus und entspricht er Ihren persénlichen Neigungen? Planen
Sie langfristig lhre Existenzgriindung? War es schon immer Ihr grofRer Traum sich selbst-
standig zu machen?

m Sind Sie korperlich und psychisch in der Lage, den Belastungen der Selbstandigkeit
standzuhalten? Sind Sie bereit, wie ein Sportler auf Dauer fiir eine gute Form zu sorgen?

m Haben Sie Ihr Vorhaben mit lhrer Familie abgestimmt und konnen Sie mit deren Unter-
stitzung rechnen?

B Ist Zuverlassigkeit Ihre Starke?

B Konnen Sie sich in die Situation der Kunden versetzen, deren Probleme erkennen und
Loésungen erarbeiten?

B Gehen Sie gerne auf Menschen zu und sind Sie in der Lage Ihre Leistungen anzubieten?

m Sind Sie darauf vorbereitet, Mitarbeiter zu fiihren? Kann lhr Fiihrungsstil einen Teil des
Erfolgs und der Konkurrenzfahigkeit lhres Unternehmens garantieren?

m Sind Sie beweglich genug, um auch in schwierigen Situationen sachgerechte Entschei-
dungen zu treffen und kalkulierbare Risiken einzugehen?

m Haben Sie Ihre Zeit im Griff? Kénnen Sie Wichtiges von Unwichtigem unterscheiden und
sich auf das Wesentliche konzentrieren?

® Haben Sie Verhandlungsgeschick?

Hier wurde der ,,100-Prozent-Unternehmertyp* gezeichnet. Ein kleiner Trost, wenn Sie dem nicht
vollstandig entsprechen: Es kann auch mit etwas weniger gehen.

Tipp:

Uberlegen Sie, welche konkreten Tatigkeiten Sie als Unternehmer erledigen miissen,

z.B. verkaufen, kalkulieren, Angebote unterbreiten, organisieren, Biiroarbeiten, Entschei-
dungen treffen. Fragen Sie sich, ob Sie dafiir geeignet sind, diese Aufgaben zu erfiillen.

Wichtig ist, dass Sie

m lhre Starken und Schwachen erkennen,

B durch Lernen und Weiterbildung sich dem Idealtyp zu nahern,

m Erfahrungenin leitenden Positionen und insbesondere im kaufmannischen Bereich
gesammelt haben und kiinftig sammeln werden.



Platzierung am Markt

Kapitel 5

So platzieren Sie sich am Markt

Wer wollen Sie sein —wo wollen Sie stehen?

Der Markt und die zukiinftigen Kunden miissen im Mittelpunkt lhrer Uberlegungen stehen. Fiir
den Erfolg ist nicht nur die Leistung maRgeblich. Ihr Unternehmen wird sich nur dann weiter-
entwickeln, wenn eine ausreichende Nachfrage nach Leistungen vorhanden ist. Uberlegen Sie

sorgfaltig:

Wie wollen Sie vom Markt wahrgenommen werden?

Wer sollen lhre Kunden sein?

Wie heben Sie sich vom Wettbewerber ab (Angebot, Leistung)?
In welchem Preissegment bewegen Sie sich?

Wie kommunizieren Sie mit dem Markt?

Wie ist lhr Erscheinungsbild?

Wie gutist lhr Verkauf?

Bestimmen Sie deshalb bei Ihren weiteren Uberlegungen lhre Zielgruppe.

Uberlegungen zu lhrer Zielgruppe: lhre Zielgruppe

Fiir welche Kunden ist Inr Angebot attraktiv?

Wollen Sie Industriebetriebe als Kunden gewinnen?

Wollen Sie fiir gewerbliche Kunden (Industrie-, Handwerks-, Dienstleistungsbetriebe,
offentliche Hand) arbeiten?

Fiir welche Bevolkerungsgruppe bieten Sie Ihre Leistung an?

Kennen Sie die Kaufgewohnheiten lhrer Kunden?

Wie groB ist die Zahl Ihrer potentiellen Kunden?

Wie ist das Preisniveau in lhrer Branche?

Wenn Sie fiir einen regionalen Markt arbeiten, dann sollten Sie auch weitere Informationen liber
diesen Markt einholen, wie die Anzahl der Einwohner der Stadt bzw. eines bestimmten Einzugs-
gebiets, die Kaufkraft und die Kaufkraftbindung sowie die Altersstruktur der Bevdlkerung.

Nach diesem Schritt miissen Sie sich detaillierte Gedanken darliber machen, wie Sie diese Kun-
dengruppen ansprechen und welche Werbemedien Sie einsetzen wollen. Richten Sie auch lhr
Leistungssortiment danach aus und gestalten Sie das Erscheinungsbild des Betriebes im Hinblick
auf diese Kundengruppe.

Versuchen Sie, sich von lhren Konkurrenten abzuheben und in Marktnischen vorzustofen.  Marktnischen
Marktnischen sind dort, wo ungedeckter Bedarf vorhanden ist. Sie werden sich den Marktzutritt ~ suchen
wesentlich erleichtern, wenn Sie diese Nischen besetzen, die von Konkurrenten bisher noch nicht

beachtet wurden.
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In zahlreichen Handwerksbranchen ist der Standort ein ganz entscheidender Erfolgsfaktor.Istdie  Standort
Ndhe zum Kunden wichtig, dann sind eine hohe Passantenfrequenz, gute Verkehrsverbindungen
und ausreichend Parkmoglichkeiten unverzichtbar.

Achten Sie dabei aber auch auf die Kosten, insbesondere auf die Miete und die Mietnebenkosten.
Der beste Standort nutzt Ihnen nichts, wenn die Kosten zu hoch sind.

Priifen Sie, ob der geplante Standort zuldssig ist. In den Kapiteln 11,12 und 13 finden Sie weitere
Aussagen zur Wahl des Standortes.

Auch im Export konnen Chancen fiir lhren Betrieb liegen. Fiir Lieferungen innerhalb der EU er6ff-  Chancen im Export
nen sich gerade fiir grenznahe Handwerksbetriebe neue Marktchancen. Wenn auch die klassi-

schen Exportgliter Maschinen, Werkzeug und Mechanik sind, so gewinnt doch der Export von

Dienstleistungen wachsende Bedeutung. Hierzu zahlen Dienstleistungen im gesamten Bereich

der Haustechnik, Sanitar-, Heizungs- und Klimatechnik, Elektrotechnik sowie die Wartung und

die Instandhaltung von Gebauden und Anlagen. Der Export von Produkten und Leistungen kann

dazu beitragen, die Kapazitaten lhres Betriebes auszulasten. Allerdings werden Sie im Export nur

dann erfolgreich sein, wenn Sie Spitzenerzeugnisse bzw. Spitzenleistungen und einen entspre-

chenden Service bieten kdnnen. Personliche Kontakte miissen lhre Exportbemiihungen unter-

stitzen.

Nutzen Sie das Angebot der EU-Berater Ihrer Handwerkskammer und die Exportberatungs-
stelle des baden-wiirttembergischen Handwerks unter www.handwerk-international.de,
die Ihnen eine kostenlose Beratung bieten.

Ebenso wichtig wie die Kenntnis Ihrer Kunden ist die Analyse Ihrer Mitbewerber. Sie sollten  Die Konkurrenten
wissen: analysieren

Wo sind Konkurrenzbetriebe ansassig?
B Welches Leistungsangebot hat lhre Konkurrenz?

B Welche Preispolitik verfolgen die Konkurrenzbetriebe?

B Welche Werbeanstrengungen unternehmen lhre Konkurrenten?

B Welche Starken und Schwachen haben lhre Konkurrenten?

Nur mit diesen Informationen kénnen Sie sich gegeniiber den Konkurrenten profilieren. Ein ein-
faches Hilfsmittel, um die Konkurrenzsituation plastisch darzustellen, ist die Nadelkarte. Neh-
men Sie einen Stadtplan oder eine Landkarte und kennzeichnen Sie mit Stecknadeln mit farbi-
gen Kopfen die Betriebsstandorte Ihrer Konkurrenten. So gewinnen Sie einen Uberblick Gber die
Wettbewerbsdichte.
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Service ist wichtig

Alleinstellungs-
merkmal schaffen

Preiswettbewerb oft
gefahrlich

Nutzen bieten

Zahlungseingang
sichern

Weitere Moglichkeiten, sich von den Konkurrenten abzuheben, ergeben sich durch
den Umfang des Produkt- und Leistungsangebotes,

die Qualitat

die Beratung

die Freundlichkeit

die Zuverlassigkeit

die Puinktlichkeit

die Werbung

den Service

Insbesondere durch sehr guten Service konnen Sie sich eine besondere Marktstellung erarbeiten:
durch Service vor dem Kauf, wie Beratung, Planung und Service nach dem Kauf, wie Anlieferung,
Montage, Inbetriebnahme, Wartung, kdnnen Sie die Kunden zufrieden stellen. Achten Sie aber
auch darauf, dass Serviceleistungen Zeit kosten und dass Sie den Service in Rechnung stellen.

Was machen Sie anders, als lhr bester Konkurrent? Warum soll der Kunde gerade bei lhnen kau-
fen? Heben Sie sich von anderen Wettbewerbern ab. Machen Sie sich unvergleichbar. Durch ein
so genanntes Alleinstellungsmerkmal kénnen Sie sich profilieren und sich auch dem Preiswett-
bewerb entziehen.

Es kann gefahrlich werden, wenn Sie versuchen, den Marktzutritt Giber den Preis zu erreichen.
Wenn Sie mit Preisen agieren, die Ihre Kosten nicht decken oder keinen ausreichenden Gewinn
zulassen, ist die weitere Entwicklung lhres Unternehmens stark in Frage gestellt. Lassen Sie sich
auch nicht durch die Vorteile der Existenzgriindungsdarlehen dazu verleiten, besonders billig
anzubieten. lhnen fehlen sonst die finanziellen Mittel, um die Substanz lhres Betriebes aufzu-
bauen.

Stellen Sie bei den Verkaufsgesprachen nicht den Preis in den Vordergrund, sondern den Nutzen,
den der Kunde durch den Kauf hat. Verdeutlichen Sie dem Kunden die Vorteile, die er durch lhre
Leistung gewinnt.

Wenn Sie mit neuen Kunden in Kontakt treten, holen Sie Informationen tiber die Zahlungsfahig-
keit des Kunden ein. Manche Existenzgriinder geraten in Schwierigkeiten, weil sie fiir Kunden
arbeiten, die nicht bezahlen konnen oder wollen.

Tipps:

Holen Sie Auskiinfte tiber Geschaftspartner ein.

Schaffen Sie vor der Auftragsannahme eindeutige schriftliche Vertragsgrundlagen.
Lassen Sie sich den Auftrag schriftlich bestatigen.

Fuihren Sie Rapporte.

Verlangen Sie Anzahlungen und Abschlagszahlungen.

Vereinbaren Sie die Sicherheiten fiir Ihre spateren Forderungen, wie beispielsweise
einen Eigentumsvorbehalt oder eine Biirgschaft.
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Fiir Inren kiinftigen Erfolg wird es entscheidend sein, ob Sie Ihre Kunden richtig ansprechen und ~ Werbung schafft
ob es lhnen gelingt, innerhalb kurzer Zeit den Bekanntheitsgrad Ihres Unternehmens zu steigern. ~ Winsche
Sparen Siein dieser Anlaufphase keinesfalls an der Werbung; setzen Sie aber lhre WerbemafRnah-

men gezielt ein! Machen Sie potentielle Kunden auf lhre Leistungen aufmerksam oder wecken

Sie Bedarf, indem Sie den Nutzen lhrer Leistungen herausstellen. Achten Sie auch darauf, dass Sie

durch diese Offentlichkeitsarbeit ein positives Image Ihres Unternehmens aufbauen.

Entscheiden Sie sich fiir die Werbemedien, mit denen Sie lhre potenziellen Kunden am besten ~ Werbemedien

erreichen.

Werbemedien sind beispielsweise:

Internet

Soziale Netzwerke

Eigene und fremde Fahrzeuge

Bannerwerbung

Aufsteller

Direktwerbung mit Hilfe von Werbebriefen oder Prospekten an ausgesuchten Kundengruppen
Regionale Tageszeitungen

Mitteilungsblatter

Regionalradio

Telefonbuch

Gelbe Seiten

Prospekte

Zulieferkatalog

Informations- und Ausstellungsgegenstande auf Messen und Ausstellungen

Tipps:

m Erstellen Sie einen Werbeetat und entscheiden Sie sich, fiir welche Medien Sie das Geld
ausgeben. Konzentrieren Sie sich auf die MalRnahmen, die die grof3te Wirkung bei Ihrer
Zielgruppe versprechen.

B Gestalten Sie lhre Werbung so, dass sie Aufmerksamkeit weckt.

m Sprechen Sie durch die Werbung auch Gefiihle und Emotionen an.

B Denken Sie daran: Ein Bild sagt mehr als tausend Worte!

B Bauen Sie friihzeitig personliche Kontakte zu Ihren Kunden auf.

Starten Sie mit einem ,,Paukenschlag®. Durch eine gut geplante Aktion zur Er6ffnung lhres Betrie-  Eréffnungswerbung
bes kénnen Sie schnell einen hohen Bekanntheitsgrad erreichen. Binden Sie Lieferanten und

Geschaftspartner mit ein, informieren Sie die regionale Presse und sorgen Sie durch pfiffige Ideen

und professionelle Organisation dafiir, dass Sie sehr schnell ein gutes Image erhalten.

Denken Sie daran: Steter Tropfen hohlt den Stein. Werbung wird nur dann Erfolg bringen, wenn

sie regelmaRig betrieben wird. Deshalb miissen Sie kontinuierlich Werbung machen. Denken Sie

auch an Ihre Lieferanten, die teilweise kostenloses Werbematerial zur Verfligung stellen. Binden

Sie Ihre Mitarbeiter in den Verkauf mit ein. Bauen Sie vor allem auf persénliche Beziehungenund  AufEmpfehlungen
setzen Sie auf begeisterte Kunden, die Sie weiterempfehlen. setzen
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Offentlichkeitsarbeit

Einheitliches

Erscheinungsbild

Bauen Sie Kontakte zur ortlichen Presse auf. Es gibt viele Ereignisse im Betrieb, die der Presse
einen Artikel im Lokalteil wert waren —eine kostenlose Werbung fiir Ihren Betrieb.

Tipp:

Es erfordert weniger Aufwand, Kunden zu erhalten, als neue Kunden zu gewinnen. Pflegen
Sie von Beginn an Ihre Kundenbeziehungen, denn zufriedene Kunden sind die besten Wer-
betrager fir lhren Betrieb. Motivieren Sie Ihre Kunden, fiir Sie zu werben.

Biindeln Sie lhre Werbeaktivitaten. Treten Sie immer mit dem gleichen Erscheinungsbild und mit
den gleichen Firmenfarben auf. Lassen Sie sich ein entsprechendes Firmenlogo entwerfen, das
Sie durchgangig in Ihrer Werbung nutzen. Dieses einheitliche Erscheinungsbild muss sich kon-
sequent durchziehen vom Betriebsgebaude liber die Firmenfahrzeuge, simtliche Drucksachen,
wie Rechnungen, Auftragsbestatigungen, Werbebriefe und Visitenkarten, bis hin zur Kleidung
der Mitarbeiter.

Franchise-Existenzgriindung mit System als Alternative

Sie wollen sich selbstandig machen und wollen auf eine bestehende, erfolgreiche Idee zurtick-
greifen? Dazu kénnen Sie ein fertiges Konzept kaufen und werden Franchise-Nehmer. Daftir kén-
nen Sie eine ausgereifte Geschaftsidee vom Franchise-Geber erwerben. Sie profitieren dann vom
Wettbewerbsvorsprung, vom Markennamen, vom Image, vom Know-how und den Dienstleis-
tungen des Franchise-Gebers.

Als Franchise-Nehmer sind Sie rechtlich und wirtschaftlich selbstandig, in dem Sie nach den Vor-
gaben des Franchise-Gebers die Produkte und Dienstleistungen vertreiben. Im Franchise-Vertrag
sind lhre Beziehungen mit dem Geschaftspartner vereinbart. Ihr personlicher Entscheidungs-
spielraum wird durch Vorgaben im Vertrag geregelt.

Fiir diese Vorteile bezahlen Sie eine Geblihr. Meist ist es eine einmalige Einstandsgebiihr zuziig-
lich monatlicher umsatzabhéngiger Zahlungen (Franchise-Gebiihr). Viele Franchise-Geber ver-
langen noch zusatzliche Geblihren, z. B. fiir Werbung oder auch Beratung. Fiir die Einstandsge-
biihr sind der Bekanntheitsgrad des Systems und die GroR3e des geschiitzten Verkaufsgebietes
entscheidend. Die monatliche Franchise-Gebiihr sollte nicht hoher als fiinf Prozent vom Umsatz
sein.
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Checkliste — Franchising

Wie lange ist der Franchise-Geber schon am Markt?

Ist der Franchise-Geber Mitglied im Deutschen Franchise-Verband?

Wie viele Franchise-Nehmer gibt es und wie lange sind sie schon dabei?

Hat der Franchise-Geber eingetragene gewerbliche Schutzrechte, wie Patente, Marken
der Warenzeichen?

Wie bekannt ist das System?

Welche Unterstiitzung bietet der Franchise-Geber?

Wie hoch sind die Investitionen, die Eintrittsgebiihr und die laufenden Gebiihren?

Wie sind lhre Umsatz- und Gewinnerwartungen?

Ist die Handelsspanne so grof3, dass Sie einen angemessenen Unternehmerlohn erwirt-
schaften konnen?

Gibt es an Ihrem Standort ein ausreichendes Kundenpotenzial?

Sind alle zugesagten Leistungen vertraglich fixiert?

Wird den Franchise-Nehmern ein Gebietsschutz garantiert?

Wenn Sie zum Bezug von Ware oder Material verpflichtet sind: Ist der Einkaufspreis
marktgerecht?

Empfehlungen:

B Lassen Sie sich nicht von den versprochenen Gewinnen tauschen, sondern suchen Sie sich
Ihren Vertragspartner nach den oben genannten Kriterien aus.

m Erkundigen Sie sich bei anderen Franchise-Nehmern.

B Holen Sie Informationen liber den Franchise-Geber ein. Auskiinfte erteilt der Deutsche Fran-
chise-Verband e.V. (www.dfv-franchise.de), LuisenstraRRe 41, D-10117 Berlin.

B Lassen Sie den Vertrag und die Rentabilitatsvorschau z.B. durch die Berater Ihrer Handwerks-
kammer prifen.

B Priifen Sie genau, ob nach Abzug der Kosten noch geniigend Gewinn fiir Sie bleibt.
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Kapitel 6

Kooperation —gemeinsam stark sein!

Unter einer Kooperation versteht man die freiwillige Zusammenarbeit von rechtlich selbstandi-
gen Unternehmen. Die wirtschaftliche Entscheidungsfreiheit der einzelnen Betriebe bleibt dabei
weitestgehend erhalten.

Kooperationen sind im Handwerk schon immer {iblich: Von der Einkaufskooperation (traditionell
in Handwerksberufen mit starkem Handelsanteil) Giber die Produktions- und Leistungskooperati-
on (Arbeitsgemeinschaft) bis zur Finanzierungskooperation (Raiffeisen).

Marktveranderungen und der Wunsch des Kunden nach Komplettleistungen — ,Alles-aus-einer-
Hand“ — machen deutlich, dass feste betriebliche Kooperationen wichtig sind fiir das Bestehen
vieler Betriebe oder sogar ganzer Handwerkszweige am Markt.

Welchen Nutzen haben Betriebe durch Kooperationen?
groRere Auftrage / attraktivere Preise

Starkung der Wettbewerbsfahigkeit
Kosteneinsparung

Leistungssteigerung

ErschlieRen neuer Markte und Kunden
Komplettangebote aus einer Hand

Verteilen des Risikos

bessere Nutzung von Spezialwissen

Fiir folgende Bereiche sind Kooperationen denkbar:
Beschaffung

Produktion

Dienstleistungen

Vertrieb

Marketing

Finanzierung

Forschung und Entwicklung

Rechnungswesen

Weiterbildung

Welche Kooperationsformen gibt es?
Kooperationen sind in samtlichen Rechtsformen moglich — vom losen Zusammenschluss fur
einen Auftrag bis zum Unternehmen mit eigener Rechtsform.

Man kann zwischen horizontalen, vertikalen und tibergreifenden Kooperationen unterscheiden.
Bei horizontalen Kooperationen handelt es sich um die Zusammenarbeit von Unternehmen der
gleichen Branche bzw. des gleichen Gewerks, die sich z. B. zur Ausfiihrung eines GroRauftrages

Kooperation

Kooperation

Tradition
im Handwerk

Neue Formen durch
Marktanderung

Nutzen fiir den
Betrieb

Kooperations-
bereiche

Rechtsformen

Kooperations-
formen
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Kooperation

Unternehmens-
konzept

Bestehende

Kooperationen

Mitglieder

Management

Vertrage

zusammenschlieRen. Die vertikale Kooperation hingegen verbindet Unternehmen verschiede-
ner Gewerke oder Fertigungsstufen. Bei der libergreifenden Kooperation arbeiten Partner unter-
schiedlichster Branchen, Bereiche und Fertigungsstufen zusammen. Das kénnen zum Beispiel
auch Banken, Architekten, Planungsbiiros, Energielieferanten und Handwerksbetriebe sein.

Vier Schritte zum Kooperationserfolg

1. Das Konzept muss stimmen

Bevor Sie Partner fiir Ihre eigene Kooperation finden, miissen Sie sich tiber die Ziele Ihrer Koope-
ration klar werden und ein Konzept ausarbeiten. Darin sollten neben dem Leitbild der Kooperati-
on auch die Analyse der Marktsituation, die Kundenwiinsche, das Angebot, die Zielgruppen, die
Organisation und die Finanzierung der Kooperation dargestellt sein. Erst wenn das erledigt ist,
suchen Sie sich die moglichen neuen Teammitglieder.

Es geht aber auch einfacher: Sie erkundigen sich bei Handwerkskammer, Innung oder Kollegen
nach bereits bestehenden Kooperationen und werden dort Mitglied.

2. Das richtige Team finden

Entscheidendes Erfolgskriterium jeder dauerhaften Kooperation ist die Zusammensetzung des
Teams, d.h. die Auswahl der Mitglieder. Nur wenn sich alle Mitglieder optimal in die Kooperation
einbringen und die Ziele der Kooperation mittragen, kann der Erfolg der Zusammenarbeit groBer
sein, als wenn jeder Betrieb alleine am Markt auftreten wiirde.

3. Die Spielregeln festlegen

Wie detailliert die Vereinbarungen sein missen, hangt von den Zielen und der Art und Intensitat
der Zusammenarbeit ab.

Je enger der Zusammenschluss, umso genauer miissen die Vorgaben sein. Das Management
muss stimmen, damit Flihrung und Organisation der Kooperation funktionieren. Wenn eines der
Kooperationsmitglieder die Geschaftsfiihrung ,,nebenbei“ Gibernimmt, kann das auf Dauer zu
Problemen fiihren.

4. Eindeutige Vertragsgrundlagen schaffen

Je enger der Zusammenschluss, umso wichtiger sind die richtige Rechtsform und perfekte Ver-
trage.

Nutzen Sie die Erfahrung vorhandener Kooperationen, und setzen Sie bewahrte Vertrags- und
Rechtsformen ein.

Tipp:
Leitfaden und Beratung zu Kooperationsvorhaben erhalten Sie bei Handwerkskammer,
Verband und Innung.



Scheinselbstandigkeit

Kapitel 7

Scheinbar selbstandig?

Sie sind vertraglich selbststandig, miissen aber wie ein Arbeitnehmer im Beschaftigungsver-
haltnis handeln? Dann gelten Sie als scheinselbststandig. Denn tatsachlich sind Sie abhdngig
beschaftigt und damit versicherungspflichtig in der Rentenversicherung.

Was kennzeichnet einen echten Selbstandigen? Das Tragen von unternehmerischem Risiko in
vollem Umfang. Die flexible Arbeitszeitgestaltung. Der Erfolg des finanziellen und personlichen
Einsatzes ist abhangig vom Unternehmer selbst und nicht von Dritten.

Merkmale fuir eine Scheinselbstandigkeit

Kénnen Sie die folgenden Fragen mit Ja beantworten? Dann liegen Anzeichen vor, dass Sie even-

tuell kein echter Selbstandiger, sondern scheinselbstandig sind.

B Arbeiten Sie nahezu ausschliefRlich fiir einen Auftraggeber?

B Haben Sie die uneingeschrankte Verpflichtung, allen Weisungen des Auftraggebers Folge zu
leisten?

B Miissen Sie bestimmte Arbeitszeiten einhalten?

Sind Sie wie ein reguldrer Mitarbeiter des Betriebs in die Betriebsabldufe integriert?

B Sind Sie verpflichtet, dem Auftraggeber regelmaRig in kurzen Abstanden detaillierte Berichte
zukommen zu lassen?

B Besteht die Verpflichtung, in den Raumen des Auftraggebers oder an von ihm bestimmten

Orten zu arbeiten?

B Missen Sie bestimmte Hard- und Software verwenden, damit der Auftraggeber mich kontrol-
lieren kann?

m Verwenden Sie Arbeits- und Betriebsmittel des Auftraggebers?

Haben Sie mehrere dieser Fragen mit Ja beantwortet, besteht das Risiko der Scheinselbstandig-
keit. Priifen Sie, ob Sie die Bedingungen andern kdnnen.

Noch Fragen dazu? Dann lassen Sie sich von Ihrer Handwerkskammer oder der Deutschen Ren-
tenversicherung www.deutsche-rentenversicherung.de beraten.
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Innovation und Technologietransfer

Alleinstellungs-
merkmale

Patentberatung

Kapitel 8

Innovation und Technologietransfer

Innovationsmanagement und Technologietransfer

Fiir ein Land mit hohen Lohnen und ohne nennenswerte Rohstoffe, wie die Bundesrepublik
Deutschland, ist das Thema Innovationsmanagement von existenzieller Bedeutung. Im Zeital-
ter der Globalisierung wachsen die Marke immer weiter zusammen und damit wachst auch der
internationale Wettbewerb.

Will sich ein Land in diesem erfolgreich behaupten, gentigt es nicht, sich auf alten Starken auszu-
ruhen, sondern es gilt, stetig neue Herausforderungen zu suchen und diese zu bewaltigen. Hand-
werker kdnnen wegen ihres Bezuges zur Praxis neben ihren unternehmerischen Aufgaben auch
die des Innovators und Motivators tibernehmen.

Die besten Innovatoren sind diejenigen, die es schaffen, sich mit einem eigenen Produkt oder
einer spezifischen Dienstleistung ein unverwechselbares Erscheinungsbild zu geben, das heif3t,
ein Alleinstellungsmerkmal schaffen.

Erfinderberatung

Die landlaufige Meinung: ,Es ist schon alles erfunden” stimmt so nicht, wie uns die tagliche
Erfahrung lehrt. Viele Handwerker bezeichnen sich selbstbewusst als Probleml6ser und sind
damit oft Erfinder ohne dass sie es selbst so sehen.

In diesem Spannungsfeld gibt es aber zwei wichtige Fragen, die es zu beantworten gilt.
B Wievermeide ich, dass ich bestehende Schutzrechte verletze?
B Wie schiitze ich mein geistiges Eigentum?

Der Beauftragte fiir Innovation und Technologie (geférdert durch das Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie) Ihrer Handwerkskammer bietet Ihnen eine Orientierungsberatung zum
Umsetzen von Innovationen und Vermittlung von Experten. Gewerbliche Schutzrechte und Inno-
vationsforderung sind integrale Bestandteile der Innovationsforderung.

Innovationsmanagement

Unter Innovationsmanagement versteht man nicht nur die Entwicklung neuer Produkte oder
Dienstleistungen, sondern auch die begleitenden MaRnahmen um derartige ,,Produkte® zur Seri-
enreife zu fiihren, zu fertigen und zu vermarkten. Durch Netzwerkbildung oder mit der Nutzung
bestehender Netzwerke, lassen sich nicht nur Probleme besser [6sen sondern mit Hilfe der richti-
gen Forderinstrumente auch finanzieren.



Innovation und Technologietransfer

Da die Forderinstrumente auch dem wirtschaftlichen Zeitgeist unterliegen, bringt ein Gesprach
mit Ihrem Innovationsberater Klarheit, welche aktuellen Férderprogramme zur Innovation, wie
diese finanziell ausgestattet sind und wie diese zu beantragen sind.

Ein weiterer und wichtiger Teil eines erfolgreichen Innovationsmanagements ist auch im Aufbau
und in der Anwendung eines fortschrittlichen betrieblichen Managementsystems, zu sehen, das
auch von der Summe kontinuierlicher Verbesserungsprozesse (KVP) lebt.

Optimierungsmoglichkeiten finden sich dabei in allen Bereichen des Unternehmens von A wie
Auftragsgenerierung oder Auftragsbearbeitung liber P wie Personalfiihrung oder Personalent-
wicklung bis Z wie Zertifizierung lhres Qualitatsmanagementsystems nach ISO gooo ff.

Mit der Durchfiihrung eines Innovationsaudits kann lhnen der Beauftragte fiir Innovation und
Technologie (gefordert durch das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie) Ihrer Hand-
werkskammer schnell die gré3ten ,Baustellen” zeigen und Ihnen Hinweise geben, wie diese in
Angriff genommen werden kénnen.

Technologie- und Wissenstransfer

Zur Beseitigung solcher ,,Baustellen sind nicht selten gravierende betriebliche, raumliche oder
anlagentechnische Umstellungen erforderlich. Umstellungen oder Veranderungen, die Sie allei-
ne kaum bewaltigen kdnnen. Speziell fiir solche Falle wurden bundesweit an vielen Hochschulen
oder bei vielen Forschungsinstituten problemorientierte Transferstellen eingerichtet, die jeder
Handwerker in Anspruch nehmen kann. Oft kdnnen die Kosten fiir solche Beratungen auch tber
entsprechende Forderprogramme bezuschusst werden.

Der Beauftragte fiir Innovation und Technologie (geférdert durch das Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie) lhrer Handwerkskammer kennt nicht nur die Institute, sondern oft auch
den richtigen Ansprechpartner fiir Ihr Problem.

Innovations-
beratung

Din1SO 9000

Fachkundige
Unterstiutzung
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Betriebsiibernahme

Kapitel 9

Betriebsubernahme —die Alternative
zur Neugrindung?

Bevor Sie bei Null anfangen und die Neugriindung eines Betriebes planen, sollten Sie tiberlegen,
ob Sie sich durch die Ubernahme eines Betriebes oder durch die Beteiligung an einem Betrieb
selbstandig machen wollen.

Uber ein Drittel aller Handwerksunternehmer wird in den néchsten zehn Jahren aus Altersgriin-
den den Betrieb in jlingere Hande tibergeben. Ein grolRer Teil dieser Betriebe kann fiir junge Meis-
terinnen, Meister und qualifizierte Fachkrafte eine solide Basis fiir den Aufbau einer selbstandi-
gen Existenz sein. Aber nicht in jedem Fall ist eine Ubernahme ratsam, und deshalb sollten Sie
den Betrieb, der Innen angeboten wird, sorgfaltig durchleuchten.

Die Vorteile, die Ihnen eine Betriebsiibernahme bieten kann, sind in erster Linie: Vorteile der
Ein vorhandener Kundenstamm Betriebsiibernahme
Ein eingearbeitetes Team von Mitarbeitern

Zweckentsprechende Werkstattraume und ein komplett vorhandenes Betriebsinventar

Bekanntheitsgrad, Ruf und das Image des Betriebes

Die Unterstiltzung durch den Vorganger bei der Auftragsabwicklung, der Kalkulation

Sofern der Betrieb intakt ist, bleibt Innen die risikoreiche Anlaufphase erspart und Sie kénnen

auf den bestehenden Verbindungen aufbauen

Fester Ubernahmepreis

B Stufenweise Betriebsiibernahme ist moglich

B Vorhandene Kontakte zu Banken, Lieferanten, Kooperationspartnern

Diesen Vorteilen konnen im Einzelfall aber auch eine Reihe von Nachteilen gegeniiberstehen: Nachteile der
m Der Betrieb ist zu stark vom Inhaber gepragt Betriebsiibernahme
Ein hoher Kaufpreis bzw. eine hohe Pacht oder Miete
Die Pflicht zur Ubernahme aller bestehenden Arbeitsverhaltnisse
Veraltete Maschinen oder eine veraltete Einrichtung
Kunden, die sich ,nicht verkaufen lassen” und die Geschaftsbeziehung mit dem Nachfolger
nicht fortsetzen
Mitarbeiter, die den neuen Inhaber nicht akzeptieren
Fehlende baurechtliche und planungsrechtliche Voraussetzungen zur Erweiterung des
Betriebes
m Die Haftung fir betriebsbedingte Steuern
Die Haftung fiir Gewahrleistungsanspriiche
m Die Haftung fir betriebliche und private Verbindlichkeiten des Betriebsvorgangers, sofern
der Betrieb das Hauptvermdgen des bisherigen Inhabers darstellt
B Mdgliche behérdliche Auflagen, wie z. B.im Umweltschutzbereich
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Betriebsiibernahme

Betrieb bis ins
kleinste Detail
durchleuchten

Griinde der
Ubergabe

Preis muss stimmen

Unternehmenswert

Substanzwert

Firmenwert

Ob eine Betriebslibernahme fiir Sie lukrativ ist, hangt von den Bedingungen des Einzelfalls ab.
Teilweise, sind die Preisvorstellungen des bisherigen Inhabers liberzogen und/oder entspricht die
Betriebseinrichtung nicht mehr dem erforderlichen technischen Stand.

Holen Sie vor der Betriebstibernahme maglichst viele Informationen tiber den Betrieb ein. Scheu-
en Sie sich nicht, Kunden, Lieferanten und Konkurrenten zu befragen. Informieren Sie sich auch
Uber den Markt, die Marktentwicklung und liber die Wettbewerbssituation.

Je breiter der Kundenstamm des Betriebes ist, umso geringer sind fiir Sie die Risiken der Uber-
nahme und die Gefahr des Abwanderns einzelner Kunden. Priifen Sie auch die Qualifikation der
Mitarbeiter und die bestehenden Arbeitsvertrage, denn Sie kénnen die Betriebsiibernahme nicht
als Kiindigungsgrund fiir Mitarbeiter nennen. Beobachten Sie auch, ob sich gegeniiber den letz-
ten Jahren die Konkurrenzsituation verandert hat oder verandern wird, denn fiir Sie ist nicht die
Vergangenheit mallgebend, sondern die Zukunft. Wenn neue Konkurrenten aufgetreten sind,
wird dies lhre Wettbewerbschancen beeintrachtigen und sich auch auf den kiinftigen Gewinn
des Betriebes niederschlagen.

Erkundigen Sie sich, ob die baurechtlichen Voraussetzungen erfiillt sind, damit Sie den Betrieb
am gegebenen Standort lber einen langeren Zeitraum hinweg fiihren kénnen oder ob Sie mit
Auflagen rechnen miissen.

Wissen Sie, weshalb der bisherige Inhaber seinen Betrieb aufgibt? Sind es plausible Alters- oder
gesundheitliche Griinde oder gibt er den Betrieb unter einem Vorwand auf? Dann sollten Sie vor-
sichtig sein. Versuchen Sie auf jeden Fall beim bisherigen Inhaber eine Zeit lang zu arbeiten, um
den Betrieb kennenzulernen, bevor Sie sich fiir die Ubernahme entscheiden. Ziehen Sie bei der
Vertragsgestaltung einen Fachmann hinzu, z.B. einen Rechtsanwalt.

Eine erfolgreiche Betriebslibernahme hangt von einem realistischen Ubernahmepreis ab. Priifen
Sie deshalb, ob der Preis gerechtfertigt ist. Ziehen Sie dringend einen Fachmann zu Rate, der die
Angemessenheit des geforderten Unternehmenswertes tiberpriift. Betriebswirtschaftliche Bera-
ter Inrer Handwerkskammer oder des Fachverbandes iibernehmen diese Aufgabe.

Der Wert eines Betriebes setzt sich aus zwei Komponenten zusammen. Dem Substanzwert und
dem Firmenwert. Der Substanzwert entspricht dem Zeitwert der gekauften Wirtschaftsgiiter
(Grundstiicke, Gebdude, Maschinen, Werkzeuge, Betriebseinrichtung, Fahrzeuge, Warenlager).
Technische Berater lhrer Handwerkskammer oder Fachverbandes kdnnen die Substanzwerte
ermitteln. Ebenso vereidigte Sachverstandige, die bei den Handwerkskammern registriert sind.
Sie kdnnen aber auch ohne einen Sachverstandigen einzuschalten, sich mit Inrem Vorganger auf
einen Preis einigen.

Der Firmenwert dagegen ist der finanzielle Gegenwert fiir den Kundenstamm, den Standort und
das Know-how des Unternehmens. Seine Hohe hangt letztendlich von den kiinftigen Gewinner-
wartungen ab. Als Berechnungsgrundlage dienen die Zahlen der Vergangenheit aus denen man
den Ertragswert des Betriebes ermittelt. Dazu sollten Sie in die Bilanzen und in die Gewinn- und
Verlustrechnung des Vorgangers der letzten drei bis flinf Jahre Einblick nehmen. Der Firmenwert
ergibt sich aus der Differenz zwischen Ertrags- und Substanzwert. Dazu muss der Ertragswert
allerdings hoher als der Substanzwert sein. Ist das nicht der Fall, gibt es formal keinen Firmen-
wert.



Eine oft gewdhlte Form der Betriebsiibergabe/-libernahme im Handwerk ist die Verpachtung -
das Pachten des Betriebes. In der Pacht enthalten sind die Nutzung des Betriebsgebaudes und
der wesentlichen Maschinen und Einrichtungsgegenstande. Als Pachter sollten Sie das Waren-
lager, die Kleinmaschinen und die Fahrzeuge kaufen. Diese Regelung kann fiir Sie aber auch gra-
vierende Nachteile mit sich bringen, da Sie Uiber die gepachteten Maschinen nicht frei verfiigen
konnen und somit auch in Ihren Investitionsentscheidungen eingeschrankt sind. Vorteilhaft ist
dagegen, dass Sie die gepachteten Maschinen nicht kaufen mussen und deshalb nur einen ver-
gleichsweise geringen Kapitalbedarf haben.

Trotzdem sollten Sie einem Pachtangebot kritisch gegeniiberstehen. Priifen Sie sorgfaltig, ob
die Pachtgegenstande dem erforderlichen, technischen Stand entsprechen und ob sie mit die-
sen Maschinen und Einrichtungen leistungsfahig am Markt auftreten, kénnen. SchlieRen Sie den
Pachtvertrag nicht ab, wenn Sie davon nicht uneingeschrankt iiberzeugt sind. Denn mit einem
veralteten Maschinenpark und einer veralteten Einrichtung kénnen Sie nicht mehr wettbewerbs-
fahig sein.

Vereinbaren Sie eindeutig, wer fiir die Reparaturen und Instandhaltungen der Maschinen auf-
kommen muss und wer zur Ersatzbeschaffung verpflichtet ist. Hilfestellung bei der Vertragsge-
staltung leisten lhnen die Rechtsberater der Handwerkskammern. Weitere Informationen finden
Siein der Broschiire ,, Betriebsiibernahme im Handwerk*.

Beim Kauf eines Betriebes sollten Sie sowohl eine sorgfaltige Analyse des Betriebes als auch eine
genaue Priifung des Kaufpreises vornehmen. Mit dem Kauf gehen Nutzen und Lasten des Betrie-
bes an Sie Uber. Der Vorteil liegt darin, dass ab diesem Zeitpunkt eindeutige Eigentumsverhalt-
nisse geschaffen werden. Als Nachteil kann die sofortige Finanzierung des Kaufpreises gesehen
werden, die zu erheblichen fixen Belastungen fiihrt. Der Kaufpreis kann auch in Form einer festen
Ratenzahlung beglichen werden.

Bei einer unentgeltlichen Ubernahme handelt es sich um eine Schenkung. Dies kommt meis-
tens unter Familienangehdorigen vor. Der Vorteil liegt darin, dass Gestaltungsmoglichkeiten hin-
sichtlich der Schenkung- und Erbschaftsbesteuerung genutzt werden kénnen. Sie sollten aber
vor Annahme der Schenkung priifen, ob keine Schulden vorhanden sind fiir die Sie dann haften
mussen. Mehr Informationen erhalten Sie in der Broschiire ,Betriebsiibernahme im Handwerk"

Betriebsiibernahme

Pacht

Kauf

Schenkung

39
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Betriebsborse

Betriebsborse  Die Handwerkskammern nutzen die Betriebsbdrse ,,nexxt-change” (www.nexxt-change.org) der
KfW, in dem Betriebe, die einen Nachfolger suchen, registriert werden. Dazu miissen Sie sich in
der Betriebsborse registrieren lassen. Nahere Informationen dazu erhalten Sie von Ihrer Hand-

werkskammer.

Fiir eine Betriesiibernahme sprechen Argumente gegen eine Betriebsiibernahme

m Funktionsfahiger Betrieb m Der Betrieb ist gepragt von seinem
bisherigen Inhaber

m Standort, Kundenstamm, Produkte m Technisch teilweise nicht auf dem

und Mitarbeiter vorhanden neuesten Stand

m Keine Startphase m Langjahrige Mitarbeiter konnen auch
eine Belastung darstellen

m Fester Kaufpreis, klare m Generationskonflikte

Ubernahmebedingungen

m Vorhandener Markt m Negatives Image, schlechter Ruf

m Stufenweise Ubernahme m Mogliche behordliche Auflagen bei
Fortfiihrung des Betriebes

m Gewachsene Kontakte und Verbindungen m Keine Expansionsmoglichkeiten
zu Institutionen und wichtigen Partnern

m Einarbeitung durch den Vorganger m Verkrustete Strukturen
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Kapitel 10
Erfolgsfaktor Mitarbeiter

Fiir ein modernes, zukunftsorientiertes Handwerksunternehmen sind qualifizierte und moti-  Personal einstellen
vierte Mitarbeiter wichtig. Doch wie viele Mitarbeiter bendtigt der Betrieb und wie kommt man ~ —aberrichtig

in Zeiten des zunehmenden Fachkraftemangels an geeignetes Personal? Welche Strategien zur
Mitarbeitergewinnung eignen sich fiir Handwerksunternehmen?

Bestimmen Sie lhren Personalbedarf

Wer Mitarbeiter einstellt ibernimmt Verantwortung. Es geht nicht nur darum, die betriebliche
Kapazitaten aufzustocken, sondern sinnvoll zu planen, wie viele Mitarbeiter mit welcher Quali-
fikation im Unternehmen eingesetzt und ausgelastet werden kénnen. Vor allem zu Beginn sind
haufig nur Spitzen oder saisonale Schwankungen abzudecken. In diesem Fall ist die Einstellung
einer Vollzeit-Kraft nicht sinnvoll. Wie geht man also bei der Personalplanung vor?

Stellen Sie sich folgende Fragen:

B Firwelche Aufgaben werden Mitarbeiter benctigt?

B Wieviele Personen sind notwendig?

B Welche Ausbildung und Qualifikation bendtigen die Mitarbeiter?

m Kanndie Arbeit in Teilzeit oder in Vollzeit erledigt werden?

B Ist der Personalbedarf dauerhaft gegeben oder kann er auch liber kurzfristige Beschaftigung
oder den Einsatz von Zeitarbeitern oder Subunternehmern gedeckt werden?

Um sich Uber die Qualifikation eines neuen Mitarbeiters klar zu werden, empfiehlt es sich, ein
Anforderungsprofil zu erstellen.

Beriicksichtigen Sie dabei folgende Punkte:

m Arbeits- und Aufgabengebiet

® Fachliche Qualifikation (Aus- und Weiterbildung, Kernkompetenzen, Zusatzqualifikation,
Zeugnisse...)

m Fahigkeit zur zielgerichteten, methodischen Arbeitsweise und Anwendung der erforderlichen

Arbeitstechniken

Team- und Kommunikationsfahigkeit

Physische und psychische Belastbarkeit

Lern- und Weiterbildungsbereitschaft

Soziale Kompetenz, Auftreten und Umgangsformen

Auf Grundlage des so erstellten Anforderungsprofils kann dann die Stellenausschreibung erfol-
gen und die Suche nach einem geeigneten Mitarbeiter beginnen. Je anspruchsvoller die vom
Stelleninhaber zu erfiillenden Aufgaben sind, desto genauer sollte das Anforderungsprofil erfiillt
werden.
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Mitarbeiter

Schriftlicher
Arbeitsvertrag ist
empfehlenswert

Instrumente zur Mitarbeitergewinnung

Stellenanzeigen in Zeitungen, Gemeindebladttern, Fachmagazinen oder anderen Printmedien
sind teuer und fuihren haufig nicht zum gewiinschten Erfolg. Deshalb gehen heute viele Betriebe
neue bzw. zusatzliche Wege bei der Personalbeschaffung.

Folgende Méglichkeiten bieten sich an:

Stellenausschreibung auf der eigenen Homepage und auf ihrer Facebook-Seite
Angebote in Stellenborsen und Karriereportalen

Arbeitgeberservice der Agentur fiir Arbeit

Eintragin der Ausbildungsplatzbérse inrer Handwerkskammer

Hinweis ,Wir suchen Sie als....“ auf den Firmenfahrzeugen

Kontakt zu Branchenmultiplikatoren (Vertreter, Kollegen, Fachberater etc.)
Personalvermittler und Zeitarbeitsunternehmen

Regionale Netzwerke

Teilnahme an Karriere- und Ausbildungstagen von Schulen, Weiterbildungseinrichtungen
sowie Hochschulen

Als Handwerksunternehmen stehen Sie bei der Suche nach Mitarbeitern in einem immer starker
werdenden Wettbewerb. Vor allem als Kleinbetrieb sind die finanziellen Méglichkeiten begrenzt.
Daher missen Sie andere Wege finden, sich fiir Inre Mitarbeiter attraktiv zu machen. Begeistern
Sie mit Ihrer Personlichkeit, Inrem Team, einem guten Arbeitsklima und kommunizieren Sie lhre
betrieblichen Ziele.

Tipp:

Informieren Sie sich rechtzeitig liber Zuschiisse und FérderungsmaRnahmen bei der
Einstellung bisher arbeitsloser Mitarbeiter oder sonstiger forderfahiger Gruppen

(z. B. Beschaftigung Alterer, Umschiiler etc.). Der Arbeitgeberservice der Agentur fiir Arbeit
hilft Ihnen weiter.

So steht’s im Arbeitsrecht

Als Arbeitgeber sind Sie verpflichtet, alle wesentlichen Vertragsbedingungen zwischen Arbeit-
geber und Arbeitnehmer schriftlich niederzulegen (Nachweisgesetz). Dies ist spatestens inner-
halb eines Monats nach Aufnahme der Arbeit von lhnen zu erledigen. Dabei ist u.a. folgendes
zu regeln: Vergiitung, Arbeitszeit, Urlaubsanspruch, Sozialleistungen, Wettbewerbsverbot ... Wir
empfehlen deshalb, einen schriftlichen Arbeitsvertrag mit dem Mitarbeiter abzuschlieBen.

Sind Sie aufgrund geltender Tarifvertrage an tarifrechtliche Regelungen gebunden, sind diese
Bestimmungen mindestens im Arbeitsvertrag zu berticksichtigen.

Tipp:

Tarifrechtliche Auskiinfte erhalten Sie bei der Kreishandwerkerschaft in lhrer Region.

Die Rechtsabteilungen der Handwerkskammern halten Musterarbeitsvertrage zur Orien-
tierung bereit.



Arbeitsvertrage konnen sowohl unbefristet als auch befristet abgeschlossen werden. Wahrend
fiir die Beendigung eines unbefristeten Arbeitsvertrages eine Kiindigung oder ein Aufhebungs-
vertrag erforderlich ist, endet ein befristeter Arbeitsvertrag grundsatzlich mit Ablauf der Frist.

Bei unbefristeten Arbeitsvertragen empfiehlt es sich, die maximale Probezeit von sechs Monaten
zu vereinbaren, denn innerhalb der Probezeit kann jederzeit gekiindigt werden. Vor allem bei
jungen Unternehmen kann es sinnvoll sein, das Arbeitsverhaltnis mit einem neuen Mitarbeiter
von Anfang an zu befristen. In den ersten vier Jahren nach der Griindung eines Unternehmens
ist die kalendermaRige Befristung eines Arbeitsvertrages ohne Vorliegen eines sachlichen Grun-
des bis zur Dauer von vier Jahren zuldssig. Bis zu dieser Gesamtdauer von vier Jahren ist auch
die mehrfache Verlangerung eines kalendermaRig befristeten Arbeitsvertrages zulassig. Dies gilt
aber nicht fiir Neugriindungen im Zusammenhang mit der rechtlichen Umstrukturierung von
Unternehmen und Konzernen. Mal3gebend fiir den Zeitpunkt der Griindung ist die Aufnahme ein
er Erwerbstatigkeit, die der Gemeinde oder dem Finanzamt mitzuteilen ist.

Hinweis:

Da es im Zusammenhang mit der korrekten Befristung von Arbeitsvertragen einige Fall-
stricke gibt, empfehlen wir dringend die Beratung durch die Rechtsabteilung Ihrer Hand-
werkskammer bzw. lhres Fachverbandes. Sie riskieren bei einer unwirksamen Befristung,
dass das Arbeitsverhaltnis auf unbestimmte Dauer abgeschlossen ist.

Meldung bei der Berufsgenossenschaft und den
Sozialversicherungstragern

Als Arbeitgeber sind Sie verpflichtet, Inre Mitarbeiter bei der zustandigen Berufsgenossenschaft
zu melden und zu versichern. Die Hohe der Beitrage richtet sich in der Regel nach der Lohnsumme
sowie dem fiir lhre Branche geltenden Gefahrtarif. Welche Berufsgenossenschaft fiir Inr Unter-
nehmen zustandig ist, kbnnen Sie auf der Seite der Deutschen Gesetzlichen Unfallversicherung
www.dguv.de in Erfahrung bringen.

Priifen Sie, ob Sie sich als Arbeitgeber und auch lhr im Betrieb unentgeltlich tatiger Ehepartner
freiwillig versichern kdnnen. Bei manchen Berufsgenossenschaften besteht aber auch laut Sat-
zung fiir den Unternehmer Versicherungspflicht.

Die Betriebe des Bau-/Ausbaugewerbes sind verpflichtet, am Sozialkassenverfahren teilzuneh-
men. Jede Sozialkasse regelt die Zuordnung etwas anders. In der Regel muss ein Fragebogen der
Sozialkasse ausgefiillt werden, um zu priifen, ob die Teilnahmevoraussetzungen fiir den Betrieb
erfullt werden. Fiir die Betriebe des Bauhauptgewerbes ist in der Regel die SOKA-Bau zustandig.
Fiir das Maler- und Lackiererhandwerk existiert eine eigene Urlaubs- sowie Zusatzversorgungs-
kasse. Informieren Sie sich rechtzeitig! Beachten Sie bitte, dass seit April 2015 auch fiir Solo-Selb-
standige Beitragspflicht in der SOKA-Bau besteht.

Teilzeitbeschaftigung/Aushilfen

Viele Handwerksunternehmen bieten ihren Mitarbeitern die Mdoglichkeit von Teilzeitbeschafti-
gung an. Die Vorteile liegen in einer fiir beide Seiten erh6hten Flexibilitat.

Mitarbeiter

Zeitvertrag
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Mitarbeiter

Geringfligig
Beschaftigte

Mini-Jobs

Schriftlicher
Arbeitsvertrag ist
empfehlenswert

Teilzeitkrafte haben dabei prinzipiell dieselben Rechte und Pflichten wie ihre in Vollzeit arbeiten-
den Kollegen. Einige Besonderheiten gibt es allerdings zu beachten. (siehe Mini-Jobs, Midi-Jobs,
Kurzfristig Beschéftigte). Fir die Lohnsteuer und Sozialversicherung gelten unterschiedliche
Grenzwerte.

Mini-Jobs im gewerblichen Bereich (450-Euro-Jobs)

m geringfligig entlohnte Beschaftigungen, bei denen das Arbeitsentgelt monatlich 450 Euro
nicht Gibersteigen darf und zum anderen
m kurzfristige Beschaftigungen, die von vornherein fiir eine begrenzte Dauer ausgeiibt werden.

Geringfligig entlohnte Arbeitnehmer unterliegen in der Rentenversicherung der Versicherungs-
pflicht und zahlen einen Beitragsanteil zur Rentenversicherung. In den librigen Zweigen der Sozi-
alversicherung sind sie versicherungsfrei. Fiir Arbeitgeber besteht Melde- und Beitragspflicht.
Sie zahlen pauschale Abgaben an die Minijob-Zentrale. Der gewerbliche Bereich umfasst alle
Beschaftigungsverhaltnisse, die nicht in Privathaushalten ausgeiibt werden.

Eine geringfiigig entlohnte Beschaftigung (450-Euro-Minijob) liegt vor, wenn das Arbeitsentgelt
regelmalRig im Monat 450 Euro nicht liberschreitet. Bei der Priifung, ob die Verdienstgrenze von
uberschritten wird, ist vom regelmaBigen monatlichen Arbeitsentgelt auszugehen. Das regel-
maRige monatliche Arbeitsentgelt ermittelt sich abhangig von der Anzahl der Monate, fiir die
eine Beschaftigung gegen Arbeitsentgelt besteht. Der Betrachtungszeitraum umfasst dabei
maximal 12 Monate. Das entspricht einer Verdienstgrenze von maximal 5.400 Euro pro Jahr bei
durchgehender, mindestens 12 Monate dauernder Beschaftigung. Dem regelmaRigen monatli-
chen Arbeitsverdienst sind auch einmalige Zahlungen wie zum Beispiel das Weihnachtsgeld oder
Urlaubsgeld hinzuzurechnen

Pauschalabgaben aus dem gewerblichen Arbeitsverhaltnis:

Je nach Art der geringfiigigen Beschaftigung sind vom Arbeitgeber unterschiedliche pauschale
Abgaben an die Minijob-Zentrale zu entrichten. Aufgrund einer Gesetzesanderung besteht fiir
eine geringfligig entlohnte Beschaftigung, die ab dem 1. Januar 2013 aufgenommen wurde Ver-
sicherungspflicht in der Rentenversicherung. Der Arbeitgeber entrichtet einen Pauschalbeitrag
in Hohe von 15 %, der Arbeitnehmer, der Minijobber hat einen eigenen Anteil in Héhe von 3,7 %
zu tragen. Minijobber, die nicht der Versicherungspflicht in der Rentenversicherung unterliegen
mochten, kénnen sich jederzeit — auch wahrend des laufenden Beschaftigungsverhaltnisses —
von der Versicherungspflicht in der Rentenversicherung befreien lassen.

Hinweis:

Die Auskunfts- und Beratungsstellen der Deutschen Rentenversicherung informieren
umfassend tiber Auswirkungen der Rentenversicherungspflicht unter Beriicksichtigung
aller personlichen Umstande.

Melde- und Beitragsverfahren

Die sozialversicherungsrechtliche Beurteilung eines Beschaftigungsverhaltnisses obliegt dem
Arbeitgeber. Dieser muss den Arbeitnehmer nach Feststellung des geringfligigen Beschafti-
gungsverhaltnisses (geringfligig entlohnte oder kurzfristige Beschaftigung) bei der Minijob-Zen-
traleanmelden. Neben derindividuellen Meldung zur Sozialversicherung fiir jeden Arbeitnehmer



ist der Minijob-Zentrale auch ein Beitragsnachweis zu libermitteln. Meldungen und Beitrags-
nachweise diirfen grundsatzlich nur durch Datenlibertragung mittels zugelassener systemge-
priifter Programme (Entgeltabrechnungsprogramme) an die Einzugsstellen (Krankenkassen/
Minijob-Zentrale) ibermittelt werden. Weiterhin wird fiir die Abwicklung des Beitrags- und Mel-
deverfahrens eine achtstellige Betriebsnummer benétigt.

Wichtig:

Eine geringfligig entlohnte Beschaftigung wird nicht mit einer Hauptbeschaftigung
zusammengerechnet und bleibt damit versicherungsfrei.

Ubt eine Person allerdings neben seiner Hauptbeschaftigung noch mehrere geringfiigige
Beschaftigungen aus, bleibt nur die zeitlich erste Nebenbeschaftigung versicherungsfrei.
Alle weiteren Nebenbeschaftigungen werden mit der Hauptbeschaftigung zusammenge-
rechnet und somit versicherungspflichtig.

Die Besteuerung von Mini-Jobs
Die geringfligig entlohnte Beschéaftigung (450 Euro-Job) ist stets lohnsteuerpflichtig. Bei der
Besteuerung kann zwischen zwei Moglichkeiten gewahlt werden:

Pauschalbesteuerung durch den Arbeitgeber:

B Bei geringfligig entlohnten Beschaftigten, fir die auch pauschale Rentenversicherungsbeitra-
ge gezahlt werden, kann der Arbeitgeber einen einheitlichen, pauschalen Steuersatz von 2 %
erheben.

B Entrichtet der Arbeitgeber fir geringfligig entlohnte Beschaftigte keine pauschalen Beitrage
zur Rentenversicherung —zum Beispiel beim Zusammenrechnen von mehreren geringfiigigen
Beschaftigungen —, kann er 20 % pauschale Lohnsteuer auf das Arbeitsentgelt erheben.

Besteuerung nach ELStAM (Elektronische Lohnsteuerabzugsmerkmale):

Das Arbeitsentgelt wird nach den ELStAM-Daten individuell besteuert. Notwendig ist hierzu die
Steueridentifikationsnummer und das Geburtsdatum. Die Hohe der Lohnsteuer hangt von der
Steuerklasse ab.

Beschaftigungen in der Gleitzone (zwischen 450,01 und 850,00 Euro)

Wahrend geringfligige Beschaftigungen mit einem Arbeitsentgelt bis zu 450 Euro im Monat ver-
sicherungsfrei bleiben, sind Beschaftigungen mit einem Arbeitsentgelt in der Gleitzone versiche-
rungspflichtig.

Bei mehreren Beschaftigungen ist das insgesamt aus allen Beschaftigungen erzielte Arbeitsent-
gelt maRgebend. Der Arbeitnehmer hat bei Beschaftigungen in der Gleitzone nur einen redu-
zierten Sozialversicherungsbeitrag zu zahlen. Dieser betragt bei 450,01 Euro ca. 15 Prozent des
Arbeitsentgelts und steigt auf den vollen Arbeitnehmerbeitrag von ca. 20 Prozent bei 850,00 Euro
Arbeitsentgelt an. Der Arbeitgeber hat dagegen stets den vollen Beitragsanteil zu tragen. Die Bei-
tragsanteile des Arbeitnehmers und Arbeitgebers kénnen mit Hilfe des Gleitzonenrechners der
Deutschen Rentenversicherung berechnet werden. Die Regelung zur Gleitzone gilt jedoch nicht
fiir Auszubildende, fiir Teilnehmer am freiwilligen sozialen oder freiwilligen 6kologischen Jahr
sowie fiir Teilnehmer am Bundesfreiwilligendienst.

Mitarbeiter

Midi—Jobs
800 Euro Jobs
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Mitarbeiter

Kurzfristige
Beschaftigte

Beschaftigungsverhaltnisse mit einem Arbeitsentgelt in der Gleitzone begriinden in der Regel
Versicherungspflicht in der Kranken-, Pflege-, Renten- und Arbeitslosenversicherung. Daher ist
nicht die Minijob-Zentrale, sondern die jeweilige Krankenkasse des Arbeitnehmers als Einzugs-
stelle fiir die Meldungen zur Sozialversicherung und den Einzug der Sozialversicherungsbeitrage
zustandig.

Konsequenzen fiir das Steuerrecht
Der Arbeitslohn, der in die Gleitzonenregelung fallt unterliegt dem normalen Lohnsteuerabzug.
Eine Lohnsteuer-Pauschalierung gibt es nicht.

Kurzfristige Beschaftigung

Eine kurzfristige Beschaftigung liegt vor, wenn die Beschaftigung von vornherein auf nicht mehr
als drei Monate oder insgesamt 70 Arbeitstage (bis 31. Dezember 2014 sowie ab 1. Januar 2019:
zwei Monate bzw. 50 Arbeitstage) im Kalenderjahr begrenzt ist und nicht berufsmaRig ausgeiibt
wird. Die Hohe des Verdienstes ist dabei unerheblich.

Von dem Drei-Monats-Zeitraum ist auszugehen, wenn der Minijob an mindestens flinf Tagen
in der Woche ausgelibt wird. Bei Beschaftigungen von regelmaRig weniger als flinf Tagen in der
Woche ist auf den Zeitraum von 70 Arbeitstagen abzustellen. Die , kurzfristige Beschaftigung*
ist sozialversicherungsfrei, daher miissen keine Sozialversicherungsbeitrage abgefiihrt werden.

Tipp:
Die Regelungen der geringfiigigen und kurzfristigen Beschaftigungsverhaltnisse sind sehr
komplex. Informieren Sie sich im Einzelfall bei der Minijob-Zentrale oder der Krankenkasse.

Der Mindestlohn

Seit 1.1.2015 gibt es in Deutschland einen bundeseinheitlichen gesetzlichen Mindestlohn. Er
betrdgt bei seiner Einflihrung 8,50 Euro brutto pro Arbeitsstunde. Zur Zahlung dieses Mindest-
lohns verpflichtet sind alle Arbeitgeber mit Sitz im In- oder Ausland in Bezug auf ihre in Deutsch-
land beschaftigten Arbeitnehmer. Der Mindestlohn stellt eine absolute Lohnuntergrenze dar. Er
wirkt wie ein Gesetz und ist grundsatzlich in allen Branchen einzuhalten. Geregelt ist der allge-
meine Mindestlohn im neu geschaffenen Mindestlohngesetz.

Arbeitgeber, die aufgrund ihrer Branchenzugehdérigkeit an allgemein verbindliche Branchen-Min-
destlohntarifvertrage auf der Basis des Arbeitnehmer-Entsendegesetzes gebunden und zur Zah-
lung héherer Mindestentgelte verpflichtet sind, haben diese einzuhalten. Dies betrifft etwa das
Bauhauptgewerbe, das Elektrohandwerk oder das Dachdeckerhandwerk. Gleiches gilt fiir Arbeit-
geber, die an einen reguldren Tarifvertrag bzw. einen allgemeinverbindlichen Tarifvertrag nach
dem Tarifvertragsgesetz gebunden sind. Auch diese haben weiterhin die hohere Tarifverglitung
zu zahlen.

Die Regelungen des Arbeitnehmer-Entsendegesetzes und der auf dieser Grundlage erlassenen
Rechtsverordnungen gehen den im Mindestlohngesetz geregelten Bestimmungen zur Unab-
dingbarkeit und Falligkeit des gesetzlichen Mindestlohnanspruchs sowie den Sonderregelungen
zum Fiihren von Arbeitszeitkonten vor.



Anwendungsbereich:

Anspruch auf den allgemeinen Mindestlohn haben alle in Deutschland tatigen inlandischen und
nach Deutschland entsandten Arbeitnehmer ab dem 18. Lebensjahr. Der Umfang des Arbeitszeit-
volumens ist unerheblich, so dass auch Teilzeitbeschaftigte und Minijobber anspruchsberechtigt
sind. Auch mitarbeitenden Familienangehdrigen ist der Mindestlohn zu zahlen, sofern diese als
Arbeitnehmer anzusehen sind und keine Ausschlussgriinde vorliegen.

Keinen Mindestlohnanspruch haben Jugendliche unter 18 Jahren ohne abgeschlossene Berufs-
ausbildung, Auszubildende (altersunabhangig) im Rahmen der Berufsausbildung, Langzeitar-
beitslose wahrend der ersten sechs Monate ihrer Beschaftigung, Praktikanten, die ein Praktikum
verpflichtend im Rahmen einer schulischen oder hochschulischen Bestimmung, einer Ausbil-
dungsordnung oder im Rahmen einer Ausbildung an einer gesetzlich geregelten Berufsakade-
mie absolvieren, Praktikanten, die ein Praktikum freiwillig bis zu einer Dauer von drei Monaten
ableisten, das der Orientierung fiir eine Berufsausbildung oder fiir die Aufnahme eines Studi-
ums dient, Praktikanten, die ein Praktikum mit einer Dauer von bis zu drei Monaten begleitend
zu einer Berufs- oder Hochschulausbildung durchlaufen, soweit nicht bereits zuvor mit demsel-
ben Auszubildenden ein solches Praktikumsverhaltnis bestanden hat, Personen, die an einer
Einstiegsqualifizierung nach § 54a SGB Ill oder an einer Berufsbildungsvorbereitung nach dem
Berufsbildungsgesetz teilnehmen, sowie ehrenamtlich Tatige.

Aufzeichnungspflichten

Eine besondere Aufzeichnungspflicht der Arbeitszeiten gilt flr Minijobber — aul3er in Privat-
haushalten. Auch bestimmte Branchen, die besonders anfillig fir Schwarzarbeit sind (vgl. § 2a
Schwarzarbeitsbekdmpfungsgesetz), miissen Beginn, Ende und Dauer der taglichen Arbeitszeit
schriftlich festhalten. Dazu zdhlen u.a. das Baugewerbe, Gebaudereinigung, Messebau etc.

Die Aufzeichnungen miissen zwei Jahre aufbewahrt und bei einer Priifung dem Zoll vorgelegt
werden.

Details der Aufzeichnungspflicht und Ausnahmen sind im Mindestlohngesetz geregelt. Bitte
informieren Sie sich rechtzeitig!

Lohnkonto fiihren

Der Arbeitgeber hat nach § 28f Abs.1SGB IV fiir jeden Beschaftigten Lohnunterlagen in deutscher
Sprache zu fiihren. Diese sind bis zum Ablauf des auf die letzte Betriebspriifung folgenden Kalen-
derjahrs (getrennt nach Kalenderjahren) aufzubewahren. Das gilt unabhangig von der Versiche-
rungspflicht des Beschaftigten (also auch fiir geringfiigig Beschaftigte). Besondere Anforderun-
gen im Baugewerbe definiert der § 28f Abs.1a SGB IV

Tipp:
Aufgrund der Vielzahl der gesetzlichen Regelungen und der Komplexitat des Themas soll-
ten Sie einen erfahrenen Steuerberater mit der Lohnbuchhaltung beauftragen.

Mitarbeiter

Aufzeichnungs-
pflichten

Lohnkonto fiir jeden
Mitarbeiter
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Mitarbeiter

Gesetzliche
Regelung

bei steigender
Mitarbeiterzahl

Die Zahl der Mitarbeiter wachst

Wenn in lhrem Betrieb die Zahl der Mitarbeiter ansteigt, kommen auf Sie als Unternehmer einige
gesetzliche Regelungen zu. Informieren Sie sich rechtzeitig liber diese neuen Verpflichtungen.

Hier nur einige Stichworte und Beispiele:

B ab5Beschaftigten

In Betrieben ab fiinf wahlberechtigten Beschaftigten inkl. Auszubildenden kann ein Betriebsrat
gewahlt werden. Die Kosten tragt der Arbeitgeber. Wahlberechtigt sind alle Arbeitnehmer, die
das18. Lebensjahr vollendet haben

B ab 6 Beschaftigten

Der Kiindigungsschutz wird fiir Arbeitnehmer wirksam, die bis 31.12.2003 unter den Kiindigungs-
schutz fielen.

B ab1o Beschaftigten

Fir Arbeitnehmer die nach 31.12.2003 eingestellt wurden wird der Kiindigungsschutz erst ab 10
Beschaftigte wirksam.

B ab 11 Beschaftigten

Es muss ein Pausenraum zur Verfiigung stehen.

m ab 20 Beschéftigten (inklusive Lehrlinge)

Sind mindestens 5% der Arbeitsplatze mit Schwerbehinderten zu besetzen. Wird diese Quote
nicht erfullt, missen Ausgleichsabgaben entrichtet werden.

B ab 21Beschaftigten

Es muss eine Sicherheitsbeauftragte/r bestellt werden.

B ab 30 Beschaftigten

Arbeitgeber, die regelmaRig mehr als 30 Arbeitnehmer beschaftigen kénnen nicht mehr am Aus-
gleichsverfahren fir die Entgeltfortzahlung im Krankheitsfall teilnehmen.

(Alle gesetzlichen Regelungen: Februar 2015)

Beauftragung von Subunternehmern oder freien Mitarbeitern

Die Abgrenzung zwischen Arbeitnehmern und Selbstandigen ist oft schwierig. Sie hat aber weit-
reichende Folgen fiir die vertraglichen Beziehungen. Die Pflicht zur Entrichtung von Sozialver-
sicherungsbeitragen (Kranken-, Pflege-, Renten- und Arbeitslosenversicherung) besteht nur bei
Arbeitnehmern. Auch die arbeitsrechtlichen Schutzvorschriften (Kiindigungsschutz, Entgeltfort-
zahlung etc.) miissen gegeniiber Selbstandigen Auftragnehmern nicht beachtet werden.

Problematisch wird es jedoch fiir Sie, wenn lhr Auftragnehmer nicht als Selbstandiger, sondern
als Scheinselbstandiger oder arbeitnehmerahnlicher Selbstandiger angesehen wird. Dies kann
hohe Nachzahlungen von Sozialversicherungsbeitragen und eventuell auch BuBgelder zur Folge
haben (siehe auch Kapitel 7).

Beider Zuordnung, ob ein Auftragnehmer als Selbstandiger oder als arbeitnehmerdhnlicher Selb-
standiger gilt, hilft die Clearingstelle der Deutschen Rentenversicherung. Bei ihr kann ein soge-
nanntes Statusfeststellungsverfahren durchgefiihrt werden. Telefon: 0800/1000 48 0o.
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Flexible Arbeitszeitmodelle und Beschaftigungsformen

Flexible Arbeitszeitmodelle und Beschaftigungsformen sorgen fiir die Erhaltung der Wettbe-
werbsfahigkeit lhres Betriebes und schaffen arbeitnehmerfreundliche Rahmenbedingungen.

In der Praxis existieren mittlerweile unterschiedliche Modelle, die im Handwerk angewendet
werden kdnnen und Betrieb und Mensch gerecht werden.

Flexiblere Losungen lassen sich u.a. durch die Einflihrung von Gleitzeitregelungen, flexiblen
Tages-, Wochen- oder Monatsarbeitszeitkonten, Teilzeit- und Job-Sharing, Home-Office-L6sun-
gen, Jahresarbeitszeitmodellen oder auch Schichtarbeit schaffen.

Die geltenden gesetzlichen Regelungen und tarifvertraglichen Bestimmungen sind dabei einzu-
halten. Denken Sie daran, dass lhre Interessen mit denen der Belegschaft abgestimmt werden
miissen. Achten Sie in diesem Zusammenhang auf bestehende Arbeitsvertrage und Betriebsver-
einbarungen.

Merkmale flexibler Arbeitszeitmodelle: Flexible
m Die Dauer der taglichen Arbeitszeit ist flexibel und in Absprache mit dem Arbeitgeber Arbeitszeitmodelle
frei durch den Mitarbeiter gestaltbar.
B Die Lage der taglichen Arbeitszeit ist innerhalb der Freiraume durch den Mitarbeiter frei
wahlbar.
m Die Verfligung des Mitarbeiters liber einen freien Handlungsspielraum beziiglich Lage
und Dauer der Arbeitszeit, nach individuellen Wiinschen unter Einhaltung betrieblicher
Bediirfnisse und vertraglicher Vereinbarungen, ist gegeben (Zeitsouveranitat).

Vorteile:

m Teure Uberstunden kénnen verringert oder vermieden werden

Unproduktive Zeiten der Mitarbeiter lassen sich reduzieren

Fehlzeiten von Mitarbeitern kdnnen verringert und besser ausgeglichen werden

Mitarbeiter, die mit ihrer Arbeitszeitregelung zufrieden sind, sind motivierter und leistungs-
fahiger

Maschinen und Anlagen kénnen langer produzieren

Durch langere Betriebszeiten werden Fixkosten reduziert

Starkere Kundenorientierung und Kapazitatssteigerungen sind méglich

Produktions- und Auftragsschwankungen lassen sich leichter ausgleichen






Kapitel 11

Betriebsraume und Einrichtung —
der richtige Rahmen fur gute Arbeit

Fiir Thren Handwerksbetrieb brauchen Sie eine feste Betriebsstdtte, in der Sie produzieren,
lagern, verkaufen und die notwendigen Verwaltungsarbeiten durchfiihren kénnen. Der notwen-
dige Raumbedarf ergibt sich im Wesentlichen aus der Art lhres Gewerbes, dem Leistungsangebot
Ihres zukiinftigen Betriebes und der angestrebten Betriebsgréf3e. Darliber hinaus spielt der kiinf-
tige Standort des Betriebes bei Ihren Marktiiberlegungen eine wichtige Rolle. (Siehe dazu das
Kapitel tiber ,Am Markt die Kunden treffen®). Je klarer Ihre Vorstellungen Uber lhren zukiinftigen
Betrieb sind, desto zielgerichteter konnen Sie geeignete Raume suchen und notwendige Kom-
promisse schlieBen.

Bei der Auswahl und Gestaltung der Arbeitsraume sind Ihnen Beschrankungen auferlegt, die
zwingend beachtet werden miissen. Neben den duBeren Bedingungen, wie Baugesetzbuch,
Baunutzungsverordnung, usw., lUiber die Sie Naheres im Kapitel ,Grundstiicke und Geb3ude*
erfahren, richtet der Gesetzgeber auch ein wachsames Auge auf das Innenleben eines Betriebes.
Genauer gesagt mochte er dem Arbeitnehmer einerseits mit der Arbeitsstattenverordnungeinen
nach heutigen Erkenntnissen wiirdigen Arbeitsplatz schaffen und ihn andererseits mit einer Viel-
zahl von berufsgenossenschaftlichen Vorschriften vor Schaden bewahren.

Tipp:
Die Arbeitsstattenverordnung und die berufsgenossenschaftlichen Vorschriften sind bei
der Beschaftigung von Mitarbeitern immer zu beachten!

Geregelt werden z. B. Anforderungen an Arbeitsraume, Pausen-, Bereitschafts- und Sanitarrau-
me, Beleuchtung, Belliftung und Raumtemperatur. In den Technischen Regeln fiir Arbeitsstatten
(ASR) werden dann die Forderungen aus der Verordnung konkretisiert.

Die Regelungen in den berufsgenossenschaftlichen Vorschriften dienen dem Schutz der Gesund-
heit und der Vermeidung und Beseitigung von Unfallgefahren. Die verschiedenen, meist gewerk-
bezogenen Berufsgenossenschaften iiberwachen mit ihren technischen Aufsichtsbeamten
die Einhaltung des Arbeitsschutzes. Die berufsgenossenschaftlichen Vorschriften verpflichten
Arbeitgeber und Arbeitnehmer gleichermaRen zur Unfallverhiitung bei zu tragen.

Weitere Vorschriften sind das Arbeitsschutzgesetz und das Arbeitssicherheitsgesetz. Die zen-
trale Forderung des Arbeitsschutzgesetzes ist die Erstellung einer Gefahrdungsbeurteilung fur
den Betrieb, die Organisation der Ersten Hilfe und des Brandschutzes sowie die Unterweisung
von Mitarbeitern. Im Arbeitssicherheitsgesetz wird gemaR der Gefahrdungsbeurteilung und der
Anzahl der Mitarbeiter vorgeschrieben, wie und wann im Betrieb eine Fachkraft fiir Arbeitssi-
cherheit oder ein Betriebsarzt zu bestellen ist. Neben den Berufsgenossenschaften achten auch
insbesondere die Gewerbeaufsichtsamter auf die Einhaltung dieser Vorschriften.

Betriebsraume

Gesetzliche Vor-
schriften beachten

Arbeitsstatten-
verordnung und
technische Regeln
fiir Arbeitsstatten

Berufsgenossen-
schaftliche
Vorschriften

Arbeitsschutzgesetz
und Arbeits-
sicherheitsgesetz
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Betriebsraume

Brandschutz

Diebstahlpravention

Bestehende Raume
auf Zulassigkeit
prifen

Vor- und Nachteile
beim Mieten oder
Pachten

Vor- und Nachteile
bei Kauf

Neubau schafft
ideale
Raumverhaltnisse

In vielen Betrieben besteht auf Grund der dort gelagerten und verwendeten Stoffe ein zum Teil
erhebliches Brandrisiko. Daher sollte man sich bereits im Vorfeld liber die kritischen Bereiche im
Betrieb im Klaren sein und sich liber eventuell anzubringende Feuerldscheinrichtungen, Flucht-
und Rettungswege und einen entsprechenden Versicherungsschutz Gedanken machen.

Maschinen, Gerate, Werkzeuge und Material sind beliebte Beute von Einbrlichen. Wer sich
unliebsame Uberraschungen ersparen will, sollte die Sicherheit seines Werkstattgebiudes ein-
mal eingehend durchleuchten. Die kriminalpolizeilichen Beratungsstellen kénnen z. B. dabei
unterstiitzen.

Haben Sie schon Raumlichkeiten, so priifen Sie, ob diese den gesetzlichen Vorschriften, insbeson-
dere der baurechtlichen Nutzung, entsprechen. Zusatzliche Hinweise finden Sie dazu im Kapitel
12 und in der Broschiire ,Betriebsstattenplanung im Handwerk®.

Tipp:
Vereinbaren Sie im Miet- oder Kaufvertrag einen Vorbehalt und machen Sie die Rechts-
gultigkeit der Vertrage von der Betriebsgenehmigung abhangig.

Die Vorteile des Mietens (oder Pachtens) liegen in erster Linie im geringen Kapitaleinsatz. Dazu
fallt das Investitionsrisiko weg. Ein Standortwechsel ist je nach Vertragsbestimmungen leichter
zu realisieren.

Nachteilig kann sich auswirken, dass mit den Mietzahlungen kein eigenes Vermogen gebildet
wird. Gegebenenfalls sind Umbau- und Renovierungskosten zu tragen, um die betrieblichen
Erfordernisse zu erfiillen. Die Erweiterungsmoglichkeiten kdnnen beschrankt sein. Ein optimaler
Arbeitsablauf kann durch die Gegebenheiten behindert werden.

Deshalb sollten Sie im Mietvertrag vereinbaren, dass Sie zu Mieteinbauten berechtigt sind. Legen
Sie fest, dass Sie nach Vertragsende eine angemessene Entschadigung hierfiir erhalten.

Durch den Kauf bestehender Raume verwenden Sie die ersparte Miete iiber die Kreditriickzah-
lungen fiir die eigene Vermogensbildung; auch Wertsteigerungen kommen lhnen zugute. Der
Standort ist lhnen gesichert. Nachteilig kann sich die hohe Kapitalbindung auswirken, zumal
haufig noch nicht betriebsnotwendige Teile (Raum- und Grundstiicksreserven, privater Wohn-
teil) mit zu erwerben sind, deren Finanzierungskosten das kiinftige Ergebnis stark belasten.
Dariiber hinaus kénnen bei den Umbau- und Renovierungskosten, den Erweiterungsmoglichkei-
ten und beim Arbeitsablauf die gleichen Nachteile wie bei Miete entstehen.

Tipp:
Haufig entsprechen Rdume oder Betriebe nicht den heutigen Vorschriften. Als Uber-
nehmer miissen Sie damit rechnen, dass entsprechende Auflagen erteilt werden.

Wenn Sie fiir lhren Betrieb einen Neubau planen, beriicksichtigen Sie die Hinweise zu den Geset-
zen und Vorschriften in der Planung und Ausfiihrung gemeinsam mit Ihren Architekten.

Der Vorteil eines Neubaus liegt in erster Linie darin, dass Sie die Riumlichkeiten optimal auf lhren
Betrieb zugeschnitten erstellen und Investitionen bedarfsgerecht vornehmen kénnen. Ein Neu-



bauist aber meistens teurer als ein Kauf und erfordert eine hohere Kapitalbindung. Sie haben das
volle Investitionsrisiko zu tragen. Nehmen Sie bereits bei der Planung friihzeitig die Beratungs-
moglichkeiten der Handwerkskammer oder lhres Fachverbandes in Anspruch und sprechen mit
dem Betriebsberater.

Tipp:
Vergleichen Sie die Alternativen, die sich lhnen stellen und wagen Sie die fiir Sie wichtigen
Vor- und Nachteile sorgfaltig ab. Oft ist es sinnvoll, zundchst den Betrieb am Markt zu festi-

gen, bevor ein Neubau oder Kauf in Angriff genommen wird.

Die Betriebseinrichtung orientiert sich an den Notwendigkeiten Ihrer Konzeption. Prestigeden-
ken sollte keinen Raum haben. Priifen Sie bei der Anschaffung von Maschinen und Geraten als
Alternative den Einsatz von gebrauchten Maschinen und Gerdten, die fast immer viel kosten-
glinstiger zu haben sind. Denken Sie auch daran, dass bei zu groR dimensionierten Maschinen
erhohte Fixkosten entstehen. Zu kleine Maschinen kdnnen Engpasse verursachen und die kiinf-
tige Entwicklung negativ beeinflussen. Vergessen Sie bei der Investitionsplanung nicht die not-
wendigen Zusatzwerkzeuge und die Kleingerate.

Planen Sie den erforderliche Fuhrpark nach wirtschaftlichen Gesichtspunkten. Auch hier sind oft-
mals gebrauchte Fahrzeuge die bessere Alternative.

Fiir die kaufmannische Abwicklung und die Verwaltung des Betriebes richten Sie ein modernes,
zweckmaRiges Biiro ein. Sorgen Sie fiir eine rationelle, Gbersichtliche Organisation im Biro. Das
Arbeiten im Biiro sollte ohne duf3ere Stérungen maoglich sein.

Mit Hilfe der modernen Technik kdnnen Sie sich in vielen Fallen Erleichterung verschaffen. Der
Trend geht hin zum ,,papierlosen Biiro“ Die notwendigen Hard- und Softwareausstattungen wer-
den heute bereits schon sehr preiswert angeboten.

Denken Sie an Einrichtungen wie:
ISDN-Telefon

Telefax

E-Mail

Internet

Anschluss an Datenbanken
Anrufbeantworter mit Fernabfrage
Funkruf / Funktelefon

Mobiltelefon

EDV-Anlage (Ndheres dazu im Kapitel EDV)

Tipp:
Holen Sie sich Rat und Informationen bei Organisationsfachleuten, die tiber gute Kenntnis-
se zweckmaRiger Organisationsmittel verfiigen.
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Grundstiicke und Gebaude

Baurecht

Bebauungsplan

Immissionsschutz

Kapitel 12

Grundstucke und Gebdaude —
der Gesetzgeber plant mit

Egal, ob Sie Betriebsraume anmieten, kaufen oder erst bauen wollen, priifen Sie vorab die bau-
rechtliche Zulassigkeit Ihres Vorhabens. Fragen Sie bei der 6rtlichen Baubehdrde nach, ob lhr
Betrieb genehmigt werden muss und mit welchen Auflagen und Beschrankungen Sie gegebe-
nenfalls rechnen miissen.

Eine Genehmigung zur Nutzungsanderung ist dann erforderlich, wenn fiir die neue Nutzung
andere Anforderungen gelten als fiir die bisherige. wollen. Dies ist in jedem Fall notwendig, wenn
Sie ehemaligen Wohnraum in Gewerberaume umwandeln mochten. Dies ist zum Beispiel dann
der Fall, wenn Sie eine ehemalige Scheune als Kfz-Werkstatt nutzen

Aber auch die Umnutzung einer Schlosserei in eine Tischlerei ist genehmigungspflichtig. Proble-
me bei einer Nutzungsanderung ergeben sich vor allem immer dann, wenn der bisherige Betrieb
Uber den Bestandschutz nur noch geduldet wurde. Auch sollte nicht vergessen werden, dass
durch die Nutzungsanderung z.B. Parkplatze notwendig werden kdnnten.

Tipp:
Lassen Sie sich vor dem Kauf, Mieten oder Pachten von Betriebsgebauden unbedingt vom
technischen Berater Ihrer Handwerksammer oder Ihres Fachverbandes beraten.

Die baurechtliche Zulassigkeit Ihres Betriebes richtet sich nach den Vorgaben des Bebauungspla-
nes bzw. des Baugesetzbuches (BauGB). Die gesetzliche Grundlage, die Baunutzungsverordnung
(BauNVO), regelt im Detail, welche Nutzungen in welchem Gebietstyp zuldssig sind.

Tipp:
Zur Klarung der Nutzungsmoglichkeiten nehmen Sie auf dem Biirgermeisteramt Einblick
in den fur Ihr Betriebsgrundstiick giiltigen Bebauungsplan.

Existiert kein verbindlicher Bebauungsplan, wird die Zulassigkeit von baulichen Vorhaben danach
beurteilt, welchem Typ (WA,MI...) das Plangebiet etwa entspricht (siehe Tabelle: Zulassigkeit von
Handwerksbetrieben).

Der Storungsgrad lhres Betriebes wird in der Regel nach den Vorgaben des Immissionsschutz-
rechtes beurteilt. Da in der Regel der Larm das Problem ist, wird die Technische Regel Larm her-
angezogen. Darin sind Larmgrenzwerte fiir die einzelnen Gebietstypen festgelegt, die nicht
Uberschritten werden dirfen. Diese Grenzwerte miissen an der empfindlichsten Stelle in der
Nachbarschaft eingehalten werden (z. B. Schlafzimmer, Kinderzimmer, Wohnzimmer von Wohn-
gebauden).



Grundstiicke und Gebaude

Passen Sie auch in Zukunft auf, wenn Ihr Betriebsgrundstiick durch die Aufstellung oder Ande-
rung eines Bebauungsplanes betroffen ist oder in unmittelbarer Nahe Wohnbebauung vorgese-
hen wird. Im Rahmen der Biirgerbeteiligung konnen Sie gegebenenfalls Ihre Bedenken mit guter
Aussicht auf Erfolg geltend machen.

Tipp:
Ausfihrliche Informationen erhalten Sie in der Broschiire ,Betriebsstattenplanungim
Handwerk®.

Gebietstyp Zuldssig ist
WS Nicht storender und der Versorgung des Gebietes
= Kleinsiedlungsgebiet dienender Betrieb (z. B. Bickerei).
(]
% WR Ein Betrieb nur ausnahmsweise, wenn er zur Dek-
o reines Wohngebiet kung des taglichen Bedarfs der Bewohner dient.
[ =
=
§ WA Betrieb, der der Versorgung des Gebietes dient
allgemeines Wohngebiet und nicht stort (z. B. Backer, Metzger, Optiker).
WB Betrieb, wenn er mit der Wohnnutzung vereinbar
besonderes Wohngebiet ist (d. h. dhnlich wie WA)
MD Nicht wesentlich stérender oder der Versorgung
— Dorfgebiet der Bewohner dienender Betrieb (z. B. Landma-
% schinenmechaniker, Metallbauer, sonst wie MI).
kT
= MI Nicht wesentlich stérender Betrieb.
& Mischgebiet Vorsicht: Metall- und holzverarbeitende Betriebe
U . . . .
i gelten in der Regel als wesentlich stérend. Die
= Bebauung muss ,gemischt“ genutzten Charakter
haben.
MK Nicht wesentlich stérender Betrieb (typischer-
Kerngebiet weise alle ,Laden“-Handwerksbetriebe).
GE Betrieb, wenn er nicht erheblich belastigend ist
Gewerbegebiet (z. B. Schlosser, Maschinenbauer, Kfz-Mechaniker,
o & Schreiner etc.). Vorsicht: Im eingeschrankten
o Gewerbegebiet GE sind nur nicht wesentlich
7] N ; o
S storende Betriebe zuldssig.
()
b0
§ Gl Jeder Handwerksbetrieb (Fiir Handwerksbetriebe
g . . nur von Bedeutung, wenn er Anlagen betreibt, fiir
> Industriegebiet die ein formli .
9 ie ein formliches Genehmigungsverfahren nach
dem Bundesimmissionsschutzgesetz erforderlich
ist.)

55



56

Umweltschutz

Umweltorientierte
Betriebsfiihrung

Umweltberater

Energie

Kapitel 13

Umweltschutz —
umweltbewusste Betriebsfuhrung

Die umweltbewusste Betriebsfiihrung gehort beim Aufbau der eigenen Firma von Anfang an zur
Grundlage Ihres Unternehmenskonzepts. Es geht dabei nicht nur um Kosteneinsparung, sondern
auch darum, in einem sensibler gewordenen Markt als moderner Betrieb zukunftsfahig zu sein.
In der Offentlichkeit, bei Behérden, bei Kunden und Nachbarn als vertrauenswiirdiger Partner
glaubhaft aufzutreten.

Tipp:
Auch fiir den Umweltschutz gilt: Gleich in die Betriebsfiihrung integrieren ist billiger und
erspart nachtraglichen Aufwand.

Langfristig wird das Verursachungsprinzip immer konsequenter umgesetzt. Die Preise fiir den
Wasser- und Energieverbrauch, fiir die Abfall- und Abwasserentsorgung sowie fiir den Individual-
verkehr und den Verbrauch nicht erneuerbarer Rohstoffe werden steigen.

Mit einer umweltorientierten Betriebsfiihrung schaffen Sie neben Kosteneinsparungen und
Imagegewinn auch Rechtssicherheit und senken das Risiko von Schadens- und Haftungsfallen.
Dariiber hinaus verbessern Sie damit den Gesundheitsschutz fiir sich und lhre Mitarbeiter.

Dadie Umweltgesetzgebung auf allen Ebenen, EU, Bund, Land, Landkreis und Gemeinde, laufend
fortgeschrieben wird, ist es erforderlich, sich permanent liber die Vorschriften und Richtlinien zu
informieren.

Ermitteln Sie die fiir Inren Betrieb speziell geltenden Anforderungen und stellen Sie sicher, dass
diese in wirtschaftlich vertretbarem Rahmen umgesetzt werden. Der Umweltberater Ihrer Kam-
mer oder lhres Fachverbandes unterstiitzt Sie bei der Zusammenstellung der fiir lhren Betreib
geltenden Auflagen und wie Sie diese Auflagen zweckmaRig umsetzen kénnen.

Tipp:
Fordern Sie von lnrem Umweltberater branchenspezifische Informationen an.

Ohne Energie in Form von Warme oder elektrischen Strom ist ein Wirtschaften heute nicht mehr
denkbar. Fiir die Planung im Betrieb gibt es kein Patentrezept fiir den idealen Energietrager oder
die ideale Verteilung im Betrieb, sondern eine Fiille von Moglichkeiten und deren Kombination.
Durch das begrenzte Vorhandensein der fossilen Energietrager muss die vorhandene Energie
moglichst effizient genutzt oder erneuerbare Energien eingesetzt werden. Dafiir hat der Gesetz-
geber Fordermoglichkeiten in Form von Zuschiissen oder verglinstigten Krediten vorgesehen.
Auch steuerliche Erleichterungen sind fiir Unternehmen des Produzierenden Gewerbes mit
hohem Stromverbrauch moglich.



Beim Abfall gilt die Faustregel ,Vermeiden vor Verwerten vor Beseitigen®. Durch den Einsatz
langlebiger Produkte und der betriebsinternen Kreislauffiihrung von Stoffen lassen sich Abfalle
groftenteils vermeiden. Die entstehenden Abfalle werden verwertet (z. B. stoffliche Aufberei-
tung, Nutzung der frei werdenden Warme bei der Verbrennung) oder beseitigt (z. B. Ablagerung
auf Deponien). Es bestehen verschiedene Pflichten zur getrennten Sammlung und Lagerung von
Abfillen; gleichzeitig konnen Sie dadurch aber auch Kosten einsparen. Bei der Entsorgung von
gefahrlichen Abfillen gelten verscharfte Anforderungen.

In der Nachbarschaft von Handwerksbetrieben fiihlen sich Anwohner hadufig durch Larm oder
Gertiche gestort. Beim Betriebslarm sind je nach Gebietstyp, in dem Ihr Betrieb liegt, bestimm-
te Richtwerte einzuhalten. Denken Sie auch an personliche SchutzmaBnahmen fiir sich und
Ihre Mitarbeiter. Lirm- und Geruchsbelastigungen fiir Nachbarn kénnen schon durch organi-
satorische MalRnahmen vermieden werden, zum Beispiel SchlieBen von Fenster und Tiiren oder
Umestellen von Maschinen. Bei der Neuansiedlung von Betrieben und bei Betriebserweiterungen
kann die zustandige Behorde vom Handwerker eine Larmprognose verlangen. Diese muss dann
bei einem externen Gutachter in Auftrag gegeben werden.

In fast jedem Handwerk werden Betriebsmittel verwendet, die gefahrliche Eigenschaften besit-
zen und somit als Gefahrstoffe eingestuft sind. Beispiele: Sduren und Lauge sind atzend, Reini-
ger, Farben, Lacke, Verdlinnungen sind entziindbar, Sauerstoff und Acetylen sind Gase die unter
Druck stehen. Zum Verwenden gehéren z. B. das Gebrauchen, das Lagern, Abfiillen, Umfiillen,
Mischen.

Prifen Sie zundchst, ob Sie diese Substanzen durch weniger gefahrliche ersetzen kdnnen. Als
Arbeitgeber haben Sie auBerdem die Pflicht, sich liber die Eigenschaften der Stoffe zu infor-
mieren und lhre Mitarbeiter anzuweisen, damit sachgerecht, d. h. ohne Gefahr fiir Mensch und
Umwelt, umzugehen.

Weiterhin ist beim Arbeiten mit Gefahrstoffen, zum Beispiel mit Olen, Lacken oder Kiihlschmier-
stoffen zwingend darauf zu achten, dass austretende Fliissigkeiten nicht unkontrolliert in das
Abwasser gelangen oder das Grundwasser beeintrachtigen darf. Eventuell sind Abscheider zu
verwenden.

Werden Gefahrstoffe gelagert, muss bei den entziindbaren Stoffen vor allem auf den Brand-
schutz und bei allen Gefahrstoffen den Schutz des Grundwassers geachtet werden, da die meis-
ten Gefahrstoffe wassergefahrdende Eigenschaften besitzen. In Wasserschutzgebieten sind
diese Anforderungen besonders hoch. Sie sind abhdngig von der Lagermenge und der Wasserge-
fahrdung des Stoffes. Diese Vorgaben gelten auch bei Abfallen. Beim Transport dieser Stoffe als
Gefahrgut gelten spezielle Vorschriften.

Altlasten, richtig bezeichnet als schadliche Bodenveranderungen, resultieren in der Regel aus
der dlteren Vergangenheit, weil die heutigen Sicherheitsvorschriften eine Bodenverunreinigung
bei entsprechender Arbeitsweise nicht mehr erwarten lassen. Eine Sanierung von Bodenverun-
reinigungen ist sehr aufwandig. Wichtig zu wissen ist, dass zur Sanierung neben dem Verursa-
cher oder dessen Rechtsnachfolger auch der derzeitige Grundstiickseigentlimer oder -inhaber
herangezogen werden kann. Werden Existenzgriindungen auf Grundstiicken vorgenommen, auf
denen friiher beispielsweise metallverarbeitende Betriebe, Tankstellen, chemische Reinigungen,
Schrottplatze oder Kfz-Werkstatten ansdssig waren, sollte der Existenzgriinder besonders auf-

Umweltschutz

Abfalle

TA-Larm

Gefahrstoffe

Altlasten
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Umweltschutz

EMASII

DIN EN ISO 14001
Umwelt-
management

merksam sein. Bei Bedarf sollte er sich einen liickenlosen Uberblick tiber die gewerblichen Aktivi-
taten der Vergangenheit verschaffen und die untere Bodenschutzbehérde ansprechen

Falls Sie besonders umweltsensible Kunden haben oder Ihr Betrieb Zulieferer fiir die Industrie
ist, kann es fiir Sie vorteilhaft sein, Ihre umweltorientierte Betriebsfiihrung zu dokumentieren.
Instrumente, wie die Verordnung der Europdischen Union ,lber die freiwillige Beteiligung von
Organisationen an einem Gemeinschaftssystem fiir das Umweltmanagement und die Umwelt-
betriebspriifung” — kurz ,,EMAS* — sowie die internationale Norm fir Umweltmanagementsys-
teme, DIN IN ISO 14001, bieten Ihnen den passenden Rahmen. Die Umweltberater lhrer Kammer
oder lhres Fachverbandes begleiten Sie dabei, so dass die Einfiihrung dieser Instrumente mit
einem vertretbaren Aufwand geschieht. Ihre unternehmerische Verantwortung gegeniiber der
Gesellschaft und der nachfolgenden Generation wird gestarkt und gleichzeitig stellen Sie damit
Ihren Betrieb gegeniiber den Kunden positiv dar. Nicht die Kontrolle durch den Staat, sondern
eigenverantwortliches Handeln ist gefragt.
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Kapitel 14

lhr Geschaftsplan —
durch gute Unterlagen uberzeugen

Der Geschaftsplan —lhr Fahrplan in die Selbstandigkeit

Von der Idee zum Erfolg. Eine erfolgversprechende Geschaftsidee reicht alleine nicht aus! Umdie  Fahrplanin die
Idee zu realisieren, bendtigen Sie einen detaillierten Regieplan, der alle wichtigen Faktoren des ~ Selbstandigkeit
Vorhabens berticksichtigt und Sie Schritt fiir Schritt zum Ziel fiihrt. Je nach Vorhaben und Finan-
zierungsbedarf werden unterschiedliche Anforderungen an den Geschaftsplan gestellt.

Wahrend der Erstellung des Geschaftskonzepts ergeben sich konkrete Fragestellungen und
manchmal auch Probleme, die Sie dadurch erkennen und bereits wahrend der Planungsphase
|6sen kénnen. Der schriftlich ausformulierte Businessplan bringt Sie dazu, sich intensiv mit lhrem
Vorhaben und seinen Chancen und Risiken zu beschaftigen. Er hilft Ihnen dabei zu priifen, ob |hre
Geschaftsidee funktionieren kann. Je durchdachter Ihr Geschaftsplan ist, desto mehr Stolperstei-
ne werden Sie aus dem Weg raumen kénnen und desto erfolgreicher wird Ihr Start in die neue
Existenz sein.

Holen Sie sich Rat. Besprechen Sie Ihren fertigen Geschaftsplan mit den Beraterinnen und Bera-  Businessplan priifen
tern der Handwerkskammern. Sie helfen Ihnen dabei, lnrem Geschaftskonzept den letzten Schliff ~ lassen

zu verpassen und geben eine erste Einschatzung zu lhrem Vorhaben ab. Erst wenn lhre Idee und

die Prasentation liberzeugen, sollten Sie ein Gesprach mit der Bank zur Beantragung der Finan-

zierung vereinbaren. Denn nur ein sorgfaltig ausgearbeiteter und liberzeugender Geschaftsplan

kann den Kreditgeber davon liberzeugen, in Ihre Idee zu investieren und Ihnen Geld zu leihen.

Die Form ist entscheidend

Optik: Der Geschaftsplan soll ordentlich, professionell und mit Sorgfalt erstellt werden. Lassen  Auf die Form kommt
Sie den Plan von einer auBenstehenden Person gegenlesen und dabei auf Verstandlichkeit, Voll- ~ esan

standigkeit und Rechtschreibfehler priifen. Wahlen Sie fiir die Prasentation eine feste Mappe und

erganzen sie ihn um ein personliches Anschreiben.

Gliederung und Ubersichtlichkeit: Orientieren Sie sich an der unten empfohlenen Gliederung bei
der Erstellung Ihres Geschéftsplans. Ordnen Sie den Kapiteln eindeutige Uberschriften zu. Wah-
len Sie eine gut lesbare Schrift und SchriftgroBe. Gestalten Sie die Ansicht leserfreundlich.

Inhalte: Der Text sollte aussagekraftig und gut verstandlich formuliert werden. Verwenden Sie
eine Sprache und Begriffe, die auch ein Nicht-Fachmann versteht. Beschranken Sie sich auf die
Inhalte, die fiir die liberzeugende Darstellung Ihres Vorhabens relevant sind.
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Tipp:

Informieren Sie sich bei Ihrer Handwerkskammer oder auf www.selbstaendig-im-hand-
werk.de liber geeignete Vorlagen zur Erstellung Ihres Geschaftskonzepts. Verwenden Sie
keine vorgefertigten Standard-Textbausteine, jedes Vorhaben ist individuell und sollte
auch so prasentiert werden!

Gliederung des Geschaftsplans

1. Geschiftsidee (Kurzzusammenfassung)

Fassen Sie in diesem ersten Punkt die wesentlichen Aspekte lhres Vorhabens, das Sie auf den fol-
genden Seiten noch ausfiihrlich darstellen, kurz und pragnant zusammen. Gehen Sie dabei auch
auf Ihre Motivation und die Griinde fiir lhren Wunsch, sich selbstandig zu machen, ein. Formulie-
ren Sie lhre Ziele fiir die ersten drei Jahre nach der Griindung.

Tipp:
Formulieren Sie mitreiRend aber sachlich. Begeistern Sie lhre Leser gleich zu Beginn —nur
so haben sie Lust, weiter zu lesen und sich mit Ihrem Konzept naher zu beschaftigen

2. Unternehmerperson/en

Ihre potenziellen Geldgeber und Geschaftspartner mochten mehr iiber den oder die Menschen
erfahren, die hinter dem Vorhaben stehen. Sind sie mit Leidenschaft und Engagement dabei?
Uberzeugen sie durch Fachkenntnis und Personlichkeit? Trauen sie sich zu, ein Unternehmen
zu fiihren? Uberzeugen Sie lhre Leser von lhren persénlichen Qualitdten und lhrer Eignung als
Unternehmer. Fligen Sie dem Anhang auBerdem einen tabellarischen Lebenslauf mit Qualifika-
tionsnachweisen und Fotos bei.

Tipp:
Mit Leib und Seele Griinder sein!

3. Geschaftsidee: Produkt/Leistung/Service

Beschreiben Sie, mit welchen konkreten Produkten, Leistungen sowie Serviceangeboten Sie auf
dem Markt punkten wollen. Arbeiten Sie die Besonderheit Ihres Angebots und den Zusatznutzen
fiir Inre Kunden heraus. Stellen Sie dar, mit was Sie sich von lhren Mitbewerbern positivabheben
werden. Beschreiben Sie sowohl Ihre kurzfristigen als auch langfristigen Unternehmensziele.

Tipp:

Erarbeiten Sie fuir Ihr Angebot einen konkreten Mehrwert —so tiberzeugen Sie lhre Kunden.
Zeigen Sie die sich zukiinftig ergebenden Perspektiven und Entwicklungsmaglichkeiten
Ihres Angebots auf.



4. Markteinschitzung

Kunden: Definieren und beschreiben Sie lhre Zielgruppe(n). Wer sind sie, welche Bediirfnisse und
Wiinsche haben sie, wie hoch ist ihre Kaufkraft etc. Stellen Sie dar, inwieweit das Marktvolumen
dieser Zielgruppe fur Ihr Vorhaben ausreichend ist.

Wettbewerb: Beschreiben Sie, wie sich Ihre Wettbewerbssituation darstellt und welches Preisni-
veau Ublich ist. Nennen Sie lhre wichtigsten Mitbewerber und analysieren Sie diese nach Preis-
geflige, Angebot, und Qualitat. Stellen Sie Ihr Angebot zum Vergleich und zeigen Sie dabei den
Mehrwert Ihres Angebots auf (Konkurrenzanalyse).

Standort: Begriinden Sie lhre Standortwahl in Bezug auf Erreichbarkeit fiir Kunden und Liefe-
ranten sowie Mitarbeiter. Gibt es geniigend Kunden im Einzugsgebiet des Standorts? Wie ist die
Kaufkraft? Eignen sich die Raume fiir die Umsetzung lhres Vorhabens und lassen sie Wachstum
zu? Ist Ihr Standort zukunftsfahig? (Umfeld- und Standortanalyse)

Wie hoch sind die Standortkosten (Miete, Nebenkosten etc.). Fiigen Sie dem Geschaftskonzept
im Anhang den Entwurf des Miet- oder Pachtvertrags bei.

Tipp:

Ihre Banken und Sparkassen verfligen iiber Brancheninformationen sowie regionale
Daten, die Sie nutzen kénnen.

Finden Sie heraus, was lhre Konkurrenten anbieten und welche Preise sie verlangen. Das
Internet ist eine gute Info-Quelle.

Werfen Sie einen Blick in die Broschiire ,Betriebsstattenplanung im Handwerk*
Vergewissern Sie sich, dass die Standortkosten ortstiblich bzw. brancheniiblich sind

5. Marketing

Marketing ist weit mehr als Werbung. Im Marketing-Mix vereinen sich Produkt- und Sortiment,
Preis- und Konditionenpolitik, Vertrieb sowie Werbung und Offentlichkeitsarbeit. Gehen Sie in
Ihrem Geschaftskonzept auf diese Punkte ein.

Produkt und Sortiment: Beschreiben Sie, welche konkreten Produkte und Leistungen Sie bieten
und womit Sie sich von lhren Mitbewerbern abheben. Zeigen Sie die Alleinstellungsmerkmale
auf. Dabei kann es sich um einen technischen Aspekt, ein besonderes Serviceangebot, die Verpa-
ckung oder die besondere Philosophie handeln, die dahinter steht.

Preis- und Konditionen: Wie setzt sich Ihr Preis zusammen? Mit welchem Preis wollen Sie auf den
Markt gehen? Orientieren Sie sich dabei eher an einer Hoch- oder Niedrigpreisstrategie? Wo liegt
der marktiibliche Preis? Sind Sie mit Ihrer Strategie marktfahig? Welche Einkaufs-, Zahlungs und
Lieferkonditionen wollen Sie lhren Kunden bieten?

Vertrieb: Welches sind die in lhrer Branche tiblichen Vertriebswege? Mit welchen Vertriebswegen
und -kandlen, wollen Sie Ihre Kunden erreichen? Was passt zu lhrem Produkt und lhrer Zielgruppe?
Werbung und Offentlichkeitsarbeit: Welches Werbebudget haben Sie pro Jahr eingeplant? Wel-
che konkreten MaBnahmen werden Sie durchfiihren (Er6ffnungsveranstaltung, Anzeigen, Flyer,
Kundenkarten, Fahrzeugwerbung, Firmenkleidung, Kino- und Radiowerbung etc). Fragen Sie sich
dabei, welche WerbemaflRinahme gut zu lhnen passt und gleichzeitig Ihre Kunden anspricht.

Geschaftsplan
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Tipp:

Ermitteln Sie den kostendeckenden Preis. Er bildet langfristig die Preisuntergrenze. lhr
Marktpreis muss dartiber liegen.

Ziehen Sie einen Marketingberater hinzu, um einen optimalen Kosten-/Nutzeneffekt zu
erreichen.

6. Rechtsform und Firmierung

In welcher Rechtsform machen Sie sich selbstandig? Wer wird Einfluss auf die Unternehmens-
flhrung haben? Wird Ihr Unternehmen im Handelsregister eingetragen? Welche Firmenbezeich-
nung wahlen Sie? Fiigen Sie dem Geschaftskonzeptim Anhang die Vertragsentwiirfe (z. B. Gesell-
schaftsvertrag, Geschéaftsfiihrervertrag etc.) bei.

Tipp:
Lassen Sie sich vorher beraten. Die Handwerkskammer priift die Zulassigkeit lhrer Firmie-
rung.

7. Organisation und Mitarbeiter

Aufbau und Ablaufe: Je nachdem, wie groR Ihr Vorhaben ist, sollten Sie sich schon friihzeitig
detailliert Giber Aufbau und Ablaufe im Unternehmen Gedanken machen. Beschreiben Sie kurz
schriftlich oder anhand eines Organigramms, wie Sie lhr Unternehmen aufbauen und wer wel-
che Funktionen im Unternehmen abdecken wird. Bei mehreren Griindern ist es interessant zu
wissen, wie die Aufgaben und Verantwortlichkeiten verteilt werden sollen. Machen Sie sich auch
Gedanken zur Gestaltung der Arbeitsablaufe.

Mitarbeiter: Planen Sie lhren Personalbedarf fiir den Start und spater. Geben Sie an, wie viele
Mitarbeiter sie bendtigen (Minijob, Teilzeit, Vollzeit) und welche Qualifikation diese haben.
Gehen Sie kurz darauf ein, mit welchen MaRnahmen Sie Mitarbeiter gewinnen werden und wie
Sie gute Arbeitskrafte an den Betrieb binden wollen.

Tipp:
Vor allem zu Beginn kann es sinnvoll sein, mit Kollegen zu kooperieren oder Subunterneh-
mer zu beschaftigen, statt eigenes Personal einzustellen.

8. Analyse von Chancen und Risiken

Bewerten Sie die Chancen und Risiken Ihres Vorhabens realistisch. Sie kdnnen dafiir die Tabellen-
darstellung wahlen. Sprechen Sie Schwachen offen an und erarbeiten Sie eine Gegenstrategie
bzw. Argumente, die die Kritik entkraften kdnnen.

9. Kapitalbedarfsplan
Fiihren Sie die geplanten Investitionen mit den voraussichtlichen Kosten auf (siehe Kapitel 15).

Tipp:
Ausreichend Puffer einplanen!
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10. Finanzierungsplan
Wie viel Eigenmittel kdnnen Sie einsetzen? Wie hoch ist Ihr Fremdkapitalbedarf? Welche Belas-
tung ergibt sich in den ersten Jahren der Griindung? (Siehe Kapitel 16)

Tipp:
Achten Sie auf eine ausgewogene fristenkongruente Finanzierung. Je hoher die Eigen-
mittel, desto stabiler die Finanzierung.

1. Rentabilitdtsvorschau
In der Rentabilitdtsvorschau planen Sie die voraussichtlich erzielbaren Umsatze, die anfallenden
Kosten sowie den Gewinn. Sie stellt die Tragfahigkeit des Vorhabens dar (siehe Kapitel 18).

Tipp:
Nutzen Sie die kostenlose Beratung Ihrer Handwerkskammer.

Muster eines Geschaftsplans

Zusammenfassung

Geplant ist die Griindung eines Fachbetriebes fiir Sanitarinstallation und Heizungsbau durch
Marco Sommer in der Rechtsform des Einzelunternehmens. Geplanter Standort ist Musterstadt.
Nach fiinf Jahren Berufserfahrung in verantwortlicher Position als Meister wurde der Wunsch
starker, ein eigenes Unternehmen zu griinden und eigene Ideen zu verwirklichen. Die Schwer-
punkte der Tatigkeit liegen im Umbau und der Renovierung von Badern, dem Einbau, der Repa-
ratur und Wartung von Heizungsanlagen, sowie dem Service und der Instandhaltung von techni-
schen Industrieanlagen. Der Griinder zeichnet sich durch eine hohe Problemlésungskompetenz,
Flexibilitat und Zuverladssigkeit aus.

Mittel- und langfristige Ziele: Nach 3 Jahren soll sich der Betrieb als kompetenter Anbieter in
Musterstadt etabliert haben. Bis dahin sollen drei Gesellen beschaftigt werden. In circa 5 Jahren
soll der Betrieb eine GroRe von 7 Mitarbeitern erreicht haben. Der Betrieb soll dann unabhangig
von einzelnen Kunden sein.

Unternehmerperson

Der Griinder, Marco Sommer, ist 34 Jahre, verheiratet, 1Kind. Nach seiner Ausbildung zum Sanitar
und Heizungsbauer bei der Firma Hermann Miiller in Musterdorf und der anschlielenden Tatig-
keit als Geselle, hat er vor fiinf Jahren die Meisterpriifung zum Installateur- und Heizungsbauer-
meister absolviert. Seither arbeitet er bei der Firma Bodo Bach in Musterstadt in verantwortlicher
Stellung. Er ist dort fiir Kalkulation, Angebotserstellung und Projektleitung zustandig. Wahrend
dieser Tatigkeit hat er verschiedene Fortbildungen, u. a. zum Geb&audeenergieberater (HWK)
absolviert. Erste Fiihrungserfahrung konnte er mit der Leitung eines eigenen Service-Teams sam-
meln.

Geschiftsidee

Der Griinder will sich auf dem Markt mit einem Full-Service-Betrieb fiir Heizung, Bad und Sanitar
etablieren. Dabei werden den Kunden Leistungen aus einer Hand angeboten. Uber Kontakte zu
Kollegenbetrieben aus anderen Gewerken und Branchen, kdnnen weitere Leistungen koordiniert
und angeboten weren. Der Kunde hat dabei lediglich einen Ansprechpartner, der sich fiir ihn um
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alle Auftragsdetails kiimmert. Dieses Geschaftsmodell ist sowohl fiir anspruchsvolle Privatkun-
den als auch die Industrie- und Gewerbekunden geeignet, die der Griinder mit seinem Angebot
ansprechen wird.

Produkt- und Leistungsprogramm

Die Schwerpunkte der Tatigkeit liegen im Umbau und der Renovierung von Badern, dem Einbau,
der Reparatur und Wartung von Heizungsanlagen, sowie dem Service und der Instandhaltung
von technischen Industrieanlagen. Zum Leistungsspektrum zdhlen ferner die Solartechnik und
die Regenwassernutzung.

Markteinschiatzung

Kunden: Das Unternehmen will vorrangig anspruchsvolle Privatkunden in einem Umkreis von 15
bis 20 Kilometern rund um den Standort ansprechen. In Musterstadt und Umgebung existieren
etwa 10.000 Haushalte. Musterstadt selbst hat 12.000 Einwohner. Im 6rtlichen Industriegebiet
und den umliegenden Standorten haben sich etwa 80 Gewerbebetriebe angesiedelt.

Konkrete Kontakte bestehen bereits zur Wohnbaugesellschaft Huber GmbH mit einem Bestand
von 700 Wohnungseinheiten. Mit der Huber GmbH arbeitet der Griinder bereits seit Jahren ver-
trauensvoll zusammen. Zu den Architekten Sommer, Keller und Partner und zum Architekturbiiro
Freud bestehen ebenfalls gute Verbindungen. Die Maschinenfabrik Kniiller sowie das ortsansas-
sige Klinikum stehen bereits in Verhandlungen tiber Wartungs- und Servicevertrage.
Wettbewerb: In dieser Branche herrscht in der Region derzeit ein harter Wettbewerb, der bei gr6-
Beren Auftragen teilweise erhebliche Preiszugestandnisse erfordert.

Gute Marktchancen bestehen im Service, in der Wartung, in der Reparatur,im Notdienst. Auch im
Umbau und in der Renovierung sind bei guter Beratung und bei qualitativ hochwertiger Leistung
auskdmmliche Preise moglich.

In Musterstadt sind aktuell noch vier weitere Betriebe dieser Branche ansdssig, wovon einer
Uberregional tatig ist. Keiner der Mitbewerber bietet jedoch bis jetzt einen Rundum-Service aus
einer Hand an.

Standort: Im Industriegebiet von Musterstadt. In der GewerbestraRe 18 wird eine Flache von
150 gm Werkstatt, Lager-, Biiro- und Sozialrdumen angemietet. In der direkten Nachbarschaft des
Gebdudes befindet sich ein Getrankemarkt sowie ein Autohaus mit Tankstelle. Dies sorgt fiir eine
hohe Passantenfrequenz. Die monatliche Kaltmiete betragt 850 Euro. Der Mietvertrag hat eine
Laufzeit von 5Jahren mit der Méglichkeit einer Verlangerung um weitere 5 Jahre.

Lieferanten: Der Einkauf soll in erster Linie liber den GroRhandel erfolgen.

Marketing

Produkt und Sortiment: Das Unternehmen wendet sich zum einen an die Zielgruppe der zah-
lungskraftigen Privatkunden, an Architekten und Wohnungsbaugesellschaften sowie an Indust-
rie- und Gewerbebetriebe. Um zielgruppenspezifisch als kompetenter Anbieter wahrgenommen
zu werden, wird jeder Kundengruppe ein eigenes, individuell auf deren Beduirfnisse zugeschnit-
tenes Produkt- und Leistungsangebot kommuniziert.

Preis und Konditionen: Der kostendeckende Stundenverrechnungssatz des Unternehmens liegt
laut Kalkulation bei 42,50 Euro. Das ortliche Preisniveau im Privatkundensegment liegt aktuell
bei 45 Euro. Flr den Beginn mochte ich mit einem Verrechnungssatz von 45,50 Euro am Markt
auftreten.

Das Unternehmen soll durch seine Leistung, nicht aber durch Billigpreise liberzeugen. Den Kun-
den wird die Moglichkeit angeboten, Rechnungen innerhalb von 14 Tagen mit 2 % Skonto zu
bezahlen, um den Geldeingang zu beschleunigen und die Liquiditat zu schonen. Fiir Industrie-



kunden sowie die Wohnungsbaugesellschaften wird ein nach Leistung differenzierter Verrech-
nungssatz angeboten.

Vertrieb: Vor allem zu Beginn setzt das Unternehmen auf die Vermittlung durch die bekannten
Architekten (indirekter Vertrieb, B2B) um rasch erste eigene Projekte umsetzen zu kdnnen und
Referenzen zu schaffen.

Die im nachsten Schritt geplanten Mitarbeiter sollen im Vertrieb geschult werden und erhalten
fiir jeden vermittelten Auftrag eine Provision oder Gewinnbeteiligung.

Die Privat- und Gewerbekunden sollen iiber direkte VertriebsmaRnahmen angesprochen wer-
den. AuBerdem verspricht sich das Unternehmen gute Kontakte liber das Netzwerk zu Kollegen-
betrieben und die Weiterempfehlung.

Werbung und Offentlichkeitsarbeit: Ein Tag der offenen Tiir und eine umfassende Eréffnungswer-
bung sollen den neuen Betrieb schnellstméglich bekannt machen. Offentlichkeitsarbeit erfolgt
durch regelmaRige Zeitungswerbung bzw. Anzeigen in den regionalen Gemeindeblattern.

Eine auffallige AuBenwerbung am Gebdude und auf den Fahrzeugen sorgt fiir hohe Wahrneh-
mung. An den Baustellen werden, wo dies mdglich ist, Baustellentafeln oder Werbebanner ange-
bracht. Auch hier wird bei der Wahl des Motivs auf die unterschiedlichen Erwartungen der Ziel-
gruppen geachtet.

Weitere MalRnahmen: Eigener Internetauftritt, Visitenkarten, Flyer, Firmenkleidung.

Geschéftsplan
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Rechtsform und Firmierung

Das Unternehmen wird als Einzelunternehmen gefiihrt. Inhaber ist Marco Sommer, Gas- und
Wasser-Installateurmeister. Der Betrieb wird am Markt unter der Bezeichnung Marco Sommer,
Sanitarfachbetrieb auftreten.

Organisation und Mitarbeiter

Der Griinder wird voll produktivim Unternehmen arbeiten und sich zusatzlich um die kaufman-
nischen Aufgaben und die Unternehmensfiihrung kimmern. Bei den Biiroarbeiten wird er durch
seine Ehefrau, gelernte Einzelhandelskauffrau, unterstiitzt. Nach der Anlaufphase wird sie als
Halbtagskraft beschaftigt. AuBerdem sollen mach heutiger Planung nach etwa 6 Monaten zwei
Facharbeiter eingestellt werden. Hierflir kommen zwei ehemaligen Kollegen in Betracht.

Analyse von Chancen und Risiken

Chancen: Der Markt im Bereich Umbau und Renovierung sowie Service und Wartung entwickelt
sich positiv. Durch die bestehenden Kundenbeziehungen wird die Anlaufphase gering sein. Durch
meine Fachkompetenz und Kundenorientierung kann ich mich gegentliber zahlreichen anderen
Wettbewerbern profilieren. Mein Kleinbetrieb hat nur geringe Fixkosten und eine hohe Effizienz.
Risiken: Risiken liegen vor allem in der Unsicherheit der Anlaufphase. Durch die guten und zahl-
reichen Kundenkontakte und durch die Er6ffnungswerbung werden diese Risiken jedoch gering
gehalten. Durch die Vereinbarung von Anzahlungen und Abschlagszahlungen und durch ein
konsequentes Forderungsmanagement wird das Risiko eines Forderungsausfalls minimiert. Eine
umfassende Betriebshaftpflichtversicherung schiitzt gegen die Risiken, die in der Auftragsbear-
beitung liegen.

Durch standigen Soll-Ist-Vergleich der Zahlen der Betriebswirtschaftlichen Auswertung mit den
Zahlen der Rentabilitatsvorschau kdnnen Fehlentwicklungen rechtzeitig erkannt werden

Kapitalbedarfsplan
Siehe Investitionsplan im Anhang.

Finanzierungsplan
Siehe Finanzierungsplan im Anhang.

Rentabilitdtsvorschau
Siehe Umsatz- und Ertragsplanung im Anhang.

Sonstiges
Vor der Griindung wurde ich durch meinen Steuerberater, Herrn Voss in Musterstadt sowie die
Unternehmensberatung der Handwerkskammer, Frau Maier, beraten.

Musterstadt, Datum
Unterschrift Marco Sommer



Kapitel 15
Der Kapitalbedarf der Griindung

Wer ein Unternehmen startet benétigt in der Regel Kapital fiir Investitionen, das erste Waren-
und Materiallager sowie die Finanzierung der Aufbau- und Anlaufphase.

Dabei sollten auch Griinder, die nur einen vermeintlich geringen Kapitalbedarf haben, einen
detaillierten Kapitalbedarfsplan erstellen. Sie vermeiden dadurch, dass das Geld am Ende doch
nicht ausreicht und eine teure Nachfinanzierung notwendig wird oder sogar ein existenzbedroh-
licher Liquiditatsengpass eintritt.

Schritt 1: Langfristiger Kapitalbedarf

Ihre Investitionen in das bewegliche und unbewegliche Anlagevermégen des Betriebes (Maschi-
nen, Werkzeuge, Fuhrpark etc.) sollten Sie langfristig finanzieren, da die Wirtschaftsgiiter im
Unternehmen Uber einen langeren Zeitraum genutzt werden. Die Laufzeit der Kredite sollte
dabei nach Moglichkeit der Nutzungsdauer der Wirtschaftsgiter entsprechen.

Um Planungssicherheit zu erhalten, sollten Sie im Vorfeld méglichst detaillierte Informationen
und Kostenvoranschlage einholen. Bei den gréReren Anschaffungen (Anlagevermégen) wird dies
in der Regel einfach sein.

Tipps:

B Planen Sie lhre Investitionen rechtzeitig und nicht unter Zeitdruck.

B Erfassen Sie den Kapitalbedarf in ausreichender Hohe, denken Sie daran einen Risiko-
puffer einzuplanen.

B Achten Sie bei der Planung darauf, dass Sie mit lhrem Unternehmen seri6s und profes-
sionell am Markt auftreten wollen. Verzichten Sie aber auf unnétige Investitionen oder
Anschaffungen in Maschinen und Gerate, die sie nicht regelmaRig nutzen.

B Beriicksichtigen Sie Nebenkosten wie Grunderwerbsteuer, Notarkosten, Gebiihren und
Kosten der Kapitalbeschaffung.

B SetzenSiein Ihrem Investitionsplan jeweils den Nettopreis ohne Mehrwertsteuer an.
Beachten Sie aber, dass Sie bei einem spateren Rechnungseingang die Mehrwertsteuer
vorfinanzieren miissen.

Schritt 2: Kurzfristiger Kapitalbedarf (Betriebsmittel)

Der Betriebsmittelbedarf fiir die Vor- und Zwischenfinanzierung der betrieblichen Kosten, lhrer
Privatentnahme sowie der laufenden Auftrage und offenen Rechnungen muss in einer ausfiihr-
lichen Berechnung bestimmt werden. Branchenvergleichszahlen kénnen als Anhaltspunkt die-
nen. AuBerdem sind lhnen die Berater Ihrer Handwerkskammer gerne bei den Berechnungen
behilflich. Ein Beispiel dazu finden Sie in diesem Kapitel.

Kapitalbedarf

Langfristiger
Kapitalbedarf

Kurzfristiger
Kapitalbedarf
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Tipps:

® Gehen Sie auf ,,Nummer Sicher*: Beriicksichtigen Sie eine ausreichende Liquiditatsreser-
ve fuir Unvorhergesehenes.

m SetzenSieden Betriebsmittelbedarf nichtzu gering an. Als Faustformel sollte manim pro-
duzierenden Handwerk und in den Bau-Ausbauberufen den 2- bis 2,5-fachen Monatsum-
satz als Betriebsmittelrahmen einplanen. Dienstleistungsunternehmen kommen in der
Regel mit dem 1- bis 1,5-fachen Monatsumsatz fiir die Liquiditatsreserve aus.

B Achten Sie darauf, bei steigenden Umsatzen in der Existenzfestigungsphase lhren
Gesamtfinanzierungsspielraum zu erweitern, da Sie hohere Kosten und AuBenstiande
vorfinanzieren miissen.

m Denken Sie daran, dass Sie den Uberziehungskredit auf dem Geschaftskonto bankiblich
absichern miissen. Ein zu hoher Kreditrahmen bindet unnétig Sicherheiten und verur-
sacht verhaltnismaRig hohe Zinskosten.

Schritt 3: Kosten der Griindung

Berticksichtigen Sie bei Ihrer Kapitalbedarfsplanung auch noch die Griindungskosten sowie ein-
malige Ausgaben im Vorfeld der Geschaftser6ffnung. Dazu zdhlen zum Beispiel Beratungskos-
ten, Eintragungs- und Anmeldegebiihren sowie die Kosten fiir Ihre Geschaftser6ffnung.

Wie kdnnen Sie den Kapitalbedarf senken?

m Priifen Sie die Moglichkeit, gut erhaltene gebrauchte Investitionsgegenstande zu erwerben.

B Leihen Sie nach Moglichkeit Maschinen und Gerate, die Sie nur hin und wieder benétigen.

B Durch Leasing konnen Sie lhren Investitionsbedarf reduzieren. Beachten Sie aber, dass Leasing
haufig nicht fur Existenzgriinder angeboten wird. Eine Ausnahme stellt das Fahrzeugleasing
dar. Verschaffen Sie sich einen Uberblick tiber die Konditionen der unterschiedlichen Anbieter.

So schonen Sie lhre Liquiditat.

B Wickeln Sie Ihre Auftrage rasch ab und stellen Sie die Rechnung sofort nach Abschluss der
Arbeiten.

Raumen Sie Zahlungsanreize, z. B. in Form von Skonto, ein.

Vereinbaren Sie bei groReren Auftragen Abschlagszahlungen.

Optimieren Sie Ihre Lagerhaltung und kaufen Sie nach Méglichkeit auftragsbezogen ein.
Verhandeln Sie mit Ihren Lieferanten tiber vorteilhafte Liefer- und Zahlungsbedingungen.
Uberwachen Sie regelmaRig Ihren Zahlungseingang und erinnern bzw. mahnen Sie sdumige
Zahler fristgerecht.



Kapitalbedarf

Haufige Finanzierungsfehler

Unzureichende Planung des Kapitalbedarfs Haufige

Zu wenig Eigenkapital Finanzierungsfehler
Anschaffungen von Wirtschaftsgiitern werden nicht Giber mittel- bzw. langfristige Darlehen,

sondern tiber den Kontokorrentkredit finanziert

Zu kurze Darlehenslaufzeiten aus denen zu hohe monatliche Belastungen resultieren: Uber-

forderung

Hohe Lieferantenverbindlichkeiten

Keine Nutzung von &ffentlichen Finanzierungshilfen

Keine rechtzeitigen Verhandlungen mit der Hausbank

Beispiel fiir einen Kapitalbedarfsplan

Beispiel Ihre Werte
Investitionen (mittel- und langfristig)
Grundstiick inkl. Nebenkosten 0,00 €
Gebdude, Umbau-/Sanierungskosten 5.000,00 €
Maschinen, Gerate, Werkzeug 20.000,00 €
Geschafts- und Ladeneinrichtung 4.500,00 €
Biiro einschl. EDV 3.000,00 €
Fahrzeug und Sonstiges 15.000,00 €
MarkterschlieBung 2.500,00 €
= Kapitalbedarf fiir Investitionen 50.000,00 €
Erstes Material- und Warenlager
(ca. 1 Monatsbedarf)
Betriebsstoffe 0,00 €
Material und Waren 7.000,00 €
Handelsware 2.000,00€
= Kapitalbedarf fiir Material 9.000,00 €
Betriebsmittel
+ @ Lagerbestand Ware/Material 5.000,00 €
+ @ Bestand halbfertiger Auftrage 10.000,00 €
+ Forderungen 12.000,00 €
+ Finanzierung der Anlaufphase; Unternehmerlohn 10.000,00 €
- Anzahlungen und Abschlagszahlungen 7.000,00 €
= Kapitalbedarf zur Vorfinanzierung betriebl. Kosten 30.000,00 €
Grindungskosten
Beratungskosten 4.000,00 €
Eintragungs- und Anmeldegebiihren 500,00 €
Mietkaution, Maklergebiihren 2.500,00 €
Drucksachen, Geschaftspapiere 1.000,00 €
Einfuhrungswerbung, Geschaftseroffnung 2.000,00 €
Sonstiges 1.000,00€
= Kapitalbedarf zur Vorfinanzierung betriebl. Kosten 11.000,00 €

KAPITALBEDARF GESAMT

100.000,00 €
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Finanzierung

Finanzierungs-
quellen

Eigenkapitalquote

Checkliste
Eigenkapital

Kapitel 16

Finanzierung —wer soll das bezahlen?

Nachdem Sie den Kapitalbedarf fiir Ihre Existenzgriindung ermittelt haben, miissen Sie sich im
nachsten Schritt Gedanken Uber die Finanzierung machen. Dafiir stehen lhnen verschiedene
Finanzierungsquellen zur Verfligung. Die folgende Aufzahlung enthdlt die Bedeutendsten.

m Eigenmittel (Eigenkapital, Schenkungen, vorhandene Sachwerte usw.)

B Beteiligungskapital

m Finanzierung durch Stille Teilhaber (HGB § 230)

m Forderkredite fiir Existenzgriinder des Landes Baden-Wiirttemberg und des Bundes (siehe
nachstes Kapitel)

Darlehen der Hausbank

m Darlehen Dritter (Verwandte, Mitgesellschafter etc.)

Eigenkapital — die Grundlage einer soliden Finanzierung

Eigenkapital stellt die wichtigste Geldquelle fiir eine erfolgreiche Existenzgriindung dar. Bevor
Sie sich fremdes Geld leihen, das Sie zuriickzahlen und fiir das Sie Zinsen zahlen miissen, sollten
Sie prifen, wie viel Eigenmittel Sie zur Finanzierung lhrer Existenz beisteuern kénnen. Je mehr
Eigenkapital Sie einsetzen kdnnen, desto weniger Fremdkapital benétigen Sie und umso besser
werden Sie finanzielle Krisen liberstehen. Sie verfiigen damit tber ein Sicherheitspolster, um
finanzielle Engpdsse Uberbriicken zu kdnnen.

Auf die Frage, wie hoch das Eigenkapital mindestens sein sollte, gibt es keine allgemeingiiltige
Antwort. Als Richtwert fiir eine optimale Finanzierung gelten ca. 25 % bis 30 % des Kapitalbedarfs.
Eine hohe Eigenkapitalquote verbessert dariiber hinaus lhre Kreditwiirdigkeit. Durch ein besse-
res Rating erhalten Sie gilinstigere Kreditkonditionen (siehe Seite 76)

Priifen Sie:

B Wie hoch sind lhre Ersparnisse?

m Uber welche Kapitalanlage kénnen Sie kurzfristig verfiigen?

B Wieviel Geld kdnnen Sie von Verwandten und Bekannten zu giinstigen Konditionen
ausleihen?

B Welche bereits vorhandenen Maschinen, Werkzeuge, Fahrzeuge usw. kdnnen Sie in den
neuen Betrieb einbringen?

B Konnen Sie einen Gesellschafter bzw. Teilhaber aufnehmen, der weitere Eigenmittel zur
Verfuigung stellt?

Eigenleistungen

B Eigenleistungen bei Bau-, Umbau- oder Renovierungsarbeiten kénnen den Bedarf an Fremd-
kapital reduzieren.
B Eigenleistungen werden jedoch nicht als Eigenkapital gewertet



Wichtig! Uberschétzen Sie nicht Ihre Méglichkeiten. Nicht erbrachte Eigenleistungen fiihren zu
einer teuren Nachfinanzierung oder zu Liquiditatsengpassen! Bei hohen Eigenleistungen fehlt
Ihnen darliber hinaus meist die dafiir investierte Zeit fiir die Abwicklung Ihrer eigenen Auftrage.
Die Folge: fehlender Umsatz!

Fremdkapital

In den seltensten Fallen kann ein Existenzgriindungsvorhaben komplett aus eigenen Mitteln
finanziert werden. In welcher Hohe Fremdmittel fiir die Finanzierung benétigt werden, ergibt
sich, wenn Sie vom Kapitalbedarf (siehe Kapitel 15) die zur Verfligung stehenden Eigenmittel
abziehen.

Investitionskredit

Der Investitionskredit dient zur Finanzierung lhres Anlagevermdgens (Grundstiicke, Gebdude,
Maschinen, Gerate, Einrichtung, Fahrzeuge usw.). Achten Sie darauf, dass die Laufzeit des Dar-
lehens der Nutzungsdauer der zu finanzierenden Wirtschaftsgliter entspricht. Hierfiir stehen
Ihnen unterschiedliche Formen zur Verfligung:

Annuitdtendarlehen

Bei Annuitatendarlehen bleibt der Kapitaldienst (Zinsen + Tilgung) liber die gesamte Laufzeit
gleich. Der Vorteil liegt darin, dass die Aufwendungen in den ersten Jahren niedriger sind als bei
Ratendarlehen. Damit konnen Sie eventuelle Finanzierungsengpasse leichter liberbriicken. Diese
Darlehensform eignet sich besonders fiir Grundstiicks- und Gebaudeinvestitionen.

Ratendarlehen

Bei Ratendarlehen tilgen Sie lhren Kredit in festen, gleichbleibenden Raten, wahrend die Zinsbe-
lastung im Laufe der Jahre abnimmt. Der Kapitaldienst (Zins + Tilgung) ist in den ersten Jahren
hoher als beim Annuitdtendarlehen, nimmt dann aber stetig ab. Dies entspricht haufig auch dem
Verlauf der Ertragskurve von Investitionen: Hohere Ertrage in den ersten Jahren, sinkende Ertrage
in den Folgejahren. Damit ist ein Ratendarlehen besonders geeignet fiir Maschinen- und Fahr-
zeuginvestitionen.

Betriebsmittelkredit

Kontokorrentkredit

Uber das Kontokorrentkonto Ihres Betriebes wird der gesamte laufende Geschafts- und Zahlungs-
verkehr abgewickelt: Uberweisungen, Dauerauftrage usw. Bis zur vereinbarten Héhe kdnnen Sie
uber diesen Kredit frei verfiigen. Bei Uberschreitung des Kreditlimits miissen Sie allerdings einen
zusitzlichen Uberziehungszins bezahlen.

Der Vorteil des Kontokorrentkredits besteht darin, dass er flexibel eingesetzt werden kann und
dass Zinsen nur fiir den tatsachlich in Anspruch genommenen Kreditbetrag anfallen.

Der Kontokorrentkredit sollte nur als kurzfristiges Finanzierungsmittel eingesetzt werden. Fur
die Finanzierung von Anlagevermogen ist diese Finanzierungsform nicht geeignet!

Finanzierung

Eigenleistungen
nicht tberschatzen

Investitionskredit

Annuitatendarlehen

Ratendarlehen

Kontokorrentkredit

n
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Lieferantenkredit

Familien-/
Verwandten-
darlehen

Kreditvertrag

Beteiligungskapital

Tipps:

m Der Kontokorrentkredit-Rahmen sollte dem von Ihnen ermittelten Betriebsmittelbedarf
entsprechen.

m Verhandeln Sie mit Ihrer Hausbank liber die Hohe des Kredit- und Guthabenzinses.

Lieferantenkredit

Ihr Lieferant raumt Ihnen in der Regel fiir die Bezahlung der bei ihm bestellten Ware und des
Materials ein Zahlungsziel ein. Man spricht dann von einem sogenannten Lieferantenkredit.
Dies ist fiir Sie bequem und einfach, denn der Lieferantenkredit muss nicht beantragt werden
und wird formlos gewahrt. Allerdings kénnen Griinder haufig erst dann solch einen Kredit in
Anspruch nehmen, wenn Sie Ihre Kreditwiirdigkeit beim Lieferanten nachgewiesen haben. Der
Lieferant wird vor allem zu Beginn nur gegen Vorkasse liefern.

Alternative Finanzierungsmoglichkeiten

Familien-/Verwandtendarlehen

Eine mogliche Alternative zur Finanzierung lhres Kapitalbedarfs liber Banken kann ein Darle-
hen innerhalb der Familie sein. Grundsatzlich kdnnen Sie die Hohe des Darlehens, den Zinssatz
und die Tilgung frei vereinbaren. Theoretisch kann sogar auf eine Verzinsung verzichtet werden.
Beachten Sie aber, dass der Darlehensgeber die Zinseinnahmen als Einkiinfte versteuern muss.
AuBerdem mussen Sie auf alle Fille eine Darlehenstilgung vereinbaren, da das Darlehen andern-
falls als Schenkung eingestuft wird und Schenkungssteuer anfallt.

Tipp:

SchlielRen Sie auch bei einem Familiendarlehen immer einen schriftlichen Kreditvertrag
mit folgendem Inhalt ab:

Darlehensgeber

Darlehensnehmer

Darlehensbetrag

Zinssatz

Tilgung

Laufzeit des Darlehens

Darlehenskiindigung

Beteiligungskapital:
Uber Beteiligungskapital haben Sie die Mdglichkeit, einen externen Kapitalgeber ins Unterneh-
men zu holen und lhre Eigen-apitalbasis zu verbessern.

Es gibt private und 6ffentliche Beteiligungsgeber. Die 6ffentlichen Beteiligungsgeber engagieren
sich als typisch stille Gesellschafter langfristig (bis zu 10 Jahre) und tiben keinen direkten Einfluss
auf die Unternehmensfiihrung aus.

Fiir das zur Verfligung gestellte Kapital sind von lhnen keine Sicherheiten zu stellen. Dabei han-
delt es sich um sogenanntes ,voll haftendes Kapital®. Der Beteiligungsgeber erhalt fiir das zur
Verfligung gestellte Kapital in der Regel eine laufende Verzinsung sowie eine Beteiligung am
Unternehmensgewinn.
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Vorteile von Beteiligungskapital:

B erhoht den Liquiditatsspielraum

m stelltin der Bilanz Eigenkapital dar

m kann langfristig bis zu 10 Jahre zur Verfligung stehen
B essind keine oder nur geringe Sicherheiten notwendig

Nachteile:

B Interessenkonflikte im Bereich der Unternehmensstrategie moglich

B Einflussnahme des Beteiligungskapital-Gebers auf die Unternehmensfiihrung
B Hohere Verzinsung als bei Fremdkapitalfinanzierung

Tipp:

Informieren Sie sich liber die Méglichkeit von 6ffentlichem Beteiligungskapital:
B Mittelstandische Beteiligungsgesellschaft Baden-Wirttemberg (MBG)

m KfW-Mittelstandsbank

Leasing

Leasing konnte eine interessante Alternative zur klassischen Darlehensfinanzierung fiir Sie dar-  Leasing
stellen. Beim Leasing (engl. Mieten/Vermieten) zahlt der Leasingnehmer eine monatliche Gebiihr

und eventuell eine einmalige Sonderzahlung. Im Gegenzug kann er das so geleaste Wirtschafts-

gut nutzen. Er wird nicht Eigentiimer daran! AuRerdem libernimmt er bestimmte Rechte, Risiken

und Pflichten. Die Details des Leasings sind im Leasingvertrag geregelt.

Neben der reinen Finanzierung bieten viele Leasinggeber auch zusatzliche Servicepakete an. So
konnen fiir Fahrzeugvertrage die Wartung, VerschleiRreparaturen, Versicherung und Steuern des
Fuhrparks Gbernommen werden. Leasinggeber konnen die Hersteller des Investitionsgutes oder
unabhdngige Leasinggesellschaften sein. Vor Abschluss eines Leasingvertrags empfiehlt sich
unbedingt eine unabhangige und qualifizierte Beratung.

Vorteile:

m Vollfinanzierung ist moglich

m Das Eigenkapital wird geschont

m Kreditlinien und Kreditsicherheiten bleiben erhalten
B Feste Kalkulationsbasis

B Nutzungvon zusatzlichen Serviceangeboten

Nachteile:

B Inder Regel nicht fur Neugriinder

B Finanzierungskosten haufig hoher als bei einer Darlehenfinanzierung

B Erhéhung der Fixkosten

m Langfristige Bindung (ein kurzfristiger Ausstieg aus dem Vertrag ist meist nicht moglich oder
mit hohen Kosten verbunden)

Haufig hohe Nebenkosten (Versicherungen, usw.)

Gefahr des sofortigen Entzugs des Leasinggutes bei Zahlungsriickstand

B Problematische Restwertermittlung
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Leasing nur als
Erganzung

Factoring

Kosten eines
Darlehens

Effektivzins

Kredit-

verhandlungen

Darauf sollten Sie beim Leasingvertrag achten:
B Hohe der Anzahlung

m Nebenkosten (Versicherungen etc.)

B Realistische Kalkulation des Restwertes

B Unkiindbare Grundmietzeit

m Ubernahmemaglichkeit nach Ablauf des Vertrages

Ein Hinweis: Zur Finanzierung lhrer Existenzgriindungsinvestitionen sollten Sie zu nachst alle
offentlichen Finanzierungshilfen einplanen. Diese Finanzierungshilfen bieten giinstigere Kondi-

tionen als Kapitalmarktdarlehen. Sie sind damit einer Leasingfinanzierung vorzuziehen. Leasing
sollte deshalb nur eine Erganzung Ihrer Existenzgriindungsfinanzierung sein.

Factoring

Unter Factoring versteht man den laufenden Verkauf von Forderungen aus Lieferungen oder
Dienstleistungen eines Unternehmens an ein Finanzierungsinstitut (Factoring — Gesellschaft
oder Factor). Ziel ist es dabei, die eigene Liquiditat zu verbessern und friiher tiber Zahlungen zu
verfligen. Factoring spielt jedoch im Handwerk lediglich eine untergeordnete Rolle.

Weitere Finanzierungsmoglichkeiten:
m Avalkredit

B Kundenanzahlungen

® Crowd Funding

Die Kosten eines Darlehens

Die Kosten eines Darlehens hangen nicht nur vom Zinssatz ab. sie werden noch von zahlreichen
anderen GroBen beeinflusst:

Auszahlungskurs

Darlehenslaufzeit

Ratenhdufigkeit (Anzahl der Raten pro Jahr)

Ratenfalligkeit (Tag, an dem die Rate bezahlt werden muss)

Zinsverrechnung (Termin, an dem die Bank die H6he des Zinsanteils in der Rate bestimmt)
Tilgungsverrechnung (Zeitpunkt, an dem die Tilgung von der Restschuld abgezogen wird)
Provisionen

Gebiihren

Nebenkosten

Tipp:

Beurteilen Sie den angebotenen Kredit nicht nur nach dem Zinssatz. Beziehen Sie alle
genannten EinflussgréBen und Darlehenskonditionen in Ihre Uberlegungen mit ein. Der
#Effektivzins“ liefert Ihnen eine Basis fiir den Vergleich von Kreditangeboten.

Tipps fiir das Bankgesprach

B Gehen Sie niemals unvorbereitet zum Bankgesprach und lassen Sie sich einen Termin geben.

m Erarbeiten Sie ein aussagefahiges Griindungskonzept (Business-Plan — siehe Kapitel 14) und
legen Sie Planzah len sowie eine Rentabilitatsvorschau vor.
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® Nehmen Sie Begleitung mit, die lhnen ,den Riicken starkt*, lassen Sie sich die Gesprachsfiih-
rung aber nicht aus der Hand nehmen.

B Treten Sie selbstbewusst und kompetent auf. Schaffen Sie Vertrauen.

B Prasentieren Sie lhr Vorhaben im Gesprach liberzeugend und bereiten Sie sich auf mogliche
kritische Nachfragen vor.

B Informieren Sie sich vorab liber die Konditionen der &ffentlichen Férderbanken und der Mit-
bewerber Ihrer Bank. Halten Sie die wichtigsten Gesprachsergebnisse in einem Protokoll fest.

m Verhandeln Sie ruhig. Spielraume fir Entscheidungen und Konditionen gibt es fast immer.
Betrachten Sie die Bank aber immer als Partner, mit dem Sie langfristig zusammenarbeiten
mochten. Ein ,,Feilschen um das letzte Zehntel Zinsvorteil“ lohnt sich meistens nicht.

Wichtige Finanzierungsregeln
m Das Anlagevermégen (Maschinen, Werkzeuge, Einrichtungsgegenstinde, Fahrzeuge usw.)  Wichtige

sollte nach Méglichkeit mit Eigenkapital und langfristigen Darlehen finanziert werden. Es ist ~ Finanzierungsregeln

empfehlenswert, auch ein Teil des Umlaufvermdgens (z. B. der ,eiserne Bestand“ des Material-
oder Warenlagers) in die langfristige Finanzplanung einzubeziehen.

B Die Laufzeit der Darlehen sollte der Lebens- bzw. Nutzungsdauer der finanzierten Investitio-
nen entsprechen (keine Maschinenfinanzierung mit Kontokorrentkrediten).

B Liquiditat geht vor Rentabilitat! Lassen Sie sich einen ausreichenden Kreditrahmen auf Ihrem
Geschaftskonto einrdumen und sichern Sie so jederzeit die Zahlungsfahigkeit Ihres Betriebes.
Denken Sie daran, dass man Gewinn erzielen und trotzdem zahlungsunfahig werden kann.

Wie beurteilt die Bank Ihre Kreditwiirdigkeit?

Vor einer Kreditvergabe wird die Bank lhre personliche und wirtschaftliche Kreditwiirdigkeit  Kreditwiirdigkeit
Uberpriifen. Folgende Faktoren werden in die Bewertung einbezogen:
Fachliche Qualifikation

Betriebswirtschaftliche Kenntnisse

Unternehmerpersonlichkeit

Zuverlassigkeit

Bisherige Kontofiihrung

Familidre Verhaltnisse

Uberzeugendes Unternehmenskonzept

Hohe des Eigenkapitals

Erfolgversprechende Rentabilitatsvorschau

Kreditsicherheiten

Fiir Kredite und Darlehen sind in der Regel bankiibliche Sicherheiten notwendig. Darum sollten  Kreditsicherheit
Sie sich vor dem Kreditgesprach lberlegen, welche Sicherheiten Sie Ihrer Bank bieten kénnen. In
Frage kommen:

B Grundschulden auf Betriebs- und Privatgrundstiicke

B Sicherungsiibereignung von Maschinen, Geraten, Fahrzeugen, Verpfandung oder Abtretung
sonstiger Vermdgenswerte (z. B. Bausparguthaben)

Biirgschaften von Verwandten oder Bekannten

Ausfallbiirgschaft der Buirgschaftsbank Baden-Wiirttemberg

Abtretung von Kundenforderungen

Lebensversicherungen (Riickkaufswert)
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Lebensversicherung

Rating

Tipps:

B Beachten Sie bei jeder Kreditaufnahme, dass Sie der Bank zwar ausreichende, aber nicht
zu viele Sicherheiten zur Verfiigung stellen.

m Priifen Sie bei einer erneuten oder wiederholten Kreditaufnahme, welche Sicherheiten
die Bank bereits hat und was diese Sicherheiten inzwischen wert sind.

B Achten Sie nach Riickzahlung eines Darlehens darauf, dass die Bank lhre Sicherheiten
schriftlich frei gibt (Riickgabe der Urkunden!).

Lebensversicherungen werden nur nach ihrem ,Riickkaufswert” als Sicherheit bewertet. Eine
Lebensversicherung, die Sie fiir Ihre Altersversorgung abgeschlossen haben, sollten Sie nicht als
Sicherheit fiir betriebliche Investitionen einsetzen.

Rating — Chance oder Risiko?

Die Banken und Sparkassen beurteilen lhre Kreditwiirdigkeit und das Risiko lhrer Finanzierung
nach einem standardisierten Rating-Verfahren. Die Hohe der Ausfallwahrscheinlichkeit — und
damit die Hohe des Risikos — haben Auswirkungen auf lhre individuellen Kreditkonditionen. Bei
geringem Risiko wird der Zinssatz fiir Ihre Finanzierung niedriger sein. Bei hohem Risiko miissen
Sie mit einem hoheren Zinssatz rechnen.

Auch nach der erfolgreichen Griindung lhres Unternehmens wird Rating ein Thema fiir Sie sein,
denn bei jeder neuen Finanzierung und bei der laufenden Uberpriifung wird durch die Banken
und Sparkassen ein neues, auf aktuellen Daten basierendes Rating erstellt.

Dabei werden andere Faktoren und Kennzahlen als noch bei der Griindung das Rating beeinflus-
sen. Rating ist deshalb keine einmalige, sondern eine dauerhafte Herausforderung fiir Sie als
Unternehmer.

Tipps:

B Nutzen Sie das Rating als Unternehmens-Check, der lhnen Auskunft tiber die Starken und
Schwachen und tber Risiken lhres Unternehmens gibt.

B Informieren Sie sich friihzeitig bei lhrer Hausbank, welche Rating-Kriterien fiir die Beurtei-
lung Ihres Betriebes herangezogen werden.

m Stellen Sie alle wichtigen Informationen zusammen, damit Sie schnell, sicher und kompe-
tent auf die Fragen lhrer Hausbank eingehen kénnen.

B Sorgen Sie dafiir, dass alle notwendigen Unterlagen tiber lhren Betrieb vollstandig und
Ubersichtlich geordnet sind.

B Bereiten Sie sich auf das Bankgesprach gut vor.
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Kapitel 17

Offentliche Forderprogramme —
so helfen Bund und Lander

Planen Sie fiir Ihre Existenzgriindung moglichst auch 6ffentliche Férderprogramme ein! Ihr Start
in die unternehmerische Selbstandigkeit wird durch verschiedene Hilfen von Bund und Landern
unterstitzt.

Dies sind die wichtigsten Finanzhilfen, die lhnen bei einer Existenzgriindung in Baden-Wiirttem-  Finanzhilfen
berg zur Verfligung stehen:

,Griindungsfinanzierung“ (L-Bank), www.l-bank.de

»Startfinanzierung 8o“ fiir Vorhaben mit geringem Kapitalbedarf (L-Bank), www.I-bank.de
LLiquiditatskredit” (L-Bank), www.I-bank.de

»ERP-Kapital fiir Griindung*“ (KfW-Mittelstandsbank), www.kfw-mittelstandsbank.de

Beteiligungskapital (Mittelstandische Beteiligungsgesellschaft Bad.-Wirtt.), www.mbg.de
Mikromezzanin-Programm fiir Kleinstbeteiligungen (Blirgschaftsbank Baden-Wiirtt. GmbH)

Biirgschaften (Burgschaftsbank Baden-Wirtt. GmbH), www.buergschaftsbank.de
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Wichtige
Voraussetzungen

Verwendungszweck

Antragsstellung

Antragsunterlagen

Beachten Sie folgende wichtige Voraussetzungen:

B Antrage auf Finanzhilfen miissen Sie grundsatzlich vor Investitionsbeginn bzw.
Durchfiihrung des Vorhabens stellen.

B Sie missen Uber die erforderliche personliche und fachliche Qualifikation verfiigen.

B Eskonnen nurVorhaben geférdert werden, die eine nachhaltige, tragfahige Existenz
erwarten lassen.

m Eigenmittel sollten Sie in angemessenem Umfang einsetzen (bei ERP-Kapital fiir
Griindung: mindestens 15 %).

B Sie konnen die Finanzhilfen auch nach der Betriebsgriindung fiir neue Investitionen zur
Existenzsicherung auch mehrmals beantragen.

m Auf die Finanzhilfen besteht kein Rechtsanspruch.

Verwendungszweck

Die Finanzhilfen kdnnen Sie beantragen zur:

B Griindung oder Festigung einer selbstandigen Existenz

m Ubernahme eines bestehenden Betriebes

m Ubernahme einer tatigen Beteiligung (mindestens 10%) mit Geschiftsfiihrungsbefugnis

fir:

B Investitionen: Grundstiicke, Gebaude, Einrichtungen, Maschinen
B das erste Warenlager

m Betriebsmittel zur Vorfinanzierung betrieblicher Kosten und AuRenstdnde (nur mit ,,Startfi-

nanzierung 80 und ,Liquiditatskredit” der L-Bank Baden-Wirttemberg)

Wo stellt man Antrage und welche Unterlagen sind notwendig?

Antragsvordrucke fiir alle Finanzhilfen erhalten Sie bei Ihrer Bank oder im Internet. Die Antrage
auf offentliche Finanzhilfen miissen Sie bei Ihrer Bank stellen. Diese leitet Ihre Antriage an die

jeweilige Forderbank weiter.

Fiir die Antragstellung bendtigen Sie ein aussagefahiges Geschaftskonzept mit Planungsunterla-

gen (siehe Kapitel 14). Dieses beinhaltet:

Beschreibung lhres Vorhabens und lhrer Geschaftsidee

Informationen zur Griinderperson (Lebenslauf, Ausbildungszeugnisse, etc.)
Angaben zur Rechtsform

Anzahl und Qualifikation der Mitarbeiter

Standort und Betriebsraume

Informationen zu Produkten/Leistungen sowie zum Kundennutzen
Marktanalyse (Zielgruppe, Marktpotenzial, Konkurrenzanalyse, usw.)
Marketingkonzept (Preisstrategie, Werbung, Vertriebswege, usw.)
Kapitalbedarfs- und Finanzierungsplan

Umsatz- und Ergebnisplanung (Rentabilitatsvorschau siehe Kapitel 19)



Die notwendige Stellungnahme Ihrer Handwerkskammer

Die betriebswirtschaftlichen Berater Ihrer Handwerkskammer geben zu lhrem Existenzgriin-
dungsvorhaben die erforderlichen Stellungnahmen und Gutachten fiir die Férderbanken ab. Las-
sen Sie sich deshalb rechtzeitig durch die betriebswirtschaftlichen Berater Ihrer Handwerkskam-
mer beraten! Die Kosten Gibernimmt lhre Handwerkskammer.

Forderung durch die Bundesagentur fiir Arbeit

Griinderinnen und Griinder, die durch die Aufnahme einer selbstdandigen hauptberuflichen
Tatigkeit ihre Arbeitslosigkeit beenden, kénnen bei der 6rtlich zustandigen Agentur fiir Arbeit
einen Zuschuss zur Sicherung des Lebensunterhalts und zur sozialen Sicherung in der Zeit nach
der Existenzgriindung beantragen.

Der Erhalt dieser Férderung ist an Voraussetzungen geknlipft. Die Arbeitsberaterinnen und
Arbeitsberater der zustandigen Agentur fir Arbeit informieren Sie liber die forderungsrechtli-
chen Fragen, erste Auskiinfte erteilen auch die Betriebsberaterinnen und Betriebsberater Ihrer
Handwerkskammer. Beachten Sie: Der Zuschussantrag ist vor Aufnahme einer selbstandigen
Tatigkeit bei der zustandigen Agentur fiir Arbeit zu stellen.

Fiir die Gewdhrung von Zuschiissen ist auRerdem die Abgabe einer Stellungnahme durch eine
fachkundige Stelle notwendig. Fiir Handwerks- und handwerksahnliche Berufe ist dies Ihre
zustandige Handwerkskammer.

Programme zur Beratungsforderung

Griinderinnen und Griinder im Handwerk kénnen sich von den Betriebsberaterinnen und -bera-
tern lhrer Handwerkskammer kostenfrei beraten lassen. Sollte dariiber hinaus zusatzlicher
Expertenrat notwendig werden, kénnen die Griinderinnen und Griinder auf externe Berater
zurlickgreifen. Das Land Baden-Wiirttemberg kann hierfiir einen anteiligen Zuschuss zu den
externen Beratungskosten gewahren. Geférdert werden Existenzgriindungsberatungen und
Ubernahmeberatungen in Handwerksbetrieben in Baden-Wiirttemberg.

Die Beratung wird durch die organisationseigene Beratungsgesellschaft fiir Wirtschaft Hand-
werk und Mittelstand GmbH des baden-wiirttembergischen Handwerks, BWHM GmbH, organi-
siert und durchgefiihrt. Der Zuschuss muss vor der Beratung beantragt werden. Nahere Informa-
tionen finden Sie unter www.handwerk-bw.de unter der Rubrik BWHM-Beratung.

Die Berater der Handwerksorganisation stehen den jungen Unternehmen vor und nach erfolgter
Existenzgriindung mit Rat und Tat zur Seite.

Finanzierung

Fachliche

Stellungnahme

Forderung durch die
Agentur fir Arbeit

Beratung vor
Griindung

Beratung zur
Existenzfestigung
(nach Griindung)
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Rentabilitatsvorschau

Kapitel 18

Die Rentabilitatsvorschau —
ohne Gewinn hat’s keinen Sinn!

Eine selbstandige Existenz lohnt sich nur dann, wenn Sie nachhaltig Gewinne erzielen. Deshalb
ist Planung der Rentabilitat notwendiger Bestandteil Ihrer Uberlegungen.

Damit Sie besser beurteilen konnen, ob Sie tatsachlich ,,auf Ihre Kosten kommen® sollten Sie mit  Sorgfiltige Planung
»Spitzem Bleistift“ rechnen und Ihre bisherigen Planungen gewissenhaft und sorgfaltig prifen, — notwendig

bevor Sie lhr Vorhaben realisieren. Der Nutzen dieser Berechnungen liegt darin, dass Sie Entwick-

lungen und Probleme rechtzeitig erkennen kénnen, vor allem auch wenn lhre Prognosen nicht

eintreffen.

Die Umsatzentwicklung ist Teil der Rentabilitatsvorschau . Eine Umsatzplanung sollte Giber einen  wichtig fiir
Zeitraum von zwei bis drei Jahren erstellt werden. Die Ermittlung Ihrer kiinftigen Rentabilitat ~ Kreditgeber
durch eine Rentabilitatsvorschau (auch ,Ertragsvorschau® genannt) ist nicht nur fiir Sie als Unter-

nehmer, sondern auch fiir Ihre kiinftigen Geschaftspartner von entscheidender Bedeutung. Jedes
Kreditinstitut verlangt von Ihnen diese Planung. Ohne diese Berechnungen erhalten Sie keinen

Kredit. Die Rentabilitatsvorschau konnen Sie entweder mit einer Software oder mit einer Vorlage

erstellen.

Wie gehen Sie vor?

Beim Erstellen der Rentabilitatsvorschau gibt es zwei unterschiedliche Vorgehensweisen.

Variante 1: Uberlegen Sie zunichst, wie viel Geld Sie fur lhre private Lebenshaltung, Versiche-
rungen, Einkommensteuer und sonstige private Verpflichtungen benétigen. AnschlieRend ver-
suchen Sie, die wichtigsten betrieblichen Kosten so genau wie méglich zu planen. Anhaltswerte
dafiir erhalten Sie von den betriebswirtschaftlichen Beratern Ihrer Handwerkskammer, lhres
Fachverbandes, von lhrer Hausbank oder von lhrem Steuerberater. Planen Sie alle Werte fiir ein
volles Geschaftsjahr.

Beispiel fur die Berechnung der privaten Ausgaben

Kosten Lebenshaltung pro Monat pro Jahr lhre Werte/Monat  lThre Werte/Jahr
Essen und Trinken 500 €
Kleidung 200€
Hobby 50€
Freizeit 40€
Urlaub 110€
Geschenke 65 €
Kultur 67 €

1.032€ 12.384€
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Private Versicherungen pro Monat pro Jahr lhre Werte/Monat  lhre Werte/jahr
Rentenversicherung 250€
Krankenversicherung 350€
Lebensversicherung 120€
Unfallversicherung 60 €
Pflegeversicherung 50€
830€ 9.960 €
Sonstige Versicherungen pro Monat pro Jahr lhre Werte/Monat  lhre Werte/jahr
Privathaftpflicht 10€
Hausrat 17€
Feuer 10€
Leitungswasser, Glas 3€
Rechtsschutz 10€
50€ 600 €
Wohnen pro Monat pro Jahr lhre Werte/monat  |hre Werte/Jahr
Unterhalt/Reparaturen 20€
Miete 650 €
Nebenkosten 57€
Heizung 100€
Strom 80€
Wasser 40€
Telefon 50€
mill 40€
Einrichtung 20€
1.057 € 12.684€
Fahrzeug pro Monat pro Jahr lhre Werte/Monat  lhre Werte/jahr
Steuer 10€
Versicherung 35€
Verbrauch 70€
Wartung 30€
Reparaturen 30€
Leasing 0€
Sonstiges 0€
175€ 2.100€




Rentabilitatsvorschau

Sonstige private pro Monat pro Jahr lhre Werte/Monat  lhre Werte/Jahr
Verpflichtungen
Unterstitzung 0€
Eltern/Kinder
Private Darlehen Tilgung 317 €
Private Darlehen Zinsen 122 €
439 € 5.268 €
Einkommensteuer 7.000 €
(geschatzt)
Summe der privaten 49.996 €

Ausgaben =
Privatentnahmen pro Jahr

Im Einzelnen sollten Sie folgende Teilbereiche berechnen:

Private Ausgaben

Zinsen
Tilgung/Abschreibung
Personalkosten

Betriebliche Sachkosten
Material- und Wareneinsatz
Notwendiger Mindestumsatz

Tragen Sie in die Aufstellung lhre personlichen Werte ein. Beriicksichtigen Sie bei den privaten
Versicherungen, dass Sie zukiinftig samtliche Beitrage in voller Hohe selbst aufbringen miissen.
Wenn Sie in den Anfangsjahren Beitrage sparen und weniger Vorsorge betreiben méchten, miis-
sen Sie spater einen héheren Aufwand fiir die Altersvorsorge einplanen. Uberlegen Sie, ob Sie in
Ihrer Planung alle privaten Bereiche erfasst und ausreichend berlicksichtigt haben.

Addieren Sie anschlieRend zu den oben berechneten privaten Ausgaben die voraussichtlichen
Zinsen und die Tilgung aus lhrer geplanten Finanzierung sowie eine Riicklage fiir Investitionen

und Unvorhergesehenes.

Damit ermitteln Sie den notwendigen Cashflow (engl.: cash-flow) fiir Inr erstes Geschéftsjahr  Notwendiger

(Notwendiger Cashflow = die erforderliche Liquiditat vor Kapitaldienst und Privatentnahmen). Cashflow
Cash-Flow Jahr Jahr lhre Werte/Jahr
Gesamte Privatentnahmen 50.000 €
+ Kapitaldienst
(Zins + Tilgung aus Finanzierung) 12.000€
=Summe 62.000 €
+ Riicklage fiir Investionen aus Eigenmitteln 5.000 €

= Notwendiger Cash-Flow

67.000 €
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Privatentnahmen

Besonderheiten
bei der GmbH

Der Inhaber eines Einzelunternehmens bzw. einer Personengesellschaft erhalt kein Gehalt. Die
sogenannten Privatentnahmen fiir die persénlichen Ausgaben werden als Eigenkapitalkonto
auBerhalb der Gewinnermittlung gefiihrt. Wenn die Entnahmen gréRRer sind als der Gewinn, wird
das Eigenkapital negativ. Die Folgen sind u.a. hhere Kontokorrentverbindlichkeiten, schlechtere
Skontierungsmoglichkeiten oder ein schlechteres Rating bei der Bank.

Wenn Sie Geschaftsfiihrer lhrer eigenen GmbH werden, sieht die Rechnung etwas anders aus:
Sie haben dann keine Privatentnahmen mehr, sondern ein im Personalaufwand enthaltenes
Geschaftsfiihrer-Gehalt. Aber auch hier muss das Gehalt lhren Lebensunterhalt vollstandig
decken kénnen.

Denken Sie daran: Ein hohes Gehalt kdnnen Sie sich nur dann ,,genehmigen®, wenn lhr Betrieb
auch geniigend erwirtschaftet.

Im nachsten Schritt miissen Sie jetzt die Personalkosten und die sonstigen betrieblichen Kosten
ermitteln.

Personalkosten Zahl Monat Jahr Jahr lhre Werte/Jahr
(inkl. Sozialversicherung)

Gesellen 1 2340¢€ 35.100€
Geschaftsflihrergehalt 0 0€ 0€
Biiroangestellte 1 400 € 6.000 €

Aushilfen 2 380€ 11.400€
Ausbildungsvergiitung 0 0€ 0€ 52.500 €
Betriebliche Kosten Jahr lhre Werte/Jahr
Miete, Energie, Nebenkosten 8.000 €
Versicherungen, Gebiihren, Steuern 3.000€
Fahrzeugkosten 6.000 €
Instandhaltung, Gerate 2.500€

Werkzeuge, Kleingerate 2.000€
Bilirobedarf/Telefon 3.500€

Werbung 4.000 €

Steuer- und Rechtsberatung 2.000€

Buchfiihrung 1.500€

Reisekosten, Prasentation 800 €

Entsorgung 700 €

Sonstige Kosten 400 € 34.400€




Bei den Uberlegungen zur H6he der Personalkosten und der betrieblichen Kosten helfen Ihnen
die Berater von Kammer oder Verband. Sie haben neben ihrer Erfahrung Zugriff auf Betriebsver-
gleichswerte fiir viele Branchen.

Diese Werte addieren Sie zu dem oben berechneten Casflow, dann erhalten Sie die zur Kosten-
deckung notwendige ,Wertschopfung®. Sie entspricht der Summe der so genannten Lohnerlose.
Anders ausgedriickt: Die betriebliche Wertschépfung (oder Rohgewinn) erhalten Sie, wenn Sie
vom Umsatz den Material- bzw. Wareneinsatz abziehen.

Cash-Flow 67.000 €
Personalkosten 52.500 €
Betriebliche Kosten 34.400€
= Zur Kostendeckung 153.900 €

notwendige Wertschépfung

Um den zur Kostendeckung notwendigen Mindestumsatz berechnen zu kénnen, addieren Sie
jetzt noch zur Wertschépfung den voraussichtlichen Material- und Warenverbrauch und die
Fremdleistungen.

Der Mindestumsatz Beispiel lhre Werte/Jahr
Materialeinsatz in Prozent 30 %

+ Notwendige Wertschopfung 153.900 €
daraus berechnet: Materialeinsatz Handwerk in Euro 66.100 €
(gerundet)?

= Notwendiger Mindestumsatz 220.000 €

) Zur Berechnung des Materialeinsatzes: Um aus den vorhandenen Werten (Rohgewinn, prozen-
tualer Materialeinsatz) den Materialeinsatz in € zu berechnen, muss ,im Hundert” gerechnet
werden. Das geht so:

30% X 153.900

Materialeinsatz= ———— =66.100 € Materialeinsatz
100% —30%

Jetzt wissen Sie, wie hoch Ihr Umsatz mindestens sein miisste, um die von Ihnen geplanten Kos-
ten decken zu kénnen. Der mogliche Umsatz eines Betriebes kann auf der Basis der produktiv
Beschaftigten erfolgen. Dabei werden die produktiven Stunden ermittelt und mit dem Stunden-
satz multipliziert. Hierauf werden die Materialerlése und der Materialaufschlag, berechnet zu
Verkaufspreisen addiert. Somit ist der (maximal) mogliche Handwerkerumsatz ermittelt.

Rentabilitatsvorschau

Wertschépfung

Notwendiger
Mindestumsatz

Méglicher
Umsatz
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Méglicher Umsatz (Beispiel)

Produktiv Anzahl produktive Stunden Stundensatz/ Summe/€
Beschaftigte je Beschaft. Gesamt € pro Stunde

Inhaber 1 1.300 1.300 48,00 62.400
Geselle 1 1.350 1.350 43,00 58.050
Lehrling 0 0 0 0,00 0
Aushilfen 2 546 1.092 37,00 40.404
Summe produktiv 4 mit 3.742 verrechenbare Stunden
Beschaftigte

Demnach sind Lohnerlése méglich in Hohe von (gerundet)? 160.850
Materialerldse/Materialeinsatz (gerundet) 68.900
Materialaufschlag 10% 6.890
Maglicher Handwerksumsatz (gerundet) 236.600

) Berechnung Materialerldse/Materialeinsatzes: siehe Formel

Méglicher Umsatz (lhre Werte)

Produktiv Anzahl produktive Stunden Stundensatz/ Summe/€
Beschaftigte je Beschaft. Gesamt € pro Stunde

Inhaber
Geselle
Lehrling
Aushilfen

Summe produktiv mit verrechenbare Stunden
Beschaftigte

Demnach sind Lohnerlse moglich in Hohe von (gerundet)?
Materialerldse/Materialeinsatz (gerundet)
Materialaufschlag %

Méglicher Handwerksumsatz (gerundet)

") Berechnung Materialerlése/Materialeinsatzes: siche Formel

In der Zeile ,,Abschreibungen® setzen Sie die voraussichtlichen Abschreibungen Ihres Betrie-
bes ein. Diese Abschreibungen stellen den rechnerischen Wertverlust bzw. die Abnutzung lhrer
Maschinen, Gerate, Anlagen und Fahrzeuge dar.

Beispiel lhre Werte/Jahr

Maschinen, Gerate, Einrichtung, Fahrzeuge (siehe Seite XX) 50.000 €

: durchschnittliche Nutzungsdauer 5Jahre

= Jahrliche Abschreibung 10.000 €

Somit haben Sie alle Daten ermittelt, welche fiir die Erstellung einer Rentabilitatsvorausschau
notwendig sind.
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Beispiel lhre Werte/Jahr
€ % € %
Umsatz 220.000 € 100,0 %
./. Materialeinsatz 66.100 € 30,0%
Rohgewinn | 153.900 € 70,0 %
./. Personalkosten 52.500 € 23,8%
Rohgewinn Il 101.400€ 46,0 %
./. Sachkosten 34.400 € 15,6 %
Erweiterter Cash-Flow 67.000 € 30,4 %
./. Zinsen 3.400€ 1,5%
Cash-Flow 63.600 € 28,9 %
./- Abschreibungen 10.000€ 45 %
Gewinn 53.600 € 24,3 %

Eine Rentabilitatsvorschau sollte zwei bis drei Jahre umfassen. Ein geeignetes Muster fiir eigene
Berechnungen finden Sie auf www.selbstandig-im-handwerk.de.

Das Ergebnis (=der ,steuerpflichtige Gewinn“) ist die Bemessungsgrundlage fiir die Einkommen-
steuer. In dieser Berechnung sind steuerliche Werte berlicksichtigt (Abschreibungen), die keine
Auswirkung auf Ihre Liquiditdt haben. Dafiir sind andere liquiditatswirksame (aber steuerlich
nicht relevante) Werte, wie z. B. Ihr Unternehmerlohn oder Tilgungen fiir Darlehen, nicht beriick-
sichtigt.

Sie als Unternehmer/-in mochten aber wissen: ,Wie viel habe ich am Ende dieses Jahres in der

Kasse?“. Um das zu erfahren, sollten Sie mit den bereits berechneten Werten noch einen Schritt
weiter rechnen. Dieser weitere Rechenschritt sieht so aus:

Kapitaldienstgrenze

Beispiel lhre Werte/Jahr
€ % € %
Erweiterter Cash-Flow 67.000 € 30,4 %
+sonstige Einkilinfte 0€
= Gesamte Zuflisse 67.000 € 30,4 %
./. Privatentnahmen 50.000 €
./. Ersatzinvestitionen 5.000€
= Kapitaldienstgrenze 12.000€ 54 %
./.Kapitaldienst (Zins+Tilgung) ~ 12.000 €
= Ergebnis 0€

Rentabilitatsvorschau

Rentabilitats-
vorschau

Kapitaldienstgrenze
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Jetzt erst sehen Sie, ob das Ergebnis voraussichtlich ausreichen wird. Im Beispiel geht die Rech-
nung naturlich auf, aber was ist, wenn die Rechnung in lhrer Planung nicht aufgeht?

Was tun, wenn der voraussichtliche Gewinn nicht reicht?

Uberlegen Sie, in welchen Bereichen Sie Ihre Planungen bzw. Ihr Geschaftsmodell andern
kénnen:

Leistungs- und Produktionsprogramm

Betriebskapazitat (produktive Stunden)

Hohe des Stundensatzes

Reduzierung der Investitionskosten

Erhohung der Eigenmittel

Sind Eigenleistungen moglich?

Erhohung der Produktivitat

Reduzierung der Kosten

Die betriebswirtschaftlichen Berater der Handwerkskammern, der Fachverbande oder auch Ihr
Steuerberater kdnnen Ihnen hierbei behilflich sein. Auch Ihre Hausbank verfiigt Giber Branchen-
informationen. Sprechen Sie lhren Kundenberater an.

Tipps zur Planung

Die Planung oder Vorschau des zu erwartenden Umsatzes ist nicht unbedingt eine einfache
Angelegenheit. Nutzen Sie die Hilfe eines Beraters lhrer Handwerkskammer. Einfacher wird die
Angelegenheit, wenn Sie bereits im Vorfeld Auftrage erhalten haben oder Auftrage von kiinftigen
Auftraggebern mit ziemlicher Sicherheit abschatzen konnen. Planen Sie Inre Umsatze realistisch
ein, aber auch nicht zu niedrig. Auch die Finanzierungsstruktur sowie die Anlagen und Maschi-
nen werden maRgeblich durch diese Uberlegungen beeinflusst und kénnen nicht nach kurzer
Zeit wieder angepasst werden.

Berlicksichtigen Sie in lhrer Umsatzberechnung auch die Gewahrung von Skonti, Rabatten oder
anderen Preisnachlassen. Erldutern Sie einzelne Positionen lhrer Planung, so dass ein Fachfrem-
der lhre Berechnungen nachvollziehen kann.
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Kapitel 19

Liquiditatsplanung und -sicherung

Liquiditat ist die Fahigkeit eines Unternehmens, die zu einem Zeitpunkt (z. B. ein bestimmter
Tag) zwingend falligen Zahlungsverpflichtungen (z. B. Lieferantenverbindlichkeiten, Lhne und
Gehilter, Zinsen, Steuern) uneingeschrankt erfillen zu kdnnen.

Vor allem in wirtschaftlichen schwierigen Zeiten ist es wichtig, der Liquiditat erhéhte Aufmerk-
samkeit zu schenken. Die Ursachen vieler Insolvenzen ist haufig nicht vorrangig in der Rentabili-
tat, sondern aufgrund anderer Schwachstellen in der Unternehmensfiihrung und in der daraus
resultierenden Zahlungsunfahigkeit zu finden.

Die Liquiditatsplanung, d. h., die Planung der zukiinftigen Geldabfliisse und Geldzufliisse sind
fiir den Bestand des Unternehmens liberlebenswichtig.

Zahlungsschwierigkeiten bzw. die Zahlungsunfahigkeit gehort zu den groRten existenzbedro-  Zahlungsfahigkeit
henden Problemen eines jungen Unternehmens und sind die haufigste Ursache fir die Insolvenz.

Ziel der Liquiditatsplanung ist es, die betrieblichen Geldstrome so zu steuern, dass die Zahlungs-

fahigkeit des Unternehmens jederzeit erhalten bleibt; d. h., das Unternehmen immer in der Lage

sind, fallige Zahlungen auch zu leisten.

Bei der Liquiditatsplanung ist der Zeitpunkt des zu erwartenden Geldzuflusses entscheidend. Die  Einnahmen
Geldzufliisse sollten ausreichen, die notwendigen Geldabfliisse zu decken. Bei der Liquiditatspla- ~ Ausgaben
nung werden daher die zu erwartenden Geldzufliisse den notwendigen Geldabflissen zeitlich so

genau wie moglich gegeniibergestellt. Ein zu erwartendes Defizit muss kurzfristig ausgeglichen

werden kdnnen, da ansonsten die Zahlungsunfahigkeit droht.

Der Zeitraum der Planung sollte sich liber drei Monate erstrecken. Bei Bedarf kann auch eine

kurzfristigere Planung auf Basis von Kalenderwochen hilfreich sein. Je friihzeitiger ein Defizit

erkannt wird, desto groRRer ist die Wahrscheinlichkeit, dieses abwenden zu kénnen. MaRnahmen

kénnen sein:

B Geplante Geldabfliisse verschieben, z. B. Investitionen, Privatentnahmen etc.

B Vereinbarungvon An- oder Abschlagszahlungen

m Verhandlungen mit der Bank oder moglichen anderen Kreditgebern liber eine voriibergehen-
de Kontokorrentkrediterhohung oder ein kurzfristiges Darlehen

Hinweis: Aus Vereinfachungsgriinden sind im folgenden Liquiditatsplan die Umsatzsteuer und
Vorsteuer nicht mit berticksichtigt.
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Beispiel eines Liquiditatsplanes

Monat 1

Monat 2

Monat 3

1. Anfangsbestand (Kasse, Bank)

2. Einnahmen (wihrend des Monats)

Geldeingang aus Forderungen

Kundenanzahlungen

Barverkaufe

Steuererstattung

Kreditauszahlungen

Sonstige

Summe Einzahlungen (2.)

3. Ausgaben (wdhrend des Monats)

Materialeinkauf

Personalkosten

Miete/Pacht

Heizung/Strom/Wasser

Werbung

Telefon, Fax, Internet

Kraftfahrzeugkosten

Biirobedarf

Verpackung

Leasingraten

Steuerzahlung

Betriebliche Versicherungen

Reparaturen/Instandhaltung

Steuerberatung

Beitrage (HWK, Innung...)

Zinsen

Kauf Maschinen, Kfz, ...

Sonstige

Privatentnahmen

Tilgung von Darlehen

Summe Ausgaben (3.)

4. Uberschuss (+) / Fehlbetrag (-)
(2.)./-(3.)

5. Uberschuss/Fehlbetrag kumuliert
(4.) + (5. Vormonat)

6. Endbestand laufender Monat

Anfangsbestand (1.)

+ Uberschuss/Fehlbetrag (4.)

+ Erhohung/Senkung
Kontokorrentlinie

+ Privateinlage

= Endbestand laufender Monat
(= Anfangsbestand
kommender Monat)




Forderungsmanagement

Die Aufgabe des Forderungsmanagements ist es, Risiken zu minimieren, die mit dem Zahlungs-
eingang verbunden sind. Damit sollen Kapitalbindungs- und Forderungsausfallkosten reduziert
und die Sicherung der Liquiditat erreicht werden.

Viele Unternehmen rdumen ihren Kunden Zahlungsziele ein und werden damit zum Kreditge-
ber fiir diejenigen, die ihre Waren und Leistungen abnehmen (Lieferantenkredit). Problematisch
ist, dass sich Unternehmen dabei haufig nicht wie professionelle Kreditgeber verhalten. Fiir den
Erfolg eines Unternehmens ist es aber von Bedeutung, diese Forderungen als wichtige und kriti-
sche Anspriiche zu behandeln. Das bedeutet: Kreditpriifung ist die beste Vorsorge gegen Forde-
rungsausfalle. Priifen Sie die Bonitat lhrer Kunden, denen Sie Zahlungsziele einraumen mochten,
vor Abschluss von Liefervertragen. Greifen Sie dabei auf alle verfiigbaren Informationen zuriick,
die eine Bewertung der Kundenbonitat erlauben. Kunden mit unzureichender Bonitat sollten
Sie keinen Kredit einrdumen. Bonitatsauskiinfte erhalten Sie unter anderem bei Wirtschaftsaus-
kunfteien oder liber Inre Hausbank.

Ziigige Rechnungsstellung

Wenn Sie Ihre vereinbarte Leistung erbracht haben, zégern Sie nicht damit, unverziglich lhre For-
derung in Rechnung zu stellen. Achten Sie dabei auf korrekte und vollstandige Aufzahlung Ihrer
erbrachten Leistungen und stellen Sie sicher, dass die jeweils vereinbarten Preise in Rechnung
gestellt werden. Jede Ungenauigkeit, jeder Fehler in Ihrer Rechnung kann von Ihrem Kunden dazu
genutzt werden, die Zahlung hinauszuschieben oder zu verweigern.

Uberwachung der Zahlungseinginge

Stellen Sie sicher, dass Zahlungstermine und Zahlungsbetrage in Ihrem Rechnungswesen genau-
estens Uiberwacht werden. Ihr Kunde erwartet von lhnen plinktliche Lieferung. Verlangen Sie von
Ihrem Kunden daher auch die Einhaltung der vereinbarten Zahlungsziele.

Organisation des Mahnwesens

Das ,Gesetz zur Beschleunigung falliger Zahlungen® sieht vor, dass Schuldner auch ohne Mah-
nung bereits 30 Tage nach Rechnungserhalt in Verzug geraten. Um lhren Zahlungsanspruch zu
realisieren, sollten Sie lhren Kunden dennoch an den Ausgleich Ihrer falligen Rechnungen erin-
nern. Bevor Sie lhrem Kunden die erste Mahnung schicken, sollten Sie intern priifen, ob Sie Ihre
Leistung wie vereinbart erbracht haben.

AuBergerichtliches Mahnen

Ist die Zahlung eines Schuldners iiberfallig, so obliegt es dem Mahn- und Inkassowesen diesen
an seine fallige Zahlung zu erinnern. Erst wenn die aulRergerichtlichen Schritte nicht greifen, soll-
te an die Vornahme von gerichtlichen Schritten gedacht werden, da hier eventuell vermeidbare
Gerichts-, Rechtsanwalts- und Gerichtsvollzieherkosten anfallen. Auch sollten im Rahmen einer
guten Kundenbeziehung zunachst alle Moéglichkeiten der Zahlungserinnerung genutzt werden,
um den Kunden nicht unnétig zu verargern. Greifen die eingeleiteten Schritte nicht, sollten Sie
sich aber nicht scheuen, den gerichtlichen Weg zu beschreiten. Die am haufigsten im Geschafts-
alltag genutzte Mahnform ist die schriftliche Mahnung. Diese kann entweder per Brief oder Fax
erfolgen. Die Mahnung sollte individuell auf den Schuldner zugeschnitten sein und kundenerhal-
tend formuliert sein. In der Praxis sind zwei bis drei Mahnstufen (iblich. Mehr als drei Mahnstu-
fen wiirden das Unternehmen im Hinblick auf die Ernsthaftigkeit des Anliegens unglaubwiirdig
machen. Das Mahnintervall sollte etwa bei 14 Tagen liegen. Vor allem bei der ersten Mahnstufe

Liquiditatsplanung

Forderungs-
management

Rechnungsstellung

Mahnwesen
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ist zu beachten, dass diese zeitnah nach der Uberschreitung des Falligkeitsdatums erfolgt. Die
Mahnung per Telefon oder bei persénlichem Besuch des sdumigen Schuldners kann eine einge-
hendere Wirkung auf diesen haben, als es die Schriftform vermag. Durch den personlichen Kon-
takt konnen Unstimmigkeiten oder Griinde fiir Unzufriedenheit besser aufgeklart werden.

Will ein Unternehmen zweite und folgende Mahnungen nicht mehr selbst vornehmen, kann
dieses einen Rechtsanwalt oder ein Inkassobiiro damit beauftragen. Durch das Schreiben eines
Rechtsanwaltes lassen sich Schuldner oft zur Begleichung von Rechnungen bewegen, da ihnen so
die Folgen einer Fortsetzung der Zahlungsverzégerung bewusst werden.

Saumige Zahler sind um eine Vielzahl von Ausreden nicht verlegen. Kénnen doch damit Zah-
lungsziele gestreckt, Zinsbelastungen vermieden und manchmal sogar Zahlungspflichten ganz-
lich umgangen werden.

Den folgenden Ausreden sollten Sie nur sehr beschrankt Glauben schenken:

Scheck ist unterwegs.

Der Vorgang liegt bei der Geschaftsleitung.

Der Geschaftsfiihrer ist auf Auslandsreise und sonst kann niemand unterschreiben.

Die Zahlung ist schon seit 14 Tagen angewiesen, lassen Sie das durch lhre Bank priifen.

Wir stellen gerade unsere EDV um.

Schicken Sie uns die Rechnung mit samtlichen Abrechnungsunterlagen noch einmal.

Die Rechnung ist noch nicht angekommen.

Wir miissen den Auftrag noch einmal korrigieren.

Wir haben erst einmal eine Abschlagszahlung angewiesen, bis wir die Mangel gepriift haben.

Wir zahlen erst, wenn Sie alle Mdngel vollstandig abgestellt haben und keinerlei Beanstan-
dungen mehr bestehen.

B Wenn Sie uns jetzt mit dem Zahlungsziel entgegenkommen, dann kénnen Sie auch weiterhin
mit guten Auftragen rechnen.

Gerichtliches Mahnverfahren

Nach erfolglosen auBergerichtlichen Bemiihungen und, wenn sich der Schuldner in Verzug befin-
det, kann das Glaubigerunternehmen versuchen, seine offenen Forderungen auf dem Rechtsweg
mittels Mahn- oder Klageverfahren zu bestreiten. Hier sollte die Hilfe eines Rechtsanwaltes in
Anspruch genommen werden.

Bauhandwerkersicherung

Wenn Sie einen groReren Auftrag annehmen z.B. von einem Bautrager, haben Sie das Recht, von
diesem eine Bauhandwerkersicherung nach § 648a BGB zu verlangen. Die Biirgschaft kann vom
Auftraggeber durch seine Bank oder anderweitige werthaltige Sicherheiten gestellt werden.
Somit schiitzen Sie den etwaigen Ausfall einer hheren Forderung.
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Kapitel 20

Kostenrechnung und Kalkulation —
uber den Daumen peilen reicht nicht!

Ohne zukunfts- und erfolgsorientierte Kalkulation werden Sie sich auf Dauer im harten Konkur-
renzkampf nicht behaupten kénnen. Werden Sie sich lhrer Kosten bewusst und treffen Sie dann
richtige unternehmerische Entscheidungen. Solche Entscheidungen betreffen:

B Kosteneinsparung: Wie viel und in welchen Bereichen?

B Kostenanalyse: Welche Kosten sind tiberdurchschnittlich hoch und warum?

B Gewinne oder Verluste bei einzelnen Leistungen, Produkten und Auftragen?

B Marktstrategie: Betrieb vergroRern oder verkleinern?

B Wieist die optimale BetriebsgroRe?

B Wo liegt die Preisuntergrenze?

Grundlage jeder Kostenrechnung ist eine aussagefahige Buchhaltung aus der sich eine aktuelle
Planung entwickeln kann. Im Kapitel ,,Buchfiihrung — nicht nur lastige Pflicht” erfahren Sie mehr
dazu.

Fiir Ihre Auftragskalkulation erhalten Sie von den verschiedenen Fachverbanden branchenspezi-
fische Kalkulationsunterlagen. Welchen Preis Sie pro Stunde verrechnen miissen, konnen Sie sich
mit dem folgenden Beispiel selbst ausrechnen. Sie verwenden dazu die Zahlen aus der Rentabili-
tatsvorschau; spater erhalten Sie die benotigten Zahlen aus lhrer Buchhaltung.

Beispiel zur Berechnung eines Stundenverrechnungssatzes

Zuerst iibernehmen Sie die folgenden Zahlen aus lhrer Rentabilitatsvorschau:

Beispiel lhre Werte
Personalkosten 52.500€
Sonstige betriebliche Kosten 34.400€
Zinsen 3.400 €
Abschreibungen 10.000 €
Betriebliche Kosten 100.300€

(einschl. Zinsen und Abschreibungen)

Zu diesen Kosten addieren Sie kalkulatorische Kosten wie:

Beispiel lhre Werte
Unternehmerlohn (Privatentnahme) 50.000 €
Eigenkapitalverzinsung (aus 0 €) 0€
Mietwert der eigenen Raume 0€

50.000 €
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Kosten gesamt:

Beispiel lhre Werte
Betriebliche Kosten 100.300 €
Kalkulatorische Kosten 50.000 €
150.300€

Von diesem Betrag ziehen Sie nun die Kosten ab, die nicht liber den Stundensatz, sondern uber
den Materialaufschlag verrechnet werden. Wenn Sie bei lhrer Kalkulation durchschnittlich etwa
10% auf den Materialeinkaufspreis aufschlagen, sieht hre Rechnung so aus:

Beispiel lhre Werte

Kosten gesamt 150.300 €
./. Erlés aus Materialaufschlag: 6.700 €

10% aus 66.100 € Wareneinsatz (aufgerundet)

Kosten, die liber verrechenbare Stunden

abzurechnen sind

143.600 €
Die verrechenbaren Stunden berechnen Sie so:
Beispiel lhre Werte

Kalendertage im Jahr 365 Tage
./-Samstage / Sonntage 104 Tage
./ Feiertage 10 Tage
./-Urlaubstage 30 Tage
./-sonstige Ausfalltage 2 Tage
./-durchschnittliche Krankheitstage 8 Tage
Anwesenheitstage 211 Tage
x Anwesenheitsstunde pro Tag 8,0 Std.
= Anwesenheitsstunden pro Jahr 1.688 std.
./-unproduktive Stunden 14 % 238 Std.
=verrechenbare Stunden 1.450 Std.

pro Mitarbeiter und Jahr

Multipliziert mit der Zahl der produktiv Beschaftigten erhalten Sie die gesamten produktiven
Stunden lhres Betriebes im Jahr:

Beispiel lhre Werte
Inhaber: 90% produktiv 0,9
2 Aushilfen: 25% produktiv 0,5
1 Geselle: 100% produktiv 1,0
produktiv Beschaftigte gesamt 2,4
x verrechenbare Stunden pro Mitarbeiter 1.450 Std.

= gesamte verrechenbare Stunden des Betriebes 3.480 Std.




Kostenrechnung

Dividieren Sie nun die liber verrechenbare Lohnstunden des Betriebes abzudeckenden Kosten
durch die gesamten Lohnstunden des Betriebes. Das Ergebnis ist der Stundenverrechnungssatz
Ihres Betriebes.

Beispiel lhre Werte
Kosten gesamt 143.600 €
: gesamte verrechenbare Lohnstunden 3.480 Std.
= Stundenverrechnungssatz (ohne Mwst.) 41,26 €/Std.

Um alle betrieblichen Kosten decken zu kénnen, miissen Sie nach dieser Berechnung kiinftig bei
der Kalkulation Ihrer Auftrage den Materialaufschlag und einen Stundenverrechnungssatz in
Hohe von mindestens 41,26 €/Std. zuzliglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer verrechnen.

Diese einfache Berechnung eines Stundenverrechnungssatzes kann fir den Anfang gentigen.
Zusammen mit Ihrem Berater sollten Sie spater die Berechnung verfeinern. Durch die Aufteilung
der Kosten in fixe und variable Kosten kdnnen Sie dann kurzfristige Preisuntergrenzen bestim-
men.

Ein Prinzip der Kostenrechnung ist: Die Kosten sollen dem Auftrag, der sie verursacht hat, zuge-  Kalkulieren mit
rechnet werden. Bisher haben Sie alle Kosten gleichmaRig auf die Lohnstunden verteilt. Wenn  Maschinen-
Sie aber einen wesentlichen Teil Ihrer Betriebsleistung aus dem Einsatz von Maschinen erzielen, Stundensatzen
sollten Sie anders rechnen.

Beispielsweise hat ein Mechaniker eine Frasmaschine, ein Fahrzeuglackierer eine Lackieranlage
oder ein Schreiner teure Holzbearbeitungsmaschinen.

In diesen Fallen ware es nicht kostengerecht, die Montagestunden, die Stunden der Holzbearbei-
tung oder Lackiervorbereitung um die Stunden der Maschinen zu erh6hen, zumal jeder Auftrag
diese Maschinen unterschiedlich beansprucht und jede Maschine unterschiedliche Kosten ver-
ursacht.

Tipp:

Kalkulieren Sie die Kosten der Maschinen gesondert in den Maschinenstundensatzen. Die
ubrigen Arbeitsstunden werden dadurch geringer belastet und der Stundenverrechnungs-
satz sinkt.

Zu den Kosten der Maschine zahlen insbesondere

Abschreibungen auf die Maschine

Zinsen fir das in die Maschine investierte Kapital

Raumkosten der Maschine

Instandhaltungskosten, Kundendienst, Reparaturen, Werkzeuge
Energiekosten der Maschine

Sonstige maschinenbezogene Kosten, Hilfs- und Betriebsstoffe

Berechnen Sie Maschinenstundensatze nach dem folgenden Beispiel. Denken Sie aber daran: In
dem Maschinenstundensatz sind keine Lohnkosten enthalten!
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Kostenrechnung

Beispiel zur Berechnung eines Maschinenstundensatzes

Beispiel lhre Werte

Laufzeit der Maschine

Geschatzte Laufzeit pro Jahr 800 Std.

Kalkulierte Nutzungsdauer 5Jahre
Berechnung der kalkulatorischen Abschreibung

Anschaffungswert 50.000 €

geschatzter Wiederbeschaffungswertin 75.000 €

5 Jahren (Preissteigerung p.a. ca. 8,50%)

./-erwarteter Restwert in 5 Jahren 5.000 €

= zu finanzierender Wiederbeschaffungswert 70.000 €
Kalkulatorische Abschreibung = zu finanzieren-
der Wiederbeschaffungswert/Nutzungsdauer 14.000€

Beispiel lhre Werte

Berechnung der kalkulatorischen Zinsen = 1.250€

Anschaffungswert  Zinssatz 50.000 5§

X X X —
2 100 2 100

Berechnung der Raumkosten

Raumbedarf 10gm

Mietpreis 2€/Monat x12 Monate = 240€
Instandhaltungskosten

Wartungsvertrag 0€/Monat

Reparaturen 30 €/Monat

Ersatzteile 75€/Monat x 12 Monate = 1.260€
Energiekosten

Leistung 25,00 kw/h

Preis 0,23 €/kw/h x 800 Std. = 4.600€
Sonstige maschinenbezogenen Kosten

Versicherung 180€/Jahr

Werkzeuge, Schleifmittel etc.  4.000€/Jahr = 4180€
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Aufteilung in fixe und variable Kosten pro Jahr

lhre Werte Beispiel lhre Werte Beispiel lhre Werte Beispiel

Gesamt- fix variabel
kosten

Kalkulatorische 14.000 € 14.000 € 0€
Abschreibung
Kalkulatorische 1.250€ 1.250€ 0€
Zinsen
Raumkosten 240€ 220€ 20€
Instand- 1.260€ 460 € 800 €
haltungskosten
Energiekosten 4.600 € 1.000€ 3.600 €
Sonstige Kosten 4.180€ 1.380€ 2.800€
Fixe Kosten/Jahr 25.530€ 18.310€
Variable Kosten/Jahr bei 800 Stunden Laufzeit 7.220€

Kosten pro Stunde

lhre Werte Beispiel lhre Werte Beispiel lhre Werte Beispiel

Gesamt- fix variabel
kosten

Kalkulatorische 17,50 € 1750 € 0€
Abschreibung
Kalkulatorische 1,56 € 1,56 € 0€
Zinsen
Raumkosten 0,30 € 0,28 € 0,02€
Instand- 1,58€ 0,58 € 1,00€
haltungskosten
Energiekosten 575 € 125€ 4,50 €
Sonstige Kosten 523€ 173€ 3,50€
Gesamtkosten/ 31,92 € 22,90 € 9,02 €

Stunde

Die Summe aus Fixkosten und variablen Kosten der Maschine in Héhe von 25.530 € sind
bereits in den Maschinenstundensatzen kalkuliert. Bei der Ermittlung des Stundenver-
rechnungssatzes fiir handwerkliche Tatigkeiten diirfen diese Kosten damit nicht mehr
beriicksichtigt werden.
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Kostenrechnung

Stundensatz
standig priifen

Zeiterfassung
unerlasslich

Vorteile eines
Zeiterfassungs-

systems

Nachkalkulation

Tipp:

m Uberpriifen Sie die Stundensatze regelmaRig, denn die Kosten und die Kapazitat des
Betriebes andern sich.

B Mit der betriebswirtschaftlichen Auswertung kdnnen Sie die Kosten- und Ertragsent-
wicklung kontrollieren und lhre Planwerte tiberpriifen.

B Mit der Zeiterfassung fiir Mitarbeiter und Maschinen kontrollieren Sie die verrechen-
baren Stunden und die Auslastung.

m Kalkulieren Sie lhre Auftrage nach. Nur dann kdnnen Sie Gewinn und Verlust ermitteln
und rechtzeitig eingreifen. Dadurch verbessern Sie Ihre Erfahrungswerte fiir kiinftige
Kalkulationen.

Zeit ist Geld. Jede Arbeitsstunde, die Sie nicht erfassen und nicht verrechnen, schmalert lhren
Gewinn. Richtige und liickenlose Zeiterfassung fiir Mitarbeiter und wichtige Maschinen ist fiir
eine exakte Kalkulation unerlasslich.

Arbeitszeiten der Mitarbeiter, des Unternehmers und der Maschinen kénnen ohne grol3en Ver-
waltungsaufwand auftragsbezogen erfasst werden. Praxisbezogene Zeiterfassungs- bzw. Zeit-
managementsysteme oder elektronische Zeiterfassungsgerate helfen Ihnen dabei.

Vermeiden Sie Einzelblatter, Eintragungen in Notizbiicher oder Kalenderblatter. Einfache Organi-
sationshilfen sind:

B Auftragsbuch

Auftragskarte

Rapporte

Stempeluhren

Elektronische Zeiterfassungsgerate

Verwenden Sie diese Aufzeichnungen auch als Grundlage fiir die Lohnabrechnung, dann werden
auch lhre Mitarbeiter gewissenhaft die gesamten produktiven und unproduktiven Stunden auf-
schreiben. Die Kontrolle der Arbeitszeit ist Chefsache: speziell der nicht verrechenbaren Stunden,
wie Nacharbeiten, Garantieleistungen usw. Durch regelmaRige Nachkalkulation und Erfassung
der Ist-Zeiten kdnnen Sie einen Soll-Ist-Vergleich machen und gewinnen in der Auftrags- und
Erfolgsanalyse Erfahrungswerte fiir die Zukunft.

Bessere Vor- und Nachkalkulation durch Erfahrungswerte

Erfassung von verrechenbaren und nicht verrechenbaren Zeiten

Aussagen Uber die Betriebsleistung

Verbesserung der Auftragsabwicklung

Bessere Kontrollmaglichkeiten

Schnellere Rechnungsstellung

Basisdaten fiir Lohnbuchhaltung

Liickenlose Aufzeichnungen

Bessere Verhandlungspositionen bei Preisverhandlungen

Tipp:

Als Handwerksunternehmer miissen Sie mit lhrer Zeit optimal haushalten. Durch gutes
Zeitmanagement vermeiden Sie unnétige Storfaktoren, Stress und Zeitnot. Verbessern Sie
so Ihre Lebensqualitat und schaffen Sie Freiraume fiir Ihre Kreativitat. Dies ist zur erfolg-
reichen Fiihrung eines Handwerksbetriebes heute unverzichtbar.
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Kapitel 21

Das Unternehmen mit Zahlen fuhren —
Buchfiihrung: nicht nur lastige Pflicht

Als Unternehmer sind Sie dafiir verantwortlich, dass Ihre Buchhaltung vollstandig und aktuell ist.
Dazu gehort, dass alle Geschaftsvorfdlle zeitnah verbucht werden. Leider sehen viele Selbstan-
dige die Buchfiihrung als lastige Pflicht an. Sie libersehen dabei, dass fiir sie die Buchfiihrung
ein unverzichtbares Instrument der Unternehmenssteuerung ist. Denn ohne die Zahlen aus der
Buchfiihrung kann niemand beurteilen, wie die Entwicklung des Betriebes verlaufen ist und wel-
ches die Erfolgsfaktoren und die Schwachstellen sind.

Kaum ein Betrieb im Handwerk erledigt die Buchfiihrung selbst. Die meisten vergeben diese Auf-
gabe an einen Steuerberater. Mitihm miissen sie vereinbaren, welche Arbeiten der Unternehmer
ubernimmt und welche der Steuerberater. Haufig beschrankt sich die Aufgabe des Unterneh-
mers darauf, alle Belege zu sammeln und zu sortieren.

Wer Kenntnisse in der Buchfiihrung hat, kann selbst kontieren oder mit Hilfe einer Buchhaltungs-
software den groRten Teil der Buchfiihrung selbst erledigen.

Grundsatzlich gilt: Alle Geschaftsvorfdlle missen zeitnah, vollstandig und richtig verbucht wer-  Belege

den. Fiir jede Buchung muss ein Beleg vorhanden sein. Die Buchungsbelege sind fortlaufend zu

nummerieren. Am Ende des Geschaftsjahres fiihren Sie eine Inventur durch. Die Daten der Inven-

tur bendtigt der Steuerberater, um den Jahresabschluss zu erstellen. Jahresabschluss

Das Umsatzsteuergesetz (UStG) verlangt fiir die Berechnung der Mehrwertsteuer und der Vor-  Anforderungen fiir
steuer (mehr dazu im Kapitel 23) Aufzeichnungen, aus denen folgendes erkennbar sein muss: die Umsatzsteuer
B die vereinbarten Entgelte fiir erbrachte Lieferungen und Leistungen; getrennt nach den unter-
schiedlichen Mehrwertsteuersatzen
B die eingehenden Lieferantenrechnungen und die darin enthaltene Vorsteuer
m die aus dem Ausland bezogenen Waren mit Einfuhrumsatzsteuer
B die Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer lhres Betriebes und die lhrer Lieferanten innerhalb
der EU
m als Kleinunternehmer kénnen Sie bis zum Jahresumsatz in Hohe von 17.500 € auf den Ausweis
der Umsatzsteuer auf lhren Ausgangsrechnungen verzichten, andererseits konnen Sie dann
auch keinen Vorsteuerabzug geltend machen.

Wichtig: Achten Sie darauf, dass Ihre Eingangsrechnungen alle Angaben enthalten, die fiir den
Abzug der Vorsteuer unerldsslich sind.






Tipp:

Die Buchfiihrung soll lhnen einen schnellen und sicheren Einblick in die Vermégens-,
Finanz- und Ertragslage Ihres Betriebes bieten. Sie ist daher nicht nur nach den Vorschrif-
ten des Handelsgesetzbuches (HGB), der Abgabenordnung (AO) und des GmbH-Ge-

setzes aufzustellen, sondern individuell fiir Ihren Betrieb einzurichten. Eine gut gefiihrte
Buchhaltung liefert Ihnen eine zeitnahe Betrachtung der Vergangenheit und bildet damit
die Grundlage fir Ihr unternehmerisches Planen und Handeln in der Zukunft (Controlling).
Wenn Sie selbst buchen wollen: Nutzen Sie die auf dem Markt verbreiteten Buchfiihrungs-
programme. Achten Sie darauf, dass die eingegebenen Daten auch fiir andere Zwecke z. B.
fir die Kalkulation zur Verfiigung stehen. Dadurch sparen Sie sich doppelte Eingabe.

Die wichtigsten Auswertungen lhrer EDV-Buchfiihrung sind die betriebswirtschaftliche Auswer-
tung (BWA) und die Summen- und Saldenliste. Durch die BWA erhalten Sie eine monatliche kurz-
fristige Erfolgsrechnung mit Liquiditdts- und Rentabilitdtskennzahlen. Um die Aussagefahigkeit
zu verbessern, muss die BWA auf Ihren Betrieb zugeschnitten sein. Das macht lhr Steuerberater
—wenn Sie ihn danach fragen!

Tipp:

Die EDV-Buchfiihrung ist die beste Losung. Allerdings diirfen Sie die Auswertungen nicht
nur ablegen, Sie miissen sie auch lesen und verstehen. Lassen Sie sich die Ergebnisse von

Ihrem Steuerberater oder den Beraterinnen und Beratern lhrer Handwerkskammer erlau-
tern. Dann haben Sie den groRten Nutzen.

Auch wenn lhr Unternehmen nicht im Handelsregister eingetragen ist, miissen Sie nach der
Abgabenordnung (AO) bilanzieren, wenn

B derJahresumsatz mehrals 600.000 € betragt, oder

m ein Gewinn aus Gewerbebetrieb von mehrals 60.000 € vor Steuern erzielt wird (ab 01.01.2016).

Uberschreiten Sie eine dieser GréRen, besteht Bilanzierungspflicht! Wenn Sie diese Grenzen
nicht erreichen, kénnen Sie lhren Gewinn vereinfacht in Form einer Einnahmen-Uberschussrech-
nung ermitteln.

Die Einnahmen-Uberschussrechnung ist eine Gewinnermittlungsmethode. Steuerpflichtige, die
nicht auf Grund gesetzlicher Vorschriften verpflichtet sind, zu bilanzieren, kénnen als Gewinn
den Uberschuss der Betriebseinnahmen tiber die Betriebsausgaben ansetzen.

Alle Unterlagen, die fiir die Besteuerung wichtig sein kdnnen, missen Sie aufbewahren. Die
jeweiligen Aufbewahrungsfristen erfahren Sie bei lhrem Steuerberater oder Betriebsberater
Ihrer Handwerkskammer.

Die Frist beginnt stets mit Ablauf des Kalenderjahres, in dem die letzten Eintragungen, Anderun-
gen oder Handlungen in den jeweiligen Unterlagen vorgenommen wurden. Bei Vertragsunterla-
gen beginnt die Frist nach Ablauf des Vertrages.

Buchfiihrung

Zeitnahe
Buchfiihrung

Buchfiihrungim
Betrieb

Einnahmen-Uber-
schussrechnung

Aufbewahrungs-
fristen
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Biiroorganisation

Ziele setzen

Aktenfiihrung

EDV-Einsatz

Software

Internet

Kapitel 22

Buroorganisation und EDV

Blroorganisation

Ihr Biiro ist die Verwaltungszentrale des Betriebes. Von hier aus steuern Sie die Produktionspro-
zesse und kommunizieren mit Kunden, Lieferanten, Banken und anderen Geschaftspartnern
lhres Betriebes. Sie koordinieren den Einsatz lhrer Mitarbeiter, iberwachen Termine in Produk-
tion und Zahlungsverkehr und kontrollieren den Erfolg lhres Betriebes. Sie erfassen und kont-
rollieren Arbeitszeiten lhrer Mitarbeiter und nehmen die sachliche und rechnerische Kontrolle
der Eingangsrechnungen vor. Bei Abweichungen der Soll-Werte von den Ist-Werten miissen Sie
zeitnah korrigierend eingreifen und die Ursachen fiir die Abweichungen finden. Nur so kénnen
Sie mit aktuellen Werten lhre Angebote kalkulieren.

Alle Arbeiten im Biiro dienen der Erreichung Ihrer betrieblichen Ziele. Richten Sie deshalb Ihr Biiro

zweckmaRig ein und vermeiden Sie unnétige Investitionen:

B Richten Sie Ihre Buiroorganisation auf Ihre Kunden aus und schaffen Sie Transparenz durch ein-
deutige Klarung der Zustandigkeiten.

B Besprechen Sie die Aktenfiihrung und Ablageorganisation mit Ihren Mitarbeitern und Ihrem
steuerlichen Berater.

B Lagern Sie die Akten der Vorgdnge im laufenden Geschaftsjahr in unmittelbarer Nahe lhres

Arbeitsplatzes, um schnellen Zugriff zu haben.

Beschriften Sie die Akten oder Datentrager eindeutig, um unnétiges Suchen zu vermeiden.

Fiillen Sie Aktenordner nicht vollstandig, um leichtes Blattern zu erméglichen.

Legen Sie rechtzeitig neue Ordner an.

Beschriften Sie lhre Akten mit einem Wegwerfdatum in Abhangigkeit von der Aufbewah-

rungsfrist, um leicht zu erkennen, welche Unterlagen vernichtet werden kénnen.

B Verwenden Sie Trennblitter in den Akten, um die Ubersichtlichkeit innerhalb der Akte zu erhé-
hen.

B Sorgen Sie fiir Vollstandigkeit der Aktenfiihrung, so dass Schriftverkehr fiir einen Vorgang
nicht an verschiedenen Stellen in Ihrem Biiro verteilt ist.

EDV-Einsatz

Nutzen Sie die modernen Méglichkeiten der rationellen Biiroorganisation mit Hilfe der EDV. Ihre
Ablage und lhre Aktenfiihrung sollten mit der Organisation der Datenverwaltung auf Ihrem
Computer lGbereinstimmen. Der Einsatz von Branchensoftware zur effizienten Verwaltung Ihres
Betriebes, die Nutzung des Internet zur schnellen Kommunikation mit Kunden, Lieferanten und
Dritten sowie zur Informationsbeschaffung, ist heutzutage auch im Handwerksbetrieb Standard.

Bereiten Sie den EDV-Einsatz sorgfaltig vor,indem Sie festlegen, welche Bereiche der Verwaltung,
Kommunikation und Informationsbeschaffung damit abgedeckt werden sollen.



Die Anforderungen an die Hardware richten sich nach den Programmen, mit denen Sie arbei-
ten werden. Denken Sie bei der Gestaltung lhrer Geschaftspapiere daran, dass ein einheitliches
Erscheinungsbild vorhanden und die Verwendung im Bereich der EDV problemlos moglich ist.

Ergdnzen Sie nach Bedarf lhre feststehende EDV-Ausstattung im Biiro durch mobile Gerdte wie
Notebook, Tablets, Datenerfassungsgerate, die mit Ihrer Biiro EDV kompatibel sein miissen. Sor-
gen Sie flr einen aktuellen Datenabgleich, damit Sie liberall den gleichen Informationsstand
haben.

Nur wenn Sie den EDV-Einsatz gut vorbereiten, kdnnen Sie sich unliebsame Erfahrungen erspa-
ren. Hilfe bieten Ihnen dazu neben Fachverband und Handwerkskammer auch freiberufliche
Berater an.

Sie miissen sich dartiber im Klaren sein, dass EDV keine Organisation schafft, sondern eine
gute Betriebsorganisation voraussetzt.

Legen Sie sich fiir Ihren Betrieb eine eigene Homepage zu, die fur Sie eine elektronische Visiten-
karte ist. In jedem Fall sollten Sie sich eine E-Mail-Adresse einrichten, um fir Ihre Geschaftspart-
ner auf diesem Weg erreichbar zu sein.

Tipp:

B Ohne ein gutes Programm ist der beste Computer wertlos.

B Bevor Sie an den Computerkauf denken, sollten Sie zunachst die fiir Sie geeigneten Pro-
gramme suchen und auswahlen.

m Beteiligen Sie lhre Mitarbeiter bei der Einflihrung.

m Die EDV sollte von allen betroffenen Mitarbeitern akzeptiert werden. Damit die Durch-
fihrung nicht durch unbegriindete Angst der Mitarbeiter behindert wird, sollten Sie auch
in die Auswahl mit einbezogen werden, dadurch wird verhindert, dass wichtige Bereiche
Ubersehen werden.

m Uberlegen Sie, fiir welche Bereiche der EDV-Einsatz sinnvoll ist. Denken Sie dabei
besonders an:

Auftrags- und Projektbearbeitung

Fakturierung

Textverarbeitung

Materialverwaltung

Finanzbuchhaltung

Lohnabrechnung

Zahlungsverkehr/Online-Banking

Technische Berechnungen

CAD

Internet

E-Mails

Terminplanung

Digitale Fotografie

Biiroorganisation

Mobile Gerate

Homepage

Tipps zum
EDV-Einsatz

E-Mails
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Biiroorganisation

Beratung

Schulung

Datensicherheit

Angaben auf Ihrer
Rechnung

Es ist nicht sinnvoll, alle Bereiche auf einmal einzubeziehen. Beginnen Sie in den Bereichen, in

denen der Rationalisierungseffekt am groRRten ist und erweitern Sie stufenweise.

m Erkundigen Sie sich bei Ihrer Handwerkskammer und/oder beim zustandigen Fachverband, ob
es fur Inre Branche Standard-Software-Programme gibt.

B Denken Sie daran, dass vor Einfiihrung der EDV eine entsprechende Schulung fiir Sie und Ihre
Mitarbeiter erforderlich ist.

B Beachten Sie, dass liber das Internet und lber E-Mails Viren und sonstige Zugriffe auf Ihre
Computer und Daten versucht werden. Virenschutzprogramme und tagliche Datensicherung
sind deshalb unbedingt erforderlich und dauRerst wichtig!

Richtige Rechnungsstellung —neue Anforderungen an Rechnungen

Mit dem Amtshilferichtlinien-Umsetzungsgesetz sind zum 30. Juni 2013 neue umsatzsteuerliche
Vorschriften zur Rechnungsstellung in Kraft getreten. Die Anderungen beruhen auf europaischen
Vorgaben und betreffen die Formulierung von Rechnungspflichtangaben, die Frist fiir die Rech-
nungserteilung bei grenziiberschreitenden Leistungen sowie die Frage des mafgeblichen Rechts
fiir die Rechnungserteilung. Sie gelten fiir alle Leistungen mit Fertigstellung ab dem 30. Juni 2013.

Pflicht zur Ausstellung von Rechnungen

Ein Unternehmer ist verpflichtet, eine Rechnung auszustellen, soweit er den Umsatz an einen
anderen Unternehmer oder an eine juristische Person (auch wenn sie nicht Unternehmer ist)
ausfihrt.

Rechnungen sind auch an private Auftraggeber zu stellen, wenn liber eine umsatzsteuerpflichti-

ge Werklieferung oder sonstige Leistung im Zusammenhang mit einem Grundstiick abgerechnet

wird. Solche Leistungen sind z. B.:

m alle Arten von Bauleistungen (egal, ob sie unter §13b UStG fallen oder nicht)

B Reparaturen und Wartungsarbeiten

B Reinigungsarbeiten

B gartnerische Leistungen: Der private Auftraggeber hat die Rechnung zwei Jahre lang aufzu-
bewahren. Der leistende Unternehmer muss in der Rechnung auf die Aufbewahrungspflicht
hinweisen (z. B. ,Der private Leistungsempfianger hat diese Rechnung zwei Jahre lang aufzu-
bewahren.“). Die Hinweispflicht gilt nicht fiir Kleinbetragsrechnungen.

Welche Angaben muss eine Rechnung enthalten?

1. Name und Anschrift des leistenden Unternehmers und des Leistungsempfangers;

2. die Steuernummer oder die Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer (USt-IdNr.) des leistenden
Unternehmers;

. das Ausstellungsdatum;

. eine fortlaufende Rechnungsnummer;

. Menge/Umfang und handelsiibliche Bezeichnung der Lieferung/sonstigen Leistung;

. der Zeitpunkt der Lieferung/sonstigen Leistung oder bei Anzahlungen der Zeitpunkt der Zah-
lung, sofern der Zeitpunkt feststeht und nicht mit dem Ausstellungsdatum (siehe 3.) identisch
ist;

7. Aufschlisselung des Entgelts (Nettobetrag) nach einzelnen Umsatzsteuersatzen bzw. Steuer-

befreiungen;

8. jede im Voraus vereinbarte Minderung des Entgelts, sofern sie nicht bereits im Entgelt beriick-

sichtigt ist;

ooV AW



9. den anzuwendenden Umsatzsteuersatz oder einen Hinweis auf die Steuerbefreiung;

10.den auf das Entgelt entfallenden Steuerbetrag;

11. bei Werklieferungen und sonstigen Leistungen an einem Grundstlick einen Hinweis auf die
zweijahrige Aufbewahrungsfrist des Leistungsempfangers, wenn der Leistungsempfanger
eine Privatperson ist;

12.bei Schlussrechnungen: vor Ausfiihrung der Leistung vereinnahmte Anzahlungen (Netto-Be-
trag + Umsatzsteuer), wenn Anzahlungsrechnungen erteilt worden sind;

13.bei Leistungen zwischen verschiedenen EU-Mitgliedstaaten die USt-IdNr. des leistenden
Unternehmers und des Leistungsempfangers;

14.Neu: ,,Gutschrift”

15.Neu: ,Steuerschuldnerschaft des Leistungsempfangers”

16.Neu: ,Gebrauchtgegenstande/Sonderregelung” (Hinweis auf § 37 HGB, § 35a GmbHG, § 80
AktG)

So konnte lhre Rechnung aussehen:

Backerei XY, Anschrift
Steuernummer 111/222/33333
oder
USt-IdNr. DE 444444444
An
Rechtsanwaltskanzlei XY
Anschrift
Datum

Rechnung Nr. 424
Lieferung vom Datum
Waren7 % Waren19 %
25 Stck. belegte Brotchen xxxxx EUR
15 Stck. Kuchen gemischt xxxxx EUR
20 Stck. Mineralwasser 0,2 | xxxxx EUR
Summe Waren 7 % xxxxx EUR
Summe Waren19 % xxxxx EUR
Umsatzsteuero %
Umsatzsteuer7 % xxxxx EUR
Umsatzsteuer19 % xxxxx EUR
Rechnungsbetrag xxxxx EUR

xxxxx EUR
Rechnungsbetrag Gesamt xxxxx EUR
Bei Zahlung bis zum ...... gewdhren wir lhnen 2 % Skonto.

Biiroorganisation
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Rechnungsangaben/Vorsteuerabzug

GemaR § 14 Abs. 4 UStG sind bestimmte Pflichtangaben auf der Rechnung zu machen (s. Kasten).
Die Vollstandigkeit der Rechnungsangaben ist Voraussetzung fiir den Vorsteuerabzug des Kun-
den (Ausnahme: Steuerschuldumkehr).

Neue Rechnungsangaben ab 30.Juni 2013:

Gutschrift. Als Gutschrift wird im Umsatzsteuerrecht eine Rechnung bezeichnet, die vom Leis-
tungsempfanger ausgestellt wird. Sie ist nicht zu verwechseln mit einer kaufmannischen Gut-
schrift oder einer Stornorechnung. Eine Rechnung in Form einer Gutschrift muss kiinftig die
Angabe ,Gutschrift enthalten (amtliche Bezeichnungen in anderen EU-Amtssprachen sind
zulassig, diese kdnnen dem BMF-Schreiben vom 25.10.2013 entnommen werden).

Steuerschuldnerschaft des Leistungsempfangers. Bei Umsatzen, die der Steuerschuldverlage-

rung nach § 13b Abs. 5 UStG unterliegen, sind die Rechnungen kiinftig mit dem Hinweis ,,Steu-

erschuldnerschaft des Leistungsempfangers” zu versehen. Die gesetzliche Formulierung muss
wortlich Gbernommen werden (amtliche Bezeichnungen in anderen EU-Amtssprachen sind
zulassig). Im Handwerk betrifft das insbesondere folgende Leistungen:

B Bauleistungen und Gebdudereinigungsleistungen durch einen in Deutschland ansdssigen
Unternehmer in Deutschland, wenn der Leistungsempfanger ein Unternehmer ist, der eben-
falls Bauleistungen bzw. Gebaudereinigungsleistungen erbringt.

B Werklieferungen und sonstige Leistungen eines im Ausland ansdssigen Unternehmers in
Deutschland, wenn der Leistungsempfanger ein Unternehmer oder eine juristische Person ist.
Der leistende Unternehmer stellt hierfiir eine Rechnung nach den Vorschriften seines Ansas-
sigkeitsstaates aus. Wird in diesen Fallen mittels Gutschrift abgerechnet, hat der in Deutsch-
land ansdssige Leistungsempfanger die Hinweise ,,Gutschrift“ und ,Steuerschuldnerschaft
des Leistungsempfangers“ auf der Rechnung anzubringen.

B Leistungen durch in Deutschland ansdssige Unternehmer im EU-Ausland, fiir die das Rever-
se-Charge-Verfahren (Steuerschuldverlagerung) gilt. Der Leistende hat eine Rechnung nach
den deutschen Vorschriften zu stellen, in die er den Hinweis , Steuerschuldnerschaft des Leis-
tungsempfangers“ aufnimmt.

Differenzbesteuerung. Auf umsatzsteuerliche Sonderregelungen ist kiinftig in der Rechnung
hinzuweisen. Im Handwerk betrifft das insbesondere die Differenzbesteuerung, die z. B. beim
Wiederverkauf gebrauchter Fahrzeuge Anwendung findet. Die Rechnung muss die Angabe
»Gebrauchtgegenstiande/Sonderregelung” enthalten. Die gesetzliche Formulierung ist wortlich
zu Gibernehmen (amtliche Bezeichnungen in anderen EU-Amtssprachen sind zuldssig).

Ubergangsfrist

Fiir die Umstellung der Rechnungen auf die neuen Pflichtangaben wird den Unternehmen eine
Ubergangsfrist bis zum 31.12.2013 gewahrt. Bis dahin missen auf der Rechnung mindestens die
nach bisherigem Recht geltenden Pflichtangaben gemacht werden.

Angaben in der Rechnung

Eine Rechnung kann aus mehreren Dokumenten bestehen, aus denen sich die Pflichtangaben
insgesamt ergeben. In einem dieser Dokumente sind das Entgelt und der darauf entfallende
Steuerbetrag zusammengefasst anzugeben und alle anderen Dokumente zu bezeichnen, aus
denen sich die librigen Pflichtangaben ergeben.
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m Eine Rechnung kann durch den Rechnungsaussteller berichtigt werden, wenn sie nicht alle
Pflichtangaben enthalt oder Angaben in der Rechnung unzutreffend sind.

m Als Zeitpunkt der Lieferung oder der sonstigen Leistung (siehe Punkt 6 der Ubersicht im Kas-
ten) kann auch der Kalendermonat angegeben werden, in dem die Leistung ausgefiihrt wird.

B Hinweis zu Bauleistungen: Eine Bauleistung gilt erst mit Fertigstellung und Abnahme als aus-
geflihrt. Dieser Zeitpunkt bzw. der entsprechende Kalendermonat ist auf der Schlussrechnung
anzugeben!

® Die Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer (siehe Punkt 2 der Ubersicht im Kasten) kann beim
Bundeszentralamt fiir Steuern beantragt werden. Der Antrag kann online (www.bzst.de) oder
schriftlich formlos — unter Angabe des umsatzsteuerlich zustandigen Finanzamts und der
Steuernummer — gestellt werden. Schriftliche Antrage sind an folgende Adresse zu richten:
Bundeszentralamt fiir Steuern
Dienstsitz Saarlouis
66738 Saarlouis

Kleinbetragsrechnungen

Rechnungen, deren Gesamtbetrag150 Euro nicht libersteigt, miissen mindestens folgende Anga-
ben enthalten:

m den vollstandigen Namen und die vollstandige Anschrift des leistenden Unternehmers,

B das Ausstellungsdatum,

B Menge/Umfang und handelsiibliche Bezeichnung der Lieferung/sonstigen Leistung,

B das Entgelt und den darauf entfallenden Steuerbetrag in einer Summe und

B den anzuwendenden Umsatzsteuersatz oder einen Hinweis auf die Steuerbefreiung.

Frist zur Ausstellung von Rechnungen/Ordnungswidrigkeit

Rechnungen sind kiinftig innerhalb von 6 Monaten nach Leistungserbringung (bei Werklieferun-
gen ist dies regelmaRig der Zeitpunkt der Fertigstellung und Abnahme) zu stellen.

Tipp:

Rechnungen fiirinnergemeinschaftliche Lieferungen (§ 6a UStG) oder sonstige Leistungen
(§ 33 Abs. 2 UStG) in einem anderen EU-Mitgliedstaat sind bis zum 15. Tag des Folgemo-
nats auszustellen. Die verkiirzte Frist gilt nicht fir Werkleistungen in Zusammenhang mit
einem Grundstuick.

Wird die Rechnung nicht oder nicht rechtzeitig gestellt, so liegt eine Ordnungswidrigkeit vor; dies
gilt nicht fiir die verkiirzte Frist.

MaRgebliches Recht
Fiir die Rechnungsstellung ist kiinftig das Recht des EU-Mitgliedstaates mafRgebend, in dem der
die Rechnung bzw. die Gutschrift ausstellende Unternehmer ansassig ist.

Weitere Informationen

Das Bundesministerium der Finanzen hat mehrere erlduternde Schreiben (sog. BMF-Schreiben),
zuletzt vom 25.10.2013, verdffentlicht und darin viele Fragen im Zusammenhang mit der Rech-
nungsstellung beantwortet.
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lhre ersten Kontakte
mit dem Finanzamt

Die BMF-Schreiben sind im Internet abrufbar unter: www.zdh.de/Rechnungsstellung.

Umsatzsteuerliche Anforderungen an Rechnungen

Neuregelungen zur Rechnungsstellung ab dem 30. Juni 2013 durch das Amtshilferichtlinien-Um-
setzungsgesetz

B Rechnungsangaben und Hinweispflichten

B Besonderheiten bei der Steuerschuldumkehr

B Fristen fiir die Rechnungsstellung

B MaRgebliches Recht

Kapitel 23

Steuern —daran fuhrt kein Weg vorbei

Als Unternehmer haben Sie immer einen ,,Partner” mit an Bord: das Finanzamt. Mit diesem Part-

ner werden Sie hdufiger Kontakt haben als bisher, denn auRRer der bekannten Lohnsteuer (oder

Einkommensteuer) haben Sie jetzt mit Steuern zu tun, die in Ihrer Gehaltsabrechnung nicht auf-

tauchen:

B Umsatzsteuer

B Einkommensteuer

m Korperschaftsteuer (bei AG, GmbH und UG)

m Lohnsteuer (miissen Sie von Ihren Beschéaftigten einbehalten und weiterleiten)

m Gewerbesteuer

Ihre ersten Kontakte mit dem Finanzamt

m Von lhrer Gewerbeanmeldung erhalt das Finanzamt einen Durchschlag.

®m Nach der Gewerbeanmeldung erhalten Sie vom Finanzamt einen Fragebogen, den Sie mit
Ihrem Steuerberater zusammen ausfiillen. Gefragt wird z. B. nach Art des Betriebes, nach dem
voraussichtlichen Umsatz und Einkommen und auch nach der Art der Versteuerung (Umsatz-
steuer!).

m lhre betriebliche Steuernummer miissen Sie bei allen Steuererklarungen angeben.

B Mit dem ersten Steuerbescheid werden die Vorauszahlungen festgelegt. Die Hohe der Voraus-
zahlung basiert auf Ihren Angaben im Fragebogen.

Tipp:

Machen Sie sich vor der Betriebsgriindung mit ,,lhren“ neuen Steuern vertraut. Suchen Sie
sich rechtzeitig vor Griindung lhres Betriebes einen Steuerberater, der schon Erfahrungin
Ihrer Branche hat.



Einkommensteuer

Lohnsteuer und Einkommensteuer unterscheiden sich der Hohe nach nicht. Die Lohnsteuer ist
nur eine besondere Erhebungsform der Einkommensteuer. Die Einkommensteuer wird direkt aus
dem Jahreseinkommen berechnet. Ihre Erhebung beginnt ab einem zu versteuernden Jahresein-
kommen fur Verheiratete von 16.708 €. Der Steuersatz steigt bis zu einem zu versteuernden Ein-
kommen von ca. 105.764 € (Stand 2015). Hier liegt der Hochstsatz dann bei 42 %. Die Steuer wird
vierteljahrlich bezahlt und richtet sich nach dem Einkommen des Vorjahres (Steuerfreistellung
des Existenzminimums wird gesondert berechnet). Zur Entlastung der gewerblichen Einkiinf-
te wird bei Einzelunternehmen und Personengesellschaften das 3,8-fache des Gewerbesteuer-
messbetrages auf die Einkommensteuer angerechnet.

Zu Beginn der Selbstandigkeit ist haufig der Gewinn niedrig oder es entsteht sogar ein Anlauf-
verlust. Wenn Sie das im Fragebogen glaubhaft gemacht haben, werden die Vorauszahlungen
gering oder Null sein. Das schafft Ihrem jungen Betrieb Liquiditat. Erwirtschaften Sie doch gleich
zu Beginn Ihrer Unternehmertatigkeit einen héheren Gewinn, dann wird nach Abgabe der Steu-
ererklarung eine Nachzahlung fillig. Gleichzeitig werden naturlich auch die kiinftigen Voraus-
zahlungen entsprechend angepasst. Kurz gesagt: das, was Sie bisher ,,gespart“haben an Einkom-
mensteuer, wird nun mit einem Schlag fallig. Legen Sie deshalb einen Teil Ihres Gewinnes auf
die hohe Kante und Sie bleiben liquide, wenn sich das Finanzamt mit Nachzahlungsforderungen
meldet!

Umsatzsteuer

Umsatzsteuer oder Mehrwertsteuer miissen Sie auf alle Rechnungsbetrdage aufschlagen. Der
Steuersatz betragt 19 % (Stand 2015). Fir einige Produkte wie Blicher, Zeitschriften oder Lebens-
mittel sind dies 7 % (Stand 2015). Damit Sie wissen, was Sie zu bezahlen haben, ziehen Sie von der
an lhre Kunden berechneten Umsatzsteuer (= ,Mehrwertsteuer”) die von lhnen an |hre Lieferan-
ten gezahlte Umsatzsteuer (= ,Vorsteuer) ab. Das Formular, in dem Sie diese Differenz berech-
nen und dem Finanzamt melden, heift,,Umsatzsteuervoranmeldung® In den ersten zwei Jahren
muss die Umsatzsteuervoranmeldung monatlich elektronisch abgegeben werden.

Als Existenzgriinder haben Sie die Moglichkeit, die Vorsteuern fiir Investitionsgiiter auch dann
geltend zu machen, wenn diese Anschaffungen vor der Existenzgriindung vorgenommen wur-
den. Allerdings mussen die Investitionen in einem deutlichen und zeitlich nahen Zusammen-
hang mit der Existenzgriindung stehen.

Fiir Kleinunternehmer gibt es Erleichterungen, Ihr Betriebsberater oder Steuerberater kann Ihnen
hier weiterhelfen.

Lohnsteuer

Von dem Bruttolohn oder Bruttogehalt Ihrer Mitarbeiter flihren Sie jeden Monat den Lohnsteu-
eranteil an das Finanzamt ab.

Gewerbesteuer

Jeder Gewerbebetrieb unterliegt grundsatzlich der Gewerbesteuer. Einzelunternehmen und
Personengesellschaften haben einen Freibetrag von 24.500 € (Stand 2015) auf den Gewerbeer-

Steuern

Einkommensteuer

Zu Beginn des Betrie-
bes oft Anlaufverluste

Umsatzsteuer

Lohnsteuer

Gewerbesteuer
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Korperschaftssteuer

Wichtige Hinweise

trag. Dies gilt nicht fiir Kapitalgesellschaften wie GmbH und UG. Kleine oder auch junge Betriebe
haben oft keine Gewerbesteuer zu bezahlen, da sie mit ihrem Gewinn unter dem Gewerbesteu-
erfreibetrag bleiben. Die Gewerbesteuer ist eine Gemeindesteuer, sie wird vierteljahrlich im Vor-
aus an das Steueramt der Stadt oder Gemeinde bezahlt. Besteuert wird der ,,Gewerbeertrag”.
Die Gewerbesteuer ist eine nicht abzugsfahige Betriebsausgabe, d. h. sie vermindert nicht das zu
versteuernde Einkommen.

Korperschaftsteuer

Die Korperschaftsteuer entspricht der Einkommensteuer bei Kapitalgesellschaften. Anders als
bei lhrer persénlichen Einkommensteuer ist jedoch der Steuersatz von der Hohe des Einkom-
mens unabhangig. Er betragt einheitlich fiir ausgeschiittete Gewinne und fiir nicht ausgeschiit-
tete Gewinne 15 % (Stand 2015). Fiir ausgeschiittete Gewinne kommt noch zusatzlich Kapitaler-
tragsteuer dazu, sie betragt grundsatzlich 25 %. Die Kapitalertragsteuer wird bei der persénlichen
Einkommensteuerschuld des Gesellschafters angerechnet.

Beachten Sie:

B Vereinnahmte Umsatzsteuer, einbehaltene Lohnsteuer und Sozialversicherungsbeitrage sind
nicht Ihr Geld und miissen umgehend an das Finanzamt bzw. an die Sozialversicherungstrager
abgefiihrt werden. Verwenden Sie diese Geldbetrage auf keinen Fall zur Finanzierung lhres
Unternehmens!

B Bewahren Sie alle Belege zur Vorbereitung lhrer Betriebsgriindung sorgfaltig auf. Auch diese
Ausgaben gelten als betriebliche Kosten und kénnen steuermindernd wirken.

B Besprechen Sie sich rechtzeitig mit Ihrem Berater, um steuerliche Nachteile zu vermeiden.

B Nehmen Sie mit dem zustandigen Sachbearbeiter bei lhrem Finanzamt Verbindung auf, wenn
Sie die Vorsteuer aus lhren Investitionen zeitnah vom Finanzamt erstattet haben wollen.




Rechtsform m

Kapitel 24

Die passende Rechtsform
des Unternehmens finden

Die ideale Rechtsform fiir ein Unternehmen gibt es nicht. Fiir welche Sie sich auch entscheiden,
Sie werden einen Kompromiss schlie3en miissen.

Allein oder mit Partner.

Die grundsatzliche Entscheidung, obSiesich alleine oder miteinem oder gar mehreren Geschafts-  Einzelunternehmen
partnern in einer Gesellschaft, unabhangig von der Rechtsform, selbstandig machen wollen,  oderGesellschaft
sollten Sie in Ruhe liberdenken. Als alleiniger Unternehmer sind Sie der Herr im eigenen Haus,

verzichten aber eventuell auf die Moglichkeit, Entscheidungen gemeinsam zu besprechen. Ent-

scheiden Sie sich fiir eine Partnerschaft, miissen Sie in Kauf nehmen, dass Sie nicht alleine das

Sagen im Unternehmen haben, aber gemeinsam lasst sich manches besser bewaltigen. Erfah-

rungsgemaR ist die Wahrscheinlichkeit, dass Sie mit lhren Partnern im Unternehmensalltag auf

untiberbriickbare Differenzen stoRen, sehr hoch.

Folgende Gesichtspunkte sollten Sie bei der Wahl der Rechtsform fiir das Unternehmen beachten:
Handwerksrechtliche Voraussetzungen
Haftung/Risikoverteilung
Rentenversicherungsrecht
Geschaftsfiihrung
Gewinn-/Verlustrechnung
Eigen-/Fremdfinanzierung
Uberschaubarkeit und Handhabung
Kosten

Nachfolgeregelung

Steuerliche Gesichtspunkte
Firmierung

Einzelunternehmen

Das Einzelunternehmen ist nach wie vor die gebrauchlichste Rechtsform im Handwerk. Dies liegt ~ Einzelunternehmen
u. a. daran, dass sie ein HochstmaR an Selbstandigkeit bietet. Als Einzelunternehmer handeln

Sie ausschlielRlich eigenverantwortlich nach innen und nach aufRen. Ihnen allein steht auch der

Ertrag zu, Sie allein tragen das Risiko und alle finanziellen Lasten. Sie haften auch mit lhrem Pri-

vatvermogen.

Sofern Sie selbst als Betriebsinhaber nicht tiber die handwerksrechtlichen Voraussetzungen  voraussetzung
zur Eintragung in die Handwerksrolle verfiigen, haben Sie die Moglichkeit, einen technischen  Handwerksrecht
Betriebsleiter zu benennen (z. B. einen Meister einzustellen). Der technische Betriebsleiter muss

allerdings den Betrieb wahrend der gewdhnlichen Arbeitszeit in technischer Hinsicht leiten und
arbeitsvertraglich in diese Position versetzt werden.
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Rechtsform

Einzelunternehmen
(e.K)

Gesellschaft des
Biirgerlichen Rechts
(GbR/GdbR oder
BGB-Gesellschaft)

Die Einzelunternehmungist die einfachste und liberschaubarste Rechtsform. Die Griindungsmo-
dalitaten im engeren Sinne beschranken sich auf die Gewerbeanmeldung und die Eintragung in
die Handwerksrolle. Soweit Sie Ihren Betrieb nicht in das Handelsregister eintragen, kénnen Sie
fiir lhr Unternehmen eine sogenannte Geschaftsbezeichnung wahlen, die der zusatzlichen Kenn-
zeichnung des Unternehmens dient. Als Geschaftsbezeichnung kommen z.B. neutrale Tatigkeits-
bezeichnungen oder Branchenangaben wie ,Schreinerei Max Mustermann®in Betracht. Als Ein-
zelunternehmer unterliegen sie mit Ihrem steuerlichen Gewinn der Einkommensteuer.

Einzelunternehmen (e.K.)

Mit dem Zusatz e K., e Kffr. oder e.Kfm. ist ein eingetragener Kaufmann bzw. eine eingetragene
Kauffrau gekennzeichnet. Diese Bezeichnung bedeutet, dass ein Einzelunternehmen im Han-
delsregister eingetragen ist. Besteht eine solche Eintragung, konnen Sie Ihren Firmennamen,
innerhalb der gesetzlichen Vorgaben, wahlen und sind verpflichtet, in lhrem Firmennamen
einen Rechtsformzusatz (,.eingetragener Kaufmann“ bzw. ,eingetragene Kauffrau® oder ,,e.K.”
»e.Kfm.“ bzw. e Kffr.“) aufzunehmen. Fiir die Auswahl der Firmenbezeichnung gelten allerdings
einige Grundsatze, die in § 18 des Handelsgesetzbuches (HGB) nachzulesen sind. Hier geht es vor
allem darum, dass es bei dem Firmennamen einen Zusatz zur Rechtsform geben muss. Die Firma
muss sich unter anderem auch von anderen Firmen unterscheiden, die sich im Handelsregister
befinden.

Beispiele :

m Peter Miiller e K.
m Miillere.K.

m Holz-Miiller e.K.
m Stein auf Stein e K.
m Cosmose.K.

Im Handelsregister eingetragene Unternehmen sind immer zur Bilanzierung verpflichtet.

Gesellschaft des biirgerlichen Rechts

Die Gesellschaft des biirgerlichen Rechts ist eine im Handwerk tibliche Gesellschaftsform, bei
der sich mindestens zwei Gesellschafter zusammenschlieBen. Bei der Griindung sind Sie an keine
Form gebunden. Um Auseinandersetzungen zu vermeiden, sollten Sie die wesentlichen Verein-
barungen schriftlich fixieren. Die Gesellschaft fuhrt keinen Firmennamen. Sie tritt entweder
unter den Namen aller Gesellschafter (Vor- und Zunamen) oder unter Angabe eines Gesellschaf-
ternamens mit dem Zusatz GbR auf.

Beispiele:

m Helmut Miiller und Max Muster, Fensterbau

® Monika Meier GbR, Schreinerei

Im Verhaltnis nach auf3en werden Sie als Gesellschafter wie Einzelunternehmer behandelt, d.h.
jeder Gesellschafter haftet unmittelbar, solidarisch und unbeschrankt mit seinem gesamten
Geschafts- und Privatvermogen fiir die Schulden der Gesellschaft. Die Kompetenzen im Verhalt-
nis nach innen kdnnen Sie als Gesellschafter grundsatzlich beliebig regeln. Einschrankungen
bestehen aber dann, wenn nur einer der Gesellschafter die handwerksrechtlichen Voraussetzun-
gen erfiillt. In diesem Fall darf nur derjenige Gesellschafter, der Meister ist, mit der ,,Geschafts-
flhrung“ im handwerklich-technischen Bereich betraut werden. Die Gewinn- und Verlustver-



teilung kénnen Sie beliebig regeln. Jeder Gesellschafter unterliegt mit seinem Gewinnanteil der
Einkommensteuer. Unter den Gesellschaftsformen ist die GbR die einfachste und lberschau-
barste Gesellschaftsform fiir das Handwerksunternehmen.

Offene Handelsgesellschaft

Die offene Handelsgesellschaft ist eine ins Handelsregister eingetragene Gesellschaft des biir-
gerlichen Rechts. Da die Gesellschaft des biirgerlichen Rechts die Grundform fir die offene Han-
delsgesellschaft ist, gelten die Ausfiihrungen zum Handwerksrecht, zur Haftung, zur Geschafts-
filhrung, zur Gewinn- und Verlustverteilung sowie zur steuerlichen Behandlung entsprechend
bei der oHG. Die oHG muss bilanzieren. Die oHG kann lhren Firmennamen frei wahlen, es muss
der Zusatz oHG gefiihrt werden.

Beispiele:

m Miller oHG

B Holz-Miiller oHG

m Stein auf Stein oHG

m Cosmos oHG

Kommanditgesellschaft (KG)

Die Kommanditgesellschaft (KG) ist eine besondere Form der Personenhandelsgesellschaft. Im
Unterschied zur oHG gibt es bei der Kommanditgesellschaft jedoch nur einen Gesellschafter, der
voll haftet (Komplementar) und mindestens einen Gesellschafter (Kommanditist), der nur mit
seiner Einlage haftet. Eine KG muss mindestens einen vollhaftenden und einen teilhaftenden
Gesellschafter haben. Beachten Sie, dass Sie nur als Komplementar zur Geschaftsfiihrung und
Vertretung berechtigt sind. Neben den haftungsrechtlichen Vorschriften, die nicht abgewandelt
werden diirfen, konnen Sie die Einzelheiten des Gesellschaftsverhaltnisses durch den Gesell-
schaftsvertrag regeln, der zwar keiner Form bedarf, aber schriftlich abgefasst werden sollte.

Die Eintragung ins Handelsregister unter ihrer Firma ist fiir die KG zwingend. Als Firmenname
zuldssig sind Personennamen und dem Unternehmensgegenstand entlehnte Sach- und Phanta-
siefirmen oder auch Kombinationen dieser Elemente. Zwingend erforderlich ist, dass der Firmen-
name Unterscheidungskraft besitzt. AuRerdem muss die Firma den Rechtsformzusatz Komman-
ditgesellschaft oder die Abkiirzung KG enthalten.

Beispiele:

m Miiller KG

®m Miiller & Co.KG

m Stein auf Stein KG

m Cosmos KG

Als Gesellschafter der KG, und zwar die Komplementare wie auch die Kommanditisten, werden
Sie in steuerlicher Hinsicht als Mitunternehmer behandelt und unterliegen deshalb mit lhrem
anteiligen Gewinn der Einkommensteuer. Die KG hat sich als vorteilhafte Rechtsform in jenen
Fallen erwiesen, in denen sich Gesellschafter kapitalmaRig, aber ohne volle Haftung an einer
Gesellschaft beteiligen wollen und eine Tatigkeit im Betrieb nur in geringem Umfang vorgesehen
ist.

Rechtsform

Offene Handels-
gesellschaft
oHG

Kommandit-
gesellschaft
(KG)
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Rechtsform

Gesellschaft mit
beschrankter
Haftung (GmbH)

Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)

Die GmbH ist eine Kapitalgesellschaft mit eigener Rechtspersonlichkeit. Sie ist eine juristische
Person, die selbst Trager eigener Rechte und Pflichten ist. Die fiir die GmbH mafRgeblichen gesetz-
lichen Vorschriften finden Sie im GmbH-Gesetz. Vor- und Nachteile der Entscheidung fur die
Rechtsform der GmbH miissen Sie kritisch gegeneinander abwagen.

Griindung
Griinder einer GmbH kdnnen Sie zusammen mit anderen Personen oder Gesellschaften sein. Die
GmbH kann auch von lhnen allein als Einmann-GmbH gegriindet werden.

Das GmbH-Gesetz schreibt vor, dass zur Errichtung der GmbH der Gesellschaftsvertrag notariell
beurkundet werden muss, es muss auch gleichzeitig ein Geschaftsfiihrer bestellt werden. Erst
mit der Eintragung ins Handelsregister entsteht die GmbH. Das Stammbkapital der Gesellschaft
ist auf einen Mindestbetrag von 25.000 € festgesetzt. Das Stammbkapital kann durch Geld und/
oder Sacheinlagen erbracht werden. Die Anmeldung zum Registergericht diirfen Sie erst vorneh-
men, wenn —gleichgiiltig, ob Sach- oder Geldeinlage — mindestens die Halfte des Stammbkapitals
einbezahlt wurde. Uber das Stammkapital kann die Gesellschaft nach Eintragung ins Handelsre-
gister frei verfiigen.

Haftung

Ihre Haftung als Gesellschafter der GmbH ist auf die Hohe lhres Stammkapitals begrenzt. Diese
Haftungsbegrenzung ist einer der wesentlichen Vorteile der GmbH. Allerdings gilt die Haftungs-
begrenzung erst ab dem Zeitpunkt der Eintragung und Veroéffentlichungim Handelsregister. Bis
zu diesem Zeitpunkt haften Sie als Gesellschafter unbeschrankt und gemeinschaftlich.

Tipp:

Bei Aufnahme von Krediten fordern die Kreditgeber haufig zusatzliche Sicherheiten. In
diesem Fall wird von den Gesellschaftern meist die personliche Haftung fiir die der GmbH
gewahrten Kredite verlangt, so dass der Vorteil der Haftungsbegrenzung durch Griindung
einer GmbH gegentiber den finanzierenden Kreditinstituten aufgehoben wird.

Geschaftsfiihrer

Die Gesellschaft wird durch einen oder mehrere Geschaftsfiihrer vertreten. Die Geschaftsfiihrer
vertreten die GmbH uneingeschrankt gegeniiber Dritten. Die personliche Mitarbeit der Gesell-
schafter in der GmbH ist nicht vorgeschrieben. Geschaftsfiihrer kdnnen auch an der Gesellschaft
nicht beteiligte Personen sein.

Handwerksrecht

Auch Ihre GmbH muss in die Handwerksrolle eingetragen werden. Die handwerksrechtlichen
Voraussetzungen kénnen durch einen tatigen Gesellschafter oder einen angestellten Betriebs-
leiter, der Uiber die handwerksrechtlichen Qualifikationen verfiigt, erfiillt werden. Besonders im
Handwerksbetrieb ist es von Vorteil, dass beim Ausscheiden eines Gesellschafters oderim Erbfall,
die GmbH weiter besteht und fortgefiihrt werden kann.

Steuern
Die GmbH ist als eigene Rechtspersonlichkeit korperschaftsteuer- und gewerbesteuerpflichtig.



Als Firmenbezeichnung konnen Sie den Personennamen, einen Sachnamen oder auch einen
Phantasienamen wahlen. Bei der Personenfirma kénnen Sie lhren eigenen Familiennamen oder
den von Mitgesellschaftern verwenden. In allen Fillen missen Sie den Zusatz ,,Gesellschaft mit
beschrankter Haftung“ aufnehmen. Die Abkiirzung ,,GmbH* ist sowohl im Gesellschaftsvertrag
als auch im Handelsregister und im Rechtsverkehr zuldssig.

Beispiele:

Miiller GmbH

B Miiller und Schneider GmbH

B Stein auf Stein GmbH

m Cosmos GmbH

m Baugesellschaft mbH

Haftungsrechtliche Vorteile sind die hauptsachlichen Argumente fiir die Griindung einer GmbH.
Die GmbH bietet auch die Méglichkeit, Familienangehdrige und andere Personen am Betrieb zu
beteiligen. Allerdings hat die GmbH auch Nachteile: Einmalige Griindungskosten, laufend héhe-
re Verwaltungskosten und eine aufwandigere Handhabung. Bei Uberschuldung oder Zahlungs-
unfahigkeit konnen sich im Insolvenzfall strafrechtliche Konsequenzen ergeben. Es besteht Pub-
lizitatspflicht im elektronischen Bundesanzeiger. Die GmbH ist zur zeitnahen Bilanzierung und
Veroéffentlichung verpflichtet. Lassen Sie sich vor der Wahl der Rechtsform von lhrem Betriebsbe-
rater der Handwerkskammer beraten.

Unternehmergesellschaft (UG) (haftungsbeschrankt)

Es besteht fiir Sie die Mdglichkeit eine ,,Mini-GmbH*" zu griinden. Die Unternehmergesellschaft
(haftungsbeschrankt) ist eine Rechtsformvariante der GmbH. Es finden die allgemeinen Bestim-
mungen des GmbH-Rechts Anwendung. Sie kdnnen bereits ab einem Euro Stammkapital mit
einer Einpersonengriindung starten. Bei einer unzureichenden Kapitalausstattung besteht die
Gefahr einer sofortigen Zahlungsunfihigkeit bzw. Uberschuldung mit insolvenzrechtlichen
Haftungsrisiken. Somit ist eine Griindung mit einem Euro nicht realistisch, da Sie beim Start
schnell ein paar tausend Euro benétigen. Eine Anmeldung kann erst erfolgen, wenn das gewahlte
Stammbkapital nachgewiesen ist. Sacheinlagen sind bei der Griindung nicht méglich. Die Griin-
dung einer UG ist mit einem oder mehreren Gesellschaftern moglich.

Fiir die Griindung kann ein individuell gestalteter Gesellschaftsvertrag verwendet werden. Wird
bei vereinfachter Griindung auf ein Musterprotokoll zuriickgegriffen, sind maximal drei Gesell-
schafter zulassig. Bei mehr als drei Gesellschaftern kann das Musterprotokoll nicht verwendet
werden. Die Struktur des Musterprotokolls besteht aus Gesellschaftsvertrag, Geschaftsfiihrerbe-
stellung und der Gesellschafterliste. Es besteht eine notarielle Beurkundungspflicht beim indivi-
duellen Vertrag als auch beim Musterprotokoll.

Die Gesellschaft muss in der Firma die Bezeichnung Unternehmergesellschaft (haftungsbe-
schrankt) oder das Kiirzel UG (haftungsbeschréankt) fihren. Eine Bezeichnung als GmbH ist nicht
zulassig.

Bei der UG besteht eine Kapitalaufholungsregelung, d.h. 25% des Jahresiiberschusses (Gewinn)
ist als Riicklage zu bilden. Die Verpflichtung entfallt erst mit einem Kapitalerhéhungsbeschluss
auf 25.000 €. Dieser Beschluss ist beurkundungspflichtig. Damit treten die allgemeinen Regelun-
gen des GmbH-Rechts ein und UG und GmbH stehen weitgehend auf gleicher Stufe. Der Rechts-

Rechtsform

Unternehmergesell-
schaft (UG)
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Rechtsform

Kleine
Aktiengesellschaft

GmbH & Co. KG

formzusatz haftungsbeschrankt kann bei der UG entfallen und/oder die UG kann zur GmbH
umfirmieren. Die Haftung der UG erstreckt sich auf das sich in der UG befindliche Betriebsvermo-
gen. Die Gesellschafter/Geschaftsfiihrer haften nicht mit ihrem privaten Vermogen.

Kleine Aktiengesellschaft

Griindung

Das Mindeststammbkapital der Aktiengesellschaft betragt so.000 Euro. Sie kdnnen sie zusam-
men mit anderen Personen oder aber auch alleine als Einpersonen-Aktiengesellschaft griinden.
Die Griinder sind verpflichtet, die Aktien gegen Einlagen zu libernehmen.

Die Satzung der Aktiengesellschaft ist in notariell beurkundeter Form festzustellen. Die Griinder
bestellen — ebenfalls vor dem Notar — den Aufsichtsrat und den Abschlusspriifer fiir das erste
Geschaftsjahr. Zu den Aufgaben des Aufsichtsrates gehort es, den ersten Vorstand zu bestellen.
Nach der Erstellung eines Griindungsberichtes durch die Griinder und der Griindungspriifung
durch die Mitglieder des Vorstandes, des Aufsichtsrates und regelmaRig durch einen Dritten
(z. B. Wirtschaftspriifer oder Steuerberater) wird die kleine Aktiengesellschaft in notarieller Form
zur Eintragung in das Handelsregister angemeldet. Mit der Eintragung in das Handelsregister
erhdlt sie ihre Rechtsfahigkeit. Bis zur Eintragung miissen Sacheinlagen voll und Bareinlagen zu
mindestens % des Nennbetrages eingebracht worden sein. Wenn Sie eine AG alleine griinden
mussen Sie fir die noch ausstehende Einlagen Sicherheiten stellen. Der Aufsichtsrat der Akti-
engesellschaft besteht aus drei Mitgliedern. Die Satzung kann auch eine hohere Zahl festset-
zen, die aber durch drei teilbar sein muss und bei Gesellschaften mit einem Grundkapital bis zu
1.500.000 € nicht mehr als neun betragen darf. Die Aktiondre tiben ihre Rechte in der Hauptver-
sammlung aus.

Haftung

Fiir die Verbindlichkeiten der kleinen Aktiengesellschaft haftet den Glaubigern nur das Gesell-
schaftsvermogen. Eine personliche Haftung trifft nur denjenigen, der vor der Eintragung der
Gesellschaft in das Handelsregister in ihrem Namen handelt. Die Firma der Aktiengesellschaft
muss die Bezeichnung , Aktiengesellschaft” oder ,,AG“ enthalten.

Beispiele:

m Miller AG

®m Miller und Schneider AG

B Stein auf Stein AG

m Cosmos AG

GmbH & Co. KG

Dies ist keine vom Gesetzgeber eigenstandig geschaffene Rechtsform, sondern eine besondere
Kommanditgesellschaft, in der eine GmbH Komplementarin und damit einzige personlich haf-
tende Gesellschafterin ist. Die vom Gesetzgeber vorgesehene Haftung des Komplementars wird
hier durch die Haftungsbeschrankung der GmbH eingegrenzt. Die mangelnde Ubersichtlichkeit
dieser Gesellschaftskonstruktion, die relativ hohe Griindungs- sowie laufenden Kosten geben
nur noch in Einzelfallen Veranlassung, sie im Handwerk zu empfehlen.

Rechtsformen auf einen Blick — sehen Sie Tabelle rechts.
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Kapitel 25

Risikovorsorge —
knupfen Sie lhr individuelles Netz

Als selbstandiger Unternehmer gehen Sie taglich Risiken ein, gegen die Sie sich nicht immer
schiitzen kénnen. Darum ist es wichtig, dass Sie die gréf3ten betrieblichen und privaten Gefahren
erkennen und sich - wo dies moglich ist- sinnvoll dagegen absichern. Aber welche Versicherungen
sind tatsachlich wichtig? Und wie finden Sie die richtige Versicherung?

Bestehende und zukiinftige Risiken erkennen und bewerten

Ihre Entscheidung hangt von Art und Hohe des méglichen Risikos ab. Beide werden von verschie-
denen Faktoren, etwa der Branche, der BetriebsgrofRe, dem Standort und der Betriebsorganisa-
tion beeinflusst. Immer wieder kommt es im Betriebsalltag zu Schadensfdllen oder sogar ,,Kata-
strophen®, die fiir das Unternehmen sehr teuer werden oder sogar seinen Fortbestand ernsthaft
gefahrden konnten. Gegen diese Risiken sollten Sie sich auf jeden Fall versichern.

Ihre Arbeitskraft als Selbstandiger ist dabei Ihr wichtigstes Kapital —ohne Sie |auft im Unterneh-
men nichts! Sie sollten deshalb unbedingt eine ausreichende Vorsorge fiir den Fall von Krankheit,
Unfall oder Berufsunfahigkeit treffen. Nicht zuletzt sollte die Absicherung von Alter und Familie
ein wichtiger Baustein in lhren Vorsorgeliberlegungen sein.

Tipp:

Ihr Betrieb wachst und verandert sich und mit ihm die moglichen Risiken. Mehr Mitarbei-
ter, zusatzliche Produkte und Leistungen, neue Kunden, innovative Stoffe und Materialien
—all das kann zusatzliche Risiken bedeuten. Priifen Sie deshalb in regelmaRigen Abstan-
den, ob |hr Versicherungsschutz noch ausreichend ist und passen Sie ihn an.

Ihre personliche Absicherung

Krankenversicherung

Es besteht fiir selbststandige Handwerker grundsatzlich Versicherungspflicht in der Krankenver-
sicherung. Sie haben dabei die Wahl, ob Sie in eine private oder gegebenenfalls in die gesetzliche
Krankenversicherung eintreten wollen.

Waren Sie bisher aufgrund eines Arbeitsverhaltnisses Mitglied bei einer gesetzlichen Kranken-
kasse, so kdnnen Sie diese Mitgliedschaft freiwillig weiter fiihren. Sie miissen die Weiterversi-
cherung allerdings innerhalb von drei Monaten nach Ausscheiden aus der Pflichtversicherung
bei der Krankenkasse beantragen. Voraussetzung hierfiir ist, dass Sie die Vorversicherungszeiten
erfillen.

Der Beitragssatz in der freiwilligen gesetzlichen Krankenversicherung ist einkommensabhangig.
Es besteht die Moglichkeit, mit der Bezahlung eines erhohten Beitragssatzes vom Einkommen,
einen Anspruch auf Krankentagegeld bereits ab dem 8. Tag der Arbeitsunfahigkeit zu sichern.

Risikovorsorge

Risiken erkennen
und einschatzen

Absicherung des
Krankheitsrisikos

Freiwillige gesetz-
liche Versicherung
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Risikovorsorge

Private Kranken-

versicherung

Pflegeversicherung

Rentenversicherung

Ohne Anspruch auf Krankengeld reduziert sich der Beitragssatz leicht. Man spricht dabei vom
~ermafigten Beitragssatz“ Der Katalog der Gesundheitsleistungen der einzelnen gesetzlichen
Krankenkassen unterscheidet sich nur geringfligig und ist im Kern einheitlich. Zusatzleistungen
und Serviceangebote der einzelnen Kassen kénnen allerdings voneinander abweichen. Familien-
angehorige ohne eigenes Einkommen und Kinder kdnnen in der Regel beitragsfrei in der gesetzli-
chen Krankenversicherung mitversichert werden.

Die private Krankenversicherung funktioniert nach einem anderen Prinzip. Die Pramien rich-
ten sich unabhédngig vom Einkommen in erster Linie nach vereinbartem Leistungskatalog, Alter,
Geschlecht und den Risikofaktoren der zu versichernden Person. Mit dem Antrag fiir eine private
Krankenversicherung fordert der Versicherer deshalb auch eine Gesundheitspriifung von Ihnen.
Versichert ist nur die im Vertrag benannte Person. Fiir Familienangehdrige sind zusatzliche Ver-
trage abzuschlieRen. Fiir gesunde Personen kann der Abschluss einer privaten Krankenversiche-
rung im Vergleich zur freiwilligen gesetzlichen Versicherung glinstiger sein.

Bei der Wahl der Versicherungsform sollten Sie bei lhrer Entscheidung immer Ihre individuel-
len Verhaltnisse beriicksichtigen. Eine Kombination aus freiwilliger Weiterversicherung in der
gesetzlichen Krankenversicherung und zusatzlicher Versicherung in der privaten Krankenversi-
cherung, z.B. fiir Krankentagegeld, kann unter Berlicksichtigung der individuellen Verhaltnisse
eine gute Kombination sein.

Tipp:
Es empfiehlt sich in jedem Fall Angebote der gesetzlichen als auch der privaten Kranken-
versicherung einzuholen und das Preis-Leistungs-Verhaltnis kritisch zu priifen.

Pflegeversicherung

Fiir die Pflegeversicherung besteht auch fiir Selbstandige und Gewerbetreibende Versicherungs-
pflicht. Sie muss grundsatzlich bei derjenigen Kasse bzw. Gesellschaft abgeschlossen werden, bei
der auch die Krankenversicherung besteht.

Rentenversicherung

Sie sind grundsatzlich in der Rentenversicherung pflichtversichert, wenn Sie

B als selbstandiger Handwerksunternehmer in der Rechtsform der Einzelunternehmung oder
e.K.der Anlage A (zulassungspflichtige Handwerke) tatig sind

B als Gesellschafter einer Personengesellschaft tatig sind und personlich die Voraussetzungen
fiir die Eintragung in die Handwerksrolle erfiillen (i.d.R. Meisterpriifung)

Handwerker, die sich in einem zulassungsfreien Handwerk (Anlage B1) oder einem handwerk-
sahnlichen Gewerbe (Anlage B2) selbstdndig machen, unterliegen nicht der Rentenversiche-
rungspflicht.

Unabhangig von lhrem Einkommen zahlen Sie als selbstandiger rentenversicherungspflichtiger
Handwerker grundsatzlich den Regelbeitrag. Er betragt im Jahr 2015 in den ,,alten” Bundeslan-
dern monatlich 530,15 Euro. Existenzgriinder kénnen in den ersten drei Jahren (plus dem ange-
fangenen 4. Jahr) nach Aufnahme der selbstandigen Tatigkeit auf Antrag den halben Regelbei-
trag bezahlen. Dieser liegt in 2015 bei 265,07 Euro pro Monat.



Als Pflichtversicherter kénnen Sie auch wahlen, ob Sie statt des vollen Regelbeitrags einen ein-
kommensgerechten Beitrag zahlen wollen. Hierfiir miissen Sie allerdings einen Antrag stellen.

Wenn Sie fir mindestens 18 Jahre (216 Monate) Pflichtbeitrage gezahlt haben, kénnen Sie auf
Antrag aus der Rentenversicherung austreten. lhre Beitrdge als Arbeitnehmer zahlen dazu. Mit
der Befreiung von der Versicherungspflicht verlieren Sie aber in der Regel Ihren Schutz bei even-
tueller Erwerbsminderung.

Natiirlich besteht auch fiir Selbstandige, die nicht per Gesetz pflichtversichert sind, die Moglich-
keit, sich freiwillig bei der gesetzlichen Rentenversicherung zu versichern.

Bedenken Sie auch, dass die Altersrente aus der gesetzlichen Rentenversicherung normalerweise
nur die Grundversorgung abdeckt. Eine zusatzliche private Altersvorsorge ist daher unerlasslich.

Tipp:

Lassen Sie sich Ihren bisherigen Versicherungsverlauf geben und die voraussichtliche Rente
berechnen. Holen Sie fiir Ihre zukiinftige Absicherung Angebote ein und vergleichen Sie
diese Angebote auf ihr voraussichtliches Preis-Leistungs-Verhaltnis. Lassen Sie sich vor der
Entscheidung neutral beraten.

Freiwillige Arbeitslosenversicherung

Als Selbstandiger mit einer wochentlichen Arbeitszeit von mindestens 15 Stunden kdnnen Sie sich
unter bestimmten Voraussetzungen freiwillig in der Arbeitslosenversicherung weiterversichern.
Der Versicherungsantrag muss jedoch spatestens einen Monat nach Aufnahme der selbstandi-
gen Tatigkeit bei der zustandigen Agentur fiir Arbeit gestellt werden. Sollten Sie die Tatigkeit als
Selbstandiger beenden und arbeitslos werden, werden die Zeiten der freiwilligen Weiterversi-
cherung wie Zeiten einer versicherungspflichtigen Beschaftigung beriicksichtigt.

Unfallversicherung

Als Unternehmer sind Sie nur dann in der Berufsgenossenschaft gegen Berufsunfalle pflicht-
versichert, wenn die Satzung lhrer Berufsgenossenschaft dies ausdriicklich vorsieht. Wenn fiir
Sie keine Versicherungspflicht besteht, kénnen Sie sich freiwillig bei der Berufsgenossenschaft
versichern oder eine Unfallversicherung bei einer privaten Gesellschaft abschlieRen. Die private
Unfallversicherung schafft auch bei Freizeitunfallen einen entsprechenden Versicherungsschutz.
Achten Sie unabhangig von der Wahl des Versicherers auf jeden Fall auf eine ausreichend hohe
Versicherungssumme.

Tipp:

Welche Berufsgenossenschaft fiir Sie zustandig ist und ob Sie personlich zur Mitglied-
schaft verpflichtet sind, kann bei der Deutschen Gesetzlichen Unfallversicherunge. V.
(DGUV) (Mittelstrale 51,10117 Berlin, Tel.: 030 288763-800) oder unter www.dguv.de
erfragt werden.

Wichtiger Hinweis fir Selbstandige ohne Mitarbeiter (Solo-Selbstandige) in Bau- und Ausbauge-
werken: Beachten Sie, dass durch lhre neue gewerbliche Tatigkeit eine Versicherungspflicht bei
der SOKA-Bau (Zusatzversorgungskasse des Baugewerbes VvaG) entstehen kann, und zwar auch

Risikovorsorge

Beitragshohe

Befreiung von
der Versicherungs-
pflicht

Freiwillige gesetz-
liche Renten-
versicherung

Freiwillige Arbeits-
losenversicherung

Unfallversicherung

Berufsgenossen-
schaft

SOKA-Bau-Pflicht
seit 2015 auch fur
Solo-Selbstandige
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Risikovorsorge

Lebensversicherung
und Altersvorsorge

Absicherung der
Berufsunfahigkeit

Versorgungswerk
des Handwerks —
eine starke
Gemeinschaft

ohne ausdriickliche Anmeldung. Weitere Informationen: SOKA Bau, www.soka-bau.de und bei
der Bauberufsgenossenschaft Frankfurt am Main, www.bgbau.de) . Zwecks Kldrung empfehlen
wir, sich mit den genannten Institutionen in Verbindung zu setzen.

Lebensversicherung/Rentenversicherung

Prifen Sie lhre Versorgungsanspriiche aus der gesetzlichen Rentenversicherung sorgfaltig und
decken Sie eventuelle Versorgungsliicken durch private Versicherungen fiir Alters- oder Hinter-
bliebenenvorsorge oder auch durch kombinierte Erlebens- und Todesfallversicherungen ab.

Tipp:

Um zu hohe Belastungen aus Versicherungspramien in den ersten Jahren Ihrer Selbstan-

digkeit zu vermeiden, sollten Sie zuerst fiir eine Grundabsicherung und die Sicherung der
Familie sorgen. Wenn sich Ihr Betrieb gefestigt hat, konnen Sie die Beitrage erhhen und

am Aufbau einer zusatzlichen Altersvorsorge arbeiten.

Berufsunfahigkeitsversicherung

Ohne zusatzliche Versicherung haben Sie als Pflichtversicherter lediglich Anspruch auf eine
gesetzliche Teil-/Vollerwerbsminderungsrente. Vollerwerbsminderungsrente erhalt, wer maxi-
mal nur noch 3 Stunden pro Tag arbeiten kann. Wer zwischen 3 bis 6 Stunden arbeitsfahig ist,
erhalt eine Teilerwerbsminderungsrente.

Lassen Sie sich Ihre Anspriiche fiir den Fall der Teil- oder Vollerwerbsminderungsrente berechnen
und schlieRen Sie in Hohe der Versorgungsliicke eine zusatzliche private Berufsunfahigkeitsversi-
cherung ab. Das ist mit glinstigen Beitragen maglich.

Versorgungswerk des Handwerks

Handwerksorganisationen und berufsstdndisch organisierte Versicherungen bieten Ihnen tber
das Versorgungswerk des Handwerks umfassenden und kostengtlinstigen Versicherungsschutz.
Auf der Basis von so genannten ,,Gruppenversicherungsvertragen®kénnen Sie

Renten- und Lebensversicherungen fiir sich und Mitarbeiter
Berufsunfahigkeits-Zusatzversicherungen

Direktversicherungen

Unfallversicherungen

Kfz-Versicherungen

Betriebshaftpflichtversicherungen

Rechtschutzversicherungen

Geschaftsinhaltsversicherungen

abschlieBen. Informationen zum Versorgungswerk des Handwerks erhalten Sie bei Ihrer Hand-
werkskammer.

Die Absicherung lhrer Arbeitnehmer

Lohnausgleichs-, Zusatzversorgungs- und Urlaubskassen

SOKA-Bau ist der gemeinsame Name fiir die Urlaubs- und Lohnausgleichskasse der Bauwirt-
schaft (ULAK) und die Zusatzversorgungs-kasse des Baugewerbes AG (ZVK). Es handelt sich damit
um eine Sozialkasse der Bauwirtschaft. Sie erbringt Leistungen, die speziell auf das Baugewerbe
zugeschnitten sind.



Aufgaben der ULAK sind die Sicherung von Urlaubsanspriichen und die Finanzierung der Berufs-
ausbildung. Die ZVK schafft mit der Rentenbeihilfe einen Ausgleich fiir strukturbedingte Nach-
teile bei der Altersversorgung.

Am SOKA-Verfahren sind alle Betriebe des Bau- und Ausbaugewerbes beteiligt. Die Beitrage zur
SOKA werden allein vom Arbeitgeber erbracht, kdnnen aber durch Erstattungsleistungen in den
einzelnen Leistungsbereichen an die Arbeitgeber zurlick flieen.

Beachten Sie, dass Sie moglicherweise auch unter die Winterbau-Umlage-Pflicht fallen. Naheres
konnen Sie bei der ortlich zustandigen Agentur fiir Arbeit erfragen. In Ihrem eigenen Interesse
sollten Sie alle diese Punkte im Vorfeld klaren, damit es nicht — eventuell erst nach Jahren — zu
erheblichen Nachzahlungen kommt.

Priifen Sie rechtzeitig, ob Ihre Tatigkeit dem Baugewerbe zugeordnet ist. Detaillierte Informatio-
nen erhalten Sie unter www.soka-bau.de im Bereich , Arbeitgeber”.

Unfallversicherung der Arbeitnehmer

Die gewerblichen Berufsgenossenschaften und die Unfallversicherungstrager der 6ffentlichen
Hand haben den gesetzlichen Auftrag, Arbeitsunfalle sowie Berufskrankheiten und arbeitsbe-
dingte Gesundheitsgefahren zu verhiiten und nach Eintritt eines Versicherungsfalles den Ver-
letzten, seine Angehdrigen oder Hinterbliebenen zu entschadigen. Der gesetzliche Versiche-
rungsschutz erfasst unter anderem alle abhangig Beschaftigten im Unternehmen, darunter
fallen auch die Mini-Jobber. Die Beitrage zur gesetzlichen Unfallversicherung der Arbeitnehmer
erbringt der Unternehmer alleine. Auf der Homepage www.dguv.de zur finden Sie ausfuhrlichere
Informationen.

Betriebliche Altersvorsorge

Die betriebliche Altersversorgung erganzt als zweite Saule des Alterssicherungssystems die
gesetzliche Rente. Seit Anfang 2002 haben Arbeitnehmer einen Rechtsanspruch auf eine eigen-
finanzierte betriebliche Altersversorgung. Das heift, dass der Arbeitnehmer einen Teil seines
Gehalts fiir seine Altersversorgung anspart. Diese so genannte Entgeltumwandlung wird staat-
lich geférdert. Der Betrieb tibernimmt die Abwicklung und ist im Auftrag seiner Arbeitnehmer
Vertragspartner des Finanzdienstleisters. In einigen Branchen zahlen die Unternehmen ihren
Beschaftigten einen Zuschuss zur betrieblichen Altersversorgung. Als Arbeitgeber sind Sie ver-
pflichtet, lhre Mitarbeiter Giber die Moglichkeiten der betrieblichen Altersvorsorge aufzuklaren.
Weitere Informationen finden Sie auf einer Homepage der Deutschen Rentenversicherung:
http://www.ihre-vorsorge.de/Betriebliche-Altersversorgung.html

Ihre betriebliche Absicherung

Betriebs-Haftpflichtversicherung

Trotz aller Sorgfalt konnen Sie oder Ihre Arbeitnehmer bei der betrieblichen Tatigkeit anderen Per-
sonen Schaden zufiigen, flir den Sie als Unternehmer haften. Zur Absicherung solcher Anspriiche
brauchen Sie dringend eine Betriebs-Haftpflichtversicherung.

Risikovorsorge

Berufsgenossen-
schaft

Alterssicherung fiir
Arbeitnehmer

Betriebs-Haft-
pflichtversicherung
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Produkthaftung

Versicherung von
Elementarschaden

Versicherung
der Unterbrechung
des Betriebs

Rechtschutz

Tipp:

Die Privathaftpflichtversicherung kann in der Betriebshaftpflichtversicherung oft beitrags-
glinstig oder beitragsfrei eingeschlossen werden. Achten Sie auf geringe Selbstbeteiligun-
gen im Schadensfall.

Produkthaftung

Ein besonderes Risiko stellt die Produkthaftung dar. Neben der schon bisher giiltigen verschul-
densabhangigen Haftung wurde durch das Produkthaftungsgesetz auch eine Haftung fiir Her-
steller oder Handler, unabhangig vom Verschulden, fiir Schaden durch fehlerhafte Produkte ein-
gefiihrt. Davon sind alle Handwerksbetriebe betroffen. Achten Sie darauf, dass dieses Risiko im
Rahmen der Betriebs-Haftpflichtversicherung ausreichend mitversichert ist.

Geschiftsinhaltsversicherung

B Feuer-, Einbruchdiebstahl-, Leitungswasser-, Sturmversicherung. Mit diesen Versicherungen
schiitzen Sie sich vor Schaden aus dem Verlust des beweglichen Anlagevermégens durch die
genannten Ereignisse. Sie sollten diesen Versicherungen dann grofRe Aufmerksamkeit wid-
men, wenn lhr Unternehmen gegen diese Schaden besonders anfillig ist und/oder wenn Sie
wertvolle Anlageguter besitzen, wertvolle Gegenstande verarbeiten oder Vorrate lagern.

m Betriebsunterbrechungsversicherung. Durch besondere Ereignisse (z.B. Feuer) kann Ihr Betrieb
zwangsweise stillgelegt werden. Eine Betriebsunterbrechungsversicherung ersetzt lhnen
dann in bestimmtem Rahmen die Kosten bis zur Weiterflihrung und den Ausfall des Gewinns.
Es gibt die kleine und die groRRe Betriebsunterbrechungsversicherung, abhangig von der
Branche.

B Betriebs-Rechtschutzversicherung. Die rechtliche Durchsetzung von Anspriichen gegeniiber
Dritten ist oft mit hohen Kosten verbunden. Die Betriebs-Rechtschutzversicherung tber-
nimmt diese im Rahmen des Versicherungsvertrages.




Umwelt-Haftpflichtversicherung

Die Umwelt-Haftpflichtversicherungist ein unverzichtbarer Teil fiir die umfassende Versicherung
der betrieblichen Haftungsrisiken. Sie deckt die Risiken der Unternehmen ab, die von Umwelt-
einwirkungen der im Betrieb vorhandenen umweltrelevanten Anlagen oder aus den sonstigen
betrieblichen Tatigkeiten hervorgehen. Gerade kleine und mittlere Betriebe sind auf die Haf-
tungsrisiken nur unzureichend vorbereitet. Uberpriifen Sie daher kritisch die Notwendigkeit
einer Umwelt-Haftpflichtversicherung fiir lhren Betrieb.

Tipp:
Die Pramien zu den betrieblichen Versicherungen sind Betriebsausgaben und steuerlich
absetzbar.

Entscheidungshilfen

Die Checklisten auf den nachsten Seiten helfen lhnen bei der Entscheidung, welche Versiche-
rungsart fiir welches Risiko geeignet ist und welche Risiken Sie absichern sollten. Sowohl betrieb-
lich als auch privat.

Tipp:

Die Aufzahlung der Risiken kann nicht vollstandig sein. Erganzen Sie die Checklisten um
spezielle personliche oder betriebliche Risiken, die Sie bei Ihrer Risikoanalyse erkannt
haben. Scheuen Sie sich nicht, sich bei der Risikoanalyse von einem qualifizierten Berater
unterstiitzen zu lassen.

Ihr personlicher Notfallplan

Notfallplan beim Ausfall des Betriebsleiters

Auf einen pl6tzlichen Ausfall des Chefs sind die wenigsten Betriebe vorbereitet. Doch gerade
fiir diese Situation sollten Sie sich tiberlegen, wie Ihr Unternehmen weitergefiihrt werden kann,
wenn lhnen etwas zustoBen sollte und Sie zeitweise oder dauerhaft aus dem Betrieb ausschei-
den.

Folgende vier Fragen sollten Sie kldren:

B Wer soll welche Aufgaben im Notfall ibernehmen?

B Wer ist fiir welche Ablaufe zustandig?

B Welche MaBnahmen sind fiir eine umfassende Vertretung vorzubereiten und zu planen
(Testament, Vollmachten)?

B Wo befinden sich die notwendigen Informationen (Adresse des Steuerberaters, Bankverbin-
dungen, Versicherungen, Hinterlegung wichtiger Dokumente, EDV-Passworte etc.)?

Damit Ihr Betrieb weiter arbeiten kann, ist es wichtig, dass Sie eine Notfallmappe anlegen, die
alle wichtigen Informationen rund um den Betrieb enthalt. Die Berater Ihrer Handwerkskammer
stellen Ihnen gerne Muster-Notfallmappen zur Verfligung und beraten Sie umfassend.

Risikovorsorge

Umwelt-Haftpflicht-
versicherung

Risikoanalyse

Notfallplan
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Checkliste der betrieblichen Versicherungen

Versicherung

Diese Risiken sind abgedeckt

Risikograd

klein

mittel

grof}

Feuer-
versicherung

Schaden an versicherten Sachen durch Brand, Blitzschlag,
Explosion, Anprall oder Absturz eines bemannten Flugkorpers,
seiner Teile oder seiner Ladung.

Einbruch- Abhandenkommen, Zerstérung oder Beschadigung der versicher-
diebstahl ten Sachen durch Einbruchdiebstahl oder Raub innerhalb eines
und Raub Gebaudes.

Leitungs- Schaden an versicherten Sachen durch Leitungswasser, das aus
wasser- den fest verlegten Zu- oder Ableitungsrohren der Wasserver-

versicherung

sorgung, Warmwasser- bzw. Dampfheizung. Jedoch nicht aus
Riickstau (Hoch- oder Grundwasser).

Sturm-/ Hagel-
versicherung

Schéden an versicherten Sachen durch Sturm/Hagel (z. B. Waren-
beschéddigung oder Vernichtung).

Glas-und
Werbeanlagen-
versicherung

Beschadigung an Werbeanlagen, Glasscheiben, Schaufenstern,
Turscheiben, Glasbausteinen, Wandspiegeln durch Zerbrechen,
inkl. Einsetzarbeiten und Notverglasung.

Betriebsunter-
brechung

Ubernimmt bei einem Schaden die weiterzuzahlenden Léhne,
Gehalter, Sozial-abgaben, Mieten und den entgangenen Gewinn,
wenn der Betriebsablauf aufgrund des versicherten Schadens
unterbrochen wird. Die BU-Versicherung sollte bedarfsgerecht
angepasst werden. Beachten Sie: Die BU-Versicherung muss in der
Regel mit einer Geschaftsinhaltsversicherung, also einer Feuer-,
Einbruchdiebstahl, Leitungswasser- oder Sturmversicherung
gekoppelt sein.

Geschafts-
inhalts-
versicherung

Die Geschaftsversicherung (oder auch Vielschutzversicherung)
ermoglicht eine Biindelung mehrerer Versicherungszweige in
einem Versicherungsschein. Danach kénnen in freier Wahl die
Versicherungszweige Feuer, Einbruchdiebstahl, Leitungswasser,
Sturm, Elementar, Glas, BU, etc. zusammen-gefasst werden.
Auch Elementar-schiden sollten in den Versicherungsumfang
eingeschlossen werden (Uberschwemmung, Riickstau, Erdrutsch,
Erdbeben, Schneedruck und Lawinen).

Betriebs-
haftpflicht-
versicherung

Personen- und Sachschaden sowie Vermogensschaden, die von
dem Betrieb, dem Inhaber oder den Betriebsangehdrigen bei ihrer
betrieblichen Tatigkeit verursacht werden. Auf ausreichende Dek-
kungssummen sollte beim Abschluss einer Betriebshaftpflichtver-
sicherung geachtet werden.

Produkt-
haftpflicht-
versicherung

Deckungsschutz fiir die Haftpflicht des Herstellers, Zulieferers,
Handlers bei Schaden, die durch fehlerhafte Produkte entstehen.

Umwelt- Deckung der gesetzlichen Haftung fiir Schaden an der Umwelt,

haftpflicht die durch den Betrieb (z. B. Freisetzen von Dampfen und Gasen)
verursacht worden sind.

Rechtsschutz- | Wahrnehmung der Rechtsvertretung und deren Aufwendungen

versicherung

(Anwalt- und Gerichtskosten) die sich durch die Auslibung des
Geschafts ergeben, z. B. bei Mietproblemen, Verkehrsschidden,
Arbeitsverhaltnissen usw.




Checkliste fiir spezielle betriebliche Versicherungen

Versicherung Diese Risiken sind abgedeckt Risikograd
klein | mittel | grof
Elektronik-/ Schaden, die an Biiro- und sonstigen kommunikationstechnischen
Datentrager- Anlagen oder Datentragern durch Fahrl3ssigkeit, Kurzschluss,
versicherung Uberspannung, Brand, Blitzschlag, Explosion, Wasser, Diebstahl,
sonstigen Gefahren auftreten
Maschinen- Schaden an Maschinen oder maschinellen Anlagen, die pl6tzlich
versicherung und unerwartet eintreten insbesondere durch: Bedienungsfehler,
Ungeschicklichkeit, Kurzschluss, Uberspannung, Sturm, Frost etc.
Transport- Verlust oder Beschadigung der versicherten Giiter wahrend der
versicherung Transportdauer.
(Autoinhalt)
Forderungs- Als Versicherung gegen Forderungsausfalle und zur kurzfristigen
ausfall- Sicherstellung der Liquiditat im Versicherungsfall.
versicherung
Kautions- Im Rahmen dieser Versicherung stellt der Versicherer Biirg-
versicherung schaften als Sicherheit fiir eingegangene Verpflichtungen, die
der Betriebsinhaber gegentiber Auftraggebern libernommen
hat. Zum Beispiel Gewahrleistungsbiirgschaften oder Vertrags-
erfiillungsbiirgschaften.
Checkliste fiir die private Absicherung des Unternehmers
Versicherung Diese Risiken sind abgedeckt v

Unfall-
versicherung

Versicherung zum Ausgleich wirtschaftlicher Nachteile bei Unféllen. Als Versi-
cherung fiir berufliche und private Unfalle moglich (iiber die Berufsgenossen-
schaften nur fiir betriebliche Unfélle). Das Risiko infolge von Krankheit ist nicht
abgesichert!

Kranken-
versicherung

Die Krankenversicherung bietet Versicherungsschutz fiir ambulante, zahnarzt-
liche und stationdre Heilbehandlungen im Fall von Krankheit. Als Selbstandiger
haben Sie die Mdglichkeit, freiwilliges Mitglied der gesetzlichen Kranken-
versicherung zu werden (Leistungen nach Sozialgesetzbuch) oder eine private
Krankenversicherung abzuschlieBen.

Kranken-
tagegeld-
versicherung

Sie bietet den notwendigen Schutz vor Einkommensausfallen, die durch krank-
heits- oder unfallbedingte Arbeitsunfahigkeit verursacht werden. Das Kranken-
tagegeld ist nicht automatisch tiber die Krankenversicherung abgedeckt!

Alters- und
Hinterbliebe-
nenversorgung

Wenn Sie auf Grundlage der Handwerkerrentenversicherung pflichtversichert
sind, werden Sie als Selbstandiger Mitglied der gesetzlichen Rentenversicherung.
Nach Ablauf von 18 Jahren (216 Monate) kann auf Antrag eine Befreiung erfol-
gen. Sie konnen alternative private Altersvorsorgeformen wahlen.

Lassen Sie sich unbedingt beraten, um fiir sich und Ihre Hinterbliebenen im Alter
und im Fall der Arbeits- oder Berufsunfahigkeit eine ausreichend finanzielle
Absicherung zu erreichen. Die gesetzliche Rentenversicherung liefert in der Regel
lediglich noch eine Basisversorgung, die Sie liber zusatzliche Vorsorgebausteine
erganzen missen. Hierzu kdnnen u.a. private Lebens- oder Rentenversicherun-
gen, Kapitalanlageprodukte etc. dienen.

Berufs-
unfahigkeits-
versicherung

Die Berufsunfahigkeitsversicherung deckt das Risiko des Einkommensverlusts
bei volliger oder eingeschrankter Moglichkeit zur Berufsaustibung bzw. Erwerbs-
fahigkeit ab. Die Absicherung liber die gesetzliche Rentenversicherung ist nicht
mehr ausreichend!

Risikovorsorge
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Versicherung Diese Risiken sind abgedeckt v
Pflegepflicht- | Die Pflegepflichtversicherung bietet lediglich eine Grundversorgung: sie kommt
versicherung fiir Folgen der Pflegebediirftigkeit im Alter, nach schwerer Krankheit oder nach
einem Unfall auf. Sie ist eine Pflichtversicherung und muss bei der Gesellschaft
abgeschlossen werden, bei der auch der Krankenversicherungsschutz besteht.
Arbeitslosen- Freiwillig Giber die Agentur fiir Arbeit innerhalb max. 1 Monat nach Aufnahme
versicherung der selbstandigen Tatigkeit moglich.
Lebens-und Die Lebens- und Rentenversicherung kann in Risikoversicherungen und in
Renten- Kapitallebensversicherungen unterteilt werden. Daneben gibt es noch einige
versicherung Sonderformen. Neben der Absicherung des Todesfallrisikos und der Hinter-
bliebenenversorgung dienen Sie u.a. auch der zusatzlichen Altersvorsorge.
Private Die Privat-Haftpflichtversicherung deckt Schadensersatzanspriiche ab, die an
Haftpflicht- Sie oder lhre Familie gestellt werden. Ausgeschlossen sind Einzelschaden und
versicherung Schaden untereinander, Schiaden die Sie anderen vorsatzlich zufligen oder die
Sie mit dem Auto anrichten. Teilweise ist dieser Versicherungsschutz in der
betrieblichen Haftpflichtversicherung beitragsfrei enthalten.
Checkliste Risiken: Versichern oder Risiko selber tragen?
Personliche Risiken ja nein
Sind Sie abgesichert fiir den Fall, dass Sie wegen einer Erkrankung langere Zeit kein Geld O O
verdienen kénnen?
Sind Sie bei Berufsunfahigkeit finanziell geschiitzt? O O
Sind Sie ausreichend abgesichert fiir stationare Behandlung und zusatzliche Krankheits- O O
risiken (Zahnbehandlung, etc.)?
Wissen Sie, wie hoch lhre personliche Alterssicherung ist? O O
Sind fiir den Fall Ihres Todes lhre Hinterbliebenen abgesichert? O O
Haben Sie vorgesorgt, dass Sie durch Unfall, Krankheit oder im Alter Pflege bendtigen? O O
Sind Sie gegen Schadensersatzanspriiche, die an Sie oder lhre Familie gestellt werden, O O
versichert?
Sind Sie gegen die Folgen von Berufsunfallen oder Berufsunfahigkeit abgesichert? O O
Sind Sie gegen die Folgen von privaten Unfillen abgesichert? O O

Tipp:

Viele Versicherer bieten Existenzgriindern in der Startphase Sonderkonditionen oder
ErmaRigungen fir die betrieblichen und privaten Versicherungen. Fragen Sie Ihren
Versicherungsberater danach.



Kapitel 26

Grundungsformalitaten —
einfacher als gedacht

Alle Grundungsformalitaten in einem Schritt — die Starter-Center
der Handwerkskammern

Im Rahmen eines Starter-Center-Termins bei lhrer Handwerkskammer konnen mit einer speziell
entwickelten Software alle griindungsrelevanten Daten erfasst und in die entsprechenden For-
mulare tbernommen werden. Neben der Eintragung bei der Handwerkskammer sind weitere
Meldungen nétig oder kdnnen —je nach Betrieb —erforderlich sein bei:

Gewerbeamt

Finanzamt

Berufsgenossenschaft

Deutsche Rentenversicherung

Agentur fiir Arbeit

Sozialkassen

Handelsregister

Fragen, die sich im Zuge der Griindung ergeben, kann der Berater mit den zustandigen Stellen
direkt abklaren oder es werden Ihnen persdnliche Ansprechpartner vermittelt. Auch den Versand
der Formulare iibernimmt Ihre Handwerkskammer fiir Sie.

Ihre Vorteile sind:

B Starke Reduzierung lhres Aufwandes bei den erforderlichen Formalitaten
B Zeitliche Entlastung

B Fachkundige Beratung

B Beschleunigung der Griindung

AuBerdem bieten wir lhnen an:

B Vermittlung zu unserer Betriebsberatung

m Information liber unsere Aus- und Weiterbildungsangebote
B Merkblatter und Infobroschiiren

Tipp:
Dateneingabe und Ausdruck der befiillten Erfassungsbégen knnen auch bequem tiber die
Homepage lhrer Handwerkskammer von zu Hause aus erledigt werden.

Fiir den Fall, dass Sie lhre Anmelde- und Griindungsformalitdten selbst erledigen méchten, miis-
sen Sie folgende Stellen liber lhre Existenzgriindung informieren:

Griindungsformalitaten

Startercenter

Online-Losung

Formalitaten planen
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Griindungsformalitdten

Handwerkskarte
Gewerbekarte

Information

Steuernummer

Bestimmungen

Nutzungsanderung

Versicherungs-
nachweis

Anmeldung bei der Handwerkskammer

Zuerst melden Sie sich bei Ihrer Interessenvertretung, der Handwerkskammer, an. Sie erhalten
dort eine Handwerks- bzw. Gewerbekarte. Mit dieser Karte gehen Sie zum Gewerbeamt/Blirger-
meisteramt, das fiir Ihren Betriebssitz zustandig ist.

Gewerbeanmeldung

Auf dem Gewerbeamt Ihrer Gemeinde (Betriebssitz) zeigen Sie die Er6ffnung Ihres Betriebes an
und weisen mit der von der Handwerkskammer ausgestellten Handwerkskarte (Gewerbekarte)
nach, dass Sie bei der Handwerkskammer eingetragen sind. Das Gewerbeamt bestatigt Ihnen die
Anmeldung und informiert neben der Handwerkskammer noch eine Reihe anderer Amter und
Institutionen, wie

m das Finanzamt,

m die Berufsgenossenschaft,

m statistisches Landesamt,

m das Gewerbeaufsichtsamt (bei den Landratsamtern).

Bei folgenden Behorden sollten Sie die Betriebser6ffnung unabhangig davon selbst anzeigen:

Finanzamt

Informieren Sie das Finanzamt uber Ihre Existenzgriindung. Sie erhalten dann lhre Steuernum-
mer. Lesen Sie dazu auch das Kapitel 23 liber Steuern.

Gewerbeamt (Landratsamt)

Bei lhrem zusténdigen Gewerbeamt sollten Sie sich rechtzeitig vor Grindung oder Ubernahme
Ihres Betriebes erkundigen, ob die von Ihnen geplanten Betriebsraume den Bestimmungen ent-
sprechen und in welchem Umfang Sie weitere Vorschriften wie z. B. liber Sozialraume usw. beach-
ten missen. Lesen Sie dazu auch die Hinweise im Kapitel iber Betriebsraume nach. Umfangrei-
che Informationen zur ,,Betriebsstattenplanung im Handwerk“ finden Sie in der gleichnamigen
Broschiire Ihrer Handwerkskammer.

Bauamt

Wenn Sie Raume, die bisher anders genutzt waren, kiinftig als Ihre Betriebsraume nutzen wol-
len, missen Sie eine Nutzungsanderung beim zustdndigen Bauamt beantragen. Die Planung
gewerblicher Um-und Neubauten sollte ebenfalls rechtzeitig mit dem Bauamt abgestimmt wer-
den. Mehr dariiber im Kapitel tiber ,,Grundstlicke und Gebaude”.

Agentur fiir Arbeit

Sie erhalten von der Agentur fiir Arbeit auf Antrag eine Betriebsnummer, die Sie bei der Aus-
stellung von Versicherungsnachweisen fiir Ihre versicherungspflichtigen Beschaftigten am Ende
eines jeden Jahres verwenden. Auch wenn Sie einen schon bestehenden Betrieb Gibernehmen,
miissen Sie eine neue Betriebsnummer beantragen, denn die Betriebsnummeristan denInhaber
des Betriebes gebunden.



Gleichzeitig erhalten Sie auch ein ,,Schliissel-Verzeichnis” lber die Art der versicherungspflichti-
gen Tatigkeiten; die Schllisselnummern benétigen Sie fir die Anmeldung lhrer Beschaftigten bei
der Krankenkasse.

Krankenkasse

Ihre Mitarbeiter miissen bei einer gesetzlichen Krankenkasse, z. B. AOK, IKK und andere ange-
meldet werden. Dies muss mit dem Vordruck im Versicherungsnachweisheft umgehend nach
Einstellung bzw. Ubernahme der Mitarbeiter erfolgen, damit diese den Krankenversicherungs-
schutz genielRen. Auch von lhrer Krankenkasse erhalten Sie eine Betriebsnummer.

Berufsgenossenschaft

Bei Betriebsbeginn sollten sie innerhalb einer Woche der fiir Ihre Branche zustandigen Berufs-
genossenschaft den Gegenstand und die Art des Unternehmens, die Zahl der Versicherten, den
Er6ffnungstag oder den Tag der Aufnahme der vorbereitenden Arbeiten anzeigen. Je nach Berufs-
genossenschaft konnen sie als Unternehmer pflichtversichert sein oder sich freiwillig versichern.
Weitere Informationen finden Sie unter www.dguv.de.

Liefervertrage fiir Strom und Wasser —Versorgungsunternehmen

SchlieRen Sie mit Versorgungsunternehmen fiir Wasser, Gas und Strom Liefervertrage ab. Priifen
Sie bei den Stromvertragen die unterschiedlichen Angebote und beziehen Sie auch die von Ihrer
Handwerksorganisation erhaltenen Informationen in Ihren Vergleich mit ein. Nehmen Sie dazu
mit den Umweltberatern der Handwerkskammern Kontakt auf. Priifen sie bei jedem Angebot
nicht nur den Preis, sondern auch andere wichtige Vertragsgrundlagen wie z. B. die Dauer der
vertraglichen Bindung oder auch vorgeschriebene Mindestabnahmen.

Handelsregister — Registergericht

Wenn Sie sich als eingetragener Kaufmann (siehe Kapitel Rechtsformen) selbstandig machen
oder lhren Betrieb in der Rechtsform der GmbH, UG (haftungsbeschrankt), KG oder oHG griin-
den, werden Sie in das beim Amtsgericht gefiihrte Handelsregister eingetragen. Die Eintragung
erfolgt liber einen Notar.

Konzessionen

Fiir einige Berufe und Betriebe sind besondere Zulassungen notwendig bzw. Beschrankungen
zu beachten, z. B. Elektrohandwerke, Sanitar-Heizung-Klima, Lebensmittelhandwerke, Gesund-
heitshandwerke. Erkundigen Sie sich rechtzeitig vor der Betriebsgriindung, ob auch fiir lhren
Beruf besondere Formalitaten zu beachten sind.

Versicherungen

Sorgen Sie dafiir, dass zum Betriebsbeginn fiir Inren Betrieb und fiir Sie personlich ein ausrei-
chender Versicherungsschutz besteht. Im Kapitel 25 ,Risikovorsorge” finden Sie wichtige Hin-
weise dafiir.

Griindungsformalitaten

Meldepflicht

Unfallversicherung
fur Mitarbeiter und
Unternehmer

Handelsregister

Notar
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Handwerksorganisation

Kapitel 27

Die Handwerksorganisation —
lhre Interessenvertretung

Die Handwerksorganisation hat ihre rechtliche Grundlage im ,,Gesetz zur Ordnung des Hand-  Selbstverwaltung
werks (Handwerksordnung)“. Sie ist Dienstleister fiir die Betriebe; sie vertritt aber auch das

Handwerk als Selbstverwaltungsorganisation gegentiber der o6ffentlichen Hand und gesell-

schaftlichen Gruppen.

Der Zentralverband des Deutschen Handwerks (ZDH) ist die bundesweite Dachorganisation  Zentralverband
der Handwerkskammern und der zentralen Fachverbande mit Sitz in Berlin. Der ZDH vertritt die
Gesamtinteressen des Handwerks gegentiber Bundestag, Bundesregierung und allen zentralen

Behorden sowie in Europa und internationalen Gremien.

In Baden-Wiirttembergist die Spitzenorganisation des Handwerks der Baden-Wiirttembergische  Landesorganisation
Handwerkstag.

Die Handwerkskammern

Die Berater der Handwerkskammern beraten Sie in betriebswirtschaftlichen, finanziellen, tech-  Beratung
nischen, umweltrelevanten sowie in rechtlichen Fragen. Darlber hinaus fiihren die Handwerks-

kammern die Handwerksrolle, sie liberwachen die Berufsausbildung und vertreten die Interessen  Berufsausbildung
des Handwerks in der Offentlichkeit. Deshalb muss jeder Handwerksbetrieb bei seiner zustandi-

gen Handwerkskammer Mitglied sein.

Mit ihren Bildungsakademien leisten die Kammern einen wesentlichen Beitrag zur Qualifikation  qQualifizierung
des Handwerksnachwuchses und zur Fortbildung.

Kreishandwerkerschaft/Innungen

Die Kreishandwerkerschaft ist der Zusammenschluss der Innungen in einem Stadt- oder Land-  Innungen/
kreis. Uber die Innungen als wesentlicher Teil der Handwerksorganisation informieren Sie sich ~ Kreishandwerker
am Ende dieses Kapitels. schaften

Handwerkspolitik

Der Sammelbegriff ,,Handwerkspolitik“ fasst die Vertretung der Interessen des Gesamthand-
werks zusammen. Die Ziele der Handwerkspolitik ergeben sich aus der strukturellen und wirt-
schaftlichen Situation der Handwerksbetriebe sowie den Mallnahmen des Gesetzgebers und der
Exekutive.

Auf der Basis allgemeiner handwerkspolitischer Grundsatze formuliert die Handwerksorganisa-  Stellungnahmen
tion Forderungen und nimmt zu vorgesehenen MalRnahmen Stellung.
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Politische Arbeit

Junge
Fiihrungskrafte

Unternehmerfrauen
im Handwerk

BWHM

Zu diesem Zweck unterhalt sie enge Verbindungen mit den politischen Parteien, den Parlamen-
ten in Bund, Landern und Kommunen sowie den zustandigen Ministerien, sie beteiligen sich an
den offentlichen Anhérungen und veréffentlichen Stellungnahmen und Empfehlungen.

Die Junioren des Handwerks

Die Nachwuchsorganisation des Handwerks sind die Junioren des Handwerks. In vielen Land-
kreisen existiert diese Organisation, in der sich junge Flihrungskrafte des Handwerks bis zu einer
Altersgrenze von 40 Jahren zusammengeschlossen haben. Neben der fachlichen und allgemei-
nen Weiterbildung durch Seminare, Vortragsveranstaltungen und Betriebsbesichtigungen berei-
ten sich die Junghandwerker auch auf die Ubernahme von Ehrendmtern in der Handwerksorga-
nisation vor.

Der Kontakt zu Handwerkskolleginnen und -kollegen, die auch erst seit kurzem selbstandig sind,
und der Erfahrungsaustausch kénnen Ihnen gerade in der Startphase sehr niitzlich sein. Fragen
Sie bei Ihrer Handwerkskammer oder Ihrer Kreishandwerkerschaft nach der Adresse der Nach-
wuchsorganisation. Eine Liste der Adressen finden Sie im Anhang.

Die Unternehmerfrauen im Handwerk

Handwerksbetriebe sind oft Familienbetriebe, d. h. meistens stehen beide Ehepartneran der Spit-
ze eines Betriebes. In den Arbeitskreisen Unternehmerfrauen im Handwerk haben sich deshalb
selbstandige Handwerkerinnen und mitarbeitende Ehefrauen von Handwerkern zusammenge-
schlossen. Fragen der Betriebsorganisation, des Marketings und aktuelle Schwerpunktthemen
werden behandelt. GroR geschrieben wird der praktische Erfahrungsaustausch, in Notfdllen
auch die gegenseitige Unterstiitzung. Informieren Sie sich doch beim nachsten Arbeitskreis in
Ihrer Umgebung. Die Kontakte stellt gerne lhre Handwerkskammer oder Ihre Kreishandwerker-
schaft her. Eine Adressliste finden Sie im Anhang.

Beratungs- und Wirtschaftsforderungsgesellschaft fur Handwerk
und Mittelstand (BWHM)

Das Land Baden-Wiirttemberg fordert Existenzgriinder auch, in dem es Zuschiisse zu den Hono-
raren von freiberuflichen Unternehmensberatern gewahrt, die fiir Sie umfangreichere Bera-
tungsprojekte durchfiihren kdnnen. Fiir die Abwicklung solcher Projekte ist die BWHM, ein Ser-
viceunternehmen der im Baden-Wiirttembergischen Handwerkstag zusammengeschlossenen
Handwerkskammern und Fachverbande, zustandig. Sprechen Sie einfach lhren Berater bei der
Handwerkskammer darauf an.

Die Innung — ein wichtiger Partner

Die Innung ist der freiwillige Zusammenschluss von selbstindigen Handwerkern des glei-
chen Handwerks oder einander nahe stehender Handwerksberufe. Die Innung wird fiir einen
bestimmten Bezirk, meist fiir einen oder mehrere Stadt- oder Landkreise, gegriindet. Sie ist eine
Korperschaft des offentlichen Rechts. Die Innungen eines Stadt- oder Landkreises bilden die
Kreishandwerkerschaft. Die Kreishandwerkerschaft ist die Geschaftsstelle der Innungen und mit
der Handwerkskammer die Vertretung des regionalen Handwerks.



Welche Aufgaben hat die Innung?

DieInnung

m vertritt die Interessen Ihres Handwerksberufs innerhalb und aulRerhalb der Handwerksorga-
nisation,

m erteiltihren Mitgliedern arbeitsrechtliche und tarifrechtliche Auskiinfte,

B unterstiitzt die Lehrlingsausbildung und fordert die fachliche Fortbildung der Mitgliedsbetrie-
be und ihrer Arbeitnehmer,

m wirkt tiber ihren Fachverband bei Tarifvereinbarungen mit,

m betreibt Offentlichkeitsarbeit und Werbung,

B vermittelt bei Streitigkeiten zwischen Mitgliedern und deren Kunden.

Die in Landes- und Bundesfachverbanden zusammengefassten Innungen beschaftigen oft
betriebswirtschaftliche und technische Berater, die Sie in allen betrieblichen und unternehmeri-
schen Bereichen, besonders in berufsspezifischen Fragen, beraten kénnen.

Wie wird man Innungsmitglied?
Informationen hierzu erhalten Sie bei jeder Innung sowie Landesfachorganisation und bei den
Kreishandwerkerschaften und Handwerkskammern.

Bei vielen Innungen gibt es ,,Schnupperangebote® Sie kbnnen damit ohne Kosten und Verpflich-
tungen die Leistungen der Innung testen.

Fachverband/Landesinnungsverband

Der Landesinnungsverband oder auch Fachverband ist der freiwillige Zusammenschluss der
Fachinnungen in einem Bundesland. Er vertritt die Interessen des speziellen Handwerks und
berdt und betreut die angeschlossenen Innungen. AulRerdem schlie8t der Landesinnungsver-
band/Fachverband Tarifvertrage mit den Gewerkschaften ab.

Handwerksorganisation

Beratung

Probemitglied

Fachverband
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Recht und Vertrage

Allgemeine
Geschafts-
bedingungen

Kapitel 28
Recht und Vertrage

Grundsatzliches zur Vertragsgestaltung

Die folgenden Aspekte sollten bei der Vertragsgestaltung beriicksichtigt werden:

B Geschlossene Vertrage missen eingehalten werden.

B Grundsatzlich kdnnen Vertrage miindlich abgeschlossen werden. Das gilt beispielsweise fiir
Dinge des taglichen Gebrauchs. Allerdings sollten Vertrage grundsatzlich schriftlich abge-
schlossen werden, auch wenn die Schriftform per Gesetz nicht vorgeschrieben ist. So kdnnen
Missverstandnisse vermieden werden.

m Andere Vertrage wie beispielsweise Biirgschaftserklarungen, Grundstiicksvertrage oder
Abzahlungsvertrage miissen schriftlich abgefasst werden. Grundstiickstibereignungen und
Belastungen von Grundstiicken miissen auf3erdem notariell beurkundet werden. Das gilt auch
fiir gesellschaftsrechtliche Vertrage einer GmbH, UG, AG usw.

B Unternehmer, die am Markt auftreten, missen die einschldgigen Handelsgebrauche und
Gepflogenheiten der Branche beachten. So entspricht es beispielsweise kaufmannischer
Gepflogenheit, miindliche Absprachen schriftlich zu bestatigen.

B Zahlreiche gesetzliche Regelungen des Handelsgesetzbuches (HGB) verscharfen zusatzlich die
rechtlichen Beziehungen zwischen Kaufleuten.

B Auch bestimmte Begriffe wie Gewahrleistung, Haftungsausschluss oder auch Verbrauchsgtiter-
kauf und die damit verbundenen weitreichenden Folgen sollten Unternehmern geldufig sein.

B Fiir die rechtliche Absicherung von ,.electronic commerce“ Vertragen sorgt das Gesetz zur elek-
tronischen Signatur. Verschliisselungstechniken bei der elektronischen Unterschrift sollen Fal-
schungen verhindern.

Allgemeine Geschaftsbedingungen

Allgemeine Geschaftsbedingungen (abgekiirzt AGB) sind alle vorformulierten Vertragsbedin-
gungen, die eine Vertragspartei der anderen Vertragspartei bei Abschluss eines Vertrages stellt.
Dabei ist es gleichgiiltig, ob die Bestimmung einen duRerlich gesonderten Bestandteil des Ver-
trags (umgangssprachlich ,Kleingedrucktes” oder ,das Kleingedruckte“ genannt) bilden oder in
die Vertragsurkunde selbst aufgenommen werden. Ebenso ist fiir die Qualifizierung als Allgemei-
ne Geschaftsbedingungen ohne Bedeutung, ,in welcher Schriftart sie verfasst sind und welche
Form der Vertrag hat“ (§ 305 Abs. 1 BGB).

Allerdings gibt es Einschrankungen: Auf die Allgemeinen Ge-schaftsbedingungen muss zum
Beispiel nicht nur deutlich hingewiesen werden; in AGB diirfen auch grundsatzlich keine von
der wesentlichen Erwartung abweichenden Regelungen getroffenen werden. Geregelt ist die
Verwendung von Allgemeinen Geschaftsbedingungen im 2. Abschnitt des 2. Buchs des BGB; §§
305—310. Die Einschrankungen finden sich insbesondere in § 305 c BGB; § 307; § 308 und § 309.
Im Rahmen der im Privatrecht herrschenden Privatautonomie sieht das Gesetz zwar Regelungen
fiir bestimmte Vertragstypen vor, erlaubt aber zumeist, dass die Vertragsparteien im Einzelfall in
ihrem Vertrag erganzende oder abweichende Regelungen treffen. Anders ist es nur, wenn eine



gesetzliche Regelung nicht dispositiv (abdingbar) ist, sondern zwingend vorschreibt, dass von ihr
in Vertragen nicht abgewichen werden darf.

Allgemeine Geschaftsbedingungen bewirken, dass der Ver-tragsschluss durch ein vorformulier-
tes Klauselwerk vereinfacht, beschleunigt und standardisiert wird. Sie kdnnen im Schuldrecht
neue, im Gesetz nicht vorgesehene Vertragstypen regeln. Sie verandern in der Regel gegentber
dem Gesetz die Risikoverteilung und Haftung haufig zu Gunsten des Verwenders und erleichtern
diesem die Vertragsabwicklung.

Darin liegt zugleich die Gefahr, dass der Verwender, meist ein Unternehmer, der meist wirt-
schaftlich starker und geschaftlich erfahrener ist, einseitige und/oder liberraschende Regelun-
gen gegeniiber einem Verbraucher durchsetzen kann, die sich von Wertungen des Gesetzes (§§
305—310 BGB) zu weit entfernen. Daher besteht das Bediirfnis, Allgemeine Geschaftsbedingun-
gen einer Kontrolle zu unterwerfen und bestimmten Klauseln die Wirksamkeit abzusprechen.

Arbeitnehmeruberlassung

Beider Arbeitnehmeriberlassung (Leiharbeit, Personalleasing, Zeitarbeit) wird ein Arbeitnehmer
(Leiharbeitnehmer, Zeitarbeitnehmer) von seinem Arbeitgeber (Verleiher, Zeitarbeitsunterneh-
men) einem Dritten (Entleiher) zur Arbeitsleistung iberlassen. Bei der Arbeitnehmeriiberlassung
besteht ein spezifisches Dreiecksverhdltnis zwischen Leiharbeitnehmer, Verleiher/Arbeitgeber
und Entleiher/Kundenunternehmen. In Deutschland enthalt das Arbeitnehmeriiberlassungsge-
setz hierflr besondere Regeln.

Der Leiharbeitnehmer steht in einem Arbeitsverhaltnis zum Verleiher. Diesem gegeniiber gelten
die arbeitsvertraglichen, tarifvertraglichen und gesetzlichen Arbeitnehmerrechte. Seine Arbeits-
leistung erbringt der Leiharbeitnehmer jedoch im Gegensatz zu einem ,,normalen” Arbeitneh-
mer nicht fiir den Verleiher, sondern er wird von diesem einem anderen Unternehmen (Entlei-
her) zur Erbringung der Arbeitsleistung tiberlassen. Das Weisungsrecht wird dabei dem Entleiher
Ubertragen und dieser tragt die Mitverantwortung fiir den Arbeitsschutz. Weisungs- und pflicht-
widriges Verhalten darf aber nur der Arbeitgeber, also der Verleiher ahnden.

Die Weisungsgebundenheit gegeniiber dem Entleiher, bei dem er tatig ist, unterscheidet den
Leiharbeitnehmer von dem Arbeitnehmer eines Subunternehmers, der ebenfalls im Bereich
eines anderen Unternehmens arbeitet, der aber nicht an die Weisungen des Generalunterneh-
mers gebunden ist.

Der Vertrag zwischen dem Leiharbeitnehmer und dem Verleiher ist ein Arbeitsvertrag mit allen
Rechten und Pflichten, wie tiblich in jedem Arbeitsverhaltnis. Der Unterschied besteht darin, dass
der Arbeitgeber berechtigt ist, den Arbeitnehmer einem Dritten zu liberlassen (entgegen § 613
Satz 2 BGB).

Bei der gewerblichen Arbeitnehmeriberlassung wird in der Regel zwischen dem Verleiher und
dem Entleiher ein Stundensatz fiir die zu leistende Arbeitszeit vereinbart, der nicht identisch mit
dem Lohn des Arbeitnehmers ist.

Recht und Vertrage

Arbeitnehmer-

Uberlassung
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Arbeitsvertrag

Darlehensvertrag

Arbeitsvertrag

Der Arbeitsvertrag, auch Anstellungsvertrag, ist nach deutschem Recht ein Vertrag zur Begriin-
dung eines privatrechtlichen Schuldverhaltnisses tiber die entgeltliche und persénliche Erbrin-
gung einer Dienstleistung. Der Arbeitsvertrag ist eine Unterart des in §§ 611 ff. BGB geregel-
ten privatrechtlichen Dienstvertrages. Werden Arbeitsvertragsbedingungen fiir eine Vielzahl
von Vertragen vorformuliert, unterliegen sie grundsatzlich auch dem Recht der Allgemeinen
Geschaftsbedingungen nach §§ 305 ff. BGB). Im Unterschied zum freien Dienstverhaltnis ist das
durch den Arbeitsvertrag begriindete Arbeitsverhaltnis von der personlichen Abhdngigkeit des
Arbeitnehmers vom Arbeitgeber gekennzeichnet. Der Arbeitnehmer kann im Wesentlichen nicht
selbst seine Tatigkeit gestalten und seine Arbeitszeit bestimmen. Er ist vielmehr in die Arbeits-
organisation des Arbeitgebers eingegliedert und unterliegt typischerweise den Weisungen des
Arbeitgebers lber Inhalt, Durchfiihrung, Zeit, Dauer und Ort der Tatigkeit.

Grundsatzlich miissen Arbeitsvertrage nicht schriftlich geschlossen werden. Aber im Konfliktfall
ist es fiir alle Seiten giinstig, Abmachungen schwarz auf weil3 zu haben. Eine schriftliche Fixie-
rung der miindlich getroffenen Abmachungen schrankt zudem mogliche Missverstandnisse ein.
Die inhaltliche Gestaltung von Arbeitsvertragen ist an keine Vorgaben gebunden. Allerdings hat
der Gesetzgeber einen Mindeststandard der Arbeitsbedingungen fiir den Arbeitnehmer festge-
schrieben. Dieser Mindeststandard darf im Arbeitsvertrag nicht unterschritten werden.

Welche Art von Arbeitsvertrag Sie mit lhrem Mitarbeiter schlieBen, hangt davon ab, welche Form
des Arbeitsverhaltnisses eingegangen wird. Unter
www.handwerk-bw.de/service/publikationen/arbeitsvertragsmuster/

konnen verschiedene Arbeitsvertragsmuster heruntergeladen werden.

Darlehen/Darlehensvertrag

Das Darlehen (auch: der Darlehensvertrag), ist ein schuldrechtlicher Vertrag, durch den dem Dar-
lehensnehmer Geld (Banknoten, Miinzen, Giralgeld) oder vertretbare Sachen (Sachdarlehen) auf
Zeit zum Gebrauch lberlassen werden.

Der Darlehensnehmer ist bei Falligkeit des Darlehens verpflichtet, dem Darlehensgeber den
Nennbetrag der Geldschuld bzw. eine gleichwertige Ware zuriickzugewahren. Dem Darlehens-
nehmer wird die Darlehensvaluta libereignet oder abgetreten, so dass er mit den Gegenstanden
nach Belieben verfahren kann. Das Darlehen ist entgeltlich, so dass der Darlehensnehmer nebst
Riickgewahr der Darlehensvaluta einen Zins zu zahlen hat. Ein Darlehen ist eine Moglichkeit,
einen Kredit einzurdaumen.

Man begegnet zwei unterschiedlichen Formen der gesetzlichen Ausgestaltung. Nach den Geset-
zen, welche der Konsensualtheorie folgen, ist der Darlehensgeber kraft Vertragsschluss verpflich-
tet, dem Darlehensnehmer einen bestimmten Geldbetrag oder eine vereinbarte vertretbare
Sache zur Verfiigung zu stellen. Der Darlehensvertrag kommt daher bereits durch die Einigung
der Parteien zustande.

Nach der Theorie des Realkontrakts muss der Darlehensgeber die Darlehensvaluta nicht an den
Darlehensnehmer auskehren. Der Darlehensvertrag ist nach dieser Theorie kein gegenseitiger
synallagmatischer Vertrag. Der Vertrag kommt erst zustande, wenn der Darlehensgeber die Dar-
lehensvaluta an den Darlehensnehmer geleistet hat. Die Pflicht des Darlehensnehmers, bei Fal-



ligkeit die Darlehensvaluta zurlickzugewahren nebst bedungenen Zins zu zahlen, entsteht bei
einem Realkontrakt erst zu dem Zeitpunkt, zu dem dem Darlehensnehmer das Geld oder die ver-
tretbaren Sachen zur Verfligung gestellt werden. Zumindest im deutschen Rechtskreis wird diese
Theorie nach der Schuldrechtsmodernisierung nicht mehr vertreten.

Dienstvertrag

Ein Dienstvertrag liegt vor, wenn die Erbringung von Diensten durch eine Vertragspartei geschul-
det ist. Darunter fallen selbstandige oder unselbstindige, abhangige, eigenbestimmte oder
fremdbestimmte Dienstleistungen.

Bekanntester Dienstvertrag ist der Arbeitsvertrag. Allerdings unterscheidet sich der Arbeitsver-
trag vom ,,normalen“ Dienstvertrag dadurch, dass er tiefergehende gegenseitige Rechte und
Pflichten (z. B. Entgeltfortzahlung, Urlaub, Weisungsabhangigkeit, Fiirsorge- und Treuepflichten)
enthalt. Aber nicht nur das Arbeitsverhaltnis, sondern grundsatzlich jede Dienstleistung wird in
Deutschland vertraglich iiber den Dienstvertrag nach § 611 BGB behandelt.

Der Dienstvertrag ist ein schuldrechtlicher Vertrag durch den der eine Teil zur Leistung der ver-
sprochenen Dienste und der andere Teil zur Entrichtung der vereinbarten Vergiitung verpflichtet
wird. Die Parteien des Vertrages heiBen Dienstberechtigter (der Glaubiger der Dienstleistung)
und Dienstverpflichteter (Schuldner). Geschuldet wird vom Dienstverpflichteten die Leistung,
in Abgrenzung zum Werkvertrag jedoch nicht der Erfolg. Daneben grenzt sich der Dienstvertrag
vom Werkvertrag durch die Gestaltung als Dauerschuldverhaltnis ab. Soll der Dienstvertrag vor
Erbringung der Leistung beendet werden, so ist die Beendigung tiber die Kiindigung vorzuneh-
men. Durchaus schwieriger gestaltet sich aber die Abgrenzung bei der Beschaftigung von Schein-
selbstandigen. Hier ist es auch moglich, unter den besonderen Voraussetzungen von § 7 SGB IV
Personen mit einem Werkvertrag zu beschaftigen. Problematisch ist die Abgrenzung in der Regel
auch zum Geschaftsbesorgungsvertrag (§ 675 BGB).

Kaufvertrag

Der Kaufvertrag besteht nach deutschem Schuldrecht aus zwei auf einander bezogenen, inhalt-
lich korrespondierenden Willenserkldrungen (Angebot und Annahme), durch welche sich der
Verkaufer zur Ubereignung (vgl. § 929 BGB) der Kaufsache durch Einigung tiber den Eigentums-
ibergang und Ubergabe der Kaufsache (auch , Lieferung” genannt) und der Kaufer zur Bezahlung
des Kaufpreises (,Kaufsumme*) und zur Abnahme der Kaufsache verpflichtet (vgl. § 433 BGB).
Kaufvertrage kdnnen Riicktrittsklauseln enthalten. Es ist moglich und in der Rechtspraxis haufig,
einen Kaufvertrag tiber einen Gegenstand abzuschlieRen, den der Verkaufer erst noch beschaf-
fen muss oder der noch hergestellt und damit (umgangssprachlich) noch ,,bestellt“ werden muss.
(Beispiel: Der Kauf eines PKW, der erst in einigen Wochen oder Monaten geliefert wird.)

Der Kaufvertrag ist im Rechtsleben das haufigste Umsatzgeschaft. Es besteht im Austausch von
Gegenstdnden gegen Geld. Die Grundform eines solchen Geschafts war der Tausch. Die Wei-
terentwicklung zum Kauf setzt Geld als Zahlungsmittel voraus, das als jederzeit eintauschbare
Verrechnungseinheit von feststehendem Wert einen Gliterumsatz in nennenswertem Umfang
Uberhaupt erst ermoglicht. Die enge Verwandtschaft zum Tausch zeigt § 480 BGB, wonach auf
den Tausch die Vorschriften liber den Kauf entsprechend anzuwenden sind.

Recht und Vertrage

Dienstvertrag

Kaufvertrag
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Mietvertrag

Der Kaufvertrag ist in der Regel formfrei. Er kann also sowohl miindlich und schriftlich als
auch durch konkludentes Handeln abgeschlossen werden. Nur bei bestimmten Kaufvertragen
schreibt der Gesetzgeber eine besondere Form vor. Notarielle Beurkundung ist nach § 311b Abs. 1
BGB erforderlich beim Kauf von Immobilien (Grundstiicke, Wohnungseigentum), nach § 15 Abs.
4 GmbHG beim Kauf eines GmbH-Anteils o-der nach § 2371 BGB beim Erbschaftskauf. GroRe und
teure Sachen werden in der Praxis jedoch fast immer mit einem schriftlichen Vertrag verkauft
(z. B. Autos).

Eine Besonderheit des deutschen Rechts ist es, dass Verpflichtungsgeschaft und Verfligungsge-
schaft streng unterschieden werden (Trennungsprinzip) und sogar in ihrer Wirksamkeit vonein-
ander unabhdngig sind (Abstraktionsprinzip). Das Eigentum an der Kaufsache geht nicht bereits
durch den Kaufvertrag (Verpflichtungsgeschéft) tiber, sondern muss durch einen gesonderten
Vertrag, das dingliche Verfligungsgeschaft, libertragen werden. Entsprechendes gilt fiir den
Kaufpreis. Nach deutschem Recht kommt es daher bei der Abwicklung eines normalen Barkaufs
zu drei Vertragen: (schuldrechtlichem) Kaufvertrag, (dinglicher) Ubereignung der Kaufsache
und (dinglicher) Ubereignung des Geldes. Dabei ist denkbar, dass allein das Verpflichtungsge-
schaft (Kauf) unwirksam ist, das Verfligungsgeschaft (Ubereignung) aber wirksam. Der Kaufer
kann dann wirksam Eigentlimer geworden sein, wegen Fehlens eines Rechtsgrundes (wirksamer
Kaufvertrag) kann aber ein Anspruch auf Riickiibertragung des Eigentums aus ungerechtfertigter
Bereicherung gegen ihn bestehen.

Der Verkaufer ist verpflichtet, die Ware ohne Mangel zu liefern. Er ist verpflichtet, die Ware an
dem Lieferungsdatum zu liefern. Er ist verpflichtet, das Eigentum zu Ubertragen. Der Kaufer
ist verpflichtet, den Kaufpreis fristgemal zu zahlen. Er ist wiederum verpflichtet, den von ihm
gekauften Gegenstand entgegenzunehmen.

Die Verschaffung der Kaufsache frei von Sachmangeln und von Rechtsmangeln stellt eine Haupt-
pflicht des Verkaufers dar (§ 433 Abs. 1Satz 2 BGB).

Seit dem Gesetz zur Modernisierung des Schuldrechts stellt der Begriff des Sachmangels nicht
mehr auf Fehler und das Fehlen zugesicherter Eigenschaften ab. Vielmehr gilt nach der Neure-
gelung: Die Kaufsache ist frei von Sachmangeln (§ 434 BGB), wenn sie die vereinbarte Beschaf-
fenheit hat; (bei Fehlen einer solchen Vereinbarung:) wenn sie sich fiir die nach dem Vertrag vor-
ausgesetzte Verwendung eignet; (sonst:) wenn sie sich fiir die gewohnliche Verwendung eignet
und eine Beschaffenheit aufweist, die bei Sachen der gleichen Art lblich ist und die der Kaufer
nach der Art der Sache erwarten kann. Eine solche Erwartung kann auch durch AuRerungen in der
Werbung oder bei der Kennzeichnung liber bestimmte Eigenschaften der Sache begriindet sein.

Mietvertrag

Der Mietvertrag ist ein im BGB typisierter gegenseitiger schuldrechtlicher Vertrag (§ 535). Im
Unterschied zum Kauf oder zur Schenkung, bei denen es um die Ubereignung eines Gegenstan-
des geht, stellt die Miete wie die Pacht und die unentgeltliche Leihe einen Gebrauchsiiberlas-
sungsvertrag dar. Mogliche Mietgegenstande sind bewegliche und unbewegliche Sachen oder
Sachteile, die gebrauchstauglich sind (beispielsweise auch Hauswand als Werbeflache). Fiir das
Mietrecht gelten die §§ 535 bis 580a BGB.



Der Vermieter hat die Hauptpflicht, die Mietsache dem Mieter in einem zum vertragsgemaRen
Gebrauch geeigneten Zustand zu tiberlassen (Gebrauchsiiberlassung) und sie wahrend der Miet-
zeit hierin zu erhalten (Instandhaltungspflicht). hr Eigentiimer braucht er nicht zu sein (Beispiel:
Untermiete). Hauptpflicht des Mieters ist es, die vereinbarte Miete (vormals Mietzins) zu zahlen
oder eine stattdessen vereinbarte Gegenleistung zu erbringen. Da er die Mietsache besitzt, tref-
fen ihn Obhutspflichten.

Zum Abschluss eines Mietvertrages missen sich die Parteien liber Mietgegenstand, Gebrauchs-
zweck und Entgeltlichkeit einigen. Einen Vertrag liber die Anmietung von Grundstlicken, Wohn-
oder Gewerberdumen fiir langere Zeit als ein Jahr miissen sie schriftlich schlieRen, sonst gilt er
fiir unbestimmte Zeit und ist schon nach dem ersten Jahr ordentlich kiindbar (§ 550, § 578 BGB).

Im Ubrigen kénnen die Vertragsparteien von den gesetzlichen Mietbestimmungen abweichen
und den Mietvertrag im Rahmen der Vertragsfreiheit ihren Bediirfnissen anpassen. So kénnen sie
nahere Bestimmungen treffen etwa zur Art der Nutzung (Beispiel: der Mieter eines KFZ darf nicht
in bestimmte Lander mit hoher Dieb-stahlquote reisen), zu den Voraussetzungen einer Kiindi-
gung oder zum Ersatz von Verwendungen des Mieters auf die Mietsache. Der Vermieter muss die
Sache zum Gebrauch liberlassen und in einen benutzbaren Zustand erhalten.

Subunternehmervertrag

Ein Nachunternehmen oder Subunternehmen erbringt aufgrund eines Werkvertrages oder
Dienstvertrages im Auftrag eines anderen Unternehmers (Hauptunternehmer) einen Teil oder
die gesamte vom Hauptunternehmer gegeniiber dessen Auftraggeber geschuldete Leistung.
Subunternehmen bezeichnet ein zwar wirtschaftlich unabhangiges, jedoch vertraglich an einen
Hauptunternehmer gebundenes Unternehmen. Nachunternehmer bezeichnet nicht etwa den
Rechtsnachfolger eines Unternehmens, sondern eine niedrigere Hierarchiestufe. Diese insbeson-
dere in der Bauwirtschaft verbreitete Unternehmereinsatzform ist in den verschiedenen Formen
der Gelegenheitsgesellschaft anzutreffen.

Das Subunternehmen erbringt mit eigenem Fuhrpark, Personal oder Arbeitsgerat Leistungen an
den Vertragspartner und ist dessen Erfiillungsgehilfe. Es rechnet mit dem Auftraggeber ab, tritt
andererseits aber auch diesem gegeniiber in Gewahrleistung. Der Kunde kann gegeniiber dem
Hauptunternehmen einen Sicherheitseinbehalt geltend machen, jedoch nurim Baurecht, bis die
vollstandige Leistung erfiillt ist und die Abnahme der Leistung durch den Auftraggeber erteilt
wurde.

In der Art des Vertrages handelt es sich um einen Werkvertrag, da der Subunternehmer vom
Hauptunternehmer wirtschaftlich unabhangig (selbststandig) sein muss. Bei Mangeln wird sich
der Auftraggeber (Kunde) zundchst an den Hauptunternehmer wenden, der die Mangelanzeige
an seinen Subunternehmer weitergibt. Dieser muss dann nachleisten oder eine Preisminderung
einraumen. Der Auftraggeber kann sich jedoch im Sprungregress direkt an den Subunternehmer
wenden, um Nachleistung zu veranlassen. Ist ein Mangel nicht behebbar, steht zusatzlich noch
Schadenersatz wegen Nichterfiillung im Raum.

Recht und Vertrage

Subunternehmer-
vertrag
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Recht und Vertrage

Pacht

Werklieferungs-
vertrag

Pacht

Die Pacht ist die Gebrauchslberlassung einer Sache auf Zeit gegen Entgelt mit der Moglichkeit
der Fruchtziehung. Die Pacht ist von der Miete abzugrenzen, diese ist eine Gebrauchsiiberlas-
sung einer Sache auf Zeit gegen Entgelt ohne diese Moglichkeit.

Ein Pachtvertrag ist einem Mietvertrag sehr dhnlich. Der Pachtvertrag sichert dem Pachter im
Gegensatz zur Miete nicht nur den Gebrauch der Pachtsache zu, sondern auch den Ertrag aus
dieser, sofern die Nutzung der Pachtsache ordnungsgemaR erfolgt (sog. Nutzungen). Der Pachter
entrichtet hierfiir dem Verpachter den Pachtzins (Zinstag). Der Pachtvertrag ist in Deutschland
in den Vorschriften der §§ 581—597 BGB geregelt (Pacht: §§ 581 ff. BGB, Landpacht: §§ 585 ff. BGB).

Anders als beim Mietvertrag kann der Pachtvertrag als gegenseitiger Vertrag nicht nur tber
Sachen, sondern zusatzlich auch tiber Rechte geschlossen werden. Ferner wird nicht nur der
Gebrauch der Sachen beziehungsweise Rechte gestattet, mit dem Pachtvertrag ist auch die Zie-
hung der Friichte aus der Sache moglich. So wird im Pachtvertrag als Gegenleistung nicht (wieim
Mietvertrag) ein fester monatlicher Betrag vereinbart, sondern Zahlungen in Abhangigkeit vom
Umsatz oder Ertrag.

Genau wie die Miete ist die Pacht ein Dauerschuldverhaltnis, das durch Ablauf der vereinbarten
Dauer oder durch Kiindigung beendet wird.Der Verpachter muss wie der Vermieter dem Pach-
ter die Sache beziehungsweise das Recht zum Gebrauch liberlassen. Der Pachter muss dafir die
vereinbarte Pacht (,,den Pachtzins“) entrichten. Hinsichtlich des Gebrauchs der Sache sind die
Vorschriften lber die Miete weitgehend anwendbar Der Pachter ist weiterhin berechtigt, das
Inventar zu nutzen, und auch verpflichtet, das Inventar nach Beendigung des Vertrages zuriick-
zugeben.

Werklieferungsvertrag

Ein Werklieferungsvertrag ist eine besondere Form des Werkvertrages. Sie liegt vor, wenn der Auf-
traggeber nicht das Material liefert, sondern der Unternehmer.

Beispiel: Ein Kunde sucht beim Schneider einen Stoff aus und lasst daraus einen Anzug schnei-
dern. Wiirde er den Stoff selbst mitbringen, ldge ein Werkvertrag vor. Grundsatzlich ist es nach
dem seit der Schuldrechtsmodernisierung in Deutschland geltenden Recht unerheblich, ob der
beschaffte Stoff eine vertretbare oder nicht vertretbare Sache darstellt. Anders als die vorher
geltende Fassung unterscheidet die Norm nunmehr auch nicht mehr danach, wer den zu ver-
arbei-tenden Stoff beschafft hat. Es werden nach § 651 BGB regelmaBig die Vorschriften des
Kaufvertragsrechts angewandt. Lediglich in Fillen nicht vertretbarer Sachen finden auch eini-
ge Regeln des Werkvertragsrechts Anwendung, wobei fiir den Gefahriibergang an die Stelle der
Abnahme die Vorschriften des Kaufrechts treten.



Werkvertrag

Ein Werkvertrag ist eine spezielle Form privatrechtlicher Vertrage lber eine Gegenleistung, bei
der sich ein Teil verpflichtet, ein Werk gegen Zahlung einer Vergiitung (Werklohn) durch den
anderen Vertragsteil (Besteller) herzustellen.

Beim Werkvertag schuldet der Werkunternehmer dem Werkbesteller die Herstellung eines Wer-
kes, das heiBt die Herbeiflihrung eines bestimmten Erfolges tatsachlicher Natur und der Werkbe-
steller als Gegenleistung dem Werkunternehmer den vereinbarten Werklohn. Beim Werkvertrag
ist die Herstellung eines Werkes die vertraglich geschuldete Leistung als Tatbestandsmerkmal.
Dabei ist es unerheblich, ob das Werk eine Sache oder ein unkorperliches Produkt von Arbeit
(z. B. Computerprogramme) ist. Der rechtliche Werkbegriff in diesem Sinne umfasst materielle
und immaterielle Sachen, wie auch Erfolgsergebnisse einer Dienstleistung.

Der Werkvertrag zielt auf ein festgelegtes Ergebnis, im Ge-gensatz etwa zum Dienstvertrag, der
regelmaRige Erbringung zum Inhalt hat, und dem Kaufvertrag, der nicht auf einer vorher festge-
legten Leistungsverpflichtung beruht. (Siehe auch Auftrag.)

Gegenstand typischer Werkvertrage sind Bauarbeiten, Reparaturarbeiten, handwerkliche Tatig-
keiten (beispielsweise Mdbelanfertigung, Installation, Tapezieren, Anfertigen eines MaRRanzu-
ges), Transportleistungen (beispielsweise Taxifahrt), Herstellung von kiinstlerischen Werken
(z.B. Bilder, Skulpturen) oder die Erstellung von Gutachten und Planen.

Ein Werkvertrag beinhaltet uiblicherweise folgende Regelungen: detaillierte Aufgabenstellung,
Fertigstellungstermin, Kosten, Gewahrleistungen, Haftungsvereinbarungen, Festlegungen zur
Vertragskiindigung, Nutzungsrechte, Zahlungsvereinbarungen.

In Deutschland sind Werkvertrage nach §§ 631 ff. BGB geregelt. Der Werkunternehmer ist dabei
derjenige, der das Werk erstellt. Der Unternehmerbegriff im Werkvertragsrecht ist damit anders
zu verstehen als im Gbrigen Recht.

Abzugrenzen ist der Werkvertrag insbesondere vom Dienst- und Kaufvertrag. Dabei ist beim
Werkvertrag im Gegensatz zum Dienstvertrag ein bestimmter Erfolg geschuldet und nicht ledig-
lich eine Tatigkeit oder Sorgfaltsverbindlichkeit. Beim Kaufvertrag ist nicht die Herstellung, son-
dern die Verschaffung der Sache Vertragsinhalt. Die Falligkeit der Vergiitung des Werkvertrags
tritt mit der Abnahme des Werkes ein (§§ 640, 641 BGB). Damit tritt der Unternehmer mit der
Erstellung des Werkes in Vorleistung, soweit nichts anderes vereinbart wurde.

Recht und Vertrage

Werkvertrag
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Links fiir Existenzgriinder

Bitte beachten Sie,
dass die Handwerks-
kammern keine
Verantwortung fir
Qualitat und Inhalte
der genannten

Links Gibernehmen
kénnen!

Kapitel 29

Links fur Existenzgrunder

www.althilftjung.de

Hier finden Sie lhren Partner in der ehrenamtlichen Bera-
tung in Existenzgriindung und Unternehmersicherung.

www.anwaltauskunft.de

Rechtsfragen

www.arbeitsagentur.de

Die Bundesagentur fir Arbeit informiert liber seine
Leistungen. Besonders interessant: die Leistungen fiir
Arbeitgeber und Arbeitnehmer sowie die Informationen
Uber den Griindungszuschuss bzw. Einstiegsgeld.

mfw.baden-wuerttemberg.de

Wirtschaftsministerium von Baden-Wiirttemberg.

www.bdu.de

Grofiter Unternehmensberater-Verband in Europa mit
rund 13.000 freien Unternehmensberatern.

www.bawi.de

Beratungsforderung durch das Bundesamt der gewerb-
lichen Wirtschaft.

www.dguv.de

Informationen zur gesetzlichen Unfallversicherung.

www.bistech.de

Umfassende Informations- und Kommunikationsplatt-
form fir Handwerksbetriebe des Zentralverbandes des
Deutschen Handwerks (ZDH).

www.bmwi.de

Das Bundeswirtschaftsministerium bietet zahlreiche
Tipps fiir den Start, aktuelle Informationen, weiterfiih-
rende Literatur und einen Personlichkeitstest. Informa-
tionen zum Arbeitsschutz, Gesetzen, Verordnungen und
technischen Regeln.

www.dstv.de

Steuerberater-Suchservice

www.entrepreneurship.de

Eine Plattform mit dem Uberblick iiber das deutsche
Griindungsnetzwerk.

www.existenzgruender-netzwerk.de

Existenzgriinder helfen sich gegenseitig beim Aufbau
ihrer Unternehmen.

www.focus.de

Nachrichtenplattform

www.franchiseportal.de

Existenzgrindung mit Franchising und Lizenzen. Das fiih-
rende Internetportal der Franchise-Wirtschaft.

www.franchise-net.de

Plattform mit einer Vielzahl von Franchise Angeboten
und Geschaftsideen fiir Ihre Existenzgriindung.

www.frauundberuf-bw.de

Kontaktstelle Frau und Beruf in Baden-Wiirttemberg.

www.gruenderforum.de

Marktplatz mit zahlreichen Links und Griinderthemen.




Links fiir Existenzgriinder

www.gruenderstadt.de

Die grofle Suchmaschine und Informationsplattform
speziell fiir Existenzgriinder enthalten mehr als 2.000
kommentierte Links mit Angeboten fiir Griinder und
mehr als 12.000 Adressen von Banken, Franchisegebern,
Institutionen, Behérden und mehr.

www.gruendung-bw.de

Das offizielle Portal fiir Existenzgriinder und Unterneh-
mensnachfolge im Handwerk in Baden-Wirttemberg.

www.handwerk.de

Das Internetportal des Handwerks enthdlt aktuelle
Nachrichten, Dienstleistungen und Datenbanken und
Anleitungen, wie sich Betriebe eine eigene Homepage
aufbauen kénnen.

www.handwerk.com

handwerk.com ist das Informationsportal fiir Entschei-
der im Handwerk.

www.handwerk-magazin.de

Hier bietet Ihnen der Holzmann Verlag branchenubergei-
fende Nutzwert-Informationen zu allen Themen rundum
die Betriebsfiihrung.

www.ifex.de

Die Koordinations-und Forderstelle des Landes bietet
online eine Auftragsborse, ein elektronisches Lexikon,
Informationen liber Anlaufstellen und Férderprogram-
me sowie einen aktuellen Veranstaltungskalender.

www.impulse.de

400 Themen und Hinweise zur Existenzgriindung.

www.kfw.de

Die Forderbank des Bundes (Kreditanstalt fiir Wiederauf-
bau) bietet Informationen uber die Férderprogramme,
Checklisten, einen Eignungstest und zahlreiche Griinder-
links.

www.l-bank.de

Die Fordermittel des Landes mit den aktuellen Konditio-
nen sind auf der Homepage der L-Bank zu finden.

www.nexxt-change.org

Die Gemeinschaftsinitiative www.nexxt-change.org ist
die Betriebsvermittlungsborse der Handwerkskammern,
Industrie- und Handelskammer, Banken und Genossen-
schaften und o6ffentlicher Beratungsgesellschaften mit
Veranstaltungskalender, Nachfolge-Checks, Literatur-
tipps und zahlreichen Links.

www.selbstaendig-im-handwerk.de

Auf dem Existenzgriindungsportal der acht baden-
wiirttembergischen Handwerkskammern finden Sie
wichtigen Informationen fir lhre Existenzgriindung.

www.ses-bonn.de

Beratung durch Senior-Experten

www.zdh.de

Zentralverband des deutschen Handwerks

Die Internet-Adressen lhrer Handwerkskammer

www.hwk-freiburg.de
www.hwk-mannheim.de
www.hwk-heilbronn.de
www.hwk-reutlingen.de

www.hwk-karlsruhe.de
www.hwk-stuttgart.de
www.hwk-konstanz.de
www.hwk-ulm.de
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Adressen

Kapitel 30

Wichtige Adressen

Handwerkskammern
Handwerkskammer Freiburg
Bismarckallee 6

79098 Freiburg

Tel.: 0761-21800-0

Fax: 0761-21800-333

E-Mail: info@hwk-freiburg.de
Internet: www.hwk-freiburg.de

Handwerkskammer
Heilbronn-Franken

Allee 76

74072 Heilbronn

Tel.: 07131-791-0

Fax: 07131-791-200

E-Mail: info@hwk-heilbronn.de
Internet: www.hwk-heilbronn.de

Handwerkskammer Karlsruhe
Friedrichsplatz 4—5

76133 Karlsruhe

Tel.: 0721-1600-0

Fax: 0721-1600-199

E-Mail: info@hwk-karlsruhe.de
Internet: www.hwk-karlsruhe.de

Handwerkskammer Konstanz
Webersteig 3

78462 Konstanz

Tel.: 07531-205-0

Fax: 07531-16468

E-Mail: info@hwk-konstanz.de
Internet: www.hwk-konstanz.de

Handwerkskammer Mannheim
Rhein-Neckar-Odenwald

B1,1—2

68159 Mannheim

Tel.: 0621-18002-0

Fax: 0621-18002-199

E-Mail: info@hwk-mannheim.de
Internet: www.hwk-mannheim.de

Handwerkskammer Reutlingen
HindenburgstralRe 58

72762 Reutlingen

Tel.: 07121-2412-0

Fax: 07121-2412-400

E-Mail:
handwerk@hwk-reutlingen.de
Internet: www.hwk-reutlingen.de

Handwerkskammer

Region Stuttgart

Heilbronner Stral3e 43

70191 Stuttgart

Tel.: o711-1657-0

Fax: 0711-1657-222

E-Mail: info@hwk-stuttgart.de
Internet: www.hwk-stuttgart.de

Handwerkskammer Ulm
OlgastraRRe 72

89073 Ulm

Tel.: 0731-1425-0

Fax: 0731-1425-500

E-Mail: info@hwk-ulm.de
Internet: www.hwk-ulm.de



Fachverbande
Siidwestdeutscher
Augenoptikerverband
Birkenweg 6

67346 Speyer

Tel.: 06232-6469-0
Fax: 06232-635595
E-Mail: info@swav.de
Internet: www.swav.de

FV Ausbau und Fassade Baden e.V.
HolbeinstraRe 16

79100 Freiburg

Tel.: 0761-70302-0

Fax: 0761-70302-30

E-Mail: info@stuckkateur-baden.de
Internet:
www.stuckkateur-baden.de

Bauwirtschaft

Baden-Wiirttemberg e.V.
Geschaftsstelle Stuttgart
HohenzollernstraRe 25

70178 Stuttgart

Tel.: 0711-64853-0

Fax: 0711-64853-49

E-Mail:
stuttgart@bauwirtschaft-bw.de
Internet: www.bauwirtschaft-bw.de

Geschaftsstelle Freiburg
HolbeinstraBe 16

79100 Freiburg

Tel.: 0761-70302-0

Fax: 0761-70302-30

E-Mail:
freiburg@bauwirtschaft-bw.de
Internet: www.bauwirtschaft-bw.de

AuRenstelle UIm

Weyermannweg

89077 UIm

Tel.: 0731-337-75

Fax: 0731-367-86

E-Mail:
zinner@bauwirtschaft-bw.de
Internet: www.bauwirtschaft-bw.de

LI Bestattungsgewerbe BW
Holzhauser StraBe 10

72172 Sulza. N.

Tel.: 07454-920870

Fax: 07454-920869

E-Mail:
info@bestatterverband-bw.de
Internet:
www.bestatterverband-bw.de

LI fiir das Wiirtt.
Backerhandwerk e.V.
WilhelmstraBe 7

70182 Stuttgart

Tel.: 0711-16411-0

Fax: 0711-16411-80

E-Mail: info@baecker-bw.de
Internet: www.baecker-bw.de

Buchbinder-Innung
Nordbaden/Wiirtt.
Max-Planck-Straf3e 12

70806 Kornwestheim

Tel.: 07154-80099 66

Fax: 07154-80188 59

E-Mail: bubi.geschaeftsstelle.stgt
@t-online.de

Backerinnungsverband Baden
SuidendstraRe 5

76137 Karlsruhe

Tel.: 0721-93232-20

Fax: 0721-93232-32

E-Mail: info@biv-baden.de
Internet: www.biv-baden.de

Adressen

LI Chirurgiemechanik
Baden-Wiirttemberg

Moltkestralie 7

78532 Tuttlingen

Tel.: 07461-2201

Fax: 07461-12302

E-Mail: info@chirurgiemechanik.de
Internet:
www.chirurgiemechanik.de

LIV des Dachdeckerhandwerks
Baden-Wiirttemberg

Riippurrer StraBe 13

76137 Karlsruhe

Tel.: 0721-34862

Fax: 0721-34864

E-Mail: info@dachdecker-bw.de
Internet: www.dachdecker-bw.de

Verband Bauwirtschaft
Nordbaden e.V.
Bassermannstralie 40

68165 Mannheim

Tel.: 0621-42301-0

Fax: 0621-42301-20

E-Mail: info@bau-nordbaden.de
Internet: www.bau-nordbaden.de

Drechsler (Elfenbeinschnitzer) und
Holzspielzeugmacher Innung BW
Lindachstralte 37

72764 Reutlingen

Tel.: 07121-2697-0

Fax: 07121-2697-80

E-Mail: info@khs-reutlingen.de

FV Elektro- und Informations-
technik Baden-Wiirttemberg
Voltastralle 12

70376 Stuttgart

Tel.: 0711-955906-66

Fax: 0711-551875

E-Mail: info@fv-eit-bw.de
Internet: www.fv-eit-bw.de
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Adressen

FV FuBbodenbau
Baden-Wiirttemberg
Charlottenstralle 3

71032 Boblingen

Tel.: 07031-710520

Fax: 07031-710521

E-Mail: info@fussbodenbau-bw.de
Internet: www.fussbodenbau-bw.
de

LIV Fass- und Weinkiiferhandwerk
Baden-Wiirttemberg
EdisonstralRe 19

74076 Heilbronn

Tel.: 07131-9358-0

Fax: 07131-9358-88

E-Mail: info@handwerks.org /
info@kuefer.org

Internet: www.handwerks.org /
www.kuefer.org

LIV Baden-Wiirttemberg

des Fleischerhandwerks
ViehhofstralRe 5—7

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-467274

Fax: 0711-487435

E-Mail: info@fleischerbw.de
Internet:
www.fleischerverbandbw.de

IV Fliesen Baden-Wiirttemberg
Ressestralie 1

70599 Stuttgart

Tel.: 0711-451035-30

Fax: 0711-451035-55

E-Mail: info@fliesen-bw.de
Internet: www.fliesen-bw.de

LV des Fotografen-Handwerks
Baden-Wiirttemberg
Bismarckallee 8

79098 Freiburgi.Br.

Tel.: 0761-23166

Fax: 0761-39982

E-Mail: info@
kreishandwerkerschaft-freiburg.de
Internet: www.
kreishandwerkerschaft-freiburg.de

FV Friseur und Kosmetik BW
Gerberstralle 26

70178 Stuttgart

Tel.: o711-60770-0

Fax: 0711-60770-11

E-Mail: info@fachverband-fk.de
Internet: www.fachverband-fk.de

LI des Gebdudereiniger-Handwerks
BW und Fachverband
Gebdudedienste BW e.V.
Zettachring 8 A

70567 Stuttgart

Tel.: 0711-7285616

Fax: 0711-7285636

E-Mail: info@
die-gebaeudedienstleister-bw.de
Internet:
www.gebaeudereiniger-bw.de

Bundesinnung fiir das
Geriistbauer-Handwerk
Rosrather StralRe 645

51107 KéIn

Tel.: 0221-87060-0

Fax: 0221-87060-90

E-Mail:
info@geruestbauhandwerk.de
Internet:
www.geruestbauhandwerk.de
FV Glas Fenster Fassade BW —
LIV des Glaserhandwerks
Otto-Wels-StraBe 11

76189 Karlsruhe

Tel.: 0721-98657-41

Fax: 0721-98657-43

E-Mail: fachverband @gff-online.de
Internet: www.gff-online.de

Gold- und Silberschmiede-Innung
Stuttgart — Heilbronn —Reutlingen
Schlachthofstralle 15

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-48973-15

Fax: 0711-48973-22

E-Mail: info@kh-stuttgart.de
Internet: www.
goldschmiedeinnung-stuttgart.de

Graveur-, Galvaniseur- und
Metallbildner-Innung
Stuttgart —Heilbronn —Ulm
Solitudeallee 140

70806 Kornwestheim

Tel.: 0711-871536

Fax: 0711-872008

E-Mail: p.gack@himet.de
Internet: www.himet.de

Verband f.d. HerrenmaRBschneider-
handwerk in BW

Alexanderstralie 126

70180 Stuttgart

Tel.: 0711-606462

Fax: 0711-6200260

Korbflechter Innung
Baden-Wiirttemberg

Im Stockacker 18

79224 Umkirch

Tel.: 07665-94515

E-Mail: rainer.lampertsdoerfer@
caritas-freiburg.de

Internet:
www.korbmacherinnung.de

Wirtschaftsverband Holz-

und Kunststoffverarbeitendes
Handwerk e.V.

HolbeinstraRe 16

79100 Freiburg

Tel.: 0761-70302-0

Fax: 0761-70302-30

E-Mail: info@schreinerbaden.de
Internet: www.schreinerbaden.de

Verband des Kraftfahrzeuggewer-
bes BW e.V.

MotorstralBe1

70499 Stuttgart

Tel.: 0711-839863-0

Fax: 0711-839863-20

E-Mail: kfz-verband @kfz-bw.de
Internet: www.kfz-bw.de



Holzbau Badene.V.
HolbeinstraRe 16

79100 Freiburg

Tel.: 0761-70302-0

Fax: 0761-70302-30

E-Mail: info@holzbau-baden.de
Internet: www.holzbau-baden.de

Bund der Kunsthandwerker
Baden-Wiirttemberg e.V.
Heilbronner Stralle 43

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-263709-130

Fax: 0711-263709-230

E-Mail: bdk@handwerk-bw.de
Internet: www.kunsthandwerk.de

Landesinnung Kalte-Klima-Technik
Hessen-Thiiringen/Baden-Wiirt-
temberg

Bruno-Dressler-StralRe 14

D-63477 Maintal

Tel.: 06109 - 6954 0

Fax: 06109 - 69 54 21

E-Mail: info@
landesinnung-kaelte-klima.de

Verband der Agrargewerblichen
Wirtschaft e.V.

Wollgrasweg 31

70599 Stuttgart

Tel.: 0711-16779-0

Fax: 0711-4586093

E-Mail: info@vdaw.de

Internet: www.vdaw.de

LIV des Baden-Wiirttembergischen
Karosserie- und Fahrzeug-
bauer-Handwerks

SilcherstraRe 58

73614 Schorndorf

Tel.: 07181-44863

Fax: 07181-44864

E-Mail: info@livbw.de

Internet: www.livbw.de

LIV des Maler- und Lackierer-
handwerks BW
HeusteigstralRe 19

70182 Stuttgart

Tel.: o711- 252697-0

Fax: 0711-252697-20

E-Mail: info@farbe-bw.de
Internet: www.farbe-bw.de

LIV des Konditorenhandwerks
Baden-Wiirttemberg
Rheinstralle 146

76532 Baden-Baden

Tel.: 07221-394339

Fax: 07221-55359
E-Mail: info@konditoren-bw.com

Internet: www.konditoren-bw.com

Landesverband Siidbaden des
Maler- und Lackiererhandwerks e.V.
RheinstralRe 146

76532 Baden-Baden

Tel.: 07221-61464

Fax: 07221-55694

E-Mail: lIvmaler.suedbaden@
t-online.de

Internet: www.farbe-suedbaden.de

LIV des MaBschneiderhandwerks
Baden-Wiirttemberg

Schaffner StraBe 8

89073 Ulm

Tel.: 0731-140300

Fax: 0731-1403020

E-Mail: info@khs-ulm.de

Musikinstrumentenmacher-Innung
Baden-Wiirttemberg
Schlachthofstralle 15

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-48973-16

Fax: 0711-48973-22

E-Mail: info@kh-stuttgart.de
Internet: www.musikinstrumenten
macherinnung-bw.de

Adressen

Handwerksverband Metallbau und
Feinwerktechnik BW
SchoénestralRe 35/I

70372 Stuttgart

Tel.: 0711-954729-0

Fax: 0711-954729-40

E-Mail: info@metall-verband.de
Internet: www.metall-verband.de

Innung fiir Orthopadie-Schuh-
technik Baden-Wiirttemberg
Ferdinand-Braun-StraRe 26
74074 Heilbronn

Tel.: 07131-64281-101

Fax: 07131-64281-102

E-Mail: info@innung-os.de
Internet: www.innung-os.de

Vereinigung der Modellbaubetriebe
in Wiirttemberg
Ferdinand-Braun-Str. 26

74074 Heilbronn

Tel.: 071319358-0

Fax: 071319358-88

E-Mail: info@mf-bw.de

Internet: www.mf-bw.de

Landesinnung fiir Orthopadie-
Technik Baden-Wiirttemberg
Zettachring 2

70567 Stuttgart

Tel.: 0711-7285535

Fax: 0711-7288577

E-Mail: fachverband-ot@t-online.
de

Internet: www.fos-ot.de

Modellbauerinnung Baden

Untere Grabenacker 8

76307 Karlsbad

Tel.: 07248-932813

Fax: 07248-932815

E-Mail: info@qgbohlen.de

Internet:
www.modellbauerinnung-baden.de
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Adressen

Innung Parkett- und
FuBbodentechnik BW/Nord
BismarckstralBe 24

71634 Ludwigsburg

Tel.: 07141-9399-0

Fax: 07141-901578

E-Mail: info@kh-Ib.de
Internet:
www.landesinnung-parkett.de

LI fiir das Modisten-Handwerk
Baden-Wiirttemberg
Alexanderstral3e 126

70180 Stuttgart

Tel.: 0711-606462

Fax: 0711-6200260

E-Mail: modisten-
handwerk-bw@t-online.de
Internet: www.modisten.com

Parkett- und FuBbodentechnik
Landesinnung BW Siid
Schaffnerstralle 8

89073 UIm

Tel.: 0731-14030-0

Fax: 0731-14030-20

E-Mail: info@parkett-bw.de
Internet: www.parkett-bw.de

Baden-Wiirttembergischer
Miillerbund

Wilhelmstralie 7

70182 Stuttgart

Tel.: 0711-16411-40

Fax: 0711-16411-80

E-Mail:

muellerbund @baecker-bw.de
Internet: www.muehlen.org

Private Brauereien Deutschland e. V.

RheinstralRe 11

65549 Limburg

Tel.: 06431-52048

Fax: 06431-53612

E-Mail: info@
private-brauereien-deutschland.de
Internet:
www.private-brauereien.de

LV Raumausstatter u. Sattler
Baden-Wiirttemberg
Ferdinand-Braun-Stral3e 26
74074 Heilbronn

Tel.: 07131-9358-0

Fax: 07131-9358-88

E-Mail: info@livrasa.de
Internet: www.livrasa.de

Schumacher-Innung
Heilbronn-Schwarzwald-Stuttgart
Schlachthofstralle 15

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-4897316

Fax: 0711-4897322

E-Mail: info@kh-stuttgart.de
Internet: www.kh-stuttgart.de

Rolladen- u. Sonnenschutz-
techniker-Innung Baden
WasserstraBe 17

77652 Offenburg

Tel.: 0781-25786

E-Mail: info@rhw-ortenau.de
Internet: www.rolladen-
jalousiebauer-innung-baden.de

LIV Steinmetz- und
Steinbildhauerhandwerk BW
Ferdinand-Braun-Str. 26

74074 Heilbronn

Tel.: 07131-9358-0

Fax: 07131-9358-88

E-Mail: info@steinmetz-
steinbildhauer.de

Internet:
www.steinmetz-steinbildhauer.de

Rolladen- u. Sonnenschutz-
techniker-Innung Wiirttemberg
SchaffnerstralRe 8

89073 UIm

Tel.: 0731-14030-0

Fax: 0731-14030-20

E-Mail: info@khs-ulm.de
Internet: www.khs-ulm.de

FV der Stuckateure fiir

Ausbau und Fassade BW
Wollgrasweg 23

70599 Stuttgart

Tel.: 0711-45123-0

Fax: 0711-45123 50

E-Mail: info@stuck-verband.de
Internet: www.stuck-verband.de

FV Sanitdr-Heizung-Klima
Baden-Wiirttemberg
Viehhofstralte 11

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-483091

Fax: 0711-46106060
E-Mail: info@fvshkbw.de
Internet: www.fvshkbw.de

Fachverband Textilpflege e.V.
HeinestraBe 169

70597 Stuttgart

Tel.: o711-97658-0

Fax: 0711-97658-30

E-Mail:
info@deutscherfachverband.de
Internet:
www.fachverband-textilpflege.de

LIV des Schornsteinfegerhandwerks
Baden-Wiirttemberg

Konigstralle 94

89077UIm

Tel.: 0731-93688-0

Fax: 0731-93688-20

E-Mail: info@livulm.de

Internet: www.schornsteinfeger.de

LIV f. Uhren, Schmuck u.
Zeitmesstechnik BW
Hauserstralle 6

37154 Northeim

Tel.: 05551-1658

Fax: 05551-6566-9

E-Mail: zv@uhr-macher.de



Landesfachverband
Schreinerhandwerk BW
DanneckerstraRe 35

70182 Stuttgart

Tel.: 0711-16441-0

Fax: 0711-16441-22

E-Mail: info@schreiner-bw.de
Internet: www.schreiner-bw.de

LI Reifenmechaniker- und
Vulkaniseur Handwerk BW
Lindachstral3e 37

72764 Reutlingen

Tel.: 07121-2697-0

Fax: 07121-2697-80

E-Mail: info@khs-reutlingen.de

Innung Zahntechniker Handwerk
Baden

Neuenheimer Landstralie 5
69120 Heidelberg

Tel.: 06221-43201-0

Fax: 06221-43201-55

E-Mail: info@zahn-technik.de
Internet: www.zahn-technik.de

Zahntechniker-Innung
Wiirttemberg
SchlachthofstralRe 15
70188 Stuttgart

Tel.: 0711-162215-0

Fax: 0711-162215-1
E-Mail: info@ziw.de
Internet: www.ziw.de

Verband des Zimmerer- und
Holzbaugewerbes BW
Hellmuth-Hirth-Stralle 7

73760 Ostfildern

Tel.: 0711-2399650

Fax: 0711-2399660

E-Mail: info@holzbau-online.de
Internet: www.holzbau-online.de

Kreishandwerkerschaften

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Freiburg

Kreishandwerkerschaft Freiburg
Bismarckallee 8

79098 Freiburg

Tel.: 0761-23166

Fax: 0761-39982

E-Mail: info@
kreishandwerkerschaft-freiburg.de
Internet: www.
kreishandwerkerschaft-freiburg.de

Kreishandwerkerschaft
Emmendingen

HebelstraRe 29

79312 Emmendingen

Tel.: 07641-47331

Fax: 07641-931842

E-Mail:
kh-emmendingen@gmx.net
Internet:
www.kreishandwerkerschaft-em.de

Kreishandwerkerschaft Lérrach
Palmstralie 6

79539 Lorrach

Tel.: 07621-42236-60

Fax: 07621-42236-77

E-Mail:
info@kreishandwerkerschaft.de
Internet:
www.kreishandwerkerschaft.de

Kreishandwerkerschaft Ortenau
Wasserstralle 17

77652 Offenburg

Tel.: 0781-25786

Fax: 0781-77742

E-Mail: info@khw-ortenau.de
Internet: www.khw-ortenau.de

Adressen

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Heilbronn

Kreishandwerkerschaft
Heilbronn-Ohringen
Ferdinand-Braun-StralRe 26
74074 Heilbronn

Tel.: 07131-93580

Fax: 07131-935888

E-Mail: info@handwerks.org
Internet: www.handwerks.org

Kreishandwerkerschaft
Main-Tauber-Kreis

Pestalozziallee 11

97941 Tauberbischofsheim

Tel.: 09341-925110

Fax: 09341-925150

E-Mail: info@khs-tbb.de
Internet:
www.kh-tauberbischhofsheim.de

Kreishandwerkerschaft
Schwabisch Hall
StauffenbergstralRe 35—37
74523 Schwabisch Hall
Tel.: 0791-97107-0

Fax: 0791-97107-22
E-Mail: info@kh-sha.de
Internet: www.kh-sha.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Karlsruhe

Kreishandwerkerschaft Karlsruhe
Riippurrer Stral3e 13

76137 Karlsruhe

Tel.: 0721-93284-0

Fax: 0721-93284-84

E-Mail:
kh@handwerk-region-karlsruhe.de
Internet: www.
handwerk-region-karlsruhe.de
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Adressen

Kreishandwerkerschaft
Pforzheim-Enzkreis
Wilferdinger Stral3e 6

75179 Pforzheim

Tel.: 07231-313140

Fax: 07231-314681

E-Mail: info@kh-pforzheim.de
Internet: www.kh-pforzheim.de

Kreishandwerkerschaft Calw
Lederstralle 43

75365 Calw

Tel.: 07051-2162

Fax: 07051-13991

E-Mail: info@handwerk-calw.de
Internet: www.handwerk-calw.de

Kreishandwerkerschaft Rastatt
Baden-Baden Biihl
RheinstraRe 146

76532 Baden-Baden

Tel.: 07221-62294

Fax: 07221-55359

E-Mail: info@khs-bad.de
Internet: www.khs-bad.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Konstanz

Kreishandwerkerschaft
Schwarzwald-Baar
Sebastian-Kneipp-StraRRe 50
78048 Villingen-Schwenningen
Tel.: 07721-51059

Fax: 07721-1077

E-Mail:
info@kh-schwarzwaldbaar.de
Internet:
www.kh-schwarzwaldbaar.de

Kreishandwerkerschaft Waldshut
FriedrichstralRe 3

79761 Waldshut-Tiengen

Tel.: 07751-91730

Fax: 07751-917321

E-Mail: info@handwerk-wt.de
Internet: www.handwerk-wt.de

Kreishandwerkerschaft
Westlicher Bodensee
Karl-Biicheler-StralRe 8

78315 Radolfzell

Tel.: 07732-12283

Fax: 07732-12941

E-Mail: info@khwb-radolfzell.de
Internet: www.khwb-radolfzell.de

Kreishandwerkerschaft Rottweil
SteinhauserstraRe 18

78628 Rottweil

Tel.: 0741-6836

Fax: 0741-41528

E-Mail: service@kh-rottweil.de
Internet: www.kh-rottweil.de

Kreishandwerkerschaft Tuttlingen
Moltkestralle 7

78532 Tuttlingen

Tel.: 07461-2201

Fax: 07461-12302

E-Mail: info@kh-tuttlingen.de
Internet: www.kh-tuttlingen.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Mannheim

Kreishandwerkerschaft Heidelberg
Akademiestral3e 2

69117 Heidelberg

Tel.: 06221-9020-0

Fax: 06221-9020-20

E-Mail: info@kh-heidelberg.de
Internet: www.kh-heidelberg.de

Kreishandwerkerschaft Mannheim
B1,1-2

68159 Mannheim

Tel.: (0621) 129 10-0

Fax: (0621) 129 10-15

E-Mail: info@kreishandwerker
schaft-mannheim.de

Internet: www.kreishandwerker
schaft-mannheim.de

Kreishandwerkerschaft
Neckar-Odenwald-Kreis
Nadlerstr.2

74821 Mosbach

Tel.: 06261-16014

Fax: 06261-18166

E-Mail: info@kh-mosbach.de
Internet: www.kh-mosbach.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Reutlingen

Kreishandwerkerschaft
Freudenstadt

WallstraRe 10

72250 Freudenstadt

Tel.: 07441-8844-0

Fax: 07441-8844-33

E-Mail: info@handwerk-fds.de
Internet: www.handwerk-fds.de

Kreishandwerkerschaft Reutlingen
Lindachstralie 37

72764 Reutlingen

Tel.: 07121-2697-0

Fax: 07121-2697-80

E-Mail: info@khs-reutlingen.de
Internet: www.khs-reutlingen.de

Kreishandwerkerschaft
Sigmaringen

Josefinenstrale 8/1

72488 Sigmaringen

Tel.: (07571) 12727

Fax: (07571) 523 68

E-Mail: info@handwerk-sig.de
Internet: www.handwerk-sig.de

Kreishandwerkerschaft Tiibingen
Handwerkerpark 1

72070 Tiibingen

Tel.: 07071-22787

Fax: 07071-22250

E-Mail: info@khs-tuebingen.de
Internet: www.khs-tuebingen.de



Kreishandwerkerschaft Zollern-Alb
Bleuelwiesen 12/1

72458 Albstadt

Tel.: 07431-9375-0

Fax: 07431-9375-20

E-Mail: gress@khs-zak.de

Internet: www.khs-aktuell.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Stuttgart

Kreishandwerkerschaft Boblingen
Poststralle 40

71032 Boblingen

Tel.: 07031-763193

Fax: 07031-7631959

E-Mail: info@kh-boeblingen.de
Internet: www.kh-boeblingen.de

Kreishandwerkerschaft
Esslingen-Niirtingen
Kandlerstral3e 11

73728 Esslingen a.N.

Tel.: 0711-359373

Fax: 0711-3508365

E-Mail:
info@kh-esslingen-nuertingen.de
Internet: www.kh-esnt.de

Kreishandwerkerschaft Goppingen
DavidstraRe 29

73033 GOppingen

Tel.: 07161-73041

Fax: 07161-69244

E-Mail: info@kh-goeppingen.de
Internet: www.kh-goeppingen.de

Kreishandwerkerschaft
Ludwigsburg
Bismarckstr. 24

71634 Ludwigsburg
Tel.: 07141-93990

Fax: 07141-901578
E-Mail: info@kh-Ib.de
Internet: www.kh-Ib.de

Kreishandwerkerschaft Rems-Murr
Oppenlanderstr. 40

71332 Waiblingen

Tel.: 07151-956510

Fax: 07151-52195

E-Mail: info@kh-rems-murr.de
Internet: www.kh-rems-murr.de

Kreishandwerkerschaft Stuttgart
Schlachthofstr. 15

70188 Stuttgart

Tel.: 0711-48973-0

Fax: 0711-48973-22

E-Mail: info@kh-stuttgart.de
Internet: www.kh-stuttgart.de

Kreishandwerkerschaften
im Kammerbezirk Ulm

Kreishandwerkerschaft

Biberach an der Ri
Ehinger-Tor-Platz 8

88400 Biberach

Tel.: 07351-509230

Fax: 07351-509240

E-Mail:
info@kreishandwerkerschaft-bc.de
Internet:
www.kreishandwerkerschaft-bc.de

Kreishandwerkerschaft
Bodenseekreis

Lindauer StraBe 11
88046 Friedrichshafen
Tel.: 07541-38792-0

Fax: 07541-38792-50
E-Mail: info@khs-fn.de
Internet: www.khs-fn.de

Kreishandwerkerschaft Heidenheim
HeckentalstraRe 84

89518 Heidenheim

Tel.: 07321-982400

Fax: 07321-982424

E-Mail: khs@khs-hdh.de

Internet: www.khs-hdh.de

Adressen

Kreishandwerkerschaft

Ostalb Aalen

CurfeBstrae 14

73430 Aalen

Tel.: (07361) 6356

Fax: (07361) 6 4917

E-Mail:
khs-aalen@handwerk-ostalb.de
Internet: www.handwerk-ostalb.de

Kreishandwerkerschaft Ostalb
Schwabisch Gmiind

LeutzestralRe 53

73525 Schwabisch Gmiind

Tel.: o7171-5033

Fax: 07171-2961

E-Mail:
khs-gmuend@handwerk-ostalb.de
Internet: www.handwerk-ostalb.de

Kreishandwerkerschaft Ravensburg
ZeppelinstraRe 16

88212 Ravensburg

Tel.: 0751-36142-0

Fax: 0751-36142-40

E-Mail:
info@kreishandwerkerschaft-rv.de
Internet:
www.kreishandwerkerschaft-rv.de

Kreishandwerkerschaft Ulm
SchaffnerstraRRe 8

89073 Ulm

Tel.: 0731-14030-0

Fax: 0731-14030-20

E-Mail: info@khs-ulm.de
Internet: www.khs-ulm.de

BWHT

Baden-Wiirttembergischer
Handwerkstag e.V.

Heilbronner StralBe 43

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-263709-0

Fax: 0711-263709-100

E-Mail: info@handwerk-bw.de
Internet: www.handwerk-bw.de
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Adressen

Baden-Wiirttembergischer
Genossenschaftsverband e.V.
Heilbronner Straf3e 41

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-22213-2602

Fax: 0711-22213-7375

E-Mail:
roman.glaser@bgvnet-info.de
Internet: www.bwgv-info.de
Biirgschaftsbank
Baden-Wiirttemberg GmbH
Werastralie 13-17

70182 Stuttgart

Tel.: 0711-1645-6

Fax: 0711-1645-777

E-Mail: info@buergschaftsbank.de
Internet:
www.buergschaftsbank.de

Hans Holzmann Verlag

GmbH & Co.KG

Gewerbestralle 2

86825 Bad Worishofen

Tel.: 08247-354-01

Fax: 08247-354-170

E-Mail: info@holzmann-medien.de
Internet:
www.holzmann-medien.de

IKK classic

Schlachthofstralle 3

71636 Ludwigsburg

Tel.: 07141-9404-0

Fax: 07141-9404-145

E-Mail:
albrecht.mayer@ikk-classic.de
Internet: www.ikk-classic.de

SIGNAL IDUNA Gruppe
Landesdirektion Siidwest
Heilbronner Strale 43

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-2065-0

Fax: 0711-2065-208

E-Mail: info@signal-iduna.de
Internet: www.signal-iduna.de

Mittelstdndische Beteiligungs-
gesellschaft Baden-Wiirttemberg
GmbH

Werastralle 15

70182 Stuttgart

Tel.: 0711-1645-6

Fax: 0711-1645-777

E-Mail: info@mbg.de

Internet: www.mbg.de

Landesverband der Arbeitskreise
Unternehmerfrauen im Handwerk
BWe.V.

Tullastralie 47

79108 Freiburg

Tel.: 0761-5098-19

Fax: 0761-5098-16

E-Mail: praesidentin@ufh-bw.de
Internet: www.ufh-bw.de

Junioren des Handwerks
Baden-Wiirttemberg e.V.
Heilbronner Strae 43

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-1657-241

Fax: 0711-1657-827

E-Mail: ghanisch@hwk-stuttgart.de
Internet: www.hwj-bw.de

Sparkassenverband
Baden-Wiirttemberg

Am Hauptbahnhof 2

70173 Stuttgart

Tel.: 0711-127-7001

Fax: 0711-127-77914

E-Mail: kontakt@sv-bw.de
Internet: www.sv-bw.de

Unternehmerfrauen
im Handwerk

Landesverband der Arbeitskreise
Unternehmerfrauen im Handwerk
Baden-Wiirttemberg e.V.
Tullastrale 47

79108 Freiburg

Tel.: 0761-509819

Fax: 0761-509816

E-Mail: praesidentin@ufh-bw.de
Geschaftsstelle:

Gartenstralte 57

77933 Lahr

Tel.: 07821-983500

Fax: 07821-983501

E-Mail:
geschaeftsstelle@ufh-bw.deUFH

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Freiburg

UFH Arbeitskreis Freiburg
Tullastrale 47

79108 Freiburg

Tel.: 0761-509819

Fax: 0761-509816

E-Mail: freiburg@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Kehl
GewerbestraRe 20

77731 Willstatt

Tel.: 07854-960945

Fax: 07854-960915
E-Mail: kehl@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Lahr
GartenstralRe 57

77933 Lahr

Tel.: 07821-983500

Fax: 07821-983501
E-Mail: lahr@ufh-bw.de



UFH Arbeitskreis Lorrach
Schonauer StraRe 95

79669 Zell

Tel.: 07623-799110

Fax: 07623-79911

E-Mail: loerrach@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Oberschopfheim
LohstraRRe 12

77948 Friesenheim

Tel.: 07808-94560

Fax: 07808-945620

E-Mail:
oberschopfheim@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Offenburg
Hauptstral3e 25

77723 Gengenbach

Tel.: 07803-93280

Fax: 07803-93284

E-Mail: offenburg@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Titisee-Neustadt/
Hochschwarzwald

Ringstralle 3

79843 Loffingen

Tel.: 07654-211

Fax: 07654-1260

E-Mail: titisee@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Heilbronn

UFH Arbeitskreis Heilbronn
Im Vorderen Burgfeld 11

74348 Lauffen

Tel.: 07133-98490

Fax: 07133-984929

E-Mail: heilbronn@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Schwabisch Hall
Am Waldblick 24

74541 Vellberg-Grof3altdorf

Tel.: 07907-393 oder 7994

Fax: 07907-1609

E-Mail:
schwaebischhall@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Main-Tauber-Kreis
Im Ramstal 8

97922 Lauda/Konigshofen

Tel.: 09343-4464

Fax: 09343-6142012

E-Mail:
tauberbischofsheim@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Karlsruhe

UFH Arbeitskreis Baden-Baden/
Rastatt/Murgtal

Fl6Berstrale 1

76437 Rastatt

Tel.: 07222-30996

Fax: 07222-597500

E-Mail: badenbaden@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Bruchsal
Silcherweg 24

68753 Waghausel

Tel.: 07254-6635

Fax: 07254-758 41

E-Mail: ufh-bruchsal@t-online.de

UFH Arbeitskreis Calw
Stuttgarter StralRe 8o
75365 Calw

Tel.: 07051-927019

Fax: 07051-927010
E-Mail: calw@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Karlsruhe
EichwaldstraRe 10

76228 Karlsruhe

Tel.: 0721-4647943

Fax: 0721-46470399

E-Mail: karlsruhe@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Pforzheim
IndustriestralRe 26

75223 Niefern-Oschelbronn
Tel.: 07233-6041

Fax: 07233-3045

E-Mail: pforzheim@ufh-bw.de

Adressen

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Konstanz

UFH Arbeitskreis Rottweil
KonigstralRe 25

76828 Rottweil

Tel.: 0741-1755168

Fax: 0741-2800496

E-Mail: rottweil@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis
Schwarzwald-Baar-Kreis
BergstrafRe 45

78166 Donaueschingen

Tel.: 0771-13846

Fax: 0771-14005

E-Mail:
schwarzwaldbaarkreis@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Tuttlingen
Unterschwandorf 13

78579 Neuhausen

Tel.: (07777) 93 95 60

Fax: (07777) 93956 56
E-Mail: tuttlingen@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Mannheim

UFH Arbeitskreis Heidelberg
Hauptstrale 92a

69207 Sandhausen

Tel.: 06224-2457

Fax: 06224-54528

E-Mail: heidelberg@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Weinheim
BoschstraRe 8

69469 Weinheim

Tel.: 06201-8776388

Fax: 06201-508857

E-Mail: weinheim@ufh-bw.de
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Adressen

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Reutlingen

UFH Arbeitskreis Freudenstadt
Hauptstral3e 61

72275 Alpirsbach

Tel.: 07444-91212

Fax: 07444-91213
E-Mail: freudenstadt@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis
Reutlingen/Tiibingen
GruobachstralSe 25
72770 Reutlingen

Tel.: 07072-2089950
Fax: 07072-2089947
reutlingen@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Zollern-Alb
BinsdorferstraRRe 24

72401 Haigerloch-Gruol

Tel.: 07474-950050

Fax: 07474-950051

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Stuttgart

UFH Arbeitskreis
Boblingen/Leonberg
BoschstralRe 26

71149 Bondorf

Tel.: 07457-1510

Fax: 07457-6154

E-Mail:
boeblingenleonberg@ufhbw.de

UFH Arbeitskreis Goppingen
Gaullweg 7

73035 GOppingen

Tel.: 07161-685967

Fax: 07161-6587657

E-Mail: goeppingen@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Ludwigsburg
Sprangerstrafie 3

74321 Bietigheim-Bissingen

Tel.: 07142-95500

Fax: 07142-955025

E-Mail: ludwigsburg@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis
Esslingen-Niirtingen
Silcherstrasse 3

72622 Nurtingen-Neckerhausen
Tel.: 07022-59061

Fax: 07022-50760

E-Mail:
esslingennuertingen@ufhbw.de

UFH Arbeitskreis Rems-Murr-Kreis
Schorndorfer StraRRe 53

73262 Reichenbach

Tel.: 07153-928700

Fax: 07153-9287015

E-Mail: remsmurrkreis@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Stuttgart
Friedhofstralie 47

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-2576173

Fax: 0711-2567258

E-Mail: stuttgart@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreise im Kammerbezirk
Ulm

UFH Arbeitskreis Biberach
Michael-Mohr-Weg 17

88441 Stafflangen

Tel.: 07356-1600

Fax: 07356-4262

E-Mail: biberach@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Hartsfeld-Ipf-Ries
Zwinkelweg 17

89561 Dischingen

Tel.: 07327-5750

Fax: 07327-5733

E-Mail:
haertsfeldipfries@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Ostalb
Banglesacker 21

73525 Schwabisch Gmiind
Tel.: o7171-977970

Fax: 07171-451414

E-Mail: ostalb@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Friedrichshafen
Wiesertswiler 30

88069 Tettnang

Tel.: 07542-93050

E-Mail:
oestlbodenseekreis@ufhbw.de

UFH Arbeitskreis Ravensburg
Im Kammerbriihl 20

88212 Ravensburg

Tel.: 0751-24116

Fax: 0751-18171

E-Mail: ravensburg@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis Uim/Donau
Otto-Leimer-StraRe 2

89165 Dietenheim

Tel.: 07347-9650114

Fax: 07347-9650194

E-Mail: ulm@ufh-bw.de

UFH Arbeitskreis

Westlicher Bodenseekreis

Im Guggenbiihl 30

88662 Uberlingen

Tel.: 07551-83020

Fax: 07551-830220

E-Mail:
westlbodenseekreis@ufhbw.de



Junioren des Handwerks
Junioren des Handwerks
Baden-Wiirttemberg e.V.
Uhlandstralle 2

74821 Mosbach

Tel.: 06261-7434

Fax: 06261-61858

E-Mail: baecker-mayer@t-online.de
Geschaftsstelle:

Heilbronner Stralle 43

70191 Stuttgart

Tel.: 0711-1657-241

Fax: 0711-1657-827

E-Mail: ghanisch@hwk-stuttgart.de

Handwerksjunioren
im Kammerbezirk Heilbronn

Junioren, Meister u. BdH

des Handwerks Heilbronn e.V.
Landkreis: Heilbronn

ReinerstraRe 14

74080 Heilbronn

Tel.: 07131-9152-0

Fax: 07131-9152-99

E-Mail:
t.randecker@randecker-westiner.de

Junioren des Handwerks
Hohenlohe e.V.

Egertweg1/1

74544 Michelbach/Bilz

Tel.: 0791-2607

Fax: 0791-4992048

E-Mail:
schwenger-bau@t-online.de

Junioren des Handwerks
Main-Tauber e.V.
Josef-Schmitt-StraRe 3a
97922 Lauda-Konigshofen
Tel.: 09343-8603

Fax: 09343-8847
E-Mail: info@optik-stoof.de

Handwerksjunioren
im Kammerbezirk Konstanz

Junghandwerk Rottweil e.V.
Berner Feld 82

78628 Rottweil

Tel.: 0741-7368

Fax: 0741-6777

Handwerksjunioren
im Kammerbezirk Mannheim

Junghandwerk
Neckar-Odenwald-Kreis e.V.
UhlandstralRe 2

74821 Mosbach

Tel.: 06261-7434

Fax: 06261-61858

E-Mail: baecker-mayer@t-online.de

Handwerksjunioren
Rhein-Neckar e.V.
LindberghstraRe 2

69214 Eppelheim

Tel.: 06221-75900-0

Fax: 06221-75900-09

E-Mail: rainer.foessel@foessel.de

Handwerksjunioren
im Kammerbezirk Stuttgart

Junioren des Handwerks
Esslingen-Niirtingen e.V.
Osterfeldstralle 7

73734 Esslingen a. N.

Tel.: 0711-30020455

Fax: 0711-30020459

E-Mail:
info@traumgestaltung-st.de

Junioren des Handwerks
Leonberge.V.
Christophstralie 4

71229 Leonberg

Tel.: 07152-47374
Fax: 07152-76211

Adressen

Junioren des Handwerks
Region Stuttgart e.V.
Max-Eyth-StralRe 1

74354 Besigheim-Ottmarsheim
Tel.: 07143-5701

Fax: 07143-59837

E-Mail:

daniel .kaefer@kaefer-wzb.de

Handwerksjunioren
im Kammerbezirk Ulm

Junghandwerk Heidenheim e.V.
FelsenstraRe 85

89518 Heidenheim

Tel.: 07321-42242

Fax: 07321-949889

E-Mail: reichelhg86@hotmail.com

Junioren des Handwerks
Ravensburge.V.

RiedstraRe 3

88250 Weingarten

Tel.: 0751-5 6181-0

Fax: 0751-5 6181-27

E-Mail:
f.ruetz@haussmann-gmbh.com
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Stichwortverzeichnis

Stichwortverzeichnis

Abfalle 57

Agentur fiir Arbeit 130
Alleinstellungsmerkmal 1, 26, 34, 61
Alles aus einer Hand 31

Allgemeine Geschaftsbedingungen
(AGB) 136,137

Altlasten 57

Anforderungsprofil 41
Annuitatendarlehen 71
Arbeitnehmeriiberlassung 137
Arbeitslosenversicherung 121
Arbeitsschutzgesetz 51
Arbeitssicherheitsgesetz 51
Arbeitsstattenverordnung 51
Arbeitsvertrag 42, 43, 44,111,138
Arbeitszeitmodelle 49
Aufzeichnungspflichten 47
Aushilfen 43

Bankgesprach 74

Bauamt 130

Baugesetzbuch 51,54
Bauhandwerkersicherung 92
Baunutzungsverordnung 51,54
Baurecht 54

Bebauungsplan 54

Beratung zur Existenzfestigung 79
Beratung zur Griindung 79
Berufsgenossenschaft 43, 51,123
Berufsunfahigkeitsversicherung 122
Beteiligungskapital 72
Betriebs-Haftpflichtversicherung 123
Betriebsborse 40
Betriebseinrichtung 53
Betriebsleiter 16, 111,114, 117
Betriebsmittel 67, 69
Betriebsmittelbedarf 67
Betriebsmittelkredit 71
Betriebsrat 48

Betriebsraume 54

Betriebsiibernahme 37, 40
Betriebswirt des Handwerks 21
BGB-Gesellschaft 112
Brandschutz 51,52, 57
Buchhaltung 99
Bliroorganisation 102
Businessplan 59
Businessplan — Muster 63
BWA 101

BWHM 134

Darlehensvertrag 138
Datenerfassungsgerate 103
Diebstahlpravention 52
Dienstvertrag 139

Effektivzins 74

Eigenkapital 70
Eigenkapitalquote 70
Eigenleistungen 70, 71
Eigenmittel 70, 71
Einkommensteuer 109
Einnahmen-Uberschussrechnung 101
Einnahmen/Ausgaben 89, 90
Einzelunternehmen 111,112
EMAS 58

Energie 56

Erfolgsfaktoren 11

Export 25

Fachliche Stellungnahme 79
Fachverband 135

Factoring 74
Familiendarlehen 72
Finanzamt 130

Finanzhilfen 77
Finanzierung 70
Finanzierungsfehler 69
Finanzierungsplan 63
Finanzierungsquellen 70



Finanzierungsregeln 75

Firmenname 112,113

Firmenwert 38

Firmierung 62

Forderung durch die Agentur flr Arbeit 79
Forderungsmanagement 91

Fortbildung 21

Franchise 28, 29,145

Fremdkapital 71

Gebietstypen 54

Gefahrstoffe 57

Genehmigung 54

Geringfligige Beschaftigung 45
Geschaftsfiihrer 114

Geschaftsidee 28, 60
Geschaftsinhaltsversicherung 124
Geschiftsplan 59, 60

Gesellschaft des biirgerlichen Rechts
(GbR/GbdR) 112

Gesellschaft mit beschrankter Haftung
(GmbH) 114, 115
Gewerbeanmeldung 130
Gewerbegebiet 55

Gewerbekarte 130

Gewerbesteuer 109

Gleitzone 45

GmbH & Co.KG 116
Griindungskosten 68, 69

Handwerksahnliche Betriebe 18
Handwerkskarte 130
Handwerkspolitik 133

Immissionsschutz 54
Innovation 34,35
Innungen 133,135
Investitionskredit 71
Investitionsplan 67

Junioren des Handwerks 134

Kalkulation 93

Kalkulatorische Abschreibung 96
Kalkulatorische Zinsen 96
Kapitalbedarf 67, 69
Kapitalbedarfsplan 67, 69
Kapitaldienstgrenze 87

Stichwortverzeichnis

Kauf 39, 52,139

Kaufvertrag 139,140

Kleine Aktiengesellschaft 116
Kommandit Gesellschaft (KG) 113
Kontokorrentkredit 71
Konzession 131

Kooperation 31,32
Koérperschaftsteuer 110

Kosten eines Darlehens 74
Kostenrechnung 93
Krankenkasse 131
Krankenversicherung 119,120
Kreditsicherheiten 75
Kreditwurdigkeit 75
Kreishandwerkerschaften 133
Kiindigungsschutz 48
Kurzfristige Beschaftigung 46
Kurzfristige Erfolgsrechnung 101
Kurzfristiger Kapitalbedarf 67

Landesinnungsverband 135
Langfristiger Kapitalbedarf 67
Larm 54,57

Leasing 73,74
Lebensversicherung 122

Lieferantenkredit 72, 91
Liquiditat 89,90
Liquiditatsplan 89,90
Liquiditatsreserve 68
Lohnausgleichskasse 122
Lohnkonto 47
Lohnsteuer 109

Mahnwesen 91

Marketing 61

Markt 9, 23
Markteinschatzung 61
Marktnischen 9, 23
Maschinenstundensatz 96
Materialaufschlag 94
Mehrwertsteuer 109
Meistertitel 21

Melde- und Beitragsverfahren 44
Meldepflicht 131

Midi-Jobs 44

Miete 52

Mietvertrag 140, 141
Mindestlohn 46, 47

159



160  Stichwortverzeichnis

Mini GmbH 115

Mini-Jobs 44, 45

Minijob-Zentrale 44, 46
Mischgebiet 55

Mitarbeiter 41
Mitarbeitergewinnung 42
Moglicher Umsatz 86
Musterformular einer Rechnung 105

Stundenverrechnungssatz 93
Substanzwert 38
Subunternehmer 48, 141

TA-Larm 57

Technischer Betriebsleiter 11
Technologietransfer 34
Teilzeitbeschaftigung 43
Trends 7,8

Notwendiger Cash-flow 83
Notwendiger Mindestumsatz 83, 85
Nutzungsanderung 54,130

UG Unternehmergesellschaft 115
Umsatzsteuer 109
Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer
Offene Handelsgesellschaft (OHG) 113 99,104

Offentlichkeitsarbeit 13, 27, 28 Umwelt-Haftpflichtversicherung 125

Organisation 13, 62

Pacht 39,142
Patentberatung 34
Pauschalabgabe 44
Personal 41
Personalbedarf 41
Personalplanung 41
Pflegeversicherung 120
Private Ausgaben 83
Produkthaftung 124

Ratendarlehen 7

Rating 76

Rechnungsstellung 91
Rechtschutz 124

Rechtsform 16, 62,111
Rentabilitatsvorschau 81
Rentenversicherung 120,121,122
Richtige Rechnungsstellung 104
Risikovorsorge 119

Scheinselbststandigkeit 33,48
Schenkung 39
Schwerbehinderte 48
Service 26

SOKA-Bau 121,122
Sozialkassen 43
Sozialversicherungstrager 43
Stammbkapital 114

Standort 12, 25

Startercenter 129
Steuernummer 130

Umweltgesetzgebung 56
Umweltmanagement 58
Umweltschutz 56
Unfallversicherung 121,123
Unternehmenswert 38
Unternehmerfrauen 134
Unternehmerperson 60
Urlaubskassen 122

Verrechenbare Stunden 94
Versorgungswerk 122
Vertrage 136

Vor- und Nachkalkulation 98
Vorsteuer 109

Werbung 13, 27
Werklieferungsvertrag 142
Werkvertrag 143
Wertschépfung 85
Wohngebiet 55

Zahlungsfahigkeit 75,89
Zeiterfassung 98
Zeitvertrag 43
Zielgruppe 23

Zulassungspflichtige Handwerke 15
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