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Sie trdumen davon, ein Unternehmen zu griinden, endlich
Ihr eigener Chef zu sein? Der Ratgeber Griinden mit Erfolg
gibt Thnen in zwolf Schritten das notige Handwerkszeug mit
auf den Weg, um den Traum vom eigenen Unternehmen gezielt
verwirklichen zu konnen — vom Griindungsgeschehen in Deutschland
iber Wissenswertes zur Griindungsperson, der Geschiftsidee, der
Wahl des Unternehmensstandorts oder der Rechtsform, bis hin zu
Steuern, Versicherungen, Finanzierung und Businessplan. Zahlreiche
Infokiisten, Checklisten und Adressen helfen, den Uberblick zu
bewahren und die eigenen Pline zur Unternehmensgriindung
gut geriistet umzusetzen. Ein handlungsorientierter Ratgeber fiir
diejenigen, die schon immer davon getrdumt haben, ein eigenes
Unternehmen zu griinden. Zwolf praktische Bausteine begleiten den
Existenzgriinder auf dem oftmals steinigen Weg in die Selbstdndigkeit.
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VYorwort

Jedes Jahr machen sich in Deutschland mehrere
Hunderttausend Menschen auf den Weg in die Selbststindigkeit.
Auch Sie haben den Wunsch, ein eigenes Unternehmen zu
griinden, und wollen deshalb den Weg in die Selbststidndigkeit
wagen. Herzlichen Gliickwunsch! Sie beweisen Eigeninitiative
und Mut, um im wahrsten Sinne des Wortes etwas zu
wunternehmen®, und Sie scheuen auch nicht, ein gewisses Risiko
einzugehen. Schon immer sind Menschen dem Wunsch gefolgt,
sich mit einem eigenen Unternehmen eine Existenz aufzubauen.
Schon immer hat es Menschen schlicht und einfach Spaf3
gemacht, Unternehmer zu sein. Viele Existenzgriinder wollen
sich mit der Griindung eines eigenen Unternehmens einen
personlichen Traum erfiillen, um z. B.

eigene Ideen zu verwirklichen, sich selbst zu
verwirklichen
ihr eigener Chef zu sein,
stirker eigenverantwortlich und selbstbestimmt arbeiten
zu konnen,
das berufliche Weiterkommen selbst in die Hand zu
nehmen,
aus einem Hobby einen Beruf zu machen,
ein hoheres Einkommen zu erzielen,
Familie, Freizeit und Beruf besser vereinbaren zu



konnen,
bestehender Arbeitslosigkeit zu entflichen oder
drohende Arbeitslosigkeit zu vermeiden,
einen Familienbetrieb aus Tradition weiterzufiihren.

Vielfdltig sind die Griindungsmotive. Warum haben Sie
beschlossen, sich auf den Weg in die berufliche Selbststindigkeit
zu machen? Bestimmt wissen Sie die Antwort auf die Frage
ganz genau. Doch neben dem ,,Warum* stellt sich die Frage nach
dem ,,Wann“. Wann ist der richtige Zeitpunkt gekommen, um
ein eigenes Unternehmen zu griinden? Manchmal kann es lange
— Monate bis Jahre — dauern, bis aus dem Griindungswunsch
Wirklichkeit wird. In anderen Fillen kann es dagegen schnell
gehen, weil sich z. B. eine giinstige Gelegenheit bietet, die
Umstiinde ein schnelles Handeln erfordern oder weil die
sprichwortliche ,,ziindende Geschiftsidee* umgesetzt werden
will. Wann die Zeit wirklich reif ist, sich beruflich selbststindig
zu machen und Unternehmer zu werden, auch diese Frage
konnen nur Sie selbst beantworten.

Auf jeden Fall ist es ratsam, nichts zu iiberstiirzen, sondern
eine Unternehmensgriindung wohl iiberlegt vorzubereiten und zu
planen. Denn bis zum Unternehmensstart sind zahlreiche Fragen
zu kldren und vielfdltige Aufgaben zu bewiltigen. Dabei will
dieser Ratgeber Ihnen Orientierung bieten und Sie wie ein roter
Faden auf dem Weg zum eigenen Unternehmen begleiten.

Warum Menschen wie Sie fiir unsere Volkswirtschaft so
wichtig sind, zeigt der Ratgeber im ersten Kapitel auf. Zugleich



spricht er aber auch Risiken an, iiber die Existenzgriinder
hédufig stolpern, und beleuchtet Entwicklungen und Trends
im Griindungsgeschehen in Deutschland. AnschlieBend geht
es ,in medias res“ mit praktischem Griindungs-Know-how
von Uberlegungen zum Unternehmerprofil, Denkanstéen zur
richtigen Geschiftsidee und zur Standortwahl iiber Fragen
zur Rechtsformwahl und zu wichtigen Versicherungen bis hin
zur Beschaffung des Startkapitals und dem Schreiben eines
iberzeugenden Businessplans. Natiirlich kann dieser Ratgeber
das individuelle Gesprich und die personliche Beratung nicht
ersetzen, er will Thnen aber grundlegendes Riistzeug bieten,
damit Sie sich auf die Beratungsgespriche mit Experten vom
Griindungsberater, Bankberater iiber Steuerberater bis hin zu
Vertretern der juristischen Berufe entsprechend vorbereiten
konnen. Zahlreiche Checklisten, Literaturverweise und Internet-
Adressen runden das Griindungswissen ab und regen zur
weiteren Lektiire an.

Moge der Ratgeber fiir Sie ein wertvolles Handwerkszeug
wihrend der Griindungsvorbereitungen sein, damit der Start in
die berufliche Selbststindigkeit fiir Sie und Ihr Unternehmen ein
voller Erfolg wird. Das wiinscht Thnen

herzlichst

Ihre Susanne Ahrndt

Miinchen, den 14. Dezember 2011

P.S.: Uberall dort, wo in diesem Ratgeber Existenzgriinder,
Griinder oder Unternehmer geschrieben steht, ist natiirlich



auch die Existenzgriinderin, die Griinderin und Unternehmerin
gemeint. Nur der einfacheren Lesbarkeit wegen haben wir uns
auf die médnnliche Form beschrénkt.



1. Griindungsgeschehen
in Deutschland

Die Griindungsmotive mdgen unterschiedlich sein — der
Entschluss, sich selbststindig zu machen, ist auf jeden Fall
entscheidend und wegweisend fiir Thre personliche Zukunft.
Zugleich ist das Griindungsgeschehen fiir die Dynamik
und Erneuerungskraft unserer Volkswirtschaft von grof3er
Bedeutung. Existenzgriindungen und junge Unternehmen
gelten als Motor des wirtschaftlichen Strukturwandels.
Denn neue Unternehmen bringen neue Ideen in den
Wirtschaftskreislauf ein, fiillen Marktliicken, erschlieen
neue Mirkte, durchbrechen Monopole oder sorgen fiir
brancheninterne Strukturbereinigungen. Griindungen fordern
mit neuen Produkten, Dienstleistungen und Verfahren etablierte
Unternehmen in ihrer Wettbewerbsfihigkeit heraus, zwingen sie
so, permanent ihre eigenen Produkte und Dienstleistungen zu
verbessern, um sich im Wettbewerb — auch auf internationalen
Mirkten — zu behaupten.

Das gilt insbesondere fiir innovative Griindungen
n technologieorientierten und wissensbasierten
Wirtschaftszweigen, die durch das hohe Mall an
Innovationen und/oder Wissensorientierung Fortschritt und
Wachstum des Landes forcieren und seine internationale



Wettbewerbsfihigkeit sichern. Ein wichtiger Nihrboden fiir
innovative Unternehmensgriindungen ist die Privatwirtschaft;
das hat die Schwerpunktbefragung des KfW/ZEW-
Griinderpanels 2010 ergeben, die gemeinsam von der
KfW  Bankengruppe, dem Zentrum fiir Europiische
Wirtschaftsforschung (ZEW) und dem Verband der Vereine
Creditreform durchgefiihrt wurde. Das Panel verfolgt junge
Unternehmen vom Zeitpunkt ihrer Griindung an {iber mehrere
Jahre. Grundlage der jéhrlich rund 6 000 Unternehmen
umfassenden Stichprobe sind sogenannte wirtschaftsaktive
Griindungen, also Unternehmen, die z. B. in das Handelsregister
eingetragen sind oder fiir die Griindung auf Fremdkapital
zuriickgegriffen haben. In den Jahren 2006 bis 2008 wurden
in Deutschland pro Jahr durchschnittlich 14 500 Unternehmen
gegriindet, fiir deren Griindung neue Ideen die Voraussetzung
waren, die im Rahmen einer friiheren Titigkeit des Griinders in
einem privaten Unternehmen, z. B. in der Forschungsabteilung,
entwickelt wurden. Von diesen sogenannten ideenbasierten
Spinoffs, das zeigt das KfW/ZEW-Griinderpanel, haben in
den ersten vier Jahren ihres Bestehens 40 % mindestens eine
Marktneuheit eingefiihrt, bei anderen Griindungen waren dies
nur 28 %.



1.1 Frischzellenkur fiir die Wirtschaft

Immer wieder ist zu horen, Unternehmensgriindungen
wirkten wie eine ,Frischzellenkur® auf die Wirtschaft,
insbesondere auf den Mittelstand. Warum gerade auf den
Mittelstand? Mehr als 90 Prozent der Unternehmen bei uns
gehoren dem Mittelstand an. Gerade die kleinen und mittleren,
die sogenannten mittelstdndischen Unternehmen, produzieren
nicht nur fast die Hilfte der gesamten Wirtschaftsleistung,
sondern sind Arbeitgeber fiir zwei Drittel aller Arbeitnehmer
und stellen mehr als 80 Prozent aller Ausbildungsplitze.
Und mit jeder Unternehmensgriindung entstehen auch neue
Arbeitsplidtze — fiir den Unternehmer selbst und fiir seine
Mitarbeiter. Unternehmensgriindungen entlasten somit auch
die Sozialversicherungssysteme. Eine weltweit als vorbildlich
geltende offentliche Forderinfrastruktur mit breitgefichertem
Finanzierungs- und Beratungsangebot und landauf landab
zahlreiche Aktivitaten, die zum Unternehmertum ermuntern
sollen, unterstreichen den hohen Stellenwert, der von Seiten der
Politik und Wirtschaft dem Thema ,,Existenzgriindung® heute
beigemessen wird.



1.2 Der Griindungsmonitor

Die  umfassendste  Informationsquelle  iiber  die
Griindungsaktivititen in  Deutschland ist der KfW
Griindungsmonitor, eine reprasentative telefonische
Bevolkerungsbefragung im Auftrag der KfW Bankengruppe,
die seit dem Jahr 2000  jdhrlich  durchgefiihrt
wird. Der Griindungsmonitor umfasst sowohl Voll-
und  Nebenerwerbsgriindungen, als auch gewerbliche
Griindungen, Freie Berufe, und Freelancer-Tatigkeiten und
analysiert Neugriindungen, Unternehmensiibernahmen und
Beteiligungsgriindungen. Seit 2008 werden jdhrlich rund 50
000 Personen befragt; erfasst werden sowohl Griinder, die eine
gewerbliche oder freiberufliche Titigkeit in den letzten zwolf
Monaten begonnen haben, als auch solche, deren Griindung
bereits bis zu 36 Monate zurlickliegt und Griinder, die ihr Projekt
bereits aufgegeben haben.

Nach dem KfW Griindungsmonitor 2010 haben sich im
Jahr 2009 in Deutschland rund 870 000 Personen selbststindig
gemacht, davon rund 400 000 im Vollerwerb und 470
000 im Nebenerwerb. Erstmals seit sechs Jahren ist damit
— trotz Wirtschafts- und Finanzkrise — die Anzahl der
Griinder wieder angestiegen. Erneut steigende Griinderzahlen
konnte auch der Griindungsmonitor 2011 feststellen. Im Jahr
2010 haben danach 936 000 Personen eine selbststindige



Tatigkeit begonnen: 396 000 im Vollerwerb und 540 000
im Nebenerwerb. Wihrend im Jahr 2009 die verstirkte
Griindungsaktivitit noch auf den Ansto der unsicheren
Arbeitsmarktsituation zuriickzufiihren war, hat fiir den erneuten
Anstieg der Griinderzahlen die positive Konjunkturdynamik
gesorgt. Allerdings, so zeigt der KfW Griindungsmonitor
2011, hat die positive Entwicklung der gesamtwirtschaftlichen
Nachfrage vor allem Nebenerwerbsgriindungen angeregt.
Dadurch werden Hinzuverdienstchancen wahrgenommen. In
vielen Fillen ist der Nebenerwerb aber auch die Einstiegsphase
zur Selbststindigkeit im Vollerwerb.

Ein wichtiger Aspekt im Griindungsgeschehen sind heute
Griindungen aus der Arbeitslosigkeit, auch wenn, wie aus dem
KfW Griindungsmonitor 2011 hervorgeht, der Anteil im Jahr
2010 deutlich geringer ausfiel als in den Jahren zuvor. War
2009 unter den Vollerwerbsgriindern knapp jeder dritte (30 %)
zuvor arbeitslos, waren es 2010 knapp 24 %. Rechnet man alle
Griinder zusammen, kommen 14 % aus der Arbeitslosigkeit
(2009: 20 %). Griindungen aus der Arbeitslosigkeit werden
hdufig kritisch gesehen — offenbar jedoch hidngt der Erfolg
der Griindung, wie eine Studie des Deutschen Instituts fiir
Wirtschaftsforschung (DIW) Berlin und des Instituts fiir
die Zukunft der Arbeit (IZA Bonn) gezeigt hat, von der
Griindungsmotivation ab. Griindungen sind um so erfolgreicher,
je stirker klassische unternehmerische Ziele (,,Pull-Ziele“), wie
die eigene Geschiftsidee zu verwirklichen, eine Marktliicke



ausfiillen oder der Wunsch, sein eigener Chef zu sein, im
Vordergrund stehen. Werden diese sogenannten ,,Pull-Motive*
mit ,,Push-Motiven®, wie Beendigung der Arbeitslosigkeit oder
Auslaufen der Forderung mit Arbeitslosengeld, kombiniert,
waren fiinf Jahre nach der Griindung noch 68 % der Griinder
auf dem Markt. Bei den sogenannten Pull-Typen, die vollig aus
eigenem Antrieb heraus griindeten, waren es sogar 81 %, bei den
Push-Typen, die aus der Not heraus griindeten, dagegen nur noch
58 %.

Der Griindungsmonitor 2011 zeigt auf, dass mit 83 %
in Deutschland vor allem im Dienstleistungssektor gegriindet
wird. Projekte aus dem Bereich personliche Dienstleistungen
(32 %) stehen an erster Stelle, gefolgt von wirtschaftlichen
Dienstleistungen (28 %) und dem Handel (15 %). Nur 2 % aller
Griinder starten im verarbeitenden Gewerbe; im Baugewerbe
sind es 7 %.

Im Jahr 2010 waren laut Griindungsmonitor 44 %
aller Griinder einer der von Freiberuflern dominierten
Branchen Rechts-, Steuer- Unternehmens- und sonstige
Wirtschaftsberatung, Architektur-, Ingenieur- und &hnliche
Biiros, Erziehung und Unterricht, Gesundheits-, Veterinir- und
Sozialwesen oder Kultur, Sport und Unterhaltung zuzurechnen.

Fiir das Jahr 2010 machten , Handwerkeranteile* an allen
Griindern 13 % aus. Im Baugewerbe handelt es sich bei
praktisch jeder Griindung um eine Handwerksgriindung (Hoch-
und Tiefbauer, Elektriker, Trockenbauer, Haustechniker etc.).



Andere Branchen mit hohen Anteilen von Handwerksgriindern
sind das Verarbeitende Gewerbe (z. B. Bicker, Fleischer,
Metallbauer, (Kunst-) Schmiede, Schneider), die Kifz-
Branche (Kfz-Mechaniker, Lackierer), die wirtschaftlichen
Dienstleistungen (z. B. Fotografen, Gebdudereiniger), die
personlichen Dienstleistungen (Kosmetiker, Friseure) und der
Handel (z. B. Anderungsschneider, Reparaturbetriebe).

Wie in den vergangenen Jahren zeigt auch der
Griindungsmonitor 2011, dass die meisten Griindungsprojekte
in die Kategorie der Klein- und Kleinstgriindungen fielen. Mit
81 % bendtigte die groBe Mehrheit der Griinder, die sowohl
Sachmittel (z. B. das eigene Auto, den eigenen Computer,
bereits vorhandene Biirordume) oder finanzielle Mittel eingesetzt
haben, insgesamt an Sach- und Finanzmitteln maximal bis zu
25 000 Euro. Ein erheblicher Anteil der Griinder (44 %) kam
sogar mit 5 000 Euro und weniger aus. Finanziert wurden
die Griindungen vorwiegend aus eigenen Mitteln. Denn 66
% der Griinder finanzierten Investitionen und Betriebsmittel
ausschlieBlich mit dem eigenen Vermogen, wie z. B. mit
Ersparnissen oder Wertpapieren. Etwa ein Viertel der Griinder
(23 %) setzte sowohl eigene als auch externe finanzielle Mittel
ein, wie etwa Bankkredite, Forderdarlehen oder Darlehen oder
Schenkungen von Verwandten und Bekannten. Nur 11 %
der Griinder finanzierten ihr Griindungsvorhaben ausschlieflich
durch Inanspruchnahme externer Finanzmittel.

14 % aller Griinder - vier Prozentpunkte mehr



als im  vorangegangenen Jahr —  berichten von
Finanzierungsschwierigkeiten. Unter den Griindern, die zur
Finanzierung ihres Projekts externe Finanzmittel eingesetzt
haben, begegnete sogar jeder Dritte (31 %) Problemen bei
der Finanzierung seines Projekts (2009: 23 %). Die héufigste
Ursache hierfiir sind unzureichende eigene Mittel der Griinder
(44 % der Griinder mit Finanzierungsschwierigkeiten). Jeder
vierte Griinder mit Finanzierungsschwierigkeiten (28 %) hat
einen beantragten Bankkredit nicht erhalten.



1.3 Griinderinnen holen auf

Immer noch griinden in Deutschland mehr Minner
als Frauen ein Unternehmen und nach wie vor sind
Vollerwerbsgriindungen eine Doméne der Minner. Doch in
den letzten zwanzig Jahren haben die Frauen deutlich zugelegt,
wie aus der Statistik Erwerbstitige/Selbststindige des Instituts
fiir Mittelstandsforschung (IfM) Bonn hervorgeht. Von 1991
bis 2009 ist die Zahl der selbststindigen Frauen von 780
000 auf gut 1,3 Millionen und damit um 68 % gestiegen.
Dagegen haben sich im selben Zeitraum nur knapp 29
% mehr Minner selbststindig gemacht (1991: knapp 2,3
Millionen; 2009: rund 2,9 Millionen). Somit sind von den
4,2 Millionen Selbststidndigen in Deutschland etwa ein Drittel
Frauen. Neben Anforderungen, die jeder Existenzgriinder zu
meistern hat, gibt es — wie Studien und Erfahrungen zeigen
— fir Frauen zusitzlich einige Besonderheiten, z. B. die
Doppelbelastung durch Beruf und Familie. Im letzten Jahrzehnt
wurde deshalb eine Vielzahl von speziellen Beratungsangeboten
und Hilfen fiir Existenzgriinderinnen und Unternehmerinnen
aufgebaut. Als brancheniibergreifende, zentrale Anlaufstelle fiir
Griinderinnen beziiglich Informationen, Beratungsleistungen,
Daten und Fakten rund um das Griinden von Unternehmen
hat sich die bundesweite griinderinnenagentur (bga) mit Sitz
in Stuttgart entwickelt, die Ende 2003 gegriindet wurde und



2009 von der Europdischen Kommission als europdisches
Erfolgsmodell ausgezeichnet worden ist.



1.4 Neuer Trend - dltere Griinder

Ein Thema, das aufgrund der Diskussionen um den
demografischen Wandel verstirkt ins Blickfeld riickt, ist die
Bedeutung des Alters fiir das Griindungsgeschehen. Fachleute
sprechen bereits von einem Trend, dass der Anteil an dlteren
Griindern nicht nur in den vergangenen Jahren angestiegen
ist, sondern auch kiinftig deutlich zunehmen wird. Noch sind
es vor allem die 25- bis 44-Jahrigen, die in Deutschland ein
Unternehmen griinden. Doch bis zum Jahr 2035 werden knapp
die Hilfte der Menschen in Deutschland 50 Jahre und ilter sein
— schon allein deshalb wird die Anzahl dlterer Griinder (50plus)
steigen. In den USA iibrigens sind schon heute die 55- bis 64-
Jahrigen die griindungsaktivste Altersgruppe.

Nach der vom RKW Kompetenzzentrum in Eschborn
durchgefiihrten Studie ,Altere Griinderinnen und Griinder,
fir die Griinder im Alter von 45 bis 70 Jahren befragt
wurden, griinden Altere #hnlich wie jiingere Unternehmer
zum einen aufgrund klassischer Griindungsmotive, weil sie
z. B. ihr ,eigener Herr” sein wollen, einen Ausweg aus der
(drohenden) Arbeitslosigkeit suchen oder um eine Geschiftsidee
zu verwirklichen. Zum anderen spielen aber auch Motive eine
Rolle, die aufgrund des hoheren Lebensalters von Bedeutung
sind. So wollen Altere hiufig Erfahrungen weitergeben und
thr berufliches Wissen nicht brachliegen lassen — das gilt



insbesondere fiir die Altersgruppe der 55- bis 59-Jéhrigen. Fiir
70 % der Griinder im Alter von 50 bis 54 Jahren spielt das Jetzt-
oder-nie-Motiv ,,Selbststandigkeit war schon immer ein Traum*®
die wichtigste Rolle.

In der Studie wurden auch Experten aus der
Griinderberatungspraxis befragt. Sie bescheinigten &lteren
Griindern Startvorteile aufgrund von Lebens-, Berufs- und auch
Branchenerfahrung. Dadurch kénnten Altere nicht nur eventuell
vorhandene Wissensliicken besser auffangen als Jiingere,
sondern haben auch fiir eine erfolgreiche Existenzgriindung und
Unternehmensfiihrungen grundlegende Kompetenzen erworben.
Dazu heillit es in der Studie: ,Aus der Lebenserfahrung
resultiert nach Ansicht der Experten z. B. die Féhigkeit zur
Fehlervermeidung durch entstandene Lernkurveneffekte. Die
Berufs- und Branchenerfahrung schlage sich unter anderem in
dem Vorhandensein von Netzwerken, Kundenkontakten und
dem fachlichen Know-how nieder.“ Die Mehrheit der Experten
bescheinigt in dieser Studie den ilteren Griindern auch eine
andere Herangehensweise an eine Griindung. Altere Griinder
gingen tendenziell strukturierter, zielgerichteter, pragmatischer
und weniger spontan an eine Griindung heran.



1.5 Griinderdefizite

Von allen Startvorteilen abgesehen haben Altere auch
mit einer ganzen Reihe von Problemen zu kidmpfen. Am
meisten fehlt es — wie auch jlingeren Griindern — am
griindungspezifischen Know-how. Am hiufigsten hatten die
Griinder Liicken bei den Themen Kundengewinnung (iiber
40 % der Befragten), fehlendes Know-how in Marketing/
Vertrieb (knapp 30 %), unzureichendes Wissen in rechtlichen
Fragen (26 %), im Controlling/Rechnungswesen (25 %),
im Bereich Finanzierung (etwa 21 %) und bei der
Businessplanformulierung (rund 18 %). Dass Wissensdefizite
rund um die Existenzgriindung nicht spezifisch fiir iltere
Griinder sind, sondern auch bei Jingeren héufig zu
finden sind, zeigen andere Untersuchungen, wie z. B.
der DIHK Griinderreport 2010. Danach haben 51 %
der Griinder in der IHK-Griindungsberatung kaufménnische
Defizite, z. B. in der Preiskalkulation, Kostenrechnung
oder in betriebswirtschaftlichen Planrechnungen. 53 % der
Griinder haben sich zu wenig Gedanken gemacht iiber
das Alleinstellungsmerkmal ihrer Geschiftsidee und damit
unzureichend die Frage geklart, warum Kunden das eigene
Angebot und nicht das Produkt oder die Dienstleistung der
Konkurrenz wihlen sollten. 46 % der Griinder haben nur unklare
Vorstellungen tiber ihre Kundenzielgruppe, 44 % der Griinder



schitzen die notwendigen Startinvestitionen und laufenden
Kosten zu niedrig ein und 39 % haben die Finanzierung
thres Vorhabens nicht griindlich genug durchdacht. Als weitere
Defizite werden im DIHK-Griindungsreport 2010 aufgefiihrt
,,schitzen den zu erwartenden Umsatz unrealistisch hoch ein® (38
%), ,konnen ihre Produktidee nicht klar beschreiben® (32 %)
und ,.haben unzureichende Fach-/Branchenkenntnisse* (27 %).



1.6 Stolpersteine fiir Griinder

Diese Haufung ist problematisch. Denn es sind gerade diese
Defizite in der Unternehmensgriindung, die junge Unternehmen
in die Krise filhren. Immer noch ist die ,,Anfangssterblichkeit
von Griindungen hoch. Rund ein Drittel (32 %) aller
Griindungen, das geht aus dem KfW Griindungsmonitor 2011
hervor, ist bereits drei Jahre nach dem Startzeitpunkt wieder vom
Markt verschwunden.

Unzureichende Startfinanzierung, unerwartete
Marktentwicklungen und Fehler in den unternehmerischen
Entscheidungen sind die hédufigsten Probleme, die junge
Unternehmen scheitern lassen. Das ist das Ergebnis der
Studie ,,Ursachen fiir das Scheitern junger Unternehmer
in den ersten fiinf Jahren ihres Bestehens”, die das
Bundeswirtschaftsministerium beim Zentrum fiir Européische
Wirtschaftsforschung (ZEW) in Auftrag geben hat. Die Studie
hat auch gezeigt, dass es nicht den einen Grund oder
die eine Ursache gibt, die Unternehmen ins Abseits fiihren
konnen. Vielmehr sind dafiir ganze Biindel von Ursachen
verantwortlich, die ineinandergreifen und sich gegenseitig
beeinflussen. Junge Unternehmen konnen z. B., wenn sie mit
einer Unterfinanzierung starten, schnell finanzielle Probleme
bekommen, weil sie keine Riicklagen bilden kénnen, sich in der
Folge zunehmend verschulden und zusitzliche Kredite seitens



der Bank abgelehnt werden. So waren fehlende Riicklagen
fiir 65 % und Kreditablehnungen fiir 45 % der gescheiterten
Jungunternehmen wichtige SchlieBungsursachen. Aber auch
duBere Gegebenheiten konnen zu einer Existenzbedrohung
werden. So sahen in Auftrags- und Nachfrageriickgiingen
beinahe 60 %, in Forderungsausfillen mehr als 50 % und knapp
die Hilfte in steigenden Kosten etwa fiir Energie, Rohstoffe
und Vorleistungen wichtige SchlieBungsursachen. An dritter
Stelle in der Rangfolge der Ursachen fiir Existenzprobleme
junger Unternehmen ist, so die Studie, der Bereich der
»unternehmerischen Féihigkeiten* zu nennen und hier besonders
Fehler bei strategischen Entscheidungen. Die am héufigsten
genannten SchlieBungsursachen waren zu starke Kundenbindung
(44 %), zu kurzer Planungshorizont (36 %), zu starker
Zielgruppenfokus (34 %), Fehlinvestitionen (32 %), eine zu
riskante  Wachstumsstrategie (31 %) sowie die Kalkulation
von nicht kostendeckenden Preisen (30 %). Dariiber hinaus
werden Defizite in den betriebswirtschaftlich-kaufménnischen
Fahigkeiten als wichtige Ursache fiir Marktaustritte gesehen wie
etwa in mangelnden Marktkenntnissen aber auch im Controlling,
in der Organisation oder im Marketing.



1.7 Griindungsklima

Mit 56 % ist die Mehrheit der Deutschen positiv der
Selbststindigkeit gegeniiber eingestellt. Das geht aus der
europdischen Studie ,,Zukunft Selbststindigkeit* hervor, in der
von August bis Oktober 2010 tiber 12 000 Frauen und Ménner
in elf europdischen Ldndern zum Thema ,Selbststindigkeit”
befragt worden sind. Aber im Lindervergleich liegt Deutschland
mit Osterreich auf dem letzten Platz. Am positivsten der
Selbststandigkeit gegeniiber eingestellt sind die Dinen (89 %),
die Franzosen (79 %) und die Briten (74 %). In keinem
der anderen zehn europidischen Staaten werden die Hiirden
fir den Schritt in die Selbststindigkeit so hoch eingeschitzt
wie in Deutschland. Als grofite Hiirden, um sich selbststindig
zu machen, gelten vor allem fehlendes Startkapital (71 %),
Angst vor dem Scheitern (58 %) und fehlende wirtschaftliche
Kenntnisse (52 %).

Auch der 11. Linderbericht iiber Deutschland
zum Global Entrepreneurship Monitor (GEM), einem
internationalen Forschungsprojekt, das seit 1998 jihrlich die
Griindungsaktivititen international und intertemporal analysiert,
zeigt wie in den Jahren zuvor, dass die Angst vor dem
Scheitern nach wie vor ein weitverbreitetes Hemmnis fiir
eine selbststindige Téatigkeit darstellt. Danach wiirden sich
44 9% der Erwachsenen in Deutschland aus Angst zu



scheitern von einer Griindung abhalten lassen. Unter 22
Nationen mit vergleichbaren Volkswirtschaften ist diese Sorge
nur noch in Griechenland, Spanien und Italien gro3er.
Auch hinsichtlich der Griindungschancen sind Deutschlands
Erwachsene pessimistischer als in den vergleichbaren Lindern.
Nur 29 % sehen in den nichsten sechs Monaten gute
Griindungschancen in der Region, in der sie leben. Nach dem
GEM-Linderbericht 2010 ist wie in vergangenen Analyse-
Jahren die Griindungsneigung in Deutschland als eher verhalten
einzuschitzen. Mit einem Anteil von 4,2 % der 18- bis 64-
Jahrigen, die wihrend der vergangenen dreieinhalb Jahre ein
Unternehmen gegriindet haben oder gerade dabei sind, eines
zu griinden, belegt Deutschland einen der hinteren Réinge unter
den vergleichbaren 22 Nationen. Danach wird bei uns statistisch
signifikant seltener gegriindet als in den Niederlanden, dem
Vereinigten Konigreich oder den USA, aber wesentlich mehr als
in Italien. Griindungsfreudiger als die einheimische Bevolkerung,
so ein Ergebnis des Linderberichts, sind jedoch Migranten. In
den vergangenen gut drei Jahren haben rund 7 % der Migranten
ein Unternehmen gegriindet oder waren gerade dabei, es zu tun.

Bei den Rahmenbedingungen fiir erfolgreiche Griindungen
fiihrt der GEM Linderbericht fiir Deutschland sowohl
Starken als auch Schwichen auf. Schwichen, bei denen
im Léndervergleich noch Nachholbedarf besteht, werden bei
der schulischen und auBerschulischen Vorbereitung auf die
unternehmerische Selbststindigkeit, bei den gesellschaftlichen



Werten und Normen fiir ein gutes Griindungsklima sowie
beim Arbeitsangebot fiir neue und wachsende Unternehmen
aufgezeigt. Zu den Stédrken des Griindungsstandorts Deutschland
gehoren die physische Infrastruktur (z. B. bereits vorhandene
Stralen- und Telekommunikationsinfrastruktur), der Schutz des
geistigen Eigentums sowie die Wertschitzung von Innovationen
sowohl von Unternehmer- als auch von Konsumentenseite.
Standortvorteile, bei denen Deutschland im Vergleich mit
anderen GEM-Staaten, die besten Noten erhilt, sind die
Forderinfrastruktur sowie die Priorisierung des Themas
Unternehmensgriindung durch die Politik.



1.8 Deutschland — Griinderland?

Etwa 5 % der Deutschen sind heute bereits selbststindig.
Das Griinderpotential wird von Experten aber deutlich
hoher eingeschitzt. Ganz in diesem Sinne will die Initiative
,,Griinderland Deutschland® des Bundeswirtschaftsministeriums
die Griindungskultur in Deutschland voranbringen und dabei
bereits in Schulen und Hochschulen ansetzen, um junge
Menschen fiir die Selbststindigkeit zu interessieren. Innovative
Griindungen und Unternehmensnachfolge als Griindungschance
sind weitere besondere Schwerpunkte. Die Initiative will
den Unternehmergeist und die Lust auf die Selbststindigkeit
fordern. Ein Teil der Initiative Griinderland Deutschland
ist die Griinderwoche Deutschland im Rahmen der Global
Entrepreneurship Week. Diese weltweite Aktionswoche zum
Thema Existenzgriindung findet seit einigen Jahren jedes
Jahr 1im Herbst statt und will Griindergeist wecken und
Unternehmertum fordern. In dieser Woche informieren
Kammern, Verbiande, Wairtschaftsfordereinrichtungen und
Griindungsinitiativen in Seminaren, Workshops, Beratertagen
oder Wettbewerben Griindungsinteressierte, Schiiler und
Studenten, Erwerbslose, Fachkrifte, Frauen und Migranten
zum Thema Existenzgriindung und unternehmerische
Selbststindigkeit. Einer neuen Griindungskultur und einem
freundlichen Griindungsklima in Deutschland soll diese Woche



zusitzliche Impulse verleihen.

Ohne Zweifel — Griinder sind in Deutschland willkommen.
Zweifelsohne gilt aber auch, wer sich auf den Weg in die
Selbststandigkeit machen will, wird mit aullergewohnlichen
Herausforderungen konfrontiert werden. Entscheidend fiir
eine erfolgreiche Griindung sind deshalb eine gewissenhafte
Vorbereitung und Planung. Nur so kann man Fehlern vorbeugen
und Risiken bestmoglich reduzieren. Alles andere wire Griinden
im ,,Blindflug® mit hochst méglichem Absturzrisiko. Vor dem
Start gilt es also, jede Menge Informationen zu sammeln —
gehen Sie dabei systematisch und zielstrebig vor. Uberstiirzen
Sie nichts, sondern machen Sie auf dem Weg zum eigenen
Unternehmen einen Schritt nach dem anderen.



2. Griinderperson

Der erste Schritt zur erfolgreichen Griindung eines
Unternehmens ist die Selbstpriifung. SchlieBlich handelt es sich
um eine Entscheidung, die Ihr kiinftiges Leben grundlegend
umkrempeln wird. Hinterfragen Sie kritisch, warum Sie sich
selbststindig machen wollen und ob ,,Unternehmer sein“ fiir
Sie tiiberhaupt das Richtige ist. Sie miissen natiirlich nicht
als Unternehmer geboren sein. Doch Sie sollten bestimmte
personliche Grundvoraussetzungen mitbringen, um auf Dauer
auf eigenen Fiilen stehen zu konnen.

Der Entschluss, den Sprung in die Selbststindigkeit zu wagen,
erfordert Mut und ist eine enorme Herausforderung. Vor allem
in der Griindungs- und Startphase miissen Sie mit besonderen
Belastungen und Anforderungen rechnen und bereit sein, diese
anzunehmen und zu meistern. SchlieBlich muss jeder wissen,
der sich selbststindig machen will, dass Unternehmertum auch
immer mit Risikobereitschaft verbunden ist.

Lesen Sie in diesem Kapitel, welche Uberlegungen
Ihnen helfen konnen bei der Frage, ob Sie wirklich ein
Lunternehmertyp® sind und iiber die personliche Eignung fiir
eine selbststindige Tatigkeit verfiigen.



2.1 Selbststiindig oder
doch besser angestellt?

Ohne Zweifel — der Gang in die Selbststindigkeit bringt
Verinderungen mit sich, die von ganz anderem Ausmalf sind als
bei einem Wechsel des Arbeitsplatzes. Als Unternehmer miissen
Sie im wahrsten Sinne des Wortes ,,etwas unternehmen®, um sich
auf dem Markt zu behaupten und Thre Existenz zu sichern. Der
Alltag, auch der Ihrer Familie, wird sich veridndern.

Ein eigenes Unternechmen zu besitzen bedeutet auch, dass
Sie wesentlich mehr Zeit in die Arbeit investieren miissen,
als wenn Sie angestellt wiren. Geregelte Arbeitszeiten und
Urlaubsanspriiche sind passé. Die monatliche Uberweisung
des Gehalts gibt es nicht mehr. Dagegen wird das
Einkommen insbesondere in den ersten Jahren nach der
Unternehmensgriindung stark schwanken. Hinzu kommt, dass
Ihnen niemand eine Erfolgsgarantie fiir Ihre Griindung
geben kann. Die Moglichkeit, dass man seine Vorstellungen
nicht wunschgemédll verwirklichen kann oder eventuell
sogar scheitert, darf nicht ignoriert werden und muss im
Fall des Falles auch seelisch zu verkraften sein. Die
Risiken sind zweifellos wesentlich hoher als bei einer
abhiéngigen Tatigkeit, z. B. durch wachsenden Konkurrenzdruck,
verdndertes Kundenverhalten, Fehler in der Preiskalkulation



oder unerwartete Steuernachzahlungen. Demgegeniiber geht
die Selbststindigkeit aber auch mit einer Reihe von Chancen
einher, wie z. B. eigene Ideen besser verwirklichen, unabhéngig
arbeiten, selbststindig und eigenverantwortlich entscheiden oder
die Arbeitszeiten flexibel und frei einteilen zu konnen, um nur
einige der Vorteile zu nennen. Bevor Sie sich entscheiden, ein
eigenes Unternehmen zu griinden, sollten Sie die Vor- und
Nachteile einer selbststindigen Tatigkeit abwigen. Denn jeder
Unternehmer muss bereit sein, Verantwortung fiir sein Handeln
zu iibernehmen. Das gilt sowohl fiir Erfolge wie fiir Misserfolge
und Riickschlége.

Auch wenn eine angestellte Titigkeit heute keinen absoluten
Schutz vor Arbeitsplatzverlust bedeutet, so ist doch immer
noch eine gewisse Sicherheit durch einen Arbeitsvertrag
sowie tarifliche und gesetzliche Regelungen gegeben. Ein
definierter Aufgabenbereich oder mogliche erstrebenswerte
Aufstiegschancen sind weitere Vorteile, die mit einer
Festanstellung verkniipft werden. Nachteile kdnnen sein, dass
Sie sich mit der Unternehmenskultur nicht im Einklang fiihlen,
dass Thnen Thre jetzige Tatigkeit zu wenig Gestaltungsspielraum
fiir eigene Ideen bietet oder dass Sie Vorgaben umsetzen
miissen, die Thnen sinnlos erscheinen. In solcher Lage ist es
nur allzu verstiandlich, wenn Sie sich veridndern wollen. Aber
ist Selbststindigkeit dann tatsdchlich der richtige Weg? Als
Unternehmer suchen Sie sich lhre Arbeit sozusagen selbst.
Ob sich Thre Geschiftsidee tatsdchlich so realisieren ldsst,



wie urspriinglich gedacht, wird letztlich jedoch vom Markt,
dem Wettbewerb und auch den Kunden mitbestimmt. Auch
ein Unternehmer ist also nicht vollig frei und ungebunden in
seinen Entscheidungen. Wenn Sie der Meinung sind, eine feste
Anstellung ist fiir Sie das Richtige, weil Sie etwa von einer
ganz bestimmten Position schon immer getraumt haben, dann
wire es wahrscheinlich doch besser, diesen Weg zielstrebig zu
verfolgen und nach einem Unternehmen zu suchen, in dem
Sie sich wohlfiihlen und Thre Fihigkeiten entfalten konnen.
Hinzu kommt, dass der Fachkriftemangel, der aufgrund des
demografischen Wandels in den ndchsten Jahren zu einem
immer dringenderen Problem werden wird, sicher auch viele
interessante ,,Job-Alternativen® eroffnen wird — der ,, Wettlauf*
um die Mitarbeiter hat ja bereits begonnen.

Angestellt sein oder sein eigener Chef werden? Weder das
eine noch das andere ist positiv oder negativ zu bewerten. Wofiir
Sie sich auch entscheiden, es kommt nur darauf an, dass Sie fiir
sich die richtige Entscheidung treffen.



2.2 Personliche Erfolgsfaktoren

Was macht einen erfolgreichen Unternehmensgriinder aus?
Gleich vorweg: Es gibt kein typisches Griinderprofil oder
einen Unternehmerstandard, dem Sie entsprechen miissen
— zu unterschiedlich sind erfolgreiche Unternehmer in
ithren Personlichkeiten, die vom Charakter, personlichen
Veranlagungen und dominierenden Verhaltensweisen geprigt
sind.

Hiufig wird versucht, Unternehmer in unterschiedliche
Typen einzuteilen. Da gibt es zum Beispiel den Visionir, der
schon heute genau ,sehen“ kann, wie sein Geschift in der
Zukunft dastehen wird und der mit stindig neuen, kreativen
Geschiftsideen und -konzepten aufwartet. Vielleicht kennen Sie
einen Unternehmer, der fiir Sie den Inbegriff des Machers
darstellt. Beim Macher-Typ sind die Macherqualititen, iiber die
jeder Unternehmer verfiigen sollte, besonders stark ausgeprigt,
also die Fahigkeit, aktiv zu sein, anzupacken, zu handeln und
Dinge selbst zu machen und umzusetzen, statt sie andere machen
zu lassen. Oder sind Sie ein Zahlenorientierter (,,der kiihle
Rechner*)? Dann fillt es Thnen besonders leicht, mit Zahlen
umzugehen. Buchfiihrung, Preiskalkulation, Controlling — kein
Problem, denn Sie lieben es, alles zahlenmiBig im Griff zu
haben. Erkennen Sie sich in einem der drei Typen wieder? Die
Einteilung ist tibrigens nicht starr festgelegt. ,, Verdnderungen und



Entwicklungen®, so schreibt Carmen Schon in ihrem Buch Bin
ich ein Unternehmertyp?, ,sind jederzeit moglich®.

Es gibt also kein allgemeingiiltiges Rezept dafiir, was
Unternehmer erfolgreich macht. Aber es gibt eine Reihe von
grundsitzlichen Faktoren, die fiir eine erfolgversprechende
Griindung eine wichtige Rolle spielen. Bevor Sie sich auf
den Weg in die Selbststindigkeit machen, sollten Sie deshalb
sowohl die personlichen als auch die fachlichen Voraussetzungen
kritisch unter die Lupe nehmen. Checken Sie Ihre personlichen
Merkmale, Thre Fihigkeiten und Talente.



2.2.1 Griinderpersonlichkeit

Kommt der Wunsch, ein Unternehmen zu griinden, nicht aus
dem Innern des Herzens und ist der Griinder von seinem Konzept
und von dem Erfolg seines Vorhabens nicht ohne Einschrinkung
iiberzeugt, wird es fiir den Betroffenen sehr schwer werden,
notwendige Energie und Ausdauer aufzubringen, Belastungen
standzuhalten, Probleme (z. B. mit Lieferanten oder Kunden) zu
16sen und letztendlich sein Vorhaben dauerhaft zum Erfolg zu
fiihren. Eine Unternehmensgriindung als ungeliebte Notlosung,
etwa aus dem Gefiihl heraus, man habe ja keine Alternative,
kann sich zu einer enormen Belastung entwickeln. Dann besteht
namlich die Gefahr, dass die Griindung von Anfang an eine
halbherzige Angelegenheit wird und der Griinder bei den ersten
Schwierigkeiten und Riickschlidgen vorzeitig aufgibt.

Ein grundlegender Faktor fiir eine erfolgreiche
Unternehmensgriindung ist deshalb — wie Psychologen sagen
— die Selbstmotivation oder innere Motivation des Griinders.
Gemeint ist damit die Bereitschaft, jeden Tag aufs Neue etwas
Bestimmtes zu tun und zu leisten sowie der Wille, damit Erfolg
zu haben. Erfolgreiche Unternehmer verfolgen ihre Ziele und
Pline mit Freude und innerem Engagement — man konnte
gar sagen mit Leidenschaft und Hingabe. Sie sind von den
Produkten oder Dienstleistungen, die sie anbieten, voll und ganz
begeistert und geben sich ihrer neuen Aufgabe mit ganzem



Herzen hin, ohne die sogenannte Work-Life-Balance, also die
Balance zwischen Berufs- und Privatleben, aus den Augen zu
verlieren.

Wer zudem iiber eine gesunde Portion Selbstvertrauen
verfiigt, einen starken Willen zum  Erfolg hat,
Durchsetzungsvermdgen und Zielstrebigkeit mitbringt und
auBerdem von seinem Konzept iiberzeugt ist, erfiillt weitere
wichtige Voraussetzungen, um als Griinder erfolgreich zu
sein. Der Schritt in die Selbststindigkeit verlangt vom
Existenzgriinder den Mut zum iiberschaubaren Risiko.
Eine gewisse Risikobereitschaft ist ein Zeichen fiir den
Willen, sich zum Teil unvorhergesehenen Herausforderungen
und Entwicklungen zu stellen und diese zu bewiltigen.
Erfolgsunternehmer sind 10sungsorientiert und betrachten
Risiken anstelle von Bedrohung eher als Chance nach dem
Motto: Probleme sind zum Lidsen da! Das Meistern von
Risiken und Problemen setzt voraus, dass Existenzgriinder und
Unternehmer dazu bereit sind, sich technischen, wirtschaftlichen
und sozialen Veridnderungen anzupassen und sich auf Neues
einzulassen. Die Bereitschaft, sich stindig weiterzubilden und
tiber neue Entwicklungen auf dem Laufenden zu sein, hilft [hnen,
sich gegeniiber Wettbewerbern zu behaupten.

Davon abgesehen gibt es ein ganzes Biindel weiterer
Féhigkeiten und Talente, die den Schritt in eine erfolgreiche
Selbststidndigkeit und das Unternehmersein erleichtern, wie z.
B. Beharrlichkeit, Ausdauer, die Féhigkeit zum Networking,



Uberzeugungskraft und Fiihrungsstirke. Natiirlich sind nicht
alle diese Personlichkeitsfaktoren bei jedem Griinder gleich
stark ausgepriagt. Wo liegen Ihre personlichen Stiarken, wo
Ihre Schwichen? Um dies herauszufinden, arbeiten Sie in
der Checkliste Griinderprofil den ersten Teil Personliche
Eigenschaften durch. Uberlegen Sie, welche personlichen
Eigenschaften fiir Sie besonders von Bedeutung sind, um die
Anforderungen IThrer neuen Tiatigkeit erfiillen zu kdnnen. Wer
sich seiner Stiarken bewusst ist, kann sich besser einschitzen. Wer
seine Schwichen kennt, weill, wo er ansetzen muss, um nicht
immer wieder aufs Neue den- oder dieselben Fehler zu begehen.
Existenzgriindungsberater empfehlen aber, nicht zu viel Zeit
zum Verbessern von Schwichen aufzuwenden, sondern diese
soweit auszugleichen, dass man als Unternehmer zurechtkommt.
Eine gute Moglichkeit, Schwichen zu kompensieren, kann zum
Beispiel eine Teamgriindung sein, in der die Griinder sich in
den personlichen Eigenschaften erginzen — der eine kann zum
Beispiel gut networken und ist kommunikativ, der andere ist
besonders kreativ und hat ein gutes Gespiir fiirs Geschift.

Sich objektiv selbst einzuschitzen, ist keine einfache Aufgabe.
Bitten Sie daher auch die Familie sowie Freunde oder gute
Bekannte, Sie zu beurteilen. Es kann fiir [hr weiteres Vorgehen
nur von Nutzen sein, zu wissen, in welchen Punkten Selbst-
und Fremdeinschitzung voneinander abweichen und wie Sie von
anderen gesehen werden. Wenn andere ein anderes Bild von
Thnen als Sie selbst haben, was konnten die Griinde dafiir sein?



Sprechen Sie diese Punkte an.



2.2.2 Fachliche Qualifikation

Neben der personlichen Eignung zum Unternehmer ist in
der Regel die fachliche Qualifikation Voraussetzung fiir eine
erfolgreiche Selbststindigkeit. Ganz gleich, ob Sie ein Produkt
oder eine Dienstleistung anbieten, Sie sollten Thr Handwerk
beherrschen. Grundlage ist dafiir meist das, was Sie gelernt
haben — Berufsausbildung und/oder Studium. Vor dem Start
sollten Sie allerdings noch abkléren, ob Ihre fachspezifischen
Kenntnisse auf dem neuesten Stand sind oder ob Sie Defizite
etwa durch WeiterbildungsmaBBnahmen ausgleichen miissen.
Verfiigen Sie auch iiber alle Zeugnisse und Bescheinigungen, die
fiir das gewihlte Geschiftsfeld eventuell erforderlich sind?

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Berufserfahrung.
Sammeln Sie nach der Ausbildung zunichst als Mitarbeiter
in einem Unternehmen moglichst mehrere Jahre Erfahrung.
Auf diese Weise lernen Sie nicht nur die Abldufe in einem
Unternehmen kennen, sondern konnen sich durch Learning by
Doing auch durch Beobachten, Sehen und Mitarbeiten weitere
berufliche Kenntnisse und Fihigkeiten aneignen. Nutzen Sie
die Zeit auch zum ,Networking®, sodass Sie als Griinder
auf bereits bestehende Kontakte zuriickgreifen konnen. Gerade
fiir diejenigen, die im Dienstleistungsbereich griinden wollen,
sind personliche Kontakte ein entscheidender Faktor fiir den
unternehmerischen Erfolg.



Ein weiteres Plus, das Sie sich durch Berufserfahrung
erarbeiten, sind Branchen- und Marktkenntnisse. Sie sollten
Ihre Branche kennen, die Struktur, den Markt und die Preise.
Wissen Sie iiber Moglichkeiten, Grenzen und Marktliicken
Bescheid, hilft es Ihnen, Ihre eigenen Chancen besser
einzuschitzen. Sie bekommen eine Vorstellung dafiir, was Sie
besser machen konnten als Thre Mitbewerber. Damit sich
das Unternehmenskonzept auf dem Markt bewihrt und den
erwiinschten Erfolg bringt, sollte sich die Geschiftsidee durch so
genannte Alleinstellungsmerkmale auszeichnen, also Merkmale,
durch die sich Thr Geschiftskonzept von dem anderer Anbieter
abhebt (siehe Kapitel 3: Die Geschiftsidee).

Dariiber hinaus sollten Thnen Themen wie Buchfiihrung,
Finanzierungsplanung, Kostenrechnung, Steuern oder — falls
Sie Mitarbeiter einstellen wollen — Personalwesen nicht fremd
sein. Kaufménnisches und betriebswirtschaftliches Know-how
ist fiir den Erfolg unentbehrlich, weshalb Sie vor dem Start
Defizite auf diesem Gebiet unbedingt ausgleichen sollten. Eine
Moglichkeit, die Wissensliicken zu schliefen, ist der Besuch von
Existenzgriinderseminaren, wie sie von den ortlichen Industrie-
und Handelskammern oder Handwerkskammern angeboten
werden (siehe Kapitel 12: Beratung und Hilfe).



2.2.3 Personliche Situation

Um mit Erfolg in die Selbststindigkeit zu starten, sollten
Sie sich des Riickhalts Threr Familie vergewissern. So friih
wie moglich sollten Sie daher Ihr familidres/personliches
Umfeld in die Planungen miteinbeziehen. Besprechen Sie,
welche Konsequenzen die Unternehmensgriindung fiir Thr
Familienleben und fiir eine gemeinsame Lebensplanung
haben wird. Vielleicht steht Ihr/-e Ehepartner/-in oder
Lebensgefihrte/-in Threm Griindungsvorhaben nicht nur positiv
gegeniiber, sondern kann Sie sogar wihrend der in der Regel
noch umsatzschwachen Anlaufphase finanziell unterstiitzen.
Aber es ist schon eine enorme Erleichterung, wenn er oder
sie bereit ist, bei Problemen zuzuhOoren und mit Thnen
zusammen nach Losungen zu suchen. Insbesondere Frauen,
die sich selbststindig machen wollen, miissen von Anfang an
darauf achten, dass die Doppelbelastung zwischen Familie und
Existenzaufbau nicht zur Zerrei3probe wird.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist IThre Gesundheit. Vor allem
wenn Sie eine Vollzeitgrilndung planen, wird wihrend der
Aufbauphase der Arbeitsaufwand in den ersten Jahren sehr
hoch sein. Thr voller Einsatz ist gefordert. Sind Sie korperlich,
geistig und seelisch dafiir fit genug? Wo liegen die Grenzen
Ihrer Belastbarkeit? Schitzen Sie Ihre Krifte realistisch ein.
Uberlegen Sie genau, was Sie personlich tragen konnen und



wollen. Danach sollten Sie Ihre unternehmerischen Aktivititen
ausrichten.



2.2.4 Griindertests im Internet

Arbeiten Sie nun in der Checkliste Griinderprofil auch
die Abschnitte Einschdtzung der fachlichen Qualifikation und
Einschdtzung der personlichen Voraussetzungen durch, um
Ihr personliches Griinderprofil abzurunden. Natiirlich bietet
heute auch das Internet die Moglichkeit, das personliche
Potential als Unternehmer und das Unternehmerwissen zu testen.
Griindertests im Internet finden Sie zum Beispiel unter

www.existenzgruender.de, dem
Existenzgriindungsportal des Bundesministeriums fiir
Wirtschaft und Technologie;
www.gruendungswerkstatt-deutschland.de, den Web-
Seiten der  Griinderwerkstatt  Deutschland, dem
Projektverbund aus Industrie- und Handelskammern,
Handwerkskammern, Griindungsinitiativen und der KfW
Bankengruppe;
www.gruenderservice.at, dem Griinderservice der
Wirtschaftskammer Osterreichs;
www.kmu-admin.ch, dem KMU-Portal des
Staatssekretariats fiir Wirtschaft SECO der
Schweizerischen Eidgenossenschaft.

Betrachten Sie die Testergebnisse als erste Orientierung
und lassen Sie sich von eventuell ungiinstig erscheinenden
Beurteilungen keinesfalls von Thren Griindungsplinen abhalten.



Holen Sie weitere Informationen ein und lassen Sie sich
eingehend beraten, bevor Sie eine endgiiltige Entscheidung
treffen.



2.3 SchlieBen aus
personlichen Griinden

Einer der bedeutendsten Erfolgsfaktoren ist die Person des
Griinders. Die Personlichkeit des Griinders trigt entscheidend
zum Gelingen einer erfolgreichen Existenzgriindung bei und
ist ein unverwechselbarer, unnachahmbarer Wettbewerbsfaktor.
Zugleich liegen aber auch in der Personlichkeit und der
personlichen Situation eines Griinders bemerkenswert hiufig
die Ursachen, wenn junge Unternehmen ohne wirtschaftliche
Notlage freiwillig wieder geschlossen werden. Nach der vom
Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie beim
Zentrum fiir Europidische Wirtschaftsforschung (ZEW) in
Auftrag gegebenen Studie ,,Ursachen fiir das Scheitern junger
Unternehmen in den ersten fiinf Jahren ihres Bestehens®
lassen sich 42 % aller Marktaustritte junger Unternehmen auf
ausschlieBlich personliche Griinde zuriickfithren. Mit 36 %
stehen enttduschte Einkommenserwartungen an erster Stelle.
»,Offenbar®, so wird in der Studie festgestellt, ,bleiben die
Verdienstmdglichkeiten bei vielen jungen Unternehmen hinter
den Erwartungen ihrer Griinder zurtick.* Die Ursache wird auch
in Fehleinschidtzungen beziiglich der Einkommensmoglichkeiten
gesehen. Nach der Entlohnung folgen in der Rangliste der
Ursachen, warum Unternehmen freiwillig schlieBen, Griinde,



die in der Familie liegen (29 %), die Stress bedingt (28 %)
und die auf die Gesundheit zuriickzufiihren sind (25 %). Aber
offenbar sind sich auch viele junge Unternehmer iiber das Risiko,
das die Selbststindigkeit mit sich bringt, nicht im Klaren oder
schitzen dieses falsch ein. Denn fast einem Viertel der in der
Studie betrachteten Unternehmen (23 %) war die personliche
Haftung zu groB3. Eine fiir die Unternehmensfiihrung zu gering
ausgepriagte Risikobereitschaft war der SchlieBungsgrund bei
einem Fiinftel der Unternehmen.

Nicht nur bei freiwilligen UnternehmensschlieBungen,
sondern auch bei solchen Unternehmen, die aufgrund einer
wirtschaftlichen Krisensituation schlieBen miissen, konnen
personliche Belange zusitzlich wichtige Griinde sein, die zur
SchlieBung beitragen. So waren z. B. Stress und Uberlastung
bei 18 % der Jungunternehmer, die ohne Insolvenzverfahren aus
dem Markt ausgeschieden sind, und bei 16 % der Marktaustritte
mit Insolvenzverfahren zusitzlich wichtige Griinde, die zur
SchlieBung gefiihrt haben.

Diese FErgebnisse zeigen, dass der Weg in die
Selbststandigkeit wohl iiberlegt und bedacht sein will und die
damit einhergehenden Belastungen und Anforderungen nicht
unterschitzt werden diirfen.



Griinderprofil — Checkliste

Haben Sie das ,,Zeug zum Unternehmer*“? Die Checkliste will
Ihnen bei der Selbsteinschédtzung helfen. Je haufiger Sie mit ,,Ja“
antworten, umso eher erfiillen Sie die Voraussetzungen fiir eine
erfolgreiche Selbststindigkeit. Ubrigens: Halten Sie sich immer
vor Augen, dass es weder positiv noch negativ zu bewerten ist,
ob jemand eine Unternehmerpersonlichkeit ist oder nicht — also
antworten Sie ehrlich!

Selbsteinschidtzung |ja nein
— personliche
Eigenschaften

Besitzen Sie

ein gesundes
Selbstvertrauen und
Selbstwertgefiihl?
Bringen Sie
geniigend

Ausdauer und
Durchhaltevermogen
mit? Sind

Sie fahig zur
Eigenmotivation?
Haben Sie genug




Selbstdisziplin?
Sind Sie ehrgeizig?
Sind Sie zielstrebig?
Ko6nnen Sie sich
auf Thre Arbeit
konzentrieren,
ohne sich stindig
ablenken zu lassen?
Konnen Sie auf
geregelte Arbeits-
und Urlaubszeiten
verzichten? Sind
Sie bereit, ldnger
zu arbeiten als

Ihre Mitarbeiter?
Konnen Sie sich
selber Ziele setzen
und diese auch
ohne Druck von
Vorgesetzten
selbststindig
verfolgen? Sind
Sie leistungs- und
erfolgsorientiert?
Konnen Sie

andere iiberzeugen




und fiir Thre

Ideen gewinnen?
Konnen Sie gut

mit Menschen
umgehen? Arbeiten
Sie gerne im
Team? Besitzen Sie

Einfiihlungsvermogen?

Sind Sie
kontaktfreudig
und kontaktfihig?
Sind Sie fihig

zur Selbstkritik?
Konnen Sie auch
Kritik von anderen
annehmen und
damit umgehen?
Sind Sie offen

fiir Neues und
innovativ? Sind
Sie flexibel? Sind
Sie spontan? Sind
Sie kreativ? Haben
Sie Mut zum
kalkulierten Risiko?
Besitzen Sie




Durchsetzungsvermd
sind aber auch
fahig, im Fall

des Falles
Kompromisse

zu machen?

Sind Sie bereit,

fiir Ihr Handeln
Verantwortung

zu libernehmen?
Bleiben Sie auch
in Stresssituationen
gelassen? Sind Sie
entscheidungsfreudig
Schieben Sie
unangenehme
Themen nicht auf
die ,Jange Bank*“,
sondern erledigen
Sie diese so schnell
wie moglich?
Haben Sie Talent
zum Verkaufen?
Konnen Sie gut
verhandeln? Sind

Sie konfliktfihig?

gen,

~2




Konnen Sie andere
Menschen fiihren
und motivieren?
Haben Sie
Organisationstalent?
Wirken Sie
vertrauenswiirdig?
Wie ist Thr
Auftreten — sicher
und sympathisch?

Einschitzung der fachlichen Qualifikation

Haben Sie eine
abgeschlossene
Ausbildung
(Berufsausbildung/
Studium)? Passt
Ihre Ausbildung
zur angestrebten
selbststindigen
Tatigkeit? Haben
Sie mehrjdhrige
Berufserfahrung?
Konnten Sie bereits
Fiihrungserfahrungen
sammeln? Haben
Sie mehrjdhrige




Erfahrungen im
Vertrieb? Verfiigen
Sie iiber gute
kaufminnische und
betriebswirtschaftlicl
Kenntnisse?

Sind Sie bereit,
kaufminnische/
betriebswirtschaftlicl
Defizite durch
Weiterbildung
auszugleichen?
Haben Sie
Branchenkenntnisse
Kennen Sie

die neuesten
Marktentwicklungen
Kennen Sie das
Angebot (Produkte/
Dienstleistungen)
TIhrer

Konkurrenten? Sind
Sie bereit, sich in
Ihrem Fachgebiet
stets auf dem
neuesten Stand zu

ne

ne

-~




halten? Konnen Sie
aus Threr bisherigen
Tatigkeit Kontakte
zu Lieferanten,
Kunden oder
moglichen
Auftraggebern
nutzen?

Einschidtzung der personlichen Voraussetz

ungen

Steht Thre Familie
hinter Thren
Planen? Ist Thre
Familie bereit,
Ihnen den Riicken
freizuhalten?
Verandert Thr
Griindungsvorhaben
Ihre gemeinsame
Lebensplanung?
Ist Ihr Partner/
Ihre Partnerin/
Ihre Familie bereit,
Veridnderungen
mitzutragen?

Wird Ihre Familie

und/oder Thr




Freundeskreis

die durch die
Selbststindigkeit
bedingte
Mehrarbeit, lange
Arbeitszeit und
knappe Freizeit
akzeptieren
kénnen? Sind Sie
korperlich und
geistig fit und
geniigend belastbar?
Kennen Sie die
Grenzen Threr
Belastungsfahigkeit?
Ko6nnen Sie Krisen,
Riickschlige und
Enttduschungen
psychisch
verkraften und
durchstehen?
Verfiigen Sie iiber
gewisse finanzielle
Reserven? Kann
Ihr/e Ehe- oder
Lebenspartner/-




in zumindest in
der Startphase
mit threm/
seinem laufenden
Einkommen fiir
den gemeinsamen
Lebensunterhalt
aufkommen?
Wiirden Thnen
Freunde oder
Verwandte

ein Darlehen
gewihren?

Uberlegen Sie, welche Eigenschaften und Voraussetzungen
zusitzlich fiir IThr Griindungsvorhaben wichtig sein konnten.



3. Geschiiftsidee

»Zum richtigen Zeitpunkt, am richtigen Ort, das richtige
Produkt“ ist das Geheimnis einer guten Geschiftsidee, der Basis
jeder erfolgreichen Unternehmensgriindung. Die Geschiftsidee
steht am Anfang des Griindungsvorhabens und je friiher man
sich iiber Art und Umfang des beabsichtigten Unternehmens klar
wird, umso besser. Schlielich bauen alle kiinftigen Planungen
und Entscheidungen darauf auf.

Die ,,ziindende® Idee fehlt Thnen noch? Sie sind entschlossen,
sich selbststindig zu machen, doch Sie wissen nicht genau
,wie“. Oder sind Sie in Ihren Uberlegungen schon weiter
und haben bereits konkrete Vorstellungen? Dann herzlichen
Gliickwunsch! Allerdings — auch eine noch so gut klingende
Geschiftsidee sollte erst umgesetzt werden, wenn sie die
Priifung auf Markttauglichkeit bestanden hat. Lesen Sie in
diesem Kapitel, wie Sie eine maligeschneiderte Geschiftsidee
entwickeln konnen. Ist Thre Geschiftsidee wirklich Erfolg
versprechend? Werden Sie damit ausreichend Geld verdienen? —
Das konnen Sie nur abschitzen, wenn Sie Ihr Produkt oder Ihre
Dienstleistung vor dem Start auf den Priifstand stellen und Markt
und Konkurrenz sorgfiltig analysieren.



3.1 Geschiiftsideen entwickeln

Hitten Sie gedacht, dass nur jeder 20. Existenzgriinder
mit einer wirklich neuen Geschiftsidee hierzulande in die
Selbststdndigkeit startet und damit nur fiinf Prozent aller
Existenzgriindungsideen tatsdchlich neu sind? Und 50 Prozent
dieser neuen Ideen stammen urspriinglich aus den USA.
Rund 95 Prozent der Griindungsideen sind also Kopien,
sogenannte Me-too-Produkte; vollig neue Ideen sind eher die
Ausnahme. Mit anderen Worten — eine Geschiftsidee muss nicht
vollkommen neu sein, um mit ihr erfolgreich ein Unternehmen
zu griinden. Nicht (nur) geniale Geistesblitze oder Ergebnisse
von Forschungsarbeiten sind Basis fiir neue Griindungsideen. Oft
reicht es schon aus, Vorhandenes aufzugreifen und das Original
zu verbessern, auf Bediirfnisse und Wiinsche der Kunden
abzustimmen oder auch auf andere Mirkte zu iibertragen.



3.1.1 Alleinstellungsmerkmale

Ein erfolgreiches Konzept einfach 1:1 zu imitieren,
ist dagegen nicht empfehlenswert — nicht nur weil
Sie  mit Urheberrechten und gewerblichen Schutzrechten
in  Konflikt geraten konnten. Alleinstellung lautet das
Zauberwort, um als Griinder auf Dauer Erfolg zu haben.
Bei Unternehmen mit gleichartigem Angebot geht es
ndmlich darum, Alleinstellungsmerkmale, sogenannte Unique
Selling Propositions (USP), herauszuarbeiten, um sich von
Konkurrenzangeboten abzuheben. Uberlegen Sie sich deshalb
Kriterien, die Ihr Produkt oder Thre Dienstleistung gegeniiber
dem Angebot Threr Mitbewerber einzigartig machen. Das kann
eine bestimmte Philosophie sein, mit der ein Produkt oder eine
Dienstleistung verkniipft wird. Alleinstellung entsteht aber auch
z. B. durch zusitzliche Beratung, spezielle Serviceleistungen
oder Zusatzangebote. Ein Kiichenfachgeschift veranstaltet
Kochkurse. Ein Podologe macht als einziger Anbieter vor
Ort Hausbesuche. Ein Lebensmittelgeschift bietet zusitzlich
einen Einkaufservice. Durch besonders kundenfreundliche
Offnungszeiten oder einen verkehrsgiinstigen Standort kénnen
Sie Threr Idee ebenfalls eine Unique Selling Proposition
verleihen. Spielen Sie mit Ihren Gedanken, triumen Sie ruhig ein
bisschen. Verlassen Sie alt hergebrachte Wege. Lassen Sie auch
ungewohnliche, neue Ideen zu, die zunichst als abwegig oder



unrealisierbar erscheinen. Moglichkeiten, eine Geschiftsidee mit
einem Alleinstellungsmerkmal zu versehen, gibt es viele.



3.1.2 Kundennutzen, Zusatznutzen

Wer als Unternehmer auf Dauer erfolgreich sein will,
sollte stets sein Angebot auch aus dem Blickwinkel seiner
Kunden betrachten und hinterfragen, ob sein Angebot fiir
seine Kunden von Nutzen ist, ob es den Wiinschen und
Bediirfnissen seiner Kunden entspricht und ob es fiir die
Kunden einen erkennbaren zusitzlichen Vorteil bietet. Nach
dem Motto ,Warum sollen die Kunden ausgerechnet bei
Ihnen kaufen? Warum sollten Sie wieder kommen?“ gilt es
herauszustellen, welche besondere Zielsetzung Sie mit Threm
Vorhaben verbinden, um den Kundennutzen sichtbar zu machen.
Denn nur wenn die angebotenen Leistungen von den Kunden
nachgefragt werden und diese auch bereit sind, entsprechend
Geld dafiir auszugeben, kann es einem Unternehmen gelingen,
den notigen Umsatz und Gewinn zu erwirtschaften und sich
langfristig auf dem Markt zu behaupten.



3.1.3 Preise

Hiiten Sie sich aber von Anfang an vor Preisen, mit denen
Sie weder Thre Kosten noch Thren Lebensstandard finanzieren
konnen. Auch wenn zu Beginn Threr Tatigkeit Billigpreise als
Lockmittel attraktiv erscheinen, ist die Gefahr grof3, dass Ihre
Kunden verirgert ausbleiben, wenn Sie spiter dann doch noch
die Preise erhohen miissen. Um Kunden fiir das Angebot zu
gewinnen, ist der Preis als Kritertum wichtig, aber nicht am
wichtigsten. Fiir hoherwertige Produkte und Dienstleistungen
ist der Kunde unter Umstdnden bereit, einen angemessenen
und damit auch hoheren Preis zu zahlen. Voraussetzung ist,
dass die Qualitidt stimmt. Ein zu niedriger Preis konnte dann
beim Kunden sogar eher Misstrauen wecken (Bekomme ich
wirklich die von mir gewiinschte Qualitdit bei einem so niedrigen
Preis?). Heben Sie sich von der Konkurrenz nicht durch reinen
Preiswettbewerb ab, sondern durch den zusitzlichen Nutzen, den
Sie mit Threm Produkt oder Ihrer Dienstleistung Ihren Kunden
verschaffen.



3.1.4 Moden und Trends

Weniger geeignet fiir ein dauerhaftes Konzept sind aktuelle
Modeerscheinungen, da es sich hierbei nur um kurzfristige
Vorlieben oder saisonale Highlights handelt, mit denen
man nur ebenso kurzfristig Geld verdienen kann. Dagegen
kénnen sich ernsthafte Marktchancen aus Trends ergeben.
Darunter versteht man ldngerfristige Entwicklungen, die
sich infolge grundlegender Umwilzungen und Verdnderungen
abzeichnen. Aktuelle Trends sind z. B. die Suche
insbesondere junger Zielgruppen nach Nachhaltigkeit, Inhalten
und Werten, der Gesundheits- und Wellness-Trend, der
weite Teile der Bevolkerung erfasst hat, der Trend zu
Patchwork-Familien oder auch der Trend zu immer mehr
Singlehaushalten oder in der Fachsprache zur Singleisierung mit
Selbstverwirklichung als Lebensprinzip. Fiir Existenzgriinder
im Einzelhandel besonders wichtig sind beispielsweise auch
die seit kurzem zu beobachtenden Einkaufstrends, etwa
die Riickbesinnung auf Geschiftslagen in den Innenstiddten,
verstirkte Nachfrage der Verbraucher nach regionalen
und qualitativ hochwertigen Produkten, der Wunsch nach
Versorgungsnihe (z. B. Bioldden, Obst-/Gemiiseldden) oder der
Trend zu Fachgeschiften mit integrierten Serviceleistungen (z.
B. Parfiimerien mit Kosmetikbehandlung oder Fahrradverkauf
mit Fahrradwerkstatt). Aus neuen Trends konnen sich Ideen fiir



neue Bediirfnisse und Wiinsche entwickeln und daraus wiederum
Chancen fiir neue Geschiftsideen.



3.1.5 Authentizitét

Unabhingig auf welcher Idee aufbauend Sie Ihr Unternehmen
planen, machen Sie sich nur mit einem Konzept selbststindig,
das auch wirklich zu Thnen passt. Wer etwa ein Fitnessstudio
eroffnen will, sollte selbst Freude an Sport und Bewegung
haben. Wer als Erndhrungsberater Menschen fiir einen gesunden
Lebensstil gewinnen will, sollte selbst davon iiberzeugt sein.
Wer mit Leib und Seele Gastwirt ist, dem wird es nicht schwer
fallen, stets — auch in Stresssituationen — seinen Gisten hoflich,
freundlich und zuvorkommend zu begegnen. Bei allem, was Sie
tun werden, bleiben Sie immer authentisch. Denn bei vielen
Geschiftskonzepten trigt die Personlichkeit samt Thren Stirken
und Schwichen, Thren Wiinschen, Talenten, Féhigkeiten und
Erfahrungen malgeblich zur unverwechselbaren Identitdt und
zum Erfolg des Unternehmens bei. Natiirlich bringt zudem
jeder Griinder unterschiedliche Voraussetzungen mit. Der eine
kann die Griindung vorwiegend mit Eigenmitteln finanzieren,
der andere ist im groBeren Umfang auf Geld von der Bank
angewiesen, der nichste kann sich der Unterstiitzung durch seine
Familie gewiss sein usw. Somit ist es auch eine ganz personliche
Angelegenheit, den Wunsch zu verwirklichen, ein Unternehmen
zu griinden. Daraus folgt: Sie kommen nicht darum herum, fiir
sich ein ganz personliches Unternehmenskonzept zu schmieden.



3.1.6 Strategien zur Ideenfindung

Aber woher kommen nun die Ideen fiir eine
Geschiftsgriindung? ,Ideen liegen auf der Stralle,“ heiBit es
oft. Daran ist auf jeden Fall ein Kornchen Wahrheit. Im
iibertragenen Sinn bedeutet das fiir Sie, mit dem Naheliegenden
zu beginnen. Bauen Sie auf Ihre berufliche Qualifikation und
auf die Erfahrungen aus Ihrer bisherigen beruflichen Titigkeit
auf und klopfen Sie Thre Branche, in der Sie bisher titig waren,
sowie angrenzende und dhnliche Bereiche auf Griindungsideen
ab. Mirkte sind stindig im Wandel. Sie verdndern sich aufgrund
von politischen, gesellschaftlichen, rechtlichen, technologischen,
aber auch globalen Entwicklungen. Neue Mirkte entstehen,
andere verschwinden fiir immer. Daraus ergeben sich immer
wieder neue Geschiftsfelder. Mirkte beobachten lautet also die
Devise. Suchen Sie Antworten auf folgende Fragen, um eine
Geschiftsidee zu entwickeln:

Welche aktuellen Trends gibt es in Threr Branche und
in angrenzenden Bereichen?

Welche bereits bestehenden Produkte oder
Dienstleistungen konnten verbessert werden? Es gibt nichts,
was man nicht besser machen konnte.

Mit welchem Zusatznutzen konnten bereits vorhandene
Produkte oder Dienstleistungen versehen werden? Gibt es
Wiinsche oder Bediirfnisse, die zusitzlich beriicksichtigt



werden konnten? Konnen bei den Kunden neue, bisher
unbekannte Wiinsche geweckt werden?

Konnten Sie sich auf bestimmten Gebieten
spezialisieren? Auch bei einer altbewihrten Geschiftsidee
konnen Sie sich durch Spezialisierung in einem bestimmten
Produkt- oder Dienstleistungsangebot von der Konkurrenz
abheben und die Aufmerksamkeit auf sich ziehen.

Weitere Uberlegungen, die Sie einer erfolgreichen
Geschiiftsidee niher bringen kdnnten, sind aulerdem z. B.,

ob es neue, Erfolg versprechende Vertriebswege gibt,

ob Konzepte aus anderen Lindern oder Branchen als
Vorbild dienen konnten,

ob es fiir [hr Angebot Zielgruppen gibt, die bisher nicht
angesprochen wurden,

ob es Wiinsche oder Bediirfnisse gibt, fiir die bisher
keine Losungen auf dem Markt bereit stehen,

ob sich neue Absatzmirkte in Deutschland oder anderen
Lindern erschlieen lassen,

ob Sie eine Idee fiir ein vollig neues Produkt oder eine
neue Dienstleistung haben,

ob eine neue technologische Entwicklung die Basis fiir
Ihr Geschiftskonzept sein konnte oder

ob Sie eine alteingefiihrte Geschiftsidee durch eine
originelle neue Idee ,aufpeppen und ihr damit neuen
Schwung verleihen konnten.

Sie haben bereits eine ziindende Idee? Oder haben die Fragen
Sie auf eine gute Idee gebracht? Sie sind von deren Erfolg



tiberzeugt? Sie sind begeistert und mochten sofort mit den
Planungen fiir Thr Vorhaben beginnen? Wunderbar! Doch halt:
Vor dem Start brauchen Sie zunichst weitere Informationen,
damit aus einer zundchst noch vagen Idee ein tragfihiges
Konzept wird.



3.2 Eine Idee wird zum Konzept

Bevor Sie irgendeine Entscheidung treffen und Geld
investieren, sollten Sie den Markt erforschen; das heif’t, Sie
sollten iiberpriifen, ob die Idee wirklich durchdacht ist, eine
Chance auf dem Markt hat und sich als Basis fiir die Griindung
Ihres Unternehmens eignet.



3.2.1 Marktanalyse

Eine Idee kann noch so gut sein. Wenn der Markt sie nicht
annimmt, ist sie zum Scheitern verurteilt. Als Griinder miissen
Sie sich daher mit dem Markt und der Wettbewerbssituation
auseinandersetzen. Entscheidende Fragen, die Sie zuallererst
kldaren miissen, sind:

Gibt es iiberhaupt einen Markt fiir mein Angebot?

Ist der Markt grof3 genug?

Welche Zielgruppen will ich erreichen?

Wie ist das Kaufverhalten dieser Kundengruppen?

Wie ist es um die Zahlungsbereitschaft meiner

Zielgruppe(n) bestellt?

Wer und wo sind meine Konkurrenten?

Was genau bieten meine Konkurrenten an und worin
liegt der Unterschied zu meinem Angebot?

Wird sich mein Angebot gegeniiber der Konkurrenz
durchsetzen konnen?

Wie hoch sind die fiir die Branche iiblichen Kosten,
Preise, Umsitze und Gewinne?

Erkunden Sie den Markt, in den Sie eintreten wollen. Je
besser Sie den Markt fiir IThr Angebot kennen lernen, umso
eher konnen Sie sich ein moglichst genaues Bild machen iiber
Nachfrage und Absatzméglichkeiten fiir Ihr geplantes Angebot,
iiber die Kundenstruktur, tiber Ihre Konkurrenten, deren Stirken



und Schwiichen sowie iiber die Entwicklung Ihrer Branche.

In der Checkliste Geschdiftsidee priifen sind wichtige Fragen
zusammengestellt, um Thr Vorhaben auf Markttauglichkeit zu
tiberpriifen. Wenn Sie die Checkliste durcharbeiten, wissen
Sie, wo noch Wissensliicken vorhanden sind. Bevor Sie Ihre
Pliane in die Tat umsetzen, sollten Sie diese Wissensliicken
schlieBen — jetzt ist noch genug Zeit dafiir. Wichtig: Halten
Sie alle Informationen, die Sie sammeln, schriftlich fest.
Sie werden diese beim Erstellen des Businessplans, eine der
wichtigsten Griinderpflichten, wieder benétigen (siehe Kapitel
11: Businessplan).



3.2.2 Marktbegrenzung

Bevor Sie mit der Markterkundung beginnen kénnen, miissen
Sie den Markt fiir Ihr Produkt- oder Dienstleistungsangebot
abgrenzen. Wollen Sie regional, national, international tétig sein?
Wihlen Sie Thren Markt anfangs nicht zu groB; teilen Sie sich
Ihre Krifte ein. Konzentrieren Sie sich zunichst auf einen
Markt. Haben Sie sich fiir den regionalen Markt entschieden?
Bedenken Sie dann, dass dieser durchaus differenziert sein kann,
weil unterschiedliche Anbieter gleiche oder dhnliche Produkte/
Dienstleistungen anbieten. Ein Kosmetikstudio etwa steht nicht
nur in Konkurrenz zu anderen Kosmetikstudios vor Ort, sondern
auch zu Friseurgeschiften, Parfiimerien oder Hautarztpraxen,
wenn dort zusétzlich auch kosmetische Behandlungen angeboten
werden. Wenn Sie das Untersuchungsgebiet bestimmt haben,
tiberlegen Sie im zweiten Schritt, welche Informationen Sie
benotigen.



3.2.3 Informationsbeschaffung

Es gibt vielfdltige Quellen fiir die Erkundung eines Marktes.
Viele Informationen konnen Sie selbst recherchieren. Lassen
Sie sich aber auch bei der Informationsbeschaffung helfen und
nutzen Sie auf jeden Fall die kostenlosen Erstberatungsangebote
fiir Existenzgriinder (siehe Kapitel 12: Beratung und Hilfe).

Wertvolle Informationsquellen fiir die Markterkundung sind
Fachzeitschriften und Wirtschaftsmagazine (einschlieBlich der
Online-Versionen) sowie Fachmessen und -kongresse.

Nutzen Sie das Know-how iiber die Branchen- und
Marktsituation der Ortlichen Kammern, der Industrie- und
Handelskammer (www.dihk.de) bzw. der Handwerkskammern
und des Zentralverbandes des Deutschen Handwerks
(www.zdh.de).

Wichtige Planungsgrundlage fiir Ihr Griindungsvorhaben ist
dariiber hinaus das statistische Datenmaterial Threr Gemeinde
oder Stadt, das Thnen eine Vielzahl von wertvollen Informationen
zur Bevolkerungsstruktur (Einwohnerzahl, Altersstruktur der
Bevolkerung), Wirtschaftstruktur sowie zum Leben und
Arbeiten der Menschen vor Ort liefert.

Informationen zur Marktsituation vor Ort sowie
Brancheninformationen erhalten Sie zudem bei Banken und
Sparkassen. So verdffentlicht z. B. der Deutsche Sparkassen-
und Giroverband (www.dsgv.de) iiber die wichtigsten Branchen



sogenannte Branchenreports, die in der Regel jedes Jahr
aktualisiert werden. Der Bundesverband der Deutschen
Volksbanken und Raiffeisenbanken (www.bvr.de) gibt das
VR info: Branchen spezial heraus, das halbjdhrlich iiber die
100 wichtigsten Branchen der mittelstindischen Wirtschaft in
Deutschland informiert.

Weitere  Informationsmoglichkeiten  fiir  allgemeine
Marktinformationen und Informationen iiber spezielle Branchen
sind das Statistische Bundesamt und die Statistischen
Landesamter (www.destatis.de) sowie das Deutsche Institut fiir
Wirtschaftsforschung (www.diw.de).

Viele Berufsgruppen sind in Berufs- und Branchenverbinden
organisiert. Recherchieren Sie bei Threm Berufsverband nach
Informationen tiber Ihre Branche.

Oder Sie recherchieren in der Datenbank Genios
(www.genios.de), in rund 1 000 Datenbanken von mehr als 290
Verlagen und Informationsanbietern, nach Branchen, Namen,
Marken und anderen Wirtschaftsinformationen.

Aktuelle Marktstudien, die von Marktforschungsinstituten
durchgefiihrt wurden, lassen sich 1im Internet leicht
recherchieren, haben aber ihren Preis (zwischen einige hundert
bis tausende Euro). Orientieren Sie sich deshalb vor der
Bestellung an der Zusammenfassung und Inhaltsangabe, ob
die Studie fiir Thr Aufgabenfeld relevant ist. Vielfiltige
Marktinformationen iiber Industrie, Handel, Kundenverhalten
und vieles andere mehr finden Sie auch auf den



Internetseiten von Marktforschungsinstituten. Lesen Sie z.
B. aktuelle Meldungen, Pressemitteilungen, usw. Selbst eine
Marktforschungsstudie in Auftrag zu geben, ist mit erheblichen
Kosten verbunden. Insbesondere aber Griindungen mit einem
sehr innovativen Produkt oder einem unbekannten Markt,
fiir den noch keine Daten vorhanden sind, wird empfohlen,
eine individuelle, auf die Anforderungen ihres Vorhabens
abgestimmte Marktstudie in Auftrag zu geben.

Anhand von Ortlichen Branchenbiichern (Print- oder
Online-Version) konnen Sie sich auch optisch einen
Uberblick iiber die Konkurrenzsituation und Wettbewerbsdichte
vor Ort verschaffen. Suchen Sie die Adressen von
Konkurrenzunternehmen heraus und markieren Sie diese auf
einem Stadtplan oder einer Landkarte mit Hilfe von Stecknadeln
mit bunten Kopfen.

Studieren Sie eingehend die in der Offentlichkeit
zuginglichen Informationen Ihrer Mitbewerber, wie z. B. Flyer,
Werbeprospekte, Preislisten oder auch Internetauftritte.

Interviewen Sie Thre Wettbewerber. Suchen Sie sich am
besten einen Gesprichspartner auBBerhalb des Einzugsgebietes
Ihres kiinftigen Unternehmens, also in einer anderen Stadt oder
an einem anderen Ort. Dann stellen Sie fiir ihn keine direkte
Konkurrenz dar und er wird eher bereit sein, Ihnen Hinweise und
Tipps zu geben, etwa iiber die Anzahl der Kunden pro Tag, iiber
die Gewinnspannen, Lieferkonditionen der Héndler, eingesetzte
Werbemittel oder Kosten fiir die Mitarbeiter.



Treffen Sie mit Threm geplanten Angebot tatséchlich die
Wiinsche und Bediirfnisse der Zielgruppe(n), die Sie erreichen
wollen? Fragen Sie diese doch einfach. Eine Mdoglichkeit ist,
dafiir einen kleinen Fragebogen zu erstellen. Uberlegen Sie
nicht nur, welcher Ort und Anlass (z. B. ein Kongress, ein
Stadtfest, eine Sportveranstaltung) dafiir richtig ist, sondern auch
welche Belohnung Sie als Anreiz zum Ausfiillen der Fragebogen
in Aussicht stellen wollen: ein Gewinnspiel, einen Gutschein
etc. Allerdings gibt es bei der Gestaltung eines Fragebogens
einiges zu beachten. Reichlich Literatur dafiir finden Sie im
Buchhandel oder in der Bibliothek unter den Stichworten
Kundenbefragungen, Befragungen oder auch Marktforschung.

Fiir die Umsetzung Threr Ideen bendtigen Sie zuverldssige
Lieferanten, die gute Qualitit zu giinstigem Preis liefern.
Schon jetzt sollten Sie sich mit der Frage befassen,
wer eventuell dafiir in Frage kommen kann. Eine gute
Moglichkeit ist zum Beispiel, sich auf Messen iiber Qualitit,
Preise, Rabatte, Zahlungsmodalititen, Lieferbedingungen oder
Serviceleistungen verschiedener Anbieter zu informieren und
diese zu vergleichen.

Sie haben den Markt erkundet, wissen nun Bescheid
iiber Thre Zielgruppe(n), tiber Konkurrenten und Lieferanten,
kennen Ihre Branche und sind sich iiber Thr Angebot,
in der Marketingfachsprache Produktpolitik genannt, Kklar
geworden. Damit haben Sie bereits die ersten Schritte
Ihres Marketingkonzeptes mit Erfolg absolviert. Behalten



Sie auch weiterhin den Markt im Blick, damit Sie auf
Marktverdnderungen reagieren und Ihr Geschiftskonzept
entsprechend anpassen konnen. Das gilt natiirlich auch nach der
Griindung — seien Sie in punkto Marktgeschehen immer up to
date.



Konen 03HaKOMUTEJLHOI'O
¢dparmenra.

Tekct npenocraBieH OO0 «JIutPec».

[IpounTaiiTe STy KHUTY LIEJIMKOM, KYIIUB TOJIHYIO JIETATbHYIO
Bepcuio Ha JIutPec.

Be3ormacHo oriaTuTh KHATY MOKHO OaHKOBCKOH KapToit Visa,
MasterCard, Maestro, co cuyera MOOMJIBHOTO TesiehOHa, C TiIa-
Te)KHOro TepMmuHaia, B cajoHe MTC wmm Cesa3HoOHM, uepe3
PayPal, WebMoney, Aunexc./lensru, QIWI Komenek, 60Hyc-
HBIMU KapTaMu WK APYTUM YI0OHBIM Bam crioco6om.
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