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Einfuhrung

| Gebrauchsanweisung / Manual

1.1 Warum diese Planungshilfe?

Die Landschaft der gedruckt oder online erhéltlichen Ratgeber fiir Unter-
nehmensgriinder ist reichhaltig und vielfaltig. Warum also noch ein Pro-
dukt?

Diese Planungshilfe richtet sich vor allem an

e technologieorientierte Unternehmensgriinder
e aus Hochschulen
e ohne kaufménnischen Hintergrund,

die Unternehmen als Kunden haben werden. Die Planungshilfe wird
spezifisch auf die Belange dieser Griinder eingehen und sich auf die er-
folgskritischen Aspekte der Griindungsplanung konzentrieren.

Auf Hochschulausgriindungen wird besonders Bezug genommen, weil
diese Griinder in der Regel mit besonderen Herausforderungen wie be-
grenzter Marktkenntnis und begrenzten eigenen Mitteln zu tun haben.
Diese Probleme haben ,normale* Technologiegriinder wegen ein-
schldgiger Berufserfahrung weniger. Der Planungsprozess einer solchen
Technologiegriindung ist aber vergleichbar, so dass diese Planungshilfe
auch nutzbar ist, wenn nicht aus einer Hochschule heraus gegriindet wird.

Diese Planungshilfe ist vor allem praktischer Natur. Sie ist aus der Be-
fragung 40 aktiver Unternehmer aus verschiedenen Technologiebereichen
entstanden. Diese Unternehmer, die von einem bis iiber 20 Jahre unterneh-
merische Erfahrung haben, wurden in Interviews nach ihrer eigenen Griin-
dungsplanung befragt und haben zu den nach ihrer Erfahrung wichtigsten
Aspekten der Griindungsvorbereitung Stellung genommen. Thre Ratschlége
und Erkenntnisse wurden auf der breiten Erfahrungsbasis der Autoren im
Griindungsbereich zur vorliegenden Planungshilfe verarbeitet.
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Vielleicht werden Sie in der Gliederung die Schliisselworter Business-
plan und Produkt vermissen. Beides wird dennoch in diesem Buch griind-
lich behandelt. Genauer gesagt werden Sie sich beiden Themen mit Hilfe
dieses Buches wiederholt widmen:

e Der Businessplan ist ein Ergebnisbericht: Er ist das schriftliche, in sich
konsistente und aussagefahige Ergebnis nach erfolgreichem Durchar-
beiten des gesamten Planungspfades. Er ist nicht lediglich ein Stiick Pa-
pier zum Gewinnen eines Griinderpreises oder eines Kredits, das
anschlieBend abgeheftet wird. Der Businessplan wichst im Laufe des
Planungspfades. Er wird als eine Art qualifiziertes Logbuch die Ergeb-
nisse der Teilabschnitte dokumentieren. Bei neuen Erkenntnissen ist er
auch in schon abgearbeitet geglaubten Aspekten immer wieder zu iiber-
arbeiten. Viele Kontakte zu Externen (potentiellen Kunden, Kapitalge-
bern) werden Sie mit noch unvollstindigem Businessplan aufnehmen
und die Ergebnisse im Businessplan verarbeiten.

e Zum Produkt: Technologiegriinder haben zu Beginn der Planung meist
eine recht klare Vorstellung iiber das Produkt, Verfahren, die Software
oder allgemein die Leistung, die sie auf dem Markt anbieten mdchten.
Inhaltlich wird intensiv diskutiert, wie dieses Angebot wirtschaftlich Er-
folg haben kann. Leitsatz dabei ist: ,,Der Fisch soll dem Wurm schme-
cken und nicht dem Angler!*

Wenn sich diese Vorbemerkungen wie die Ankiindigung eines
aufwéndigen Arbeitsprogramms lesen, dann ist der Eindruck richtig. Die
Griindung eines Unternehmens ist genau dieses. Die Planungshilfe soll
Thnen dabei zeigen, wie gut Sie jeweils im Thema sein miissen, um die
erfolgskritischen Aspekte der Griindung fundiert planen zu kdnnen.

1.2 Zielgruppe

Sie sind Naturwissenschaftlerln oder Ingenieurln, haben Ihr Studium oder
Thre Promotion abgeschlossen bzw. sind in der Endphase. Sie haben viel-
leicht einige Zeit in einem Kooperationsprojekt mit der Industrie gearbei-
tet. Sie haben eine konkrete Idee fiir eine Unternehmensgriindung: Sie
sehen eine Chance, mit Thren Féhigkeiten oder einem von lhnen entwi-
ckeltem Produkt oder einer Software selbststéindig Geld verdienen zu kon-
nen. Moglicherweise mochten Sie dieses Unternehmen gemeinsam mit
anderen griinden.

Sie haben schon einige Zeit dariiber nachgedacht, aber nicht wirklich
geplant. Jetzt ergibt sich aufgrund des Auslaufens des Forschungsprojektes
oder des Abschlusses der Promotion oder schlicht wegen der Anfrage
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,Konnt Thr mir das liefern? die Notwendigkeit zu entscheiden: Ist der
Gedanke mit der Selbststandigkeit wirklich etwas fiir Sie (und Thre mogli-
chen Partner), oder soll es doch eher die wissenschaftliche Laufbahn oder
eine angestellte Tatigkeit werden.

Ob Sie ménnlich oder weiblich sind, spielt fiir den Ablauf der Griin-
dungsplanung keine Rolle. Dieses Buch will ausdriicklich auch Frauen
ermutigen und helfen, ein Unternehmen zu griinden. Aus sprachlichen
Griinden wird in der Beschreibung stets die geldufigere Variante des Ge-
schlechts verwendet; zumeist ist diese mannlich. Gemeint sind selbstver-
standlich stets beide, Frauen wie Ménner.

1.3 Vorgehensweise

An diesem Punkt soll diese Planungshilfe Thnen helfen, die fiir Sie selbst
und das Unternehmen wichtigsten Entscheidungen so vorzubereiten, dass
die bei den meisten Technologiegriindern erfolgskritischen Fragen hinrei-
chend geklért sind.

Die hier angesprochenen Fragestellungen und die moglichen Ldsungs-
wege sind auch liber Branchengrenzen und unterschiedliche Geschéftskon-
zepte hinaus dhnlich. Vor allem aber sind diese Fragestellungen in jedem
Fall vor einer Griindung zu bearbeiten, um nicht unkalkulierbare Risiken
einzugehen. SchlieBlich sind bei gut 45 Prozent der Insolvenzen in
Deutschland Unternehmen betroffen, die jlinger als sechs Jahre sind
(Quelle: Creditreform — Insolvenzen, Neugriindungen, Loschungen 2005).

Thre Griindung wird ab jetzt wie ein Projekt betrachtet. Technische Pro-
jekte haben Ziele, Teilziele und Lasten- und Pflichtenhefte, die zum Errei-
chen dieser Ziele dienen. Ihr Griindungsprojekt hat vornehmlich einen
Zeitpfad und Meilensteine, an denen bestimmte Teilaufgaben als erledigt
abgehakt werden oder riickgekoppelt werden. Projekte haben immer einen
Anfang und ein Ende. Dieses Projekt ,,Unternehmensplanung fingt mit
dem ernsthaften Befassen an und endet mit der Griindung (oder dezidierten
Nicht-Griindung) des Unternehmens. Projekte haben zeitlich gesehen ei-
nen so genannten kritischen Pfad. Auf diesem liegen bei vielfiltig parallel
verlaufenden Aktivititen diejenigen, bei deren zeitlicher Verzogerung das
Gesamtvorhaben verzogert wird.

Die Planung eines neuen Unternehmens lésst sich nicht linear darstellen.
Oft ergibt sich geradezu systematisch in einer spiteren Phase der Bedarf,
schon abgehakte Entscheidungen zu iiberpriifen und ggf. den neuen Er-
kenntnissen anzupassen. Dieser Notwendigkeit iterativen, ,,verschleiften*
Vorgehens soll diese Planungshilfe durch eine ganzheitliche Vorgehens-
weise Rechnung tragen. So wird der Pfad zwar in einer sachlogischen Rei-
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henfolge linearisiert, aber nur die jeweils in der Phase vorrangigen Aspekte
werden im Detail dargestellt. Am Ende der Abschnitte wird darauf verwie-
sen, welche vorher schon behandelten Gesichtspunkte mdglicherweise
noch einmal zu priifen sind.

Dazu ein Beispiel aus der unten ndher beschriebenen Entwicklungs-
phase: SchwerpunktmifBig wird in dieser das Geschiftsmodell geplant,
d. h. mit welchen Aktivititen konkret Umsitze getitigt werden sollen.
Wenn vorher in der Definitionsphase festgelegt worden war, ein Einzel-
unternehmen ohne Partner zu griinden, so kann sich durch die Konkretisie-
rung des Geschiftsmodells ergeben, dass die durchschnittlichen Auftrags-
volumina so komplex und der Investitionsbedarf so hoch werden, dass die
Aufnahme weiterer téitiger und investierender Partner sinnvoll ist. Dann
muss das schon vorldufig abgeschlossene Kapitel ,,personliche Entschei-
dungen‘ noch einmal modifiziert werden.

Der hier gezeigte Ablauf stellt die Hauptphasen einer Griindungspla-
nung bis zum Start des Unternehmens dar:

e Interessensphase: Kldrung der Rand- und Anfangsbedingungen

Definitionsphase: Treffen der die Griindung betreffenden personli-
chen Entscheidungen

Entwicklungsphase: ~ Entwicklung des inhaltlichen Unternehmenskon-
zeptes mit Markt, Geschiftsmodell und Preisen

Umsetzungsphase: Umsetzung der Ergebnisse der Entwicklungspha-
se: Markteintritt, Finanzplanung und Finanzie-
rung, Organisatorisches und Vertrage

Alle hier der jeweiligen Hauptphase linear zugeordneten Themen sind in
den anderen Phasen aber zumindest ,,im Hinterkopf*“ oder werden hier in
einer Iterationsschleife tatsdchlich wieder aufgegriffen. In der nachfolgen-
den grafischen Darstellung des Prozesses tauchen daher die Themen in
allen Hauptphasen auf. Die jeweils dunkel beschrifteten Themengebiete
werden schwerpunktméBig bearbeitet.

Interesse Definition Entwicklung Umsetzung
1. Rand-/Anfangsbedingungen
2. Personliche Entscheidungen
3. Markt u. Geschaftsmodell 3. Markt u. Geschaftsmodell
4. Preise u. Mengen
5. Markteintritt: erste Kunden
6. Finanzplan u. Finanzierung
7. Organisation des Betriebs

Abb. 1  Hauptphasen der Griindungsplanung
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Erfahrungsgeméf wird der gesamte hier beschriebene Pfad etwa sechs
Monate in Anspruch nehmen. Etwa die Hilfte der Technologiegriinder
schafft es in diesem Zeitraum, das Unternehmen auf die Beine zu stellen.

In der Endphase einer Dissertation oder eines Forschungsprojektes oder
aber, wenn Sie noch sehr viel Zeit in die Entwicklung Thres Produktes oder
Angebots stecken miissen, kann diese Phase auch bis zu einem Jahr dau-
ern, wie die Ergebnisse der aktuellen Erhebung zeigen (Abb. 2). Auch sich
im Erkenntnisprozess ergebende grundlegende Uberarbeitungen wie die
Neudefinition der Zielkunden oder eine grundlegende Neukonzeption des
Geschiftsmodells kdnnen den Planungsprozess verzogern.

Anzahl Nennungen

18

16

14

12

10

1

k. A. 0-3 Monate 4-6 Monate 7-12 Monate >12 Monate

Abb. 2  Planungsdauer von Unternehmensgriindungen (Ergebnisse einer Stu-
die im Auftrag von hannoverimpuls aus einer Befragung von 40
Technologieunternehmen der Region Hannover)

Das wichtigste Ziel dieser Griinderhilfe ist es, dass Sie und Thre Partner
in der knappen zur Verfiigung stehenden Zeit die erfolgskritischen Themen
so bearbeiten, dass Sie auf dem angestrebten Markt eine echte Chance ha-
ben. Die weitaus meisten Technologiegriinder bereiten ihren Start neben
einer beruflichen oder wissenschaftlichen Tatigkeit vor. Daher muss ,,das
richtige Gute* und nicht ,,das bekannte Gute* oder ,,das angenechme Gute*
getan werden.
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Ihre Rolle

Die meisten dieser Fragen kann und sollte kein noch so guter Unterneh-
mensberater, Steuerberater oder Coach fiir Sie 16sen, sondern Sie selbst
miissen sich so gut in den Kernthemen auskennen, wie Sie es spéter in
Threm Unternehmen auch miissen. Es gibt kein ,,betreutes Griinden® in Art
einer beschiitzenden Werkstatt.

Nur in den Fachfragen, bei deren Bewiltigung professionelle Erfahrun-
gen gepaart mit Spezialistenwissen erforderlich sind, sollten Technologie-
griinder Experten eine groflere Rolle zubilligen. Ein Beispiel hierfiir ist der
Finanzierungsbereich, wenn Sie fiir ein schnell wachsendes Unternehmen
Kapitalbeteilungen von Beteiligungsgesellschaften benétigen. Aber auch
in diesem Fall sollten Sie den Sachverhalt bei Entscheidungen vollstindig
durchschauen, denn besonders diese Entscheidungen binden Sie und Thr
Unternehmen langfristig. Auch Fragen der Rechtsform, der Gesellschafts-
vertrdge sowie der steuerlichen Seite fallen hierunter.

Die Themen

Diese Themen sind als die wichtigsten Punkte aus Sicht der befragten Un-
ternehmen identifiziert worden:

Rand- und Anfangsbedingungen,

personliche Entscheidungen,

Markt und Geschéftsmodell,

Preise und Mengen,

Markteintritt (,,Wie finden wir unsere ersten Kunden?*),
Finanzplanung und Finanzierung.

Anschlieend werden die folgenden sechs Themengebiete genannt:

Entscheidungsbedarf,

notwendige Wissenstiefe nach Erledigung,
Vorgehensweise,

Zeithorizont,

Quellen,

Unterstiitzer.

Nicht fiir alle Themen gibt es klare Bearbeitungsprozeduren. Fiir diese
Fiélle werden mehrere methodische Optionen beschrieben und damit zu-
sammenhdngende Erfahrungen von Technologieunternehmern geschildert.

Es bietet sich an, das Erreichen einzelner Meilensteine jeweils mit ei-
nem Coach zu verifizieren.



