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Wenn in Deutschland {iber Existenzgriindung geredet wird, geht es
meist um Businessplan, Finanzierung, Rechtsformen, Steuern, Griin-
dungsférderung und Versicherungen — alles Punkte, die gut und
wichtig sind und daher im weiteren Verlauf dieses Buches noch
ausfiihrlich behandelt werden. Was allerdings oft vergessen wird:
Was jeder erfolgreiche Griinder braucht, ist zundchst eine wirklich
gute Geschiftsidee. Und nicht nur das: Zu einer guten Idee gehort
auch das Wissen, wie man diese erfolgreich verkauft. Und zwar von
Anfang an!

T|pp Die richtige Vermarktung Ihres Produktes oder Ihrer Dienst-
leistung hat entscheidenden Anteil am Erfolg Thres Unter-
nehmens. Und auch wenn Sie in die aktive Vermarktung erst
ganz am Ende, nach der eigentlichen formalen Griindung,
einsteigen (dementsprechend ist das Marketing-Kapitel ganz
am Ende dieses Buches angesiedelt), so sollten Sie diese doch
schon zu Beginn im Blick haben, in die Ideenfindung einbe-
ziehen und entsprechende Kontakte aufbauen, die spater
hilfreich sind.

Das Entwickeln einer Geschiftsidee geschieht nie nur im luftleeren
Raum. Zwar steht am Anfang meist ein ziindender Gedanke, doch
dieser kann sich meist ohne Input von aufien gar nicht entwickeln.
Denn eine gute Idee ist wie Fruchtfleisch, das nach und nach am
Fruchtkern ansetzt: Daher ist es sinnvoll, bereits in die Ideenfindung
andere Menschen einzubeziehen. Gute Ideen, die am Markt dann auch
erfolgreich sind, entstehen auch nicht, indem man Geschiftskonzepte
von anderen einfach kopiert. Viel eher geht es darum, im Austausch
mit anderen Ideen Schritt fiir Schritt zu verbessern.
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Schritt 1: Ideenfindung im Netzwerk

Julika Bleil, Griinderin des erfolgreichen Start-ups Allyve.com,
erzdhlte in einem Interview, dass sie vor der Griindung sehr
nervos war und ihre Idee selbst vor guten Bekannten und
Freunden geheim hielt — aus Angst, jemand konnte ihr die Idee
stehlen. Als die Idee dann auf den Markt kam, zeigte sich im
Feedback von Kunden und Mitarbeitern, dass noch zahlreiche
Fehler behoben werden mussten. Riickblickend meint sie, sie
hétte jedem von der Idee erzédhlen sollen, um Feedback einzu-
holen. Denn das wiirde das Produkt nur verbessern.

Dieses Beispiel zeigt, dass die Haltung, moglichst alles allein zu
machen, Sie nicht weiterbringt. Denn wer erfolgreich sein will, muss
mit anderen zusammenarbeiten, statt ausschliefSlich Konkurrenten zu
bekdampfen. Und wer sich durch spezialisierte Produkte oder Dienst-
leistungen von anderen absetzt, braucht Konkurrenz nicht zu fiirch-
ten, sondern kann sogar mit anderen kooperieren, um neue Kunden zu
gewinnen oder gemeinsam zu agieren. Wenn Sie anbieten, was Ihre
Zielgruppe wirklich wiinscht, erzielen Sie gegeniiber Ihrer Konkur-
renz zahlreiche Wettbewerbsvorteile. Wer nichts Besonderes anbietet,
ist fiir Kunden nur einer von vielen Anbietern. Wenn Sie aber bereits in
die Ideenfindung einbeziehen, was Ihre Kunden spéter kaufen wollen,
erhoht das Thre Erfolgsaussichten betrachtlich.

Entscheidend dabei ist auch die Vernetzung und Kommunikation mit
aktuellen wie auch potenziellen Kunden sowie Konkurrenten. Es ist
nattirlich klar, dass Sie selbst von Ihrer eigenen Idee ganz begeistert
sind: Aber versetzen Sie sich auch einmal in die Lage Ihrer Kunden:
Was denken die iiber ihre Idee?

Leider machen viele Griinder das Gegenteil: Allzu oft funktioniert
Ideenfindung in Deutschland noch ganz traditionell, sicherheitsorien-
tiert und insgesamt zu wenig innovativ. Austausch zum Beispiel
beschrankt sich oft darauf, einfach mal zu schauen, was die Konkur-
renz so treibt. Etwa auf deren Website. Oder im Laden. Oder in den
Pressemitteilungen — alles Informationen, die leicht 6ffentlich zugang-
lich sind. Seit 2007 miissen Kapitalgesellschaften wie GmbHs ihren
Jahresabschluss im zentralen Unternehmensregister (http:/ /www.un-
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Gute Ideen sind wie Fruchtfleisch

ternehmensregister.de) veroffentlichen. Da schiatzen dann die potenzi-
ellen Griinder ab, wie gut das Unternehmen und die Branche dastehen
und wie rentabel letztlich dhnliche Ideen wéren. Andere suchen beim
Europédischen Patent- und Markenamt (http://www.epo.org) oder
beim Deutschen Patent- und Markenamt (www.dpma.de) nach ver-
wertbaren Patenten, die man k&uflich erwerben kann. Oder sie holen
Brancheninformationen bei Berufsverbanden, Industrie- und Han-
delskammern ein, suchen im Internet nach Zahlen zur Wirtschaftsent-
wicklung und Marktstudien. Manche geben, sofern Kapital vorhan-
den, diese auch in Auftrag. Fallen die Zahlen dann schlecht aus, ldsst
man es mit dem Griinden oder der Investition, zumindest in dieser
Branche. Fallen die Zahlen gut aus, werden gute Ideen nicht selten
einfach irgendwie kopiert. Innovative Ideen? Fehlanzeige!

Viel besser ist es, mit Kunden zu kommunizieren und engen Kontakt zu
halten: Und zwar bereits vor der Griindung, in der eigentlichen
Griindungsphase. Fragen Sie immer wieder gezielt nach den Bediirf-
nissen, Erwartungen und Wiinschen Threr Kunden. Uberpriifen Sie
regelmédfiig die Zufriedenheit Ihrer Kunden mit Produkten und Ser-
vice. Denken Sie daran: Kritik kann auch positiv sein und helfen, Dinge
zu verbessern. Konzentrieren Sie sich schlieslich auf Ihre Leistungen,
mit denen Sie den Nutzen fiir den Kunden erhéhen, wie zum Beispiel
Qualitat und Service. Denn die Kunden helfen Ihnen, Produkte und
Service zu optimieren, weil sie auf Fehler aufmerksam machen und
Verbesserungsvorschldge einbringen. Ein System des offenen Aus-
tauschs und gesunden Miteinanders also, von dem alle profitieren!

m Der Internetriese Google hat diese Strategie perfektioniert: So

bringt Google Produkte in einem fortlaufenden Beta-Stadium
heraus, damit die Kunden dann durch Tipps bei der Weiterent-
wicklung helfen. Und Google geht nicht davon aus, dass der
User zu ihm kommt, sondern kommt zum User, indem es seine
Karten, Videos, Suchfunktionen und die Werbebanner auch
anderen Seiten, sprich der Konkurrenz, zur Verfiigung stellt.
Schliefilich ist Google einfach anzuwenden, obwohl es eine
komplexe Struktur hat — was zeigt, dass man sich sehr viele
Gedanken macht, was die Kunden wollen.
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Schritt 1: Ideenfindung im Netzwerk

Auch als kleines Unternehmen haben Sie heute quasi kostenlos die
Moglichkeit, sich mit anderen tiber Ideen auszutauschen: Namlich im
Internet, genauer gesagt im Web 2.0.

Der grofse Vorteil des Internets besteht in den vielfaltigen Moglichkei-
ten: Gerade als Selbststandiger ist es wichtig, dass Sie sich nicht auf
einige wenige Kontakte verlassen, sondern gezielt ein Netzwerk von
unterschiedlichen Meinungen und Kompetenzen aufbauen, auf das
Sie zuriickgreifen kénnen. Dazu miissen Sie nicht moglichst viele
Kontakte haben, auch wenn das manchmal hilfreich ist. Oft ist es
besser, nur wenige, aber dafiir die absolut passenden Kontakte zu
pflegen: Genau dabei kann das Web 2.0 mit seinen vielféltigen
Moéglichkeiten helfen.

Die Kontakte sollte man aber fortan nicht nur in seinem Online-
Adressbuch stehen haben, sondern auch pflegen. Das erfordert hohes
personliches Engagement. Und es sollte ein Geben und Nehmen sein:
Gezieltes Networking bedeutet eben nicht, dass Sie in Ihrem Adress-
buch nur notieren, wen Sie im Notfall fragen kénnten. Networking
bedeutet ebenfalls nicht, nur Kunden zu gewinnen, auch wenn das
haufig damit in Zusammenhang gebracht wird. Vielmehr gilt der Satz:
,Frage nicht, was andere fiir dich tun kénnen, sondern was du fiir
andere tun kannst!” Wenn Sie Netzwerke, gerade im Web 2.0, als
Austauschplattformen betrachten, stellen sich gute Ideen — und spéter
dann neue Auftrage — hdufig ganz von selbst ein.

Eine der besten Anlaufstellen fiir Austausch, Trends und Ideen ist
beispielsweise Twitter! Denn Twitter ist ein Durchlauferhitzer, der
Themen aufsaugt und verbrennt wie ein Dieselmotor. Der Kurznach-
richten-Dienst ldsst User nicht nur Messages in SMS-Lange verschi-
cken, sondern zeigt auch an, welche Themen gerade aktuell sind oder
welches die am meisten weitergeleiteten Tweets sind. User kénnen
ihre Tweets mit sogenannten Hashtags thematisch gruppieren. All das
und viele weitere Tools ermdglichen einen genauen Uberblick dariiber,
was die Twittergemeinde gerade bewegt — und was somit einen Trend
darstellt. Sogar grafische Ubersichten {iber die Trends der vergange-
nen Monate gibt es bereits.
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Kommunikation und Networking — aber wie?

Eigentlich nur folgerichtig, dass man die folgende Idee des Unterneh-
mertums aus dem Web in die sogenannte reale Welt hinaushob: Auf
einem Meeting wurde im April 2009 die Idee des Twittwoch geboren,
dessen Ziel es ist, Unternehmen, deren Mitarbeiter und Selbststandige
an Social Media heranzufiihren, voneinander zu lernen und sich
untereinander auf Augenhohe auszutauschen. Einmal im Monat,
immer mittwochs, treffen sich daher Gleichgesinnte zu Vortragen und
Diskussionen iiber Geschéftsideen rund um das Web 2.0. Im Vorder-
grund steht das Teilen von Wissen und Erfahrung — daher miissen alle
Unterlagen, wie zum Beispiel Prasentationen oder Videos, prinzipiell
offentlich gemacht werden. Initiator Stefan Wolpers leitet von Berlin
aus den Twittwoch als eingetragenen Verein gemeinsam mit dem
Online-Konzeptionierer und Programmierer Thomas Pfeiffer, finan-
ziert wird das ganze durch Sponsorengelder. Eine Idee, die immer
mehr Anhédnger im ganzen Bundesgebiet findet: Neben Berlin und
Miinchen, wo Wolpers und Pfeiffer aktiv sind, gibt es mittlerweile
auch Twittwochs in Stuttgart, Hannover, Frankfurt, im Ruhrgebiet,
Sachsen, Kéln und — ganz neu hinzugekommen — Diisseldorf. Weitere
Informationen finden Sie unter: http:/ /www.twittwoch.de.

Daneben gibt es zahlreiche Blogs, die sich mit kreativen Ideen, Start-
ups und Innovationsmanagement befassen — und die Lesern auch viel
Raum lassen, sich per Kommentarfunktion auszutauschen. Etwa
»Griinderszene«, das vor allem Fachinformationen an Griinder, Unter-
nehmer und Start-ups richtet, dabei aber auch neue Ideen vorstellt.
Oder »deutsche-startups«, herausgegeben mit der DS Media GmbH,
mit tdglichen Informationen aus der heimischen Internet-Griinder-
szene, die zudem mit zahlreichen Interviews, Portrits einzelner Start-
ups und Griinder sowie Marktiibersichten zahlreiche Anregungen fiir
innovative Ideen liefern. Und ganz frisch am Start ist ,Kopfe fiir
Deutschland”: Christian Weiler, als Director Automotive zustandig fiir
das Ideen-Management des Miinchener Consulting-Unternehmens
Cirquent, beleuchtet hier, wie Innovationsmanagement in Unterneh-
men, zum Beispiel durch die Schaffung von Communities und das
Etablieren einer Innovationskultur, geférdert wird und funktionieren
kann.
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Schritt 1: Ideenfindung im Netzwerk

Betreiben Sie nicht nur Social Networking, sondern bloggen
Sie moglichst auch selbst. Durch Kommentare und andere
Leserreaktionen konnen Sie so in direkten Kontakt mit [hren
Kunden treten, um sich bei der Ideenfindung auszutauschen,
aber auch um spater Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung zu
vermarkten. Zahlreiche Anregungen und Beispiele dafiir
finden Sie im Kapitel iiber Marketing am Ende des Buches.

Aber auch abseits von Twitter und Blogs bietet das Internet zahlreiche
Inspirations- und Austauschmoglichkeiten fiir alle moglichen Ge-
schaftsideen: Etwa soziale Netzwerke wie Xing oder Facebook, Bewer-
tungsportale, Foren, Wikipedia und natiirlich Blogs. Wer verschiedene
Kanile etwa mit einen RSS-Reader regelmafsig verfolgt, wird schnell
feststellen, dass bestimmte Fragestellungen immer wieder auftauchen
und sich so ein Trend abzeichnet. Zahlreiche Seiten eignen sich ganz
hervorragend dazu, per Kommentarfunktion eine Trenddiskussion
selbst anzustoflen und kleinere Marktumfrage durchzufiihren und so
im Austausch mit anderen eigene Ideen weiterzuentwickeln. Bei
Google gibt es verschieden Keyword-Tools, mit denen man wie bei
einem Trend-Monitor herausfinden kann, nach welchen Suchbegriffen
am hédufigsten gesucht wird. Zudem bieten Konferenzen, Meetings,
Tagungen zu quasi jedem Thema und jeder Branche Ideen- und
Kontaktsuchern auch ein Forum fiir den Austausch im sogenannten
wirklichen Leben.

Folgende Punkte sollten Sie beriicksichtigen:
Checkliste zur Ideenfindung;:

J Wie sieht Ihre Idee aus? Was wollen Sie entwickeln und produzie-
ren, welche Dienstleistung wollen Sie erbringen?

[ Gibt es diese oder eine dhnliche Idee schon am Markt? Miissen Sie
Schutzrechte dritter beachten?

1 Konnen Sie Alleinstellungsmerkmale Thres Produktes bezie-
hungsweise Threr Dienstleistung formulieren?

[ Wer sind Ihre potenziellen Kunden? Wie denken und fiihlen sie?
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Kommunikation und Networking — aber wie?

(d Welchen Nutzen haben Ihre Kunden von dem Produkt oder der
Dienstleistung, welche Bediirfnisse werden befriedigt?

O Was wird Ihre Kunden an Threm Produkt oder Ihrer Dienstleis-
tung interessieren? Wie wird er es verwenden?

1 Wie sieht der Markt fiir Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung aus?

[ Welche Vertriebskanale, welche Kontakte konnen Sie zum Ver-
kauf nutzen?
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