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Vorwort

Du kannst das Griinden deines Feierabend-Startups mit dem Autofah-
ren vergleichen. Erinnerst du dich noch an deine erste Fahrstunde? Al-
les war neu, und du hast den Umgang mit dem Auto wahrscheinlich erst
mal auf dem Ubungsplatz oder der Landstrafle geiibt. Du wiirdest als
Fahranfinger bestimmt nicht mit einem Rennwagen auf den Niirburg-
ring fahren. Zu grof3 ist das Risiko, dass du die Kontrolle éiber den Wagen
verlierst und einen Unfall verursachst. Du kannst den Niirburgring mit
der Vollerwerbstitigkeit vergleichen, in die du dich ohne Erfahrung und
mit begrenzten finanziellen Mitteln stiirzt. Der Ubungsplatz wire dann
die nebenberufliche Selbststindigkeit. Hier kannst du deine Idee dem
Proof of Concept aussetzen, ohne dass du auf dein regelmifiiges Ein-
kommen verzichten musst. Dabei muss die Vollgriindung gar nicht dein
Ziel sein. Mehrere Studien zeigen, dass nur wenige Menschen vom Ne-
benerwerb in den Vollerwerb wechseln.

Dieses Buch soll eine Einladung sein, dich nebenberuflich selbst zu
verwirklichen. Es soll dir die Angst nehmen zu scheitern und dir das n6-
tige Grundlagenwissen vermitteln, wie du dein Feierabend-Startup zum
Erfolg fihrst. Ich wiinsche dir auf deinem Weg jede Menge personlich-
keitsentwickelnde Erfahrungen, finanziellen Erfolg und vor allem den
Genuss der Freiheit, die dir das Aufbauen eines zweiten Standbeins
schenken wird. Manchmal wird aber aus dem zweiten Standbein auch ein
grofles Unternehmen. Beispiele dafiir findest du in diesem Buch genug.

Mir ist wichtig, fiir mich selbst sorgen zu kénnen. Dieser Wunsch hat
mein ganzes Leben geprigt. In meiner Kindheit und Jugend hat mein
Taschengeld selten iiber den Monat gereicht, und ich war stindig von
meiner akuten Geldnot genervt. Deshalb habe ich mit 15 Jahren mei-
nen ersten Job angenommen: Auf einem Biobauernhof zupfte ich fir
4 Euro pro Stunde Unkraut. Die Arbeit war extrem hart, aber ich war



Vorwort

endlich unabhingig. Damals traf ich in der gleifenden Mittagshitze auf
dem Acker eine Entscheidung: Ich schwor mir, mich mit jedem weiteren
Job zu verbessern.

Mit 16 Jahren musste ich die 10. Klasse wiederholen, weil ich mich
einfach nicht mit dem gebotenen Schulsystem arrangieren konnte. Mei-
ne Mutter schickte mich auf eine Privatschule, betonte aber, dass sie lei-
der nicht fiir die Kosten aufkommen konne. Das war der Moment, wo
ich mich dazu verpflichtete, jeden Monat rund 150 Euro piinktlich zum
Monatsersten aufzutreiben. Zum Gliick konnte ich im 6rtlichen Biola-
den aushelfen und mir dadurch meine Schulzeit finanzieren. Leider hat-
te ich als Schiiler nur begrenzte Verdienstmoglichkeiten. Also musste ich
eine neue Losung finden.

Mit 19 Jahren machte ich mich noch wihrend der Schulzeit mit einem
Nebenerwerb selbststindig. Mir gelang es in der Folgezeit, meine Ein-
nahmen durch Ausbildungskosten wie Seminare, Mentorenprogramme
und Coachings so zu verringern, dass ich die Verdienstgrenze fiir den
Nebenerwerb einhalten konnte. Gleichzeitig konnte ich dadurch mein
unternehmerisches Wissen immens verbessern. Damals entschied ich
mich fiir das Thema Finanzen, weil es mir Spafl machte. Ich hatte bereits
unzihlige Biicher tiber Themen wie Immobilien, Versicherung, Edelme-
talle, Rohstoffe, Aktien und Finanzierungen gelesen.

Ich verschlang sogar den dicken Wilzer Die Geheimnisse der Wertpa-
pieranalyse. Uberlegenes Wissen fiir Ihre Anlageentscheidung von Benjamin
Graham und David L. Dodd. Leider war ich der Einzige, der davon tiber-
zeugt war, dass ich trotz meines jungen Alters jemanden in Finanzange-
legenheiten beraten konnte. Noch heute erinnere ich mich an Aussagen
wie »Du bist 19 Jahre alt? Dir glaubt kein Mensch!«. Ironischerweise
sind das die gleichen Leute, die mir heute versichern, sie hitten gleich
gewusst, dass ich es schaffe.

Aus meiner damaligen Idee ist eine Firma geworden, die seit mittler-
weile zehn Jahren besteht. Seinerzeit als Einzelunternehmen gegriindet,
habe ich sie lingst in die concept4future GmbH & Co. KG umgewan-
delt. Zurtickblickend kann ich sagen, dass ich mit der Aufnahme meiner
Selbststindigkeit in das grofite Abenteuer meines Lebens gestartet bin.
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Seitdem habe ich unzihlige Hohen und Tiefen des Unternehmerdaseins
kennengelernt. Ich habe Beteiligungen an anderen Unternehmen erfolg-
reich aufgebaut und gewinnbringend verkauft, ich habe aber auch Unter-
nehmen in den Sand gesetzt. Seit 2014 gebe ich mein Wissen an Griinder
weiter, die ein Feierabend-Startup aufbauen wollen, und unterstiitze die-
se aktiv. Je tiefer ich mich mit der Materie beschiftigte, umso deutlicher
wurde mir, dass viele Griinder mit alten Glaubenssitzen behaftet sind.
Ebenso versuchen viele, Standardwissen aus der Uni fiir die Startup-Pra-
Xis zu nutzen.

Zwei Hindernisse kristallisieren sich heraus, die dich vom Erfolg dei-
nes Feierabend-Startups abhalten konnen: Entweder fithren die ho-
hen Risiken, die auf deiner Psyche als Griinder lasten, zu Inflexibili-
tit, oder deine Geschiftsidee ist unausgereift. Beide Hindernisse lassen
sich durch die nebenberufliche Selbststindigkeit aus meiner Sicht 16sen.
Punkt eins ist, dass deine Existenz durch den Haupterwerb zu keinem
Zeitpunkt gefihrdet ist. Allein dadurch kannst du entspannter ans Ziel
kommen. Der zweite Punkt ist, dass dich selbst ein unausgereiftes Ge-
schiftsmodell nicht zu Fall bringt. Dein Feierabend-Startup muss nicht
beim ersten Mal klappen. Bei hochgeziichteten Startups ist das Aus-
bleiben kurzfristiger Erfolgs dagegen problematisch. Die Kredite kon-
nen nicht bedient werden, Investoren schreiben ihre Beteiligung ab,
die Griinder konnen keine Privatentnahmen titigen. Diese und weite-
re Kosten bringen ein Startup schnell zu Fall. Wenn deine Idee jedoch
nicht funktioniert, kannst du sie weglegen. Mit der Strategie aus unse-
rem Buch hast du maximal ein paar Monate deiner Zeit investierst. Die-
ser Einsatz ist nicht umsonst, da du garantiert auch im schlechtesten Fall
eine Menge gelernt hast. Dieses in der Praxis erworbene Know-how gibt
es weder in einer Universitit noch in einer Hochschule. Doch was ist das
Beste an dieser Schule des Lebens? Du kannst dir deinen Stundenplan
samt aller Inhalte selbst kreieren.

Nun heif3t es: Vorhang auf und viel Spaf} mit dem Buch!

Mit den besten Griindergriifien
Erik
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Geschaftsmodelle entwickeln und
die richtige Geschaftsidee finden

Warum dein Feierabend-Startup das letzte legale
Abenteuer ist

Lange habe ich unterschatzt, wie wichtig es ist, ein kreatives und inno-
vatives Geschiftskonzept zu entwickeln. Konnte ich die Zeit zurtickdre-
hen, wiirde ich mich von Anfang an darauf fokussieren. Dein Ziel sollte
nicht sein, langfristig IM Unternehmen zu arbeiten, sondern von Anfang
an AM Unternehmen zu arbeiten und es zu gestalten. Aus finanziellen
Griinden habe ich jahrelang viele Dinge selbst gemacht. Wichtig ist, dass
dies nicht deine langfristige Motivation ist. Es ist keineswegs nur etwas
fur Startups mit Wachstumskapital und dynamischen Teams, ein tragfihi-
ges Geschiftskonzept zu entwickeln. Ganz im Gegenteil: Auch dein Fei-
erabend-Startup benétigt dieses Konzept. Lege deine ganze Prioritit da-
rauf, ein solches zu entwickeln. Der Wettbewerb unter den bestehenden
Geschiftskonzepten ist immens hoch, was niedrige Gewinne und harte
Verteilungskampfe bedeutet. Meistens iiberleben Startups oder Neugriin-
dungen im Umfeld von etablierten Playern nicht. Deine Nische sollte grof3
genug sein, um dir ein gutes Wachstum zu ermdéglichen, aber gleichzeitig
zu klein, um fiir etablierte Unternehmen am Markt interessant zu sein.
Angenommen, du mochtest damit beginnen, nebenbei Eintrittskar-
ten zu verkaufen. Unter deinen Konkurrenten befinden sich nicht nur
lokale Verkaufsgeschifte, sondern auch etablierte Anbieter wie Eventim
oder Eventbrite. Doch wie sieht es aus, wenn du dich ausschliellich auf
Tickets fiir ausgewahlte Satire-Veranstaltungen konzentrierst? Mit die-
ser Spezialisierung hast du die Chance, eine Nische zu besetzen und bei
deiner Zielgruppe als Anbieter wahrgenommen zu werden. Deine kom-
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Geschéaftsmodelle entwickeln und die richtige Geschéftsidee finden

plette Kommunikation kennt nur ein Thema: Live-Satire. Da der Markt
klein ist, musst du weder von Eventim noch von Eventbrite Konkurrenz
befiirchten: Der Gewinn reicht nicht aus, um ein grofles Unternehmen
zu tragen. Du als Feierabend-Startup hingegen kénntest von 150.000
Euro Gewinn hervorragend leben.

Esist eine ausgezeichnete Strategie, wenn du mit einfachen, aber krea-
tiven Geschiftsideen aus einer Nische heraus wichst. Diese Strategie hat
auch Peter Thiel, Paypal-Griinder, Erstinvestor bei Facebook und Uber,
priferiert. Er beschreibt sie in seinem Buch Zero to One. Wie Innovati-
on unsere Gesellschaft rettet: Mache nicht den gleichen Fehler wie ich da-
mals und beginne sofort damit, deine ersten Ideen umzusetzen. Nimm
dir lieber die Zeit, dein Geschiftskonzept kritisch zu hinterfragen, mit
anderen Menschen dariiber zu diskutieren, es immer wieder anzupassen
und zu testen. Wenn du dies verinnerlichst, kannst du dir Jahre erfolglo-
ser Arbeit sparen.

Dabei verstehe ich ein Geschiftskonzept als eine bestimmte Abfolge
von Prozessen, die es zu gestalten gilt.

Stell dir die Frage, ob du Unternehmer werden méchtest oder ob du
schlichtweg selbststindig sein willst. Entscheidest du dich fir letzteren
Weg, wirst du immer Geld gegen Zeit eintauschen. Nehmen wir klas-
sische Selbststindige wie Rechtsanwilte, Notare und Steuerberater, die
bestimmte Stundensitze nehmen. Das Einkommen hort in dem Mo-
ment auf zu flieflen, in dem diese Menschen krank sind, im Urlaub sind
oder schlichtweg keine Lust haben zu arbeiten. Die Selbststindigkeit ist
schwer skalierbar, da uns allen nur 24 Stunden pro Tag zur Verfiigung
stehen und unsere Energiereserven begrenzt sind. Skalieren bedeutet
dabei die Produktionsmittel und das Kapital der Nachfrage anpassen
zu kénnen. Ist das Geschiftsmodell nicht skalierbar, kann die steigen-
de Nachfrage nicht bedient werden, und der Umsatz geht einem durch
die Lappen. Eventuell baut ein Konkurrent eine Organisation auf, die
besser skaliert und dich vom Markt verdringt. Zusitzlich darfst du auch
deinen Hauptjob nicht vernachlissigen. Wenn du nun mit deinem be-
grenzten Zeitbudget versuchst, Geld gegen Zeit zu tauschen, ist es sehr
wahrscheinlich, dass du erniichternde Ergebnisse bekommst. Ubrigens

14
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geben die meisten Startups auf, weil sich die Verdienstmoglichkeiten
als schlechter herausstellen als erwartet. Als Selbststandiger kannst du
durch Weiterbildungen und Spezialisierungen mehr Geld verlangen. Da-
durch erzielen Notare und Wirtschaftspriifer teilweise beachtliche Stun-
densitze. Aber selbst wenn du Notar bist und ein wunderschénes Biiro
hast, siehst du deine Lebensaufgabe wahrscheinlich nicht darin, jeden
Tag da zu sein und Vertrige vorzulesen. Davon abgesehen ist die Wahr-
scheinlichkeit, Notar zu werden, duflerst gering und hingt von vielen
nicht beeinflussbaren Faktoren ab.

Was machst du dagegen als Unternehmer? Du tauschst nicht Zeit, son-
dern dein Know-how gegen Geld ein. Dabei kann dein Wissen verschie-
denste Formen annehmen. Im Vordergrund steht, welches Ergebnis du
mit deinem Unternehmen erzielst, und nicht, ob du beispielsweise stu-
diert hast oder nicht. Viele erfolgreiche Unternehmer haben ihr Studi-
um entweder abgebrochen oder erst gar keines absolviert. Beispiele sind
Steve Jobs, Richard Branson, Henry Ford, Mark Zuckerberg und ich. Es
ist kein Bildungsabschluss notwendig, um ein erfolgreiches Unterneh-
men zu griinden. Der zweite grofie Vorteil, wenn du dich fiir das Unter-
nehmertum entscheidest, ist die Skalierbarkeit. Nehmen wir an, du stellst
eine Software her oder handelst tiber einen Onlineshop mit Produkten.
Wenn du deine Verkdufe von 100 Produkten auf 1.000 steigerst und dei-
ne Prozesse laufen, ist dazu kein neuer Input notig. Dem Kiufer deiner
Produkte ist es egal, wo du bist oder was du kannst. Ihm ist wichtig, dass
deine Produkte gut funktionieren und halten, was sie versprechen. Das ist
deine grofie Chance, ganz egal, wer du bist und woher du kommst.

SELRSTSTANDIGER § UNTERNEHMER,

¢ tauscht Zeilt gegen | ¢ tauscht Khow-how
Greld gegen Geld
¢ Fortbildung erhdht § ¢ innovative

die Vergitung Kohz.erl:e
o Skudium ist e arbeitet AM
forderlich i Unternehmen
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»The question | ask myself like almost every day is, ’Am | doing
the most important thing | could be doing?'... Unless | feel like I'm
working on the most important problem that | can help with, then
I'm not going to feel good about how I'm spending my time.«
Mark Zuckerberg

»Du lernst nicht zu laufen, indem du Regeln folgst. Du lernst es, in-
dem du hinfallst.« Richard Branson

Ich weif3, wie grof8 gerade am Anfang die Versuchung ist, Zeit gegen
Geld einzutauschen. Kurzfristig ist es einfacher, damit Geld zu verdie-
nen als ein funktionierendes Konzept oder ein Produkt auf den Markt
zu bringen, welches langfristige Ertrage abwirft. Was ist das Schlimmste,
das dir beim Zeit-gegen-Geld-Ansatz passieren kann? Du kannst es mit
einem Casinobesuch vergleichen, bei dem du erfolgreich warst und aus
deinen 500 Euro Einsatz 1.000 Euro Gewinn gemacht hast. Du denkst,
du kannst das Gleiche immer wieder tun. Wenn du mit deiner Selbst-
stindigkeit ein gutes Einkommen erwirtschaftest, bist du schnell in ei-
ner Tretmiihle gefangen. Es fallt dir schwer loszulassen. Ich kenne Selbst-
stindige, die im Urlaub ihre Mails beantworten oder einen Herzinfarkt
bekommen, wenn sie danach ihr Postfach aufmachen. Der nachhaltige-
re Weg ist es, dir ein Geschiftskonzept mit einem tollen Produkt dahin-
ter zu tiberlegen. Bei der Entwicklung ist der Weg das Ziel. Ich habe tiber
die Jahre hinweg bei mir selbst entdeckt, wie meine Geschiftskonzepte
immer besser wurden. Zum Anfang haben wir den Kunden gar nicht in
unsere Uberlegungen einbezogen und unser Geschiftskonzept nur fiir
uns in unserem Elfenbeinturm entwickelt. Erst nach kompletter Fertig-
stellung haben wir dem Kunden das Produkt zur Verfiigung gestellt. Er-
niichtert mussten wir feststellen, dass wir an viele Dinge nicht gedacht
hatten. Hitten wir von Anfang an den Kunden mit einbezogen, wire uns
das nicht passiert. Somit sind grofle Mengen an Ressourcen verschwen-
det worden.
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Eine kleine Anderung mit groBem Unterschied

Eine kleine Anderung mit groBem Unterschied

Was kann ein Geschiftskonzept leisten? Dies wird am Beispiel von Xe-
rox deutlich. Xerox erfand 1959 mit dem Druckermodell 914 das Lea-
sing. Der Drucker war eine Tonne schwer und kostete in der Herstellung
2.000 Dollar, was damals enorm viel Geld war. Der Verkaufspreis lag bei
einem Vielfachen davon. Niemand kam auf die Idee, dieses teure Gerit
zu kaufen. Xerox anderte das Geschiftsmodell und fithrte 1959 das Lea-
sing ein, mit einem Einsatz von 95 Dollar im Monat und 2.000 freien Ko-
pien. Von diesem Zeitpunkt an steigerte Xerox seinen Marktanteil auf 97
Prozent und setzte eine Milliarde Dollar um. Die Entscheidung, das Ge-
schiftsmodell auf monatliches Leasing zu dndern und nicht auf den Ver-
kauf der Drucker zu setzen, machte den Erfolg von Xerox aus. Wie du
siehst, kann es dasselbe Produkt oder auch dieselbe Dienstleistung sein.
Immer ist die Frage nach dem »Wie« entscheidend: Wie baust du dir
dein Feierabend-Startup und deine Prozesse auf?

Die wichtigste Frage, die du dir gleich zu Beginn deines Feierabend-
Startups stellen solltest, lautet: Welches Problem willst du l6sen? Wahr-
scheinlich hast du bereits mogliche Ansatzpunkte gefunden, Ideen ge-
schmiedet und mit deinen Freunden und Bekannten Brainstorming
betrieben. Auf zwei Dinge solltest du achten: Wie wurde das Problem
bisher gelost, und wie viele Menschen sind iiberhaupt von dem Problem
betroffen? Willst du eine Losung fiir den Massenmarkt anbieten und
richtest dein Geschiftsmodell danach aus, kann Folgendes passieren:

Du entwickelst erfolgreich die Losung, allerdings stellt sich heraus,
dass diese nur wenigen Menschen Nutzen bringt. Das Produkt funktio-
niert, aber das Geschiftsmodell nicht, weil sich das Angebot nur mit stei-
gendem Verkauf rechnet. Mit der Frage »>Wer hat das Problem?« kannst
du von vornherein solche Fehler vermeiden und die Nische besser ein-
schitzen.

Ein gutes Beispiel ist die Entwicklung des Laserfernsehens. Eine tol-
le Idee, die den Heimkinomarkt revolutionieren sollte. Dabei geht es da-
rum, dass das Bild von hinten auf die Riickseite der Leinwand projiziert
wird. Somit kann niemand durch das Bild laufen und einen Schatten
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produzieren. Seit 2009 gibt es auf dem amerikanischen Markt eine Lo-
sung von Mitsubishi, die nie den Massenmarkt erreicht hat, aber von ei-
nigen Hardcore-Cineasten gefeiert wurde.

Der Sony Aibo, ein Roboterhund, der seit 2006 im Hunderoboter-
himmel weilt, ist auch ein gutes Beispiel fiir sagenhafte Flops. Der Preis
von 2.088 Euro war dann wohl ein wenig hoch, denn der Roboter konn-
te nicht viel mehr, als ein Stockchen aufzuheben.

Ein weiteres Beispiel, wie man sich verschitzen kann, wenn man sich
nicht fragt, wie das Problem bisher gel6st wurde und ob Kunden bereit
sind, auf die neue Losung zu wechseln, ist eine Erfindung der Bic Group.
Die Bic Group ist grofiter Hersteller von Einwegfeuerzeugen, Kugelschrei-
bern und Einwegrasierern. Die Herren in der Entwicklungsabteilung fan-
den, ein Einweghoschen sei ein logisches Nachfolgeprodukt, ohne dariiber
nachzudenken, dass Kunden nicht bereit sind, von der aktuellen einfachen
Lésung, naimlich Unterwésche zu waschen, Abstand zu nehmen.

Das Gleiche gilt fiir die Wechselbereitschaft der Kunden von einem
bekannten, etablierten Anbieter zu einem neuen, unbekannten. Du
kannst dies an Apple-Kunden erkennen. Es ist eine enorme Hiirde, App-
le-Fans zu einem Produktwechsel zu motivieren, da Handy, Computer
und Cloud eine gemeinsame Einheit bilden und ein Wechsel fiir den
Kunden sehr anstrengend ist. Hardware, Software und Service bilden
ein integriertes System. Versucht man, ein anderes, fremdes Gerit in das
System zu integrieren, funktioniert woméglich gar nichts mehr.

Geschaftskonzepte, die du kennen solltest

Das Long-Tail-Geschiftsmodell

Bei einem Long-Tail-Geschiftsmodell wird eine grofle Anzahl von Ni-
schenprodukten verkauft. Diese sind genauso attraktiv wie Bestseller, so-
fern grof3e und starke Plattformen vorhanden sind. Beispiele hierfiir sind

Netflix, Ebay, iTunes oder Amazon. In einem konventionellen Verkaufs-
geschift wiirde das — anders als im Internet — zu hohen Kosten fiihren,
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da Einzelhindler nur eine begrenzte Fliche zur Warenprisentation zur
Verfiigung haben und fiir die sogenannten Ladenhiiter enorme Lagerge-
bithren bezahlen miissen. Das genaue Gegenteil ist die Blockbuster-Stra-
tegie. Hier suchen sich beispielsweise Verlagshauser aus mehreren Tau-
send Titeln die besten aus, um ausgewihlte Exemplare zu pushen.

Die Multi-Sided-Plattform

Eine Multi-Sided-Plattform bringt mehrere unterschiedliche, aber von-
einander abhingige Kundengruppen zusammen. Entscheidend ist, dass
die Plattform nur funktioniert, wenn beide oder mehrere Kundengrup-
pen da sind. Was wire beispielsweise Facebook ohne werbende Firmen
und ohne Nutzer? Ziele der Multi-Sided-Plattform sind die Interakti-
on der Teilnehmer sowie der Austausch von Informationen. Oftmals
ist auch der First-Mover-Effekt enorm wichtig. Der Akteur, der als Ers-
ter den Markt betritt, hat einen strategischen Vorteil, der das Wachstum
maf3geblich beeinflussen und beschleunigen kann. Der Second Mover
hat es deutlich schwerer.

Oft wird vom sogenannten Netzwerkeffekt gesprochen. Da es nur
eine Kundengruppe gibt, ist es schwierig, diese von der bestehenden
Plattform wegzulocken. Oft ist der Netzwerkeffekt auch so zu verstehen,
dass bei den Usern eine kritische Masse erreicht werden muss, damit das
Geschiftsmodell funktioniert.

Wie ist es bei Zeitungen? Fiir vergleichsweise wenig Geld bekommt
der Leser Informationen. Allerdings verdient der Verlag durch die Schal-
tung von Werbeanzeigen auf dem zweiten Weg Geld. Es kann Sinn ma-
chen, eine Kundengruppe zu rabattieren, damit diese stirker angelockt
wird und gréflere Netzwerkeffekte erzielt werden konnen. Das soge-
nannte Free-Modell stellt die Dienstleistung fiir die Kundengruppe so-
gar kostenlos zur Verfiigung. Dies ist bei Facebook der Fall. Die Nutzung
ist kostenlos, die Firma generiert aber mit Werbeanzeigen Geld. Umso
mehr Nutzer Facebook hat, umso hoher ist die Reichweite, und desto
hoher ist der Umsatz.
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Die bekannteste und erfolgreichste Multi-Sided-Plattform ist Goog-
le. Die Suchanzeigen sind kostenlos, aber das Unternehmen verdient mit
der Einblendung von Werbung Geld. Durch das gezielte Wertangebot
werden beide Kundengruppen angelockt. Dem Privatkunden ermog-
licht Google die gezielte Internetsuche mit Keywords, dem Geschifts-
kunden wiederum gibt das Unternehmen die Mdglichkeit, mit seiner
platzierten Werbung Verkiufe zu generieren.

Ich rate dir davon ab, fiir dein Feierabend-Startup selbst eine Platt-
form zu programmieren. Sofern du es dir nicht leisten kannst, die Soft-
ware als Komponente auszulagern, lisst du es lieber bleiben. Hiufig
wird der Aufwand, eine funktionierende Plattform zu erstellen, nimlich
enorm unterschatzt.

Das Freemium-Modell

Bei einem Freemium-Modell wird eine kostenlose Basisdienstleistung
bereitgestellt. Oftmals musst du dir erst einen riesigen Kundenstamm
aufbauen, damit sich dein Geschiftsmodell rentiert. Warum ist das so?
Meistens konsumieren weniger als zehn Prozent deiner Kunden deine
kostenpflichtige Premium-Dienstleistung. Das bedeutet im Umkehr-
schluss, dass dieser geringe Anteil dein komplettes Konzept finanzieren
muss! Du musst den Kundenkontakt und die Dienstleistung automati-
siert zur Verfiigung stellen, damit keine groflen Kosten entstehen.

Kartik Hosanagar, Professor der Wharton School of the University of
Pennsylvania, sagt: »Die Nachfrage, die man bei einem Preis von null er-
halt, ist um ein Vielfaches hoher als die Nachfrage bei einem sehr niedri-
gen Preis.« Bitte behalte diese Worte im Kopf, falls du dieses Geschifts-
modell anstrebst.

Ein berithmtes Beispiel fiir ein funktionierendes Freemium-Modell
ist Skype. Es wurde 2012 von Microsoft fiir 8,5 Milliarden Dollar auf-
gekauft. Skype hat mit weniger als zehn Prozent seiner Kunden einen
Umsatz von 400 Millionen Dollar gemacht. Alle anderen bezahlten gar
nichts. Auch Anbieter von Browsergames verfolgen das Freemium-Mo-
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dell. Dieses heiflt im Fachjargon »pay-to-win«. Meistens verdient das
Unternehmen dadurch Geld, dass die Kunden Specials wie besondere
Ausriistung oder Zeitersparnis dazu buchen konnen, um schneller ans
Ziel kommen.

Das Kéder-Haken-Modell

Voraussetzung hierfiir ist eine starke Marke, da der Fokus auf den Ver-
trieb von Folgeprodukten gelegt wird. Billige oder kostenlose Kéder lo-
cken den Kunden an. Ein Klassiker sind verschiedene Druckermodel-
le fiir zu Hause, die meistens extrem giinstig und nur geringfiigig teurer
sind als dessen Patronen. Aber mit dem Kauf des Druckers ist der Kunde
an das Unternehmen gebunden. Er hat keine andere Wahl, als die Patro-
nen des Druckerherstellers oder dessen Lizenznehmers zu kaufen. Des-
wegen kann hier ein stark rabattiertes Gerit herausgegeben werden.

Auch Unternehmen wie Nespresso sind mit dieser Strategie erfolg-
reich geworden. Nur wenige hitten eine Kaffeemaschine fiir mehrere
Tausend Euro gekauft. Verbraucher kaufen lieber eine giinstige Maschi-
ne und geben stattdessen mehr Geld fiir die Kaffeekapseln aus. Meistens
rechnet sich ein Konsument nicht aus, was ihn der Verbrauch langfristig
kostet. Nespresso ist ein gutes Beispiel dafiir, wie entscheidend ein Ge-
schaftsmodell sein kann.

Allerdings bin ich dafiir, den Konsumenten immer als Freund und
nicht nur als Kunden zu betrachten. Einen Freund wiirde ich niemals
hinters Licht fithren oder ausnutzen. Mir ist es wichtig, bei meinen
Geschiftskonzepten fair zu bleiben. Ein weiteres gutes Beispiel ist
Ikea. Ikea bietet grofe Einrichtungsgegenstinde zu giinstigen Preise an
und hat hohe Margen auf kleine Gegenstinde wie zum Beispiel Deko-
artikel. Diese befinden sich meistens auf den letzten 20 Metern vor der
Kasse.
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Killing the middleman — nimm aus der Kette etwas heraus

Oft werden Produkte durch lange Produktionsketten sehr teuer. Ver-
gleiche doch einmal den Herstellerpreis von einem Kilo Kaffee mit dem
Ladenpreis. Die enorme Differenz liegt an den langen Ketten aus ver-
schiedenen Zwischenhindlern. Der Kaffee wird geerntet und zu ei-
nem Sammellager geschickt. Von da aus geht die Reise zum Exporteur,
danach zum Importeur, weiter zum Groflhindler und von dort in den
Einzelhandel. Das zweite grofle Problem sind die Verpackungsgrofien.
Wiirde man gréflere Verpackungseinheiten nehmen und das Marketing
weglassen, wiren die Produkte erheblich giinstiger. Dass dieses Konzept
funktioniert, hat Dr. Gunter Faltin bewiesen. Er hat die hochwertigste
Teesorte Darjeeling direkt vom Hersteller importiert und ausschliefSlich
uber das Internet in Ein-Kilo-Packungen verkauft. So wurde die Tee-
kampagne Weltmarktfihrer fiir den Verkauf von Darjeeling.

Verlingerung von Produkten — fiige der Kette etwas hinzu

Du kannst Produkte und Geschiftskonzepte verlingern. Eine klassi-
sche Verlingerung eines Produkts ist das Designen von T-Shirts. Auf
den T-Shirts sind dann individuelle Designs oder Spriiche abgedruckt.
Meistens handelt es sich in diesem Bereich um Luxusgiiter, fiir die die
Kunden tiefer in die Tasche greifen miissen. Nehmen wir ein grofles Lu-
xus-Hotel. Giste, die mit ihren Hunden anreisen, wollen diese betreut
haben, wenn sie mal alleine losziehen wollen. Ein Dienstleister konnte
sich also dafiir entscheiden, diesen Service fir die umliegenden Hotels
anzubieten und mit den Hunden Gassi gehen.
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Was mochtest du werden?
Hersteller

Hier sind smarte Prozesse notwendig, um gerade am Anfang mit wenig
finanziellem Einsatz gute Produkte zu erstellen. Welche Méglichkeiten
hast du? Finde einen Kooperationspartner mit einer Firma, in dessen
Produktion du dir einen Prototypen bauen kannst. Miete dich in einem
sogenannten Makerspace ein, um dir den Aufbau einer kostspieligen Fa-
brik zu sparen. Ein Makerspace ist eine Werkstatt, in die du dich kurzei-
tig zum Tifteln einmieten kannst. Du mochtest ein neues Brot entwi-
ckeln? Warum fragst du nicht einen Bicker, der seine Produktionsstitte
nur nachts bis in die frihen Morgenstunden nutzt? Weitere mogliche
Produkte konnen Hardware oder andere technische Gerite sein.

Hindler

Als Handler musst du kein Produkt herstellen, sondern es von irgend-
wo her giinstig beziehen und deine Zielgruppe erreichen. Die Vertriebs-
monopole des Einzelhandels sind aufgebrochen. Heute kann jeder tiber
Amazon, eBay und Alibaba Produkte verkaufen. Viele Hersteller bie-
ten sogar White-Label-Produkte an. Darauf kannst du dir kostengiinstig
deinen Namen, dein Logo oder ein anderes beliebiges Design drucken
lassen. Ein gutes Beispiel ist Spreadshirt. Dort kannst du dein eigenes
Design auf die Produkte drucken lassen und diese auf deiner Website
einbinden. Den Rest iibernimmt Spreadshirt fiir dich. Darf ich vorstel-
len: Amazon FBA. FBA steht fur Fulfillment by Amazon. Fulfillment ist
ein Service von der Anlieferung der Ware, Lagerung, Neu- und Umver-
packung bis hin zum Versand. In dem Fall iibernimmt Amazon den ge-
samten Prozess fiir dich und deinen Feierabend-Startup. Es gibt auch an-
dere Fulfillment-Anbieter. Gib einfach bei Google »Fulfillment« ein.
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Experte

Wie baust du dir einen Expertenstatus auf? Diese wichtige Frage beant-
worte ich im Bereich Marketing. Bei diesem Ziel ist es besonders wich-
tig, dass du in skalierbare Produkte investierst. Der Unterschied zwi-
schen Speaker und Trainer macht es deutlich: Der Trainer oder Coach
muss immer wieder Mandate annehmen und arbeitet fiir fremde Per-
sonen Auftrige ab. Der Speaker hingegen arbeitet an seinen Biichern,
E-Books und spricht vor groflem Publikum. Er skaliert iiber die Men-
ge der Teilnehmer. Dabei verdient er in 45 Minuten meist mehr als ein
Coach in mehreren Trainings.

Muss ich das Rad neu erfinden?
Ubertragen von Ideen

Du kannst bereits vorhandene, erfolgreiche Ideen auf neue Felder iiber-
tragen. Diese Methode wird mit groflem Abstand am haufigsten ange-
wendet. Die Ubertragung auf andere Branchen kann durchaus sinnvoll
sein. Beispielsweise ist Airbnb in der Bereitstellung von Wohnraum, der
nicht genutzt wurde, Vorreiter gewesen. Dieses Erfolgsbeispiel konn-
te Uber nutzen, um einen privaten Taxifahrdienst anzubieten. Fast alle
haben ein Auto und somit die Méglichkeit, jemanden zu transportie-
ren. Diese Losung ist wesentlich kostengiinstiger als ein normales Taxi.
Denn bei Uber kannst du wihlen, ob du ein einzelnes »Taxi« mochtest,
oder ob du dir die Kosten mit Menschen teilst, die in die gleiche Rich-
tung mochten. Dabei berechnet ein Algorithmus die optimale Route.
Leider halt die Taxilobby in Europa bisher den Fortschritt von Uber auf
und verhindert so, dass Menschen giinstiger an ihr Ziel kommen. Halte
stets Ausschau nach interessanten und guten Geschiftskonzepten. Mir
hat es das Geschiftskonzept von Dr. Giinter Faltin angetan, und ich habe
seine Idee auf einen anderen Bereich iibertragen. Wie ich das gemacht
habe, verrate ich dir spiter.
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Kreieren

Das ist mit Abstand die hochste und bei weitem seltenste Disziplin, da
sie die grofite Unbekannte und somit das hochste Risiko birgt. Hier
geht es darum, ein komplett neues Konzept zu erschaffen und sich neue
Mirkte zu erschliefen. Ein gutes Beispiel ist Sharing Economy. Bei die-
sem Konzept sinken durch die mehrfache und intelligente Nutzung die
Kosten. Durch das Smartphone und die Entwicklung starker Marktplit-
ze ist dieses Geschiftsmodell neu entstanden. Erfolgreiche Unterneh-
men, die diesen Markt entwickeln, sind Mitfahrgelegenheit, DriveNow,
CartoGo oder Uber. Diese Unternehmen haben den First-Mover-Effekt
aufihrer Seite. Der First-Mover-Effekt ist der Vorteil, den ein Unterneh-
men hat, wenn es als Erstes den Markt betritt. Das Unternehmen hat
in diesem Moment keine Konkurrenz, allerdings auch keine Erfahrung.
Durch die fehlende Erfahrung kénnen die Irrtimer und Fehlentwick-
lungskosten sehr hoch sein. Die Medaille hat immer zwei Seiten.

Wiederholen

In diesem Fall bist du Imitator. Dies ist fur Griinder, die ein neues Ge-
schiftskonzept kreiert haben, sehr listig. Zwar fehlt dir dadurch der
First-Mover-Effekt, du musst allerdings auch nicht alle Fehler selbst ma-
chen und siehst, was sich im Markt bereits bewihrt hat. Pioniere auf die-
sem Gebiet waren die Samwer-Briider, die Rocket Internet, Zalando,
Hello Fresh und viele weitere Firmen gegriindet haben. Am Anfang im-
portierten sie erfolgreiche Geschiftskonzepte aus Amerika und zogen
das gleiche Modell unter anderem Namen in Deutschland auf. 1999
griindeten sie den Ebay-Klon Alando. Im Mirz 1999 ging das Unterneh-
men an den Markt und wurde im Mai fiir 43 Millionen Dollar an Ebay
verkauft. Weitere Griinder von Alando waren Max Finger, Karel Dor-
ner und Jorg Rheinboldt. Ich bezweifle allerdings, dass das Kopieren von
Geschiftsideen noch immer aussichtsreich ist. Auch die Samwer-Briider
haben ihre Strategie geindert, und die Erstellung einer Copy Cat, wie
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