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Der Ingenieur Willy Abel gründete 1912 in 
Lichtenberg eine der ersten Haushaltsgeräte-
fabriken, deren Produkte dem Unternehmen 
aus der Rittergutstraße (heute Josef-Orlopp-
Str.), weltweit Erfolg brachten. Abel gilt als 
Vater vieler Haushaltshelfer, vom millionen-
fach verkauften Eierschneider über die kur-
belgetriebenen Brotschneider, entwickelte 
aber auch den ersten Briefmarkenauto-
maten Deutschlands. Seine HARRAS-Werke 
blieben dabei stets der idealtypische mittel-
ständische Betrieb, der selbst die Produkte 
entwarf, herstellte und vertrieb. 63 Patente 
stehen für die Kreativität ihres Gründers.

Auch heute sind Menschen mit Kreativität und Gründergeist, Visionen und 
Aktivitäten gefragt, die neue Produkte oder Dienstleistungen auf den Markt 
bringen. Dazu gehört auch Mut. Es ist nicht einfach, Erfolg in der harten 
Wirklichkeit des Marktes zu haben. 

Eine wichtige Voraussetzung dafür ist viel Unternehmergeist, den niemand 
erzwingen und den man auch nur schwer erlernen kann. 

Wer sich jedoch entscheidet, Mut zu beweisen und sich mit seinen Ideen 
als Unternehmer zu versuchen, dem muss auch geholfen werden. Neben der 
Beratung des Büros für Wirtschaftsförderung des Bezirksamtes und ande-
ren öffentlichen Angeboten sind es vor allem die Erfahrungen von Unterneh-
merinnen und Unternehmern � gute und schlechte � die helfen können. 

Die Förderung von Existenzgründungen folgt der Überzeugung, dass kleine 
und mittlere Unternehmen für eine funktionierende Wirtschaft, für Arbeit und 
Ausbildung unverzichtbar sind. Immerhin wird etwa die Hälfte der Bruttowert-
schöpfung in Deutschland durch den Mittelstand erbracht und �ndet man 80 
Prozent aller Auszubildenden in mittelständischen Betrieben. Immer wichtiger 
werden dabei auch Unternehmerinnen: In den siebziger Jahren lag ihr Anteil 
noch bei 10 Prozent. Heute sind es rund 28 Prozent. 

Die Wirtschaft war in den letzten Jahren von Strukturumbrüchen gekenn-
zeichnet, die gerade auch in Berlin und in Lichtenberg traditionelle Unter-
nehmen zur Aufgabe zwangen. Gleichzeitig mussten sich zahllose neue 
Unternehmen im Wettbewerb bewähren. Auch Lichtenberg erlebte einen 
neuen Gründungsboom, der fortgesetzt werden muss.

Für einen Weg zur �Kultur der Selbständigkeit� bietet diese Broschüre für 
�junge� Unternehmen, Existenzgründer oder Menschen, die sich mit dem 
Gedanken der Gründung tragen, wertvolle Hinweise. Wer den Weg der Selb-
ständigkeit wählt, wird mit neuen Anforderungen konfrontiert. Jeder Tag im 
neuen Unternehmen fordert den festen Willen den Erfolg zu sichern und aus-
zubauen. Jeden Tag werden Sie als Selbständiger mit Fragen konfrontiert, 
die Sie schnell und sicher beantworten müssen. Entscheidungen müssen 
getroffen werden, von denen die Zukunft Ihrer Partner, Ihrer Angestellten und 
Ihre eigene abhängt. Sie müssen Hindernisse umgehen oder aus dem Weg 
räumen. Steuern, Versicherung, Werbung, Recht, Banken, Personal- und Un-
ternehmensführung � viele Fragen stürmen auf den Existenzgründer ein. Zum 
unternehmerischen Erfolg ist ein langer Weg zu gehen.

 In den Interviews in diesem Heft �nden Sie konkrete Erfahrungen von Fir-
mengründern. Sie �nden deren Nöte und Erfolgsfaktoren aber auch Fehler 
und Fehlentscheidungen, die Sie nicht wiederholen müssen. Die zusammen-
getragenen Fakten werden Ihnen bei Ihrem unternehmerischen Erfolg sicher 
willkommene Hilfe und Anregung sein. 

Dr. Andreas Prüfer
Bezirksstadtrat für
Wirtschaft und Immobilien



Lotto Ein Gewinn?

�

An diesem Sonntag steht Herr �R� etwas ratlos aber sichtlich geschockt 
in seinem Geschäft. In der letzten Nacht hatte jemand in seinem Lotto-La-
den eingebrochen. Er macht sich an das Aufräumen.  �Geld haben die sicher 
nicht gesucht�, sagt er wütend, �eher Schnaps und Zigaretten. Da muss ich 
Inventur machen�. Herr �R� ist zum Glück ausreichend versichert, doch der 
Mehraufwand an Arbeit macht ihn wütend. �Da gibt es so ein blödes Sprich-
wort�, sagt er: �Und ist der Laden noch so klein, bringt er mehr als Arbeit 
ein�. Als wäre das alles hier nicht mit Arbeit verbunden. Mein Arbeitstag ist 
mit Sicherheit länger als der eines normalen Arbeitnehmers. Es ist ja nicht 
nur die Zeit in der man hinter dem Tresen steht. Da gibt es jede Menge 

buchhalterische und Verwaltungsarbeit. Die Waren müssen im Großhandel 
gekauft und transportiert werden. Wenn man sich da nicht richtig reinkniet 
wird das gar nichts�.

Herr �R� betreibt sein Geschäft jetzt seit einem Jahr. Als er es von sei-
nem Vorgänger kaufte war es bereits ein etablierter �Kiezladen�. Lotto, 
Zeitungen, Tabakwaren und Serviceleistungen wie Schuhreparatur, Schlei-
fen und ˜nderungsschneidern wurden von einem stabilen Kundenstamm 
genutzt. Herr �R� erweiterte diese Leistungen noch um Büromaterial, Ge-
tränke, Süßwaren und Geschenkartikel. 

�Wie war das vor einem Jahr�? Versucht er sich zu erinnern. �Ich bin Ver-
käufer�, sagt er, �ich kann mit Leuten umgehen. Daher auch die Entschei-
dung für ein Ladengeschäft. Mit der Spezi�k Lotto hatte meine Frau sogar 
konkrete Erfahrungen�. Er lacht: �Nein, sie hatte nicht gewonnen, aber viele 
Jahre in der Branche gearbeitet. Mein Arbeitsplatz war damals gefährdet 

und da suchte ich die neue Herausfor-
derung�. Er wuchtet einen Karton in das 
Regal. �Ich kannte dieses Geschäft hier. 
Es gibt es schon seit 14 Jahren. Der Be-
sitzer ging in Rente und wollte verkaufen.  
Es gab eine ganze Menge Bewerber aber 
dem Vorbesitzer war ich sympathisch. 
Das war gar nicht unwichtig. Wir hatten 
auch weitestgehende Übereinstimmung in 

der Unternehmensphilosophie. Leider war für eine richtige Rentabilitätsprü-
fung gar keine Zeit mehr, es lag aber eine auswertbare Monatsbilanz vor. 

Wir haben dann alles aus Eigenmitteln �nanziert. Auch die nötigen Inve-
stitionen. Kein Kredit - aber natürlich das volle Risiko. Aber das war gut so. 
Dann ging alles ziemlich schnell. Gewerbean- und ummeldung�...

Herr �R� sammelt die verstreuten Schachteln auf den Tisch. �Ich habe mir 
dann einen Steuerberater genommen und einen Lehrgang der Lottogesell-
schaft besucht. Unterstützung, Beratung oder Geld von der Arbeitsagentur? 
Habe ich nicht in Anspruch genommen�.

Jemand klopft an der Tür. Frau Schneider wundert sich das Sonntag Nach-
mittag jemand im Laden rumkramt. Herr �R� lächelt. �80 Prozent der Leute 



ErfahrungenLotto
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sind Stammkunden. Die mussten damals an einen neuen Geschäftsführer 
gewöhnt werden. Wir haben es acht Wochen vorher mit Aushang und Foto 
angekündigt. Dann bin ich stundenweise immer schon mal präsent gewe-
sen�. Er schließt wieder die Tür. �Der Umgang mit den Kunden ist eigentlich 
die Seele meines Geschäftes. Hier wird nicht nur Lotto gespielt. Die Leute 
unterhalten sich auch. Es ist ein wenig eine �Kommunikationszentrale� im 
Kiez. Da kann ich meine Erfahrungen im Umgang mit Käufern voll aus-
spielen�. Er wendet sich wieder seiner Arbeit zu. �Wir haben natürlich hier 
grundlegend renoviert. Alles ist heute ein wenig heller und weiträumiger. 
Die Leute haben auch die veränderte Warenpräsentation schnell angenom-
men. Die größten Umsätze macht das Lotto-Geschäft, dann kommen die 
Tabakwaren und dann Zeitungen und Zeitschriften. Die anderen Leistungen 
liefern annähernd identisch kleine Ergebnisse aber durch die Verbreiterung 
der Angebotspalette wird zusätzliche Sicherheit für das Unternehmen ge-
schaffen�. Herr �R� sieht nachdenklich über die Brille: �Einige Leute haben 
mir das hier gar nicht zugetraut. Aber die Unterstützung durch die Familie 
war und ist unglaublich wichtig. Nicht nur daß meine Frau die Buchhaltung 
macht, der verlängerte Arbeitstag und die größeren Belastungen werden 
durch familiäre Hilfe erträglicher. Sehen sie, es ist ja nichts wirklich sicher, 
da ist auch ein gewisser mentaler Rückhalt nötig. Freunde und Bekannte 
helfen indem sie unsere Leistungen in Anspruch nehmen�. Er zeigt auf sei-
ne Ladenkasse. �Ein großes Wort �Erfolgsfaktoren�. Wichtig ist, daß man 
sich mit seiner Arbeit identi�ziert und bereit ist Risiko auf sich zu nehmen. 
Kompetenzen sind ja nicht immer voll vorhanden, müssen aber dann kon-
sequent erarbeitet werden. Das betrifft auch die disziplinierte Durchführung 
der Routinearbeiten wie Buchführung Schriftverkehr oder Steuererklärung. 
Organisationsfähigkeit kultivieren bis in den privaten Bereich. Denn auch die 
erhöhten Belastungen in der Freizeit müssen sinnvoll ausgeglichen werden. 
Wer sich in die Selbständigkeit begibt muss wissen, dass er sich in einem 
Risikofeld bewegt. Wer Risiko scheut sollte diesen Weg nicht gehen�.

Herr�R� begleitet mich zur Tür. �Als nächstes verbessere ich die Sicher-
heitsvorkehrungen im Laden. 

Meine persönlichen und betrieblichen Absicherungen sind an sich ganz 
gut: Kranken-, Unfall- Renten- und Lebensversicherung und das ganze Paket 
für das Unternehmen. Betriebshaftp�icht-,   Betriebsunterbrechungs-, Feu-
er,- Kfz,- Rechtsschutz und natürlich Einbruch�...

Die unternehmerische Entschei-
dungsfreiheit
Umgang mit den Kunden, Kom-
munikation macht Spaß
Erweiterung des persönlichen 
Horizontes durch neue Heraus-
forderungen
Gewerbeanmeldung verlief 
problemlos
Beru�iche Erfahrungen waren 
vorhanden
Unterstützung durch die  Familie 
und Freundeskreis
Das Geschäft war bereits 
etabliert und hatte stabilen 
Kundenstamm
Kauf und Investitionen wurden 
aus Eigenmitteln realisiert

Höhere Belastungen durch zu-
sätzliche Routinearbeiten (Buch-
führung, Steuer, Abrechnung)
Längere und intensivere Arbeits-
zeit erfordert auch Neuorganisa-
tion der Freizeit
Das Tragen des unternehme-
rischen Risikos muss erlern 
werden
Es gibt immer wieder �Gedanken 
der Unsicherheit�
Komplexität der Aufgaben ist 
höher geworden
Relativ aufwändige Unterneh-
mensabsicherung
Professionelle Hilfe (z.B. Steuer-
berater, Werbung) ist kostspielig

Plusminus kurz und bündig



Fitness-Franchise Eine zweite Chance

�

Studio �B� ist ein bundesweit agierendes Unternehmen mit einer Vielzahl 
von Fitnessstudios. Viele werden im Franchise-Prinzip betrieben. Herr �M� 
steht zwischen den Geräten seines Fitness-Studios. Es ist eigentlich nicht 
mehr seins, denn Herr �M� musste zwei Jahre nach der Eröffnung die In-
solvenz anmelden. Der Betrieb geht weiter, mit einem neuen Eigentümer, 
Herrn �M� als Studio-Leiter und dem Kern des alten Teams.

Was waren die Ursachen für den Misserfolg? Herr �M� schaut zurück. 
�Ich war arbeitslos und auch keine zwanzig mehr. Ich wollte noch einmal 
etwas Neues wagen und in Buchführung, Finanzen und Steuern kenne ich 
mich aus.� Ein Partner, als Physiotherapeut mit der fachlichen Kompetenz 
und Praxiserfahrungen in einem anderen Studio �B� ausgestattet, fand sich 
auch. �Wir hielten es für eine gute Idee, unsere beiden Fähigkeiten zu bün-
deln.�

Wir wurden Franchisenehmer. Franchise hat Vor- und Nachteile. Studio 
�B� ist eine bekannte Marke mit einem positiven Image und einheitlichen 
Qualitätsstandards. Man kann vorhandenes Know-how nutzen. Der neue 
Franchisenehmer bekommt ein umfassendes Unternehmenskonzept mit 
sehr konkreten Vorgaben für Öffnungszeiten, Betriebsabläufe, Marketing, 
Preisgestaltung, Ausstattung usw. Es gibt fachspezi�sche Schulungen und 
eine bewährte Software. Natürlich hilft ein Franchisegeber auch in schwie-
rigen Situationen, solange eigenen Interessen nicht dagegen stehen. Es 
geht ja auch um sein Image.

�Aber wo Licht ist, ist auch Schatten�, resümiert Herr �M�. �Die Erweite-
rung unserer Produktpalette z.B. mit Sauna, Massagen oder Gesundheits-

produkten war nicht möglich, auch keine 
Werbegemeinschaft mit Dritten. Und dann 
der Gebietsschutz. Damit waren wir vor 
anderen Studios �B� in dem im Vertrag de-
�nierten Gebiet geschützt, andererseits 
aber auch darauf beschränkt.�

Der schlechte Start und der Standort 
sind hauptsächliche Ursachen für das 
Scheitern. �Für den von uns ursprünglich 

gewählten Platz kam leider kein Vertrag zu Stande. Wir hatten mehrere 
Monate verhandelt und schon Geld ausgegeben. Das war bitter, zumal die 
Bank darauf keine Rücksicht nahm. Doppelte bauplanerische Leistungen, 
Personalschulungen, laufende Kosten ohne Einnahmen - das zog sich bis 
zur Eröffnung über 7 Monate hin. Der dann gewählte Standort war nicht 
optimal, die Verkehrsanbindung ist nur mittelmäßig und es fehlt Laufkund-
schaft. Hohe Arbeitslosigkeit und geringe Einkommen prägen die umlie-
genden Kieze. Studios in anderen Bezirken verfügen über einen S- oder 
U-Bahnanschluss; große Einkaufspassagen bringen die Laufkundschaft.

Es gibt auch andere Gründe. Die vermittelte Werbeagentur arbeitet für 
mehrere Franchise-Studios, macht das auch professionell, konnte aber auf 



ErfahrungenFitness-Franchise

Nutzung vorhandenen Know-
hows durch das Franchise-
Prinzip
Fachliche und kaufmännische 
Potenzen vorhanden
Einheitliche Personalschulung 
durch den Franchise-Geber
Software und Erfahrungen 
konnten genutzt werden
Guter Zusammenhalt im Team 
und guten �Draht� zum Vermieter
Zentrale PR-Aktivitäten für alle 
Studio-�B�-Betriebe in Deutsch-
land
Kontakte zu anderen Franchise-
Nehmern
Beratung durch Vertreter des 
Franchise-Gebers

Probleme in der Startphase. Ver-
zögerungen beim Start kosteten 
wichtiges Geld
Zu geringes Eigenkapital, 
daher auch kein �Polster� bei 
Problemen
Ungünstiger Standort. Verkehrs-
anbindung und soziales Umfeld.
Leitung des Unternehmens durch 
zwei Geschäftsführer
Eingeschränkte Spielräume 
durch Franchise-Vertrag
Wenig Spielraum für eine eigene, 
auf die Gegebenheiten zuge-
schnittene, PR
Zu wenig regionale Kontakte. 
Z.B. Verbände oder Persönlich-
keiten

Plusminus kurz und bündig
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unsere spezi�schen Bedürfnisse nicht ausreichend eingehen. Sie organi-
sierte die nicht gerade preiswerte Sichtwerbung und die Werbung in den 
Printmedien. Rückblickend war vieles davon nicht nur teuer, es brachte für 
uns auch nicht den gewünschten Erfolg.

Erst später begann die Netzwerk- und Öffentlichkeitsarbeit im Bezirk. Mit 
Hilfe eines Partners, der mit den Gegebenheiten der Region bestens ver-
traut ist und viele Ansprechpartner bei Wirtschaftsverbänden, ˜rzteschaft, 
in Politik oder bei anderen potentiellen Verbündeten kennt. Diese PR-Arbeit 
ist preiswerter als Anzeigen und Werbegroß�ächen, braucht dafür aber ei-
nen langen Atem. Reserven gab es sicher bei der Kundenbindung. Miet- und 
andere laufenden Kosten waren zu hoch. Auch zeigte sich, dass es mit zwei 
gleichberechtigten Geschäftsführern bei der Unternehmensführung nicht 
unproblematisch ist.

Inzwischen weiß Herr �M�: �Angesichts der verspäteten und mit zusätz-
lichen Kosten verbundenen Studio-Eröffnung sowie der Nichterfüllung der 
geplanten Vertragsabschlüsse hätten wir kurzfristig unseren Businessplan 
überarbeiten müssen.� Manches würde Herr �M� heute anders machen. 
Gibt es eine zweite Chance?

Existenzgründungen in Deutschland  Quelle Institut für Mittelstandsforschung Bonn
2000 bis 2005 in tausend   
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Aus dem Handgelenk wirft Herr �S� mit gekonntem Schwung den Putz an 
die Wand. Man sieh dem drahtigen Endvierziger die Freude an der Arbeit an. 
�Ich habe 170 Bewerbungen geschrieben. Als mein Arbeitgeber pleite ging. 
Da hat nicht mal die Hälfte geantwortet. Aber ich habe die Verantwortung 
für eine Familie. Da wollte ich auf keinen Fall aus den sozialen Sicherungs-
systemen leben. Das hat keine Perspektive. Ich wollte mich selbst ernäh-
ren, da hieß es für mich: durchstarten! Ich hab mein privates Auto und das 
Grundstück verkauft und das Sparbuch aufgelöst�. 

Er streicht einen Klumpen Mörtel auf den Abreiber. �Es gab überhaupt 
keine Unterstützung, weder vom Arbeitsamt, noch von den Banken. Letz-
tere hätten in einen kleinen Baubetrieb keinen Pfennig gesteckt. Ich würde 
sowieso nach kurzer Zeit wieder zumachen, wurde mir gesagt. Ich habe mir 
auch nichts von Freunden und Bekannten geborgt�. 

�Die ersten Monate waren dann richtig hart. Mein Vermieter hatte mir da-
mals sogar die Miete gestundet. Das war sehr hilfreich, aber man muss na-
türlich mit den Leuten reden. Ich habe dann eine Aktion gestartet. Zettel in die 
Briefkästen gesteckt und Reparaturleistungen am und im Bau angeboten. 
Meistens in Eigenheimsiedlungen mit dem Material des Kunden und das zum 
Kennenlernpreis. Wer mich weiterempfohlen hat bekam eine Provision vom 
Erlös. Das hat geklappt. Man darf bei einer Durststrecke nicht gleich den Kopf 
hängen lassen. Heute habe ich zwei Mitarbeiter, die Auftragsbücher sind voll�.  
Er reibt den Mörtel auf eine unebene Stelle der Wand.

�Man muß von Anfang an richtig wollen und dann auch alles daran setzen 
um seine Ziele zu verwirklichen. Zum Beispiel brauchte ich zur Selbstän-
digkeit den Meisterbrief. Also habe ich mich noch mal auf die Schulbank 
gesetzt und gelernt Das musste ich aus meiner Tasche bezahlen! Insgesamt 
hat mich die Bildung fast 14.000 Euro gekostet�.

Herr �S� klettert umständlich vom Gerüst. �Die fachlichen Vorausset-
zungen waren ja vorhanden. Ich war das 
ganze Leben auf dem Bau. Da kenne ich 
mich aus. Alles andere musste ich mir 
auch aneignen. Umgang mit den ˜mtern, 
Bestimmungen, Gesetze, Kalkulation 
und Steuern. Das mache ich heute alles 
selbst. Nach der aufgewandten Zeit frage 
ich da gar nicht�.

Herr �S� ist Einzelunternehmer und 
bietet Leistungen im Bauhauptgewerbe an. Trockenbau. Maurer- und Be-
tonarbeiten. Auch Reparaturen und kleinere Aufträge werden schwungvoll 
erledigt. 

�Am Anfang muß man ganz schnell selbständig denken - und handeln 
lernen�. Sagt er ernst. �Es ist etwas ganz anderes, wenn man die zu er-
ledigende Arbeit zugewiesen bekommt (als Arbeitnehmer), als diese zu 
suchen, zu kalkulieren und dann erfolgreich zu Ende zu bringen. Da gibt 

Bauen Nachts auf dem Bau

�



es keinen Polier mehr der für einen denkt. Da steht plötzlich der Kunde mit 
seinen Forderungen, Problemen und auch Eigenheiten im Mittelpunkt. Das 
ist auch ein Kernproblem im Handwerk. Als ich das erkannte, richtet ich 
meine Unternehmensphilosophie darauf aus�.

Die Firma übernimmt fast ausschließlich Arbeiten für Kleinkunden mit 
einem Auftragsvolumen zwischen 3.000 - und 5.000 Euro. 

�Das Geheimnis ist, das ich auf jeden Fall preistreu arbeite. Das heißt, 
der Kostenvoranschlag ist bei uns Gesetz. Der Kunde kann sich darauf 
verlassen, daß er das, was angesagt ist bezahlt und das schafft Vertrauen. 
Da wird man dann auch gern weiterempfohlen. Zweitens gibt es bei der 
Durchführung eines Auftrages kein Zeitlimit. Im Klartext: wir arbeiten wann 
der Bauherr uns braucht. Auch nachts und Sonnabend und Sonntag. Ein 
unbestreitbarer Vorteil, denn wir richten uns so ein, daß gewohnte Abläufe, 
beispielsweise bei einer Bürogemeinschaft, so wenig wie möglich behindert 
werden. Logisch, wenn wir nachts die Reparatur durchführen, kann der Auf-
traggeber am Tag ungestört seinem Kerngeschäft nachgehen�.

Herr �S� wuchtet den leeren Kübel von der Arbeitsbühne. �Privates und 
Arbeit�, sagt er nachdenklich. �Das trenne ich so gut es geht. Meine Familie 
halte ich da raus aus allem Geschäftlichen. Wir gehören ohnehin nicht zu 
den Leuten, die irgendwas nach außen dokumentieren müssen. Wir brau-
chen kein Angeberauto. Man sollte auf keinen Fall über seine Verhältnisse 
leben. Auch wenn ein guter Auftrag Geld in die Kassen spült, ist es viel bes-
ser, statt den Verlockungen des Konsums zu erliegen, ein wenig Sicherheit 
für die Firma aufzubauen. 

Herr �S� gießt Wasser in den Kübel.  �Ich achte heute darauf ,meine 
Preispolitik am Markt zu orientieren�, sagt er. �Nur mit einem realistischen 
Stundensatz komme ich über die Runden. Niemand kann auf Dauer mit 
Dumpingpreisen existieren. Natürlich ist es mein Vorteil, dem Kunden für 
meine Arbeit keine überhöhten Nacht- Wochenend- oder Feiertagszuschlä-
ge zu berechnen�.

Die Firma�S� macht inzwischen keine �Mailingaktionen� in Eigenheim-
siedlungen mehr. Es wird überhaupt kein Geld in Beratung oder Werbung 
investiert. Die Firma konnte inzwischen einige kleine Rücklagen bilden und 
kommt ohne Bankkredite aus. Probleme mit nicht bezahlten Rechnungen 
nehmen keine besorgniserregenden Dimensionen an und werden gegen-
wärtig gut verkraftet. Kurz- und langfristig ist keine Erweiterung der Dienst-
leistungen hinsichtlich Auftragsvolumen und Auftragsgegenstand anvisiert. 
Auch soll die Unternehmensgröße lang- und mittelfristig auf dem gegenwär-
tigen Stand eingefroren bleiben. �Ich will einfach von meiner Arbeit leben�, 
sagt Herr �S�.

ErfahrungenBauen

Unabhägigkeit und unternehme-
rische Entscheidungsfreiheit
Die Existenz aus eigener Kraft zu 
sichern ist ein sehr gutes Gefühl
Gewerbeanmeldung verlief 
problemlos
Beru�iche Erfahrungen, auch 
aus einer länger zurücklie-
genden Selbständigkeit, waren 
vorhanden
Investitionen und Gründungsauf-
wendungen wurden komplett aus 
Eigenmitteln realisiert, also keine 
Schulden
Kosequente Prioritätenregelung: 
erst kommt das Geschäft, es ist 
die Grundlage des Überlebens

Höhere Belastungen durch 
zusätzliche Routinearbeiten (z.B. 
Verwaltungsaufwand wie Buch-
führung, Steuer, Abrechnung)
Längere und intensivere Arbeits-
zeit auch zu ungewohnten Zeiten
Hoher Lernaufwand vor der Grün-
dung und in der ersten Zeit
Anfangs keine �nanzielle Hilfe 
durch Banken möglich
Keine Unternehmens- und 
Werbeberatung
Hohe Selbstausbeutung obwohl 
gern gemacht
Gesetzliche Regelungen oft zu 
kompliziert und schwer durch-
schaubar

Plusminus kurz und bündig

�



Frisör Ein haariger Anfang?

�

�Friseur ist Vertrauenssache�, sagt Frau �L�. �Niemand lässt fremde Men-
schen gern so dicht an sich heran wie es beim Haareschneiden passiert�. 
Frau �L� betreibt einen kleinen Frisiersalon am Rand von Berlin. Die Lage ist 
noch nicht großstädtisch und nicht mehr dör�ich. �Ich habe in diesem Salon 
als Angestellte gearbeitet�, setzt sie hinzu. �Die vorige Betreiberin verließ 
das Land und musste ganz schnell verkaufen. In der Regel bringt ein neuer 
Besitzer auch gleich eigene Leute mit. Ich hing an diesem Geschäft�.  Frau 
�L� hat einen Kaffee gekocht. Sie schiebt die Zuckerdose über den Tisch. 
�Sei mehr als 15 Jahren bin ich jetzt Friseuse. Also hab ich mein Herz fest 
in beide Hände genommen und den Laden übernommen. Glücklicherweise 
brauchte ich nicht mehr den Meisterbrief. Die Handwerkskammer hat mich 
wirklich unterstützt. Nicht nur mit der Ausübungsberechtigung. Ich wurde 

gut beraten und hätte beinah sogar �nanzielle Unterstützung bekommen. 
Aber es musste alles so furchtbar schnell gehen. Da ging das leider nicht.� 
Sie schaufelt einen Löffel Zucker in die Tasse. �Ich kann jedem nur raten, 
solche Entscheidungen nicht unter Zeitdruck zu treffen. Da rutschen dann 
Dinge durch, beispielsweise bei der Vertragsgestaltung, die man hinter-
her bereut. Es war einfach kein Spielraum mehr für Gutachter und Bera-
ter. Aber das wäre wichtig gewesen�.  Frau �L� spitzt den Mund und rührt 
gedankenversunken den Kaffee um. �Ich will nur vernünftig leben. So viel 
Geld verdienen, das es keine Sorgen mehr gibt. Davon kann aber nach fünf 
Monaten Selbständigkeit überhaupt nicht die Rede sein. Es gibt auch keine 
Rücklagen und einen Kredit gab mir niemand. Das bringt dann unweigerlich 
seelische Belastungen mit sich. Ich habe manche Nacht nicht geschlafen�.  
Frau �L� trägt noch die Verantwortung für eine Angestellte. 

�Mein Mann hat die Entscheidung an-
fangs nicht verstanden, hilft mir aber 
heute wo er kann.  Freunde und Bekannte 
packen auch mit zu, haben Flyer verteilt 
und Werbung gedruckt�. 

Das Geschäft hat  kaum Laufkundschaft 
in seiner Randlage. Also muss ein Stamm 
an Bestandskunden aufgebaut werden. 
Frau �L� macht die zweite Mailingaktion 

in ihrem Einzugsgebiet. Es werden Rabatte, Sonderangebote für Familien 
und Teens angeboten. �Manchmal denke ich wirklich an Aufgeben�, sagt 
sie etwas resigniert. �Vorher war alles einfacher. Heute ist mein Arbeitstag 
15 Stunden lang. Da bleibt kaum Zeit für die Familie. Aber ich habe immer 
noch die Vision, eines Tages genug Angestellte zu beschäftigen um nicht 
mehr selbst am Stuhl zu stehen. Klar, wenn es läuft kann ich auch über ein 
weiters Geschäft nachdenken. Im Moment ist das illusorisch. Zur Zeit geht 
es nicht einmal, Zusatzleistungen wie Außendienst, beispielsweise in einer 
Senioreneinrichtung, aufzubauen�.

Sie setzt die Kaffeetasse ab. Ein Kunde hat den Salon betreten und wird 
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freundlich begrüßt. Frau �L� verlässt das Büro und bringt dem Kunden eine 
Cola. �Das sind so die Kleinigkeiten, die mir auch wichtig sind�, erklärt sie. 
�Die Zeitschriften müssen aktuell sein und nicht zer�eddert und zerlesen. 
Die Kinder haben ihre eigene Ecke und bekommen ein Bonbon, wenn sie 
möchten. Die Atmosphäre, die wir untereinander p�egen, strahlt in das ge-
samte Geschäft ab.  Die Leute merken, wenn die Hö�ichkeit aufgesetzt und 
gezwungen ist�. Draussen im Salon beginnt Wasser zu rauschen.

�Wir verstehen uns als Dienstleister für die ganze Familie. Da gibt es kaum 
die Möglichkeit für eine Spezialisierung. Natürlich machen wir auch mal 
Haarverlängerungen, die ganze Palette halt�. 

Auf der gegenüberliegenden Straßenseite �rmiert ein weiterer Friseur. 
Man kann ihn unschwer durch die Eingangstür sehen.

�Die Salons bestehen schon seit Jahren nebeneinander her�. Frau �L� 
zeigt mit dem Kinn zur Straße. �Das war in der Vergangenheit überhaupt 
kein Problem. Aber nach dem Besitzerwechsel sind doch plötzlich einige 
Kunden bei uns weggeblieben. Diese Lücke müssen wir schnellstens schlie-
ßen. Hier um die Ecke ist auch noch ein Kosmetiksalon. Wir haben uns 
zusammengesetzt und überlegt, ob wir uns gegenseitig nutzen können. 
Seither empfehlen wir uns wechselseitig. Im Moment denken wir über  ge-
meinsame Werbeaktionen nach. Zusammen Anzeigen schalten und Mailings 
organisieren, verringert die Kosten und bringt dem Kunden kurze Wege und 
Zeitgewinn.

Der Erhalt des eigenen und eines 
weiteren Arbeitsplatzes
Gute Unterstützung durch die 
Familie und hinzugewonnene 
Freunde
Gute Unterstützung durch die 
Handwerkskammer bei Konzept 
und praktischer Gründung (Schu-
lung und Tips)
Langjährige Berufserfahrung und 
vorhandenes Organisationstalent
Arbeit im Wunschberuf macht 
Spaß
Geschäft bestand bereits, mußte 
nicht von Grund auf neu errichtet 
werden

Höhere Belastungen durch zu-
sätzliche Routinearbeiten (Buch-
führung, Steuer, Abrechnung)
Längere und intensivere Arbeits-
zeit erfordert auch Neuorganisa-
tion der Freizeit
Das Tragen des unternehme-
rischen Risikos muss erlern 
werden
Kundenstamm ist zu gering,
zu wenig Zeit in Planungs- und 
Gründungsphase
Keine weitere Beratung und 
�nanzielle Hilfe, kein eigenes 
Kapital

Plusminus kurz und bündig
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�Ja, das ist so ein Traum, den ich eigentlich schon seit vielen Jahren 
hatte. Ich wollte mich einfach selbständig machen. Die Kosmetik-, Farb-, 
Typ- und Stilberatung ist ein Arbeitsfeld, das mir sehr gut gefällt und mir 
Spaß macht. Ich habe eine Ausbildung als Kosmetikerin, als Fußp�egerin 
und als Farb-, Typ-, und Stilberaterin, alles privat �nanziert�. Frau �S� bietet 
mir einen Platz an.

�Aber alles was mit wirtschaftlichen Fragen zu tun hat, musste ich lernen. 
Es wäre schon sinnvoll gewesen, eine betriebswirtschaftliche Ausbildung 
zu absolvieren. Aber wiederum, bei der Größe dieses Unternehmens? Man 
kann sich auch ohne teure Beratung Hilfe holen�. Sie legt ihre gep�egten 
Hände übereinander.

�Eine Freundin hatte mich damals gebeten, bei ihr im Kosmetikstudio 
zu arbeiten. Ein Kundenstamm war vorhanden. So konnte ich mich ins  

�gemachte Nest� setzen. Ich brachte meine fachlichen Kenntnisse ein. Von 
daher war ich eher nicht der typische Starter.

Ich kann sehr gut mit Menschen umgehen und den Tag und die Arbeit or-
ganisieren. Als Teamleiter in einem Telekommunikationsunternehmen konn-
te ich ohnehin eine Menge Erfahrungen sammeln. Man muss die eigenen 
Voraussetzungen sorgfältig prüfen. Man muß sich darüber im Klaren sein, 
dass man einfach stets und ständig arbeiten muß.

�Kundenvertrauen und Akzeptanz setzen Fachkenntnis voraus: eine 
gründliche Anamnese und Diagnose vor den Behandlungen sind wichtig, 
auch die Kenntnis von Trends und Entwicklungen am Markt. Viele Fragen 
meiner Kunden gehen über die eigentliche Behandlung hinaus, und spre-
chen für das Vertrauen, dass die Kunden mir entgegenbringen.�

Sie legt ihren Terminkalender auf den 
Tisch und blättert darin. �Unabdingbar ist 
der Aufbau eines stabilen Kundenstamms. 
Da sollte man schon ein Jahr für einpla-
nen. Übernommen habe ich vorwiegend 
ältere Kunden. Im zweiten Jahr kamen 
dann schon wesentlich jüngere Leute. 
Das hing mit den von mir veränderten 
Öffnungszeiten und modi�zierten Dienst-

leistungen zusammen. Auch mit dem Standort, denn ich bin vor kurzem 
mit dem Geschäft umgezogen. Ein großer Teil meiner Stammkunden hat 
den Umzug mitgemacht. Inzwischen sind sehr viele neue Kunden am neuen 
Standort dazugekommen.

Ich habe gemerkt, dass Kunden auf Werbung ansprechen. Das ist jetzt 
nicht die große Menge, aber es sind doch einige darauf �angesprungen�. 
Auf Grund eines Artikels in der Mieterzeitung oder in einer Regional-Zeit-
schrift. Demnächst ist meine Werbung im Telefonbuch zu �nden und eine 
eigene Internetseite ist in Vorbereitung. Bereits jetzt �ndet man mein Un-
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ternehmen im Internet über meinen Produktgeber. Ein Großteil der Kunden 
kommen allerdings durch Empfehlungen. Aber auch Laufkundschaft, die 
das Geschäft sehen und einfach reingehen. Die Kunden sind überwiegend 
Frauen. Von 35 Jahren aufwärts.  Weniger Herren. In erster Linie wird Haut-
p�ege oder Körperp�ege geordert�.

Der Kalender wird wieder zugeklappt. �Wenn man gründet hat man im-
mer Investitionen. Eine gewisse Grundausstattung, natürlich auch an Ar-
beitsmaterialien und Produkten, ist notwendig. Das Sortiment muss immer 
aktuell gehalten werden. Da braucht man laufend Geld. Bisher musste ich 
mir noch nichts borgen, konnte mir aber auch noch kein �nanzielles Pol-
ster anlegen. Ich spiele auch mit dem Gedanken, das Unternehmen einmal 
zu vergrößern. Da wäre ein Kredit von der Bank oder Unterstützung von 
meinem Produktpartner sehr hilfreich. Immerhin existiert das Studio jetzt 
seit 3 Jahren. Der Bedarf an Körperp�ege wächst. Warum sollte eine Bank 
eine Unternehmensgründung im Kosmetikbereich, also in einem Wachs-
tumsmarkt, nicht �nanzieren wollen? Frau �S� geht zum Counter um einen 
Anruf anzunehmen.

�Ich bin so jemand, der viele Dinge selbst erledigt, ohne groß andere 
zu fragen. Anfangs habe ich viele Dinge einfach aus dem Bauch heraus 
entschieden. Heute nutze ich immer häu�ger professionelle Hilfe. Einen 
Steuerberater hatte ich von Anfang an.

Kosmetik�rmen sind in der Regel Einzelunternehmen. So ein Berater 
müsste auch gleichzeitig eine Vertrauensperson sein. Sehr persönlich, 
Mentor und Begleiter... 

Ich nehme regelmäßig an Schulungen meines Produktgebers teil. Zum 
anderen besuche ich in Berliner Ausbildungsstätten Weiterbildungslehrgän-
ge. Frau �S� lacht.

�Sicher interessiert meine Haltung zur Konkurrenz? Man muss halt immer 
kreativ sein und sich immer wieder etwas Neues einfallen lassen. Letzt-
endlich ist es immer eine Frage der Qualität, die man dem Kunden bietet. 
Das äußere Erscheinungsbild und die Fachkompetenz. Auch die Qualität der 
Mitarbeiter und die erworbene anwendungsfähige Quali�kation. Ich muß da 
gar keine ˜ngste vor der Zukunft haben�.

Selbstbestimmung und unterneh-
merische Entscheidungsfreiheit
Das Geschäft war bereits 
etabliert und hatte stabilen 
Kundenstamm
Kauf und Investitionen wurden 
aus Eigenmitteln realisiert
Persönliche Erfahrungen in 
Leitungsebene
Fachlich gute Quali�zierung 
vorhanden
Gute Kooperationspartner 
(Vermieter, Produktlieferant)
Standortwahl sorgfältig geprüft
Schulungen (auch kaufmännisch) 
durch den Produktpartner

Längere und intensivere 
Arbeitszeit 
Das Tragen des unternehme-
rischen Risikos muss erlernt 
werden
Es gibt immer wieder �Gedanken 
der Unsicherheit�
Komplexität der Aufgaben ist 
höher geworden
relativ aufwändige Unterneh-
mensabsicherung
Professionelle Hilfe (z.B. Steuer-
berater, Werbung) ist kostspielig
Wenig Eigenkapital.

Plusminus kurz und bündig
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Die Autoren führen seit vielen Jahren Trainingsmaßnahmen für Existenz-
gründer in Vorbereitung und Begleitung der Gründung durch. Zitat:
�Immer mehr Existenzgründer gehen mit immer weniger guten Vorausset-
zungen den Weg in die Selbständigkeit.�. 

Welche Aspekte führen am häu�gsten zu Problemen und Kon�ikten bei der 
Gründung einer Existenz?

Die Einsicht in die Notwendigkeit, mehr als nur fachliche Kompetenzen 
aufweisen zu müssen, fehlt teilweise.

Häu�g zu geringe Kompetenzen im kommunikativen Bereich und im Bereich 
Kon�iktmanagement.

Die kaufmännischen Kompetenzen. Dieser Bereich wird oft zu Gunsten der 
wertschöpfenden Tätigkeit vernachlässigt.

Die Branchenkenntnisse sind oft nicht ausreichend. Der Zustand der Bran-
che wird zu wenig re�ektiert, Tendenzen außer Acht gelassen.

Die Marktanalyse wird vernachlässigt. Wieviele potenzielle Kunden gibt es 
am anvisierten Markt, wie sieht die Zielgruppe aus? Werbung erfolgt kaum, 
mit falschen Instrumenten und qualitativ zu schwach.

Strategische Überlegungen über das erste Jahr hinaus fehlen häu�g.
Das Zeitmanagement wird nicht ausreichend beherrscht. Eine klare Priori-
tätensetzung fällt schwer.

Die Komplexität der neuen Anforderungen wird unterschätzt.
Es �ndet häu�g eine Selbstausbeutung bis über die Leistungsgrenze statt.

Die Kapitaldecke ist zu dünn, bereits der erste Kunde mit Zahlungsausfall 
bzw. Zahlungsverzögerung führt zu Liquiditätsproblemen. Das Forderungs-
system wird nicht immer konsequent durchgesetzt.

Die Entscheidung zur Selbständigkeit wird zu wenig mit der Familie kommu-
niziert, insbesondere die daraus resultierenden Konsequenzen.

Es wird vergessen, daß es auch ein Leben außerhalb der Arbeit gibt. Der 
Freizeitbereich, der einen wesentlichen Faktor als Ausgleich zur beru�ichen 
Belastung darstellt, wird vernachlässigt. Überlastung ist häu�g die Folge. 

Auf Veränderungen des Marktes wird oft träge oder gar nicht reagiert. An-
gebote werden nicht angepasst bzw. grundsätzlich weiterentwickelt.

Krisenzeichen werden nicht ausreichend wahrgenommen bzw. verdrängt 
Expertenhilfe wird nicht genug oder zu spät in Anspruch genommen.

Mangelnder Realismus hinsichtlich �nanzieller Ziele und Unternehmensent-
wicklung. Wachstumsraten werden zu optimistisch eingeschätzt.

Die versicherungstechnische Absicherung des Unternehmens wird unter-
schätzt.

Kundenorientierung wird nicht ausreichend gep�egt. Das eigene Angebot 
steht im Mittelpunkt, weniger die Wünsche des Kunden.

Fehler in der Preispolitik: Zu billig ist auch nicht gut!
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Schenken Sie folgenden Schlüsselaktivitäten be-
sondere Beachtung:
Businessplan 
Falls noch nicht geschehen, erarbeiten Sie einen und halten diesen auch 
regelmäßig aktuell. Er ist ein nicht zu unterschätzendes Planungs- und 
Steuerungsinstrument. Achten Sie dabei auf Faktoren wie: Kerngeschäft, 
Konkurrenzumfeld, Kunden, Marketingmix, Kapital- und Liquiditätsplanung, 
Personalmanagement.

Verwaltung	
Planen Sie ausreichend  Zeit ein für administrative Aufgaben. Buchhaltung, 
Steuer- und Lohnabrechnung müssen gemacht werden. Welche Aufgaben 
können Sie selbst erledigen?  Welche Dinge lagern Sie an Fachleute aus?

Die Kunden 	
Diese zu gewinnen ist eine Notwendigkeit und gleichsam eine Herausforde-
rung. Kunden zu behalten ebenfalls. Stellen Sie Überlegungen an, weshalb 
sich jemand gerade für Ihr Produkt bzw. Dienstleistung entscheiden soll und 
was Ihr Angebot besonders oder einzigartig macht. Lassen Sie sich von 
kompetenten Werbefachleuten beraten. Kunden kommen nicht von ganz 
allein auf Ihr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung. Machen Sie sich bemerkbar. 
Beispielsweise Einträge in Internet-Plattformen und Portalen oder in bran-
chenspezi�schen Datenbanken. Nehmen Sie an Veranstaltungen teil und 
bauen Sie sich ein Netzwerk auf. Ziehen Sie den Beitritt zu regionalen und 
überregionalen Wirtschaftsvereinigungen in Erwägung. 

Kapital- und Liquiditätsplanung 	
Behalten Sie Ihre Zahlungsfähigkeit von Anfang an und laufend im Auge. 
Denn es können immer wieder (unerwartete) Engpässe  auf Sie zukommen. 
Bei ersten  Zeichen einer Verschlechterung, können Sie so noch reagieren. 
Kundenzahlungen kommen nicht selten unpünktlich, es können von Fall zu 
Fall  Monate nach der Rechnungsstellung verstreichen.  Wichtig: Die Liquidi-
tät hält Ihr Unternehmen am Leben.
Was tun bei schlechter Zahlungsmoral? Bei größeren Rechnungsbeträgen 
ist es nicht unüblich, eine Ratenzahlung zu vereinbaren. Reagieren Sie früh-
zeitig. Beraten Sie sich mit Steuer- oder Unternehmensberater.  Wenden Sie 
sich direkt an Ihre Bank. Wird das Problem rechtzeitig erkannt, kann noch 
einiges organisiert werden.

Personal und Organisation 	
Neue Mitarbeiter sind mit zusätzlichem Aufwand und zusätzlicher Verant-
wortung verbunden. Wenn Ihr Unternehmen größer wird sind auch Aufgaben 
umzuverteilen. Überlegen Sie, welche Aufgaben, Kompetenzen und Verant-
wortungsbereiche für wen neu geregelt werden sollen. Hilfreich sind Stellen-
pro�le und -beschreibungen. Diese sind auch bei der Einarbeitung nützlich. 
Welche Investitionen sind bei neuen Arbeitsplätzen nötig? 

Versicherung
Auch wenn dieses Thema häu�g unterschätzt wird, besitzt es erhebliche 
Bedeutung für den Unternehmer. Notwendig sind: Betriebshaftp�icht, Ge-
schäftsinhalt- und Vorsorgeversicherung (Unfall-, Krankenversicherung und 
Altersvorsorge).

Der Faktor Zeit	
Nehmen Sie sich genügend Zeit für soziale Kontakte. P�egen Sie Ihren Fa-
milien- und Freundeskreis und tauschen Sie sich mit Menschen aus, die 
ähnliche Interessen haben.
Zeit ist eine Ressource, die nicht unbegrenzt zur Verfügung steht:
Setzen Sie Prioritäten, planen Sie in Zeiträumen, halten Sie Abmachungen 
ein, kommen Sie den gesetzlichen Vorgaben rechtzeitig nach und halten Sie 
Ordnung in Ihren Unterlagen.
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Gut durchdacht? 
Stellen Sie sich doch einfach mal diese Fragen!
 
Bringen Sie die notwendigen persönlichen und   fachlichen Voraussetzungen 
mit? Haben Sie unternehmerische Voraussetzungen?
 
Was ist mit Ihren technologischen Voraussetzungen? (Z.B. ausreichender 
Entwicklungsgrad, Beherrschbarkeit)? Können Sie diese Voraussetzungen 
(ggf. mit Unterstützung) schaffen?

Passt Ihre Idee zur sich abzeichnenden Branchenentwicklung?
 
Stoßen Sie in einen Wachstumsmarkt?
 
Haben Sie eine Marktnische gefunden?
 
Haben Sie über die Vor- und Nachteile Ihrer Idee aus der Sicht des Marktes 
nachgedacht?
 
Wie sieht Ihr potentieller  Kunde aus?
 
Gibt es für Ihre Idee genügend Käufer?
 
Welche Konkurrenz gibt es, wie ist diese zu schlagen? Haben Sie Vorsprung 
vor der Konkurrenz?
Was tun bei Reaktionen der Konkurrenz?
 
Können  Sie den anvisierten Preis am Markt durchsetzen?
 Haben Sie Pläne zu Vertrieb und Marketing?

Kennen Sie die relevanten rechtlichen und kaufmännischen Grundlagen?
 
Können Sie den Gesamtaufwand bewältigen? Geht das allein?

Gibt es Hilfe, Partner etc.?
 
Wissen Sie, wieviel Zeit und Geld notwendig ist?

Planung, an alles gedacht?
 
Gibt es Berater, die Sie während des Gründungsprozesses betreuen?

Wissen Sie, wie die einzelnen Schritte bis zur Eröffnung aussehen?

Wissen Sie, was in Ihr Konzept/Ihren Businessplan gehört, wie und wo Sie 
die notwendigen Daten recherchieren und wie Sie Ihr Konzept schreiben 
sollten?

Gibt es genug kaufmännisches und betriebswirtschaftliches Grundwissen?

Haben Sie sich über Förderprogramme und andere Unterstützungsmöglich-
keiten informiert? Beispielsweise bezirkliche Wirtschaftsförderung.

Haben Sie ausreichend Zeit eingeplant?

Haben Sie Reserven? 
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