m Ratgeber Existenzgriinder

Thomas Meister von der Wolfgang Sievert Steuerberatungsgesellschaftim Gesprich

Der Anfang der Existenzgriindung
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Ausgekliigelte Unternehmensstrategien sind Basis fiir eine erfolgreiche Kundengewinnung und die langfristige Positionierung am Markt

en Schritt der Existenz-

griindung zu wagen, ist

eine Sache. Eine andere
ist es allerdings, vom Existenz-
griinder zum Unternehmer zu
reifen. Zwischen beiden Phasen
liegen zum Teil Welten, auf die
Thomas Meister von der Wolf-
gang Sievert Steuerberatungs-
gesellschaft mbH im Folgenden
eingeht.

Dass ein Unterschied zwischen
einem Existenzgriinder und ei-
nem gestandenen Unternehmer
besteht, ldsst sich leicht an den
nachfolgenden Zahlen ablesen.
Jeder dritte Existenzgriinder ver-
schwindet nach drei Jahren wieder
vom Markt, nach fiinf Jahren ist
nur noch die Halfte der Existenz-
griinder am Markt vorhanden.

nach 3 Jahren

Schon nach drei Jahren ist jeder dritte Existenzgriinder wieder vom
Markt verschwunden, nach fiinf Jahren sogar 50 %.

Diese Zahlen geben Anlass zu
analysieren, was in den ers-
ten drei bzw. fiinf Jahren getan
werden muss, um langfristig
als Existenzgriinder bestehen
zu kénnen und zum Unterneh-
mer zu reifen. Mit einer solchen
Analyse hat sich im Jahr 2010
das Zentrum fiir Europdische
Wirtschaftsforschung (ZEW) be-
schaftigt. Diese Studie kommt
zum Ergebnis, dass neben an-
deren Griinden vor allem finan-
zielle Probleme und falsche
Strategien die Ursache fiir ein
schnelles Scheitern einer Exis-
tenzgriindung sind. Solche sta-
tistischen Ergebnisse decken
sich auch mit der tdglichen
Beratungspraxis von Existenz-
griindern, wie Thomas Meister
feststellt.

nach 5 Jahren

»Man stellt immer wieder fest,
dass Existenzgriinder sich ohne
schliissiges Konzept selbststdn-
dig gemacht haben und sich ohne
richtige Vorbereitung zum Teil
auch an langfristige Vertradge,
wie zum Beispiel Mietvertrage,
binden.“

Ohne Strategie geht es nicht

Zu einer Geschéftsidee gehort es
vor allem, eine langfristige Un-
ternehmensstrategie zu haben,
an der man sich immer wieder
orientieren kann, ein ausge-
kliigeltes Vertriebssystem zu
entwickeln und ein betriebs-
wirtschaftliches Verstdandnis
fir Zahlen zu besitzen. Diese
Strategie, die nach einer Fest-
legung natiirlich immer wieder
tberpriift werden muss, dient
vor allem dazu, wohliiberlegte
Preiskalkulationen festzulegen,
eine zu hohe Abhdngigkeit von
GroBkunden zu vermeiden oder
auch richtige Angebotsstruktu-
ren festzulegen.

Das Vertriebssystem ist das
Herzstiick fiir jeden Unterneh-
mer. Ohne Kunden kénnen kei-
ne Einnahmen generiert werden.
Die Kunden miissen nicht nur

definiert, sondern auch in Kun-
dengruppen eingeteilt werden.
Fir jede Kundengruppe sind die
spezifischen Nutzenargumente
bzw. Kundenvorteile zu erarbei-
ten und die entsprechenden Ver-
triebswege zu definieren.

All diese sogenannten ,weichen
Faktoren“ haben vor allem zum
Ziel, dass die ,harten Fakto-
ren“, also die Zahlen, stimmen.
Es reicht als Unternehmer nicht
aus, nur den Kontostand auf min-
destens eine schwarze Null zu
prifen. Dies ist vergangenheits-
orientierte Zahlenpolitik. Wichtig
ist hier, dass der Existenzgriin-
der schon in der Anfangsphase
ein Kennzahlensystem entwi-
ckelt, welches mindestens einen
Uberblick iiber die Liquiditéts-
sowie Rentabilitdtsplanung,
das Forderungsmanagement,
die Kostentreiber sowie auch
die Hohe der privat benotigten
Mittel beriicksichtigt.

Mit der Umsetzung von unter an-
derem diesen genannten Punk-
ten steigt die Wahrscheinlichkeit,
als Existenzgriinder den Schritt
zum Unternehmer vollziehen und
somit auch langfristig am Markt
bestehen zu kénnen. |



