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1 Chef/in werden

Mit Mut und Konzept in die Selbststandigkeit

Es beginnt meist harmlos. Mit einem fliichtigen Gedanken
beim Autofahren, im Supermarkt, auf der Riickfahrt von der
Arbeit. Dann kommt er wieder, immer wieder. Irgendwann
werden erste Gespriche gefiihrt, mit der Familie, mit Freun-
den. Die Idee nimmt Formen an: ,,Ich mache mich selbststén-
dig”. Bis aus der Idee tatsdchlich eine Unternehmung, ein
Unternehmen wird, dauert. Das ist auch gut so. Jede Existenz-
griindung ist eine strategische Entscheidung. Strategische Ent-
scheidungen sind die Grundlagen, um eigene Ideen umzuset-
zen, um Wiinsche Wirklichkeit werden zu lassen und sie
zeichnen sich durch Langfristigkeit ihrer Wirkungen aus.

Bei Existenzgriindungen sind die Wirkungen substanziell. Ein-
mal selbststindig, gibt es kaum ein Zuriick mehr. Die Sozial-
kassen fangen (Ex-)Unternehmer selten auf und in Deutsch-
land sind Begriffe wie Liquidation und Insolvenz oft mit
gesellschaftlicher Achtung verbunden. Das allein reicht um ge-
nau zu priifen, ob die Welt auf die eigenen Ideen gewartet hat
und ob diese Gewinn bringend in ein Unternehmen umgesetzt
werden konnen. Denn das sind zwei paar Schuhe. Ein tolles
Produkt macht noch keinen Markt und wenn Sie mit Threr Idee
in die erste Reihe wollen, oder sie zumindest im Blick haben,
sollten Sie eine Reihe von Testrunden drehen, um Ihre Fihig-
keiten als Unternehmer zu beweisen. Auf der ersten Strecke
sollten Sie Thre Fantasien iiber das Unternehmersein unter die
Lupe nehmen. Die oft unrealistischen Vorstellungen iiber das
Leben als Unternehmer sollten reflektiert und auf die eigene
Person iibertragen werden. Bin ich Unternehmer? Trivial ist
diese Frage nicht, im Gegenteil. Ein genialer Ingenieur oder
Handwerker muss nicht zwangsldufig ein guter Unternehmer
sein. Jeder, der aus seiner Idee ein erfolgreiches Geschift
macht, ist immer beides: Ingenieur und Unternehmer, Hand-
werker und Unternehmer usw. Die erste, grundlegende unter-
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nehmerische Entscheidung ist die, ob Sie den Schritt in die
Selbststandigkeit wagen. Das ist nicht gleichzusetzen mit Un-
abhingigkeit, die auch bei Unternehmern meist arg begrenzt ist.
Dieser Schritt sollte mindestens so intensiv und detailliert ge-
plant sein, wie die Maschine, die Sie entwickeln, wie das Dach-
geschoss, das Sie ausbauen, die konkrete Dienstleistung, die
Sie anbieten. Es geht moglicherweise um lhre gesamte wirt-
schaftliche Existenz. So genau und akkurat wie Sie [hr urei-
genstes ,,Handwerk* betreiben, sollten Sie auch den Auf- und
Ausbau Threr Unternehmensfiihrung angehen. Wie bei allen
komplexen Situationen geht das am besten mit einem Plan. Die
Existenzgriindung genau zu planen, macht sehr viel Sinn.

Die Transformation der Idee in den Businessplan ist Ihr Ge-
riist, mit dem Sie in das Unternehmerleben einsteigen und
an dem Sie sich die nichsten zwei, drei Jahre der Griin-
dungsphase entlang hangeln kdnnen.

Andererseits dient dieser Plan auch den Kapitalgebern und
zeigt auf, ob Sie sich ,,auf dem richtigen Weg* befinden.

Der Businessplan ist das Instrument, das Thnen die wesent-
lichen Stationen zum Unternehmenserfolg darstellt. Er umfasst
einen (beschreibenden) Textteil und einen (darstellenden) Zah-
lenteil. Die Auseinandersetzung beginnt allerdings vor den do-
kumentierten Seiten —und beinhaltet Fragen wie:

Was kommt auf mich als Unternehmer/Selbststéndiger zu?
Wie sehen die Schritte zur erfolgreichen Umsetzung mei-
ner Idee aus?

Wie kann ich andere, z.B. Kapitalgeber fiir meine Idee be-
geistern?

Wie lédsst sich mein Vorhaben in Zahlen darstellen?

Werde ich mich/meine Familie damit erndhren konnen?
Bin ich mutig und risikobereit, ohne die Grenzen zu iiber-
schreiten?

Kann ich mit Niederlagen umgehen?

Bin ich wettbewerbsorientiert?

*O G606 O oo
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1.1 Chef/in werden - die personliche Entscheidung

Wenn Sie die Mehrheit der Fragen mit einem klaren ,,JA" be-
antwortet haben und von der Fragestellung nicht abgeschreckt
wurden, analysieren Sie kritisch Thre unternehmerischen Vo-
raussetzungen, die Sie brauchen, um sich am Markt erfolgreich
zu behaupten. Diese werden in Kategorien erfasst, die so auch
in Thre Selbstdarstellung einflieSen konnen:

Personliche Disposition

Fachliche Kompetenz

Sachliche Kompetenz

Soziale Kompetenz fiir Markt und Mitarbeiter
Finanzielle Polster

Eine gute Idee

X X X X X4

Personliche Disposition

Unternehmer zu sein ist heute eine der letzten groen Heraus-
forderungen fiir Menschen, die bewegen und gestalten wollen.
Fiir Menschen, die psychisch und physisch belastbar sind,
nicht nach groftmoglicher Sicherheit streben, den Kopf nicht
gleich in den Sand stecken, sondern auf der Suche nach dem
entscheidenden Vorteil sind. Fiir Menschen, die Risiko nicht
scheuen und fiir ihre Handlungen die Verantwortung iiberneh-
men wollen und konnen. Unternehmer, die gleichzeitig Inha-
ber sind, arbeiten ohne doppeltes Netz und Boden. Deshalb
kommen sie hédufig auch nicht mit einer 50-Stunden-Woche
aus. Aber damit haben sie kein Problem. Es sind wesentliche
personliche Eigenschaften, die einen erfolgreichen Unterneh-
mer ausmachen.

Fachliche Kompetenz

Kapitalgeber legen groien Wert auf fachliche Qualifikationen.
Je mehr Thre fachlichen Qualitdten mit dem Griindungsvorha-
ben im Einklang stehen, umso positiver wird Ihr Vorhaben ein-
geschitzt. Umso leichter ist es auch fiir Sie zu iiberzeugen.

Chef/in werden — die persoénliche Entscheidung = 9



Schul- und Berufsausbildung, Berufserfahrung, Zusatz-Quali-
fikationen, Branchenerfahrung, eventuelle Erfolge, all das ist
wichtig und transparent zu machen. Je nach Metier sind unter-
schiedliche Qualifizierungsnachweise notwendig, egal ob in
freien Berufen (Arzt, Rechtsanwalt, Steuerberater) oder bei-
spielsweise im Handwerk. Wer keinen Meisterbrief hat und
sich selbststindig machen mdochte, muss nachweislich einen
Meister beschiftigen. Ob und wieweit diese Bedingung fiir ei-
ne Griindung im Handwerk bleiben wird, liegt in der Entschei-
dung der Politik.

Sachliche Kompetenz

Die Hauptdarsteller unternehmerischer Erfolgsgeschichten
haben nie nur ihr Fach, ihr ureigenstes Handwerk beherrscht.
Sie hatten immer Ahnung von der ,,Sache der Unternehmens-
fiihrung®. Wir behaupten, dass hier die Weichen fiir die Umset-
zung der Idee in ein ertragreiches Geschéft gestellt werden. Ka-
pitalgeber sehen das dhnlich. Der Businessplan ist der Ort, an
dem sich in Threr Analyse die Frage der unternehmerischen
Kompetenz auflost. Dazu gehoren eine begriindete Positionie-
rung in Fragen des Marktauftritts, der Entscheidung fiir eine
Unternehmensform, fiir die Organisation des Betriebes heute
und in drei Jahren, fiir die Beteiligung von Partnern an der
Unternehmung, die Qualifikation im kaufménnischen Bereich
und fiir die Personalfiihrung.

Soziale Kompetenz

Sozial kompetent ist, wer verstindnis- und verstindigungs-
orientiert kommunizieren kann. Sie signalisieren Ihren Mitar-
beitern Verstdndnis und gehen auch in frustrierenden Zeiten
mit gutem Vorbild voran. Sie konnen den Kunden den Nutzen
Threr Leistungen verstiandlich machen und sind deshalb auch
meist gute Verkdufer in eigener Sache.

Fast nicht erwidhnenswert ist, dass diese Fihigkeit auch in den
Kontakten/Verhandlungen mit Zulieferern, Bankern, Verwal-
tungsmitarbeitern etc. notwendig sind. Wer Einfiihlungsver-
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mogen mitbringt, hat vielleicht Vorteile, aber Sozialkompetenz
umfasst dariiber hinaus auch Techniken der Gesprichsfiihrung,
die man systematisch erlernen kann/muss.

Finanzielle Voraussetzungen

Ein Knackpunkt bei der Entscheidung zur Selbststdndigkeit ist
die Frage, ob Sie ein finanzielles Polster haben, mit dem Sie,
auch als Unternehmer/in, iiber die Runden kommen. Finan-
zielle Unabhingigkeit bringt auch Griindern den meisten Frei-
raum. Sie konnen dann Ihre Investitionen, Thre Lebenshal-
tungskosten und auch das ,,Lehrgeld* aus der eigenen Tasche
zahlen. Niemand fordert Rechenschaft von Thnen.

Eine wesentliche Motivation fiir einen Businessplan — Kapital-
geber zu iiberzeugen — entfillt in diesem Fall. Die Notwendig-
keit, einen Businessplan zu erstellen, bleibt trotzdem bestehen.
Das eigene Kapital sollte nicht vernichtet, sondern vermehrt
werden und um die Unabhéngigkeit von Kreditgebern zu be-
wabhren, sollte jeder Griinder sein Business professionell ange-
hen. Basis ist der Businessplan. Ein Instrument fiir Profis!
Haben Sie dieses Polster nicht, stellt sich sich die Frage, ob Ih-
nen jemand Fremd- oder Risikokapital zur Verfiigung stellt
und das entscheidet sich letztlich, ob Sie (als Unternechmer-
personlichkeit) und Thr Businessplan Erfolg versprechend
wirken und damit kreditwiirdig erscheinen. Das gilt im Ubri-
gen auch fiir Fordergelder, die bei der Griindung und in den
ersten Jahren der Unternehmung vom Staat ausgeschiittet
werden.

Eine gute Idee

Die Mehrzahl aller guten Unternehmen begann mit einer guten
Idee. Die haben Sie auch. Und die schickt Sie auf die néchste
Teststrecke. Denn nun stellt sich die Frage: ,,Hat die Welt tat-
sdchlich auf mich und meine Leistungen gewartet? Sind auch
die Kunden iiberzeugt, dass sie meine Produkte/ meine Dienst-
leistung brauchen? Die Verliebtheit in das eigene Produkt
bringt oft eine gewisse Blindheit fiir die Bedingungen des
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Marktes. Manchmal wird auch iibersehen, dass ein moglicher
Wettbewerber eine dhnliche, vielleicht die gleiche Idee hatte,
aber eine bessere Startposition besetzt, weil er am Markt etab-
liert ist. Die Marktakzeptanz ist kritisch zu analysieren.

Wenn die Idee tatsdchlich marktfihig ist (Teststrecke zwei) ist
der nichste Schritt die Transformation [hrer Idee in kommer-
ziellen Erfolg. Die Grundvoraussetzung dabei ist, dass Sie fol-
gende betriebliche Standardfunktionen skizzieren.

¢ Marketing

¢ kiinftige Mitarbeiter

4 Organisation des Betriebes

& Logistik/Produktion

¢ rechtliche Rahmenbedingungen (Unternehmensform)
Das sind die wesentlichen Séulen der erfolgreichen Unterneh-
mensfithrung und es ist absolut zweckmifig, dass Sie das
Know-how und die entsprechende Sensibilitit fiir diese The-
men haben, damit Sie Unternehmer sein konnen. Das ist keine
leichte Aufgabe. Es gibt auch keinen Lehrberuf, bzw. keine
Ausbildung, die einen direkt zum Unternehmer befihigt.

1.2 Chef/in werden - die strategische Entscheidung

Die Entscheidung fiir ein Unternehmen ist eine strategische
Entscheidung und wirkt in jede Richtung langfristig: Bei Er-
folg und bei Misserfolg. Durch diese langen Wirkungsfristen
bleiben strategische Fehlentscheidungen, z.B. ein Unterneh-
men zum falschen Zeitpunkt zu griinden, bedauerlicherweise
lange unentdeckt. Ublicherweise scheitern Start-ups im dritten
bzw. vierten Jahr nach der Existenzgriindung. Kleine Einbrii-
che werden mit saisonalen Schwankungen oder Anlaufschwie-
rigkeiten begriindet und nicht als Ertragsproblem erkannt. Erst
wenn die Liquiditit knapp wird, das Unternehmen seinen Zah-
lungsverpflichtungen nicht mehr nachkommen kann, schleicht
sich der Verdacht ein, dass Grundsitzliches nicht stimmt.

Die Bausteine eines Businessplans sind die minimalen Fragen,
die Sie sich angesichts der Bedeutung und lebenslangen Haf-
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tung fiir diese Entscheidung stellen sollten. Denn die Griindung
ist die erste und fundamentale strategische Entscheidung, die
Sie treffen. Und Sie legen damit zwangsliufig fiir lingere Zeit
die Marschroute fest. Von den insgesamt drei Strategien, die
ein Unternehmen haben kann — Wachsen, Schrumpfen, Konso-
lidieren — haben Sie als Griinder nur einen Weg: Die Wachs-
tumsstrategie. In Zeiten von nahezu nicht vorhandenem Wirt-
schaftswachstum und strukturellen Problemen in Deutschland
ist diese Aufgabe ungleich schwieriger als in Boomzeiten.

Die offene und friihzeitige Auseinandersetzung mit den
Schwierigkeiten hilft Ihnen zu entscheiden, ob sie hinter Ihrer
Existenzgriindung stehen. Die strategische Entscheidung um-
fasst in der theoretischen Darstellung drei Analyseebenen.

¢ Die Umwelt,

& den Wettbewerb und

¢ die eigenen Potenziale.

Die Umwelt

Sie umfasst die (wirtschafts-)politischen Rahmenbedingungen,
die als gegeben hinzunehmen sind. Die Konjunktur gehort da-
zu, die Steuern, die den Unternehmen auferlegt werden, die Ge-
setze beziiglich Personal, Ladensffnungszeiten, Werbung usw.

Der Wettbewerb

Eine gute Idee ist Gold wert. Verstindlich, dass Griinder mit
Argusaugen iiber Ihr ,,Baby* wachen und Geheimhaltung als
notwendig erachtet wird. Aber: Je besser die Idee, umso flinker
die Nachahmer. Die konnen Sie auch mit dem besten Patent-
schutz nicht abhalten. Natiirlich gibt es nur ein ,,Original®.
Aber Verbraucher geben sich auch mit der Kopie zufrieden —
wenn sie entsprechend weniger kostet. Also achten Sie darauf,
dass Sie sich ziigig positionieren, und den ,,Rahm‘ abschopfen,
bevor es andere tun. Priifen Sie aber auch, ob andere nicht
schon eine dhnliche Idee in unternehmerische Realitidt umge-
setzt haben. Eine Wettbewerbsanalyse ist daher notwendig und
Gegenstand des Businessplans.

Chef/in werden — die strategische Entscheidung | 13



