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Zu diesem Buch

sionist im Hauptberuf und Selbststandiger im Nebenjob? Das ist gar nicht so selten!

Allein 100.000 Pensionistinnen und Pensionisten arbeiten in Osterreich laut Helmut
Spudich (2019) parallel zur Pension! Lehrer als Autoren, Fachkrafte als Sachverstandige
oder Vortragende, Angestellte als eBay- oder willhaben-Verkaufer, Pensionisten mit Café
oder Wirtsstube, Studenten als Stadtfiihrer oder Botenfahrer, Arbeitslose oder Pensionare
mit selbststandigem Zusatzverdienst, etc. Die Ausgestaltungen in der Praxis sind vielfaltig,
ebenso die Motive der Beteiligten. Einigen geht es um die zusatzlichen Einnahmen, anderen
um Renommee, Selbstbestimmung oder -verwirklichung, Freude an der Arbeit oder sinnvolle
Freizeitbeschaftigung. Und dann gibt es noch jene, die einfach mit wenig Risiko Erfahrungen
in der Selbststandigkeit sammeln wollen, um bei Erfolg dann auf dem zweiten Standbein
durchzustarten.

S ie wollen sich (nebenberuflich) selbststandig machen? Arbeitnehmer, Student oder Pen-

Ratgeber zu diesem Thema gibt es nur scheinbar etliche. Allerdings zumeist aus Deutschland
und damit zugeschnitten auf eine andere Gesetzeslage und andere Rahmenbedingungen,
etwa hinsichtlich Versicherungs- und Steuerfragen. Dieses Buch beriicksichtigt in allen Be-
langen die Situation in Osterreich und ist ein Begleiter fiir alle, die den Weg in die (auch
teilweise) Selbstandigkeit wagen.

Was ist zu beachten, damit aus dem Traum kein Alptraum wird? Welche gesetzlichen Anfor-
derungen und Rahmenbedingungen gilt es einzuhalten, welche Risiken friihzeitig zu erken-
nen und welche Chancen kdnnen genutzt werden?

Lassen Sie sich mit unseren besten Tipps — zumeist als praxisorientierte Antworten auf hau-
fig gestellte Fragen — in das neue Gebiet der (Teil-)Selbststandigkeit fiihren. Je nach Branche
und eigenen Bedirfnissen sowie Wiinschen sind die aufkommenden Fragen natrlich oft
unterschiedlich. Wir haben eine Auswahl von Fragen, Antworten und Tipps vorgenommen
von der wir glauben, dass sie moglichst vielen Leserinnen und Lesern eine gute Hilfestellung
sind. Mit dem vorliegenden Arbeitsbuch konnen Sie den Schritt in die (Teil-)Selbststandigkeit
in Ruhe vorbereiten oder auch einzelne Kapitel zielgerichtet durchlesen und nacharbeiten.
Eine Unterscheidung zwischen EPU (Ein-Personen-Unternehmen) und KMU (Klein- und Mit-
telbetriebe) finden Sie bei uns tibrigens nicht, da wir uns bei diesem Ratgeber weniger von
der Mitarbeiterzahl und der Umsatzhdhe als vielmehr von fachlichen Fragestellungen leiten
lassen. Es bietet auch dann eine Vielzahl von Anregungen und Anleitungen, wenn Sie ohne
Standbein als Arbeiter, Angestellter oder Pensionar direkt in die Selbststandigkeit starten
wollen.

Besonders niitzlich ist der Serviceteil. Dort finden Sie wichtige Arbeitshilfen wie z.B. eine

Erfolgs- und Liquiditatsplanung, Muster von Formularen oder Anschreiben an Behorden.
Diese konnen Sie auch als Download (www.konsument.at/selbststandig) beziehen.

lhr KONSUMENT-Team
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Meine Geschaftsidee

Haben Sie bereits eine Geschaftsidee? Oder sind Sie noch unent-
schlossen und , auf der Suche”? Wir glauben, dass Ihnen dieses
Kapitel in jedem Fall sinnvolle und wertvolle Anregungen gibt.
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Sie wollen sich (nebenberuflich) selbststandig machen und suchen eine ziindende Idee? Dann
gibt es unterschiedliche Wege der Ideenfindung.

Insbesondere im Handwerk ist die erste Idee: Ich mach mich im gelernten Beruf selbst-
standig! Sind Sie arbeitslos oder in Pension? Dann ist das eine gute Idee, da Sie auf langjahrige
Praxiserfahrungen und auf Kenntnisse in der Branche zurlickgreifen kdnnen. Sind Sie hingegen
(noch) unselbststandig in dieser Branche tatig, so treten Sie in Konkurrenz zu Ihrem aktuellen
Arbeitgeber (» Seite 21). Hier gibt es in jedem Fall Gesprachs- und Klarungsbedarf. Eine Sonder-
situation besteht allerdings, wenn der Arbeitgeber Tatigkeiten kiinftig ohnehin auslagern will.
Haben Sie dann allerdings nur einen Auftraggeber, so droht das Ungemach der Scheinselbst-
standigkeit (» Seite 113). Priifen Sie dies vorab gemeinsam mit Ihrem Arbeitgeber.

Achten Sie darauf, dass die Geschaftsidee nicht nur sinnvoll und lukrativ aussieht, sondern lhnen vor allem
(dauerhaft) viel Freude bereitet. Dies ist gut fiir Ihre Arbeitszufriedenheit und Motivation auch in Zeiten, in
denen es mit Kunden und Umsatz etwas schwieriger ist.

Eine andere Idee ist, das Hobby zum Beruf zu machen. Die Branchen- und Produktkenntnisse
sind da, die Freude an der Arbeit auch. Auch diese Uberlegung ist ein guter Ansatz. Beachten
sollten Sie aber, dass Hobby und Beruf mdglicherweise etwas andere Anforderungen haben.
So ist Sporttauchen fiir viele ein sehr schones Hobby, im Beruf des Tauchlehrers geht es aber
nicht nur um das eigene Tauchen, sondern vorrangig um die Wissensvermittlung an Anfanger.
Gleiches lasst sich sagen beim Hobby Tanzen und dem Beruf des Tanzlehrers. Haben Sie nicht
nur ein schones Hobby, sondern auch Freude an der Wissensvermittlung, dann ist das eine gute
Voraussetzung fiir lhr Vorhaben.

Viele gute Geschéftsideen sind auch einfach ,abgeschaut”. Nicht in Osterreich, wohl aber
in Amerika oder Asien. Und was dort funktioniert, kann méglicherweise auch in Osterreich
funktionieren.

Besprechen Sie lhren Wunsch nach Selbststandigkeit mit guten Freunden. Machen Sie ein Brainstorming
zu moglichen Geschaftsfeldern und arbeiten Sie Chancen und Risiken heraus. Beantworten Sie auch die
Frage: Was ist der Nutzen flir den Kunden! Warum soll/wird ein Kunde gerade dieses Produkt kaufen, die
Dienstleistung in Anspruch nehmen?

Sofern Sie keine eigene Geschaftsidee haben und einzelne Risiken bei der Griindung (z.B. Fehler
beim Marketing, ...) vermeiden méchten, kann Franchise eine Losung sein. Aber was ist eigent-
lich Franchise? Als Begriff ist Franchise oder Franchising jedenfalls nicht gesetzlich geregelt.
In der Praxis ist Franchise eine Kooperation zwischen einem Franchise-Geber und einem oder
mehreren Franchise-Nehmern, die jeweils eigenstandige Unternehmen sind. Der Franchise-
Geber stellt dabei dem oder den Franchise-Nehmern Leistungen in Form von organisatorischem,

Nutzen Sie den
Urlaub in frem-
den Landern
auch fiir eine
Ideensuche
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Eine Franchise-
idee muss nicht
nur gut klingen,

sondern auch
langjahrige Er-
folge aufweisen

technischem und kaufmannischem Know-how sowie bei rechtlichen Fragestellungen zur Ver-
fligung. Der Franchise-Nehmer verpflichtet sich dauerhaft zur Abnahme der Leistungen und
bezahlt dafiir ein Entgelt. Dieses kann umsatzabhangig sein oder auch Fixbetrage beinhalten.

Franchise zeichnet sich oft durch ein einheitliches Auftreten am Markt (etwa Werbemal3-
nahmen), einheitliche Preise und einheitliche organisatorische Strukturen aus. Fiir den End-
kunden ist oft nicht erkennbar, dass es sich um eigenstandige Unternehmen handelt. Ein promi-
nentes Beispiel zur Veranschaulichung ist McDonalds.

Eine Systematik zur Unterscheidung von Franchise-Systeme nach der Geschaftstatigkeit
liefert die dsterreichische Wirtschaftskammer und teilt Franchise in drei Bereiche:

* Produktions-Franchising: Know-how zu Produktion/Vertrieb wird (iberlassen
e Vertriebs-Franchising: Know-how zum Vertrieb von Giitern steht im Vordergrund
» Dienstleistungs-Franchising: Know-how zur Dienstleistungserbringung wird tiberlassen

Franchise-Systeme werden in vielen Branchen angeboten: Bekleidung, Gastronomie, Fitness,
Kosmetik, Reisebiiros, Vermogensberatung, Erwachsenenbildung, Sprachunterricht, etc. Die
Wirtschaftskammer zahlte fiir das Jahr 2017 immerhin 440 Franchise-Systeme mit 10.400
Standorten in Osterreich.

Franchise-Angebote erhalten Sie u.a. (iber die Franchise-Borse der Wirtschaftskammer (https://www.
franchiseboerse.at/). Tipps gibt der Leitfaden der Wirtschaftskammer (siehe Literaturverzeichnis » Seite
135). Achten Sie bei den Angeboten auf das Griindungsjahr. Der Franchise-Geber sollte ein etabliertes
Unternehmen mit hohem Bekanntheitsgrad und nachweisbarem Erfolg sein. Griindungen der letzten Jahre
konnen diese Nachweise kaum erbringen.

Rund 75.000 Unternehmen unterschiedlichster Branchen, UmsatzgroBen, Standorte, etc. stehen
jedes Jahr in Deutschland, Osterreich und der Schweiz zum Verkauf. Sie mochten sich (neben-
beruflich) selbststandig machen, aber doch nicht ganz von vorne beginnen? Sie mdchten eher ein
bestehendes Unternehmen Gibernehmen, vom bestehenden Kundenstamm profitieren und das
Unternehmen weiterentwickeln? Dann kommt fiir Sie eine der Nachfolgerbdrsen in Frage, welche
die Angebote und Nachfragen von Unternehmensiibernahmen zusammenfiihren mochten.

e https://firmen.wko.at/Web/Searchinserate.aspx?WID=e5c46b58- 14d3-4773-ba02-06905c025982
e https://www.nachfolgerboerse.at/startseite
* Www.nexxt-change.org

Prinzipiell setzen die Nachfolgerbérsen an beiden Enden an: Einerseits kann sich der abgabe-
bereite Unternehmer mit seinem Unternehmen prasentieren, andererseits kann auch ein Inter-
essent seine Such-Daten erfassen. Und beide kdnnen jeweils mit Suchkriterien priifen, ob sich
bereits ein Kauf-/Verkaufskandidat eingetragen hat.
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Bei der Wahl der Nachfolgebdrse sollten Sie priifen, ob und wenn ja, welche Kosten wann an-
fallen. Hier ware insbesondere eine Provision (im Erfolgsfall) zu klaren. Beim Unternehmen
steht und fallt die Preisgestaltung mit dem zukiinftig zu erwartendem Umsatz und Gewinn. Und
dieser hangt oft von Stammkunden ab. Priifen Sie fiir sich, ob diese Stammkunden auch zu lhnen
passen (und umgekehrt). Moglicherweise hat der (altere) Unternehmer ein alteres Publikum und
Sie mochten das Unternehmen mehr auf junge Leute ausrichten? Dann hat diese Stammkund-
schaft fiir Sie nur einen sehr geringen Wert.

Bei der Ubernahme eines bestehenden Betriebs sind natiirlich Preis und das mit dem Kauf verbundene
Risiko kritische Punkte. Schalten Sie fiir die Prifung der Finanzen in jedem Fall einen Steuerberater ein. Und
lassen Sie sich von einem Rechtsanwalt mit Schwerpunkt Mergers & Akquisition einen Vertrag ausarbeiten.
Versuchen Sie, einen Teil des Preises abhangig von der Zukunft zu gestalten: Erreichung von Umsatz- oder
Gewinnzielen, Verbleib der Stammkundschaft, etc. So verringern Sie Ihr Risiko bei der Ubernahme. Weitere
Tipps gibt der Leitfaden der Wirtschaftskammer (siehe Literaturverzeichnis » Seite 135).

Sofern das zu iibernehmende Unternehmen Mitarbeiter hat, sollten Sie priifen, ob diese Mit-
arbeiter auch weiterhin zur Verfiigung stehen. SchlieBlich sind diese mit den Ablaufen vertraut,
haben Kontakte zu den Kunden und erhebliches betriebliches und fachliches Wissen.

Sie haben eine Geschaftsidee gefunden und iberlegen, ob Sie mit dieser erfolgreich sein
konnen? Dann sind die folgenden Kriterien hoffentlich eine Hilfe fiir Sie.

Marktzugang. Gibt es fiir den von Ihnen angestrebten Markt einen einfachen oder einen ein-
geschrankten Marktzugang? Ein eingeschrankter Marktzugang erschwert zwar Ihnen die ersten
Schritte, jedoch ist er auch eine Hemmschwelle fiir den spateren Wettbewerb. Beispiele fiir einen
erschwerten Marktzugang sind:

* Reglementiertes Gewerbe mit erforderlichen Genehmigungen (» Seite 21)
« Hoher Bedarf an Anfangskapital
e Nutzung von Patenten

Alleinstellungsmerkmale. Haben Sie als Person oder Ihr Produkt ein Alleinstellungsmerkmal?
Beispiele waren hier u.a.:

¢ Im Idealfall Patente

¢ Hohes Wissen zu Branche und Produkten

* Schnelligkeit der Ausfiihrung

e Auszeichnungen flir Kundennahe, Wissen, ...

* Besonderer/zusatzlicher Nutzen des Produkts fiir die Kunden

Skalierbarkeit. Ist Ihr Produkt, Ihr Angebot leicht skalierbar? D.h. Sie haben nur einmalig den
Aufwand fiir die Erstellung und kdnnen damit sowohl ein Exemplar, 1.000 oder 50.000 Exemp-
lare verkaufen. Beispiele waren hier u.a.:

Mit einigen
Kriterien lassen
sich lhre Erfolgs-
chancen besser
abschatzen
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Beschreiben
Sie fiir sich lhre
zukiinftigen
Kunden. Wie
erreichen Sie
diese?

* Software
e Griindung eines Franchise-Unternehmens
* Internetgeschaftsideen

Personliche Fahigkeiten. Voraussetzungen fiir ein erfolgreiches Unternehmen sind u.a.:

e Sach- und Fachkenntnisse (z.B. Technik, Handwerk)
 Empathischer Umgang mit den Kunden
» Betriebswirtschaftliche Kenntnisse (Kalkulation, Buchhaltung, ...).

Diese konnen im Idealfall in einer Person vorhanden sein, kdnnen aber auch auf mehrere Partner
oder entsprechende Mitarbeiter verteilt sein. Die Buchhaltung kénnen Sie zwar an den Steuer-
berater auslagern, verstehen missen Sie lhre Zahlen und deren Ursachen jedoch auch selbst.

Esist dblichin der ,New Economy”, dass schnelles Wachstum angestrebt wird, das méglichst auch im Aus-
land. Leider ist dies auch bei groBen und kapitalstarken Unternehmen ein sehr haufiger Grund des Schei-
terns. Einerseits muss die Organisation mitwachsen, andererseits kommt es sehr auf gute Marktkenntnisse
an. Amerika funktioniert anders als Osterreich, die GroBstadt Wien anders als eine Gemeinde in Vorarlberg.
Nicht Schnelligkeit ist hier gefragt, sondern Griindlichkeit in der Vorbereitung.

Erscheint Ihnen die erste Frage als zu trivial? Ist sie nicht! Wenn Sie nicht wissen, an wen Sie
Ihre Produkte verkaufen (wollen), konnen Sie auch nicht wissen, mit welchen Werbemitteln Sie
Ihre Produkte ,an den Mann bringen” konnen. Die Frage nach lhren Kunden ist damit zumin-
dest ebenso wichtig wie die Frage nach lhrer Geschaftsidee und den Produkten bzw. Dienst-
leistungen. Hier einige Beispiele dazu:

Beispiel 1: Geschaftsidee ,Angebot im nahen Umfeld”. Sie wollen eine kleine Buch-
handlung, ein Café, eine Gaststatte, einen Friseursalon, eine Suppenkiiche, ... in einem kleinen
Ladenlokal er6ffnen. Mit lhrem Angebot sprechen Sie einerseits Laufkundschaft an, aber auch
die Anwohner bzw. Arbeitnehmer aus der naheren Umgebung. Moglicherweise lasst sich die
Kundengruppe noch klarer eingrenzen: Sprechen Sie mit dem Café eher junge oder altere Leute
an, Geschaftsleute oder Privatpersonen, Anwohner oder Touristen, etc.? Dies hat Auswirkungen
auf das auBere Erscheinungsbild, die Inneneinrichtung und das Serviceangebot. Bei einigen
Kundengruppen fiir das ,Angebot im nahen Umfeld” reicht eine reine Informationsseite im
Internet aus, bei der Kundengruppe , Geschaftsleute” macht jedoch eine Vorbestell- oder Vor-
reservierungsmdglichkeit Gber die Homepage sehr viel Sinn. Lokale Werbung und Handzettel
sind wichtige Mittel, um die Kundschaft im nahen Umfeld zu erreichen. Aber bei einem Laden-
lokal stellt sich auch die Frage nach der Lage! Bei der Kundenbeschreibung , Laufkundschaft”
oder ,Touristen” muss das Ladenlokal in guter (teurerer) Lage und gut erkennbar sein. Ein
Angebot an Anwohner des Viertels konnte hingegen auch in einer B- oder C-Lage und damit
wesentlich preiswerter sein.
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Beispiel 2: Geschaftsidee , Selbst-Design von T-Shirts iiber das Internet. Hier wird die
mogliche Kundschaft bereits durch die Geschaftsidee eingegrenzt: gestaltungswillige, experi-
mentierfreudige (jlingere) Menschen ohne Beriihrungséngste zum Internet. Ihre Homepage ist
das Eingabemedium und Sie bieten den Kunden dort ein breites Spektrum an Gestaltungsmdg-
lichkeiten incl. dem Hochladen von eigenen Fotos, ... Ihre Kunden konnen je nach Sprachumfang
in der ganzen Welt sein, Sie haben kein Ladenlokal. Ihre Kunden finden Sie vorrangig direkt iiber
das Internet, d.h. eine Suchmaschinenoptimierung (» Seite 53) Ihrer Homepage ist wichtig.

Beispiel 3: Geschaftsidee ,Musikdarbietung in Szene-Lokalen”. Sie haben hier einen
exklusiven Vertriebskanal ,Szene-Lokal” und damit zugleich eine weitere Kundengruppe.
Neben lhren Endkunden , Party-Geher” miissen Sie sich in lhrem Angebot auch auf die Lokale
einstellen. Warum soll der Lokal-Inhaber Sie engagieren oder lhnen eine Auftrittsmdglichkeit
geben? Was ist sein besonderer Nutzen von Ihrem Auftritt?

Versuchen Sie moglichst genau zu beschreiben, welche Kunden Sie mit lhren Produkten/Dienstleistungen
ansprechen wollen. Und schreiben Sie dazu, wie Sie diese Kunden erreichen wollen. Dies schlieBt, wie
gezeigt, bei einigen Geschaftsideen auch die Standortwahl mit ein! Durch das Niederschreiben flihren Sie
sich die Rahmenbedingungen fiir Ihren angestrebten Geschaftserfolg nochmals starker vor Augen. Und was
ebenso wichtig ist: Sie machen Ihre Geschaftsidee auch fiir Dritte wie Berater oder spater die Geldgeber
(» Seite 75) im Sinne eines Business-Plans nachvollziehbarer.

Ich habe eine gute Geschaftsidee und habe meine Kunden klar definiert. Muss ich mir jetzt auch
noch Gedanken um den Wettbewerb machen? Ja! Denn auch Mitbewerber wollen lhre Kunden
gewinnen und schlieBlich wollen auch Sie seine Kunden fiir sich gewinnen.

Die Beobachtung und Analyse des Wetthewerbs macht gleich aus mehreren Griinden sehr
viel Sinn. Wir geben lhnen einige Fragen mit, die Sie zum Nachdenken und auch zum kritischen
Hinterfragen lhres Geschaftsmodells anregen sollen:

e Kunden-Zielgruppe
— Richtet sich der Wettbewerb(er) auf die gleiche(n) Kunden-Zielgruppen aus?
—Wenn nein: Was konnten die Griinde sein? Ist die eigene Zielgruppe richtig gewahlt?
—Wenn ja: Reicht die Zielgruppe fiir mehrere Anbieter aus?
—Wie kénnen Sie sich vom Wettbewerber unterscheiden?
—Warum soll der Kunde bei Ihnen kaufen?

e Ansprache der Kunden
— Mit welchen Werbemitteln spricht der Wettbewerber die Kunden an?
— Hat der Wettbewerber eine Homepage? Mit oder ohne Service-Funktionen?
— Wie konnen Sie sich vom Wetthewerb unterscheidbar machen?

e Produkt- und Preisgestaltung
—Welche Preise nimmt der (oder die) Wettbewerber?

Vom Wettbe-
werb lernen
ohne ihn bloB
zu kopieren
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Wie Sie
Ihr Gehirn auf
Erfolg umpolen

— Haben Sie ein gleichartiges oder besseres Angebot?
— Kénnen Sie durch kleine Zusatznutzen ein (scheinbar) besseres Angebot erstellen?
— Lasst sich flir das bessere Produkt ein etwas hoherer Preis durchsetzen?
— Kénnen (leicht) neue Produkte auf den Markt kommen, die in den Augen der Kunden
einen héheren Nutzen als Ihr Angebot haben?
e Markteintritt
— Ist der Markteintritt fiir neue Wettbewerber leicht oder schwierig?
—Was fiir Auswirkungen hétte ein weiterer Wettbewerber auf lhr Geschaft?

Seien Sie vorsichtig mit einer aggressiven Preispolitik. Zwar kénnen Sie oft durch niedrigere Preise zusétz-
liche Kunden gewinnen. Jedoch kdnnten Mitbewerber in den Preiskampf einsteigen und Sie unterbieten,
was Sie zu weiteren Preisnachlassen zwingen wiirde. Und oftmals lassen sich die Preise nach dem Ausstieg
des Konkurrenten nicht wieder erhhen.

Unternehmerisch erfolgreich tétig zu sein bedeutet nicht nur, objektive Fakten in Form von
Chancen und Risiken korrekt abzuwagen. Unternehmerische Tatigkeit hat auch viel mit Psycho-
logie und dem richtigen Setzen von Zielen zu tun. Wir greifen hier einen Artikel von Monika
Herbstrith-Lappe (siehe Literaturverzeichnis » Seite 135) auf.

Jeder Erfolg beginnt mit einer klaren Entscheidung, dem Bekenntnis zu einem eingeschla-
genenWeg mit einem lohnenden Ziel: Beherzte Entschlossenheit erschlieBt personliche Energie-
quellen, klare Ziele fokussieren die personliche Leistung und den Ressourcen-Einsatz. Klare Ziele
sind auch die Grundlage zum Setzen der Prioritaten. AuBerdem kann man, die Ziele im Auge, das
Vorankommen erkennen. Und dariiber hinaus helfen Visionen mit Strahlkraft auch Durchhanger
zu Uberwinden. Sie geben die Antwort auf die Frage: , Woflr mache ich das alles?”

Umgekehrt verzetteln wir uns leicht, wenn wir nicht genau wissen, wohin wir eigentlich
wollen. Mark Twain bringt die Falle der operativen Hektik bei fehlendem strategischem Fokus
auf den Punkt: ,Als wir das Ziel endgiiltig aus den Augen verloren hatten, verdoppelten wir die
Anstrengung.”

Was ist also bei der Zielfindung zu beachten, damit wir unsere Potenziale voll entfalten?
Stellen Sie sich vor, Sie wiirden beim Bahnhof in ein Taxi steigen und zum Fahrer sagen: , Bitte
fahren Sie schnell los. Ich muss weg vom Bahnhof.” Entweder wiirde er Sie irgendwo hinfahren
und so sein Einkommen maximieren oder, wahrscheinlicher, er wiirde Sie fragen, wohin Sie
wollen. Sie konnen sich jetzt den Mund fusselig reden, wo Sie NICHT hinwollen. Das gibt dem
Fahrer keine Orientierung. Mit unserem Hirn ist es ahnlich. Nicht-Aussagen sind nicht nur wir-
kungslos, meist sind sie sogar kontraproduktiv. Wenn Sie sich jetzt etwa vornehmen, NICHT ans
Essen zu denken — woran denken Sie? Eben!

In unserem privaten und beruflichen Alltag sind viele Ziele , weg von” formuliert und daher
konnen sie nicht funktionieren. Etwa: abnehmen, nicht krank werden, kein Unfall, null Fehler,
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keine Reklamation, Kosten reduzieren, Auftrage und Kunden nicht verlieren. Die hirngerechten
positiven Formulierungen waren hingegen: KleidergroBe X passt wieder, Inmunsystem starken,
sicher fahren, 100 % Qualitat auf Anhieb, hohe Kundenzufriedenheit, Ressourcen effektiv
nutzen, Auftrage gewinnen und Kundenbeziehungen vertiefen.

Haben Sie Ihr Vorhaben gewahlt, um die Anerkennung anderer zu gewinnen? Das ware ein
Sozio-Ziel. Oder ist es Ihnen selbst ein ureigenes Bediirfnis? Dann ist es ein Solio-Ziel.

* Solio-Ziele haben wesentlich groBere Erfolgsaussichten, weil innere Motivation viel
nachhaltiger als duBere Motivation wirkt, wir werden erfinderisch, um Hiirden zu meistern.

* Bei Sozio-Zielen sind wir gefahrdet, vor uns selbst und anderen Ausreden zu finden,
warum es uns nicht moglich ist.

»Was heiBt Erfiillung und Erfolg fiir mich in meinem Leben?" ist eine inspirierende Frage. , Was
giltin der Gesellschaft als Erfolg?“ ist der Druck und Stress erzeugende, toxische Doppelganger.

Die , purpose-driven Organisation” — also die Organisation die ihren ,Seinszweck” gefunden hat — ist
ein hochaktuelles Business-Thema. , Was macht meinen Einsatz fir mich und andere wertvoll?” und — als
Gegenfrage — ,Was ginge verloren, wenn es mich und mein Business nicht gabe?” sind hilfreiche Denk-
anstole.

~Egal ob Sie glauben, dass Sie es schaffen werden oder ob Sie iiberzeugt sind,
dass Sie es nicht schaffen werden: Sie werden Recht behalten.” (Henry Ford)

Um die Macht des Unbewussten als Verbilindeten zu gewinnen, ist es wichtig, das Erreichen des
Ziels im Prasens zu formulieren. Absichtserklarung oder der Konjunktiv wie ,,Ich wiirde gerne
..." sind zu wenig griffig. ,Am Tag X (iberschreite ich die Ziellinie.” ist zwar nach grammatika-
lischen Regeln nicht ganz korrekt, aber nur die Gegenwartsform des Prasens erzeugt Prasenz
der Ziele.

In der Grundschule werden Verben oft als TUN-Worter erklart. Schade, dass dies spater als
.kindisch” eine Abwertung erfahrt. Verben sind hochgradig performativ und |6sen Prozesse aus.
Es geht etwas voran. Die Aussage , Am Tag X empfange ich meine Kunden im frisch renovierten
Biiro.” erzeugt einen Film der angestrebten Zukunft. Sich die erfolgreiche Zielerreichung lust-
voll-sinnlich auszumalen erzeugt Zugkraft.

Arbeiten Sie nicht nur mit einem Ziel, sondern vielmehr mit vielen Teil-Zielen. Das Erreichen der Teil-Ziele
sollten Sie fir sich wiirdigen, um daraus die Kraft zu schopfen, die das Erreichen des nachsten Teil-Ziels
ermdglicht.

Was ist lhre
Motivation?
Arbeiten und
leben Sie fiir sich
oder andere?
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Glossar

Vorformulierte Geschaftsbedingungen, die mit Kunden bzw. Lieferanten
bei Beauftragung vereinbart werden. Sie dienen der Vereinfachung von
Einzelvertragen, in denen dann nur noch auf die AGB verwiesen werden muss.

Allgemeines Sozialversicherungsgesetz
Ist eine Methode zur Ideenfindung, welche die Entwicklung von neuen Ideen in einer Gruppe fordern soll.

Einkiinfte sind im Einkommensteuerrecht Vermégensmehrungen als Unterschiedsbetrag zwischen
den Einnahmen und den durch die Einkiinfteerzielung veranlassten Aufwendungen (sogenanntes
Netto-Prinzip). Die Hohe der Einkiinfte bildet die objektive Leistung des Steuerpflichtigen ab.

Aus der Summe der 7 Einkunftsarten leitet sich das zu versteuernde Einkommen ab.

Zugang an Finanzmitteln bzw. Zahlungsmitteln
Elektronische Griindung von Einzelunternehmen und Einpersonen-GmbH's

Ein-Personen-Unternehmen. Nur der Firmeninhaber, d.h. auch ohne
geringfiigig Beschaftigte, ist fiir das Unternehmen tatig.

Neue Art der Finanzierung von Warenlagern, bei der ein Dienstleister
die Rechnung zuerst bezahlt und dann mit Gebiihren weiterverrechnet

Freiberuflich Selbststandigen-Sozialversicherungsgesetz

Ein Freibetrag ist ein Betrag, der die Steuerbemessungsgrundlage (das zu versteuernde Einkommen) mindert.
In Héhe des Freibetrages findet also keine Besteuerung statt. Im Gegensatz dazu steht die » Freigrenze: Wird
die Betragshohe der Freigrenze iiberschritten, so wird auch der Betrag bis zur Freigrenze besteuert.

Einkiinfte bis zu einem gewissen Betrag im Jahr sind steuerfrei. Ubersteigen
die Einkiinfte den Betrag dieser Freigrenze, dann ist der gesamte Betrag steuerpflichtig.

Geldleistungsberechtigte erhalten arztliche Hilfe, inklusive Zahnarzt, als Geldleistung. Das bedeutet, dass sie
den Arztbesuch selbst bezahlen missen und erst im Nachhinein von der SVS einen Kostenersatz erhalten.

Gewerbliches Sozialversicherungsgesetz

Klein- und Mittelbetriebe. Zumeist sind mindestens 75 Prozent der Kapital- und Stimmrechtsanteile in der
Hand des bzw. der Firmeninhaber. KMU-Betriebe haben zwischen zehn und 250 Mitarbeiter, einen Umsatz
von zwei bis 50 Millionen Euro sowie eine Bilanzsumme zwischen zwei und 43 Millionen Euro. Zwischen
den » EPU und den KMU sind die Kleinstunternehmen mit zwei bis neun Mitarbeitern angesiedelt.

Der Kreditschutzverband von 1870 ist ein Glaubigerschutzverband in Osterreich,
welcher das Ziel hat, Wirtschaftstreibende vor finanziellem Schaden zu schiitzen.

(Steuerliche) Liebhaberei liegt immer dann vor, wenn die steuerlichen Aufwande dauerhaft hoher sind
als die Einkiinfte. Fiir die Beurteilung dieser Frage hat der Gesetzgeber festgelegt, innerhalb von

wie vielen Jahren ein » steuerlicher Totalgewinn erzielt werden muss. Wird der steuerliche
Totalliberschuss nicht erreicht, dann werden alle Aufwande und Verluste steuerlich aberkannt.

Eine Planrechnung ist eine (auch vom Finanzamt verlangte) Voraus-Berechnung von Einkiinften
aus Vermietung und Verpachtung, Gewerbe und Selbststandigkeit. Aufwande und Ertrage miissen
dabei mit den geplanten Soll-Betragshohen in die Kalkulation eingetragen werden, um plausibel
zu machen, dass es unter den gegebenen Annahmen (Hohe der Ertrage, Kostenentwicklung,
Inflation etc.) schlussendlich wirklich zu einem » steuerlichen Totalgewinn kommen wird.

Sachleistungsberechtigte erhalten die meisten Leistungen als Sachleistung. Das heiBt, die SVS
stellt die Leistung in eigenen Einrichtungen oder iiber Vertragspartner zur Verfiigung.

Schufa ist das deutsche Gegenstiick zum Glaubigerschutzverband » KSV-1870 in Osterreich.
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SVA

SVs

Steuerlicher
Totalgewinn

UStG

Verlustvortrag

Vorsteuer

Werbungskosten

Sozialversicherungsanstalt der gewerblichen Wirtschaft,
ging ab 2020 in der Sozialversicherung der Selbststandigen (SVS) auf.

Sozialversicherung der Selbststandigen. Entstand zum 1.01.2020 aus der Fusion der Sozialversicherungs-
anstalt der gewerblichen Wirtschaft (SVA) und der Sozialversicherung der Bauern (SVB).

Ein steuerlicher Totalgewinn liegt vor, wenn innerhalb einer vom Finanzamt akzeptierten Zeit

die Summe der Einnahmen héher ist als die Summe der Ausgaben. Damit will das Finanzamt
sicherstellen, dass steuerlich geltend gemachte Investitionen tatsachlich der Erzielung steuerlicher
Gewinne dienen und nicht der Finanzierung eines Steckenpferds auf Kosten der Gemeinschaft.

Umsatzsteuergesetz

Sind die Aufwande héher als die Ertrage, liegt ein (steuerlicher) Verlust vor. Dieser kann mittels
Verlustvortrag auf das Folgejahr bzw. auf die Folgejahre (ibertragen werden und fiihrt so in den
kiinftigen (Gewinn-)Jahren zu einer geringeren Steuerlast. Der Verlust eines Jahres geht hier
also nicht steuerlich verloren, sondern wird in spateren (Gewinn-)Jahren genutzt.

Vorsteuer ist die Mehrwertsteuer auf Produkte und Dienstleistungen, die wir erwerben. Ein Unternehmer, der
zur Abfiihrung von Mehrwertsteuer an das Finanzamt verpflichtet ist (sogenannter Mehrwertsteuerpflichtiger)
kann diese Vorsteuer gegen seine abzufiihrende Mehrwertsteuer gegenrechnen. Dadurch wird jeder Unter-
nehmer nur mit jener Mehrwertsteuer belastet, die aufgrund des von ihm geschaffenen Mehrwertes anfallt.

Werbungskosten sind Ausgaben des Steuerpflichtigen, die er fiir die Ausiibung seines Berufs und
fiir die Erzielung von steuerpflichtigen Einnahmen tétigt. Sie werden vom zu versteuernden
Einkommen abgezogen und ermaBigen so die Steuerbelastung.
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SVS-Ombudsstelle Herr Christian Gobl
Tel. 050 808 9008 E-Mail: ombudsstelle@svs.at

UID-Nummer priifen https://www.finanz.at/steuern/umsatzsteuer/uid-nummer/
http://ec.europa.eu/taxation_customs/vies/vieshome.do?selectedLanguage=de

Unternehmens- https://www.usp.gv.at/Portal.Node/usp/public
serviceportal (USP)

Verein fiir Konsu- Linke Wienzeile 18, 1060 Wien
menteninformation Tel. 01 588 77-0
E-Mail: konsument@vki.at www.vki.at www.konsument.at

Vergleich betriebliche http://bvk.konsument.at
Vorsorgekassen

Vorsorgekassen Allianz Vorsorgekasse AG
Tel. 05 9009-88750
E-Mail: servicekasse@allianz.at www.allianzvk.at

APK Vorsorgekasse AG
Tel. 05 0275-50
E-Mail: office@apk-vk.at  www.apk-vk.at

BONUS Vorsorgekasse AG
Tel. 01 994 99 74
E-Mail: kundenservice@bonusvorsorge.at  www.bonusvorsorge.at/vk

BUAK Betriebliche Vorsorgekasse GesmbH
Tel. 05 795 79-3000
E-Mail: buak-bvk@buak.at - www.buak-bvk.at

fair finance Vorsorgekasse AG
Tel. 01 40571 71-0
E-Mail: info@fair-finance.at www.fair-finance.at

Niederosterreichische Vorsorgekasse AG
Tel. 02742 90555-7160
E-Mail: office@noevk.at  www.noevk.at

Valida Plus AG
Tel. 01 316 48-0
E-Mail: service-plus@valida.at  www.valida.at

VBV —Vorsorgekasse AG
Tel. 01 217 01-8500
E-Mail: info@vorsorgekasse.at www.vorsorgekasse.at

Wirtschaftskammer www.wko.at

Wirtschaftskammer www.gruenderservice.at
Griinderservice

Wirtschaftskammer https://www.wko.at/service/oe/grundumlagen.html
Grundumlagen
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ASVG 133
Aufbewahrungspflicht 96
Aufwandspauschalen 95
Ausfallrisiko 81
Auskunftsrecht 63

B
Bankgesprache 75
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