IN DIESEM KAPITEL

Unternehmermythen werden entlarvt

Typische Herausforderungen im Alltag

Wie dieses Buch hilft, ein gelungenes Unterneh-
merleben zu fuhren

Kapitel 1
Ein Unternehmen fuhren?
Kann doch jeder

nehmers. So miissen sich Griinderinnen in Deutschland hiufig die Frage gefallen las-

sen, ob sie tiberhaupt eine »Unternehmerpersonlichkeit« seien. Und damit ist dann
gemeint, ob sie bereit seien, jede Woche mindestens 50 Stunden zu arbeiten, auf Urlaub
zu verzichten und sich von ihrem Privatleben zu verabschieden. In vielen Griindungsrat-
gebern ist auflerdem die Rede vom »geborenen Unternehmer«. Diese Menschen gelten als
tiberdurchschnittlich ehrgeizig, risikofreudig und selbstbewusst. Falls Sie sich in dieser Be-
schreibung eher nicht wiedererkennen und falls Sie deshalb woméglich schon an sich ge-
zweifelt haben, mochten wir Thre Zweifel zerstreuen. In diesem Kapitel zeigen wir Ihnen,
dass Unternehmertum in Wahrheit viel bunter und vielfaltiger ist, als das verbreitete Kli-
schee erwarten lasst. Und dass es nicht von Ihrer Personlichkeit abhéngt, ob Sie erfolgreich
ein Unternehmen fiihren konnen, sondern allenfalls wie.

E s gibt nur wenige Berufsfelder, um die sich so viele Mythen ranken, wie das des Unter-

Was es heute bedeutet, Unternehmerin
ZU sein

Erfolgreiche Unternehmer gelten als tiberdurchschnittlich risikobereit, zupackend und
selbstbewusst. Fiir diese Eigenschaften werden sie teils bewundert, teils auch gefiirchtet.

Das ist aus drei Griinden problematisch:

1. Viele Menschen mit guten Ideen werden davon abgehalten, sich selbststdndig zu ma-
chen, weil sie glauben, dieser Herausforderung nicht gewachsen zu sein.
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2. Es werden diejenigen in unnotige Selbstzweifel gestiirzt, die den Schritt in die Selbst-
standigkeit bereits gewagt haben und dann feststellen miissen, dass ihr Leben ganz an-
ders ist, als es der allgemeinen Vorstellung entspricht.

3. Diese Mythen verstellen den Blick auf die Merkmale, die wirklich zéhlen, wenn es da-
rum geht, als Unternehmerin erfolgreich und gliicklich zu sein.

Deshalb ist es an der Zeit, mit den Mirchen aufzuriumen und sie einem kleinen Fakten-
check zu unterziehen.

Faktencheck Unternehmertum

Vorurteile gegeniiber Unternehmern gibt es viele. Wir greifen drei besonders gingige he-
raus und zeigen daran auf, dass es jeglicher Grundlage entbehrt, alle Selbststidndigen tiber
einen Kamm scheren und bestimmte Eigenschaften unterstellen zu wollen, die diese Be-
rufsgruppe angeblich von Sportreporterinnen, Kindergértnern, Richterinnen oder anderen
unterscheidet.

Mythos 1: Als Unternehmer miissen Sie risikofreudig sein

Das Leben hilt vielfiltige Risiken bereit und das gilt nicht nur fiir Selbststéndige. Ob es da-
rum geht, in eine andere Stadt zu ziehen, ein Kind in die Welt zu setzen oder im Job eine
neue Aufgabe zu tibernehmen — immer braucht es Mut und ein gewisses Maf$ an Risikobe-
reitschaft, um Entscheidungen wie diese zu treffen. Sind Unternehmerinnen also wirklich
wagemutiger als andere Menschen?

¢/ Faktencheck: Zwar miissen Unternehmer immer wieder Entscheidungen treffen, von
denen sie nicht wissen, ob sie sich spéter als richtig herausstellen. Aber das Geheimnis
des Erfolges liegt gerade nicht darin, hoch zu pokern, sondern kalkulierbare Risiken
mit begrenztem Einsatz einzugehen.

Schon wahr: Unternehmerinnen, die tibervorsichtig sind und zu lange z6gern, wer-
den es eher schwer haben. Es ist aber belegt, dass Firmen besonders dann erfolg-
reich sind, wenn ihre Inhaber keine hohe, sondern lediglich eine mittlere Risikobe-
reitschaft aufweisen (zum Beispiel hier: Marco Caliendo, Frank Fossen, Alexander
Kritikos: The Impact of Risk Attitudes on Entrepreneurial Survival, IZA Discussion
Paper No. 3525).

¢/ Bewertung: Falsch. Um ein Unternehmen zu fithren, brauchen Sie keinen ausgeprig-
ten Hang zum Risiko. Eine mittlere Risikobereitschaft ist perfekt.

Mythos 2: Als Unternehmerin miissen Sie ein echtes
Arbeitstier sein

Haben Sie schon mal einen dieser Personlichkeitstests fiir Griinder gemacht, die dartiber
aufkldren sollen, ob jemand das Zeug zum Unternehmer hat? Eine Frage, die darin zuverlis-
sig auftaucht, lautet: »Sind Sie bereit, mehr als 50 Stunden die Woche zu arbeiten und Ihre
Freizeit einzuschranken?« Damit wird suggeriert, dass ein Leben in der Selbststidndigkeit
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eine iberdurchschnittliche Leistungsbereitschaft voraussetzt und nur etwas fiir Menschen
ist, die nichts kennen aufer ihren Beruf. Zu Recht?

v/ Faktencheck: Sicher gibt es sie, diese viel beschiftigten Chefinnen, die morgens die
Ersten in der Firma sind und abends die Letzten, und die vor lauter Stress standig
kurz vorm Herzinfarkt stehen. Bei einigen ist das ein Ausdruck ihrer Leidenschaft, bei
anderen aber auch aus der Not geboren: Sie schaffen es einfach nicht, ihre Aufgaben
abzuschlieflen oder wirksam zu delegieren.

Diese Fille sollte man aber nicht zum allgemeinen Mafstab erkldren. Tatsdchlich gibt
es auch ausgesprochen faule Unternehmer, die sehr erfolgreich sind. Der wohl be-
kannteste von ihnen ist Tim Ferriss, der mit seinem Bestseller Die 4-Stunden-Woche
(Berlin 2008) gezeigt hat, dass sich ein Unternehmen auch mit minimalem Einsatz
fithren ldsst. Auch wenn einige darin enthaltene Ratschlége hinterfragt werden diir-
fen, ist das Buch eine tolle Inspirationsquelle fiir alle, die vom Leben mehr als Arbeit
erwarten.

v/ Bewertung;: Falsch. Sie miissen nicht jede Woche 50 Stunden und mehr arbeiten, um
ein Unternehmen zu fithren. Viele Beispiele zeigen, dass es auch anders geht. Wie viel
Zeit Sie in Ihren Beruf investieren, hingt auch von der Art Ihres Unternehmens und
von der formalen Organisation der Ablaufe ab.

Mythos 3: Wenn Sie introvertiert sind, sollten Sie sich lieber
um eine Festanstellung bemuhen

Ein weiterer Dauerbrenner in besagten Personlichkeitstests ist die Frage: »Gehen Sie of-
fen auf andere Menschen zu und fillt es IThnen leicht, Kontakte zu kniipfen?« Eine Fra-
ge, deren Aussagekraft gen null tendiert, denn wer sie mit Ja beantwortet, wird es in
mindestens 95 Prozent aller Berufe leichter haben als jemand, der nicht gern mit ande-
ren Menschen spricht und die Zihne nicht auseinanderbekommt, wenn er auf Fremde
trifft.

v/ Faktencheck: Es gibt keine seriosen Studien dariiber, wie viele Firmeninhaberinnen
introvertiert und wie viele extrovertiert sind. Aber als gesichert gilt, dass gut ein Drit-
tel der Bevolkerung in die erste Kategorie gehort. Unter ihnen die erfolgreichsten Un-
ternehmer des Planeten: Bill Gates, Warren Buffett, George Soros — allesamt zuriick-
haltende, aber unternehmerisch immens erfolgreiche Zeitgenossen.

Diese Namensliste soll uns als Beleg dienen, dass das Personlichkeitsmerkmal intro-
vertiert/extrovertiert keine Auswirkungen darauf hat, wie erfolgreich eine Unterneh-
merkarriere verlduft. Es gibt sehr extrovertierte Unternehmerinnen und sehr zurtick-
haltende — und alles dazwischen.

¢/ Bewertung: Falsch. Ob jemand ein Unternehmen in eine strahlende Zukunft
fiihrt oder in die Pleite, hat nichts damit zu tun, wie aufgeschlossen oder schiich-
tern die Person ist. Extrovertierte Unternehmer fallen nur mehr auf und es wird
mehr tber sie geredet. Aber sie sind keineswegs erfolgreicher als ihre zuriickhal-
tenden Kollegen.
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Unsere Liste der Unternehmermythen liefSe sich weiter fortsetzen. Wir belassen es dabei,
weil schon diese drei Beispiele zeigen, dass die meisten Geschichten, die iiber Unterneh-
merinnen kursieren, schlicht falsch sind.

geboren sein. Es gibt junge und alte, laute und leise, risikofreudige und vorsich-
tige Menschen, die ein Unternehmen fithren. Und sie alle konnen damit Erfolg
haben, auf ihre Weise.

0 Es gibt weder einen »Unternehmertyp« noch miissen Sie zum Unternehmertum

Verschiedene Unternehmerpersonlichkeiten -
verschiedene Ziele

So unterschiedlich wie die Unternehmerpersonlichkeiten in der realen Welt, so unter-
schiedlich sind auch die Ziele, die sie verfolgen:

¢/ Die eine mochte viel Geld in kurzer Zeit verdienen, der andere wiinscht sich vor allem
Freiheit und Autonomie.

¢/ Der einen geht es darum, die Welt zu verbessern, der andere hat sich aus der Not he-
raus selbststindig gemacht.

¢/ Die eine brennt fiir ihre Idee, der andere mochte flexibler arbeiten konnen, um Fami-
lie und Beruf besser zu vereinbaren.

Wir wissen nicht, was Ihre Griinde dafiir sind oder waren, die Selbststdndigkeit einer
Festanstellung vorzuziehen. Aber wir sind itberzeugt: Es hangt nicht von Ihrer Personlich-
keit ab, ob Sie damit gliicklich werden, sondern davon, ob Ihr Unternehmen zu Ihrer Per-
sonlichkeit passt. Was Sie dafiir tun konnen, erfahren Sie in diesem Buch.

0 Letztlich gibt es kein Patentrezept, das in allen Situationen passt. Den richtigen

Dreh fiir Ihr Unternehmen zu finden, ist eine Entwicklungsaufgabe, vor der Sie
jeden Tag aufs Neue stehen, und das Ergebnis wird immer eine selbst geschnei-
derte MafSanfertigung sein.

Sie wissen dabei selbst am besten, wie Ihr Unternehmen funktioniert und wo die Knack-
punkte liegen. Mit diesem Buch méchten wir Thnen lediglich die Werkzeuge an die Hand
geben, die Thnen dabei helfen, ein gelungenes Unternehmerleben zu fithren.

Herausforderungen im Unternehmeralltag

Nicht nur Unternehmerpersonlichkeiten sind bunt und vielfaltig, die Aufgaben, vor denen
Unternehmer tagtéglich in ihren Betrieben stehen, sind es auch. Gleichwohl lassen sich ei-
nige allgemeine Herausforderungen benennen, die sie alle kennen, ganz unabhéngig von der
Branche, der Region oder der Grofie des Betriebs (siehe Abbildung 1.1).
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Abbildung 1.1: Die Herausforderungen in einem Unternehmen

Mutig Entscheidungen treffen

Eine der Aufgaben von Unternehmerinnen, die tiber allen anderen steht, ist es, Entschei-
dungen zu treffen. Und damit ist nicht die Wahl zwischen Reispfanne und Gemiiselasagne
beim Mittagstisch gemeint. Sie haben es mit echten Entscheidungen zu tun, und das beina-
he jeden Tag. Diese zeichnen sich durch folgende Merkmale aus:

¢/ Bei einer echten Entscheidung geht es um etwas. Die Entwicklung Thres Betriebs kann
davon abhingen.

¢/ Es gibt mindestens zwei Alternativen.
¢/ Es steht nicht von vornherein fest, welche der Alternativen die iiberlegene ist.

Angesichts dieser Tragweite ist es verstandlich, wenn Sie hin und wieder schlaflose Nach-
te haben. Aber selbst wenn Sie es sich vielleicht manchmal wiinschen wiirden: Sie kommen
nicht darum herum zu entscheiden. Denn auch »nichts tun« zahlt in der Regel zu den zur
Wahl stehenden Optionen und wird sich auf Ihr Geschéft auswirken.

Nun konnen Sie vor jedem weitreichenden Beschluss mit hohem Aufwand Daten sammeln,
ausgiebig Berechnungen anstellen und Prognosen entwickeln — aber hundertprozentige
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Gewissheit tiber die Folgen Ihrer Handlungen werden Sie auch mit gréfiten Mithen nicht
erreichen. Wie wire es also, wenn Sie einfach akzeptierten, dass Sie die Zukunft nicht vor-
hersagen konnen? Fangen Sie doch lieber an, sie aktiv zu gestalten.

¢ Sehen Sie im Zufall Thren Freund, den Sie fiir Thre Vorhaben nutzen kénnen, statt sich
an Konzepten und Prognosen festzuhalten, die von der Realitét léngst tiberholt wurden.

¢/ Setzen Sie nur das aufs Spiel, was Sie zur Not verlieren konnten. Dann fillt es leichter,
Dinge auszuprobieren.

¢/ Orientieren Sie sich an den Mitteln, die Sie schon haben, anstatt sich Ziele zu setzen,
die nur schwer erreichbar sind.

¢/ Horen Sie auf, sich stdndig an der Konkurrenz zu messen, und bauen Sie stattdessen
auf starke Netzwerke, die Sie nach vorn bringen.

Entscheidungen mutig zu treffen ist allerdings nur die eine Seite der Medaille. Auf der an-
deren Seite finden Sie die Parole: »Kehrt marsch!« Zum Unternehmertum gehdrt namlich
auch der Mut, eine Idee zu begraben und ein paar Schritte zuriickzugehen, wenn Sie mer-
ken, dass Sie falschlagen oder dass das, was gestern richtig war, heute nicht mehr gilt.

Mehr zu diesen und weiteren Entscheidungsrichtlinien, die Ihnen Ihr Unternehmerleben
vereinfachen konnen, erfahren Sie in Kapitel 2.

Das Geschaftsmodell anpassen - immer wieder

Wir wissen nicht, ob Ihr Unternehmen seit drei Generationen besteht oder seit drei Jahren.
Aber wir wissen, dass es nicht bis in alle Ewigkeit so bleiben wird, wie es heute ist. Wenn
sich die Gesellschaft, die Miarkte oder die Kundschaft verindern, kann Ihre Firma nicht
auf der Stelle treten. Sie muss sich anpassen, wenn sie am Markt bestehen méchte. Hinzu
kommt: Auch Sie selbst entwickeln sich weiter. Ihre Anspriiche und Sichtweisen sind nicht
mehr dieselben wie frither — und als Unternehmerin haben Sie die grofSartige Chance, Ihre
Firma auf Ihre Lernreise durchs Leben mitzunehmen.

Es gibt also viele gute Griinde — duflere wie innere —, [hr Geschéftsmodell auf den Priifstand
zu stellen, und Sie sollten das so regelméfiig tun, wie Sie Ihr Auto zur Inspektion bringen.
Ein geeignetes Werkzeug dafiir ist die Business Model Canvas (BMC), mit der Sie die Funk-
tionsweise Thres Betriebs zundchst tibersichtlich auf einem Blatt Papier darstellen konnen,
um sie im zweiten Schritt zu verdndern.

Die Business Model Canvas ist so konzipiert, dass sie die Stirken, aber auch die
Schwichen Thres bestehenden Geschiftsmodells offenbart. Sie stellt den Kundennut-
zen in den Mittelpunkt, der durch das Geschéftsmodell im Ganzen geschaffen wird.

Die Canvas ist ein flexibles Tool, das Ihnen hilft, sich auf die wesentlichen Treiber Ihres
Geschifts zu fokussieren. Gleichzeitig zeigt es Ihnen, wie die Funktionen Ihres Geschifts-
modells miteinander zusammenhéngen. Sie konnen relativ einfach einzelne Bausteine ver-
andern, davon ausgehend das gesamte Geschéftsmodell neu denken und dabei mehrere Va-
rianten vergleichen.
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Héufig wird in Unternehmen als Erstes tiber die Produkte nachgedacht, wenn es darum
geht, die Wettbewerbsfihigkeit zu erhalten. Dabei wird tibersehen, dass sie nur einen Teil
des Kundennutzens ausmachen. Dieser wird durch das Geschéftsmodell im Ganzen gelie-
fert. Vielleicht trifft Ihr Produkt den Nerv der Zeit, aber der Vertrieb passt noch nicht zu
den Vorstellungen Ihrer Kunden. Oder Sie konnten Ihre Leistungen effektiver und zu hohe-
ren Preisen vermarkten, wenn Sie die richtige Zielgruppe ansprechen wiirden.

Dank der Konzentration auf das Wesentliche verlieren Sie sich nicht im Kleinklein von
Merkblattern, Zielgruppenanalysen und Wirtschaftszahlen, sondern behalten den Fokus
auf den grofien Zusammenhéngen. In Kapitel 5 erlautern wir, warum die Geschéftsmodell-
arbeit fiir Unternehmerinnen eine Lebensaufgabe ist und wie das Instrument der Business
Model Canvas Thnen dabei hilft.

Bei der Arbeit an Ihrem Geschéftsmodell miissen Sie das Rad nicht neu erfinden. Es gibt
verschiedene erprobte Ansitze fiir die Entwicklung von Unternehmen, auf die Sie dabei zu-
riickgreifen oder von denen Sie sich inspirieren lassen konnen.

v/ Baukastenprinzip: Dieses von Giinter Faltin (»Griinden in Komponenten«) erdachte
Konzept hilft Ihnen, sich auf Ihre Kernkompetenzen zu konzentrieren und durch die
Einbindung externer Dienstleister ein schlankes und flexibles Unternehmen aufzu-
bauen.

¢/ Lean Start-up: Hier geht es um schlanke Prozesse. Das Herzstiick dieser Methode ist
eine kontinuierliche Feedbackschleife, bei der es darum geht, Ideen frith umzusetzen,
die Resonanz potenzieller Kundinnen und Nutzer zu testen und einzubeziehen und so
Ihre Idee schrittweise zu verbessern.

v/ Solopreneurship: Bei diesem Gedanken geht es darum, Ihre Unabhingigkeit zu be-
wahren und alle Faden in Threm Business fest in der Hand zu halten. Sie arbeiten ohne
feste Mitarbeiterinnen und verkaufen nicht Ihre Arbeitszeit, sondern die Ergebnisse
Ihrer Arbeit. Das setzt skalierbare Geschaftsmodelle voraus.

¢/ Digitale Geschiftsmodelle: Sie zeichnen sich dadurch aus, dass der Kundennutzen
ganz oder teilweise digital erbracht wird. Sie konnen mit der Digitalisierung bei jedem
Baustein Ihres Geschéftsmodells ansetzen. Vergessen Sie aber nicht, Ihre Kundinnen
in den Mittelpunkt Threr Uberlegungen zu stellen.

v/ Produkt-Treppe: Sie ist ein intuitives Tool, um Ihr Geschiftsmodell zu strukturieren
und zu vereinfachen. Bringen Sie Ordnung in Thr Sortiment und schaffen Sie sich eine
Palette von Produkten oder Dienstleistungen, die perfekt aufeinander aufbauen und
sich gegenseitig stiitzen.

v/ Franchising: Von diesen Konzepten konnen Sie lernen, wie Sie samtliche Prozesse in
Ihrem Betrieb definieren und standardisieren und dadurch die Effizienz steigern kon-
nen.

In Kapitel 6 werden alle diese Konzepte niher ausgefiihrt. Keines davon miissen Sie von A
bis Z durchdeklinieren, um Ihr Geschéftsmodell weiterzuentwickeln. Sie kénnen auch nur
einzelne Bestandteile iibernehmen oder sich zu ganz eigenen Wegen inspirieren lassen.
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Organisieren und fiihren

Das Geschiftsmodell ist, der Begriff sagt es schon, ein vereinfachtes Modell der Wirklich-
keit. Es zeigt, was Sie in Ihrer Firma tun, aber nicht, wie Sie es tun. Als Unternehmer be-
steht Ihre Aufgabe auch darin, eine passende Organisationsstruktur zu finden, die es Ihnen
und Ihren Mitarbeiterinnen erlaubt, einen starken Kundennutzen zu schaffen und motiviert
und mit Freude dabei zu sein.

Dazu sollten Sie zunéchst folgende Fragen klaren:
¢/ Wen brauchen Sie fiir Thr Unternehmen?
¢/ Wer ist fiir welche Aufgaben zustindig?
¢/ Wer trifft welche Entscheidungen?
¢/ Wie werden die Prozesse definiert, die jeden Tag im Betrieb ablaufen?
¢/ Brauchen Sie einzelne Abteilungen? Und wenn ja, welche?
¢/ Welche Kommunikationswege sind sinnvoll?
¢/ Was legen Sie in Handbiichern und Checklisten fest, was nicht?

Die Antworten auf diese Fragen bestimmen, wie die Formalstruktur — also die offiziellen
Regeln der Zusammenarbeit in Ihrem Betrieb — beschaftfen ist. Zugleich legen Sie damit die
Basis fiir eine bestimmte Unternehmenskultur. Mehr iiber die Bedeutung und das Zusam-
menspiel von formalen und nicht formalen Strukturen und was das Ganze mit Ihren Fiih-
rungsaufgaben zu tun hat, erfahren Sie in den Kapiteln 7 und 8.

kultur wird vor allem durch die formalen Strukturen bestimmt (und nicht durch
wohlformulierte Leitbilder oder Teambuildingevents).

@ Es ist wichtig, dass Sie diesen Zusammenhang verstehen: Die Unternehmens-

Die formalen Strukturen und die informale Unternehmenskultur haben Einfluss darauf, wie
die Menschen in Threm Betrieb handeln und wie sie miteinander umgehen. Sie bestimmen
also letztlich, wie viel Sie fithren miissen und welcher Fiihrungsstil fiir Ihr Unternehmen am
besten geeignet ist. Wie Ihnen gute Fithrung gelingt und wie Sie auch schwierige Gesprache
mit Mitarbeitern meistern, lesen Sie in Kapitel 9.

Partnerschaften schlie3en

In Lehrbiichern wird Unternehmerinnen oft geraten, sich eingehend und regelméflig mit
der Konkurrenz auseinanderzusetzen, um fiir sich selbst den besten Platz auf dem Markt zu
besetzen. Wir empfehlen, es einfach mal andersherum zu machen und den Blick auf mogli-
che Schliisselpartner zu richten. Bei einer Partnerschaft gehen Unternehmen eine Koopera-
tion ein, die tiber eine klassische Lieferanten-Abnehmer-Beziehung hinausgeht, ohne ihre
Selbststiandigkeit zu verlieren. So konnen sie ihre Ressourcen biindeln, Kosten senken und
das Risiko ihrer Geschifte minimieren.



KAPITEL 1 Ein Unternehmen fiithren? Kann doch jeder 35

Ein Schliisselpartner ist fiir Ihr Unternehmen so wichtig, dass er nicht so leicht
durch einen anderen ersetzt werden kann.

Schliisselpartnerschaften ermdéglichen es Ihnen, sich auf die Entwicklung Ihres Unterneh-
mens zu konzentrieren, anstatt sich im Tagesgeschift aufzureiben und zum tiberarbeiteten
Selbststandigen zu werden. Bei digitalen Geschiftsmodellen spielen Partnerschaften eine
besonders wichtige Rolle. Aber auch bei traditionellen Unternehmen koénnen sie unent-
behrlich sein — und sogar zum Alleinstellungsmerkmal werden.

Zwei wichtige Partner sind der Steuerberater und die Fachanwdltin, tiber die Sie in Kapitel
11 mehr erfahren. Wihrend Ersterer nicht nur dafiir da sein sollte, Ihre Steuererkldarung un-
fallfrei tiber die Bithne zu bringen, sondern Sie auch bei der Investitionsplanung unterstiit-
zen sollte, hilft Letztere dabei, sich mit wasserdichten Vertragen zu wappnen und rechtliche
Auseinandersetzungen schon im Vorfeld zu vermeiden.

Ein wichtiges Erkennungsmerkmal von Schliisselpartnern ist, dass Sie sie nicht so ohne
Weiteres wechseln konnen — insofern betrachten wir auch den Anbieter Ihrer digita-
len Buchhaltungs- beziehungsweise Steuerungssoftware als eine Art Schlisselpartner,
an den Sie sich langfristig binden werden. Wie Sie eine kluge Auswahl treffen und wie
Sie Thnen die Digitalisierung bei der Unternehmenssteuerung hilft, erfahren Sie eben-
falls in Kapitel 11.

Kunden gewinnen

Ein Unternehmen ohne Kundinnen kann es nicht geben. So weit, so klar. Trotzdem ge-
hort es nicht gerade zu den Lieblingstatigkeiten von Unternehmern, ihre Produkte oder
Leistungen feilzubieten. Fast alle traiumen davon, dass ihre Kunden von sich aus auf sie
zukommen mogen. Aber leider verkaufen sich auch die besten Produkte nur selten von
allein.

Ganz gleich, was fiir ein Unternehmen Sie fiihren, Sie sollten die Bedeutung des Vertriebs
fiir Thren wirtschaftlichen Erfolg nicht unterschitzen. Als duflerst wirksam hat es sich er-
wiesen, feste Routinen zu etablieren, die regelméflig ablaufen. Denn um erfolgreich verkau-
fen zu konnen, brauchen Sie kein Talent, sondern Ubung. Reservieren Sie daher jede Woche
ein festes Zeitfenster fiir den Vertrieb.

Abgesehen davon helfen Thnen folgende Mafinahmen, den Vertriebsturbo zu ziinden und
sich eine als mithsam empfundene Aufgabe leichter zu machen:

v/ Legen Sie die einzelnen Vertriebsschritte genau fest, vom Erstkontakt iiber das Ver-
kaufsgesprich bis zur Auftragsabwicklung.

v/ Erstellen Sie einen Vertriebsleitfaden, der Ihnen und Ihrem Vertriebsteam Orientie-
rung bietet.

¢/ Dokumentieren Sie die einzelnen Schritte (Kundenanrufe, Besuchstermine, Verkaufs-
gespréche etc.).
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¢/ Verabschieden Sie sich von selbst gebastelten Tabellen fiir die Dokumentation und
fithren Sie besser heute als morgen ein CRM-System ein.

¢ Selbst wenn Sie ein engagiertes Vertriebsteam in Ihrer Firma haben: Machen Sie den
Vertrieb regelméfig zur Chefsache. Im Kundengesprich lernen Sie viel tiber die Vor-
stellungen Ihrer Zielgruppe.

Ein weitverbreitetes Problem ist, dass Marketing und Vertrieb getrennte Wege gehen:
Wiahrend das Marketing versucht, das Unternehmen und seine Leistungen ins beste
Licht zu riicken und schlichtweg Aufmerksamkeit zu erzeugen, leidet der Vertrieb un-
ter ungeeigneten Kontakten oder darunter, dass die Kundinnen véllig falsche Vorstellun-
gen haben.

zu verzahnen, und standardisieren Sie die Vertriebsprozesse so weit wie mog-
lich — dann werden Sie bald feststellen, dass Thnen das Verkaufen immer leichter
von der Hand geht und sogar Spafd machen kann!

g Versuchen Sie, in Ihrem Unternehmen Vertrieb und Marketing eng miteinander

In den Kapiteln 12 bis 14 finden Sie viele praktische Tipps, wie Sie Ihren Vertrieb leichter
und effektiver gestalten konnen.

Die Zahlen im Blick behalten

Eine solide Finanzplanung ist fiir jedes Unternehmen unverzichtbar. Dabei geht es zum ei-
nen darum, zuriickzusehen und aus dem Vergangenen die richtigen Schliisse zu ziehen (da-
bei helfen Ihnen zum Beispiel Thre betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA), Ihr Jahres-
schluss oder Thre Bilanz).

Mindestens ebenso wichtig ist aber auch der Blick nach vorn. An vorderster Stelle steht die
Liquiditdtsplanung. Gehen Ihrem Betrieb die fliissigen Mittel aus, kann er in die Insolvenz
schlittern — sogar dann, wenn die Auftragslage gut ist. Erst drohen Mahngebithren. Dann
bestehen Ihre Lieferanten plotzlich auf Vorkasse, bis sie vielleicht ganz die Geduld verlie-
ren und die Geschiftsbeziehung beenden. Das Ende vom Lied: Sie konnen Ihre Lager nicht
mehr auffilllen und verlieren jede Chance, Umsatz zu machen.

Damit Sie solche Aussichten nicht um den Schlaf bringen, brauchen Sie einen guten Uber-
blick tiber Ihre fliissigen Mittel. Mit einer einfachen Liquiditatsplanung kénnen Sie vorher-
sagen, wie sich Ihre Zahlungsfahigkeit in den kommenden Wochen und Monaten entwi-
ckelt. Sind finanzielle Engpésse absehbar, wird es Zeit, entsprechende Gegenmafinahmen
zu ergreifen.

Die Liquiditdtsplanung verrét Ihnen, ob Sie morgen Thre Rechnungen bezahlen kénnen. Sie
sagt aber nichts dariiber, ob sich das, was Sie jeden Tag tun, wirtschaftlich lohnt. Deshalb
brauchen Sie zusitzlich eine Rentabilitdtsplanung. Sie sagt, ob Sie ausreichend Einnahmen
haben werden, um die Kosten wieder einzuspielen, und ob Sie dariiber hinaus sogar Gewin-
ne erwarten diirfen. Die Rentabilitdtsplanung ist eher ein Instrument fiir die mittelfristige
Planung. Sie ist vor allem dann wichtig, wenn Sie groflere Investitionen planen oder Ihr Un-
ternehmen umkrempeln mochten.
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Vergessen Sie dabei bitte nicht, dass auch eine noch so sorgfiltige Finanzplanung immer mit
Unsicherheit verbunden ist. Sie ist nicht mehr als eine Vorhersage der zukiinftigen Unter-
nehmensentwicklung. Und wenn Sie beim Picknick schon mal klatschnass geworden sind,
weil Sie sich auf den Wetterbericht verlassen haben, wissen Sie: Vorhersagen konnen auch
mal falsch sein.

Deshalb kommt es darauf an, die Planzahlen regelmif3ig mit den Istzahlen zu vergleichen.
Priifen Sie:

¢/ Wie stark waren die Abweichungen?
¢/ Warum sind Thre Vorhersagen nicht oder nur teilweise eingetreten?
¢/ Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Wenn Sie sich regelméf3ig die Zeit nehmen, Ihre Finanzplanung und Ihre BWA zu analysie-
ren, werden Sie immer besser darin, valide Voraussagen zu treffen. Kapitel 15 widmet sich
ganz diesen grundlegenden Controllingansitzen, die jeder Unternehmer kennen sollte.

Noch besser wird Ihr 6konomisches Frithwarnsystem, wenn Sie Ihre Finanzplanung durch
ein Set aus hochstens fiinf Key Performance Indicators (KPIs) ergdnzen, mit denen Sie Ihren
Erfolg messen und Ihre Mafinahmen steuern konnen. Mit den passenden KPI konnen Sie
eine Briicke schlagen zwischen den tibergeordneten Unternehmenszielen und der téglichen
Praxis in Ihrem Betrieb. Wie das geht, erfahren Sie in Kapitel 16.

Krisen meistern

Dieses Buch ist randvoll mit Tipps, wie Sie Ihr Unternehmen auf Kurs halten und vor Kri-
sen bewahren. Eine Garantie ist es jedoch nicht. Fehler passieren und Unternehmen kénnen
auch ginzlich unverschuldet ins Schlingern geraten, wie uns zuletzt die Coronakrise brutal
vor Augen gefiihrt hat. Deshalb zeigen wir in Kapitel 17 verschiedene Wege auf, wie Sie ge-
lassen durch unruhige Zeiten kommen.

Falls Sie mit Ihrem Unternehmen in Schwierigkeiten stecken, konnen Ihnen diese Erste-
Hilfe-Tipps helfen, das Ruder wieder in die Hand zu nehmen:

¢/ Ruhe bewahren

Thre Gesundheit ist das Wichtigste — physisch und psychisch. Finden Sie Thre Balance.
Es geht jetzt vor allem darum, sich bestmoglich zu schiitzen und ruhig zu bleiben.
Dann haben Sie auch das richtige Mindset fiir die weiteren Schritte.

v/ Krisenabsicherung

Tun Sie das, was getan werden muss. Schieben Sie Anpassungen nicht auf die lange
Bank. Reduzieren Sie Ihre Kosten und priifen Sie Ihren finanziellen Status quo: Wie
lange koénnen Sie im Notfall zurechtkommen? Welche Riicklagen haben Sie?

Falls noch nicht geschehen, wird es jetzt hochste Zeit fiir eine Liquiditdtsplanung.
Dann konnen Sie entscheiden, ob und welche Hilfen Sie in Anspruch nehmen.
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Sprechen Sie mit IThrem Steuerberater, ob es Moglichkeiten gibt, auf dem Gebiet der
Steuern fiir Entlastung zu sorgen, und rufen Sie das Finanzamt an.

¢/ Chancen erkennen

Fiir Unternehmerinnen, die mitten in einer existenzbedrohenden Schieflage stecken,
mag es abwegig klingen, aber es ist trotzdem wahr: In jeder Krise stecken auch Chan-
cen. Um diese zu ergreifen, brauchen Sie einen kithlen Kopf. Versuchen Sie, positiv zu
denken, und priifen Sie Ihre Optionen: Wie konnen Sie Ihr Angebot anpassen? Wel-
che Chancen bietet die Digitalisierung? Wo liegen die Stdrken und Schwiéchen IThres
Geschiftsmodells und wie lief3e es sich weiterentwickeln?

Selbstverantwortung statt Opferhaltung, Losungsorientierung statt Lamentie-

Egal wie schlimm die Situation ist: Es gibt immer etwas, das Sie tun konnen.
ren — das sind die Dinge, die jetzt angesagt sind.

Und wenn Sie merken, dass Sie sich immer wieder in den gleichen negativen Gedanken
verlieren, durchbrechen Sie diese Spirale bewusst. Horen Sie auf zu griibeln und laufen
Sie eine Runde um den Block. Das macht den Kopf frei und lédsst Sie Ihre Selbstwirksam-
keit spiiren. Was auch hilft: Ihre Sorgen aufschreiben. Das entlastet Ihr Gehirn und ist ein
guter Trick, um sich von gewohnten Denkmustern zu befreien und neue Losungen zu er-
kennen.

Ein gelungenes Unternehmerleben fiihren

Dieses Buch hilt zu jedem der genannten Aufgabenbereiche, die in Threm Unternehmerle-
ben mal eine grof3ere, mal eine kleinere Rolle spielen werden, praktische Tipps und Werk-
zeuge bereit. Sie sollen Ihnen helfen, Ihre Arbeit mit mehr Erfolg und Zufriedenheit zu
erledigen. Daneben geht es uns aber auch immer wieder darum, Ihre unternehmerische
Haltung zu starken. Dazu gehort unter anderem, sich von der Vorstellung zu verabschieden,
Ihr Unternehmen sei irgendwann »fertig« und Sie miissten nichts mehr daran verandern.
Die besondere Herausforderung und zugleich die besondere Chance fiir Sie liegt darin, dass
es keinen Stillstand geben kann. Sie werden sowohl sich selbst als auch Thren Betrieb stets
weiterentwickeln.

Dabei geht es nicht nur um Bilanzen, sondern auch darum, ob Sie noch das Unternehmen
fithren, dass Sie gerne fithren mochten. Unternehmersein ist fiir die meisten Menschen
mehr als ein Beruf. Es ist eine Lebenseinstellung. Ihr Unternehmen sollte nicht nur Ihre
Existenz sichern, sondern es Ihnen dariiber hinaus ermdoglichen, ein gliickliches und gelun-
genes Leben zu fiithren und die Dinge zu tun, die Ihren Fihigkeiten, Wiinschen und Leiden-
schaften entsprechen.

Falls Sie noch nicht sicher sind, worin Ihre Wiinsche und Leidenschaften bestehen, was Thr
personlicher Sinn des Lebens ist und was daraus fiir Ihre unternehmerische Tatigkeit folgen
kann, hilft Ihnen vielleicht das japanische Konzept Ikigai (sieche Abbildung 1.2). Der Begriff
setzt sich aus den Wortern »iki« fiir Leben und »gai« fiir Wert zusammen und kann als Wert
des Lebens oder Lebenssinn iibersetzt werden.
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iSie spiiren Erfilllung,
ierreichen aber
ikeinen Wohlstand.

L

Sie sind zufrieden,
aber filhlen sich
nicht gebraucht.

Was lieben Sie?

_ Leiden-
*., schaft

Mission

Was wird
bendtigt?

Was kénnen

Sie sind
wohlhabend, aber
spiren ein Gefuhl
der Unsicherheit.

Woflr zahlen

Es ist komfortabel, Menschen?

aber Sie fihlen
eine innere Leere.

Abbildung 1.2: Das Ikigai-Modell (eigene Darstellung, angelehnt an www.gruenderplatt form.de)

Ihr personliches Unternehmer-Ikigai liegt in der Mitte, wo sich die vier Kreise tiberschnei-
den, die zu den Kernfragen passen:

¢/ Was kénnen Sie?

¢/ Was lieben Sie?

v/ Was wird benétigt?

v/ Wofiir zahlen die Menschen?

Das Ikigai-Konzept stellt eine Kombination aus Leidenschaft, Mission, Beruf und Berufung
dar. Wenn Sie Ihre unternehmerische Tétigkeit lieben und sie Ihnen leicht von der Hand
geht und wenn sie noch dazu von der Welt gebraucht und so sehr geschitzt wird, dass die
Menschen bereit sind, dafiir zu bezahlen — dann haben Sie das grofSe Los gezogen!

Die vier Bereiche des Ikigai

Ikigai ist eine umfassende Philosophie, die hier stark vereinfacht dargestellt wird. Da-
nach spielen vier Bereiche im Leben eine Rolle: Leidenschaft, Mission, Berufung und
Profession.

Wir zeigen Ihnen, worauf es in jedem Bereich ankommt und welche Fragen Sie sich stel-
len kénnen, um herauszufinden, worin Ihr personliches Ikigai liegt.
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Leidenschaft

Die eigene Leidenschaft zum Beruf zu machen, davon trédumen viele Menschen. Wofiir
brennen Sie? Welche Tatigkeiten machen Sie gliicklich? Um das herauszufinden, kon-
nen Sie sich folgende Fragen stellen:

v/ Wobei wird Ihnen nie langweilig?

v/ Was wiirden Sie am liebsten den ganzen Tag machen, wenn Geld und andere Ver-
pflichtungen keine Rolle spielten?

v Woriiber konnten Sie stundenlang reden?

v/ Welches Hobby iiben Sie mit Begeisterung aus?

v/ Was haben Sie schon als Kind gern gemacht — und sind bis heute dabeigeblieben?
Mission

Die meisten Menschen mochten das Gefiihl haben, etwas Niitzliches zu tun. Sie brau-
chen eine Aufgabe, damit sie sich gebraucht fithlen. Das kann die Fiirsorge fiir andere
sein, ein politisches Engagement oder eben auch eine sinnvolle berufliche Tatigkeit. Be-
antworten Sie folgende Fragen, um Ihrer Mission auf die Spur zu kommen:

v/ Was braucht die Welt?

v Was sind Ihre Werte und Einstellungen?

v’ Welche Probleme haben Sie schon lange erkannt und wiirden Sie gerne 16sen?
v Was wiirden Sie in der Welt gerne dndern?

Berufung

Nicht alle Probleme dieser Welt, die Ihnen auffallen, werden Sie l6sen konnen. Uberle-
gen Sie, welche Ihrer Fahigkeiten und Leidenschaften Sie einbringen kénnten, um et-
was zu verdndern.

Folgende Fragen helfen Ihnen, Ihre Berufung zu finden:
v/ Was konnen Sie besonders gut?

v Wofiir sind Sie ausgebildet?

v/ Wo liegen Ihre Starken?

v Welche Titigkeiten fallen Ihnen leicht?
Profession

Leidenschaft, Idealismus und Kénnen — das alles bringt nur wenig, wenn Sie von dem,
was Sie tun, nicht leben konnen. Mit diesen Fragen finden Sie heraus, worin Ihre Pro-
fession liegen konnte, mit der Sie Thre Existenz sichern konnen.

v/ Welche Einnahmequellen haben Sie?
v/ Wofiir werden Sie bezahlt?
v/ Mit welchen Fihigkeiten konnten Sie sonst noch Geld verdienen?

v’ Wo tut sich eventuell eine Marktliicke auf?
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Ein Unternehmen, das keine Freude macht und keinen Sinn verspricht, das jeden Tag Ener-
gie abzieht und Kraft kostet, brauchen Sie nicht. Ihr vorrangiges Ziel liegt idealerweise nicht
darin, ein erfolgreiches Unternehmen zu fithren — sondern ein gelungenes Leben.

Diejenigen Unternehmer, die in der Coronakrise minderwertige Masken zu {iberhohten
Preisen an die Bundesregierung verkauft haben, mégen zwar hohe Summen auf ihren Kon-
ten verbucht haben — als erfolgreiche Unternehmer wiirden wir sie trotzdem nicht bezeich-
nen; weil wir der Meinung sind, dass zu einem erfolgreichen Unternehmerleben auch An-
stand und Integritdt gehoren und der Wille, der Gesellschaft etwas zuriickzugeben.

Sie missen diese Einschétzung und unsere Werte nicht teilen, um von diesem Buch zu pro-
fitieren. Jeder Mensch hat seine eigenen Vorstellungen vom Leben, sein eigenes Ikigai. Wir
wiinschen Thnen aber, dass Sie erkennen, was Ihnen wirklich wichtig ist. Uberlegen Sie sich,
was fiir Sie Erfolg in einem umfassenden Sinne bedeutet und ob Ihr Unternehmen dazu
passt.

Mit diesem Buch mochten wir Thnen das Handwerkszeug des Unternehmertums vermit-
teln und Sie befdhigen, ein gelungenes Leben zu fithren — was auch immer Sie personlich
darunter verstehen.






