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Vorwort

Zahlreiche Unternehmer und Unternehmensgriinder halten mit innovativen
Produkten, Dienstleistungen und Geschéftsmodellen die Markte in Bewegung.
Zielfiihrendes Marketing ist damit eine ihrer Kernaufgaben. Man kénnte dabei
leicht dem Trugschluss erliegen, dass kleine und junge Unternehmen ihren
etablierten Konkurrenten systematisch unterlegen wiren. Dass dies nicht so
ist, zeigt die Diskussion rund um das Thema des sogenannten Entrepreneurial
Marketing - einer Marketingkonzeption, die zwar von der besonderen Situa-
tion von Griindungsunternehmen inspiriert ist, aber gleichzeitig auch einiges
an Potenzial fiir etablierte Unternehmen mit sich bringt.

Dies liegt daran, dass Entrepreneurial Marketing nicht als ein auf das lediglich
Notwendigste reduzierter Marketingmix in kleinen und jungen Unterneh-
men verstanden werden darf - Entrepreneurial Marketing ist auflerordentlich
kreatives Marketing im Angesicht deutlicher Unsicherheit iiber neue und
unbekannte Mirkte und Kunden. Es ist damit nicht nur fiir Unternehmens-
griinder interessant, die mit kleinem oder schlimmstenfalls keinem Marke-
tingbudget arbeiten miissen, sondern fiir jeden Marketingverantwortlichen
- auch und gerade in etablierten Unternehmen. Und auch aus akademischer
Warte wird Entrepreneurial Marketing deswegen innerhalb der Forschung
und Lehre zum Unternehmertum (Entrepreneurship) als eines derjenigen
Themen gesehen, die aktuell innerhalb des unternehmerischen Prozesses be-
sonders relevant sind und zukiinftig mit dem hochsten Bedeutungszuwachs
einhergehen werden.

»Management: Entrepreneurial Marketing® zielt vor diesem Hintergrund da-
rauf ab, die theoretischen Grundlagen und praktischen Konzepte des Entre-
preneurial Marketing fiir den Leser kurz und pragnant in sechs Kapiteln dar-
zustellen. Eine Reihe von Fallstudien aus dem deutschsprachigen Raum hilft
dabei zu verstehen, wie vielfiltig die Anwendungsmaglichkeiten des Entrepre-
neurial Marketing tatsachlich sind und wie kreativ einzelne Unternehmer und
Unternehmen in der Praxis mit ihren Marketingherausforderungen umgehen.

Was aber ist das wirklich Neue am Entrepreneurial Marketing? Zugegeben:
Es muss im Marketing nicht alles neu erfunden werden, wenn man als Unter-
nehmer mit einem innovativen Konzept an den Markt herantritt oder wenn
man gefordert ist, Teile seines Unternehmens oder gar das ganze Unternehmen
neu zu erfinden - die grundsitzliche Frage, was wem auf welchem Wege wie
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verkauft werden soll, ist dieselbe, einerlei um welchen Unternehmenstyp es
sich handelt. Entrepreneurial Marketing verschiebt jedoch vor dem Hinter-
grund dieser klassischen Fragen die Perspektive und hilft, diese Fragen auch
angesichts grofier Unsicherheit mit einigem Selbstbewusstsein beantworten
zu kénnen.

Damit kommt den traditionellen 4Ps des Marketing Mix (Product, Price,
Place, Promotion) zwar auch Bedeutung zu; diese sind aber bei weitem nicht
als das leitende Prinzip dieses Buchs zu verstehen. Unternehmer und Unter-
nehmensgriinder, die sich zu sehr auf den Marketing-Mix fokussieren, gera-
ten leicht in Gefahr, Marketing gerade mit der Promotion-Komponente des
Marketing Mix und der reinen Verkaufsférderung zu verwechseln. Kern des
Entrepreneurial Marketing sind und sollten aber Anpassungsfahigkeit, Flexi-
bilitat und Reaktionsfreudigkeit angesichts grofier Unsicherheit sein. Es wird
sich zeigen, dass hierbei gerade junge Unternehmen punkten und etablierte
Unternehmen vieles lernen konnen.

Biicher entstehen nur selten im luftleeren Raum einzig und allein durch das
Zutun eines einsamen Autors. Das gilt auch fiir ,Management: Entrepreneu-
rial Marketing®. Meinen Mitarbeitern an der Universitit Hohenheim, Martin P.
Allmendinger, Elisabeth S. C. Berger, Christoph Mandl und Patrick G. Réhm
habe ich zu danken fiir etliche Vorrecherchen, Anmerkungen, Diskussionen
und teilweise auch das Verfassen der Fallstudien, die jedes Kapitel dieses Buchs
begleiten. Thre jeweiligen Beitrdge sind im Anhang gelistet. Die Teilnehmer
meines Seminars zum Entrepreneurial Marketing an der Universitit Hohen-
heim im Sommersemester 2014 waren eine grof3e Hilfe dabei, interessante
Themen und innovative Konzepte zu identifizieren. Meiner Sekretdrin Anne
Konrad-Hipp habe ich fiir unendliche Geduld tiber etliche Korrekturrunden
hinweg zu danken, die das Manuskript genommen hat. Und auch meiner Lek-
torin bei Springer Gabler, Frau Eva-Maria Fiirst, bin ich dankbar fiir die Dis-
kussionen zur grundsitzlichen Idee dieses Buches und den Vorschlag, ,,Ma-
nagement: Entrepreneurial Marketing® innerhalb der Reihe ,,Studienwissen
Kompakt“ zu platzieren — wofiir ihr sicherlich auch viele meiner Studierenden
dankbar sein werden.

Professor Dr. Andreas Kuckertz
Stuttgart-Hohenheim
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Uber den Autor

B Andreas Kuckertz

Univ.-Prof. Dr. Andreas Kuckertz leitet das Fachgebiet Unternehmensgriin-
dungen und Unternehmertum (Entrepreneurship) an der Universitit Hohen-
heim und ist stellvertretender geschiftsfithrender Direktor des Instituts fiir
Marketing & Management. Dariiber hinaus ist er assoziiertes Mitglied der
Networked Value Systems Research Group der finnischen Universitit Vaasa.
Internationale Forschungsaufenthalte fithrten ihn u. a. an die Queensland Uni-
versity of Technology, die Turku School of Economics und die Cass Business
School.

Er ist Mitglied der Editorial Boards des International Journal of Entrepre-
neurial Behaviour and Research, des Journal of Small Business Management,
des Journal of Small Business and Entrepreneurship und der Zeitschrift fiir
KMU und Entrepreneurship. Im European Council for Small Business and
Entrepreneurship (ECSB) engagiert er sich als Country Vice President Ger-
many. Er ist Mitglied des Présidiums des Forderkreis Griindungsforschung
e. V. (FGF), fiir den er den Arbeitskreis Entrepreneurshipforschung leitet und
die bei Springer erscheinenden FGF Studies in Small Business and Entrepre-
neurship herausgibt.

Nach dem Studium der Kommunikations- und Medienwissenschaft, der Be-
triebswirtschaftslehre und der Philosophie an den Universitdten Marburg und
Leipzig (2001 Abschluss als M.A.) wurde er 2005 an der Universitit Duis-
burg-Essen mit einer Arbeit iiber Venture-Capital-Finanzierung summa cum
laude promoviert. 2011 habilitierte er sich an der Fakultit fiir Wirtschaftswis-
senschaften der Universitit Duisburg-Essen im Fach Betriebswirtschaftslehre
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mit einer kumulativen Arbeit iiber den Griindungsprozess innovativer Unter-
nehmen. 2012 folgte er einem Ruf an die Universitit Hohenheim, nachdem
er zuvor den Lehrstuhl fiir Innovations- und Griindungsmanagement an der
TU Dortmund vertrat.

Seine Forschungsarbeiten zu den verschiedensten Aspekten von Entrepre-
neurship, Strategie und Innovation sind in Zeitschriften wie dem Journal of
Business Venturing, dem Journal of Business Research, der Zeitschrift fiir Be-
triebswirtschaft, Entrepreneurship & Regional Development, dem Strategic
Entrepreneurship Journal oder auch Schmalenbachs Zeitschrift fiir betriebs-
wirtschaftliche Forschung erschienen. Neben seinen Aktivititen in Forschung
und Lehre ist er aktiv als Redner, Berater und Coach rund um das vielféltige
Thema Unternehmertum.
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