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KOSTEN UND KOSTENARTEN

Nehmen wir einmal an, Euer Unternehmen würde selbst bemalte 

Tassen verkaufen. Um die Tassen zu bemalen und lagern zu können, 

würdet Ihr einen Raum mieten und müsstet dafür 400 Euro im 

Monat bezahlen. Der Mietvertrag hat eine bestimmte Kündigungs-

frist (oftmals mehrere Monate) und so gehen diese 400 Euro 

zunächst einmal immer von Eurem Konto ab, egal, ob und wie viele 

Tassen Ihr produziert und verkauft. Aus diesem Grund spricht man 

von Fixkosten. Fixkosten sind also alle Ausgaben, die unabhängig 

von den produzierten Mengen anfallen, ohne welche Ihr aber Euer 

Unternehmen nicht betreiben könnt. Klar ist das bei Ausgaben wie 

Miete oder Strom, etwas schwerer wird es schon, wenn Ihr Mitarbeiter 

oder Mitarbeiterinnen einstellen wollt. Wenn Ihr Jemanden fest für 

die Lohnbuchhaltung einstellt, kann der Lohn dieser Person eher als 

Fixkosten veranschlagt werden. Bei einer saisonalen Aushilfe vor 

dem Weihnachtsgeschäft ist dies wohl eher nicht der Fall, denn 

„saisonal“ widerspricht ja dem Adjektiv „fix“. Als Faustregel kann 

man aber sagen, dass wenn die Kosten zwar notwendig für den 

Betrieb sind, aber nicht direkt in das Produkt einfließen, es sich 

dann wahrscheinlich um Fixkosten handelt.

Sagen wir nun, die Kosten pro Tasse, um sie einzukaufen und zu 

bemalen, seien drei Euro – das sind nun die sogenannten variablen 

Kosten, da sie pro Tasse anfallen. Auch die eventuelle Verpackung 

der Tasse gehört zur Kategorie der variablen Kosten (bzw. die Aus-

gaben dafür). Variable Kosten könnt Ihr also direkt dem Produkt 

zurechnen – und theoretisch fallen diese dann auch nur bei der 

Produktion an. In der Praxis stimmt dies natürlich nicht so ganz – 

wenn Ihr die unbemalten Tassen einmal gekauft habt, sind die Kos-

ten natürlich auch schon angefallen und wenn Ihr sie nicht bemalt, 

müssten Ihr eine Rückgabe mit dem Händler vereinbart haben, um 

Euer Geld zurückzubekommen. Aber theoretisch könntet Ihr eben 

wirklich jede Tasse einzeln – oder anders formuliert variabel – ein-

kaufen, um sie zu bemalen.
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Das Kostenkonzept kann auch noch verfeinert werden: Im oben 

genannten Beispiel würde es also genau 403 Euro kosten, wenn Ihr 

exakt eine Tasse produzieren würdet. Für zwei Tassen 406 Euro, für 

drei Tassen 409 und so weiter. Die Gesamtkosten erhöhen sich also 

immer um drei Euro, wenn eine weitere Tasse produziert wird – diese 

Kosten für die Herstellung einer zusätzlichen Einheit des Produkts 

bezeichnet man auch als Grenzkosten. Die Grenzkosten können 

sich mit einer Änderung der Produktionsmenge auch ändern. In 

unserem Beispiel kauft Ihr die Tassen ja vorgefertigt ein und bemalt 

sie im Anschluss. Wenn Euch der Tassenlieferant einen Mengen

rabatt anbietet – sagen wir, ab 100 Tassen – dann betragen die 

Grenzkosten bis zur 99. Tasse drei Euro und reduzieren sich ab der 

100. Tasse um den rabattierten Betrag.

Darüber hinaus gibt es auch sogenannte sprungfixe Kosten. Nehmen 

wir an, in Eurem Raum habt Ihr Platz zur Lagerung von genau 

1.000 Tassen. Wenn Ihr nun aber so viele Tassen produziert, dass 

der Platz in Eurem Raum nicht mehr ausreicht und Ihr einen zusätz-

lichen Raum für wiederum 400 Euro anmieten müsst, dann erhöhen 

sich Eure Fixkosten mit der 1.001. gelagerten Tasse auf 800 Euro.
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Unter den Begriff „Betriebswirtschaftslehre“ oder kurz BWL fallen natürlich eine Menge Dinge – im Prinzip 

natürlich auch all die Dinge, die Ihr bereits in anderen Einheiten bei Startup-Teens gelernt habt. Ganz zentral in 

der BWL sind allerdings die Prinzipien von Kosten, Umsatz und Gewinn, ohne welche sich keine Unternehmung 

steuern lassen kann und welche ebenfalls sehr wichtig für Euren Business-Plan sind. Die Gründung eines 

Unternehmens erfordert nämlich neben Mut und einer klugen Geschäftsidee auch eine sorgfältige Strategie 

und Planung. Zu dieser Planung gehört auch das Zahlenwerk rund um Kosten, geplante Umsätze und 

Verkaufsmengen und die Sicherstellung der Liquidität. Heute wollen wir uns deshalb im Weiteren mit diesen 

Begriffen auseinandersetzen.

Vertiefung 1          Vertiefung 2

Wir haben Abschnitte farblich markiert, damit Du selbst entscheiden kannst, 
wie viel Du lesen möchtest.



GEWINN UND UMSATZ

Nehmen wir nun weiterhin an, Ihr könntet die bemalten Tassen für 

fünf Euro verkaufen. Somit hättet Ihr pro Tasse zwei Euro einge-

nommen um Eure Fixkosten (also in unserem Beispiel die Raum-

miete) zu bezahlen. Das ist der sogenannte Deckungsbeitrag. Ihr 

müsstet also mehr als 200 Tassen pro Monat verkaufen, um Eure 

Fixkosten von 400 Euro zu decken und tatsächlich einen soge-

nannten operativen Gewinn zu erzielen.

Der Deckungsbeitrag ist ein sehr hilfreiches Instrument bei der 

Preisfindung. Der Minimalpreis pro Tasse ist durch Eure variablen 

Kosten definiert: Weniger als drei Euro pro Tasse könnt Ihr auf keinen 

Fall verlangen, sonst bleibt überhaupt nichts übrig. Wenn Ihr im Bei-

spiel oben etwa davon ausgeht, dass ein Absatz von 200 Tassen 

pro Monat schon sehr ambitioniert ist und 100 Tassen realistischer 

sind, dann wisst Ihr, dass Ihr je Tasse mindestens einen Deckungs-

beitrag von 400 geteilt durch 100, also vier Euro erwirtschaften 

müsst. Euer Preis pro Tasse müsste dann also mindestens drei plus 

vier, also sieben Euro betragen, damit Ihr am Ende des Monats eine 

schwarze Null erwirtschaften könnt.

Generell solltet Ihr bei Eurer Planung auf Eure Erkenntnisse aus der 

Marktanalyse zurückgreifen: Ist der Preis, den Ihr ansetzt, realis-

tisch? Ist auch die Absatzmenge erzielbar oder müsst ihr nochmal 

nachbessern? Ihr solltet auch in Erwägung ziehen, diverse Szenarien 

durchzuspielen. Welche Auswirkungen hätte es, wenn Ihr nur 20 

oder 30% weniger als erhofft verkaufen könnt? Zudem spielen 

natürlich gerade beim Start Eures Unternehmens strategische 

Erwägungen eine Rolle. Vielleicht müsst Ihr um in einem Markt Fuß 

zu fassen auch erst mal Verluste in Kauf nehmen.

Nehmen wir nun einmal an, das Geschäft läuft unglaublich gut, die 

Menschen draußen wollen nichts lieber als Eure selbstbemalten 

Tassen. Nehmen wir an, Ihr hättet in einem Monat 1.000 Tassen zu 

je fünf Euro verkauft. Dann habt Ihr 5.000 Euro eingenommen – 

man sagt auch, Ihr habt 5.000 Euro Umsatz gemacht. Von diesen 

5.000 Euro müsst Ihr aber natürlich zum einen Eure variablen 

Kosten abziehen – das wären dann in diesem Fall 1.000 mal drei, 

also 3.000 Euro – und dazu noch Eure Fixkosten von 400 Euro. Von 

Eurem Umsatz von 5.000 Euro verbleiben also 5.000 minus 3.400, 

also 1.600 Euro als Gewinn bzw. operatives Ergebnis.

Macht Euch mit Eurer  
Kostenstruktur vertraut. Wie hoch sind die  

f ixen, wie hoch die variablen Kosten?
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ABSCHREIBUNGEN UND ZINSEN

Diese 1600 Euro gehören jetzt aber dennoch noch nicht Euch. Denn 

es gibt noch mindestens zwei interessierte Parteien oder Gruppen, 

die davon etwas wollen: Investoren wie etwa Banken, die eine Ver

zinsung erwarten, und der Fiskus, an den Steuern abgeführt werden 

müssen. Die 1600 Euro bezeichnen wir daher im Beispiel auch als 

„Earnings Before Interest and Tax“, kurz: EBIT – also den Gewinn 

vor Zinsen und Steuern. 

Das eben erwähnte EBIT ist eine der häufigsten Messgrößen, um zu 

beurteilen, wie erfolgreich das Unternehmen gewirtschaftet hat. 

Man betrachtet häufig insbesondere die EBIT-Marge. Das ist das 

Verhältnis von EBIT zu Umsatz – in Eurem Fall wäre dies 1600 

(EBIT) geteilt durch 5000 (Umsatz), also 31 Prozent. Arbeitet man 

aber in einem Bereich, in dem man beispielsweise teure Produktions

maschinen oder Software anschaffen muss, wird das EBIT durch 

Abschreibungen reduziert. Der „operative“ Erfolg, also wie gut das 

Tagesgeschäft in einem Zeitraum insgesamt verlaufen ist, lässt sich 

durch eine weitere Kennzahl beschreiben. Sie trägt den schönen 

Namen „Earnings Before Interest, Tax, Depreciation and Amorti

zation“ (EBITDA) – zu Deutsch „Gewinn vor Zinsen, Steuern, Ab-

schreibungen auf Sachanlagen und immaterielle Vermögens

gegenstände“.

Abschreibungen dienen zur Erfassung von Wertminderungen von 

Vermögensgegenständen in Eurem Unternehmen, die durch 

Abnutzung, Verschleiß, sinkende Preise, technischen Fortschritt 

usw. bedingt sein können. Ein klassisches Beispiel dafür wäre ein 

Notebook, das Ihr für einen Eurer Mitarbeiter kauft. Für Notebooks 

wird vom Finanzamt eine Nutzungsdauer von drei Jahren ange-

nommen. Ein Notebook für 600 Euro wäre demnach nach einem 

Jahr noch 400 Euro wert, nach zwei Jahren 200 Euro und nach drei 

Jahren hätte es einen Buchwert von 0 Euro - auch wenn es theoretisch 

noch weiter verwendet werden kann (in diesem Fall schreibt man 

üblicherweise nicht auf 0 Euro, sondern etwa auf 1 Euro ab).
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Es gibt verschiedene Abschreibungsmethoden, in jedem Fall aber 

reduziert sich der Buchwert des Gegenstandes (in diesem Fall des 

Notebooks) um einen jährlichen Betrag. Solche Abschreibungen 

sind neben anderen möglichen Bewertungskorrekturen der haupt-

sächliche Unterschied zwischen EBITDA und EBIT: Das EBIT verringert 

sich um den Abschreibungsbetrag. Da Ihr auf Euer EBIT Steuern 

bezahlt, ist das aus Eurer Sicht grundsätzlich ein erfreulicher Effekt.

Wenn Ihr Anlagen, Maschinen oder andere so genannten langfristi-

gen Anlagegüter kauft, tätigt Ihr eine Investition. Im betriebswirt-

schaftlichen Sinn handelt es sich bei diesen Investitionskosten oder 

„Capital Expenditures“ (CAPEX) im Übrigen nicht um Kosten – erst 

die Abschreibungen in den Folgejahren stellen Kosten im betriebs-

wirtschaftlichen Sinn dar. Wichtig in der Unterscheidung zu den 

gewöhnlichen, kurzfristigen Ausgaben ist dabei, dass mit diesen 

langfristigen Sachwerten auch langfristig ein Ertrag generiert wer-

den soll. Kauft Ihr beispielsweise Tassen auf Vorrat (diese sollen 

verkauft werden), handelt es sich nicht um CAPEX.

Wenn Ihr Euer Erspartes einbringt und mit 10.000 Euro Eigenkapital 

startet, ohne Fremdkapital aufzunehmen, müsst Ihr externen Kapital- 

bzw. Geldgebern natürlich keine Zinsen bezahlen. Anders sieht es 

aus, wenn Ihr mit nur 4.000 Euro startet und die anderen 6.000 

Euro von der Bank kommen - nehmen wir mal einen Zinssatz von 

neun Prozent an. In diesem Fall müsst Ihr jährlich 540 Euro Zinsen 

bezahlen, umgelegt auf den Monat also 45 Euro. Obwohl Euer EBIT 

gleich hoch ist, Ihr operativ gleich gut gewirtschaftet habt, bleiben 

als „Earnings Before Tax“ (EBT) oder Gewinn vor Steuern in diesem 

Fall nur 1.550 minus 45, also 1505 Euro.
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STEUERN

Zuletzt müsstet Ihr nun noch auf Euer EBIT Steuern zahlen. Um einmal 

eine Größenordnung abzustecken, nehmen wir grob einen Steuer-

satz von 35 Prozent an. Als „Earnings After Tax“ (EAT) oder Gewinn 

nach Steuern bleiben Euch also 1.550 minus 465, also 1.085 Euro 

bzw. 1.505 – 465, also 1.040 Euro im Falle, dass Ihr Geld von der 

Bank benötigt habt. Steuern sind allerdings eine komplizierte Ange-

legenheit, und wenn Ihr mit Euren Plänen einmal eine gewisse 

Größenordnung erreicht habt, kommt Ihr kaum um professionelle 

Hilfe herum. Beim Start können auch Institutionen wie die Industrie- 

und Handelskammern (IHK) weiterhelfen. Die wichtigsten Steuer

arten für Euch sind die Umsatz- oder Mehrwertsteuer (MwSt.), die 

Gewerbesteuer und, je nach Eurer Rechtsform, die Einkommen- 

bzw. Körperschaftssteuer. Hinzu kommen dann auch noch spezielle 

Steuern bei einzelnen Produkten. Beispiele hier sind die Biersteuer 

(wenn Ihr Bier braut) oder die Mineralölsteuer (wenn Ihr eine Tank-

stelle betreibt).

„Steuern sind eine komplizierte 
Angelegenheit – versucht Euch etwas einzulesen, 

aber holt Euch auch auf alle Fälle  
professionellen Rat!“

Die Umsatz- bzw. Mehrwertsteuer kennt Ihr bereits. Ihr bezahlt sie 

nämlich bei jedem Einkauf und sie wird üblicherweise auf dem 

Kassenbon ausgewiesen. In Deutschland gibt es von der Umsatz-

steuer befreite Produkte, z.B. Arzneimittel, bestimmte Produkte, auf 

welche ein ermäßigter Steuersatz von 7 Prozent abzuführen ist (oft-

mals Lebensmittel, aber auch etwa Bücher) und den Normalsatz 

von 19 Prozent für alle anderen. Als Unternehmer gibt es für Euch 

auch noch die Vorsteuer. Ans Finanzamt abführen müsst Ihr die bei 

Euch gezahlte Mehrwertsteuer minus den Betrag, welchen Ihr an 

Umsatzsteuer bei Euren Lieferanten gezahlt habt (eben die soge-

nannte Vorsteuer). In unserem Beispiel hieße dies, dass der Händler 

der unbemalten Tassen einen Nettopreis von 2,52 Euro bekommen 

würde und eben 48 Cent an Umsatzsteuer pro Tasse abführen 

müsste. Euer Nettopreis hingegen beträgt 4,20 Euro (19 Prozent 

davon sind 80 Cent und somit die Umsatzsteuer für Eure Tassen). 

Von diesen 80 Cent müsst Ihr aber „nur“ 32 Cent pro Tasse an das 

Finanzamt abführen, da Ihr ja 48 Cent bereits an Umsatzsteuer be-

zahlt habt. Deswegen heißt die Umsatzsteuer auch Mehrwertsteuer, 

da jeder Unternehmer immer nur die Steuer auf den von ihm 
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geschaffenen Mehrwert abführen muss. Im Falle der Tassen ist der 

von Euch geschaffene Mehrwert die Differenz zwischen Eurem 

Nettopreis (4,20 Euro) und dem des Händlers der unbemalten Tassen 

(2,52 Euro). Der Mehrwert beträgt also 1,68 Euro pro Tasse. 19 Pro-

zent davon sind nach Adam Riese 32 Cent.

Fast alle Unternehmer müssen in Deutschland die Gewerbesteuer 

bezahlen. Sie berechnet sich nach Eurem Gewinn/Ertrag und unter

scheidet sich von Stadt zu Stadt, da jede Gemeinde die Höhe über 

den sogenannten Hebesatz beeinflussen kann. Die Gewerbesteuer 

ist bereits recht komplex, da sie auch auf andere Steuern, insbeson-

dere die Einkommensteuer, angerechnet werden kann. Je nach 

Rechtsform gibt es auch einen Freibetrag: für GmbHs und Aktien-

gesellschaften in Höhe von 5.000 Euro und bei sogenannten 

Personengesellschaften in Höhe von 24.500 Euro. Erkundigt Euch 

auf alle Fälle genau.

Wenn Ihr eine GmbH, Aktiengesellschaft oder eine andere juris

tische Person als Form Eures Unternehmens gewählt habt, seid Ihr 

körperschaftssteuerpflichtig. Wenn Eure Firma eine Personen

gesellschaft ist, dann müsst Ihr Einkommensteuer bezahlen. Hier 

wird es nun endgültig so kompliziert und von Eurer individuellen 

Situation abhängig, dass wir hier keine einfachen Beispiele zeigen 

möchten. Wichtig ist, dass Ihr um diese Steuern wisst und Euch 

wiederum Hilfe dabei holt.

FAZIT

Wichtig ist in jedem Fall, dass Ihr eine saubere Liquiditätsplanung 

macht. Was bedeutet das? Ihr müsst eine klare Vorstellung haben, 

zu welchem Zeitpunkt Euch welche Einnahmen und Ausgaben 

erwarten. In erster Linie sichert Ihr Euch damit gegen Zahlungs

unfähigkeit ab; es hilft aber auch, zu definieren, welchen Kapital

bedarf ihr habt, d.h. wie viel Geld aus externen Quellen (z.B. einer 

Bank) benötigt wird.

„Stellt sicher, dass ihr immer 
 über genügend Kapital verfügt – 

gerade in der Anfangsphase!“
Natürlich ist das eine laufende Aufgabe, und Eure Liquiditäts

planung muss regelmäßig überprüft und angepasst werden. Aber 

gerade zu Beginn ist sie enorm wichtig: In der Startphase werdet ihr 

sehr wahrscheinlich einen höheren Kapitalbedarf haben als im 

späteren Verlauf. Zugleich müsst Ihr beachten, dass Eure Einnahmen 

möglicherweise nicht von Tag Eins an das erwünschte bzw. geplante 

Maß annehmen, sondern relativ niedrig beginnen und über Zeit 

ansteigen. Ihr müsst also vermutlich eine Zeit mit relativ geringen 

Einnahmen bei gleichzeitig hohen Ausgaben überstehen. Auch hier 

ist wichtig, realistisch zu rechnen: Natürlich sollte ein gewisser finan-

zieller Puffer vorhanden sein. Gleichzeitig kosten auch Kredite 

wiederum Geld.
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