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1. Einleitung

1.1. Problemstellung

Immer mehr Menschen versuchen in der Selbststandigkeit erfolgreich zu sein. Doch
etwa ein Drittel der Neugrindungen muss innerhalb der ersten vier Geschaftsjahre

bereits wieder schlieRen.!

Unternehmensgriindungen haben eine enorme Bedeutung fir die Volkswirtschaft. Die
neu gegrindeten Unternehmen schaffen neue Arbeits- und Ausbildungsplatze. Fir
Grunder spielt auch der Faktor Kapital eine wesentliche Rolle und es entstehen neue
Investitionsmdglichkeiten fiir Anleger.? Giiterseitig ist positiv hervorzuheben, dass neue
Unternehmen die Konkurrenz erhthen und somit auch etablierte Unternehmen stindig
gezwungen sind, ihre Preise anzupassen und ihre Kostenstruktur zu kontrollieren. Neue,
engagierte Unternehmen bringen immer wieder neue Ideen auf den Markt und tragen so
zu einer standigen Weiterentwicklung der Produkte, Dienstleistungen und Prozesse bei.
Weiters werden durch eine groRere Auswahl die Bedurfnisse des Einzelnen besser
befriedigt und die Versorgung der Bevolkerung kann groBtenteils sichergestellt

werden.®

Etwa 99 % der in Osterreich anséssigen Betriebe sind kleine oder mittlere Unternehmen
und deswegen erklart das Bundesministerium fir Wirtschaft die ,,KMU-Politik* zum

zentralen Element der Unternehmenspolitik.*

Das Griindergeschehen in Osterreich ist nicht unbeachtlich. 2009 wurden immerhin
28.908 Unternehmen gegriindet. Das bedeutet einen Anstieg der Neugriindungen

wahrend der letzten neun Jahre um etwa 21 %.°

Diese Arbeit beschéftigt sich mit der Frage, wieso engagierte und talentierte

Existenzgriinder ihr Unterfangen wieder aufgeben mussen. Interessant hierbei ist die

Lvgl. STATISTIK AUSTRIA. Uberlebensrate von im Jahr 2004 gegriindeten Unternehmen.
2Vvgl. KocH (2001) S. 32.

®Vgl. KocH (2001) S. 31 sowie DE (2005) S. 182.

* Vgl. STATISTIK AUSTRIA, Leistungs- und Strukturstatistik 2008.

> Vgl. STATISTIK AUSTRIA, Unternehmensneugriindungen 2004-2008.



Fragestellung, ob es an der Person des Grinders liegt, ob die Eigenschaften und
Féahigkeiten des Grunders nicht zu den geplanten VVorgaben passen oder ob es Faktoren

von aufRen sind, die ein Unternehmen nicht erfolgreich werden lassen.

Vor allem in den ersten Phasen des Unternehmenszyklus ist ein Jungunternehmer oft
gezwungen seinen Traum von der Selbststandigkeit wieder aufzugeben. Bereits in
dieser frihen Phase des Unternehmens stol3t der Griinder auf viele Schwierigkeiten, die
es zu bewaltigen gilt oder die zu einer SchlieBung fiihren.

1.2. Methodische Vorgehensweise

Um das Verstandnis zu erleichtern beschéftigt sich diese Bachelorarbeit zuerst mit der
Begriffsabgrenzung. Weiters wird die allgemeine Situation der Neugriindungen in
Osterreich naher beschrieben. Interessant ist auch, welche Motivation ein
Existenzgriinder hat aus einem sicheren Arbeitsverhdltnis auszusteigen und das

risikoreiche ,,Abenteuer Unternehmensgrindung“ zu wagen.

Die zu beachtenden Risikofaktoren sind je nach Branche, Unternehmensform,
Zielgruppe, personlichem Umfeld und subjektivem Empfinden unterschiedlich. Somit
ist es in dieser Arbeit nicht moglich auf alle Risikofaktoren néher einzugehen. Der
Schwerpunkt liegt auf den groRten Problemquellen, die fir die meisten Griindungen

gelten.

In Kapitel drei liegt der zentrale Teil dieser Bachelorarbeit. Es werden die wichtigsten
Risikofaktoren aufgezdhlt und n&her erldutert. Dabei wird nicht nur die
Unternehmensumwelt als Risiko beschrieben, sondern auch die Person des Grinders

und die Anforderungen an ihn néher erléutert.

Die literaturgefiihrte Spezifizierung der einzelnen Risikofaktoren wird jeweils mit
empirischem Datenmaterial abgerundet um so Ubereinstimmungen oder Abweichungen

aufzeigen zu kénnen.

Diese empirischen Daten zu den Risikofaktoren der Unternehmensgriindung stammen

einerseits aus statistischen Zentren und von in der Literatur beschriebenen empirischen



Erhebungen. Andererseits wurden zwei ausgewahlten Personen zu ihren

diesbeziglichen Erfahrungen und ihrer Einschatzung befragt.

Als Ergebnis sollen einige Vorschlage fur Unternehmensgrinder gemacht werden um

die groBten Risiken von vornherein zu umgehen.

1.3. Vorstellung der befragten Personen

Es liegen bereits einige empirische Untersuchungen zur Unternehmensgriindung vor,
die einen beachtlichen Umfang an Befragungen und eine detaillierte Auswertung der
Ergebnisse vorweisen konnen. Fur die vorliegende Arbeit wurden zwei Personen
interviewt, die ihre personliche Sicht darlegen. Dadurch soll die persénliche
Wahrnehmung der Risikofaktoren bei den Unternehmensgriindungen starker zum
Vorschein kommen. Weiters dienen diese Personen als ,Stichprobe“ fur die

ausgewdhlten empirischen Untersuchungen.

Dazu wurden zum einen der langjahrige Unternehmensberater, Herr Christian Leitner,
und zum anderen ein gescheiterter Griinder, Herr Georg Peer, zu ihren personlichen

Erfahrungen und Erkenntnissen befragt.

Herr Christian Leitner war nach seiner Ausbildung zum Buchhalter lange in einer Bank
tatig und schaffte es bis zum angesehenen Zweigstellenleiter. Doch er erfuhr immer
wieder Einschrdnkungen und konnte seine eigenen Ideen und Vorstellungen nicht
umsetzen. Deswegen bewog ihn der Wunsch nach mehr Gestaltungsspielraum dazu,
sein eigenes Unternehmen zu grinden. Er machte sich 1991 mit einem Kollegen als
Unternehmensberater und Trainer selbststandig.

In seiner langjahrigen Tatigkeit in der Branche hat er nach eigenen Einschatzungen
bisher etwa 40 Griinder auf ihrem Weg in die Selbststandigkeit betreut. Ein Grof3teil
seiner Kunden ist im Bereich Handwerk und Handel tatig. Die Begleitung der
Jungunternehmer kann je nach Bedirfnissen und Winschen des einzelnen bereits mit
der Erstellung eines Griindungskonzeptes enden oder bis hin zu einer langjahrigen

Begleitung reichen.



Herr Georg Peer ist ausgebildeter Diplomkrankenpfleger und war als solcher langjéhrig
in Krankenhdusern, Geriatrieanstalten und Altenpflegeheimen tétig. Nebenberuflich
bildete er sich stetig weiter, machte verschiedenste Fachfortbildungen und begann das
Studium des Pflegemanagements in Munchen. Durch diese Ausbildungen qualifizierte
er sich fur Fiihrungspositionen, etwa der Leitung eines Alten- und Pflegeheimes und die

Pflegedirektion in einer Kuranstalt, die er mehrere Jahre lang ausubte.

Doch auch er empfand den Mangel an Entfaltungsméglichkeiten als Einschréankung. In
seinem Beruf stiel3 er immer wieder auf unerfllite Bedlrfnisse von pflegebedirftigen

Menschen und deren Angehérigen und so entwickelte sich seine Geschéftsidee.

Im Jahr 2000 grindete Herr Peer sein Unternehmen. Seine Geschaftsidee betraf den
Handel von Gesundheits- und Krankenpflegeprodukten und die freiberuflichen Té&tigkeit
als Gesundheits- und Krankenpfleger mit einer raschen und kompetenten Beratung von
Pflegebedirftigen und deren Angehorige. Ein unselbststdndiges Dienstverhaltnis wurde
immer aufrechterhalten, somit war die finanzielle Absicherung gegeben. 2008 beendete

Herr Peer seine unternehmerische Téatigkeit.

2. Grundlagen und thematische Einfihrung

2.1. Der Griundungsprozess

Die Grundung beginnt mit der Idee sich selbststdandig machen zu wollen und endet mit
dem Anbieten von Produkten und Dienstleistungen am Markt. Der Lebenszyklus eines
Unternehmens wird in die Griindungsphase, eine Wachstumsphase, eine Reifungsphase
und eine Liquidierungsphase unterteilt. Die Grundungsphase untergliedert sich in die
Phasen der Vorgrundung, der Grindungsplanung und der Umsetzungs- oder
Aufbauphase®

®Vgl. KLANDT (2005) S. 175.
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Abbildung 1: Phasen der Unternehmensentwicklung’

In der Vorgrindungsphase werden die Mdglichkeiten evaluiert. In dieser Zeit geht es
darum eine vielversprechende Geschéftsidee zu finden und zu prifen, ob auch fur die
Person des Grinders und sein personliches Umfeld eine Unternehmensgrindung
moglich ist und die Idee gute Erfolgsaussichten hat. In der Planungsphase wird ein
Businesskonzept erstellt und an einer Strategie gearbeitet. In der Aufbauphase mussen
die fehlenden Ressourcen identifiziert und beschafft werden. Die grofite Schwierigkeit
hierbei bildet die Akquirierung von Kapital. Danach beginnt der -eigentliche
Unternehmensalltag, in dem versucht wird, die Ressourcen so effizient und effektiv wie

moglich einzusetzen.®

2.2. Definition Risiko

Die Auswirkungen von Entscheidungen des Unternehmers werden durch die

Einwirkung der Umwelt beeinflusst und kénnen somit nicht exakt vorhergesagt werden.

Das Fehlen von dieser Sicherheit wird als Unsicherheit bezeichnet und kann durch

fehlende Information tiber Umweltzustdnde, Handlungsalternativen oder Konsequenzen

"Vgl. ZACHARIAS (2001) S. 38.
8 Vgl. DowLING (2002) S. 14.



entstehen.® Diese Unsicherheit kann in zwei Falle unterteilt werden, dem Risiko und der
Ungewissheit. Bei einer Situation der Ungewissheit liegen keinerlei Informationen tber
die Wahrscheinlichkeit eines Ausganges vor. Ein Zusammenhang zwischen Handlung
und Ergebnis ist nicht sichtbar.'® Bei Risiko hingegen sind subjektive oder objektive
Eintrittswahrscheinlichkeiten fur Zustdnde bekannt. Bei routinemaBig anfallenden
Situationen kdnnen eher objektive Eintrittswahrscheinlichkeiten angegeben werden. Bei
selten anfallenden und neuen Situationen, fir die es noch keine Erfahrungswerte gibt,
stehen hingegen oft nur subjektive Einschatzungen zur Verfiigung.™

Eine fur den Unternehmer negative Abweichung des Ergebnisses vom Erwartungswert

wird als Risiko bezeichnet, eine giinstige Abweichung als Chance.*

2.3. Abgrenzung von Klein- und Kleinstunternehmen

Die im EU-Raum vorhandenen Definitionen fir den Bereich der kleinen, mittleren und
groRen Unternehmen waren sehr zahlreich und divergent. Deswegen hat die EU-

Kommission eine Empfehlung fiir die einheitliche Definition ausgegeben.*®

Unterscheidungsmerkmale sind die Anzahl der Mitarbeiter, die Bilanzsumme und die
Umsatzerldse eines Unternehmens. Das aussagekraftigste und damit am h&ufigsten fiir
die Unterscheidung herangezogene Kriterium ist aber die Mitarbeiterzahl. Um eine
eindeutige Einordnung zu ermdglichen, sollte aber auch ein finanzielles Kriterium

einbezogen werden.**

° Vgl. ODDADNIK (1999) S. 142.

1%vgl. SCHNEIDER (1993) S. 11.

1'vgl. ODDADNIK (1999) S. 142.

12 \/gl. BAMBERG (2006) S. 5003 f.

13 vgl. Empfehlung der Kommission der européischen Gemeinschaften 2003/361/EG.
“vgl. Empfehlung der Kommission der européischen Gemeinschaften 2003/361/EG.



Artikel 2 der KMU-Definition 2003/361/EG sieht folgende Schwellenwerte vor:

Arbeitnehmer | Jahresbilanzsumme | Jahresumsatz
Kleinstunternehmen | bis 10 bis € 2 Mio. bis € 2 Mio.
Kleinunternehmen | bis 50 bis € 10 Mio. bis € 10 Mio.
Mittelunternehmen | bis 250 bis € 43 Mio. bis € 50 Mio.
GroRunternehmen | ab 250 ab €43 Mio. ab € 50 Mio.

Tabelle 1: Unterscheidungsmerkmale fiir die UnternehmensgroBe *°

Etwa 98% aller Unternehmer in Osterreich fallen in den Bereich der Klein- und
Kleinstunternehmen. Davon gehdoren etwa 87% zu der Gruppe der

Kleinstunternehmen.®

Eine weitere Unterteilung in der Kategorie der Kleinstunternehmen ist das Ein-
Personen-Unternehmen (EPU). Hier stellt ausschlie(lich der Unternehmer seine
Arbeitskraft zur Verfiigung.!” Im Bereich der gewerblichen Wirtschaft ist etwa die
Hélfte der tatigen Unternehmen ein Ein-Personen-Unternehmen. Besonders in der
Grundungs- und Frahentwicklungsphase fallen viele Unternehmen in diesen Bereich.
Deswegen werden auch die Risiken, die bei einer Aufnahme von Arbeitnehmern
entstehen in dieser Arbeit nicht n&her behandelt. Nach einer Umfrage der KMU-
Forschung Austria planen etwa 58% der EPUs Mitarbeiter einzustellen, sobald die

notige Auslastung gewahrleistet ist.™®

2.4. Unternehmensgrundungen in Osterreich

Die Selbststandigenquote in Osterreich liegt bei ca. 11 %, wiahrend sie im Europa-
durchschnitt bei etwa 15 % liegt.*

> vgl. ebd.

16 \/gl. STATISTIK AUSTRIA, Leistungs- und Strukturstatistik 2008.

7 Vgl. KMU-FORSCHUNG AUSTRIA (2007) S. 11.

18 \/gl. KMU-FORSCHUNG AUSTRIA (2007) S. 66.

9 Vgl. WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH, Selbststandige/Selbststandigenquote.



38 % der Unternehmensneugriindungen in Osterreich 2009 fanden im Sektor Gewerbe
und Handwerk statt. Diese Sparte verzeichnet auch die hochsten Zuwachsraten wéhrend
der vergangenen zehn Jahre. In den Bereich Handel fallen etwa 25 % der
Neugriindungen, gefolgt von der Sparte Information und Consulting mit etwa 23 % aller

Griindungen in Osterreich.?

2000 2003 2006 2009
Gewerbe und Handwerk 6.419 7.601 9.874 10.976
Industrie 366 329 338 388
Handel 6.452 9.338 7.824 7.270
Bank und Versicherung 6 8 2 3
Transport und Verkehr 1.213 1.400 1.383 1.395
Tourismus und Freizeitwirtschaft 2.729 2.948 2.727 2.327
Information und Consulting 6.577 6.698 6.961 6.549
Summe 23.762 28.322 29.109 28.908

Tabelle 2: Unternehmensneugriindungen in Osterreich nach Sparten®

Als Rechtsform ist in Osterreich die Griindung als Einzelunternehmen vorrangig.?> Das
Einzelunternehmen wird durch den Unternehmer verkdrpert, der alleinverantwortlich
das Unternehmen leitet, alle Entscheidungen trifft und alle Rechte und Pflichten tragt.
Der Einzelunternehmer tragt auch das gesamte Risiko und haftet mit seinem gesamten
Privatvermdgen fur die Anspriche gegen sein Unternehmen. Die Griindung ist formlos
und somit einfach und giinstig.”® Diese Rechtsform wird haufig gewahlt, da keine
Anforderungen an Mindestkapital und Gesellschafteranzahl bestehen.?*

Fir die Grindung einer Gesellschaft mit beschréankter Haftung (GmbH) oder einer
Aktiengesellschaft (AG) ist ein Mindestkapital notwenig. AuRerdem bedarf es eines
schriftlichen, notariell beglaubigten Vertrags und einer Firmenbucheintragung. Der
Vorteil bei der Fiuhrung der Geschafte als GmbH oder AG ist die eingeschrankte
Haftung. Auf das Privatvermdgen der Gesellschafter kann nicht zuriickgegriffen
werden. Fir die Grindung einer Kommanditgesellschaft (KG) oder offenen
Gesellschaft (OG) sind mindestens zwei Gesellschafter notig. Die Griindung im Team
erfordert ein starkes Vertrauen, gute Kommunikation, gleiche ldeen, Visionen und

20 \/gl. WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH, Unternehmensneugriindungen nach Sparten.
2L vgl. ebd.

22 \/gl. ebd.

28 \/gl. JUNG (2010) S. 86.

% \/gl. PLUMER (2006) S. 31.



Wertvorstellungen und dies ist oft nicht oder in zu geringem Male vorhanden.
Entscheidungen miissen besprochen werden und dauern langer. Das Unternehmen wird
dadurch unflexibler. Schwéachen Einzelner werden hingegen kompensiert und die
Person des Griinders steht nicht alle Risiken, Schwierigkeiten und Herausforderungen

alleine gegeniiber.”®

Die Verteilung der Unternehmensgrindungen nach ihrer Rechtsform sah in den

vergangenen Jahren folgendermalien aus:

2000 2003 2006 2009

Einzelunternehmen 18.318 22.630 23.228 23.874
GesmbH 3.028 3.089 3.759 3.270
KG 1.306 1.490 1.184 834
oG 883 849 641 626
Verein 100 131 112 124
AG 58 31 28 25
Sonstige Rechtsformen 69 102 157 155
23.762 28.322 29.109 28.908

Tabelle 3: Unternehmensneugriindungen in Osterreich nach Rechtsformen?®

Etwa 83% aller Griinder wéhlen die Einzelunternehmung wie folgende Abbildung zeigt.

77,1%

B Einzelunternehmen
B GesmbH

OKG

0oG

EVerein

BAG

B Sonstige Rechtsformen

Abbildung 2: AnteilsméRige Unternehmensneugriindungen nach Rechtsform?’

Wie die Abbildungen drei und vier bereits erkennen lassen, ist auch der Anstieg der
Unternehmensneugriindungen im Jahresvergleich gestiegen. Folgende Abbildung soll

2> Vgl. KOLLMANN (2009) S. 384,
%6 \/gl. WIRTSCHAFTSKAMMER OsTERREICH, Unternehmensneugriindungen nach Rechtsformen.
2T \/gl. WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH. Unternehmensneugriindungen nach Rechtsformen.
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diesen Trend anhand der Anzahl an Grindungen von Einzelunternehmen nochmals

verdeutlichen.
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Abbildung 3: Griindungen von Einzelunternehmen im Jahresvergleich®

Auch der Unternehmensberater Christian Leitner trifft bei seinen Kunden als vorrangige
Rechtsform das Einzelunternehmen an. Dies hat meist den Grund, dass das notige
Kapital fir die Grindung einer Kapitalgesellschaft fehlt und dass fir eine
Teamgrindung kein geeigneter Partner gefunden wurde. Dies waren auch die Motive

fur Herrn Georg Peer ein Einzelunternehmen zu griinden.

2.5. Motive fur eine Unternehmensgrindung

Bei den Motiven der Unternehmensneugriindung wird zwischen Push- und Pull-
Faktoren unterschieden. Bei Pull-Faktoren ist der Grunder nicht durch seine finanzielle
Lage gezwungen neue Wege zu gehen, sondern will von sich aus in den freien Markt
eintreten. Die Suche nach neuen Herausforderungen, der Wille zur Selbststandigkeit
und der Wunsch seine Ideen, Produkte und Dienstleistungen zu vermarkten sind

Beispiele dafir. Die Pull-Hypothese sagt aus, dass besonders in Zeiten einer guten

2 vgl. ebd.
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gesamtwirtschaftlichen Lage und geringen Arbeitslosenzahlen die Zahl der

Unternehmensgriindungen aufgrund der hdheren Nachfrage steigt.?

Ist der potenzielle Griinder hingegen unzufrieden mit seiner Arbeitssituation oder
arbeitslos, wird er also fast aus dem Arbeitsmarkt hinausgedrangt, spricht man von
Push-Faktoren. Die Push-Hypothese geht deshalb davon aus, dass besonders in Zeiten

von hoher Arbeitslosigkeit die Unternehmensneugriindungen zunehmen.*

In einer Erhebung der Statistik Austria aus dem Jahr 2005* gaben die befragten
oOsterreichischen Unternehmensgriinder folgende Grunde fir den Schritt in die
Selbststandigkeit an:

Neue Herausforderung 6,7%
eigener Chef sein

Aussicht auf mehr Geld

Verbindung von Arbeit und Privatleben
Unbefriedigende Arbeitssituation
Hobby zum Beruf machen
Arbeitslosigkeit vermeiden

Neues Produkt/Dienstleistung
Internationaler Markt

Familientradition

Einzige Mdglichkeit fur erlernten Beruf

Die Kinder sind grof3

Subunternehmer fiir bisherigen Arbeitgeber

- 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abbildung 4: Motive der Unternehmensgriindung™

2% \/gl. WANZENBOCK (1998) S. 10.

%0 v/gl. WANZENBOCK (1998) S. 10f.

z; Vgl. STATISTIK AUSTRIA, Die Motive der Unternehmensgriindung im européischen Vergleich.
Vgl. ebd.
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Die in der Umfrage der Statistik Austria genannten Motivationsfaktoren®® sind somit
grof3teils den Pull-Faktoren zuzurechnen. Die Griinder suchen von sich aus die
Mdglichkeit selbststandig tatig zu sein um neuen Herausforderungen entgegen zu treten.
Dennoch gaben immerhin tiber 44 % der Grinder an, dass ein Motiv fur den Schritt in
die Selbststandigkeit die Angst vor oder die bereits eingetroffene Arbeitslosigkeit ist.

Fir fast 15 % ist es Uberhaupt die einzige Moglichkeit im erlernten Beruf tatig zu sein.*

Nach dieser Erhebung von Statistik Austria sind die vermuteten neuen
Herausforderungen, der Wunsch sein eigener Chef zu sein und die Aussicht auf mehr
Geld die drei am haufigsten genannten Griinde fir den Schritt in die Selbststandigkeit.

Diese Motivationsgriinde trifft auch der befragte Unternehmensberater Christian Leitner
sehr hdufig an. Besonders die Aussicht auf mehr Freiraum und mehr Mdglichkeiten
motiviert die Unternehmensgrinder. Ein von ihm beobachteter Trend zeichnet sich auch
in Richtung Push-Faktoren ab. So gibt es seit einigen Jahren mehr Personen, die
aufgrund ihrer unbefriedigenden Arbeitsplatzsituation in die Selbststandigkeit gehen.
Zum Zeitpunkt der Grindung sind alle Jungunternehmer, unabhéngig wvom
Motivationsgrund, von ihrem Vorhaben Uberzeugt und starten mit demselben Ehrgeiz
und Einsatz. Seiner Meinung nach st der einzige Unterschied, dass die
»~Zwangsbegluckten“ bei einer sich bietenden Gelegenheit eher wieder in die
Unselbststandigkeit wechseln. Auch fiur Herrn Georg Peer war der vorrangige
Beweggrund fur eine Grindung der Wunsch nach mehr Entfaltungsmoglichkeiten.

3. Risikofaktoren der Unternehmensgrindung

Risiko entsteht durch Unsicherheit. Jede Griindung ist individuell und neuartig und fur
jede Griindung gibt es Risiken, die stark von der jeweiligen Situation und Person
abhéngig sind. Dennoch gibt es bestimmte Risiken, die h&ufiger auftreten und als
starkere Belastung empfunden werden als andere.

23 Vgl. STATISTIK AUSTRIA, Die Motive der Unternehmensgriindung im europdischen Vergleich.
4
Vgl. ebd.
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FUEGLISTALLER/MULLER/VOLERY™ fassen die Risiken eines Unternehmers grob zu vier
Risikogruppen zusammen: die finanziellen Risiken, die Karriererisiken, die sozialen

Risiken und die gesundheitlichen Risiken.

Die finanzielle Risiken entstehen durch den hohen Kapitaleinsatz, in den die Ersparnisse
des Griunders flieRen, sowie teilweise auch Fremdkapital. Der Schritt in die
Selbststandigkeit ist auch ein Aufgeben der ,sicheren” Arbeitsstelle, eine Rickkehr ist
haufig nicht mehr moglich. Soziale Risiken entstehen dadurch, dass der notwendige
Arbeitsaufwand die Zeit fur die Familie stark einschrénkt. Diese Belastungen wirken
sich sowohl psychisch als auch physisch auf einen Menschen aus, somit darf auch das

gesundheitliche Risiko nicht unterschatzt werden.*

MaISBERGER®' fand bei einer Umfrage folgende Risikofaktoren als starkste Bedrohung

fur ein Jungunternehmen heraus.

Finanzierungsprobleme 16,80%
Plaungs- und Konzeptfehler
Ungenugende Qualifikation
Selbstliberschatzung
Mangelder Einsatz

Zu hohe Kosten
Unzureichende Beratung
Schlechte Geschéftsidee
Familie/privates Umfeld
Probleme mit Banken

Kein Durchhaltevermdgen

Kein/zu wenig Marketing

0% 5% 10% 15% 20%

Abbildung 5: Hauptfaktoren fiir das Scheitern einer Unternehmensgriindung®®

% \/gl. FUEGLISTALLER/MULLER/VOLERY (2008) S. 57.
% \/gl. FUEGLISTALLER/MULLER/VOLERY (2008) S. 58f.
%" \/gl. MAISBERGER (1998) S. 18.
%8 \/gl. MAISBERGER (1998) S. 18.
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In dieser Umfrage werden das finanzielle Problem und Fehler in der Konzeption und
Planung als Risiken besonders oft genannt. Danach folgen Risiken, die auf die Person
des  Grinders  zurlickzufihren  sind  wie  unzureichende  Qualifikation,

Selbstliberschatzung und mangelnder Einsatz.

Somit gibt es viele Angste, denen ein Unternehmensgriinder ausgesetzt ist. Vielen
dieser Sorgen kann durch eine geeignete Beratung entgegengewirkt werden, wie spater
noch beschrieben wird. Aber einige Risiken bleiben immer bestehen.

In den n&chsten Kapiteln werden die Risikofaktoren in verschiedene Bereiche

untergliedert und naher beschrieben.

3.1. Personliches Umfeld

3.1.1. Personlichkeit

Der Griinder ist die zentrale Figur bei der Unternehmensgrindung und somit auch der
wichtigste Erfolgsfaktor. Deshalb ist die Personlichkeit und Qualifikation des
Unternehmers von enormer Bedeutung. Doch ist die Person nicht isoliert zu betrachten

sondern auch im sozialen Beziehungsgefiige.*

Schon lange beschaftigt sich die Forschung mit der Frage, welche
Personlichkeitsmerkmale den Selbststdndigen zugeschrieben werden kdnnen. Dabei
wird untersucht, welche Eigenschaften eines Menschen vorliegen miissen damit er den
Schritt in eine berufliche Selbststandigkeit wagt, welche Merkmale eng mit einem
Unternehmenserfolg zusammenhangen und ob diese Fahigkeiten naturgegeben sind
oder erlernt werden kdnnen. Der eigentliche Grindungsprozess beginnt nicht mit den
ersten Aktivitaten des Griinders sondern schon viel friiher. Bereits in der Kindheit wird
der Mensch durch seine Umwelt gepragt, entwickelt Grundeinstellungen und Werte. So
wurde etwa in einer Umfrage bestétigt, dass Personen, deren Eltern bereits selbststandig

tatig waren, mit einer hoheren Wahrscheinlichkeit ein Unternehmen grinden als

¥ vgl. KLANDT (1984) S. 11.
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Personen, deren Eltern in einem Beschaftigungsverhaltnis standen.*® Hinzu kommen
noch weitere Faktoren, die eine enorme Rolle dabei spielen, ob es zu einer Grindung
kommt, wie folgende Grafik verdeutlicht.**

Personlichkeit

Griindung
S
b e o e o e o e e e o _:l
I T 1 1
I |r ': P, !

1
L - Griindungskompetenz ! L

1
: : : ! 4 4 ! : 1
Ly : : 1 :
I . .. !
! Unternehmerisches | = Grindungs- Ly
LT Wissen motivation R
| : : ! Y Y : : !
L 1 [ I
| 1 [ I

I 1

(] 1 | 1
Ly 1 :
L Ly
| 1

Gesellschaft, gesamtwirtschaftliche Lage, Gesetze, Steuern etc.

Abbildung 6: Modell der Griindungskompetenz*?

Personlichkeit und personliche Qualifikation

HAUSSERMANN® betont zwar in seinen Ausfiihrungen, dass es ,,den perfekten Griinder*
nicht gibt. Allerdings rdumt er ein, dass es bestimmt Eigenschaften und F&higkeiten
gibt, die sich eher positiv auf eine Griindung und den Unternehmenserfolg auswirken.*
Diese sind vom jeweiligen Unternehmenstyp, Branche und Umfeld abhéngig. Dennoch
kdnnen bestimmte Personlichkeitsmerkmale als forderlich erachtet werden.

Eigenmotivation: Ein beruflich Selbststdndiger zeichnet sich durch Handlungs- und

Entscheidungsfreiheit im beruflichen Alltag aus. Somit ist der Grunder frei bei seiner

“0\gl. KLANDT/TROGER (2001) S. 67.

1 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 18.

“2\/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 167.

“*\Vgl. HAUSSERMANN (1998) S. 131.

* Vgl. WERNER/KRANZUSCH/KAY (2005) S. 22.
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Arbeitseinteilung und Zielsetzung. Bei fehlender Kontrollinstanz ist aber bei
auftretenden Schwierigkeiten oder Rickschldgen die Fahigkeit zur Eigenmotivation
oftmals die einzige Mdglichkeit, nicht vom geplanten Vorhaben abzuweichen und

aufzugeben.®

Unabhangigkeitsstreben: Der Wunsch nach  Autonomie und der damit
zusammenhangende Wunsch nach Selbstverwirklichung ist eines der haufigsten Motive
fiir den Schritt in die berufliche Selbststandigkeit.*®

Risikoneigung: Wie in den spateren Kapiteln noch ausfihrlicher behandelt wird, geht
eine Unternehmensgriindung an sich schon mit sehr vielen Risiken einher. Im
Unternehmeralltag sind taglich viele Entscheidungen oftmals unter Unsicherheit zu
treffen. Hat der Unternehmer hier eine allzu grol3e Risikoaversion werden risikoreichere
Geschafte mit hohen Erfolgsaussichten ausgeschlagen.*” Ein erfolgreicher Unternehmer
zeichnet sich aber nicht dadurch aus, besonders risikoreiche Entscheidungen zu treffen,

sonder immer Risiko und Erfolgsaussichten abzuwagen.*®

Machbarkeitsdenken: Der Unternehmer zeichnet sich dadurch aus, dass er einen
Erfolg nicht von duf3eren Einfliissen abhangig sieht, sondern rein seinen eigenen Einsatz

dafiir verantwortlich macht.*®

Soziale Fahigkeiten: Die unternehmerische Téatigkeit geht mit zahlreichen sozialen
Beziehungen einher, sei es im Beschaffungs- oder Absatzbereich oder auch im eigenen
Unternehmen der Umgang mit den Mitarbeitern. So ist es sicherlich glnstig fir den
Geschaftserfolg, wenn der Unternehmer eine extrovertierte Persénlichkeit aufweist und
auf unterschiedliche Personlichkeiten des Unternehmensumfeldes eingehen kann. So
haben ausgepragte soziale Fahigkeiten eine positive Auswirkung auf einen
Netzwerkaufbau, dem besonders in der Start-Up-Phase enorme Bedeutung zukommt.
Der richtige Umgang mit den Mitarbeitern wirkt sich stark auf deren Arbeitswillen aus.
Gute Beziehungen zu den Kunden, Lieferanten und Behdrden kdnnen fur ein junges

> \Vgl. KUSELL (20086) S. 25.

“\gl. LANG-VON WINS (2004) S. 31.
" Vgl. KUSELL (2006) S. 25.

“¢ \/gl. HERING/VINCENTI (2005) S. 127.
“Vgl. KLANDT/TROGER (2001) S. 65.
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Unternehmen lebenswichtig sein und dem Unternehmer viele Schwierigkeiten

ersparen.®

In den letzten Jahren gab es viele Untersuchungen, die eine Korrelation zwischen
bestimmten Personlichkeitseigenschaften und Unternehmenserfolg messen wollten.
Viele dieser Untersuchungen nennen noch weitere Eigenschaften wie
Entschlussfreudigkeit, Kreativitat, Durchsetzungsféhigkeit, Zielorientierung,
Standhaftigkeit und noch viele mehr.>* Eine abschlieRende Aufzdhlung ist kaum

moglich.

Nicht alle Grinder konnen grundsétzlich Gber all diese Personlichkeitsmerkmale
verfiigen. Doch der Mensch wéchst auch an seinen Aufgaben und so kdnnen viele dieser
Eigenschaften auch mit der Zeit angeeignet werden.

Die empirische Forschung zu diesem Thema ist sehr ungenau. So kann nicht definitiv
eingegrenzt werden, welche Personlichkeitsmerkmale sich wie stark auf einen

Unternehmenserfolg auswirken.

Der interviewte  Unternehmensberater ~ Herr Leitner  sient  folgende
Personlichkeitsmerkmale als Voraussetzung fur einen Unternehmer: Genauigkeit,
Verlasslichkeit und ein Interesse fur den Markt. Er ist davon Uberzeugt, innerhalb der
ersten Gesprache zu erkennen, ob sich eine Person durch ihre Eigenschaften fur eine
Unternehmensgriindung eignet oder nicht.

Herr Peer liel} erkennen, dass bei ihm vor allem die Bereiche soziale F&higkeiten und
Unabhéngigkeitsstreben stark ausgepragt sind. Daflr sind Machbarkeitsdenken und
Zielorientierung weniger stark vorhanden. VVor allem seine sozialen Fé&higkeiten schétze

er als enorm hilfreich ein.

%0 v/gl. HERING/VINCENTI (2005) S. 131.
L vgl. etw. WERNER/KRANZUSCH/KAY (2005) S. 22f sowie WANZENBOCK (1998) S. 16 sowie COLLREPP
(2004) S. 6.
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3.1.2. Alter

Die folgende Abbildung der Wirtschaftskammer Osterreich aus dem Jahr 2009°? zeigt
die Anzahl der Griinder nach ihrem Alter. Zum Vergleich wird auch die Anzahl der

Erwerbstatigen nach Altersgruppen aufgelistet.

Anteil Erwerbs- Anteil an

Alter Grinder an Grindern s Erwerbs-
tatige s

gesamt tatigen gesamt
unter 20 338 1,42% 191.100 5,37%
20 bis 30 5.983 25,06% 349.300 9,82%
30 bis 40 7.733 32,39% 1.022.050 28,74%
40 bis 50 6.770 28,36% 1.093.150 30,74%
50 bis 60 2.387 10,00% 806.800 22.,69%
Uber 60 663 2,78% 93.600 2,63%

23.874 3.556.000

Tabelle 4: Unternehmensneugriindungen von Einzelunternehmen nach Altersgruppen®®

Die Abbildung zeigt ganz deutlich, dass die Mehrzahl der Griinder in den Altersbereich
von 20 bis 50 fallt. Dies muss aber auch der Tatsache zugerechnet werden, dass in

diesen Bereich auch der Hauptteil der erwerbstatigen Personen liegt.

Da sich eine Grindungsphase oft Gber Jahre hin erstrecken kann, die notwendige
Branchenerfahrung erst aufgebaut und das Startkapital angespart werden muss und auch
eine ldee oft aus einer langjéhrigen beruflichen Tatigkeit entspringt, ist es kaum
verwunderlich, dass der Grofteil der Griinder uber 30 Jahre alt ist. Dennoch sind
immerhin etwa 26% der Grinder unter 30 Jahre. Besonders hoch ist die Anzahl der

unter 30-jahrigen im Bereich des Bauwesens.>*

52 \/gl. Wirtschaftskammer Osterreich. Unternehmensneugriindungen nach Altersgruppen.
3 vgl. ebd.
> vgl. ebd.
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KLANDT® fand keine Relation zwischen Erfolg und Alter heraus. Folglich kann es auch
nicht als Risikofaktor eingestuft werden, ob schon in friihen Jahren oder in
vorgeschrittenem Alter ein Unternehmen gegriindet wird.

Dies deckt sich mit den Erfahrungen des befragten Unternehmensberaters Herrn
Leitner, dessen Klienten groRtenteils in einem Bereich von etwa 35 bis 40 Jahren liegen.

Auch Herr Georg Peer hatte zum Zeitpunkt seiner Griindung ein Alter von 31 Jahren.

3.1.3. Geschlecht

Im Branchendurchschnitt sind etwa 70% der Grinder Manner. Vor allem im Bauwesen
dominiert der Anteil an mannlichen Grundern. Starker vertreten ist der Anteil an
weiblichen Griinderinnen in Dienstleistungsbranchen, wie etwa in der Gastronomie, der
Rechts-, Steuer- und Unternehmensberatung und sonstigen unternehmensbezogenen
Dienstleistungen. Hier erreichen die Frauen einen Anteil von {ber 40%.>° Die Anzahl
der weiblichen Unternehmerinnen ist anwachsend. Tendenziell sind die Unternehmen

von Frauen kleiner als die der Manner und werden haufig als Nebenerwerb gefiihrt.’

Dieser geringere Frauenanteil hat vielerlei Ursachen. Zum einen wird in der
Gesellschaft noch immer der Frau die Obsorge fir die Kinder und der Familie
zugeschrieben und diese fugen sich in diese Rolle. Frauen setzen auch selber ihre
Prioritaten starker in der Familie als in der beruflichen Selbstverwirklichung.

Diese Einschétzung teilt auch Herr Christian Leitner, der in seiner Tétigkeit als
Unternehmensberater tberwiegend mannliche Kunden betreut. In speziellen Bereichen

wie etwa dem Gesundheitswesen, verzeichnet er aber auch einen hohen Frauenanteil.

> \gl. KLANDT (1984) S. 353.
%6 \/gl. STATISTIK AUSTRIA. Unternehmensneugriindungen nach Geschlecht des Unternehmers.
" Vgl. KMU-FORSCHUNG AUSTRIA. Unternehmerinnen in Osterreich.
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3.1.4. Fachliche Qualifikation und Praxiserfahrung

Das Besitzen bestimmter Eigenschaften alleine reicht fur eine erfolgreiche Grindung
natlrlich nicht aus. Dazu ist weiters das Vorhandensein bestimmter Fertigkeiten durch
eine entsprechende Ausbildung und die Erfahrung notig.”®

Jede Unternehmensgrindung und somit eine Teilnahme am Markt setzt ein gewisses
Know-How voraus. Der Griinder bendtigt nicht nur das beruflich-fachliche Kénnen
sondern muss auch eine Marktchance erkennen, um sein fachliches Vermdgen

gewinnbringend einsetzen zu kénnen.*®

Bereits in der Planungsphase erweist sich eine Praxis- und Branchenerfahrung als sehr
wichtig, da notige Daten fur die Planung leichter beschafft werden kénnen und eine
Einschdtzung der Mdglichkeiten realistischer erfolgt.’® Nach einer Studie von
MAISBERGER® besitzen etwa 82,1% der Griinder eine Berufserfahrung von mindestens

sechs Monaten in der Branche des neu gegriindeten Unternehmens.

Eine Erhebung der Statistik Austria®® zeigt, dass nur etwa 5,7% der Griinder
Pflichtschulabsolventen sind und immerhin 35,6% eine Meisterprifung oder den
Abschluss einer Universitdt oder Fachhochschule haben. Etwa 80% der
Unternehmensneugriinder haben bereits vor der Griundung Branchenerfahrung

gesammelt.®®

%8 \/gl. JACOBSEN (2006) S. 68.

%9 Vgl. HAUSSERMANN (1998) S. 108.

80 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 24.

81 \/gl. MAISBERGER (1998) S. 18.

82 \/gl. STATISTIK AUSTRIA, Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen, S. 23f.
83 \/gl. STATISTIK AUSTRIA, Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen, S. 24.
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5,7%

O Pflichtschule

0
35,6% B Lehrabschluss,

36,6% BMS, AHS
OBHS

O Universitat, FH,
Meisterprufung

22,1%

Abbildung 7: Ausbildung der Griinder®*

Auch der Unternehmensberater Herr Christian Leitner schatzt die allgemeine
Branchenerfahrung der Grinder als sehr hoch ein. Aus seiner personlichen Erfahrung
empfiehlt er eine Tatigkeit von mindestens zwei Jahren in diesem Bereich. Dies ist auch

fast bei allen Griindern der Fall.

Auch der befragte Unternehmensgriinder Herr Peer empfiehlt eine lange
Branchenerfahrung. Dadurch konnen Situationen besser erfasst, die Konkurrenten
genauer bestimmt und die Zielgruppe exakter definiert und eingeschétzt werden.
Besonders in der Planungsphase konnen somit viele Fehleinschdtzungen vermieden
werden und das Risikopotenzial von vornherein verringert werden. Er war selber lange
in seinem Bereich tétig, hat verschiedenste Fachweiterbildungen absolviert und war
auch in leitender Position tatig und schatzt diese Erfahrung als notwendig und hilfreich

ein.

% Vgl. STATISTIK AUSTRIA, Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen, S. 23f.
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3.1.5. Unternehmerische Qualifikation

Ein weiters Problem vieler Unternehmensgrinder ist, dass sie in ihrem Bereich grofes
Know-How besitzen, aber dieses nicht kaufmannisch umsetzen konnen. Bereits in der
Grundungsphase muss eine funktionierende Organisation aufgebaut, der Markt
eingeschatzt, Planungen erstellt und Beschaffung und Vertrieb geregelt werden. Zu all
diesen Punkten ist ein unternehmerisches Verstandnis notwendig. Fehlt dieses Wissen
kann es durch externe Berater zugekauft werden. Verschiedene Organisationen bieten

hier auBerdem kostenlose Beratung in der Start-Up-Phase an.

Selbst mit einem Berater an der Seite sollte ein Unternehmer tber gewisse notwendige
Grundkenntnisse der Unternehmensfuhrung verflgen, etwa in Bereichen wie
Entscheidungsfindung, Verhandlungstechniken, Marketing, Finanzierung,
Rechnungswesen etc. Viele Unternehmensgriinder sind auf ihr Produkt, ihre Idee fixiert

und vergessen die Unerlésslichkeit eines funktionierenden Geschaftsmodells.

Nach Meinung von Herrn Leitner muss ein Unternehmer fur einen Erfolg nicht
notwendigerweise (ber umfassende betriebswirtschaftliche Kenntnisse verfigen. Es ist
aber notwendig, dass er alle bendtigten Informationen und Kenntnisse, tber die er nicht
selber verfugt, von aullen bezieht. Nur ein gewisses Grundverstandnis ist ndtig. So ist es
etwa ausreichend, wenn ein Berater ihm alle Daten und Zahlen so aufgliedert und
erklart, dass er sie versteht. Herr Leitner kennt auch viele Félle, in denen etwa der
Lebenspartner Gber mehr Kenntnisse im betriebswirtschaftlichen Bereich verfugt und
hier den Unternehmer unterstiitzt. AuRerdem gelangte Herr Leitner zu der Uberzeugung,
dass der Unternehmer an seinen Aufgaben wéchst und auch sein Interesse an Zahlen
groRer wird. Fortbildungen werden aber nur selten zu betriebswirtschaftlichen Themen

besucht, sondern fast ausschlieRlich im fachlichen Bereich.

Herr Peer verfugte durch seine kaufmannische Lehre, der Unternehmerprifung und der
betriebswirtschaftlichen Ausbildung im Zuge des Studiums des Pflegemanagements
grundsétzlich tber ein allgemeines betriebswirtschaftliches Verstandnis. Er war auch in
der Lage, erste Kalkulationen durchzufthren. Fir steuerliche und rechtliche Belange

nahm er die Hilfe eines Steuerberaters in Anspurch.
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3.1.6. Soziales Umfeld

Die Unternehmensgriindung geht einher mit einer starken Verdnderung der
Lebensweise des Existenzgriinders. Er muss mit langeren Arbeitszeiten, viel Stress und
einer hohe emotionale Belastung rechnen.®® Die fehlende Trennung zwischen Arbeit
und Freizeit fuhrt zu einer stdndigen Anspannung und zu wenigen psychischen

Ruhepausen.®®

Eine erfolgsentscheidende Rolle spielt somit die Unterstiitzung durch den
Lebenspartner, die Familie und das soziale Netzwerk des Griinders.®” Diese
Unterstitzung kann in Form von Beratung oder durch konkrete Hilfestellungen
erfolgen.

Die bedeutsamste Bezugsperson ist in den meisten Fallen der Lebenspartner. Er wird
schon in den Entscheidungsprozess Uber den Schritt in die unternehmerische
Selbststandigkeit eingebunden.®® Ihm kommen auch die vielschichtigsten Aufgaben bei
der Unterstlitzung zu. So ist er einerseits in den meisten Fallen die gréRte emotionale
Stiitze, stellt seine Arbeitskraft zur Verfugung, entweder flr kleinere Tatigkeiten oder
bis hin zum vollwertige Mitarbeiter und er ubernimmt oft auch sémtliche Aufgaben im
familidaren Bereich. Gerat diese Beziehung in eine Krise, Ubertrdgt sich dieses
Spannungsfeld fast sicher auch auf den unternehmerischen Bereich. Natirlich hat auch
umgekehrt der notwendige hohe zeitliche Aufwand und die finanzielle Unsicherheit des

Unternehmens Auswirkungen auf das Privatleben.®

Wie schon erwahnt, spielt bereits in der Kindheit das Erleben der Selbststandigkeit der
Eltern eine Rolle im Bezug auf eine mdgliche Unternehmensgriindung.”® Weiters
werden erfolgreiche Eltern eine Griindung eher befurworten und somit auch ihre

Unterstiitzung geben.

% Vgl. LANG-VON WINS (2004) S. 16.
88 vgl. KUSELL (2006) S. 25.

7 \Vgl. LANG-VON WINS (2004) S. 88.
%8 Vgl. KLANDT/TROGER (2001) S. 67.
%9 vgl. LANG-VON WINS (2004) S. 92.
vgl. KLANDT/TROGER (2001) S. 67.
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Christian Leitner sieht besonders die emotionale Hilfe als wichtigsten Beitrag der
Familie zur Unternehmensgriindung. Durch die Bestdrkungen der Familie erhdlt der
Grunder den nétigen Rickhalt. Weiters ist die aktive Mitarbeit sehr hilfreich. Kritisch
hingegen ist die finanzielle Hilfe zu sehen. Sie wird nur empfohlen, wenn die Familie
uber genitigend finanzielle Ressourcen verfiigt und auch einen Verlust des investierten

Kapitals verschmerzen koénnte.

Die Familie von Georg Peer stand der Unternehmensgriindung eher neutral gegentber.
Er erfuhr dadurch wenig Unterstitzung und es kam rasch zu Konflikten. Die Zeit, die
Herr Peer mit der Familie verbrachte wurde immer weniger, was auch einer der Griinde

fur ein Scheitern der Beziehung war.

3.1.7. Gesundheit

Lange Arbeitszeiten, der hadufige Umgang mit unbekannten Situationen, das standige
Leben in Unsicherheit, vor allem in finanzieller Hinsicht, der Mangel an Freizeit und
Erholung fuhren zu einer stdndigen Anspannung und Stress. Somit sollte als
Voraussetzung flr eine Grindung eine psychische und physische Gesundheit vorliegen

sowie eine gewisse Stressresistenz.”

Wird die korperliche und geistige Belastung zu hoch sind psychosomatische
Krankheiten die Folge."

Christian Leitner kennt diese Belastungen und findet sie auch immer wieder vor. Bei
vielen kommt der Stress als negative Belastung aber erst in nach der Griindungsphase
zum Vorschein. Er rat, psychologische Hilfe in Anspruch zu nehmen, um den richtigen

Umgang mit Stress zu lernen.

" vgl. LANG-VON WINS (2004) S. 91.
2/gl. LANG-VON WINS (2004) S. 92.
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3.2. Geschaftsidee und Strategie

3.2.1. Ideenfindung

Kernpunkt und oftmals der Ausldser fir eine Unternehmensneugriindung ist die
Geschéftsidee, die dem Griinder eine erfolgreiche Zukunft als Selbststandiger sichern
soll. Um spéter Kunden anziehen bzw. vom Konkurrenten abwerben zu kénnen muss
das Produkt oder die Leistung einen unerflllten Bedarf decken oder einen erfullten
Bedarf besser befriedigen. Dies kann etwa durch einen Zusatznutzen, hohere Qualitét
oder der subjektiv besseren Empfindung erreicht werden. Nach KUSeLL’® kann der

vorhandene Bedarf drei verschiedene Ursachen haben:

e Regionale Unterversorgung in einem Bereich, beispielsweise bei Fleischhauern,

Frisoren, Trafiken, Arzten usw.

e Marktlicken durch fehlende Anbieter in einem Bereich, etwa private

Weltraumfliige.

e Verbesserungsmoglichkeiten im Produkt oder der Leistung z. B. sind
Produktionsmaschinen fiur diverse Giter schwer bedienbar und uneffektiv und

bieten Gestaltungsspielraum fiir innovative Jungunternehmen.

Die Anregungen fiur eine Grundungsidee kann aus vielerlei Bereichen kommen. So
kann der Griinder eine Unterversorgung als Konsument erfahren habe oder erhielt einen
Hinweis aus seinem personlichen Umfeld. Auch vielerlei andere Mdglichkeiten sind
denkbar, wie Zeitungsberichte, Internetplattformen, eine besseres Angebot in einer
anderen Region, berufliche Erfahrung etc. Viele Griinder haben zuerst eine Idee und
beschlieRen danach, sich mit diesem Modell selbststandig zu machen. Ist der Wunsch
nach Selbststandigkeit der Ausloser fur unternehmerische Aktivitdt muss zunéchst eine

Idee generiert werden.

Ein wesentlicher Punkt bei der Ideenfindung ist es, sich mit seinem Produkt oder seiner

Leistung von der Konkurrenz eindeutig zu unterscheiden. Ist der Output des

" Vgl. KUSELL (2006) S. 36.
™ Vgl. KUSELL (2006) S. 36.
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Unternehmens mit anderen vergleichbar, sollte das Geschaftskonzept als
Differenzierungsmerkmal dienen. Mdoglichkeiten hierfir wéren ein anderer
Distributionskanal, der Fokus auf eine andere Zielgruppe, neue Methoden der
Kundengewinnung, andere Beschaffungskandle, neue Sortimentszusammenstellung
etc.”

Die Griindungsidee kann dem Griinder spontan einfallen, durch Kreativitatstechniken
generiert oder durch systematische Marktforschung gewonnen werden. Bei den
Kreativitatstechniken wird versucht, den Einfallsreichtum des Griinders strukturiert zu
nutzen um neue Ideen, Ansdtze und Methoden zu erhalten. Hierzu z&hlt das
Brainstorming, Brainwriting, Checklisten, morphologischer Kasten usw.”® Die
systematisch—analytischen Methoden versuchen, bereits vorhandene Ideen zu nutzen.
Dies kann geschehen durch Beobachtung, Ideensammlung aus Fachjournalen,
Internetrecherche, Branchenverzeichnisse, Expertenbefragung etc. Besonders im
eigenen beruflichen Umfeld kdnnen viele Ideen gewonnen werden, da hier der Einblick
vorhanden und eine langfristige Beobachtung méglich ist.”’

Eine wichtige Voraussetzung ist die Realisierbarkeit der Idee.”® Deswegen sollen die
generierten Ideen einer Machbarkeitspriifung unterzogen werden. In einem ersten
Schritt werden grob und ohne groRBen Zeitaufwand die aussichtsreichsten Ideen
herausgefiltert. Dies geschieht meist durch die personliche, subjektive Einschatzung des
Griinders.” Im zweiten Schritt werden Bewertungsmethoden angewandt. Der Griinder
vergleicht die Ideen anhand von gewahlten, plausiblen Kriterien untereinander. In einem
weiteren Schritt kénnen auch Kennzahlen fiir einen Vergleich herangezogen werden. Je

weiter die Selektion fortschreitet desto hoher wird der Informationsbedarf.

Da die Grindungsidee den langfristigen Erfolg des Unternehmens sichern muss und
nicht rasch geandert werden kann ist es unerlasslich, auch die zukunftigen moglichen
Entwicklungen in den ldeenfindungsprozess mit ein zu beziehen. So konnen sich

verschiedene Faktoren wie etwa das Verhalten und die Einstellungen der potenziellen

> \Vgl. KLANDT (1999) S. 61.

6 vgl. KLANDT (1999) S. 63ff.
"\Vgl. KLANDT (1999) S. 69f.

8 \/gl. CARSTENSEN (2004) S. 22.
" vgl. KLANDT (1999) S. 75.

80 vgl. KLANDT (1999) S. 74ff.
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Kunden, die demografische Struktur, die technischen Entwicklungen, Mode,
Konkurrenzverhalten etc. stark &ndern. Hier empfiehlt es sich verschiedene
Zukunftsszenarien darzustellen und einen schlimmsten, einen besten und einen

wahrscheinlichen Fall anzunehmen.®

Damit es von einer reinen Idee zu einer mdglichen Griindung kommen kann miissen
viele Kriterien erflllt werden. Einerseits muss die Idee wirtschaftliches Potential haben
und somit einen langfristigen Unternehmenserfolg ermdglichen. Andererseits muss die
Idee auch zu den Einstellungen, personlichen Zielen, dem Wissen und der Erfahrung der
Grunderperson passen. So genugt es nicht, gute Einfélle zu haben, wenn jegliches

Know-How auf diesem Gebiet fehlt.®?

Erst wenn die Grundidee tberzeugend, moglich und aussichtsreich ist, sollten weitere
Schritte wie Marketing, Logistik, Standort, Organisationsform etc. entschieden

werden.®

Auch Christian Leitner sieht die Ideenfindung als ersten Schritt bei einem
Grundungsvorhaben. Seine Beratung ist folgendermaRen aufgebaut: Ideen finden und
konkretisieren, die finanzielle Machbarkeit und Attraktivitat errechnen, die

Finanzierung klaren, die Griindung fordern.

Georg Peer wurde in seiner langjéhrigen beruflichen Tétigkeit immer starker auf die
unerfullten Bedurfnisse von Personen in Hauspflegebereich aufmerksam und hat
dadurch seine Geschaftsidee entwickelt. Bevor er seine Idee in die Tat umsetzte, hat er
genau recherchiert, welche Nachfrage auf dem Markt herrscht und ob dies fiir ein

Unternehmen ausreichend ist.

3.2.2. Strategieentwicklung

Uber die gewahlte Geschéftsidee entwickelt sich die Strategie. Unter Strategie wird die
langfristige Ausrichtung des Unternehmens verstanden. Erst wenn der Griinder selbst
von der Realisierbarkeit seiner Strategie tberzeugt ist, kann er auch sein Umfeld von

81 \/gl. CARSTENSEN (2004) S. 24.
82 v/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 34.
8 vgl. WIED (2007) S. 43.
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der Idee tberzeugen und begeistern.?* Dazu reicht die Idee im Kopf des Griinders
alleine nicht aus. Durch das Niederschreiben der Strategie kann der Grinder seine
Vorstellungen und Ideen biindeln und sie so klar und verstdndlich zusammenfassen.
Dies hilft ihm die Vision zu verinnerlichen und nicht aus den Augen zu verlieren. Viele
Unternehmer, die dies verabsdaumen, verlieren sich in kleinen unwichtigen Tatigkeiten

ohne das groRe Ganze im Hinterkopf zu behalten.®

Mit dieser Tatsache wird auch Christian Leitner immer wieder konfrontiert. Nur sehr
selten haben Personen, die seine Unterstiitzung bei einer Unternehmensgriindung in
Anspruch nehmen wollen, Aufzeichnungen von ihrem Vorhaben oder bereits

gesammelte Informationen schriftlich zusammengefasst.

Anders war dies bei Georg Peer. Er hatte fir sein Vorhaben genaue Plane
niedergeschrieben und grafische Darstellungen angelegt.

3.2.3. Teilplanung

Die Strategie eines Unternehmens wird in einzelne Planungen unterteilt. Diese bilden
die kurzfristige Vorgehensweisen des Betriebs. Langfristige Ziele konnen in kurzfristige
Teilziele unterteilt werden, die leichter durchfuhrbar und kontrollierbar sind. Die
sorgfaltige Planung wird in Ruhe vorbereitet. Wéhrend der laufenden Geschéftstatigkeit
behalt der Griinder dadurch den Uberblick und verliert sich nicht in unwichtigen
Aufgaben.®®

Fir Neugriinder konnen folgende funf Teilpléne eine Rolle spielen:

Planung der Ideenfindung und erste Marktuntersuchungen.
Planung der Ideenumsetzung

Zeitplan fur die konkrete Umsetzung

el A

Mittelfristige Entwicklungsplanung. Darunter fallen auch die Erarbeitung
verschiedener Szenarien sowie eine finanzielle Planung inkl. des Break-Even-

Points. Ziel hierbei ist es realistisch zu bleiben. Die Kosten werden immer mehr

8 vgl. WIED (2007) S. 26.
8 vgl. WIED (2007) S. 44f.
8 V/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 125.
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und ohne ausreichende Planung verlieren manche Griinder das Augenmaf oder
verabsdumen wichtige Weiterentwicklungen.
5. Planung von Alternativen. Hierunter sollte auch die Planung des schlimmsten
Falles, also des Scheiterns, fallen.
Aus diesen fiinf Punkten kann sich der Business-Plan ableiten.®’

Bei der Grundung im High-Tech-Bereich ergeben sich ganz spezielle Risikofaktoren.
So ist hier ein vorhandener Patentschutz von besonderer Bedeutung, da Konkurrenten
ansonsten die ldee schnell imitieren konnten. Weiters besteht die Gefahr, dass ein
anderes Unternehmern ein sehr &hnliches Produkt entwickelt, das das eigene Produkt
auf dem Markt ersetzt ohne das Patentrecht zu verletzten. Die Branche selber ist sehr
schnelllebig. So kénnen Produkte schnell veralten und das Unternehmen bendtigt eine
standige Weiter- und Neuentwicklung der Produkte.®®

CARSTENSEN® betont, dass Griinder im Bereich der Ideenfindung vor allem folgende
Fehler machen: Auf der einen Seite sind viele Existenzgriinder von einer einmal
gewahlten Geschéftsidee zu tberzeugt und lassen keine Kritik von aulRen mehr zu. Das
Vorhaben wird um jeden Preis umgesetzt. Auf der anderen Seite gehen viele auch ohne
volle Uberzeugung an das ,,Projekt Unternehmensgriindung* heran. Doch steht schon
der Unternehmer nicht voll hinter seinem Vorhaben kann er auch seine Umwelt nicht

von seiner Idee tiberzeugen und wird seine Ziele nicht ernsthaft genug verfolgen.

Ein weiteres beobachtetes Phanomen ist, dass die Annahmen und Vorstellungen des
Grunders nicht der Realitdt entsprechen. Die Ideen entstanden aus einem
Wunschdenken heraus oder aus mangelnder Erfahrung und Information. Viele Grinder
Uberschétzen auch ihre eigenen Fahigkeiten und sind nicht in der Lage, die mit der

Unternehmensgriindung verbundenen Aufgaben zu bewéltigen.*

In der sogenannten ,,Miinchner Studie* wurden die Erfolgsaussichten neuer Betriebe
empirisch untersucht. Dazu wurden tiber 1.800 Griinder in ganz Oberbayern befragt.*!

87 \gl. HAUSSERMANN (1998), S. 130.

8 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 119.

8 \/gl. CARSTENSEN (2004) S. 24f.

%0 \/gl. CARSTENSEN (2004) S. 24.

°1 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 67.
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In dieser Studie wurde unter anderem empirisch festgestellt, dass zahlreiche Grinder
wenig vorbereitet ihr Vorhaben in die Tat umsetzen.”> Wie folgende Abbildung
verdeutlicht hat etwa ein Drittel der Griinder noch keine Informationen Uber die
selbststdndige Tatigkeit gesammelt und noch keine Beobachtung des Marktes

durchgefihrt.

Marktbeobachtungen tber einen langeren
Zeitraum

Gespréache mit anderen Griindern

Schriftliches Informationsmaterial
durchgearbeitet

Keine dieser Aktivitaten

Kaufmaénnischen Fort- und
Weiterbildungskursen

Informationsveranstaltungen und Schulungen
zur Unternehmensgrindung

12%

0% 20% 40% 60%

Abbildung 8: Vorbereitungs- und Planungsarbeiten der Griinder®®

Die am haufigsten genannten Vorbereitungsarbeiten sind eine ldngere
Marktbeobachtung, Gesprache mit anderen Grindern und die Recherche durch
schriftliches Informationsmaterial. Mehr als 60% der Grinder widmen der wichtigen
Planungsphase weniger als drei Monate. Nur etwa 15% der angehenden Unternehmer

haben einen Planungszeitraum von mehr als sechs Monaten. %

%2'\/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 162.
% \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 163.
% vgl. ebd.
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15%

O< 1 Monat

22% M 1-3 Monate
04-6 Monate

O> 6 Monate

30%

Abbildung 9: Planungszeitraum®

Nach der Minchner Studie verfugt nur etwa 18% der Griinder ber eine schriftliche
Planung. 82% haben ihre Ideen und Planungen nicht zu Papier gebracht. *°

Dabei hangt die Uberlebenswahrscheinlichkeit deutlich von der Planung und
Vorbereitung ab. Diejenigen Griinder, die mehr Zeit und Aufwand in die
Vorbereitungsphase stecken und diese intensiver betreiben, haben auch eine hdhere

Uberlebenschance.®’

Uber diese Vorgehensweise vieler Griinder beklagt sich auch Herr Christian Leitner.
Viele seiner Kunden wollen kurz nach ihrem ersten Beratungsgespréch bereits mit dem
Unternehmen starten. Die Idee einer Unternehmensgriindung wird meist tber einen
langeren Zeitraum abgewogen und bewertet. Aber ist die Person erst einmal
entschlossen selbststandig zu werden sollte es mdglichst schnell gehen.

So scheint hier der befragte Grinder Georg Peer eine Ausnahme darzustellen. Er hat im
Vorfeld seiner Griindung viele Seminare besucht etwa zum Thema Business-Plan, hat

Berater aufgesucht und sich bei einem Freund mit langjahriger Erfahrung als

% \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 163.
% \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 164.
°7 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 165.
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Selbststandiger Ratschldge geholt. Weiters hat er wahrend des gesamten

Planungsprozesses seine Vorstellungen und Pléne schriftlich festgehalten.

3.3. Unternehmensumfeld

Viele Bereiche, Entwicklungen, Interessensgruppen und Verénderungen wirken auf ein
Unternehmen ein. Dies erscheint fir einen Grinder zuerst sehr komplex und
untiberschaubar. Deswegen ist es ratsam, das Unternehmensumfeld in mehrere Bereiche

Zu unterteilen.

KLANDT®® unterscheidet zwischen einem generelle Unternehmensumfeld und einem
dedizierten Umfeld. Das generelle Umfeld umfasst den Markt, Konjunkturlage,
Standort, potentielle K&ufer und Mitarbeiter, rechtliche und steuerliche Lage etc. Zum
dedizierten Umfeld hingegen gehdren die unterstiitzenden Personen und Institutionen,
die Ausbildungsmoglichkeiten sowie Férderprogramme.”® Nach PUMPIN'® kann das
Unternehmensumfeld grob in vier Bereiche untergliedert werden, in ein 6kologisches,

technologisches, 6konomisches und ein sozial/gesellschaftliches Umfeld.

Technologisches
Umfeld

. Sozial/gesellschaftliches
Okologisches Umfeld
Umfeld
Wirtschaftliches
Umfeld

Abbildung 10: Unternehmensumwelt'®*
Das technologische Umfeld umfasst einerseits die bendtigten Technologien zur
Produktion, die Technik aus der das Produkt selbst bestent und der

Informationsverarbeitung und Kommunikation. Kein anderer Bereich unterliegt einer so

% vgl. KLANDT (1999) S. 31.
% vgl. KLANDT (1999) S. 31.
100 \/gl. PICHLER/PLEITNER/SCHMIDT (1996) S. 46.
191 Eigene Darstellung nach PUMPIN (1992) S. 194.
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grofRen Verénderung und beinhaltet gerade deswegen eine solche Vielzahl an Chancen
und Risiken. So wird etwa ein technologisch veraltetes Gerét schwer Abnehmer finden

oder eine unzeitgemaRe Produktion zu hohe Kosten verursachen. **2

Von besonderer Bedeutung im Bereich des sozial/gesellschaftlichen Umfeldes sind die
Wertvorstellungen, die demographischen Gegebenheiten und Entwicklungen sowie die
Erwartungshaltungen der Bevolkerung. Fir ein Unternehmen ist es wichtig, diese zu
kennen, danach zu handeln und Veranderungen friihzeitig wahrzunehmen. Besonders
drastisch trifft dies die Modeindustrie, da sich hier haufig Verédnderungen im
Zeitgeschmack ergeben.'%?

Im Bereich der 6kologischen Umwelt betrachtet man die Verfugbarkeit von Energie und
Rohstoffen sowie deren schonenden Einsatz. Ein besonders wichtiger Punkt ist auch die
Beseitigung von Abfallprodukten des Unternehmens. Dieser Bereich ist erst in den
letzten Jahren besonders stark in das Bewusstsein der Menschen gedrungen.*®*

Das wirtschaftliche Umfeld bezieht sich zum einen auf die unmittelbare
Wettbewerbssituation und zum anderen auch auf die nationale und internationale
wirtschaftliche Lage. So beeinflussen nicht nur die unmittelbaren Konkurrenten das

Unternehmen sondern auch die Konjunkturlage, Arbeitslosenquoten etc.'®

Da alle diese Aspekte auf das Unternehmen und somit auch auf den
Unternehmenserfolg einwirken ist es ratsam, alle diese Gebiete im Blickfeld zu haben.
Verénderungen in den einzelnen Bereichen kénnen einen massiven Einfluss auf das

Unternehmen haben und diirfen nicht tibersehen oder iibergangen werden.'%

Die  Mdinchner Studie flhrt neun Aspekte zur Charakterisierung der
Umfeldbedingungen an. Die befragten Personen wurden gebeten die Auswirkungen
dieser Einflisse auf ihr Unternehmen einzuschatzen. Es zeigt sich folgendes Bild.

102 \/gl. STEINMANN/SCHREYOGG (2002) S. 163.
103 \/gl. STEINMANN/SCHREYOGG (2002) S. 165.
104 \/gl. STEINMANN/SCHREYOGG (2002) S. 165.
105 \/gl. STEINMANN/SCHREYOGG (2002) S. 162f.
106 v/gl. ebd.
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76% Qualitatswettbewerb

67% Konkurrenz

49% Preiswettbewerb

36% Marktdynamik

34% Saisonschwankungen

32% Innovation

28% Konzentration grof3er Anbieter
26% Kundenkreisénderung

22% Auftragsklumpung

Tabelle 5:Charakterisierung der Umfeldbedingungen®®’

Bei einer hohen Anzahl an Konkurrenten wird der Wettbewerb vor allem Utber das
Kriterium Qualitat gefuhrt. 76% der in der Miinchner Studie befragen Griinder gaben
an, dass die Qualitat entscheidend flr den Wettbewerb ist und nur etwa 49% hielten den

Preis firr ausschlaggebend.*®

Die Studie ergab weiters, dass 67% der Grlnder sich in ihrer Branche einem hohen
Konkurrenzdruck ausgesetzt sehen. Nur etwa 26% gaben eine hiufige Anderung im
Kundenkreis an, was bedeutet, dass viele Unternehmen sich einen treuen

Stammkundenkreis aufbauen konnten.%

Dies bildet natirlich nur Durchschnittswerte ab und kann nicht auf jede Branche
ubertragen werden. So ist etwa auch der Unternehmensgriinder Georg Peer nach
eigenen Angaben in der Lage gewesen, dass er zwar qualitativ der Konkurrenz
uberlegen war, aber dass wenige grof3e Anbieter den Markt beherrschten.

3.4. Marktpositionierung

Eine der wichtigsten Entscheidungen bei der Unternehmensgrindung ist die
Positionierung am Markt.*® In welchem Umfang der Markteintritt stattfindet hangt von
den Erfolgsaussichten, dem vorhanden Know-how und dem zur Verfligung stehenden

197 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 218f.
198 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 218f.
199 v/gl. ebd.

10 vgl. WiED (2007) S. 49.
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Kapital ab.'*' Da die Ressourcen bei einer Unternehmensgriindung beschrankt sind
empfiehlt es sich, den Markt genau einzuschréanken, damit die Mittel gezielt und

effizient eingesetzt werden kénnen.'*?

Die Marktsegmentierung kann anhand verschiedener Merkmale vorgenommen werden,
wie etwa demografische, geografische oder personliche Merkmale.™™® Fehlt die nétige
Branchenerfahrung oder zuverlédssige und detaillierte Informationen zum Markt wird
das Marktpotential oft falsch eingeschétzt und die eigenen Mdoglichkeiten Uberschatzt.
Um die erste Euphorie nicht Gberhand nehmen zu lassen sondern auch die Risiken
immer im Auge zu behalten, empfiehlt es sich, verschiedene Szenarien zur
Marktentwicklung auszuarbeiten und so ein optimistisches, ein pessimistisches und ein
wahrscheinliches Zukunftsbild zu tberlegen. So kénnen auch Zusammenhange besser
dargestellt und der Einfluss verschiedener Faktoren verdeutlicht werden,

Der Markt wird bekannterweise von Angebot und Nachfrage gebildet. So kann es
schwierig sein, sich in einem wachsenden Markt zu behaupten, wenn viele oder starke
Konkurrenten denselben Markt abdecken wollen. Hingegen kann es sinnvoll sein, sich
in einer stagnierenden oder sogar abwachsenden Branche zu engagieren, wo die
Konkurrenz geringer ist und der Griinder neue Mdglichkeiten, Techniken und Ideen in

115

diesen Bereich mit einbringt.”™ Weiters kdnnen noch folgende Strategien angewendet

werden.

Spezialist oder Generalist

Der Generalist versucht eine moglichst gro3e Angebotspalette bereitzustellen um einem
moglichst groflen Kundenkreis anzusprechen. Der Spezialist wéhlt wenige Produkte
oder Leistungen aus, die sich an eine kleinere Anzahl von Kunden richtete. In der
Minchner Studie haben sich beiden Grundstrategien etwa gleich viele Grinder

zugeordnet.**°

11 v/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 107.

112 \/gl. WIEN (2009) S. 4.

13 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 56.

14 vgl. HAUSSERMANN (1998) S. 108.

115 v/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 104.

116 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 200.
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Innovation oder herkémmliche Griindung

Es ist schwierig eine einheitliche Grenze zu ziehen, ab wann eine Grindung als
~innovativ* gilt. Nach eigener Einschdatzung wirden etwa 29% der Griinder ihre
Produkte oder Dienstleistung als innovativ bezeichnen. **’

Auch Christian Leitner ist der Uberzeugung, dass ein Produkt oder eine Dienstleistung
nicht immer innovativ sein muss um erfolgreich zu sein. Auch er schétzt die Anzahl an

tatsachlichen Innovationen nicht sehr hoch ein.

Uberregionale oder lokale Marktorientierung

Bereits in der Friihentwicklungsphase streben 41% der Unternehmer die Bedienung des

{iberregionalen Marktes an.*®

3.4.1. Wettbewerb

Als Unternehmensgriinder in einen Bereich einzusteigen, in dem es keine Konkurrenz
gibt, ist fast unmdglich. Somit muss der Existenzgrinder sich in einem stédndigen
Wettbewerb behaupten kdnnen. Dazu ist es in einem ersten Schritt notwendig, die
Konkurrenz, ihre moglichen Ziele, Strategien, Starken und Schwachen so gut wie
moglich zu kennen. Erst wenn der Griinder uber die Situation am Markt Bescheid weiR,
kann er seine eigene Strategie aufbauen um sich so von seinen Mitbewerbern zu
unterscheiden.’*® Die Mitbewerber haben sich auch schon langer in dem Markt
behauptet und so kdnnen durch eine grindliche Konkurrenzanalyse viele Informationen
und hilfreiche I1deen gesammelt werden.'® Bei einer Strategieentscheidung darf nicht
vergessen werden, dass auch die Mitbewerber ihre Strategien anpassen und verbessern

konnen.'?

Da nicht alle Wettbewerber eines Marktes beobachtet werden kdnnen, ist es von
besonderer Bedeutung eine Auswahl der Konkurrenten im Blickwinkel zu behalten.*?

117\/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 200.
118 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 200.
19 v/gl. KUSELL (2006) S. 71.

120 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 50.

121 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 103.

122 \/gl. KUSELL (2006) S. 71.
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So bewadhrt es sich, die unmittelbaren und starksten Konkurrenten zu beobachten und

sich an den Besten zu orientieren. Dies wird als Benchmarking bezeichnet.

Eine Differenzierung zu den Konkurrenten ist unvermeidbar fur einen Erfolg. Eine
Unterscheidung durch den Preis ist oftmals gefahrlich, da auch die Konkurrenten hier
rasch reagieren und Uber mehr Mdoglichkeiten verfiigen, diese Strategie auch
langerfristig durchzuziehen. Auch ein hoher Qualitatsstandard wird bereits

vorausgesetzt.'?®

Fir einen Unternehmensgriinder ist es meist notwendig, seine Kernkompetenzen zu
erkennen und diese zu vermitteln. Dabei kdnnen sich Synergieeffekte zu anderen
Aktivitdten ergeben, die das Angebot erweitern und das Unternehmen von der

Konkurrenz unterscheiden.'?*

Der Unternehmensberater Christian Leitner bemerkt leider sehr oft, dass Griinder sich
keine oder zu wenig Gedanken Uber ihre Konkurrenten machen oder diese nicht
identifizieren. Somit fallt es auch schwer, sich von den Mitbewerbern abzuheben, weil

keine Informationen uber deren Angebote vorliegen.

Herr Peer hingegen hat sich sehr konkret ber die Konkurrenz informiert, Testkdufe
getétigt etc. Dennoch hatte er spater speziell mit einer lberméchtigen Konkurrenz die

groften Probleme.

3.4.2. Lieferanten- und Kundenkreis

Beziehen die Griinder ihre Waren nur von einem oder wenigen Lieferanten besteht die
Gefahr, dass eine Abhéngigkeit vom Lieferanten entsteht und dieser seinen Vorteil
ausnutzt. Je langer solche Beziehungen bestehen desto schwieriger und
kostenaufwandiger wird ein Lieferantenwechsel. Eine Streuung dieses Risikos kann
durch die Auswahl mehrerer Lieferanten eingeschréankt werden. Dies wird erschwert

123 \/gl. WiED (2007) S. 58.
124 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 109.
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durch die Festlegung von Mindestbestellmengen und Preisreduktionen bei hdheren

Bestellmengen.'?

Dieselbe Uberlegung gilt auch fiir die Auswahl des Kundenkreises. Besonders in der
ersten Phase des Unternehmenszyklus kann es von Vorteil sein, wenige Kunden mit
grofRem Auftragsvolumen zu haben. Dadurch wird rasch ein gewisser Mindestumsatz
sichergestellt. Die Planung erfolgt genauer, die Pflege der Kundenbeziehungen ist
zielgerichteter. Dafur kann der Ausfall eines Kunden schwerwiegende Probleme fir das
Unternehmen nach sich ziehen. Die GrolRkunden haben uberdies eine stérkere

Verhandlungsposition.*?®

Etwa 30% der Unternehmen beziehen ihre Waren von vielen Lieferanten, 41% von
einem kleinen Kreis und etwa 29% von einem einzigen Lieferanten. Der Einkauf bei nur

einem Lieferanten bringt ungiinstige Erfolgschance mit sich.’

In der Munchner Griindungsstudie deklarieren 72% der Grunder ihren Kundenkreis als
breit gestreut, 21% als eingeschrankt und nur 7% bedienten nur einen einzelnen
Kunden. Im Bezug auf den Kundenkreis konnte kein Nachteil fur Griinder mit wenigen
oder nur einem Kunden auf die Uberlebenswahrscheinlichkeit nachgewiesen werden.
Lediglich fir das Wachstum ergeben sich bei Unternehmen mit nur einem grof3en

Kunden Schwierigkeiten.'?®

3.4.3. Netzwerke

Vor allem in der Start-Up-Phase beim Kundenstockaufbau werden viele Kunden aus
dem Umfeld des Griunders akquiriert. Hierbei handelt es sich sowohl um ein privates
Netzwerk als auch ein Netzwerk aus beruflichen Kontakten.'?’

Der Aufbau von Netzwerken ist fir den Unternehmensberater Christian Leitner ein
entscheidender Faktor fiir langfristige Erfolge. Er erachtete es zwar als sehr aufwéndig,

125 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 212.
126 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 213.
127 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 213f.
128 \/gl. BRUDERL/PREISENDORFER/ZIEGLER (1996) S. 214.
129 \/gl. BECKER et al. (2005) S. 5.
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ein gutes Netzwerk aufzubauen, aber dadurch ergeben sich gute und lohnende

Geschéaftsbeziehungen.

3.4.4. Standort

Der Standort ist jener Ort, an dem die unternehmerische Leistung erstellt wird und die
Unternehmensumwelt auf das Unternehmen trifft. Die Standortwahl prégt das

unternehmerische Handlungsfeld langfristig"*®

und spielt somit eine wichtige Rolle fur
einen spateren Unternehmenserfolg. Ausnahmen bilden hier ausschlief3lich tber das
Internet agierende Unternehmen. Sie haben hier einen Vorteil, da die Standortwahl eine

untergeordnete Rolle spielt und sich auch die Raumkosten in Grenzen halten werden.*

Die Bestimmung des optimalen Standortes ist von vier Einflussgréfien abhangig. Dies
sind die staatlichen Rahmenbedingungen, die Beschaffungsbedingungen, die
naturgegebenen EinflussgréRen und die Absatzbedingungen.'®?

Zuerst wird eine grobe Entscheidung gefallt in welcher Region das Unternehmen
gegrindet wird. Es werden aber nicht nur objektive Faktoren in den
Entscheidungsprozess miteinbezogen. Bei Grundern ist eine personliche Préferenz oder
die Eingebundenheit in ein soziales Netzwerk oftmals ausschlaggebend flr eine

Standortwahl.**

Es muss abgewogen werden, ob das Potenzial und die Vorteile eines Standortes die
damit verbundenen Kosten und Nachteile Uberwiegen’®. So werden etwa
Raumlichkeiten mit guten Absatzmdéglichkeiten mit finanziellen Nachteilen gekoppelt
sein. Je nach Branche wird der Schwerpunkt bei der Standortauswahl unterschiedlich
gewdhlt. So ist bei einem Handelsunternehmen die Erreichbarkeit der potenziellen
Kunden ein Hauptkriterium. Ein Logistikunternehmen hingegen wird die vorhandene
Infrastruktur als wichtigsten Faktor erachten.'*

130 \/gl. FALLGATTER (2001) S. 219.
B vgl. KUSELL (2006) S. 36.

132 \/gl. SCHAUER (2009) S. 58.

133 \/gl. FALLGATTER (2001) S. 221.
134 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 37.
135 \gl. FALLGATTER (2001) S. 226.
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Aufgrund der hohen Komplexitat und der mangelnden betriebswirtschaftlichen
Ausbildung vieler Grinder werden oft heuristische Methoden bei der
Standortwahlentscheidung herangezogen.**

Verfligt der Griinder UGber ein Zukunftsszenario kann er bereits in der Griindungsphase
eine zukiinftige Entwicklungen bei der Standortwahl mit einbeziehen. Sollte in Zukunft
einen groRerer Platzbedarf herrschen muss der gewdhlte Standort auch diese
Maoglichkeit in irgendeiner Form offen lassen. Bei Produktionsunternehmen ist es
beispielsweise gunstig, wenn sich neben dem Produktionsgelande noch freie
Grundstiicke befinden, die eventuell zugekauft oder gepachtet werden kénnen.**

Far Neugrinder, die den Unternehmenserfolg schwer abschatzen kénnen, ist auch die
Dauer des Mietvertrages von Bedeutung. Mietvertrdge mit einer langen Mietdauer
binden den Griinder langfristig und machen ihn unflexibel. Wenn das Vorhaben einer
Selbststandigkeit aufgegeben werden muss, sollten auch diese Lasten nicht noch langer
bleiben. Ist der Standort allerdings mit sehr vielen Vorteilen verbunden, etwa ein
gunstiger Mietzins oder eine gute Lage, so kann durch einen langfristigen Mietvertrag
eine kurzfristige Kundigung vermieden und die gunstigen Konditionen lange gesichert

werden. 8

Viele diese Faktoren zur Standortwahl sind wesentlich fir den Unternehmenserfolg und
kénnen, wenn einmal festgelegt, nur mehr schwer und mit groem Aufwand gedndert

werden.

Der Unternehmensgriinder Georg Peer agierte in der Anfangsphase von zu Hause aus.
Seine Idee war der Handel mit Sanitatsprodukten per Katalog und tber Internet. Die
Kontaktaufnahme mit Kunden fir seine Dienstleistungen sollte per Internet und ber
Telefon erfolgen. Damit gelang es ihm aber nicht, gentigend potenziellen Kunden auf
sich aufmerksam zu machen. Deswegen versuchte er eine Kooperation mit einem

Sanitatshaus anzustreben, was ihm aber nicht gelang.

136 \/gl. MAIER/TODTLING (2006) S. 26.
37 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 37.
138 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 38.
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3.5. Rechtliche Bestimmungen und Sozialversicherung

Fir die Ausubung gewisser selbststandiger Tétigkeiten sind Voraussetzungen zu
erfullen, die in der Gewerbeordnung (GewOQ) oder in speziellen Berufsgesetzen geregelt
sind. Unter die Gewerbeordnung fallen alle gewerbsméaRigen Tatigkeiten wenn sie

selbststandig, regelmaRig und mit Ertragserzielungsabsicht ausgeiibt werden.**

Fr Téatigkeiten, die in die Liste der reglementierten Gewerbe aufgenommen wurden, ist
ein besonderer Befahigungsnachweis zu erbringen. Handelt es sich bei der Téatigkeit nur
um Teilbereiche eines reglementierten Gewerbes ist ein vereinfachter
Befahigungsnachweis vorzulegen. Alle Tatigkeiten, die nicht unter das reglementierte
Gewerbe fallen, sind freies Gewerbe. Um dieses ausiiben zu kdnnen sind nur die
allgemeinen persénlichen Voraussetzungen wie Volljahrigkeit, 0Osterreichische
Staatsbirgerschaft oder die Staatsblrgerschaft eines EU-Landes und das Fehlen von
Gewerbeausschlussgriinden zu erfiillen.**® Wird eine Geschaftstatigkeit unbefugt
ausgelibt drohen Verwaltungsstrafen, ein Ausfall der Haftpflichtversicherung und eine

Unterlassungsklage durch Konkurrenten.

Die erste wichtige Verpflichtung, die der Griinder dem Finanzamt gegeniiber hat, ist das
Unternehmen anzumelden. Ab diesem Zeitpunkt hat der Unternehmer die Pflicht, alle
Geschéaftsvorgange wahrheitsgemal aufzuzeichnen, die Abgabenerklarungen rechtzeitig
und richtig abzugeben sowie die Abgaben innerhalb der gesetzten Fristen zu zahlen.***

Die wichtigsten Regelungen fiir die Buchfiihrung ergeben sich aus dem Einkommen-
steuergesetz (EStG), dem Umsatzsteuergesetz (UStG), der Bundesabgabenordnung
(BAO) und dem Unternehmensgesetzbuch (UGB)**.

Besonders fir Griinder, die keine Ausbildung oder Erfahrung im Bereich der
Buchhaltung haben, ist dies anfangs eine sehr komplexe Materie. Durch das fehlende
Wissen uber mogliche Fristen, Pflichten und Rechte kénnen hier hohe Strafen entstehen

aber auch viele steuersparende MaRRnahmen nicht getétigt werden. Nicht zu vergessen

139 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 126f.
140 v/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 1171f.
11 v/gl. DORALT (2009) S. 201f.
142 \/gl. DORALT (2009) S. 26ff.
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sind auch der zeitliche Aufwand fiir diese Arbeiten oder die Kosten, die durch eine

Steuerberater oder Buchhalter entstehen.

Selbststandig Téatige erhalten bei der Sozialversicherungsanstalt der gewerblichen
Wirtschaft eine Kranken-, Unfall- und Pensionspflichtversicherung. 1** Der Griinder ist

verpflichtet, sich innerhalb von vier Wochen anzumelden.**

Die Beitrage fur die Kranken- und Pensionsversicherung werden nach den Einkunften
der Unternehmer berechnet und quartalsméfiig vorgeschrieben. Diese sind durch eine
Hochstbeitragsgrundlage  begrenzt. In  den ersten drei Kalenderjahren der
unternehmerischen Tatigkeit werden Fixbetrdge vorgeschrieben, die allerdings spater
rickwirkend an die tatsachliche Beitragsgrundlage angepasst werden. Fr
Kleinunternehmer, deren Umsatz weniger als € 30.000,- betragen, gelten
Sonderregelungen. Sie sind von der Kranken- und Pensionsversicherung befreit. Die

Unfallversicherung muss aber dennoch bezahlt werden.**

Wie eine Untersuchung der KMU-Forschung Austria'*®

zeigt, fuhlen sich die
Kleinunternehmer durch die steuerlichen und sozialversicherungsrechtlichen
Vorschreibungen stark belastet. Nicht nur die Abgaben sondern auch die biirokratischen
Hirden und der administrative Aufwand werden als zu hoch empfunden und bedeuten

eine negative Auswirkung auf die Geschaftstatigkeit.

Die Zusammenarbeit mit den Behdrden ist nach Meinung von Christian Leitner in den
letzen Jahren sehr viel besser geworden. Die Abwicklung von Anmeldungen und
Antragen Uber Internet vereinfacht die Arbeit. Auch die Kooperationsbereitschatft,
Flexibilitat und Beratungsleistungen der Amter sind gestiegen und somit wird der

Behordengang nicht mehr als so grof3e Belastung empfunden.

Anders erlebte dies Georg Peer bei seiner Griindung im Jahr 2000. Er beschrieb das
Behordewesen als ,, [...] undurchsichtiger Dschungel mit unzureichender Beantwortung
der Anfragen.” Weiters musste er sowohl fur seine selbststandige als auch fir seine

143 \/gl. KARL/SEIDL (2006) S. 60.

14 vgl. HILBER (2007) S. 160.

15 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 167.

146 \/gl. KMU-FORSCHUNG AUSTRIA. Ein-Personen-Unternehmen in Osterreich 2009, S. 4.
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unselbststandige Tatigkeit in die Pflichtversicherung einzahlen, was eine finanzielle

Doppelbelastung zur Folge hatte.

3.6. Beratung

Die 0Osterreichische Regierung sieht groRBes Potential in Unternehmensgrindern. Vom
Bundesministerium fir Wirtschaft, Familie und Jugend werden Griinder als wichtiger
Wirtschaftsmotor bezeichnet. Somit gibt es von staatlicher Seite immer mehr Angebote
und Hilfestellungen fur Unternehmensgrinder. Dies kann einerseits eine finanzielle
Unterstlitzung in Form von Subventionen oder der Bereitstellung von Darlehen sein
oder andererseits Angebote im Bereich des Trainings, Coachings und der

Unternehmensberatung, wie folgende Aufstellung zeigt.

Griinderservice

Griindungsberatung

Beratungsabteilungen flr spezielle Fragen
Wirtschaftskammer Grunder-Workshop

Grundungs-Coaching

kostenloses Informationsmaterial
kostenlose Software zur Konzepterstellung

Forderung und Beratung flr arbeitslose

Arbeitsmarktservice Betriebsgrinder

Business pro Austria kostenloses Coachingangebot

Grundungsbonus und Jungunternehmerforderung

Austria Wirtschaftsservice Zuschiisse fur Forschungsprojekte

Landesregierungen Zuschiisse zu diversen Investitionen
Gemeinden verschiedene Forderungen der Standortgemeinden
Osterreichische Start-Up Forderung flr technologieorientierte

Forschungsforderungsgesellschaft | Jungunternehmen

Tabelle 6: Auswahl an geforderten Unterstiitzungsmaglichkeiten'*’

7 Eigene Darstellung nach WIRSCHAFTSKAMMER OBEROSTERREICH, OO Griindungskompass 2010.
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Aber auch in der freien Marktwirtschaft ist das Angebot an Unterstiitzungen sehr grof3.
Eine Vielzahl an Trainern, Unternehmensberatern und Coaches begleiten den Grinder

b.1*8 Auch viele Steuerberater

von der Grindungsidee bis zum laufenden Geschaftsbetrie
beraten (ber ihre Kernkompetenz hinaus. Rechtsanwélte bieten Information in
rechtlichen Belangen wie Gesellschaftsvertrag und Firmenbucheintragungen etc. an.
Auch Banken haben spezielle Beratungsangebote fir Unternehmensgriinder. Business
Angels stellen ihre eigenen Erfahrungen und Wissen in der Unternehmensfiihrung zur
Verfluigung. Diese Hilfe von Personen mit Erfahrung wird von vielen Grindern als
besonders hilfreich eingestuft. Die Business Angels haben eine realistischere

Einschatzung der Situation und Ratschldge konnen besser angenommen werden.

Diese Fulle an Beratungsmoglichkeiten bedeuten fiir den Griinder natlrlich die
Notwendigkeit einer genauen Auswahl des Beraters oder die passende Kombination von

verschiedenen Beratern.

HAUSSERMANN' nennt einige Risikofaktoren bei der Auswahl der Berater. Beratungen
von Institutionen, von denen auch noch andere Leistungen zugekauft werden, wie etwa
Versicherungen, Franchisegeber oder Banken kdnnen auch durch Eigeninteresse des
Beraters gefarbt sein. Ein Versicherungsmakler wird die Risiken hervorheben um diese
durch seine Leistungen abdecken zu koénnen. Aber auch staatliche Institutionen wie
etwa das Arbeitmarktservice habe ein Eigeninteresse. Um die Arbeitslosenzahlen und
die Anspruchsnehmer von Arbeitslosengeld zu verringern, werden sie eher zu einer

Unternehmensgriindung raten, auch wenn die Erfolgsaussichten gering sind.

Der Berater kann auch tber unzureichende Qualifikation verfigen um die vorliegende
Grundung bestmdglich unterstlitzen zu kdnnen. Oder der Berater verfligt Gber ein
Spezialwissen und kann auf einem bestimmten Gebiet gut beraten, ist aber auf anderen
Teilgebieten der Grundung eher unqualifiziert und kann so keine umfassende
Begleitung bieten.

Mehr als nur einen Berater zu engagieren birgt die Gefahr in sich, dass hier kein
einheitliches Konzept entsteht sondern nur eine Summe an Teilkonzepten und

148 \/gl. SCHULTE/KRAUS (2009) S. 51.
149 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 191.
150 v/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 191.
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Ratschlagen, die im schlimmsten Fall nicht vereinbar sind. Es fehlt an Einheitlichkeit
und einer Vernetzung der Konzepte. Im optimalen Fall sind die Beratungen direkt auf
die Winsche, Vorstellungen, Bedirfnisse, Personlichkeit und Ressourcen des Griinders
abgestimmt. Ansonsten kann es passieren, dass die Ratschlage zwar richtig sind, aber

fur den Griinder praktisch nicht umsetzbar.™*

Eine weitere Gefahr bei einem Ubereifrigen Engagement des Beraters ist die
Zurucknahme des Einsatzes des Griinders da bereits der Berater alle ndtigen Arbeiten

tibernimmt.*%?

Die Voraussetzung fur die Inanspruchnahme von Beratungen hangt von mehreren
Faktoren ab. Zuerst muss der Grinder auf die verschiedenen Angebote aufmerksam
werden. Bevor der Grunder eine Beratung in Anspruch nimmt wird er Aufwand und
Nutzen gegeniiberstellen. Da die Leistung schwer abschatzbar ist und fast keine
messbaren Kriterien zur Verfligung stehen, werden hier subjektive Faktoren von
enormer Bedeutung sein sowie der Preis als einzig messbares Unterscheidungsmerkmal.
Nattrlich muss die Beratung den finanziellen Moglichkeiten des Griinders entsprechen.
Fir Interessenten an Forderungen sind die wesentlichen Kriterien der Zeitaufwand flr
die Antragsstellung, die Wahrscheinlichkeit einer Gewéhrung und die erzielbare
Fordersumme. Ist eine FOrderung mit einem hohen ,Birokratieaufwand* verbunden

wird eher darauf verzichtet.**3

In der Erhebung der Statistik Austria™* war eine weitere Fragestellung, wo sich
Griinder Ratschlége fir den Unternehmensstart holen. Dies wird in folgender Grafik

verdeutlicht.

1 v/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 191.

152 \/gl. CARSTENSEN (2004) S. 20.

153 vgl. KAILER/WEIR (2007), S. 20.

B4 vgl. STATISTIK AUSTRIA,. Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen, S. 41f.
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Kontakte zu anderen Unternehmen

Auf Griindungen spezialisierte Organisationen
Freunde und Familie

Keine Hilfestellung notig

Professionelle Beratung

Spezielle Weiterbildungs- oder Kursangebote
Das AMS

Ein Finanzinstitut

Keinen Zugang zu den genannten Hilfestellungen

0% 10% 20% 30% 40%

Abbildung 11: Quellen fiir Ratschlage zur Unternehmensgriindung>®

Am héufigsten wurden Informationen und Ratschldge bei anderen Unternehmern
eingeholt sowie bei spezialisierten Beratungsstellen wie der Wirtschaftskammer und
den Interessensverbanden der Wirtschaft. Ein Drittel der Grinder nannte als Quelle fir
Ratschlage auch die Familie und immerhin 24% gaben an, keine Hilfe zu bendtigen.
Nur etwa 17% nahm professionelle Beratung in Anspruch.

Fir die Auswahl des Beraters sieht Herr Christian Leitner zwei wichtige Punkte. Erstens
muss die personliche Ebene passen und zweites muss der Grunder das Know-How des
Beraters abklaren. Ist der Berater in der Branche nicht kundig oder hat er kein nétiges
Wissen flr die betreffende Griindungsart sollte sich der Griinder anderweitig nach Hilfe
umsehen. Bei einer professionellen Griindungsberatung gehe es nicht vorwiegend um
die Bereitstellung von Datenmaterial sondern viel mehr um die praktische Einschétzung
der Marktsituation und Mdglichkeiten der Unternehmensgriindung.

Wird Hilfe in verschiedenen Bereichen bendtigt, empfiehlt Christian Leitner einen
einzelnen Berater, der alle Bereiche abdecken kann. So soll eine Mehrgleisigkeit
verhindert werden. Der Unternehmensberater ist aber der festen Uberzeugung, dass sich
eine Beratung auch finanziell in jedem Fall lohnt. So hilft ein Coach schon vor der

155 vgl. STATISTIK AUSTRIA. Erfolgsfaktoren dsterreichischer Jungunternehmen, S. 41.
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Griindung glnstigere Vertragskonditionen auszuhandeln, hilft versteckte Kosten

aufzudecken und kann das Griindungsrisiko minimieren.

Er selber wirde die Wirtschaftskammer als ersten Ansprechpartner der Grinder sehen.
Dort erhalten sie gezielte Informationen wie etwa einen Griunderleitfaden in einem
personlichen Gespréach. Viele gehen auch zuerst zur Bank und werden von dort aus an

Beratungsstellen verwiesen.

Der Unternehmensgriinder Georg Peer hatte die Hilfe eines Steuerberaters und der
Wirtschaftskammer in  Anspruch genommen sowie eine Seminarreihe eines
Traininginstitutes zum Thema Unternehmensgriindung und Business-Plan besucht. Die
Wirtschaftskammer wurde damals von ihm als iberfordert empfunden, weil er in einem
sehr speziellen Bereich griindete. Die Steuerberatung ist bis heute aufrecht und wird als

gut aber teuer eingestuft.

3.7. Griundungsfinanzierung

Wie bereits in Kapitel 2.1 beschrieben, ist die Finanzierung ein wesentlicher Faktor flr
das Uberleben eines Start-Up-Unternehmens. Deswegen ist bereits in der
Vorgrindungs- bzw. Griindungsphase die Prufung der Finanzierungsmoglichkeiten von

enormer Bedeutung.'*®

3.7.1. Finanzierungsformen

Unterscheidet man die Finanzierung nach der Rechtsposition des Kapitalgebers kann
der Unternehmer seinen Finanzbedarf mittels Eigenkapital oder Fremdkapital decken.
Auch eine Mischform aus den beiden Finanzierungsformen ist moglich, das
Mezzaninkapital>’. Weiters ist eine Differenzierung nach der Herkunft des Kapitals in
Innen- und AuBenfinanzierung moglich®®®. Somit stehen dem Unternehmen folgende

Finanzierungsquellen offen:

156 \gl. KAILER/WEIR (2007) S. 61.
7 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 62.
158 \/gl. Busse (2003) S. 63.
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Eigenkapital Fremdkapital

Das Kapital stammt von | Das Kapital fliet von aul3en
einem Gesellschafter oder | von einem Fremdkapitalgeber
Eigentumer, wurde aber | zu.

nicht durch das Unter-

AuRenfinanzierung nehmen erwirtschaftet.

e Beteiligungsfinanzierung | e Kreditfinanzierung
e Subventionsfinanzierung | e Leasing

o .. * ...
Das Kapital wird durch Das Kapital wurde im
eigene Gewinne erhoht: Unternehmen  erwirtschaftet,
wird aber einem Kapitalgeber
Innenfinanzierung geschuldet.
e Selbstfinanzierung e Rickstellungsfinanzierung
o ... o ..

Tabelle 7:Finanzierungsquellen**®

Das Eigenkapital stellt der oder die Eigentumer des Unternehmens in Form von Geld
oder Sachvermdgen zur Verfiigung'®. Da speziell in der Start-Up-Phase des
Unternehmens der Griinder Gber wenig eigenes Kapital verfiigt, werden oft auch Mittel
von der Familie, Freunden oder Bekannten zur Verfigung gestellt.'®* Charakteristisch
fur das Eigenkapital ist, dass es keine feste Verzinsung aufweist sondern am Gewinn
und Verlust beteiligt ist und meist flr einen unbegrenzten Zeitraum zur Verfugung
steht.’® Da Fremdkapitalgeber oft kein oder nur geringes Risiko iibernehmen wollen,
kommt dem Eigenkapital eine Pufferfunktion zu, das Risiken abfedert und fur mehr
Stabilitat sorgt."®® Somit kann durch ein hohes Eigenkapital auch bei héherem Risiko
leichter Fremdkapital beschafft werden. Zudem ist das Eigenkapital bei

Liquiditatsproblemen schneller einsetzbar und kann hier eine Uberbriickung

159 Eigene Darstellung

160 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 62.
161 \/gl. KOLLMANN (2009) S. 373.
162 \/gl. DRUKARCZYK (2008) S. 303.
163 vgl. URNIK (2007) S.170.
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164

darstellen.”™ Auch in Zeiten schlechter wirtschaftlicher Lage fallen keine zusétzliche

Lasten durch Tilgungen und Zinszahlung an.'®®

Der Anteil des Eigenkapitals am Gesamtkapital wird als Eigenkapitalquote bezeichnet.
Je hoher dieser Anteil ist, desto kreditwardiger ist ein Unternehmen und desto weniger
Einfluss kdnnen Fremdkapitalgeber auf die Geschéftstatigkeit des Unternehmens

nehmen. %

BUCHER/HABERL/URNIK/WOCKINGER™’ vertreten die Meinung, dass zumindest ,, [...]
die Finanzierungsbedirfnisse der Grundung, Mietvorauszahlungen und die
Erstausstattung des Lagers durch das Eigenkapital gedeckt sein sollten und ferner, dass

ca. 30 % des Kapitalbedarfs mit Eigenkapitalanteil finanziert werden sollten.*

Im Gegensatz zum Eigenkapital wird das Fremdkapital nicht vom Eigentiimer
eingebracht. Der Fremdkapitalgeber hat kein Mitspracherecht (mit Ausnahme der
GroRglaubiger), kein Verlustrisiko, keine Beteiligung am Erfolg des Unternehmens,
dafiir aber selbst bei Verlust Anspruch auf eine fixe Verzinsung.'®® Im Falle einer

Insolvenz wird der Fremdkapitalgeber vorrangig behandelt.*®®

Zur kurz- und mittelfristigen Fremdfinanzierung z&hlt etwa auch ein Lieferantenkredit
oder eine Kundenanzahlung. Eine langere Fremdfinanzierung erfolgt meist durch
Kredite oder Darlehen. Fir die Uberlassung von Fremdkapital in Form von Krediten
wird vom Fremdkapitalgeber eine Kreditwiirdigkeitspriifung durchgefiihrt.!™® Hierbei
werden zum einen die Zuverldssigkeit des Kreditnehmers und zum anderen die
wirtschaftlichen Verhaltnisse des Unternehmens zum jetzigen Zeitpunkt sowie auch die
erwartete wirtschaftliche Entwicklung Uberpriift.'”* Zur Absicherung des Kredites
werden vom Kreditgeber oftmals Kreditsicherheiten verlangt. Dabei unterscheidet man

zwischen Personalsicherheiten, wie etwa Biurgschaften und Garantien, und

164 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 62.

165 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 889.
166 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 62f.

167 \/gl. BUCHER et. al. (2007) S.219.

168 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 65.

169 \gl. URNIK (2007) S. 170.

170 v/gl. Busse (2003) S. 326.

71 \gl. KOLLMANN (2005) S. 258.
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Eigentumsvorbehalt, Forderungsabtretung,

Zusammenfassend ergeben sich folgende Unterscheidungsmerkmale zwischen Eigen-

und Fremdkapital.

Merkmale Eigenkapital Fremdkapital
Rechtsstellung Eigentlmer Glaubiger
Titel Beteiligung Forderung

Einflussnahme

Mitspracherechte bzw.
-pflichten

Keine Mitsprache- oder
Kontrollrechte

Fixierte, erfolgsunab-

Entgeltanspruch hangige Tilgung und

Erfolgsabhéngiges Entgelt

Verzinsung
Verfligbarkeit . Kurz-, mittel- oder
Unbefristet langfristig
Haftung Unterschiedlich weite Keine Haftung

Haftung

Tabelle 8:Abgrenzung Eigen- zu Fremdkapital'"

Das Mezzaninkapital bezeichnet Finanzierungsformen, die keinen reinen Fremd- oder
Eigenkapitalcharakter besitzen sondern eine Zwischenform darstellen. Je nach
Ausgestaltung weisen sie mehr eigen- oder fremdkapitalahnliche Auspragungen auf
oder verandern sich im Zeitablauf.'”* Beispiel hierfiir ist die stille Beteiligung. Der stille
Gesellschafter wird am Gewinn und eventuell auch am Verlust beteiligt, hat aber keine

Gesellschafterbefugnisse, sein Verlust ist auf seine Einlage beschrankt.'”

172 \/gl. Busse (2003) S. 326.

13 vgl. URNIK (2007) S. 171.

7% \/gl. Busse (2003) S. 40.

75 \/gl. DRUKARCZYK (2008) S. 412.
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Der Begriff der Innenfinanzierung umfasst alle Ertrage, die das Unternehmen aus seiner

Geschéftstatigkeit generieren kann.*"

Offene
Selbstfinanzierung

Einbehaltung der Jahrestiberschisse

Selbstfinanzierung

- Unterbewertung der Aktiva
Stille {

Uberbewertung der Passiva

Innenfinanzierung

Verkauf von Vermdgensteilen

Umschichtungs-

finanzierung

— L Rationalisierung der Geschaftsprozesse

Abschreibungsfinanzierung

Ruckstellungs- Nutzung des Kapitals wahrend der zeitl.
finanzierung Differenz zw. Bildung und Auszahlung

Abbildung 12: Formen der Innenfinanzierung"’’

Eine Innenfinanzierung ist in der Vorgrindungs-, Griindungs- und Frihentwicklungs-
phase nicht méglich. In diesen Phasen fehlen die Einnahmen génzlich oder sie kdnnen
die  Ausgaben nicht  ausgleichen.  Auch eine  Abschreibungs-  oder

Riickstellungsfinanzierung hat in diesem Zeitraum keine Bedeutung.'™

Somit muss ein Unternehmen in diesen Phasen auf eine AuflRenfinanzierung zuriick-

greifen. Diese Finanzierungsart beinhaltet alle unternehmensexternen Kapitalquellen.*”

176 \/gl. DRUKARCZYK (2008) S.5.

7 Eigene Darstellung nach DRUKARCZYK (2008) S. 73.
178 \/gl. HERING/VINCENTI (2005) S. 203.

179 vgl. KOLLMANN (2009) S. 23.
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durch bisherige Eigentiimer

Einlage von
Eigenkapital

durch neue Kapitalgeber

- durch bisherige Eigentimer
Aulienfinanzierung Egﬂéi:gﬁg? von
durch Glaubiger
L] H_ybrid_e Mezzaninkapital
Finanzierungsform

Abbildung 13: Formen der AuBenfinanzierung®

3.7.2. Finanzplanung und -bedarf

Voraussetzung fiir eine optimale Finanzierung ist es, den Bedarf zu kennen®®. Somit ist
im Rahmen eines Business-Plans auch eine Finanzplanung einzubauen. Dieser enthalt
meist eine Erfolgsplanung, eine Planbilanz und einen Liquiditatsplan. Des Weiteren
sollten aussagekraftige Kennzahlen ermittelt werden wie etwa der Break-Even-Point.
Eine unuberlegte Finanzplanung und die danach folgenden Finanzierungs-
entscheidungen gefahrden die Liquiditat des Unternehmens und kdnnen somit einen

Unternehmer rasch zur Beendigung seiner Selbststandigkeit zwingen.®?

Ein Finanzplan wird hédufig erst auf WVerlangen der Banken fir eine
Kreditwirdigkeitsprifung erstellt."®® Nur bei einer vollstandigen und plausiblen
Planung wird der Glaubiger einer Finanzierung zustimmen. Doch ist eine vollstandige
Finanzplanung nicht nur fir externe Kapitalgeber von enormer Bedeutung sondern
spielt auch fir den Unternehmer eine entscheidende Rolle. So bietet die Finanzplanung
einen Anhaltspunkt fur einen spateren Soll-Ist-Vergleich und hat somit eine
Kontrollfunktion.’®* Weiters lasst eine Planung schon sehr frih eine mdgliche

180 Eigene Darstellung nach DRUKARCZYK (2002), S. 73.

181 \/gl. WIRTSCHAFTSKAMMER OSTERREICH, Griindungskompass S. 4.
182 \/gl. BLEIER/BRABANT (2007) S. 187.

183 \/gl. VAHS/SCHAFER-KUNZ (2005) S. 597.

184 \/gl. BUCHER et al. (2007) S. 209.
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Rentabilitat erkennen und zeigt dem Griinder auf, ob sich ein solches Wagnis tiberhaupt

lohnt, °

Die Schwierigkeit bei der Planung liegt darin, dass noch keine Vergangenheitsdaten
vorliegen und somit sadmtliche Plandaten vom Einschatzungsvermégen und
betriebswirtschaftlichen Verstdndnis des Grinders sowie der Qualitat seiner
Informationsquellen abhangig sind.'®® Technologieunternehmen sind zudem stark von
den Forschungen und Entwicklungen in der Branche abhangig und kodnnen nur
ungenaue Prognosen abgeben.'®’ Dies und fehlende Sicherheiten verringern die Chance

auf eine Kreditfinanzierung.

3.7.3. Kosten in der Grundungsphase

Im Bereich der Kosten kommt es haufig zu einer Unterschatzung. So entstehen auch vor
dem eigentlichen Beginn der betrieblichen Kerntétigkeit bereits erhebliche Kosten fur
verschiedene Studien, Forschungs- und Entwicklungstatigkeiten, die Beschaffung von
Anlagevermdgen und einen Aufbau des Lagerbestandes.’® Diesen Ausgaben stehen in
der Vorgrindungs- und Griindungsphase keine Einnahmen gegeniiber. Diese fehlende
Innenfinanzierung fiihrt bei unzureichender Planung fast zwangslaufig zu
Liquiditatsproblemen.’®® Das Eigenkapital reicht hierfir meist als alleinige
Finanzierungsmdglichkeit nicht aus. Eine weitere Mdglichkeit sind Férderungen aus der
Lander, der Wirtschaftskammer, des Austria Wirtschaftsservice, der Osterreichischen

Forschungsforderungsgesellschaft usw.'*

Vielen Grindern fehlt aber die notwendige
Information Uber Fordermoglichkeiten und oft stellt die Birokratie eine nicht zu

unterschatzende Hurde dar.

Nach einer Studie von MAISBERGER®*

stellte in Deutschland flr 46% der Neugrlinder
die Finanzierung ein Problem dar. In dieser Studie wurde weiters festgestellt, dass nur

etwa 23% der Neugrunder einen Eigenkapitalanteil von unter 10% aufbringen und etwa

185 \/gl. NELLES/ROCKE (2001) S. 163.

186 \/gl. HAUSSERMANN (1998) S. 175 sowie HERING/VINCENTI (2005) S. 193.
187 \/gl. HERING/VINCENTI (2005) S. 218.

188 \/gl. KOLLMANN (2009) S. 227.

189 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 61.

190 v/gl. KOLLMANN (2009) S. 373.

191 \/gl. MAISBERGER (1998) S. 56.
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33% zwischen 10% und 20% des Kapitals selbst aufbringen. Etwa 15% kommen auf

eine Eigenkapitalquote von ber 50%.

Die Grundung eines Unternehmens wird hauptséchlich mit Eigenmitteln finanziert.
Etwa 82% der Jungunternehmer verfligen ber Startkapital und nur ca. 38% mussen auf
ein Bankdarlehen zuriickgreifen. 15% der Grunder erhalten finanzielle Unterstutzung
von Familie oder Freunden. Die oOffentliche Hand oder anderen Unternehmen sowie
Beteiligungs- oder Risikokapital als Finanzierungsquelle spielen eine eher

untergeordnete Rolle.'*

Egene Finanzmittel oder Ersparnisse 0%

Bankdarlehen mit Sicherheiten

Finanzielle Unterstiitzung von Familie oder Freunden 5,30%

Bankdarlehen ohne Sicherheiten ,00%

Finanzielle Unterstitzung durch die 6ffentliche Hand

Finanzielle Unterstiitzung durch andere Unternehmen [ 2,20%

Beteiligungs- oder Risikokapital i 1,70%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Abbildung 14: Finanzierungsquellen

Ein ganz anderes Bild hat hier der befragte Unternehmensberater von seinen Kunden
erhalten. Etwa 60% seiner Klienten starten ohne Eigenkapital. Die Hohe des
notwendigen Eigenkapitals ist von dem geplanten Unternehmen abhangig, aber dennoch
sollte, nach Meinung von Christian Leitner, ein Eigenkapital im Bereich zwischen €
15.000,- bis € 20.000,- vorhanden sein. Somit sollte der Grinder, wenn alle
Investitionen getatigt sind in der Lage sein, sechs bis neun Monate nur von seinen
Reserven leben zu konnen. Hier haben jene Grunder einen Vorteil, die ihre
unselbststandige Tatigkeit weiterhin ausiiben und nebenberuflich starten. Sie kdnnen
den Markt aufbauen und beziehen nebenher ein fixes Einkommen. So wird das Risiko

192 \/gl. STATISTIK AUSTRIA, Erfolgsfaktoren dsterreichischer Jungunternehmen, S. 31f.
193 vgl. STATISTIK AUSTRIA, Erfolgsfaktoren dsterreichischer Jungunternehmen, S. 31f.
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minimiert und beim Umstieg auf die reine selbststandige Tatigkeit wird die Hohe des

friheren Gehalts rasch wieder erreicht.

Zu diesen Grundern  zahlt auch Georg Peer. Er hat sein unselbststandiges
Arbeitsverhaltnis nie aufgegeben. Weiters hatte er geniigend Ersparnisse um etwa ein
halbes Jahr ohne Einkommen auskommen zu kénnen. Somit stellte es fur ihn auch kein

bedrohliches Risiko dar, dass die Einnahmen die Kosten nie decken konnten.

Fast ein Drittel der Unternehmensgrinder behalt auch nach der Grindung ihre
unselbststandige Erwerbstatigkeit bei.

3.8. Sonstige Risikofaktoren

3.8.1. Marketing

Marketing bedeutet, das Unternehmen auf die Kundenbedurfnisse auszurichten und
dadurch die Unternehmensziele zu erreichen. Dies umfasst nicht nur den Absatz
sondern soll eine Grundhaltung des gesamten Unternehmens darstellen.’** Um dies
sicherstellen zu kdnnen bedarf es zuerst umfangreicher Information (ber den Markt.
Das Unternehmen bendtigt Informationen Gber die Marktgegebenheiten, die
Kundenwiinsche und Verhalten der Konkurrenten zur Durchfihrung einer
Marktanalyse. Auf diese aufbauend sind Marketing-Ziele festzulegen und eine Strategie
zu generieren mit der diese Ziele erreicht werden konnen. Dies geschieht durch den
optimalen Einsatz der Marketinginstrumente, dem Marketing-Mix. Unter den Begriff
der Marketinginstrumente fallen absatzpolitische Mittel wie Produktpolitik, Preispolitik,
Absatzpolitik und Werbepolitik.**

Die Produkt- und Sortimentsgestaltung birgt besonders fiir Jungunternehmen einige
Risiken. So ist die richtige GroRRe des Produktsortiments schwierig abzuschatzen. Ein
umfangreiches Angebot bedeutet in der Praxis eine hohe Kapitalbindung im Lager und

194 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 460.
195 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 465.
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der Gefahr vieler unverkaufter Waren. Mit einem zu kleinen Sortiment entsteht das

Risiko, nicht geniigend Kunden damit ansprechen zu kénnen.'*®

Die Bestimmung der Preispolitik hangt einerseits mit dem Nachfrageverhalten und
andererseits mit dem Konkurrenzverhalten zusammen. Verfolgt der Unternehmer eine
Penetrationspreisstrategie versucht er durch niedrige Preise schnell in den Markt
einzudringen. Wird eine Abschépfungspreisstrategie angewandt, legt der Unternehmer
sehr hohe Preise an um in einer friilhen Phase einen moglichst hohen Ertrag zu
erwirtschaften und erst spater die Preise zu senken.'®” Oftmals ist der Unternehmer
durch die grof’e Konkurrenz und der Kleinheit des eigenen Unternehmens gezwungen
sich an die marktiblichen Preise anzupassen.’®® Somit ist es schwierig sich iiber die
Preispolitik von der Konkurrenz abzuheben. Ist das Produkt oder die Dienstleistung
einzigartig ist auch der Preis nicht vergleichbar und der Unternehmer gewinnt einen

Spielraum in der Preisgestaltung.

Die Werbe- oder Kommunikationspolitik dient dazu, den Kunden Uber das
Unternehmen und die Produkte bzw. Dienstleistungen zu informieren und ein
gewunschtes Bild vom Unternehmen zu vermitteln. Die wichtigsten Manahmen dazu
sind die Werbung, der persénliche Verkauf und die Offentlichkeitsarbeit.**® Fiir Start-
Up-Unternehmen spielt hier natlrlich der Kostenfaktor eine entscheidende Rolle. Doch
ist es besonders in den friihen Phasen eines Unternehmens von enormer Wichtigkeit die
potenziellen Abnehmer auf das Produkt und das Unternehmen aufmerksam zu machen.

Fur Jungunternehmer stehen somit vor allem ,,Low-Budget-WerbemaRnahmen“*® z

ur
Verfligung, wie etwa die ansprechende Gestaltung des Firmennamens und des Logos,

Aufschriften auf Fahrzeugen, Internetauftritte, Mailings etc.

Die Absatz- oder Distributionspolitik soll sicherstellen, dass die Glter oder
Dienstleistungen in der richtigen Zeit, am richtigen Ort, im richtigen Zustand und in der

19 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 494.
197 vgl. KAILER/WEIR (2007) S. 59.
198 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 493.
199 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 497.
200 \/gl. KAILER/WEIR (2007) S. 59.
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richtigen Menge angeboten werden. Dies umfasst die Auswahl der Distributionskanale

sowie auch der physischen Giiterverteilung.?*

In diesem Bereich wirkt Christian Leitner mit seiner Beratungstatigkeit stark ein. Der
Marketing-Mix wird zwar mit dem Griinder gemeinsam erarbeitet, aber hier bringt der
Unternehmensberater seine Erfahrung mit ein. Vor allem im Bereich der Werbung

wirden Grinder viel stérker einsparen als dies empfohlen wird.

Als das gréfite Hemmnis fur Georg Peer stellte sich die Absatz- und Distributionspolitik
heraus. Durch einen Versandhandel war es ihm nicht moglich, seine Zielgruppe zu
erreichen und eine Kooperation mit einem Sanitatshaus mit einem fixen Standort konnte

nicht in die Realitdt umgesetzt werden.

3.8.2. Organisation

Zur Realisierung der Plane ist die Koordination einzelner Aufgaben und
Entscheidungen notwendig. Dies wird als Organisation bezeichnet. Sie umfasst die
Struktur des Unternehmensaufbaus, die sogenannte Aufbauorganisation, und die
Prozessabléufe, die sogenannte Ablauforganisation. Die Aufbauorganisation bestimmt
die Verteilung der einzelnen Aufgabengebiete, die Zustdndigkeiten und die
Verantwortung. Die Ablauforganisation beschéftigt sich mit der Koordination von

Arbeitsablaufen in zeitlicher und raumlicher Sicht.2%

Ein Unternehmer ohne Mitarbeiter muss alle Aufgaben selbst erledigen und
Entscheidungen alleine treffen, es ist keine Abgrenzung der Aufgabengebiete und
Zustandigkeiten notwendig. Somit stehen bei einem Einzelunternehmer die
Selbstorganisation und ein gutes Zeitmanagement im Vordergrund. Da hier eine
Kontrollinstanz wie der Vorgesetze in einem Arbeitsverhaltnis fehlt, liegt es an der
Personlichkeit und dem Willen des Griinders, wie viel, wann und welche Aufgaben

behandelt werden. Eine gute Organisation erfordert die Einteilung der Aufgaben nach

201 \/gl. LECHNER/EGGER/SCHAUER (2006) S. 497f.
202 \/gl. SCHAUER (2009) S. 77.
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ihrer Bedeutsamkeit und Dringlichkeit sowie der Auswahl der richtigen

Ausfiihrungsweise.?

4. Fazit und Mdglichkeiten zur Insolvenzpravention

Wie bereits eingangs erwahnt, beinhalten neue Situationen unter Unsicherheit sowohl
Risiken als auch Chancen. Statistisch konnte nachgewiesen werden, dass etwa 33 % der
Neugriinder innerhalb von vier Jahren ihr Vorhaben beenden miissen®®*. Dies bedeutet,
dass die mdglichen Risiken einer selbststandigen Tatigkeit unterschatzt wurden oder

nicht bekannt waren.

In dieser Bachelorarbeit konnte auf einige Bereiche in der Unternehmensgriindung
hingewiesen werden, in denen es verstérkt zu Problemen und Schwierigkeiten kommt.
Diese sind naturlich stark von dem geplanten Unternehmen sowie von der Person des

Griinders abhangig.

Zentrale Figur einer Unternehmensgrindung stellt der Griinder dar. Besonders bei Ein-
Personen-Unternehmen und Einzelunternehmen héngen an ihm die gesamte
Arbeitsleistung, Verantwortung und Pflichten. Somit soll im Vorfeld schon geklart
werden, ob sich eine Person als Unternehmer eignet und ob das fachliche Know-How
und die Branchenerfahrung ausreichend sind. Viele Personlichkeitseigenschaften wirken
sich positiv auf den Unternehmenserfolg aus. Aber auch ohne diese Merkmale kann ein
Unternehmen gedeihen bzw. kdnnen einige Eigenschaften auch spater noch angeeignet
werden. Weiters sollte eruiert werden, ob die familidre Struktur fir eine
Unternehmensgriindung gunstig ist und ob der familidre Rickhalt geboten ist. Da viel
Stress und Anspannung den Selbststandigen belasten werden ist eine psychische und
physische Gesundheit fast unerlasslich.

Mdochte ein angehender Unternehmer diese Verantwortung nicht alleine tragen oder

reicht sein Konnen und die Erfahrung in bestimmen Gebieten nicht aus, kann eine

203 \/gl. PUMPIN (2006) S. 124.
204 \/gl. STATISTIK AUSTRIA. Uberlebensraten von im Jahr 2004 neu gegriindeten Unternehmen.
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Teamgrindung in Betracht gezogen werden. Dies gelingt natiirlich nur mit einem

geeigneten Partner.

Die Geschéftsidee kann aus vielen Quellen gewonnen werden bzw. wird dies oftmals
wahrend einer langjéhrigen Branchentdtigkeit aufgebaut. Eine solche Idee muss nicht
immer neu und innovativ sein, sollte sich aber von dem am Markt verfligbarem
abgrenzen. Erst wenn eine Idee gewonnen wurde kann die Strategie und die einzelnen
Teilpléane entwickelt werden. Diese Strategie ist nur im Kopf des Grinders vorhanden
wird aber nie auf Papier gebracht. Eine solide Idee ist zwar enorm wichtig, doch auch
fur die weitere Planung sollte genug Zeit eingeplant werden. Immerhin ein Drittel der
Jungunternehmer haben sich fir diese Planungsphase weniger als einen Monat Zeit
genommen. Doch je intensiver diese Vorbereitungsarbeiten geleistet werden, desto
héher sind die Uberlebenschancen. Es empfiehlt sich deshalb, die Vorgriindungsphase
nicht unnotig zu kirzen sondern intensiv fur die Marktforschung und eine

Strategieentwicklung zu nutzen.

Ein Unternehmen ist stark von seinem Umfeld abhangig und viele Faktoren wirken auf
das Unternehmen ein. Dieser Einfluss kann sowohl positiv als auch negativ sein.
Entscheidend ist, dass der Selbststandige sich dieser Einflisse bewusst ist. Hat er sein
Umfeld im Blick kann er mogliche Trends schon frih erkennen und sich ihnen
anpassen. Er lauft nicht so leicht Gefahr iberrascht zu werden oder den Anschluss zu

verlieren.

Besonders wichtig ist es, die unmittelbare Konkurrenz im Auge zu behalten und bereits
vor Grindung Informationen einzuholen um die Marktsituation abschétzen zu kdnnen.
Darauf aufbauend konnen dann eigene Strategien Uber die Marktpositionierung
ausgearbeitet werden.

Fir Unternehmen ist der Standort ausschlaggebend fir einen Geschaftserfolg. Diese
Entscheidung bindet den Unternehmer meist langfristig und ist deswegen mit

besonderer VVorsicht zu wéhlen.
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In einer Studie der Statistik Austria®®® gaben 47 % der befragten
Unternehmensneugriinder an, besonders die Abwicklung rechtlicher und administrativer
Angelegenheiten als schwierig empfunden zu haben Es wurde versucht die
birokratischen Hurden durch viel Informationsmaterial und Anlaufstellen durch die
Wirtschaftskammern zu verringern, doch diirfte dies dennoch eine Herausforderung fur
Griinder darstellen. Auch die Steuern, Abgaben und Sozialversicherung werden als hohe
Belastung fir einen Griinder beschrieben.

Griinder verfugen oft Uber eine unzureichende Ausbildung im kaufméannischen Bereich.
Dieses fehlende Wissen wird durch staatliche oder private Berater zugekauft. Fir
Jungunternehmer gibt es hier unzéhlige Moglichkeiten flr eine professionelle
Begleitung. Nur 24 % der Griinder geben an, keine Hilfe zu benétigen. 2%

Es wurde festgestellt, dass in dem Bereich der Finanzierung das Risiko besonders hoch
ist. Durch die empirischen Erhebungen konnte weiters darauf hingewiesen werden, dass
die notwendigen finanziellen Mittel h&ufig nicht vorhanden sind. In der Griindungs- und
der Frihentwicklungsphase sind noch keine oder wenige Ruckflusse zu erwarten, der
Break-Even-Point wird noch nicht erreicht. Der Griinder muss iber geniigend Reserven

verfugen um diese Zeit ohne Einkommen Uberleben zu kénnen.

Zuerst muss ein Finanzplan erstellt werden um alle relevanten Kosten aufzustellen und
die Hohe der bendtigten Mittel zu identifizieren. Dies wird h&ufig nicht unternommen
oder die Grundungskosten werden unterschatzt. Das Unternehmen kommt nicht Gber die
Entwicklungsphase hinaus und scheitert schon sehr frih.

Um das finanzielle Risiko zu minimieren kann eine nebenberufliche Griindung in
Betracht gezogen werden. Der Kundenstamm kann bereits aufgebaut werden wéhrend
die finanzielle Sicherheit der unselbststandigen Tatigkeit erhalten bleibt. Werden in

einem solchen Fall Risiken unterschétzt sind sie nicht sofort existenzbedrohend.

Natdrlich gibt es bei jeder Grindung unterschiedliche Risiken. Es liegt an der Person

des Grunders wie er mit diesen Risiken umgeht. Das wichtigste ist, sich der Risiken

205 \/gl. STATISTIK AUSTRIA. Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen.
206 \/gl. STATISTIK AUSTRIA. Erfolgsfaktoren ésterreichischer Jungunternehmen.
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bewusst zu werden. Dazu sind in der Griindungsphase viele Informationen und

Recherchen notig.

Nur wer die Risiken kennt und sie sich vor Augen hélt kann ihnen bewusst

gegensteuern.
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ANHANG

Mitschrift des mundlichen Interviews

Griunder

Georg Peer

e Wann griindeten Sie IThr Unternehmen?
Ich grundete im Jahr 2000 und beendete es 2008.
e Was war lhre Geschaftsidee fiir ein Unternehmen?

Handel und Dienstleistung in der Gesundheits- und Krankenpflege mit sehr breitem
Spektrum an Mdglichkeiten. Auf der einen Seite wollte ich als Dienstleister in der
Gesundheits- und Krankenpflege selbststandig und freiberuflich tatig werden und
auf der anderen Seite ein optimale Kombination zwischen Handel und
Dienstleistung in Richtung mobiles Sanitatshaus verbunden mit der optimalen
Beratungskomponente aufgrund der fachlichen Kompetenzen anbieten

e Was waren lIhre Motive fur eine Unternehmensgrindung?

Ich bin ein selbststdndig handelnder und selbststandig denkender Mensch und wenn
man von einer Geschaftsidee Uberzeugt ist, sollte man auch wagen sich damit
selbststandig zu  machen. In der Selbststandigkeit gibt es mehr
Entfaltungsmoglichkeiten.

e Was waren lhre gro3ten Beflrchtungen?

Dass es nicht funktioniert. Auf der einen Seite aufgrund der knappen finanziellen
Ressourcen und auch weil es an Unterstltzungsleistungen gemangelt hat und nicht
klar war, welcher Schritt ist als Erster zu setzten hatte. Es war zu wenig Hilfe
vorhanden. Deswegen hat sich auch das Geschaftsmodell gedndert.

e Welche davon haben sich als echte Bedrohungen herausgestellt?

Die rechtlichen Rahmenbedingungen und Erschwerbedingungen speziell in
Oberdsterreich, die Unflexibilitat der Mitbewerber. Das heif3t in letzter Konsequenz
hatte ich mich mit einem Mitbewerber zusammengeschlossen um nicht alles neu
erfinden zu missen und hatte gemeinsam etwas gemacht. Ich habe aber keinen
flexiblen Partner gefunden.

Weiters die rechtliche Bedingungen im Bereich der Hauskrankenpflege, weil hier
gewisse Monopolstellungen bestehen und gegen diese Monopole hat man in
Oberdsterreich keine Chance. In Salzburg hingegen schaut die Sache schon wieder
ganz anders aus. Da wird man sogar von den groRRen Organisationen als Freiberufler
engagiert. Aber nicht so in Obergsterreich. AuBerdem kann man in Obergsterreich
auch diese Leistungen nicht mit dem Sozialhilfetrager abrechnen und das ist
Wettbewerbsverzerrung weil andere Anbieter gefordert werden.

e Mit welchen Risiken haben Sie nicht gerechnet?
Vor allem mit der Schwierigkeit Kunden zu gewinnen.
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Fir welche Rechtsform haben Sie sich entschieden?
Ich fiihrte mein Unternehmen als Einzelunternehmen
Welche Griinde gab es fur diese Rechtsform

Ich hatte keinen geeigneten Partner, deswegen kam eine KG oder OG nicht in Frage.
Das Einzelunternehmen ist billig und einfach. Das finanzielle Risiko war nicht so
grof3, dass sich eine GmbH ausgezahlt hatte.

Personlichkeit und personliches Umfeld

Wie alt waren Sie zum Zeitpunkt der Grindung?
Ich war 31

Welches Personlichkeitsmerkmal wiirden Sie bei Ihrer Griindung als
besonders hilfreich einstufen?

Auf jeden Fall die Fahigkeit mit anderen Personen leicht in Kontakt zu kommen und
schnell Freundschaften zu schlieBen. So konnte ich rasch Netzwerke aufbauen, habe
von vielen Menschen gute Ratschlage bekommen und so weiter.

Wie ist Ihr beruflicher Werdegang?

Berufsausbildung im Handel, Unternehmerpriifung, somit war bereits immer ein
Interesse fir Handel und Wirtschaft vorhanden. Danach Gesundheits- und
Krankenpflegeschule, verschiedenste Fachweiterbildungen in diesem Bereich, etwa
Sachverstdndigenausbildung der Gesundheits- und Krankenpflege, Studium
Pflegemanagement in Miinchen.

Arbeitstechnisch  war ich immer in der Pflege tatig: von stationarer
Krankenversorgung,  Langzeitgeriatrie und  —psychiatrie,  Leitungen in
Pflegeeinrichtung und jetzt Leitung der Fachabteilung in einem sozial tatigen Verein
in Salzburg.

Wie lange haben Sie vorher in diesem Bereich gearbeitet?
Ich bin jetzt seit 1994 in diesem Bereich tétig.

Wie wurden Sie Ihre Erfahrung jetzt rickblickend beurteilen. War sie
ausreichend?

Auf jeden Fall.
Wie ist Ihre betriebswirtschaftliche Ausbildung?

Lehre GroRhandelskaufmann, Unternehmerpriifung und betriebswirtschaftliche
Vorlesungen im Studium Pflegemanagement.

Haben Sie Ihr betriebswirtschaftliches Vorwissen als ausreichend empfunden?

Grundsatzlich ja, zumindest in Richtung Kalkulation und allgemeinem Verstandnis.
In allzu speziellen Bereichen sind nattirlich Mangel vorhanden aber es war fir mich
jedenfalls ausreichend. Und Hilfe kann man sich ja uberall holen.

Wie war Ihre familiare Situation zum Zeitpunkt der Grindung?
Ich hatte ein Kind und eine Lebensgefahrtin.
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Wie stand Ihre Familie zu Ihrer Idee/Wunsch nach Selbststandigkeit?

Sehr neutral. Weder sehr positiv noch negativ. Somit war aber auch wenig
Unterstiitzung vorhanden.

Gab es finanzielle Unterstiitzung von Ihrer Familie
Nein die gab es nicht, sie war aber auch nicht notwendig.

Hat/haben Ihre Familie/lhre Beziehungen unter Ihrer Selbststandigkeit
gelitten?

Ja, durch eingeschrénkte zeitliche Ressourcen hat sie gelitten. Es blieb weniger Zeit
fur die Familie. Das hat sich sehr negativ auf das Familienleben ausgewirkt und war
auch sicher einer der Grunde dafiir, dass die Beziehung in die Briiche ging.
Nattrlich gab es noch andere Grunde dafir, aber wenig Zeit fir die Familie zu
haben war sicher ein wesentlicher Faktor warum diese Beziehung nicht mehr
funktionierte.

Hat jemand aus Ihrem Umfeld bereits ein Unternehmen gegrundet?

Ja, ein guter und enger Freund von mir hat bereits ein Unternehmen gegrindet und
ist damit bis heute sehr erfolgreich. Ist aber in einer ganz anderen Branche tatig.

Hatte das einen Einfluss auf Ihr eigenes VVorhaben?

Ja sehr stark. Er war mir ein Vorbild und auch ein Stick Mentor. Er hat mit
geholfen durch Tipps, Unterstlitzung, Formulierungsvorschlégen fir Papiere etc.

Was wirden Sie im Bezug auf Ihre Familie heute bei einer Griindung anders
machen?

Heute wirde ich das ganze strukturierter vorbereiten. Nicht mehr so blauédugig
vorhegen. Heute hat sich auch die Situation grundlegend geandert. Heute kann ich
mit meiner Partnerin viel offener reden und kann mein Vorhaben viel offener
kommunizieren.

Wie empfanden Sie die korperliche Belastung?

Fir mich war es eher keine korperliche Belastung sondern wurde eher als
Abwechslung gesehen.

Empfanden Sie haufig Stress?
Nein
Empfanden Sie
= das Gefuhl nicht abschalten zu kénnen
= eine stdndige Anspannung
= korperliche Symptome wie Schweil3ausbriiche, Herzrasen, Panikanféalle
= sonstige stressbedingte korperliche Auswirkungen?

Es gibt Phasen, vor allem zu Beginn, wenn man den Schritt in die Selbststandigkeit
wagt wo man einen gewissen Stress empfindet. Vor allem wenn man von der
Unselbststandigkeit in die Selbststandigkeit wechselt, dass man mit dem alten Leben
abschliel3t und sich auf Neues einldsst.



Markt/Wettbewerb

Welche erste Schritte haben Sie in Richtung Unternehmensgriindung getatigt?

Zuerst habe ich fur mich eine Analyse der Starken und Schwéchen, Chancen und
Risiken, also eine SWOT-Analyse durchgefiihrt. Bei den Chancen eine Art
Marktanalyse: was braucht der Markt, was ist moglich.

Teilweise haben sich diese Nachforschungen als richtig erwiesen teilweise hatte ich
falsche Einschatzungen.

Hatten Sie Ihre wichtigste Konkurrenz klar bestimmt?

Ja

Hatten Sie ausreichend Informationen tGber den Markt?

Ja

Fihrten Sie selber Marktrecherchen durch?

Ja

Wenn ja, auf welche Weise?

Eigene Erfahrungen, personliche Recherchen, Testkdufe, Internetrecherchen
Hatten Sie ihre Konkurrenten auch nach der Grindung noch im Blickfeld?
Ja, weil sie sich als das groRte Hindernis herausstellten.

Wer war lhre Zielgruppe?

Pflegebedirftige und deren Angehdrige

Wodurch wollten Sie sich von Ihrer Konkurrenz abheben?

Komponente von personlicher Beratung bei den Betroffenen zuhause in
Krisensituationen verbunden mit der fachlichen Kompetenz die die Mitbewerber
nicht hatten und noch immer nicht haben

Haben Sie dies schriftlich erfasst?
Ja
Welchen Standort haben Sie sich fur Ihr Unternehmen gewahlt?

Vertriebsweg fir den Handel war von zu hause aus. Ein erster Kontakt wurde
telefonisch aufgenommen oder postalisch. Die Beratung folgte bei den betroffenen
vor Ort.

Fir den Handel habe ich mich mit einem Partner aus dem Versandhandel
zusammengeschlossen und hatte dann den Handel Gber diesen Partner betrieben.

Was waren die Griinde fur diese Wahl?
Es erschien mir einfach und billig zu sein.



Habt es Faktoren gegeben auf die Sie aus heutiger Sicht bei der Standortwahl
besser achten hatten sollen?

Ja, ich hatte nicht gedacht, dass es so schwierig ist, an die Kunden heranzukommen.
Auf sich aufmerksam zu machen, das geht von daheim aus nicht. Dazu hatte ich ein
Geschéft bendtigt.

Rechtliche Bestimmungen

Fallt IThr Unternehmen unter das reglementierte Unternehmen?

Ja, war aber kein Problem, da alle Voraussetzungen erfullt wurden. Allerdings fallt
meine Tatigkeit unter zwei Bereiche. Freiberuflichkeit in der Gesundheits- und
Krankenpflege und Handel mit Medizinprodukten.

Was waren Ihre ersten Schritte bei der Unternehmensanmeldung?

Zuerst ging ich zur Wirtschaftkammer. Alle weiteren Anmeldungen erfolgten tber
den Steuerberater.

Wie war Ihr personlicher Eindruck von den burokratischen Erfordernissen?

War duBerst anstrengend. Ein undurchsichtiger Dschungel mit unzureichender
Beantwortung der Anfragen. Ich glaube aber, dass das heute schon besser ist.

Hatten Sie Probleme mit Behdrden?

Richtige Probleme nicht. Aber es hat so lange gedauert weil sie selber oft keine
Ahnung hatten in welchen Bereich ich falle und welche Gesetze auf mich
anzuwenden sind.

Wie empfanden Sie die Hohe der vorgeschriebenen Abgaben und Steuern?

Einerseits zu hoch besonders im Bereich der Doppeltversicherung durch die
Doppelgleisigkeit der selbststandigen und meiner unselbststandigen Téatigkeit.

Andererseits auch wieder positiv wie der Gesetzgeber die Moglichkeit einrdumt
Verlustvortrage zu machen also Verluste mit Einkommen gegenzurechnen.

Beratung

Wie und wo haben Sie Sich tber eine Unternehmensgriindung informiert?
Das was ich in meinen Ausbildungen bereits gelernt hatte und Gbers Internet.
Hatten sie ausreichend Information?

Ja, eher schon.

Haben Sie Beratungen in Anspruch genommen? Wenn ja, welche?

Steuerberater, Wirtschaftskammer und eine Seminarreihe der BIT-Factory (Best in
Training) in deren Rahmen ein Business-Plan erstellt wurde.
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Welche Beratung empfanden Sie als hilfreich/ welche nicht?

Die BIT-Factory war gut. Die Wirtschaftskammer war damals nicht gut weil sie dort
mit meinem speziellen Bereich der Selbststandigkeit tiberfordert waren und nicht
wussten welcher Sparte ich zugeordnet werden musste etc.

Steuerberatung war gut aber teuer. Vom Steuerberater wurden rein steuerliche
Beratung in Anspruch genommen und keine betriebswirtschaftlichen Belange.

Idee

Wann kamen Sie auf Ihre Geschaftsidee?

Durch meine berufliche Tétigkeit sah ich immer die Bedurfnisse der Patienten und
deren Angehdrigen und wollte hier eine Erleichterung und Hilfe anbieten.

Was war zuerst, die Geschaftsidee oder der Wunsch nach Selbststandigkeit?

Ich war immer schon ein sehr freier und selbststandiger Mensch und deswegen war
irgendwie immer der Wunsch nach einer Selbststdndigkeit vorhanden. Somit war es
eine Kombination aus beidem.

Wie lange dauerte es von der Idee bis zur Umsetzung?

Einige Jahre lange. Immer wieder Dinge zu sehen die man leicht steuern konnte
aber in Unselbststandigkeit nicht anders l6sen kann stérte mich. Aber bis ich
wirklich den Schritt in die Selbststdndigkeit machte dauerte es Jahre.

Haben Sie Ihre Idee/lhr Konzept auch niedergeschrieben?
Ja, zumindest in Eckpunkten. Und danach auch als richtiger Businessplan.

Strategie

Hatten Sie eine Strategie (Leitbild) fir das Unternehmen formuliert?

Die Vision war immer klar. Nur die Strategie hat sich im Laufe der Zeit an den
Gegebenheiten anpassen mussen.

Wourde diese auch schriftlich festgehalten?
Ja
Haben Sie Sich an Ihre Strategie/Pléane gehalten?

Die Planung war immer schwierig. Vor allem die zeitliche Planung, etwa um
Kundenkontakte herzustellen. Hier war kaum eine Planung moglich. Es war
schwierig einzuschétzen wie lange man fir welche Tétigkeit brauchte.

Finanzierung

Wie war Ihre finanzielle Situation vor der Grindung?
Gut.

Wie hoch war Ihr Startkapital?
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Mein Startkapital war alles nur Eigenkapital. Ohne Einnahmen hatte ich etwa ein
halbes Jahr ohne Probleme tiberleben kdnnen. Da ich aber immer unselbststandig
auch noch tatig war stellte sich diese Frage nicht.

Haben Sie Forderungen in Anspruch genommen?

Nein, es gab keine Mdglichkeit. Die Informationen tber mdgliche Fdrderungen
waren vorhanden. Die Forderungen in diesem Bereich betrafen nur die Aufnahme
von Fremdkapital und das war bei mir nicht nétig

Hatten Sie Probleme mit der Finanzierung?

Durch meine standige unselbststandige Tatigkeit nebenher hat sich die Frage der
finanziellen Uberlebensfahigkeit nicht gestellt.

Das finanzielle Ziel wurde nie erreicht
Wie verlief bei Thnen die Kundenaquisition?

Fir meine Geschéftsidee ein drastisches Problem weil es sehr schwierig ist die
Kontaktaufnahme in dem beschrénkten Rahmen zu machen. Der Kontakt zu den
Kunden kann nur dann funktionieren, so meine Erkenntnis, wenn man einen

Standort hat und die Kunden zu mir kommen konnen. Ansonsten ist ein

Kundenkontakt sehr schwierig.

Bewerten Sie bitte folgende Faktoren. Was bereitete Ihnen die gréf3ten Probleme
1 = keine Probleme, 10 = drastische Probleme

10

Kein oder zu wenig Marketing X

Schlechte Geschéftsidee X

Familie bzw. privates Umfeld X

Ungeniigende Qualifikation X

Unzureichende Beratung X

Mangelnder Einsatz X

Selbstuberschétzung X

Finanzierungsprobleme X

Kein Durchhaltevermdgen X

Zu hohe Kosten X

Patente und Vertrage X

Planungs- und Konzeptfehler X

Probleme mit Lieferanten X

Kundenaquisition X

Marktforschung X

Probleme mit Banken X
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Abschlussfragen

Was filhrte letztendlich zur SchlieBung des Unternehmens?
Das Verhaltnis zwischen Einnahmen und Ausgaben.
Der laufende Betrieb war nicht kostendeckend.

Kosten wurden nicht unterschatzt weil die Kosten an sich eher gering waren nur die
Auftragslage wurde iberschétzt.

Wann wurde das Unternehmen geschlossen?
2008
Was wirden Sie heute anders machen?

Heute andere Voraussetzungen. Konnte es heute vorher klarer kommunizieren.
Ansonsten wiirde ich nichts anders machen.

Wirden Sie noch einmal ein Unternehmen eroffnen?

In &hnlicher Form konnte ich es mir vorstellen aber nicht mehr mit dieser
Risikobereitschaft. Das Geschaftsmodell muisste auf mich zukommen, etwa ein
Franchisesystem oder dieses Modell zuerst als unselbststandiger Angestellter
beginnen etc.
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Mitschrift des mundlichen Interviews

Unternehmensberater

Christian Leitner

Einstiegsfragen

e Seit wann sind sie Unternehmensberater?
Seit 1992.

e Wie viele Grunder haben Sie in Ihrer Karriere bereits betreut?
Ca. 40.

e Aus welchen Branchen kommen lhre Klienten?
Der Schwerpunkt liegt im Bereich Handwerk und Handel.

e Wie viel % davon mussen Ihr Unternehmen wieder aufgeben?

Hier muss unterschieden werden zwischen den Unternehmen, fir die ich nur ein
Griindungskonzept erstellt habe und denen, die ich wirklich begleitet habe.

Manche Kunden brauchen nur ein Konzept und eine Rechnung ob sich eine
Selbststandigkeit auszahlt.

50-60% meiner Kunden griinden dann wirklich.
e Wie weit reicht Ihre Beratung? Welche Beratungsleistungen bieten Sie an?

Zuerst biete ich die Erstellung eines Konzeptes an. Rechnet sich das Unternehmen
auch wirklich, oder nicht. Nicht alle grinden danach auch wirklich ein
Unternehmen. Teilweise weil sie selber nicht mehr von ihrer Idee Uberzeugt sind,
teilweise weil auch ich von dem Unterfangen abfrage.

Es gibt auch Grinder, die trotz meiner Bedenken grinden. Diese kann ich dann
nicht begleiten da es gegen meine Uberzeugung waére.

Umfang der Beratung ist:
Punkt 1: Businessplan erstellen
Punkt 2: die Begleitung selber.

Den Umfang bestimmt der Kunde. Es kann reichen von einer Marketingplanung,
Definition einer Zielgruppe und alles was unter Marketing fallt: Werbung, PR-
Arbeit, Coaching und Controlling

e Wie lange dauert etwa ein Beratungszeitraum?

Mit dem Controlling kann dies eine dauernde Begleitung sein. Die Guten kommen
immer wieder. Die Intensitat der Begleitung schwankt von Kunden zu Kunde. Bei
manchen macht man wieder mal eine Marktanalyse oder sie rufen an und haben
Fragen.

Es besteht kein fixer Beratungszeitraum sondern nur auf Anfrage des Kunden.
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Motive fur eine Grindung
Was sind die haufigsten Motive fur eine Griandung?

Sehr viele haben den Drang in die Selbststandigkeit. Diese wollen einfach ihr
eigener Chef sein. Da sie der Meinung sind, dass sie mehr Freiraum, mehr
Spielraum erhalten und sich mehr bewegen konnen, grinden sie. In letzter Zeit
tauchen auch die Zwangsbeglickten auf, die aufgrund ihrer Situation am
Arbeitsplatz in die Selbststandigkeit gehen, obwohl sie es von sich aus nicht getan
hatten. Das konnte ich in den letzten zwei Jahren verstarkt beobachten.

Die vermeintliche Freiheit ist dann meist nicht so groR aber trotzdem wirden die
meisten nicht wieder in die Unselbststdndigkeit zurtick gehen.

Was war Ihr Motiv sich selbststandig zu machen?

Mehr Gestaltungsspielraum. Ich war damals Fuhrungskraft in einer Bank, habe mir
aber fur die Zukunft zu wenig Gestaltungsspielraum gesehen.

Gibt es Unterschiede in der Unternehmensfiihrung je nach zugrunde liegendem
Motiv?

Bei denjenigen die dann wirklich griinden gibt es wenig Unterschiede. Bei den
wirklichen Zwangsbegliickten muss man klar machen, dass sie sich das nochmals
uberlegen sollen. Diese ziehen sich wesentlich schneller wieder zuriick wenn sie die
Chance auf einen Arbeitsplatz erhalten, aber das ist auch sinnvoll. Diese haben eher
wieder den Drang in die Unselbststandigkeit.

Der Eifer mit dem das Unternehmen betrieben wird, ist aber der gleiche. Auch den
Zwangsbegluckten ist klar, dass es anders keinen Sinn hat.

Personlichkeit der Grinder

In welchem Alter befinden sich die meisten lhrer Klienten?

Der Durchschnitt liegt bei etwa 35 bis 40 Jahren. Der jlngste Grinder war 22 der
alteste etwa 55.

Ein optimales Alter gibt es nicht. Der Vorteil bei Alteren ist, dass bereits etwas
Eigenkapital vorhanden ist. Viele kommen, die wenig bis kein Startkapital haben.

Vom Risiko her habe Altere ein liberlegteres Vorgehen. Jiingere stiirzen sich eher in
Risiken.

In welcher familidaren Situation befinden sich die meisten lhrer Klienten?

Familienrtckhalt ist immer gut. Der Griinder braucht die Gewissheit, dass die
Familie auch wirklich hinter ihm steht. Sonst fehlt im der Rickhalt.

Steht die Familie hinter der Griindung, ist dem Grunder wesentlich mehr geholfen,
als wenn die Familie neutral verhélt. Das hat mit Emotionen zu tun. Griinder braucht
das Echo von einem Gegeniiber. Auch wenn er nur zu Hause etwas von seinem Tun
erzéhlt braucht er ein Gegeniiber das zuhort.

Uber das Emotionale hinaus ist wichtig, dass auch in Engpéssen jemand mitarbeitet
und weiterhilft.
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Kapital von der Familie ist positiv zu sehen wenn die Familie tber geniigen Geld
verfugt und dies als Spielkapital sieht und es kein drastischen Problem darstellt
wenn dieses Geld weg ist. Ansonsten rate ich jedem ab die Familie als Birge fur
Kredite zu nehmen

Ratschlage sind gut wenn sie mentorenhaft stattfinden. Einmischung ist eher
zwiespéltig zu betrachten

Inwieweit kann man von der Person auf einen zukunftigen Erfolg schlieRen?

Manchmal habe ich bereits innerhalb von zwei Stunden einen Eindruck Uber den
Menschen und kann ihn einschétzen. Die Trefferquote liegt hierbei etwa bei 90%.

Welche Personlichkeitsmerkmale muss ein Grinder mitbringen?

Fachliches Know-How, Umgang mit Zahlen, Daten, Fakten unabhangig davon ob er
sie selber erarbeitet oder sie sich liefern lasst. Genauigkeit, Exaktheit,
Verlasslichkeit. Interesse fir den Markt. Die Personlichkeit des Unternehmers ist
mit dem fachlichen Know-how auf eine Ebene zu stellen.

Welche Arten von Menschen griinden Unternehmen? Gibt es einen
Unternehmenstyp?

Nein, eher nicht.
Wie viel Branchenkenntnis und Berufserfahrung bringen die Grinder mit?

Dies ist eine Grundvoraussetzung: fachliches Know-how. Unter zwei Jahre
Branchenerfahrung hat es wenig Sinn. Fast alle Grinder bringen dies mit. Viele
Griinder bringen aber viel mehr Erfahrung mit. Die meisten haben auch den privaten
Markt in ihrem Bereich schon bedient. Also auch Freunde und Verwandte versorgt.

War die Ausbildung/Erfahrung der Grinder meist ausreichend?
Ja, grundsétzlich schon. Es gibt natlrlich Ausnahmen.

Haben die Griinder ein ausreichendes kaufmannisches Verstandnis?

Hier geht es darum: entweder reicht es bei ihm selber aus oder er kauft es zu. Er
muss sich nicht unbedingt selber so gut auskennen, braucht aber dann die richtige
Begleitung die ihm die Zahlen so liefert, dass er selber es versteht. Lediglich ein
gewisses Gespur fur die Materie ist sinnvoll. Aber rein das Interesse reicht aus,
bekommt der Grunder die Zahlen gut geliefert und erkléart und interessiert er sich
dafur, reicht dies aus. Oder oft ist es auch so, dass etwa die Gattin ein Zahlenmensch
ist und die Zusammenarbeit ist dann eine gute Mischung.

Gibt es Grundvoraussetzungen oder kann der Griinder die ndtigen Féahigkeiten
erwerben?

Der Unternehmer wachst mit den Aufgaben. Ab dem Zeitpunkt wo das Bewusstsein
vorhanden ist, dass die Zahlen wichtig sind beschéftigt sich der Unternehmer auch
damit. Vor allem dann wenn die Zahlen komplexer werden und es nicht mehr
anhand des Kontostandes ablesbar ist wie es dem Unternehmen geht, wéchst auch
das Interesse an den Zahlen.



XVII

Wachsen die Grunder generell mit ihren Aufgaben?

Ja, schon. Nur zu wenige haben genug Interesse um sich auch weiterzubilden.
Fortbildung passiert fast ausschlieBlich im fachlichen Bereich aber wenig im
Bereich ihres Business. Personlichkeitsentwicklung, ein Marketingseminar, eine
Controllingveranstaltung etc. wird selten besucht. Das merkt man speziell bei
Unternehmerakademien. Da kommen oft nur die Zwangsbegliickten oder die
wirklich guten oder diejenigen die an einen Konzern angeschlossen sind und diese
Kurse besuchen missen. Die Bereitschaft sich fortzubilden ist, ob Grunder oder
nicht, sehr gering.

Verandert das ,,Unternehmer sein“ die Menschen?
Ja, durchaus. In welche Richtung ist unterschiedlich.

Gibt es gesundheitliche Auswirkungen bei einer Unternehmensgrindung, wie
beispielsweise stressbedingte Symptome?

Ja, die gibt es. Stress ist immer vorhanden. Es ist nur die Frage: wie geh ich damit
um. Viele haben Phasen in denen sie ins griibeln kommen und nicht mehr weiter
wissen. Da empfiehlt es sich, professionelle Hilfe in Anspruch zu nehmen. Ein
Psychotherapeut etwa dem Griinder beibringen, wie man abschalten kann und
konstruktiv mit dem Stress umgeht.

Markt
e Bringen die Grinder gentigend Wissen Uber dem Markt mit?

Die meisten wissen sehr wenig tber ihren Markt. Somit muss man beim ersten
Termin schon sehr konkret Fragen stellen um einen Uberblick zu bekommen was
wissen die Griinder bereits vom Markt und was nicht. Es kommen auch gar nicht so
wenige die von der Bank geschickt werden.

Es machen sich einige gar keine Gedanken zum Markt.

Was ist wichtiger eine gute Positionierung am Markt und gute Auswahl an
Marketinginstrumenten oder die Geschéftsidee an sich?

Eine Idee muss nicht immer neuartig sein. So viele neuartige Ideen findet man nicht
vor. Oft geniigt eine solide Idee in einen Standardbranche. Es gibt aber schon Ideen
die nicht aussichtsreich sind etwa in der Textiloranche einzusteigen ist eher
aussichtslos. Es gibt Ideen von denen ich nicht tberzeugt bin und ich wirde die
Grunder nicht begleiten. Die Griinde kénnen personlich sein, aufgrund der Branche
oder fachlich.

Wo sind die grofliten Wissenslicken?
Markt, Marketing, Kundengewinnung, Mitbewerbersituation etc.

Etwa 70% wissen nur, dass sie sich selbstandig machen wollen. Es wird ihnen aber
dann schnell klar, dass das etwas komplexer ist als nur ein Geschaft aufzusperren.

Die Idee ist fix, aber (iber den Markt ist wenig Wissen vorhanden. Ausnahmen sind
die, die einen Betrieb tibernehmen wollen wo Vorerfahrungen vorhanden sind.
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Kenne ich als Berater die Branche, werden diese Marktkenntnisse gemeinsam
erarbeitet. Der Grinder erhélt aber Aufgaben. Er muss dann zuerst konkret tber
seine Angebot nachdenken, was er genau anbieten will und lber seine Zielgruppe.
Danach tberschlagen wir das Vorhaben rein rechnerisch ob es einen Sinn hat oder
nicht. Weil es oft auch um den Standort geht etc.

Die Schritte sind:

Ideen

Rechnen

Finanzieren

Fordern.

Eine Idee muss zuerst gerechnet werden.

Wo liegen die groften Hiirden fur einen Unternehmensgrinder?

Mangel an Informationen. So werden Risiken falsch eingeschatzt, unterschétzt oder
nicht wahrgenommen.

Finanzierungsformen

Wie hoch sollte der Eigenkapitalanteil sein?
Dies ist von der Grundungsidee abhéngig, vom Investitionsvolumen.

Wobei ich in den letzten Jahren die Erfahrung gemacht habe, nur bei einem ganz
geringen Investitionsvolumen , ist es ratsam sich selbstdndig zu machen ohne
Eigenkapital. Normalerweise so im Bereich von € 15000,- bis 20000,- wenn nicht
mehr zu investieren ist. Normalerweise sollte der Grunder tiber genligend Reserven
verfligen um ein halbes bis ein dreiviertel Jahr davon leben zu kdnnen.

Verflugen die Grinder tGber gentigend Startkapital?

Fast 60% fangen ohne Startkapital an. Und das sind nicht nur die Griinder die zu uns
kommen sondern das ist generell beobachtbar.

Werden Grinder auch Uber Forderungen informiert?

Ja, im Grunderworkshop der WKO. Hier werden Grunder schon informiert. Etwa 50
% wissen von Forderungen.

Wird um diese haufig angesucht?

Forderungen werden fir die Grindungsberatung in Anspruch genommen, bei
Finanzierungen oder FOrderungen Uber das AMS. Ansonsten sind mir wenig
Forderungen bekannt.

Wie hoch ist der birokratische Aufwand?

Nicht mehr so schlimm wie friher. Alles wird eigentlich rasch und problemlos
abgewickelt.

Ab wann erreichen die Unternehmer ihr friiheres Gehalt?

Hier muss man differenzieren zwischen denjenigen, die nebenberuflich starten und
die, die das hauptberuflich machen. Die Nebenberuflichen bauen sich ihren Markt
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auf wahrend sie nebenbei arbeiten und erreichen somit rasch ihr Gehalt. Diese
Griinder sind generell sehr erfolgreich.

Hauptberuflich Selbststdndige brauchen fast immer zwei bis drei Jahre.

Unternehmensberatung:

Was ist bei der Auswahl der Berater wichtig?

Zwei Dinge mussen geklart werden. Einerseits die personliche Ebene, die Chemie
muss passen. Andererseits das Abklaren des bendtigten Know-Hows fiir meine
Grundung, dies kann durch gezielte Fragen rasch geklart werden.

Wie erkennt man guten/schlechten Berater?

Ich wirde jedem raten nicht nur zu Beratern zu gehen die sich mit Zahlen, Daten,
Fakten beschéftigen. Rechnen kann man schnell was. Aber wenn es sich nur um
theoretische Rechnung handelt und jene Bereiche fehlen wie Markteinschatzung
oder Branchenknow-how fehlt ein wesentlicher Teil.

Welche Berater suchen die Griinder oft aus?

Viele Grunder gehen als ersten Schritt zu Steuerberatern. Diese behandeln Zahlen,
Daten, Fakten. Kennt der Grunder den Markt selber, weil er {ber das
Marktpotenzial bescheid braucht er auch nicht mehr. Braucht er allerdings jemanden
im Bereich Marketing und Strategie sollte er gleich zu jemandem gehen der ihm
dies alles liefern kann. Damit wird Zweigleisigkeit verhindert und er hat einen
Berater oder ein Beraterteam die das gesamte Vorhaben abdecken.
Wirtschaftskammer, Steuerberater manchmal auch nur Grafiker sind die haufigsten
Anlaufstellen.

Lohnt sich eine Beratung in jedem Fall?

Ja, es lohnt sich. Es gibt ganz wenige die sinnvoll ohne Beratung auskommen. Sehr
oft merkt man etwa bei Vertragen, dass der Grunder etwas unterschreibt, das ein
Berater ganz anders verhandelt hatte. So wird etwa bei Mietvertrégen oft zu viel
bezahlt. Somit lohnt es sich auch finanziell weil es um Minimierung des
Grundungsrisikos geht und der Griinder sich viele Kosten erspart.

Welcher Information fehlen den Griindern?

Die Meisten gehen zuerst zur Wirtschaftskammer als ersten Ansprechpartner. Dort
erhalten sie dann weitere Informationen, Grunderleitfaden in einem personlichen
Gesprach. Oder die Banken schicken sie zu der Wirtschaftskammer oder zu
Beratern.

Zu welchem Zeitpunkt suchen Unternehmensgrtinder Beratungsstellen auf?

Relativ kurz vor geplanten Grundungstermin. Am erfolgreichsten sind die, die sich
dann noch mindestens ein halbes Jahr Zeit nehmen. Ausgenommen es ist eine
wirklich sehr klare Idee dahinter.

Die Idee wachst langer aber wenn dann der Schritt beschlossen wird muss es schnell
gehen. Der Zeitpunkt von ihrem Kommen und dem geplanten Start liegt meist zu
eng beieinander. Manche glauben sie kdnnen kommen und schon aufsperren.
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Risiken

e Was fallt Ihnen zum Thema ,,Risikofaktoren der Unternehmensgrindung*
ein?

* Fehlende Eigenmittel

*  Grindung in Risikobranchen

*  Zu wenig Vorbereitung fur die Grindung

*  Blaudugiges Starten

*  Glauben niemanden zu brauchen, einfach zu griinden.
* Versicherung ibersehen

* zu wenig Kapital

Vielen wird erst bei Beratungsgespréachen bewusst, dass das Thema komplexer ist
als sie urspringlich angenommen haben. Sie wissen oft nicht was im Detail
notwendig ist um erfolgreich zu grinden. Dies wird ihnen erst im Zuge von
Beratungsgespréchen bewusst.

Uberschatzt werden Risiken sehr selten. Diejenigen die Risiken tberschatzen sind
eher diejenigen, die gefahrlos griinden. Die gehen keine unndtigen Risiken ein. Bei
denjenigen bin meist ich derjenige, der sie starkt, unterstutzt und motiviert.

e Welche Risiken werden von den Grindern nicht wahrgenommen

Die ersten Probleme die auftreten sind finanzielle Engpésse. Die Eigenmittel reichen
nicht aus. Das sind die ersten Warnsignale. Oder sie haben sich in den
Grundungskosten verschétzt etwa bei Gebuhren, Geschaftsausstattung, Logo,
Druckkosten.

Bewerten Sie bitte folgende Faktoren. Wo liegen am héaufigsten die Probleme
1 = keine Probleme, 10 = drastische Probleme

1 /2 |3 [ 4|56 718 |9 |10

Kein oder zu wenig
Marketing

Schlechte Geschéftsidee X

Familie bzw. privates
Umfeld

Ungeniigende
Qualifikation

Unzureichende Beratung X

Mangelnder Einsatz X

Selbstuberschétzung X

Finanzierungsprobleme X

Kein Durchhaltevermdgen X

Zu hohe Kosten X

Patente und Vertrage X
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Planungs- und
Konzeptfehler

Probleme mit Lieferanten X

Kundenaquisition X

Marktforschung X

Probleme mit Banken X

Ich nenne lhnen nur hintereinander verschiedener Worter zum Thema
Unternehmensgriindung und Sie sagen mir kurz, was Ihnen jeweils als erstes in
den Sinn kommt:

Kreativitat

Hier habe ich sehr hohe Malstabe. Ich wirde mir noch mehr Kreativitat
wiinschen.

Ehrgeiz

In sinnvollem Ausmal} gut. Bei aller Konzentration auf Griindungsphase und bei
allem Einsatz sollte man darauf achten, dass langfristig das Leben nicht zu kurz
kommt. Es ist oft sehr schwierig hier bei Griindern Gehdér zu finden.

Stress/Arbeitszeit

Die Wenigsten belastet zu Beginn der Stress. Die Grlinder sehen zu Beginn dass
ihr Bemuhen Frichte trdgt. Nach ein paar Jahren &ndert sich das weil die
Grunder dann in eine Art Hamsterrad kommen und fiir Familienleben und
Privates zu wenig Zeit haben

Planung/Zielsetzung

Bei den Gesprachen frage ich sie ganz genau nach ihrer personlichen und
betrieblichen Zielsetzung. Leichter tber personliche Ziele zu sprechen fallt es,
wenn die Unternehmer schon langer im Geschaft sind weil dann der personliche
Bereich wieder mehr Wert erhdlt. Jene die eine Kklare Zielsetzung haben,
kommen sicher schneller zum Ziel als diejenigen die einfach anfangen.

Ziel und Visionen verschwinden oft. Erst im Beratungsgesprach wird dies
wieder bewusst. Egal mit wem er dariiber spricht, aber erst in Gespréchen wird
wieder bewusst wo die Ziele und die Vision liegen.

Vision

Sehr wichtig. Vision nicht so greifbar, eher mental. Teilweise vorhanden,
teilweise nicht.

Risikofreudigkeit

Angemessen. Wenige haben total iber das Ziel hinausgeschossen.

Umgang mit Rickschlagen

Wenn insgesamt eine solide Basis vorhanden ist, nimmt man Rickschlége
leichter hin.
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Netzwerke/Netzwerkaufbau

Irrsinnig wichtig. Die erfolgreichsten Unternehmer sind die besten Netzwerker.
Es ist aufwendig gute Netzwerke aufzubauen weil es viele Vampire gibt. Aber
was Weiterempfehlung, Zusammenarbeit, Verlasslichkeit und Sicherheit
anbelangt, wirde ich das einem jeden engstens ans Herz legen. Jeder Auftrag
und jedes Know-how durch ein Netzwerk ist Goldes Wert.

Soziale Fahigkeiten

Sehr wichtig. Dazu gehort auch der Umgang mit Mitarbeitern. Das Potenzial der
Mitarbeiter richtig ausschépfen.

Teamgrindung

Aus eigener Erfahrung war es eine gute Entscheidung. Die Ziele von mir und
meinem Partner haben sich spéter unterschieden. Das beobachtet man bei vielen.
Die Frage ist nur, wie geht man auseinander.

In der Grindungsphase sehr unterstiitzend weil man einen Partner hat, einen
Ansprechpartner. Trotzdem gehen sehr viele spater auseinander.

Behorden

Es ist besser geworden was Flexibilitit und  Abwicklungen,
Anmeldemdglichkeiten tber Internet etc betrifft. Finanzamt verhalt sich gut.
Somit nicht so wirklich schlecht erlebt.
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