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M i t t e l s t a n d
steuern & Steuern

Ve r m ö g e n
Aufbauen. Bewahren. 

Übertragen.

E x i s t e n z g r ü n d u n g
& N a c h f o l g e
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steuern & Steuern



B R A N C H E N
• Immobilien, Wohnungswirtschaft, Bauträger

• Baugewerbe, Bauzulieferer, Bauhandwerk, Fensterbau

• Automobilzulieferer und Fahrzeugbau

• Maschinen- und Anlagenbau, Werkzeug- und Formenbau

• Optische Industrie, Lasertechnik, Medizintechnik

• Kunststoffspritzer und Folienhersteller

• Luxusgüter und Uhrenmanufakturen

• Flugzeugzulieferer und Aeronautics

• Gießereihandwerk, Metallbearbeitung und Kunststoffverarbeitung

• Elektroinstallationshandwerk, Elektro- und Elektronikindustrie

• Dienstleistungsunternehmen und freie Berufe (Werbung, IT, Web & 
Content-Management, Reinigung, Spediteure, Makler, Friseure, 
Architekten, Rechtsanwälte, Patentanwälte, Ingenieurbüros, …)

• Körperschaften des öffentlichen Rechts, gemeinnützige Vereine

• Lebensmittelproduktion (Fleisch, Wurst, Süßwaren, Bäckerei) und 
Gastronomie

• Heilberufe (Ärzte, Zahnärzte, Physiotherapeuten)

• Handel (Maschinenhandel, Landmaschinenhandel, Einzelhandel, 
Schreibwaren, Spielwaren, Schuhhandel, Großhandel, Ersatzteilhandel, 
Reifenhandel, Stahlgroßhandel, Online-Handel etc.)
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Steuerberater
Georg Spitz

Dipl.-Betriebswirt (FH) 
dipl. Controller (CA)

• geb. 1968 in Neumarkt/OPf, verheiratet, 2 Söhne

• Hauptschulabschluss in Neumarkt

• Lehre zum Großhandelskaufmann (DEHN + SÖHNE), zweiter Bildungsweg 

• BWL-Studium FH Nürnberg Schwerpunkt: Rechnungswesen

• Praktika und Nebentätigkeiten (Marketingassistent, Controllingprojekte)

• Controllerakademie Gauting, REFA Ausbildung, Wertanalytiker (VDI)

• Studium „Accounting & Finance“ Heriot Watt University Edinburgh (Schottland)

• Revisionsassistent, dann Abteilungsleiter Buchhaltung, dann Hauptabteilungsleiter 

Rechnungswesen bei Hans Brochier GmbH & Co KG Nürnberg

• Leiter Controlling / Rechnungswesen bei Fuchs Bau-Holding Mühlhausen 

• Februar 1999 Gründung der Spitz Unternehmensberatung

• 2007 Steuerberaterexamen und Bestellung zum Steuerberater

• 2007 Erweiterung der Spitz Beratung um das Geschäftsfeld Steuerberatung

• Inhaber der Spitz Wirtschafts- & Steuerberatung sowie verschiedener

Unternehmensbeteiligungen

• Beirats- & Aufsichtsratsmandate

• Jäger und Musiker

www.spitz-beratung.de

Gründung

VITA Spitz
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Netzwerke
die Früchte tragen
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Selbständiger

Unternehmer

Investor

tauscht Zeit 
gegen Geld

tauscht Zeit 
gegen Geld

Schritt in die 
Selbständigkei
t

lässt 
Mitarbeiter für 
sich arbeiten

lässt Kapital 
für sich 
arbeiten



Spitz-Beratung.de

Unternehmen gründen ohne Planung ist wie …
…. Autofahren ohne Ziel, Karte und Navi

Ziel

Firma



www.spitz-beratung.de

Motiv 
Ziel

Geschäfts-
Idee

Business-
plan Umsetzung

WEG zum Erfolg



Motiv 
Ziel

Geschäfts-
Idee

Business-
plan Umsetzung

q Einkommen & Existenzsicherung (Selbständiger)
q Gewinn / Gewinnmaximierung (Unternehmer)
q Rendite für Anteilseigner (Investor)
q Finanzielle Unabhängigkeit (von Banken / sonstigen Kapitalgebern)
q Absicherung der Familie
q Selbstbestimmung, Selbstverwirklichung, Anerkennung, …
q Wirtschaftliche Unabhängigkeit für den Unternehmer
q Mitarbeiterorientierung
q Soziale Verantwortung, Weltverbesserung, Umweltschutz, …  
q ……. etc.

Warum will ich ein 
Unternehmen gründen?

www.spitz-beratung.de

Ist es das, was ich will?
Meine Entscheidung?
Meine Selbständigkeit, 
mein Unternehmen wird 
mein Leben!
Kein Feierabend. Macht 
meine Familie dabei mit?



q Brainstorming - aufschreiben – unsortiert – untereinander je Frage 
mind. eine A4 Seite:

q Was tue ich gerne?  (Vorträge halten, diskutieren, strukturieren, musizieren, zur Jagd gehen, …)
q Was kann / weiß ich besser als Andere? (schnell kreative Lösungen für Finanzen, Bilanzen, Vermögen, 

Steuern finden; das große Ganze erklären, …….)  aber merke: „Ein Pferd das rechnen kann, ist ein 
außergewöhnliches Pferd, kein außergewöhnlicher Mathematiker“

q Wen kenne ich, der mich fördern kann?
q Für wen, welche Zielgruppe oder welche Branchen sind meine Kenntnisse und Fähigkeiten maximal 

wertvoll?

q Die unsortierten Punkte priorisieren und in eine Reihenfolge bringen!
q Erkenntnisse aus der Kombination der oberen Prioritäten der vier 

Kategorien / Fragen ziehen!
q Liste immer wieder überarbeiten und auch mit „Ratgebern“ 

diskutieren!

Finde Deinen Purpose / 
Deine Bestimmung

www.spitz-beratung.de

Motiv 
Ziel



Motiv 
Ziel

Geschäfts-
Idee

Business-
plan Umsetzung

q „Was ich bisher als Angestellter mache, mach‘ ich jetzt auf 
eigene Rechnung“

q „In Neumarkt fehlt ein Friseur. Also mache ich jetzt ein 
Friseurgeschäft auf“

q „Mein Hobby mach‘ ich jetzt zum Beruf“
q Wer wird für meine Leistungen und meine Produkte bezahlen? 
q Was macht meine Leistungen und Produkte für meine Zielgruppe attraktiv?

Womit will ich erfolgreich 
sein?

www.spitz-beratung.de



q Echter (steigender) 
Bedarf vorhanden

qKlar, einfach nachvoll-
ziehbare Problem-
lösung für den Bedarf

q Scharf abgrenzbare 
große Zielgruppe

„gute“ 
Geschäftsideen

www.spitz-beratung.de

Geschäfts-
Idee

„schlechte“ 
Geschäftsideen

q kein Bedarf, 
schrumpfender 
Bedarf

qProblemlösung 
schwer 
nachvollziehbar

q kleine potentielle 
Zielgruppe

q stark erklärungs-
bedürftige Produkte



Motiv 
Ziel

Geschäfts-
Idee

Business-
plan Umsetzung

Strategie

Was ist mein Geschäft?

www.spitz-beratung.de
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Etwas Etymologie – woher kommt das Wort „Strategie“?

Strategie = griechisch: 
„Feldherrenkunst“ 

Ohne Strategie kann man vielleicht eine 
Schlacht gewinnen aber nicht den Krieg!

www.spitz-beratung.de
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Nach „Strategie“ googeln: Strategiespiele

www.spitz-beratung.de

Spiele, bei denen man weit 
vorausdenken muss, den Gegner 
einschätzen muss und einmal 
eingeschlagene Wege kaum mehr 
korrigieren kann.

Spiele, bei denen es um 
langfristige Planung geht und 
Glück / Zufall eine 
untergeordnete Rolle spielt.
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strategisch versus operativ

strategisch:

Was ist zu tun?

operativ:

Wie ist es zu tun?

Falsche Dinge richtig tun:

z.B. heute noch …
Hersteller von Kleinbildfilmen
Hersteller von Nadeldruckern
Hersteller von Disketten

Die falsche Richtung 
führt nicht zum Ziel, 
selbst wenn wir 
besonders schnell 
laufen!

www.spitz-beratung.de
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Strategien müssen sich laufend ändern, denn sie müssen an die 
sich ändernde Umwelt angepasst werden ….

Darwin: „Survival of the fittest“

… es überlebt der, der am besten an seine Umwelt 
angepasst ist…  … wenn sich also die Umwelt ändert…

„Hält“ eine einmal eingeschlagene Strategie für immer?

www.spitz-beratung.de

Schwimme ich mit meinem Geschäftsmodell mit oder gegen den 
Strom? Trends, Strömungen und wachsende Märkte nutzen!
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Konkrete Strategieansätze für Unternehmen 

Klassische Strategieansätze 

z.B. Wettbewerbsstrategien nach 
Michael Porter (HARVARD)

Neue Strategieansätze 

z.B. Blue Ocean Strategien nach W. Chan 
Kim und Renée Mauborgne (INSEAD)

www.spitz-beratung.de
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Klassische Wettbewerbsstrategien

• Der Markt / Bedarf  ist gegeben.

• Der „Kuchen“ hat eine definierte Größe.

• Wer ein Stück vom Kuchen haben möchte, 

muss es einem Wettbewerber abnehmen.

www.spitz-beratung.de
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Blue Ocean Strategie

• Durch Innovation wird Nachfrage dort erzeugt, wo (bisher) kein 

Wettbewerb ist.

• Der Markt / der Bedarf wird neu definiert und deutlich erweitert.

• Der Kuchen wird vergrößert. Dadurch gibt es (anfangs) kaum 
Wettbewerb.

www.spitz-beratung.de



Spitz-beratung.de

Klassische Strategieansätze



Wettbewerbsstrategien
Unterscheidung zwischen Kostenführerschaft, 
Nischenstrategie/Zeitführerschaft und Qualitätsführerschaft

Nischenstrategie

Ähnlich wie Differenzierung:
• Eingeschränkte Märkte 

(regional, Branchen-
spezialist etc.)

• Nur für eine spezielle 
Zielgruppe …

Differenzierungsstrategie

Differenzierung durch:
• Qualität, Design, Service
• Innovationen
• Technologie
• Marke, Image
• Hoher Preis

Kostenführerschaft 

Wettbewerb wird preislich 
unterboten durch:
• Standardisierung
• Geringe Fertigungstiefe
• Schlichtes Design
• Eingeschränkten Service
• Hoher Marktanteil nötig

www.spitz-beratung.de
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Unternehmensziel

ROCE  = G.
CE

Preis- / Kostenführerstrategie

Differenzierungsstrategie

ROCE = Return on capital employed
G = Gewinn; CE = Capital Employed; U = Umsatz

ROCE = 0,5% X 24 = 12%

ROCE = 24% X 0,5 = 12%

ROCE = G U
U CE

X

Umsatz-Gewinn-
Rate in % (Marge)

Kapitalumschlag

www.spitz-beratung.de
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Grundlegende Wettbewerbsstrategien

Differenzierungsstrategie Preis- / Kostenführerstrategie

www.spitz-beratung.de
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Neue Strategieansätze 

www.spitz-beratung.de
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Neue Strategieansätze

www.spitz-beratung.de

q Blue Ocean Strategien: „Der beste Weg, den 
Konkurrenzkampf zu gewinnen, ist damit 
aufzuhören (Renée Mauborgne)“

q Blue Ocean Strategien zielen darauf ab, Leistungen 
anzubieten, die bisher niemand anbietet.

q Konzentration auf die „Nicht-Kunden“

q Im Mittelpunkt steht die innovative Lösung für 
bisher kaum beachtete Bedürfnisse von bisher 
nicht zur Zielgruppe zählenden Personen.



27

Neue Strategieansätze

www.spitz-beratung.de
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Blue Ocean Strategie

www.spitz-beratung.de

• Durch Innovation wird Nachfrage dort erzeugt, wo (bisher) 

kein Wettbewerb ist.

• Der Markt / der Bedarf wird neu definiert und deutlich 
erweitert.

• Der Kuchen wird vergrößert. Dadurch gibt es (anfangs) kaum 
Wettbewerb.
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Neue Strategieansätze

www.spitz-beratung.de

Blue Ocean Strategie Apple

1. Markt der digitalen Musik ist noch unbesetzt und wird von Apple durch iPod und iTunes besetzt. 
User hat tausende Musiktitel in der Tasche und kann neue Titel über iTunes kaufen. Die 
Bedienung von iPod ist einfach und die Musikbranche hat eine Lösung für den Absatz von 
digitaler Musik.

2. Es gibt technisch immer nur ein iPhone. Bei den anderen Herstellern gab es verschiedene 
Geräte. Apple konnte alle Entwickler auf ein Gerät konzentrieren. Die Individualisierung geschah 
(erstmals) über Apps. Die Apps werden von selbständigen Entwicklern hergestellt und über den 
App-Store von Apple vertrieben. Apple verdient jeweils beim Verkauf der Apps mit….

3. Die Apple Welt ist genial aufeinander abgestimmt. Wer iPod und iPhone hat….. Kann auch mit 
iPad und und und umgehen…… alles ist miteinander vernetzt…..
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Neue Strategieansätze

www.spitz-beratung.de

Bedienfreundlichkeit der 
Software & „Heranzüchten“ 
von Zukunftskunden!

Zeitgewinn beim 
Einchecken

Differenzierungs-
strategie

Preisführer-
schaft

Blue Ocean Strategie

„neue“ Zielgruppe „Wein-
Laien“

iPod, iStore, 
App Store, …
…iPhone…
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Produkt Preis Promotion 
/ Werbung

Place / 
Vertrieb

Ihr Geschäftsmodell und 
damit Ihr Businessplan 

beginnt beim Produkt und bei 
der Zielgruppe, die für die 

Produkte bezahlen soll!

www.spitz-beratung.de
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Produkt

q Kann ich mein Produkt, meine Leistung und den Nutzen für die Zielgruppe exakt 
beschreiben?

q Habe ich ein Alleinstellungsmerkmal (USP)?
q Was grenzt mein Produkt / meine Leistung von Wettbewerbern ab?
q Biete ich ggf. einen besonderen Service, um mich vom Wettbewerb abzugrenzen?
q Führt das von mir angebotene Produkt tendenziell zu einer Differenzierungs-, 

Kostenführer- oder Nischenstrategie?
q Welchen Vorteil / welchen Nutzen bietet mein Produkt / meine Leistung welcher 

Zielgruppe genau?
q Was verkaufe ich „wirklich“? ….. ein Auto oder Mobilität…..Kleider oder Image …. 

Lebensmittel oder Geselligkeit …. Medizin oder Gesundheit ….
q ………

www.spitz-beratung.de
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Produkt

q Passt der Preis zu meinem Produktversprechen?
q Passt der Preis zu meiner Strategie?
q Ist der Markt bereit, den Preis zu bezahlen?
q Was verlangen meine Wettbewerber?
q Wie gehe ich mit Rabatten, Nachlässen, Großkunden etc. um ?
q Kenne ich die „Herstellkosten“ meiner Produkte?
q Ist der Preis auskömmlich? Was sagt meine Kalkulation? Wie sieht der 

Deckungsbeitrag und der notwendige Umsatz dazu aus?
q ………

Preis

www.spitz-beratung.de
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Welches ist der richtige Preis für die Dose Cola?

0,49 Euro 8,99 Euro0,69 Euro 1,99 Euro 2,99 Euro

Im Karton zu 
24 Dosen beim 
Discounter

Einzeln im 
Supermarkt

Imbissbude 
Hauptbahnhof
& Tankstelle

Hotel Minibar Kiosk Wagner 
Festspielhaus 
Bayreuth

Preis ist abhängig von

- Zielgruppe
- Wettbewerber & 

Alternativen
- Ort
- Zeit
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Der Kunde zahlt (nur) für das Produkt 
(inkl. Service, Erlebnis, Zuverlässigkeit, Berechenbarkeit,  …)!

Wert

PreisKosten

Die Kalkulation ist ein Hilfsmittel, um 
die Kosten zu ermitteln.

Eventuell kann hieraus ein Preis 
abgeleitet werden.

Ob daraus auch auf den Wert 
geschlossen werden kann….?

Kalkulation
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Welches ist der richtige Preis für Dienstleistungen
pro Stunde?

Grundsätzlich (wie bei der Dose Cola): Preis ist abhängig von

- Zielgruppe
- Wettbewerber & Alternativen
- Ort
- Zeit
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Beispielrechnung Stundensatz 
Dienstleister (1-Mann-Betrieb)
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Beispielrechnung Stundensatz 
Dienstleister (1-Mann-Betrieb)
…. als Budgetvorgabe für die Planung nutzen
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Buchführung: steuern & Steuern 

www.spitz-beratung.de

Beispielrechnung Stundensatz 
Dienstleister (1-Mann-Betrieb)
…. Gewinnverwendung, daraus abgeleitet…..
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Rückwärtskalkulation am Beispiel Handel

www.spitz-beratung.de
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Produkt

q Wie mache ich mich bekannt? Wie kann ich werben?
q Internet, Soziale Netze, Anzeigenwerbung, Events veranstalten, Meinungsführer, 

Direktmarketing, Empfehlungsmarketing, Guerillamarketing, …
q Welche Art und welches Medium der Werbung passen zu meiner Strategie, zu 

meiner Zielgruppe und zu meinem Produkt?
q Wie werben meine Wettbewerber? Was kann ich anders machen, um aufzufallen?
q Brauche ich eine Marke?
q Wie hoch ist mein Werbebudget? Bekomme ich Werbekostenzuschüsse?
q Betrachten Sie die Werbung als Investition! In manchen Branchen ist sie wichtiger 

als Investitionen in Sachanlagevermögen!

Preis Promotion 
/ Werbung

www.spitz-beratung.de
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Produkt

q Der Unternehmer / Gründer ist der wichtigste Vertriebsmitarbeiter!
q Die Akquisition von Aufträgen / die Gewinnung von Kunden (möglichst 

Stammkunden) ist entscheidend für den Erfolg
q Viele Gründer unterschätzen den zeitlichen Aufwand für Vertriebsarbeit
q Wie komme ich an meine Kunden?

q Direkte Ansprache
q Kooperationspartner
q Online-Shop (auch amazon, ebay etc.)
q Ladengeschäft …

q Gibt es erste „Leadkunden“, die mich in den ersten Monaten „über 
Wasser“ halten?

Preis Promotion 
/ Werbung

Place / 
Vertrieb

www.spitz-beratung.de



SWOT Analyse

SWOT-
Analyse

Interne Analyse
Stärken (Strengths) Schwächen (Weaknesses)

Ex
te

rn
e 

An
al

ys
e

Chancen
(Opportunities)

Sich bietende Chancen passen 
gut zu meinen Stärken

Chancen sind in Bereichen
vorhanden, in denen ich

schwach bin.

Risiken
(Threats)

Bedrohliche Marktentwicklung ist
absehbar – könnte aber mit den
vorhandenen Stärken bewältigt

werden.

Risiken sind absehbar und keine
Stärken, mit diesen umzugehen.

www.spitz-beratung.de



Schwimme die Donau nicht aufwärts!

SWOT Analyse

Interne 
Faktoren

Externe 
Faktoren

§ Entwicklungsstärke / -schwäche

§ Vertriebsstärke / -schwäche

§ Kundenkontakte und Marktkenntnisse 
(keine)

§ Produktionskapazitäten (ausreichend / 
nicht ausreichend)

§ Ausreichend Ressourcen 

§ Kreativität

§ Disziplin

§ Branchen- / Projekterfahrung

§ Finanzielle Mittel

www.spitz-beratung.de



Verzahnung strategische Planung & operative Planung

operative Planung

Maß-
nahmen

Umsatz-
planung

Kapazitäts-
planung

. . .

SWOT-
Analyse

Interne Analyse

Stärken (Strengths) Schwächen (Weaknesses)

Ex
te

rn
e 

An
al

ys
e

Chancen
(Opportuni
ties)

Verfolgen von Chancen, die 
gut zu meinen Stärken 

passen.

Schwächen eliminieren, um 
neue 

Möglichkeiten zu nutzen.

Risiken
(Threats)

Stärken nutzen, um 
Bedrohungen abzuwenden.

Verteidigungsstrategien 
entwickeln, um vorhandene 

Schwächen nicht zum Ziel von 
Bedrohungen werden zu 

lassen.

strategische Planung
www.spitz-beratung.de



Businessplan – wozu?

Systematisches Durchdenken der 
eigenen Geschäftsidee

Gewinnen von Geschäftspartnern 
und Kapitalgebern

Maßstab für künftigen Soll-Ist-Abgleich

www.spitz-beratung.de



Businessplan – Formales

aussagekräftig

klar gegliedert

gut verständlich

kurz und knapp (inkl. Anlagen max. 30 Seiten)

leicht lesbar

optisch ansprechend

www.spitz-beratung.de



Businessplan – was muss rein?

q Zusammenfassung
q Warum will ich gründen? Warum wird das ein Erfolg? Maximal 2 Seiten!

q Geschäftsidee
q Was möchten Sie tun? Kurz- und langfristige Unternehmensziele beschreiben.
q Alleinstellungsmerkmale hervorheben. Was unterscheidet Sie von Wettbewerbern?
q Künftige Möglichkeiten zur Weiterentwicklung beschreiben.

q Produkt / Dienstleistung
q Beschreiben Sie Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung mit einfachen Worten, so dass auch ein Laie versteht. 

Fotos und Zeichnungen können helfen.
q Auf vorhandene Patente (eigene oder fremde), Stand der Technik, Lizenzen von Geschäftspartnern bei 

technischen Produkten eingehen
q Herstellkostenkalkulation sowie beabsichtigte Verkaufspreise erläutern

www.spitz-beratung.de



Businessplan – was muss rein?

q Marktübersicht
q Kunden und Zielgruppe analysieren und darstellen
q Warum werden sich diese Kunden für Ihr Produkt interessieren?
q Falls Sie Markt- / Branchenanalysen haben (Banken, Sparkassen, Steuerberater, ….) – nutzen Sie das dort 

vorhandene Datenmaterial
q Wettbewerber analysieren und darstellen
q Kooperationspartner analysieren und darstellen

q Standort
q Standort aus der Sicht Kunde, Lieferant, Logistik und Mitarbeiter betrachten….
q Falls der Standort eine entscheidende Rolle spielt (Einzelhandel, Gastronomie, …), ist dieser entsprechend 

darzustellen; geplante Mietkosten, geplante Investitionen etc…..
q Luftbilder, Google-Maps,  Fotos etc. … mit einbinden…
q Auf logistisches und sonstig wirkendes Umfeld (andere Betriebe in der Nachbarschaft, Autobahnanschluss, 

…. Hinweisen) eingehen

www.spitz-beratung.de



Businessplan – was muss rein?

q Werbung & Vertrieb
q Beschreiben Sie die geplante Vorgehensweise für Werbung und Vertriebsmaßnahmen
q Wie kommen Sie an Aufträge?
q Was werden die Werbe- und Vertriebsmaßnahmen kosten? Achten Sie darauf, dass sämtliche hier 

dargestellten Kostenpositionen später im Finanzplan korrekt verarbeitet sind.

q Unternehmensorganisation
q Je nach Umfang des Unternehmens müssen ggf. Mitarbeiter eingestellt werden. Erstellen Sie ein 

Organigramm, welches die Organisation in 1, 2, 3 Jahren aufzeigt
q Wer übernimmt den Vertrieb, wer die Verwaltung, wer die Produktion?
q Steuerberater als wichtiger Ansprechpartner bereits frühzeitig ins Boot nehmen!

q Gründerperson
q Stellen Sie sich in einem kurzen Lebenslauf mit Bild vor
q Beschreiben Sie Ihre Qualifikation und Ihre berufliche Erfahrung sowie Ihr kaufmännisches Know-how

www.spitz-beratung.de



Businessplan – was muss rein?

q Rechtsform
q Welche Rechtsform soll es werden und warum?
q …… gibt es z.B. mehrere Gründer, besondere Risiken etc. …

q Chancen & Risiken
q Beschreiben Sie besondere Chancen und auch besondere Risiken
q Stellen Sie dar, unter welchen Bedingungen Ihre Geschäftsidee scheitern könnte und schätzen Sie ein, wie wahrscheinlich 

dies ist
q Begründen Sie Ihre Annahmen unter Verweis auf solide Quellen (Kammerstatistiken, Branchenverbände, 

Berufsverlautbarungen, etc. …)

q Finanzplanung (mind. 3 Jahre – besser 5 Jahre)
q Planen Sie die Einnahmen und Ausgaben, Umsatzerlöse und Kosten auf Monatsbasis möglichst sorgfältig; integrieren Sie die 

Produktkalkulation. Vor allem: von wem (hier möglichst genau) kommen in den ersten 6 Monaten die Einnahmen!
q Stellen Sie den Break-Even-Point dar! Wieviel Umsatz / Einnahmen müssen Sie monatlich erzielen, um alle Kosten und die 

eigenen Privatentnahmen abzudecken?!
q Planen Sie Investitionen, Anfangskosten für Initialwerbung, Aufbau von Vorräten und Forderungen – am besten in einer 

Planbilanz 
q Leiten Sie den Kapitalbedarf ab

www.spitz-beratung.de



Arbeitshilfen allgemein

Internet: existenzgründung

E-Training
www.spitz-beratung.de



Brancheninformationen für Gründer

www.spitz-beratung.de
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FAZIT

www.spitz-beratung.de

q Kenne Dein „Warum“! Was will ich? Was kann ich? Für wen 
bin ich / mein Produkt maximal wertvoll?

q Vermeiden Sie falsche Ratgeber! Erfolglose Neider und 
Sprüchemacher helfen nicht – schaden eher.

q Planen Sie schriftlich! Setzen Sie Ziele und Zwischenziele!
q Fokus muss auf dem Kundennutzen liegen. Welchen Wert 

kann ich / meine Leistung der Zielgruppe bringen?
q Merke: nahezu alles kann man kaufen – Kunden muss man 

überzeugen!
q Rechnen Sie mit Rückschlägen und Misserfolgen!
q Stabilisieren Sie Ihr Fundament (Wissen, Netzwerk, 

Werkzeuge, Finanzen, …) so stark wie möglich.
q Starten Sie zügig – aber testen Sie die Tiefe des Wassers 

nicht gleichzeitig mit beiden Beinen! 
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Vielen Dank für Ihre
Aufmerksamkeit!

www.spitz-beratung.de

„Es gibt ihn, den Unterschied 
zwischen Theorie und Praxis.
In der Tat.“

Werner Mitsch


