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Vorwort von Felix Thonnessen

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

Egal, was Du fiir ein Unternechmen griindest, egal, wie gut deine
Produktidee ist, du wirst auf deinem Weg zum Erfolg immer wieder auf
Stolpersteine treffen. Du wirst Riickschlage erleiden und Probleme l6sen
missen. 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 Losungswege kennen. Das hilft dir,
Fehler zu vermeiden und auf Probleme reagieren zu kénnen. Du kannst
erfolgreiche Griinder*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 mithsam aneignen miissen. Du findest darin
eine Unmenge von Tipps und Hilfestellungen fiir alles, was du auf dei-
nem Weg zum erfolgreichen Start-up brauchst: Wie finde ich die richtige
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Vi Vorwort von Felix Thonnessen

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

Es enthilt tolle Riickschlagsvermeidungsstrategien und wertvolle In-
sights durch Experteninterviews.

Ich habe bei der Hohle der Léwen zahlreiche Griinder*innen auch aus
dem Food-&-Beverage-Bereich kennengelernt und als Berater betreut.
Ich kann dir sagen: Auch Unternehmen, die heute toperfolgreich sind,
hatten mit Riickschldgen zu kimpfen. Doch eines hatten alle gemeinsam:
Sie haben fiir ihren Traum gekdmpft und sind zih und clever ,dran-
geblieben®. Deshalb mein Rat fiir dich: Lass dich von niemandem von
deiner Idee abbringen. Auch, wenn es schwierig wird: Schiitze deinen
Traum und arbeite einfach weiter. Dieses Buch hilft dir dabei — schon vor
der Griindung. Es ist eine wertvolle Unterstiitzung fiir dich. Denn es
zeigt dir genau die Abkiirzungen, die dir auf deinem Erfolgsweg niitz-
lich sind.

Ich wiinsche dir viel Spaf§ beim Lesen und viel Erfolg.

Felix Thonnessen
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Glossar

Bootstrapping
Dein Start-up wichst aus eigener Liquiditit. Du verzichtest auf Fremd-
kapital aus, sowohl von Privatinvestoren als auch Banken. [1]

COGS

Cost of Goods Sold (EK fiir Hindler) 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 Zusatzverkiufe zu generieren. Ein ty-
pisches Beispiel ist Hollandaise-Sauce im Gemiisebereich neben dem
Spargel zu platzieren. [3]

Mega-Trends

Im Gegensatz zu Trends bestehen Mega-Trends tiber mehrere Jahrzehnte.
Es sind globale Phinomene, die alle Gesellschaftsschichten betreffen. [4]
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XVI Glossar

Pitch Deck
Eine Prisentationsmappe/Datei, in der dein Start-up kurz und biindig erklirt
wird. Folgendes sollte unbedingt enthalten sein:

* Hook — Was schafft Aufmerksamkeit gleich zu Beginn?

¢ Problem — Welches Kundenproblem wird gelést und warum ist das
so wichtig?

e Solution — Wie wollen wir das Problem losen oder wie haben wir
es gelost?

* 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 Geschiftsmodell (inkl. Marktgrofle?)

* Customer Acquisition — Wie generieren wir Kunden, mit welchem
Wert und zu welchen Kosten? Wie ldsst sich der Weg skalieren?

* Competition — Wie positionieren wir uns ausgehend von Top-
Priorititen der Kunden gegeniiber 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)

e Call to Action — Was wollen wir vom Zuhoérer?

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

Reziprozitit

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

SEO

SEO steht fiir Suchmaschinenoptimierung. Es geht um Begriffe in On-
line-Texten, die dafiir sorgen, dass dein Start-up und deine Produkte von
Suchmaschinen besser zu finden sind. [7]



Glossar XVII

Upselling

Beim Upselling geht es ebenfalls um Zusatzverkidufe — jedoch anderer
Art. Damit sind Zusatzprodukte oder Dienstleistungen gemeint die er-
ginzend wirken. Beispielsweise eine Grillschiirze bei einem Grillkauf. [8]

USP (Unique Selling Proposition)

Der USP ist die Umschreibung fiir 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 Getrinke, sondern ,Freiheit

durch Fliigel®. [9]
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