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V

Der Food-&-Beverage-Markt ist ein äußerst dynamischer Markt. Über 
6000 Unternehmen kämpfen mit ihren Produkten um die Gunst der 
deutschen Verbraucher. Beinah täglich gibt es neue Gründungen. Man-
che Start-ups erleben eine rasante Erfolgsgeschichte. Von anderen hört 
man irgendwann nie mehr. Der Food-&-Beverage-Markt ist riesig, aber 
er ist auch ein Haifischbecken. Nicht gerade der leichteste Markt.

Egal, was Du für ein Unternehmen gründest, egal, wie gut deine 
Produktidee ist, du wirst auf deinem Weg zum Erfolg immer wieder auf 
Stolpersteine treffen. Du wirst Rückschläge erleiden und Probleme lösen 
müssen. Doch es gibt eine Chance, dich auf die Schwierigkeiten vorzu-
bereiten, die dich erwarten. Du musst dir von vornherein Wissen an-
eignen. Du musst das Knowhow von Experten nutzen, die schon viele 
Erfahrungen hinter sich haben und Lösungswege kennen. Das hilft dir, 
Fehler zu vermeiden und auf Probleme reagieren zu können. Du kannst 
erfolgreiche Gründer*innen zum Vorbild oder als Benchmark nehmen. 
Du kannst ihr Wissen als Inspiration nutzen. So kommst du mit deinem 
Business schneller und erfolgreicher voran.

Das Buch, das Tobias Gross geschrieben hat, bietet dir jede Menge 
Wissen, das sich andere erst mühsam aneignen müssen. Du findest darin 
eine Unmenge von Tipps und Hilfestellungen für alles, was du auf dei-
nem Weg zum erfolgreichen Start-up brauchst: Wie finde ich die richtige 

Vorwort von Felix Thönnessen
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Produktidee, was ist überhaupt meine Zielgruppe und wie spreche ich sie 
an? Mit welcher Sortimentspolitik gehe ich an den Start, was ist meine 
Markteroberungsstrategie? Wie setze ich mich gegenüber etablierten 
Marktteilnehmern oder anderen Start-ups durch? Welche Story macht 
mich einzigartig?

Es enthält tolle Rückschlagsvermeidungsstrategien und wertvolle In-
sights durch Experteninterviews.

Ich habe bei der Höhle der Löwen zahlreiche Gründer*innen auch aus 
dem Food-&-Beverage-Bereich kennengelernt und als Berater betreut. 
Ich kann dir sagen: Auch Unternehmen, die heute toperfolgreich sind, 
hatten mit Rückschlägen zu kämpfen. Doch eines hatten alle gemeinsam: 
Sie haben für ihren Traum gekämpft und sind zäh und clever „dran-
geblieben“. Deshalb mein Rat für dich: Lass dich von niemandem von 
deiner Idee abbringen. Auch, wenn es schwierig wird: Schütze deinen 
Traum und arbeite einfach weiter. Dieses Buch hilft dir dabei – schon vor 
der Gründung. Es ist eine wertvolle Unterstützung für dich. Denn es 
zeigt dir genau die Abkürzungen, die dir auf deinem Erfolgsweg nütz-
lich sind.

Ich wünsche dir viel Spaß beim Lesen und viel Erfolg.

� Felix Thönnessen
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Wenn ein Buch erscheint, so steht immer der Name des Autors im 
Vordergrund. Das ist nicht besonders fair, weil es immer vieler Menschen 
bedarf, die eine solche Publikation überhaupt erst ermöglichen. Das war 
natürlich auch bei mir der Fall. Und die lieben Menschen, die mir wäh-
rend des Schreibens eine Hilfe gewesen sind, sollen hier nun besondere 
Erwähnung finden. Ich hoffe, an alle gedacht zu haben.

Dieses Buch war für mich eine besondere Reise. Es hat etwa ein Jahr 
gedauert von der Idee bis zum fertigen Manuskript. Während dieser Reise 
gab es einige Hochs und Tiefs, durch die mich wichtige Menschen be-
gleitet haben. Ganz besonders Dankbar bin ich meiner Frau Kim, die 
mich bei allen Ideen unterstützt und mir den Rücken freihält. Außerdem 
hat sie mich als Korrektorin stark unterstützt und das Manuskript fast so 
oft Korrektur gelesen wie ich selbst. Dafür danke ich ihr von ganzem 
Herzen. Bis ich an dem Punkt war mir zuzutrauen ein Buch zu schreiben, 
haben mich natürlich noch weitere Menschen unterstützt. Ein besonderer 
Dank gilt auch meinen Eltern. Ich bin mir sicher, dass es einen starken 
Einfluss darauf hat, dass ich schon früh viel ausprobieren durfte. Außer-
dem danke ich Robin Statt für die vielen Trainingsstunden, bei denen wir 
uns ausgetauscht haben und Thomas Schlegel für die langjährige Freund-
schaft und Unterstützung.
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Bootstrapping
Dein Start-up wächst aus eigener Liquidität. Du verzichtest auf Fremd-
kapital aus, sowohl von Privatinvestoren als auch Banken. [1]

COGS
Cost of Goods Sold (EK für Händler) ist ein Begriff aus der Betriebswirt-
schaftslehre und bezeichnet Kosten, die in einem unmittelbaren Zu-
sammenhang mit den produzierten Waren bzw. Dienstleistungen stehen. 
Es handelt sich dabei um die Herstellungskosten im Umsatzkostenver-
fahren. [2]

Cross-Selling
Beim Cross-Selling geht es darum Zusatzverkäufe zu generieren. Ein ty-
pisches Beispiel ist Hollandaise-Sauce im Gemüsebereich neben dem 
Spargel zu platzieren. [3]

Mega-Trends
Im Gegensatz zu Trends bestehen Mega-Trends über mehrere Jahrzehnte. 
Es sind globale Phänomene, die alle Gesellschaftsschichten betreffen. [4]

Glossar
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Pitch Deck
Eine Präsentationsmappe/Datei, in der dein Start-up kurz und bündig erklärt 
wird. Folgendes sollte unbedingt enthalten sein:

•	 Hook – Was schafft Aufmerksamkeit gleich zu Beginn?
•	 Problem – Welches Kundenproblem wird gelöst und warum ist das 

so wichtig?
•	 Solution  – Wie wollen wir das Problem lösen oder wie haben wir 

es gelöst?
•	 Magic – Was ist unsere Kernkompetenz und unser Unfair Advantage 

und was macht uns besonders? Wie sieht der Progress aus?
•	 Money – Wie haben wir vor, damit Geld zu verdienen bzw. was ist 

unser Geschäftsmodell (inkl. Marktgröße?)
•	 Customer Acquisition  – Wie generieren wir Kunden, mit welchem 

Wert und zu welchen Kosten? Wie lässt sich der Weg skalieren?
•	 Competition  – Wie positionieren wir uns ausgehend von Top-

Prioritäten der Kunden gegenüber den andern Marktteilnehmern?
•	 Team – Wer ist im Team und warum sind wir die Richtigen?
•	 Status  – Wo stehen wir gerade (zahlentechnisch) und wie sind die 

Entwicklungen? (Bspw. Umsatz, Kunden)
•	 Call to Action – Was wollen wir vom Zuhörer?

Retargeting
Dabei werden im Online-Marketing Besucher „markiert“ und durch ge-
zielte Werbung erneut angesprochen. [5]

Reziprozität
Dieser Begriff meint Gegenseitigkeit/Wechselbezüglichkeit, beispiels-
weise: Wenn du mich zu deinem Geburtstag einlädst, habe ich das innere 
Bedürfnis, dich auch zu meinem einzuladen. [6]

SEO
SEO steht für Suchmaschinenoptimierung. Es geht um Begriffe in On-
line-Texten, die dafür sorgen, dass dein Start-up und deine Produkte von 
Suchmaschinen besser zu finden sind. [7]
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Upselling
Beim Upselling geht es ebenfalls um Zusatzverkäufe  – jedoch anderer 
Art. Damit sind Zusatzprodukte oder Dienstleistungen gemeint die er-
gänzend wirken. Beispielsweise eine Grillschürze bei einem Grillkauf. [8]

USP (Unique Selling Proposition)
Der USP ist die Umschreibung für dein Alleinstellungsmerkmal. Es be-
schreibt den Kundennutzen und warum Kunden dein Produkt kaufen 
oder kaufen sollen. Du verkaufst keine Produkteigenschaften, sondern 
emotionalen Kundennutzen (=Kaufanreiz). Red Bull zum Beispiel ver-
kauft keine zucker- und koffeinhaltigen Getränke, sondern „Freiheit 
durch Flügel“. [9]

�Literatur

	1.	 Erlei M (2018) Reziprozität. In: Gabler Wirtschaftslexikon. https://
wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/reziprozitaet-42530/ver-
sion-265876. Zugegriffen am 09.05.2022

	2.	 Deutschland gründet: Bootstrapping. https://www.deutschland-startet.
de/bootstrapping/#:~:text=Bootstrapping%20ist%20eine%20
Finanzierungsform%20der,bei%20gleichzeitiger%20Maximierung%20
der%20Einnahmen. Zugegriffen am 12.06.2022

	3.	 Fernando J (2021) https://www.investopedia.com/terms/c/cogs.asp. 
Zugegriffen am 07.06.2021

	4.	 Prof. Dr. Fred Wagner: Cross Selling. https://wirtschaftslexikon.gab-
ler.de/definition/cross-selling-29491/version-253094. Zugegriffen am  
12.06.2022

	5.	 Rützler H, Reiter W (2021) Food Report. Zukunftsinstitut, Frankfurt
	6.	 Keil M (2019) „Retargeting: Erklärung & Best Practices“. https://blog.

hubspot.de/marketing/retargeting-beispiele. Zugegriffen am 12.06.2022
	7.	 Prof. Dr. Daniel, M (2018) „Suchenmaschinenoptimierung“. https://

wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/suchmaschinenmarketing- 
53618/version-276691

https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/reziprozitaet-42530/version-265876
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/reziprozitaet-42530/version-265876
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/reziprozitaet-42530/version-265876
https://www.deutschland-startet.de/bootstrapping/#:~:text=Bootstrapping ist eine Finanzierungsform der,bei gleichzeitiger Maximierung der Einnahmen
https://www.deutschland-startet.de/bootstrapping/#:~:text=Bootstrapping ist eine Finanzierungsform der,bei gleichzeitiger Maximierung der Einnahmen
https://www.deutschland-startet.de/bootstrapping/#:~:text=Bootstrapping ist eine Finanzierungsform der,bei gleichzeitiger Maximierung der Einnahmen
https://www.deutschland-startet.de/bootstrapping/#:~:text=Bootstrapping ist eine Finanzierungsform der,bei gleichzeitiger Maximierung der Einnahmen
https://www.investopedia.com/terms/c/cogs.asp
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/cross-selling-29491/version-253094
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/cross-selling-29491/version-253094
https://blog.hubspot.de/marketing/retargeting-beispiele
https://blog.hubspot.de/marketing/retargeting-beispiele
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/suchmaschinenmarketing-53618/version-276691
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/suchmaschinenmarketing-53618/version-276691
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/suchmaschinenmarketing-53618/version-276691


XVIII  Glossar

	8.	 Caroline Bimbo Afolalu (2018). Stonewood USA How to start a 
Business: A Guide to starting and growing a food business. 
Whitestone Books. 

	9.	 Prof. Dr. Daniel M (2018) „Unique Selling Proposition“. https://
wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/unique-selling-proposition-
usp-50075/version-273300

https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/unique-selling-proposition-usp-50075/version-273300
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/unique-selling-proposition-usp-50075/version-273300
https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/unique-selling-proposition-usp-50075/version-273300

