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Warum Vermogensschutz trotzdem Ihre dringendste Aufgabe ist

"Was soll mir das bringen? Ich brauche einfach mehr Umsatz!" — Diesen Satz hore ich
oft, wenn ich Unternehmer auf die Praxis-Werkstatt anspreche. Ich verstehe das. Thr
Kopf ist voll mit Alltagsproblemen: Mitarbeiter fehlen, Lieferanten werden teurer,
die Bank wird nervés, Energiepreise gehen durch die Decke und die nichste
Steuerzahlung steht an.

Aber genau deshalb miissen wir reden. Denn Sie arbeiten gerade moglicherweise
fiir ein Vermogen, das IThnen am Ende nicht geh6ren wird.

Die unbequeme Rechnung

Nehmen wir an, Sie schaffen es tatsdchlich, IThren Umsatz um 20% zu steigern.
Grof3artig! Sie arbeiten noch mehr, investieren in Marketing, stellen vielleicht einen
Mitarbeiter ein. Am Jahresende bleibt — sagen wir optimistisch — ein zusétzlicher
Gewinn von 50.000 Euro.

Von diesen 50.000 Euro gehen erstmal 30% direkt ans Finanzamt. Bleiben 35.000
Euro. Diese stecken Sie verniinftigerweise wieder ins Unternehmen — neue
Maschinen, Lagerbestand, Liquidititspolster. Uber die Jahre bauen Sie so ein
schones Betriebsvermdgen auf. Sagen wir: 800.000 Euro.

Dann kommt der Lastenausgleich. Oder eine andere Form der Vermogensabgabe
— die politischen Signale sind eindeutig. Bei einer Belastung von 25% (Vorschlag
der Deutschen Bundesbank) bis 50% (historischer Lastenausgleich der 1950er
Jahre) sind 200.000 bis 400.000 Euro weg. Einfach so.

Sie haben jahrelang geschuftet, Risiken getragen, auf Urlaube verzichtet — und am
Ende finanzieren Sie damit Staatsschulden. Das ist die unbequeme Wahrheit, die
niemand gerne ausspricht.

Umsatz ist nicht das Problem

Verstehen Sie mich nicht falsch: Nattirlich brauchen Sie Umsatz. Ohne Einnahmen
keine Firma. Aber Hand aufs Herz — wie viel von Threm Umsatzproblem ist
tatsdchlich ein Umsatzproblem?

Oft ist es ein Strukturproblem:

* Sie hiangen an ein, zwei GroSkunden — die Thnen die Preise diktieren

* Sie kaufen alles auf dem globalen Markt ein — und zahlen globale Preise

e Sie konkurrieren mit jedem — statt mit anderen zu kooperieren

e Sie haben keine Planungssicherheit — weil Thre Kunden kurzfristig disponieren

Diese Strukturprobleme 19sen Sie nicht durch mehr Umsatz. Sie 16sen sie durch
kltigere Organisation.

Was die Praxis-Werkstatt tatsachlich bringt

1. Sie sichern, was Sie haben. Bevor Sie weiteres Vermdgen aufbauen, schiitzen Sie
das Bestehende. Mit rechtssicheren Strukturen (Stiftungen, Vereine,
Unterstiitzungskassen), die vom Lastenausgleich befreit sind. Das ist keine Theorie —
das steht so im Gesetz (§§ 18, 133 LAG).



2. Sie erschlieen neue Mirkte. Nicht irgendwelche Markte — sondern wachsende
regionale Markte: ambulante Pflege, regionale Energieversorgung,
Gesundheitsdienstleistungen. Mit funktionierenden Geschéftsmodellen und
konkreten Umsetzungsbeispielen.

3. Sie senken Ihre Kosten. Durch regionale Kooperation: Teure Maschinen teilen,
Energie gemeinsam erzeugen, Einkauf biindeln. Genossenschaften und
Infrastruktur-Vereine machen moglich, was allein unbezahlbar wire.

4. Sie gewinnen Planungssicherheit. Verbraucher-Genossenschaften binden Thre
Kunden langfristig. Statt volatiler Mdrkte haben Sie planbare Abnahmevertrége. Das
bedeutet: stabile Umsitze, gesicherte Absatzmarkte.

5. Sie bauen Liquiditit auf. Mit der pauschaldotierten Unterstiitzungskasse wird
Ihr Unternehmen zur eigenen Bank. Erheblich mehr Liquiditét, steueroptimiert und
rechtssicher — bei gleichzeitiger Mitarbeiterbindung.

6. Sie kooperieren mit anderen. An vier Tagen lernen sie Gleichgesinnte kennen,
konnen sich neue Kontakte und Marktchancen ergeben. Wenn Sie niemanden
kennen, werden sie dies nicht nutzen konnen.

Die eigentliche Frage

Es geht nicht um "Umsatz oder Vermdgensschutz". Es geht um die Frage: Wollen Sie
weiter im Hamsterrad laufen — oder wollen Sie strukturiert Vorhandenes schiitzen
und neue Geschiéftsmdoglichkeiten nutzen?

Die Praxis-Werkstatt zeigt Ihnen beides: Wie Sie Thr bestehendes Vermdgen
schiitzen UND wie Sie neue, stabile Einkommensquellen erschliefen. Mit konkreten
Beispielen, funktionierenden Geschéftsmodellen und Unternehmern, die diesen Weg
bereits gegangen sind.

Ja, Sie brauchen Umsatz. Aber Sie brauchen noch dringender eine Strategie, die
verhindert, dass Ihnen am Ende die Friichte Ihrer Arbeit genommen werden.
Praxis-Werkstatt der Utopie-Akademie, 19.-22. Mirz 2026, Siidpfalz. Vier Tage, die den
Unterschied machen — zwischen weiterarbeiten fiir andere und aufbauen fiir sich selbst.

www.utopie-akademie.de
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