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Sich

Unternehmensgriindungen in der Schweiz

Am Anfang der Griilndung einer eigenen Firma steht
meistens der Wunsch nach Selbstverwirklichung.
Damit die Griindung gelingt, braucht es eine funktionie-
rende Geschiftsidee und viel Selbstmanagement.

Neue Kompetenzen wie die Akquisition miissen dazuge-
lernt werden. Wer es schafft, mit seiner Firma am Markt
zu bestehen, wird mit grosser Zufriedenheit belohnt.

Rolf Meyer ziiglich Griindungsneigung zwar immer noch im Mit-
telfeld aller reicheren Volkswirtschaften, doch die
Die berufliche Selbstdndigkeit erfreut sich steigender = Tendenz ist (wieder) zunehmend?.
Beliebtheit, insbesondere unter den gutausgebildeten In der Schweiz ist niemand gezwungen, selbstidn-
Personen mit einigen Jahren Berufs- und Fithrungs- digzu werden, denn es gibt geniigend Moglichkeiten
erfahrung.JedesJahr werden in der Schweiz zwischen = auf dem attraktiven Arbeitsmarkt. Wenn jemand
12 000 bis 15000 originire, selbstdndige Unterneh- trotzdem diesen Schritt wagt, dann weil er oder sie
men gegriindet’. Damit befindet sich die Schweiz be- das so will. Die zentralen Motive sind denn auch ganz
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klar intrinsischer Art, allen voran die Suche nach Un-
abhidngigkeit, Selbstverwirklichung sowie der Mog-
lichkeit, eigene Ideen zu realisieren (Meyer und Sidler,
20009, 2011). Die Selbstdndigkeit kann deshalb zu Recht

als Traum vieler Schweizerinnen und Schweizer be-
zeichnet werden. Finanzielle Motive spielen zwar auch

mit, die Erhéhung des bisherigen Einkommens ist

jedoch nur fiir jede 10. Griitndungsperson ein wichtiger

oder gar sehr wichtiger Motivationsfaktor.

Die durchschnittliche Griindungsperson der
Schweiz ist 42 Jahre alt, mdnnlich, iiberdurchschnitt-
lich gut ausgebildet, hat schon einige Jahre Berufser-
fahrung auf dem Buckel und ist bereit, fiir die Selb-
stindigkeit iiberdurchschnittlich viel Arbeitseinsatz
zu leisten und tendenziell weniger zu verdienen
als in einer Anstellung. Sie investiert weniger als

50000 Franken in ihr Start-up und beschéftigt einen
einzigen Mitarbeitenden (Meyer und Sidler, 2009,
2011). Soviel zum Durchschnitt — der Einzelfall kann

«Die Erhohung des bisherigen
Einkommens ist nur fiir jede

10. Griindungsperson ein wichtiger
oder gar sehr wichtiger Moti-
vationsfaktor.»

sich jedoch sehr stark von diesem Durchschnitt un-
terscheiden, das Spektrum an Lebensldufen, die zur
Selbstdndigkeit fiithren, ist vielfdltig. Da gibt es die



jungen Studierenden, die ihre Ausbildung hinschmeis-
sen und mit ihrem Start-up durchstarten ebenso wie
die 60-jahrigen Manager, die genug haben von den
Machtspielen und der Biirokratie in ihren Konzernen
und fiir den letzten Abschnitt ihrer Berufskarriere
den eigenen Weg wagen. Einzelfirmen oder kleine
Unternehmen, die Dienstleistungen im Bereich Bera-
tung, Coaching und Supervision anbieten, gehoren
genauso dazu wie Unternehmen mit High-Tech-Pro-
dukten.

Die funktionierende Geschdftsidee
Damit der Traum der Selbstdndigkeit nicht zum Alb-
traum wird, benotigen die Griitndungspersonen eine
funktionierende Geschiftsidee. Diese muss nicht in-
novativ sein — in der Realitdt ist nur etwa jede vierte
neu gegriindete Firma innovativ — jedoch stimmig.
Und dies bedeutet, dass die folgenden sieben Elemen-
te sorgfiltig ausgearbeitet und aufeinander abge-
stimmt werden miissen:3

Erstens miissen die anvisierten Kundensegmente
klar definiert werden und deren Bediirfnisse so genau
bekannt sein wie nur irgendwie moglich. Zweitens
miissen die angebotenen Dienstleistungen und Pro-
dukte so konzipiert werden, dass sie moglichst genau
den Bediirfnissen der Kunden entsprechen, also ech-
te Losungen fiir deren Probleme bieten. Kein Unter-
nehmenistjedoch alleine am Markt, d. h. dass drittens
die eigene Positionierung mit dem anzubietenden
Dienstleistungsangebot oder Sortiment gegeniiber der
Konkurrenz bestehen konnen muss. Es miissen plau-
sible und iiberzeugende Argumente geschaffen wer-
den, warum die Kunden zu uns kommen werden und
nicht (mehr) zur Konkurrenz gehen. Viertens kommt
die finanzielle Dimension dazu: Die Mechanismen der
Einnahmen (wer bezahlt wofiir und wie viel?) sowie
die Kostenstruktur miissen so definiert werden, dass
die Geschiftsidee auch tatsdchlich finanziell aufgeht.
Flinftens wird etwas oft vernachldssigt, nimlich die
Markterschliessung. Alle Massnahmen der Kundenak-
quisition miissen geplant und umgesetzt werden.
Denn keine Selbstdndigkeit ohne Verkdufe! Sechstens
miissen alle benotigten Ressourcen ermittelt und be-
schafft werden, sowohl Manpower, Know-how wie
auch die materiellen Ressourcen. Das Meiste davon
muss auch finanziert werden, womit auch die Finan-
zierungsfrage gestellt und gelost werden muss. Das
siebte Element ist die Griindungsperson bzw. das
Team der Griindungspersonen selber. Die Geschifts-
idee muss zu ihren Motiven, Erfahrungen und Kom-
petenzen passen.

3 Vgl. 7 Elemente Modell, www.getlaunched.io




Die grosse Kunst ist es nun, dass all diese sieben Ele-
mente klar ausgearbeitet, durchdacht und aufeinander
abgestimmt sind. In der Realitdt miissen dauernd klei-
nere und grossere Anderungen an diesen Elementen
vorgenommen werden. In der Regel ist es dabei nicht
moglich, nur an einem einzelnen Element etwas zu
dndern. Meist haben Anderungen an einem Element
auch Anderungen an mehreren oder gar allen Elemen-
ten zur Folge. Oft gehen einzelne Elemente vergessen.

Stolperstein Kundengewinnung

Schaut man sich den Erfolg der jungen Unternehmen
in der Schweiz etwas genauer an, so stellt man fest,
dass rund die Hilfte der neuen Unternehmen in den
ersten fiinf Jahren wieder verschwindet. Die Uberle-
bensrate ist also gerade mal 50%. Wobei ehrlich gesagt
nicht genau bekannt ist, wie gross dabei der Anteil
der gescheiterten Start-ups ist. Effektiv Konkurs geht
etwa jedes achte junge Unternehmen in den ersten
fiinf Jahren (Meyer 2000). Die anderen 7/s verschwin-

«Die kleineren Startkapitals
werden grosstenteils durch
eigene Ersparnisse oder durch
die Triple-F-Finanzierung
sichergestellt: Family, Friends
and Fools.»

den ohne formellen Konkurs. Viele davon wohl auch
infolge finanzieller Probleme — einige jedoch auch
durch den Verkauf der Firma an Partnerfirmen, Kon-
kurrentinnen oder Kunden, durch Fusion oder einfach
infolge der Geschdftsaufgabe bei einer beruflichen
Neuorientierung. Bei Kleinunternehmen, die Bera-
tungsdienstleistungen anbieten, ist davon auszugehen,
dass die meisten ohne formellen Konkurs vom Markt
verschwinden.

Fragt man die neuen Selbstdndigen nach ihren
grossten Problemen und Herausforderungen (Meyer
und Sidler 2009 und 2011), stechen zwei Bereiche be-
sonders heraus. Das erste ist die Kundengewinnung,
das zweite die Finanzen. Beides hdangt natiirlich sehr
eng miteinander zusammen, denn ohne Kunden keine
Einnahmen. Es handelt sich {ibrigens um die beiden
gleichen Bereiche, in denen die Griindungspersonen
liber die geringsten Kenntnisse und Erfahrungen ver-
fiigen. Denn diese verfiigen in der Regel iiber eine
betrédchtliche Branchenerfahrung, waren aber in ihren
bisherigen Jobs meist weder fiir die Kundenakquisiti-
onnoch fiirs Rechnungswesen sowie die Finanzierung
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zustdndig. In der Selbstdndigkeit sind die Griindungs-
personen nun aber fiir alles zustdndig.

Worin jedoch die Schwierigkeiten der Kundenak-
quisition genau liegen, ldsst sich nicht so allgemein
formulieren. Dies kann an der falschen Methode des
Verkaufs liegen, am falschen Verhalten bei den Ver-

«Keine Selbstdndigkeit
ohne Verkdufe!»

kaufsgespriachen, jedoch auch an der angebotenen
Dienstleistung, welche zu wenig den Kundenbediirf-
nissen entspricht oder gegeniiber der Konkurrenz von
geringerer Qualitdt ist. Oder daran, dass man den
falschen Preis hat, sich auf die falschen Kunden fo-
kussiert hat... Kurz: Man muss alle sieben Elemente
der Geschiftsidee genauer unter die Lupe nehmen.
Die Probleme der Finanzierung des Startkapitals
der beruflichen Selbstdndigkeit haben sich in den
letzten Jahren tendenziell entschirft, denn einerseits

benotigen immer mehr Unternehmensgriindungen
kaum grossere Investitionen —was insbesondere auch
fiir den Bereich Beratung gilt. Die kleineren Startka-
pitals werden denn auch grosstenteils durch eigene
Ersparnisse oder durch die Triple-F-Finanzierung
sichergestellt: Family, Friends and Fools. Andererseits
haben immer mehr Regionalbanken, allen voran die
Kantonalbanken, eigene Fonds zur Finanzierung von
Start-ups eingerichtet. Diese sind jedoch oft fiir in-
novative und wachstumsorientierte Griindungen
reserviert, was eine klare Minderheit aller neuen Fir-
men ist.

Eine weitere grosse Herausforderung fiir die
neuen Selbstdndigen ist die latent vorhandene, per-
manente Uberforderung. Diese Uberforderung kann
sich auf einzelne Teilgebiete wie Recht, Steuern, Ver-
sicherungen, Finanzen, Marketing oder Verkauf be-

schrinken. Vielfach ist es aber primir eine zeitliche
Uberforderung. Denn in der Selbstindigkeit ist man
fiir alles zustdndig und ist meist mit einem stets vor-
handenen Berg an noch unerledigten Arbeiten kon-
frontiert. Gefragt sind hier ein starkes Selbst- und




Zeitmanagement mit klaren Prioritdten, dem Fokus
auf Kernaufgaben und der Delegation von weniger
wichtigen Angelegenheiten (wie Steuern oder Rech-
nungswesen).

Grosse Zufriedenheit

Beiall diesen Problemen und Herausforderungen steht
den Selbstdndigen eine sehr vielfiltige, aber auch sehr
uniibersichtliche Auswahl an Unterstiitzungsange-
boten zur Verfiigung. Es gibt die staatlichen Wirt-
schaftsforderungen in der Region oder im Kanton,
private Nonprofitinitiativen wie GeniLem, Griinder-
zentren, Business- oder Technoparks, iiber 100 ver-
schiedene Griindungs- und Unternehmenswettbewer-
be bis hin zu einem Heer an professionellen Beratern
fiir jede Teildisziplin. Die Angebote unterscheiden
sich beziiglich ihres Preises — von gratis bis sehr teu-
er—und der angebotenen Dienstleistungen — von mob-
lierter Infrastruktur iiber Networking, Coaching,
Schulung bis hin zur Finanzierung. Daneben gibt es
auch noch zahlreiche Schulungsangebote zur Vorbe-
reitung oder Begleitung des Schritts in die Selbstidn-

digkeit, ausgeschrieben von privaten Anbietern, Hoch-
schulen und auch der KTI des Bundes (Kommission
fiir Technologie und Innovation4). Bei dieser Fiille an
Unterstiitzung ist es nicht verwunderlich, dass es fiir
viele schwierig ist, das fiir sie passende Angebot zu
finden. Sehr oft wenden sich deshalb die Griindungs-
personen in erster Linie an ihre Familie und Freunde
oder suchen den Austausch mit anderen Griindungs-
personen.

Trotz all den Problemen, der missig hohen Uber-
lebensrate von 50% in den ersten fiinf Jahren, den
langen Arbeitstagen und des tendenziell eher gerin-
geren Lohnes, sind die Selbstdndigen zufrieden mit
ihrer Situation. Denn ihre zentralen Ziele, die sie in
die Selbstdndigkeit gefiihrt haben — Unabhidngigkeit,
Selbstverwirklichung, Realisierung eigener Ideen —
konnen gut erfiillt werden. Beachtliche 90% aller
Selbstdndigen der Schweiz bezeichnen ihre personli-
che Zufriedenheit mit ihrer beruflichen Situation als
sehr zufrieden oder zufrieden! Welches Unternehmen
kann dies schon von seinen Mitarbeitenden behaup-
ten?

4 Siehe www.cti-entrepreneurship.ch
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