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Vorwort zur 2. Auflage

Die anhaltend dynamische Entwicklung der Griindungsszene und ihrer Fordermoglich-
keiten sowie das rege Interesse an der gedruckten und digitalen ersten Auflage dieses
Buches legten eine Neuauflage nahe.

Laut einer Mitteilung des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Energie (BMWi)
lag die Griindungsquote in Deutschland im abgelaufenen Jahr bei 7,6 %. Das heifit,
dieser Anteil an der deutschen Bevolkerung im Alter von 18—64 Jahren hat in den letzten
drei Jahren ein Unternehmen gegriindet oder sich aktiv mit einem eigenen Griindungs-
vorhaben beschiftigt.

Unter Beibehaltung der Struktur und Zielsetzung des Buches wurde die Neuauflage
genutzt, verschiedene Anregungen von Lesern zu beriicksichtigen, einige Korrekturen
vorzunehmen und niitzliche Ergdnzungen anzubringen. Dazu zihlt eine hédufig nach-
gefragte Erweiterung des Abschnitts Kapitalplanung um Kalkiile zur Beurteilung von
Investitionsprojekten. Insbesondere machte die rasche und schwer iiberschaubare
Entwicklung des offentlichen Fordergeschehens eine griindliche Uberarbeitung der
angefiihrten Programme, Instrumente und Organisationen erforderlich.

Ein besonderes Augenmerk und entsprechende Erweiterungen wurden der Nach-
griindungsphase gewidmet, um ein profitables und nachhaltiges Unternehmenswachstum
sicher zu stellen.

Der Autor und Verlag hoffen, mit dieser neuen Auflage ihren Lesern den Weg zur
erfolgreichen Selbststiandigkeit zu erleichtern und wiinschen dazu viel Erfolg.

Dr. Rudolf Schinnerl



Vorwort zur 1. Auflage

Fiir viele Menschen ist der Schritt in die Selbststindigkeit ein Traum. Fiir die meisten
bleibt es ein lebenslanger Traum, fiir einige endet das Abenteuer Existenzgriindung in
einem Albtraum. Damit das nicht eintritt, wurde dieses Buch geschrieben.

In klaren Schritten und Abschnitten werden der Weg, aber auch die Stolpersteine und
Risiken sowie Hilfen zum erfolgreichen Unternehmer (Entrepreneur) aufgezeigt.

Ob als einzelner Existenzgriinder oder als Start-up-Team: An einer griindlichen Vor-
bereitung und fundierten Planung des Unternehmenskonzepts geht kein Weg vorbei.

Beginnend mit dem Wunsch nach Selbststindigkeit und/oder einer Geschiftsidee
werden Kriterien und Anforderungen fiir deren erfolgreiche Realisierung aufgezeigt.
Folgende Fragen sind unbedingt zu klédren: Ist die Idee ziindend und einmalig? Besteht
eine potenzielle Nachfrage (mit anderen Worten: Hat der Markt auf das Produkt/die
Dienstleistung gewartet)? Ist der Griinder personlich und fachlich geeignet? Ist die
Finanzierung der Griindung gesichert? Diese und andere Punkte miissen eindeutig mit
einem Ja beantwortet werden konnen, weil mit ihnen der Erfolg eines Unternehmens
steht oder fallt.

Die moglichen Arten der Griindung (zum Beispiel Kauf eines bestehenden Unter-
nehmens) und Rechtsformen (zum Beispiel Einzelunternehmen oder GmbH) werden mit
den wichtigsten Entscheidungskriterien einschlielich der Unternehmensbewertung und
den vielfiltigen Finanzierungsalternativen (inklusive Fordermittel) aufgezeigt.

Der Griindungsprozess wird mit seiner Vorbereitungs (unter anderem Marktanalyse
und Marketingplanung) und Realisierungsphase (unter anderem Aufbau/Einrichtung
einer Betriebsorganisation und Abschluss von Vertrdgen/Versicherungen) ebenso
kompetent erldutert wie die rechtlichen und steuerlichen Aspekte der Unternehmens-
griindung. Dabei werden Unternehmensrisiken, biirokratische Hiirden und die Griinde
fiir mogliches Scheitern nicht verschwiegen.

Die Kapital-, Liquiditits- und Umsatz-/Ertragsplanung schliefen hier den Griindungs-
prozess ab.

Last but not least wird im Folgenden ein Businessplan (Unternehmenskonzept) ent-
wickelt/dargelegt, der die wichtigsten Punkte der Unternehmensgriindung aufgreift und
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VIl Vorwort zur 1. Auflage

dem Leser (potenziellen Unternehmensgriindern) als gedankliches Modell (Leitfaden)
fiir seinen eigenen Businessplan dienen kann.

P> Sie haben die Moglichkeit, die Tabellen aus Kapitel 4 dieses Buches (Business-
plan) im Excel-Format herunterzuladen und sie fiir eigene Berechnungen
(Planungen, Simulationen) zu verwenden. Zu finden sind die Dateien unter
dem Button ,OnlinePlus” auf der Katalogseite dieses Buches unter www.
springer.com.

Anzumerken bleibt, dass mit dem vorliegenden Buch keine Rechts- oder Steuerberatung
vorgenommen wird und der Autor keine Haftung fiir die Umsetzung der zumeist all-
gemeingiiltigen Inhalte des Buches in die individuelle Praxis von einzelnen Griindungs-
vorhaben/Unternehmen iibernimmt. Da sich die wirtschaftlichen, rechtlichen und
steuerlichen Bedingungen in stindigem Fluss befinden, kann der dargestellte Status
quo nur eine Momentaufnahme sein und der Leser muss sich mit der jeweils aktuellen
(Rechts-)Lage vertraut machen. Die Hinzuziehung von Expertenwissen (zum Beispiel
Berater) ist im gesamten Griindungsprozess dringend angeraten.

Die angefiihrten Unternehmen und Links stellen nur Beispiele fiir eine Vielzahl von
Auswahlmoglichkeiten dar und sind keinesfalls als Empfehlungen/Préiferenzen zu ver-
stehen.

Hinweis
Wenn im Nachfolgenden zur Erh6hung der Lesbarkeit teilweise nur die mannliche und
singuldre Form verwendet wurde (Existenzgriinder), so schlie3t sie natiirlich auch die
weibliche Form (Existenzgriinderin) und den Plural (Griindungsteam) sowie siamtliche
diverse Formen mit ein.

Dr. Rudolf Schinnerl
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Wege zum eigenen Unternehmen

1.1 Anlasse und Motive fiir Existenzgriindungen

Die Anlédsse/Motive fiir Existenz- bzw. Unternehmensgriindungen (engl. Startup) sind
vielfdltig, hier sollen einige der hdufigsten aufgefiihrt werden:

e Eine Geschiftsidee (siche nachfolgend)

e Spezialkenntnisse oder einzigartiges Wissen (zum Beispiel beziiglich neuer Techno-
logien oder giinstiger Lieferquellen)

e FEin Hobby zum Beruf machen

e Beendigung einer beruflichen Ausbildung und Wunsch nach Selbststiandigkeit

e Existenzgriindung aus einer Universitéitslaufbahn oder bei Hochschulabschluss

e Eine (neue) Herausforderung an Stelle oder neben der aktuellen Beschiftigung
suchen (zum Beispiel mangels Entwicklungsmoglichkeiten im gegenwértigen Beruf/
Betrieb), als Unternehmer, freier Mitarbeiter/Freelancer oder in einem Nebengewerbe
selbststdndig titig werden oder eine aktive Beteiligung eingehen

e FEine Arbeitslosigkeit vermeiden oder aus der Arbeitslosigkeit herauswollen (vor allem
bei geringen Chancen am Arbeitsmarkt)

¢ Eine Unternehmernachfolge/Unternehmensiibernahme des elterlichen Betriebs antreten
(Aus-)Griindung einer weiteren Firma durch Unternehmer oder wiederholte Griindung
nach Scheitern einer Griindung

e FEin Management- oder Employee-Buy-out durchfiihren (evtl. auch auch bei Teil-/
Privatisierungen und Outsourcing von Aufgaben)

e Waunsch nach Unabhingigkeit/Eigenstindigkeit im Berufsleben (Selbstverwirklichung)

e Hoheres Ansehen und/oder Einkommen anstreben oder andere personliche/finanzielle
Griinde
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e Berufs-/Lebensbilanz ziehen (Lifestyle Design — priifen der eigenen Ziele und ggf.
Anderungen herbeifiihren)
e oder schlicht einen langgehegten Traum erfiillen wollen.

Die genannten Anlidsse und Wiinsche zur Existenzgriindung/Selbststandigkeit sind hdufig
Motivation oder Begriindung fiir die Suche nach (neuen) Geschiftsideen.

1.2 Geschaftsidee

Als Geschiftsidee soll hier und im Folgenden die neuartige Grundlage eines Unter-
nehmens verstanden werden, die dem Unternehmenszweck und der Ertragserzielung
dient und die Wettbewerbs- und Zukunftsfihigkeit des Unternehmens sichern soll.

Hinweis

Die Geschiftsidee und weitere, nachfolgend genannte Schritte zur Unternehmensgriindung
sind auch Bestandteile eines (den Griindungsprozess begleitenden, in der Regel erst im fort-
geschrittenen Griindungsstadium schriftlich ausgearbeiteten) Businessplans (siehe dazu Kap. 4).

1.2.1 Finden einer Geschiftsidee

1.2.1.1 Kreativitdtstechniken
Geschiftsideen entstehen selten als Ideenblitz pl6tzlich und spontan, sondern sind in der
Regel das Ergebnis eines Denkprozesses wie das Losen von Problemen, das Erkennen
von Marktliicken bzw. Marktchancen oder das gezielte Suchen nach Geschéftsideen/-
modellen (zum Beispiel in Fachzeitschriften oder spezialisierten Datenbanken).
Insbesondere fiir Teams/Gruppen haben sich Kreativititstechniken durchgesetzt, die
das systematische Finden von (Geschifts-)Ideen unterstiitzen. Als bekannte Beispiele
(von vielen Techniken) sei hier das Brainstorming genannt, bei dem (vereinfacht aus-
gedriickt) die Gruppenmitglieder ihre Ideen spontan und unzensiert aussprechen und
so andere Mitglieder zu weiteren Ideen anregen, das Mind-Mapping, ein schriftlich/
grafisches Verfahren, bei dem die Gruppenmitglieder ihre assoziierten Gedanken zum
Problem grafisch vernetzen, die Metaplan-Technik, bei der die Gedanken der Gruppen-
mitglieder mittels Kértchen auf einer Pinnwand angebracht/visualisiert und anschlieend
diskutiert, bewertet und priorisiert/ausgewéhlt werden, oder ein Business Model Canvas.
Dieses wird in der Regel ebenfalls auf einer Pinnwand oder einem Poster visualisiert
und enthélt neun Felder mit Schliisselfaktoren der Geschiftsidee (insbesondere Kunden,
Aktivitdten, Ressourcen). Diese miissen nach und nach mit Inhalt gefiillt (Stichworte mit
niitzlichen bzw. sachdienlichen Gedanken/Ideen), vom Start-up-Team diskutiert und letzt-
lich in eine sinnvolle Beziehung zueinander gebracht werden (siehe Kap. 4). Weiter gibt
es die Walt-Disney-Methode, eine Kreativititstechnik bei der eine oder mehrere Personen
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ein Problem aus drei unterschiedlichen Blickwinkeln betrachten und diskutieren,
den morphologischen Kasten, bei dem ein Problem/eine Fragestellung durch dessen
Merkmale und deren Ausprigungen eindeutig und vollstindig beschrieben wird und deren
gednderte Kombination zu neuen Losungen fiihren soll sowie nicht zuletzt den Creative
Problem Solving Process, bei dem (ausgehend von der Aufgabe/Frage) systematisch
Ideen entwickelt, bewertet, ausgewihlt und fiir die Umsetzung vorbereitet werden.

Auch eine Kombination/Aufeinanderfolge einzelner Techniken wie Brainstorming,
Metaplan-Technik oder Mind-Mapping ist denkbar. Fiir die Auswahl einer konkreten
Idee aus einem Ideenportfolio sind insbesondere deren Chancen-/Risikoprofil und
Realisierbarkeit ausschlaggebend. Als Selektionsverfahren bietet sich u. a. der paarweise
Vergleich an, bei dem die verschiedenen Ideen paarweise miteinander verglichen werden
(was spricht fiir die eine Alternative, was fiir die andere) und jeweils entschieden wird,
welche von beiden Ideen die verlangten/notwendigen Kriterien besser erfiillt. Wenn
das fiir alle moglichen Kombinationen durchgefiihrt wurde erhilt man eine Rangfolge,
welche die Auswahlentscheidung erleichtert bzw. unterlegt oder als Grundage fiir eine
weitergehende Nutzwertanalyse dienen kann.

Alleingriinder konnen bei Bedarf ebenfalls auf Kreativititstechniken zuriick-
greifen, von denen hier die Kopfstandtechnik genannt werden soll, bei der das Gegen-
teil der gesuchten Losung angestrebt und schlieflich umgedreht wird, oder die
Reizgegenstandtechnik, bei der ein beliebiger Gegenstand mit der gesuchten Losung/
dem Problem in Verbindung gebracht wird und iiber die Gemeinsamkeiten neue
Antworten/Ideen generiert werden.

1.2.1.2 Inhaltliche Komponenten

Neben den Ideenfindungstechniken (die regelmifBig vor allem in Griindergemein-
schaften/Start-up-Teams mit mehreren Partnern eingesetzt werden) sind natiirlich vor
allem die inhaltlichen Komponenten (Content) einer Geschéftsidee von Relevanz.

Aussichtsreiche Geschiftsideen sind oft die Schnittmenge aus den Fragen: Was kann
der potenzielle Griinder besonders gut (Talent, Kompetenz)? Was macht er sehr gern
(Hobby)? Wofiir gibt es hochstwahrscheinlich einen Bedarf/Nachfrage (Marktliicke)?

Erste Ansatzpunkte sind hédufig: Was kann man/frau aus dem bisherigen privaten und
beruflichen Leben fiir eine Geschiftsidee bzw. fiir den Aufbau einer selbststindigen
Tatigkeit nutzen? Besteht Wissen oder Zugang zu etwas, das andere nicht haben?

So geben beispielsweise regelmidfige Auslandsreisen/Auslandskontakte oder eine
Tidtigkeit im Aufenhandel/in der AuBenwirtschaft oftmals einen vertieften Einblick
in das Leben und die Wirtschaft anderer Lidnder. Das ermdglicht das Kopieren und
Importieren oder Exportieren erfolgreicher Geschéftsideen und Produkte (zum Beispiel
exklusive oder preisgiinstige Lieferquellen, effiziente Prozessabliufe, exotische Friichte).

GleichermaBlen kann ein Branchen-Spezialwissen die Basis fiir eine erfolgreiche
Selbststindigkeit (zum Beispiel als Freelancer) darstellen, wie auch das Losen von
(branchenspezifischen) Problemen bei Produkten und Verfahren/Prozessen oder das
Ubertragen von Wissen/Spezialkenntnissen aus dem eigenen Berufsumfeld auf andere
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Branchen oftmals zu innovativen Geschiftsideen/-moglichkeiten fiihrt (Blick iiber den
Tellerrand/outside the box).

Auch der technische Fortschritt (zum Beispiel Internetvernetzung, neue Techno-
logien/Produktionsverfahren wie Digitalisierung, NFC und 3D-Drucker), gesellschaft-
liche Stromungen und Strukturwandel (zum Beispiel Trend zu veganer Erndhrung
und Naturprodukten, erhohtes Umweltbewusstsein und Sicherheitsbediirfnis, soziale
Vernetzung iiber das Internet), demografische Bevolkerungsentwicklung (zum Bei-
spiel erhohter Bedarf an Ausbildung, Betreuung oder Pflege, zunehmende Nachfrage
nach Rollatoren und E-Bikes), Marktverinderungen/-verschiebungen (zum Beispiel
Abnahme der Nachfrage nach Printmedien) oder gesetzliche Vorgaben (zum Beispiel
Rauchverbot in offentlichen Gebiduden, Handyverbot am Steuer, Einschrinkung von
Plastikverpackungen) ldsst neue und innovative Geschiftsideen ableiten/entwickeln wie
beispielsweise spezialisierte Vermittlungsplattformen mit Zusatzangeboten, vernetzte
intelligente Haushaltsgerite/Internet der Dinge, digitale, ferngesteuerte Uberwachungs-/
Alarmanlagen, beriihrungslose Zugangskontrollen, Cloud-Dienste, Business Intelligence,
FinTechs, neue Apps, Smart-Button-Steuerungen, Freisprechanlagen, E-Zigaretten,
Smoothies, Urkorn u. a. m.

Viele Geschiftsideen sind nicht wirkliche (disruptive) Innovationen, sondern eine
Weiterentwicklung von bestehenden Angeboten (sogenannte inkrementelle/evolutionére
Innovationen), die man verbessern, vereinfachen, verbilligen, neu gestalten, neu
zusammensetzen, mit neuen Eigenschaften/Zusatznutzen anreichern/kombinieren (Zwei-
in-Eins-Produkte), iiber neue Vertriebswege/mit neuen Marketingstrategien anbieten oder
einfach nur neu prisentieren kann (wobei ggf. gewerbliche Schutzrechte zu beachten
sind). Hier gilt es, das bestehende Angebot kritisch zu priifen und Méngel/Verbesserungs-
moglichkeiten, giinstigere Bezugsquellen oder Produktionsverfahren, neue Material- und
Produkteigenschaften sowie Einsatzmoglichkeiten und Designtrends und nicht zuletzt
Vermarktungsideen zu erkennen und zu nutzen (und den potenziellen Abnehmern ent-
sprechend zu kommunizieren). Erfolgreiche Beispiele hierfiir sind das Angebot von
Kombinationsprodukten (zum Beispiel Haar- und Korpershampoo), einer preisgiinstigen,
eventuell abgespeckten Zweitmarke (zum Beispiel Mobilfunktarife iiber Supermérkte)
oder niedrige Anschaffungspreise als Kaufanreiz und hohe Folge-/Betriebskosten fiir
bestimmte Produkte (zum Beispiel Drucker, Smartphone mit Vertrigen).

AuBerdem kann das ErschlieBen neuer Mirkte/Marktnischen mit (dort noch nicht
angebotenen) bestehenden Produkten/Dienstleistungen oder eine Spezialisierung auf
enge (fiir GroBanbieter unrentable/uninteressante) Marktsegmente als Geschiftsidee
erfolgreich sein (zum Beispiel individualisierte/personliche Dienstleistungen).

Auch die eigene, erste Idee kann im Laufe der (Entwicklungs-)Zeit tiberdacht und
neuen Erkenntnissen angepasst werden. So konnen bei der Entwicklung/Realisierung
aufgetretene bzw. erkannte Probleme zu vollig neuen Losungsansitzen oder Produkten
flihren.

Die Praxis hat aber auch gezeigt, dass sich hédufig ein Lean Start-up oder
Bootstrapping anbietet: Es ist vorteilhaft, das Produkt oder die Dienstleistung schnell
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und unkompliziert als moglichst profitbringenden Prototyp (ein sogenanntes Minimum
Viable Product) auf den Markt zu bringen und von den Nutzern/Kiufern testen zu
lassen (Learning-by-doing und Kunden-Feedbacks anstatt langer Vorab-Planung oder
Perfektionierung). Dieses Vorgehen ist insbesondere dann angebracht, wenn die vor-
handenen/erreichbaren Ressourcen (wie Kapital, Mitarbeiter, Anlagen) fiir die Ent-
wicklung eines ausgereiften, marktfihigen Produkts nicht hinlidnglich sind (was bei
Griindungen hiufig der Fall sein diirfte; sieche Abschn. 3.1.1).

Der potenzielle Existenzgriinder muss sich dabei aber immer die Frage stellen: Kann
ein Dritter mit Hilfe des (neuen) Produktes/der Dienstleistung das eine oder andere
Problem 16sen bzw. Bediirfnis befriedigen, Kosten oder Zeit sparen oder einen sonstigen
Nutzen ziehen? Kann man mit der Geschiftsidee eventuell ein Bediirfnis wecken, sodass
der Abnehmer bereit ist, dafiir angemessen zu bezahlen (Stichwort: Mehrwert bzw.
Kundennutzen)?

Und: Wie erreicht der Griinder/Unternehmer bzw. die Geschiftsidee den Kunden?
Denn schlussendlich bestimmt die Nachfrage/der Absatz den Erfolg.

Zur moglichst objektiven Beantwortung dieser Fragen kann anfdnglich die eingeholte
Meinung des Bekanntenkreises oder einzelner potenzieller Kunden von hohem Wert sein
(Vorcheck auf Marktakzeptanz/Konzepttest).

Als Versuchsballon fiir das Nachfragepotenzial eignet sich auch die Teilnahme an
den diversen Griindungsforen, Griindungsmessen/-tagen, Castings, Contests/Wett-
bewerben fiir neue Geschiftsideen oder ein sogenanntes Elevator- bzw. Start-up-Pitch,
eine Technik, mit der man innerhalb kiirzester Zeit eine Idee potenziellen Interessenten
(oder Investoren/Kreditgebern) tiberzeugend prisentieren und moglichst verkaufen kann
(siehe dazu Kap. 4).

Die grundsitzlich mogliche Umfrage in sozialen Netzwerken oder die (zumeist kosten-
pflichtige) Nutzung internetbasierter Umfragetools bergen — wie die vorgenannten — die
Gefahr der Preisgabe und Kopie der Unternehmensidee in sich und sind deshalb mit Vor-
sicht einzusetzen.

Hiaufig bieten Griinderzentren der regionalen Wirtschaftsfordereinrichtungen wie
auch das RKW-Kompetenzzentrum Tools und Methoden zum Testen der Geschiftsidee,
Anleitung/Hilfestellung zu deren Strukturierung und gelegentlich Coworking Spaces zu
deren Realisierung (Prototyp) an.

Dazu zihlt auch die Bewertung der Produktidee (Screening) hinsichtlich Markt-
chancen/Kundenwiinschen unter Beriicksichtigung der Ziele und Ressourcen/Potenziale
des Griinders wie Realisierbarkeit, Profitabilitét u. a. (die in die weiteren Planungen zur
Unternehmensgriindung wie zum Beispiel Umsatzplanung eingehen kann; siche dazu
Abschn. 3.3).

Last not least werden (bereits realisierte) Geschiftsideen regelmifig auf Griinder-
plattformen verdffentlicht, an die sich der potenzielle Griinder anlehnen oder von denen
er sich inspirieren lassen kann.

Zu den genannten Punkten siehe auch das Literaturverzeichnis/Internetadressen fiir
Griinder am Schluss des Buches.



6 1 Wege zum eigenen Unternehmen

1.2.2 Eigenschaften einer erfolgversprechenden Geschiftsidee

Neben dem Griinder/-team ist es vor allem die Geschiftsidee, die den Erfolg einer Unter-
nehmensgriindung determiniert.

Zu den wesentlichsten Eigenschaften einer erfolgversprechenden Geschiftsidee
zdhlen:

e Alleinstellungsmerkmal (engl. Unique Selling Proposition/USP) wie besondere
Produkteigenschaften (die nachvollziehbar beschrieben/belegt sind und moglichst
durch Patente, Markenrechte und dhnliche Schutzrechte vor Nachahmung geschiitzt
werden sollten). Dazu zdhlen im weitesten Sinne auch schlagkriftige Produkt- und
gefragte Domainnamen (die ggf. isoliert verduf3ert werden konnten).

e Game Changer oder First Mover bzw. Innovator/Pionier: Der Griinder ist als erster
mit einem Produkt/Prozess auf dem Markt (eventuell in regional begrenztem Markt-
segment/Marktliicke). Er kann zumeist hohere Margen durchsetzen und grofere
Marktanteile erzielen. Die vorherige Priifung auf gesetzliche Vorgaben/Zulassungsbe-
schrinkungen ist jedoch angeraten.

e FEinfilhrung (Launch) des Produktes/der Dienstleistung zum richtigen Zeitpunkt
(Timing), beispielsweise durch zeitnahes Aufgreifen gesellschaftlicher Stromungen/
Trends/Moden oder des technischen Fortschritts.

e Launch des Produktes/der Dienstleistung in einem Wachstumsmarkt (steigende
Nachfrage): Dies bietet grundsitzlich auch Marktfolgern (Followern/Copycats) eine
Absatzchance (Me-too Produkte/weitgehende Imitationen, Achtung wegen moglicher
Schutzrechte).

e Wichtig ist auch, dass das Produkt/die Dienstleistung auf absehbare Zeit nicht durch
Wettbewerber oder (eventuell preisgiinstigere) Substitutionsprodukte vom Markt
gedringt wird/werden kann.

e Und vor allem: Es besteht vermutlich ein Bedarf an diesem Produkt/dieser Dienst-
leistung oder ein solcher kann mittels gezieltem Innovationsmarketing geweckt
werden (potenzielle Nachfrage).

Das bedeutet fiir den Griinder aber auch: Das Preis-/Leistungsverhéltnis muss in einem —
von den Kunden — akzeptierten und gleichzeitig fiir das Unternehmen gewinnbringenden
Verhiltnis stehen (Profitabilitit), wie auch die bendtigten Ressourcen und Kompetenzen
zur Herstellung und den Vertrieb des Angebots (rechtzeitig und ausreichend) vorhanden
sein miissen (Realisierbarkeit).

Hinweis
Zu diesem und den weiteren Abschnitten siehe auch die Ausfiihrungen in Abschn. 4: Business
Plan.

Zu weiteren Voraussetzungen zur erfolgreichen Umsetzung einer Geschiftsidee siehe nach-
folgende Abschnitte.
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An dieser Stelle soll noch auf die grundsitzlich begrenzte Lebensdauer einer Geschifts-
idee/eines Produktes und die Konsequenzen daraus eingegangen werden (das gilt in der
Regel auch fiir Unternehmen selbst, die nur ein Produkt anbieten).

Die Marketingliteratur spricht in diesem Zusammenhang von einem Produkt-
lebenszyklus und unterscheidet dabei sechs Phasen, die in zeitlicher Abfolge von der
Geschiftsidee bis zum Ausscheiden aus dem Markt reichen (siehe Abb. 1.1).

Danach stehen in der Entwicklungsphase (engl. Seedphase) den Ausgaben/Ent-
wicklungskosten noch keine, nach Markteinfiihrung (= Einfiihrungsphase) in der Regel
keine hinreichenden Einnahmen den angefallenen (Marketing-)Aufwendungen gegeniiber,
sodass noch kein Gewinn erzielt wird. Erst ab der Wachstumsphase werden — bei deut-
lich zunehmendem Umsatz — Uberschiisse erwirtschaftet. Diese Entwicklung hilt (mit
zunehmend schwicherer Dynamik) iiber die Reifephase des Produkts an, um sich in der
Sattigungsphase sichtlich abzuschwichen und in der Degenerationsphase zum Markt-
austritt (Einstellung der Produktion) zu fiihren. Durch Modifikation des Angebotes und
entsprechende Marketingmafnahmen (zum Beispiel neues Design, Verpackung/Variation
der Verpackungsgrofie) kann eventuell der Abwirtstrend unterbrochen und ein Relaunch
des Produktes (mit entsprechenden Einnahmen) durchgefiihrt werden. Die Produkte
in den beschriebenen Phasen werden in der Marketingliteratur entsprechend ihrer Ent-
wicklung und Erfolgsaussichten mit speziellen (englischen) Bezeichnungen ettiketiert:
Einfiihrungsphase: Question Marks — Geringer Marktanteil, ungewisse Erfolgsaus-
sichten. Wachstumsphase: Stars — steigender Marktanteil, dynamische Ertragsent-
wicklung. Reife- und Sattigungsphase: Cash Cows — Zenith des Marktanteils wird erreicht
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Abb. 1.1 Produktlebenszyklus. (Quelle: Eigene Darstellung)
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bzw. iiberschritten, Erfolgschancen auf hohem Niveau abgeflacht bzw. abnehmend.
Degenerationsphase: Poor Dogs — Marktanteil riickldufig, Erfolgsaussichten negativ.

Fiir Existenzgriinder (Innovatoren) ist es demnach wichtig, so rasch wie moglich
in die Wachstumsphase zu gelangen und einen positiven Cashflow zu erwirtschaften,
wihrend Follower darauf achten miissen, nicht erst in den letzten Phasen des Produkt-
lebenszyklus an den Markt zu gehen (was meistens erst riickblickend zu konstatieren ist)
und erfolglos zu bleiben/zu scheitern.

Einschrinkend ist festzuhalten, dass der dargestellte typische Produktlebenszyklus
von Produkt zu Produkt erheblich schwanken kann, die einzelnen Phasen in der Regel
von unterschiedlicher Dauer sind und der gesamte Zyklus von zahlreichen unter-
nehmensinternen (zum Beispiel Kompetenzen, Ressourcen, Marketingaktivititen) und
externen Faktoren (Gesetze/Vorschriften, Markt/Wettbewerb, neue Prozesse/Techno-
logien) beeinflusst wird.

1.3  Griinderprofil

Der Griinder ist der wichtigste Faktor im Prozess der Unternehmensgriindung. Seine
Geschiftsidee ist dabei ein unverzichtbares Asset, das er mit seinen Kenntnissen und Fihig-
keiten (Kompetenzen) zum Erfolg fiihren will. Nicht zuletzt ist der Griinder auch Ansprech-
bzw. Vertragspartner fiir Kunden, Lieferanten, Investoren/Kreditgeber, Behorden etc.

P Eine Idee kann aber noch so gut (oder schlecht) sein, die Umsetzung in die
reale Welt, das heil3t letztendlich die erfolgreiche Platzierung auf dem Markt
ist entscheidend. Und das hingt vor allem vom Griinder und seinen Eigen-
schaften sowie Kompetenzen ab.

Dies zeigt auch die Relevanz der richtigen Zusammensetzung/-arbeit in Start-ups mit
mehreren Mitgliedern auf.

1.3.1 Notwendige Griindereigenschaften

Die Lebensweise/Existenz eines Selbststandigen unterscheidet sich wesentlich von der
eines Angestellten. Regelmifiges und (weitgehend) gesichertes Einkommen, geregelte
Arbeitszeit (inklusive festem Urlaub), vordefinierte/vorhersehbare Aufgabenstellungen in
einem eng organisierten Rahmen, Unterstiitzung durch den Arbeitgeber im Krankheits-
fall (wie sie bei einem Angestellten alltdglich sind) kennt der Unternehmer nicht.

Sein Gehalt muss erst iiber den Umsatz erwirtschaftet werden, der durch die
abgesetzte Leistung und nicht (direkt) durch die eingesetzten Arbeitsstunden erzielt
wird, die Aufgaben sind hdufig wechselnd, erfordern vielfach iiberdurchschnittliches
Engagement sowie Risikobereitschaft und umfassen das gesamte Unternehmens-
geschehen, das von verdnderlichen Umweltfaktoren wie dem Markt und Wettbewerb
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beeinflusst wird, und nicht zuletzt die umfassende Verantwortung fiir den Betrieb, die
Mitarbeiter und die Erfiillung gesetzlicher (Unternehmer-)Pflichten, kennzeichnen grob
das Leben eines Selbststiandigen.

Vor diesem Hintergrund muss der Existenzgriinder/Unternehmer eine Reihe von
Eigenschaften und Fihigkeiten mitbringen, die bei einem angestellten Mitarbeiter nicht
(immer) oder nicht in diesem Ausmaf erforderlich sind.

Hinweis

Fiir die Zulassung zu bestimmten Titigkeiten gibt es gesetzliche Vorgaben zur Person des
Griinders (zum Beispiel Zuverldssigkeit) und dessen fachlicher Eignung (zum Beispiel Sachkunde-
nachweis).

1.3.1.1 Personliche Eigenschaften

Um die oben angerissenen Aufgaben eines Unternehmers dauerhaft wahrnehmen zu
konnen, benotigt der (ideale) Unternehmensgriinder moglichst nachstehende personliche
Eigenschaften:

e Stabile physische Konstitution/Gesundheit: wegen hoher Anforderungen und
Belastungen insbesondere in der Griindungsphase, Gefahr eines Burn-out

e Psychische Stabilitit und Belastbarkeit (Resilience): Stressresistenz, Verkraften von
Riickschldgen, Durchhaltevermégen, Frustrations- und Widerspruchstoleranz, Fehler-
toleranz anstelle von Perfektionismus (,,Nobody is perfect*), auch in Bezug auf die
Umwelt (zum Beispiel gegeniiber den Mitarbeitern)

o Soziale und emotionale Kompetenz: Fiihrungseigenschaften wie Visionen, Uberzeugungs-
kraft und Durchsetzungsfihigkeit aber auch Teamfihigkeit, Kompromissfahigkeit und
Kritikfahigkeit, Verantwortungsbewusstsein, Kontaktfreudigkeit, Emotionale Intelligenz

o [Leistungswille und -fahigkeit: vor allem in der Griindungsphase Bereitschaft zu langen
Arbeitszeiten, wenige Erholungsphasen/Urlaub (gedanklich immer beim Unternehmen),
Herausforderungen suchen/annehmen, Ausdauer/Durchhaltevermdgen (Selbststindig =
Selbst und stindig)

e Improvisations-, Flexibilitits- und Entscheidungsfahigkeit auch bei schnell wechselnden
Situationen, gesunder Pragmatismus, aber auch kritische Reflexion getroffener Ent-
scheidungen

e Risikobereitschaft: finanzielle Risiken eingehen, aufgeschlossen gegeniiber Neuem/
Unbekanntem, innovativ und kreativ sein (iiber den Tellerrand hinaus blicken/outside
the box).

e Unternehmerische Kompetenz: Erfolgsorientierung, Initiative, Fiihrungsfihigkeit,
Teamfihigkeit, Organisationsvermdgen (inkl. Teambildung und -management),
Delegierungsbereitschaft, Mitarbeitermotivation, strategisches Denken und Handeln,
Priorisierungsfdahigkeit (Wichtiges von Nebensdchlichem, Dringendes von Auf-
schiebbarem unterscheiden), Lernfdhigkeit/-wille, Losungs-/Umsetzungskompetenz,
Kunden-Kontaktfahigkeit (Empathie aber auch notwendige Distanz) und nicht zuletzt
Visionen und Werte.
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1.3.1.2 Familidares Umfeld

Das familidre und soziale Umfeld des Griinders ist ebenfalls ein — hdufig unterschitztes
— Kriterium fiir den Erfolg/Misserfolg einer Unternehmensgriindung und muss deshalb
schon friihzeitig in die Existenzgriindungsplidne einbezogen werden.

Dieser Personenkreis muss ggf. die verringerten sozialen Kontakte hinnehmen/
mittragen, den erhohten Stresspegel des Griinders auffangen/kompensieren und der
Unternehmensgriindung grundsitzlich positiv gegeniiber eingestellt sein (psychischer
Beistand). Insgesamt ist ein von allen akzeptiertes Verhiltnis zwischen Beruf und Privat-
leben anzustreben (Work-Life Balance).

Im Idealfall ist von diesem Umfeld bei Bedarf mit tatkréftiger und/oder finanzieller
Unterstiitzung zu rechnen (zum Beispiel zeitweise Mitarbeit, Vertretung bei Krank-
heit/Urlaub, Zuwendungen bei finanziellen Engpédssen/Kredite oder Beihilfe mit Biirg-
schaften).

In diesem Zusammenhang ist vom Griinder ggf. aber auch zu bedenken, dass er
flir seine Familie Verantwortung trigt und (neben dem eigenen Bedarf) auch fiir ihre
(finanzielle) Sicherheit entsprechende Einnahmen oder Riicklagen/Versicherungen vor-
halten muss (in der Anfangsphase eines Unternehmens ist kaum mit wesentlichen Ein-
nahmeniiberschiissen zu rechnen).

Ein Scheitern der Griindung kann die ganze Familie zerstoren.

1.3.1.3 Fachwissen und Branchenkenntnisse

Unabdingbar fiir eine erfolgreiche Unternehmensgriindung ist die Abdeckung der not-
wendigen fachlichen und kaufminnischen Erfordernisse. Diese miissen aber nicht in
einer Person vereint sein, sondern konnen von mehreren Griindern gemeinsam (Startup-
Team) und/oder den Mitarbeitern erfiillt werden. Bei Bedarf konnen auch externe
Experten wie Berater unterschiedlicher Zunft zeitweise hinzugeholt oder dauerhaft
engagiert und verschiedene Aufgaben/Funktionen ausgelagert (outgesourct) werden.

Fachliche Fahigkeiten

Wie bereits oben erwihnt, bauen viele Geschiftsideen auf besonderen fachlichen
Kenntnissen/Fidhigkeiten der Griinder auf. Diese stellen die Kernkompetenzen des
neu gegriindeten Unternehmens dar. Hierbei muss der/die Griinder priifen, ob er/sie
alle Schritte des Produktionsprozesses bzw. des Herstellungsverfahrens des geplanten
Produkts/der Dienstleistung beherrscht/beherrschen. Oft reicht die Ausbildung (Beruf,
Hochschule) und die erworbene Berufserfahrung nicht aus, um darauf eine selbst-
standige und tragfihige Existenz aufbauen zu konnen. Als Ausweg bieten sich (noch
vor der Griindung) eine entsprechende Fortbildung oder die Hinzuziehung eines
weiteren Partners bzw. die Kooperation mit einem anderen Unternehmen an (z. B.
Zukiufe von Leistungen), spéter auch die Einstellung von Mitarbeitern, die die fehlende
Kompetenzliicke schlieBen. Auch die Etablierung eines fachkundigen Beirats oder
ein erfahrener (Corporate) Business Angel kann hier (und bei anderen Punkten) hilf-
reich sein. Eventuell findet sich auch die Moglichkeit, die Geschiftsidee dergestalt zu
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modifizieren/zu vereinfachen, dass daraus bereits friihzeitig ein marktfihiges Produkt
entsteht (zum Beispiel Teilefertigung). Daraus ist ersichtlich, dass eine moglichst
detaillierte Dokumentierung der Geschiftsidee und der Schritte zu deren Umsetzung
unumgénglich ist (was auch bei Ausfall des Griinders bzw. Schliissel-Know-how-
Tréagers relevant ist).

Insgesamt ist zu beachten, dass in Folge des technischen Fortschritts und anderer
Entwicklungen das eigene Know-how und die Methodenkompetenz des/der Griinder(s)
wie auch seines/ihres Unternechmens laufend fortzuentwickeln ist, um mit seinen/ihren
Produkten/Dienstleistungen am Markt wettbewerbsfahig zu bleiben bzw. neue Chancen
wahrnehmen zu konnen.

Kaufménnische Kenntnisse
Neben den angefiihrten fachlichen Fihigkeiten sind kaufménnische (Grund-)Kenntnisse
fiir die Griindung und Fiihrung eines Unternehmens unabdingbar. Diese stellen jedoch
bei Einzelgriindungen, die regelmifig auf das fachliche Know-how des Griinders auf-
bauen, oft die Schwachstelle des Unternehmens dar. Ohne hinreichende Kenntnisse
von Kosten, Preisen und Betriebsablidufen ist aber jedes Unternehmen mittelfristig zum
Scheitern verurteilt.

Zu den notwendigen kaufminnischen bzw. betriebswirtschaftlichen Funktionen sowie
Erfordernissen, Kenntnissen und Fihigkeiten, die in (fast) jedem Unternehmen zumindest
mittelfristig etabliert/vorhanden sein miissen, zihlen (néheres dazu in Abschn. 1.5):

e FEinkauf: Lieferantenbeziehungen, Preise/Konditionen, Marktbeobachtung, Bestell-/
Lagermanagement (in Zusammenarbeit mit der Produktionsplanung)

e Buchfiihrung/Steuern: gesetzliche Pflicht fiir jeden Gewerbebetrieb, kann zu Steuer-
beratern ausgelagert werden

e Rechnungswesen/Kalkulation: Kosten- und Rentabilititsermittlung, Kalkulation/
Preisfindung; in Zusammenarbeit mit der Geschéftsfiihrung und/oder dem Marketing
(zum Beispiel optimale Ressourcenallokation, Eigenproduktion oder Zukauf)

e Arbeits- und Produktionsplanung: technische Umsetzung der Geschiftsidee,
Produkt-/Prozessmanagement wie Prioritdten setzen, effiziente Leistungserstellung/
kostenglinstige Produktionsverfahren, optimale Betriebsabliufe

e Finanzplanung: Kapital-/Liquidititsbedarf (Investitionsplanung) und deren optimale
Deckung/Finanzierungsquellen, (Umsatz-)Prognosen, Pflege der Beziehungen zu
Eigenmittel- und Kreditgebern, Beobachtung der Marktkonditionen

e Verkauf/Vertrieb: Angebots- und Rechnungsstellung, Mahnwesen (Zahlungsiiber-
wachung), Beschwerdemanagement, Vertriebsnetzsteuerung

e Marketing, Werbung: MarkterschlieBung, Produktpositionierung, Produktdesign,
Preisstrategie, Kundenbeziehungen wie Kundenanalyse/-ansprache/-pflege

e EDVI/IT: eingesetzte Hard- und Software, Kommunikationsequipment, Vernetzung,
Methodenkompetenz (in enger Zusammenarbeit mit den anderen Funktionen)

e Allgemeine Verwaltung: Organisation, Personal, Recht, Versicherungen.
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Da viele der genannten Funktionen EDV-unterstiitzt ablaufen, sind Kenntnisse der ein-
schldgigen Verfahren (Softwareprodukte) unumgénglich.

Branchenkenntnisse

Hervorragende Branchenkenntnisse sind fiir Existenzgriinder bzw. deren Erfolg von
enormem Vorteil. Mehr noch: Sie stellen bisweilen sogar die Grundlage fiir eine
Geschiftsidee dar.

Kenntnisse liber Wettbewerber, beispielsweise aus der zuriickliegenden Tétigkeit;
geeignete Lieferanten fiir die bendtigten Maschinen, Rohstoffe/Vorprodukte, Preise,
Konditionen und Usancen der Branche; spezifische Produktionsverfahren/Technologien;
sowie nicht zuletzt Vertriebsprozesse, Absatzkanidle und Distributoren, Messen und
weitere Multiplikatoren fiir die eigenen Angebote; Brancheninformationsquellen wie
statistische Amter, Kammern, Verbinde, Messen, Datenbanken, Brancheninformations-
dienste, Fachzeitschriften.

Vertiefte Marktkenntnisse werden zwar regelmiBig erst in der Griindungsphase
erworben (zum Beispiel durch eine Marktanalyse), aber ein erster Uberblick iiber mog-
lichen/bestehenden Bedarf, Marktnischen (die ihrerseits Impulse fiir Geschiftsideen
liefern konnen) oder potenzielle Kunden ist fiir die Einschédtzung der Absatzchancen des
eigenen Produktes/der Dienstleistung notwendig.

Von hohem Wert ist im Vorfeld der Griindung eine umfassende Vernetzung des
Griinders. Das bedeutet, er sollte gezielt Kontakte mit den angefiihrten Kreisen kniipfen,
zu denen noch Banken kommen, mit denen man friihzeitig vertrauensvolle Beziehungen
aufbauen soll.

1.4  Formen der Griindung

Exkurs: Teamgriindung

An dieser Stelle soll vorab kurz auf Besonderheiten einer Teamgriindung in Bezug auf
die vorstehend genannten Eigenschaften und Kenntnisse sowie weitere Faktoren ein-
gegangen werden, das heif3t auf die Unternehmensgriindung durch mehrere (hiufig zwei
bis vier) Personen. Auf dadurch abweichende Eigentums- und Haftungsverhiltnisse wird
weiter unten und in Abschn. 1.5.3.2 niher referenziert.

Zumeist werden Teammitglieder im Freundes- und Bekanntenkreis gefunden (was in
der Regel zwischenmenschliche Hiirden umgeht/vermeidet), seltener bei regionalen Net-
work-Events der Griinder-Community oder Veranstaltungen/Meetings von Institutionen
wie etwa Wirtschaftsfordereinrichtungen, Hochschulen oder Handwerkskammern/IHKSs.

Wihrend idealerweise alle Teammitglieder die oben genannten persénlichen Eigen-
schaften aufweisen (wobei die Teamfédhigkeit eine herausragende Rolle spielt), sollten
die fachlichen und branchenspezifischen Kenntnisse/Erfahrungen im Team moglichst
verteilt vorhanden sein (was einen der grof3en Vorteile der Teamgriindung darstellt). Ver-
bleibende Liicken sind durch die Fortbildung geeigneter Teammitglieder (zum Beispiel



