Gut geplant ist halb gewonnen

Grundiage aller threr Unternehmensaktivitaten ist thre Vorstellung
davon, wo thr Untermnehmen in Zukunft stehen soll. Wer sich ein-
fach nur von Tag zu Tag hangelt, ohne Perspektiven fir die Zu-

kunft zu entwerfen, wird auf Dauer Schwierigkeiten haben, die
Entwicklung seines Unternehmens in der Hand zu behalten.

Zukunftsperspektiven entwickeln

Typische Planungsfehler

Fehlerhafte oder mangeinde Planung ist eines der Hauptproblermne
in jungen Unternehmen. Viele Probleme in anderen Unier
nehmensbereichen, die bei oberflichlicher Betrachtung Ursache
Fir die nsolvenz waren, sind letztlich auf mangelnde Planung zu-
riickzufithren. Dies gilt sehr haufig im finanzielien Bereich. Wigui-
gitat, also Zahlungsunfahigkeit, ist beispielsweise eine der wich-
tigsten Ursachen tlr Unternehmenspleiten. Sie wird oft dadurch
verursacht, dass offene Rechnungen (AuBenstinde) von Kunden
des betroffenen Unternehmens nicht bezahlt werden. Auf den
ersten Blick ist daran natiirlich nicht das betroffene Unternghmen
Lschuld”, sondern der Kunde, der nicht gezahlt hat. Auf den
swesiten Blick missen sich die Jungunternehmer jedoch Uber-
legen, warum keine Liguiditatsplanung durchgefihrt wurde, in der
schon im Vorfeld mit solchen - nicht gerade untblichen Prable-
ren - gerechnet worden ist und warum nicht daflr gesorgt wiir-
L e, dass Forderungsausfalle entweder gar nichil erst entstehen
| oder zumindest das Risiko deutlich reduziert wurde. Bei der
| Planung werden immer wieder dieselben Fehler gernacht.

Es wird iiberhaupt nicht geplant

Spatestens nachdern die Grandungsplanung abgeschiossen wurde,
beschiftigen sich die hoffnungsvollen Griinder nicht mehr syste-
matisch mit der Zukunft des Unternehmens, da es sich erst
sinmal am Markt etablieren muss, Sind die ersten Auftrage end-
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Warum Planung so wichtig ist

fich da, sind die lungunternehmer so sehr vomn Tagesgeschaft be-
ansprucht, dass keine Zeit und kemne Erergie mehy fir die Pla-
nuna im Unternehmen Gbrig bleiben. Je besser das Unternehmen
fr. desta mehr wird die langfristige Planung aus Zeitmangel
wuriickgestelli. Dies fiihrt bald dazu, dass ger Uberblick verloren
geht und deshalb eine Steuerung kaum nach midglich st

planungen, die auf fehlerhaften Informationen beruhen

Oft glauben die Unternehmer Gber ausreichende Marktkenninisse
7u verfigen. Die Bedeutung regelmaBiger und systematischer
Informationsbeschaffung wird unterschétzt. Auch die hohe Ar
beitsbelastung in den Anfangsjahren fahrt dazu, dass die Infor-
mationen nicht auf dem aktuellen Stand sind. Doch die Bedin-
gungen und Tendenzen am Markt andern sich in vielen Bereichen
sghr schnell. Werden diese Anderungen von dem jungen Unter-
nehmen jedoch nicht oder nicht rechizeitig wahrgenommen,
firt dies zu meist teuren Fehleptscheidungen bis hin zur insol-
vern

13t

Plane werden nicht oder nur teilweise in die Tat umgesetzt

auch hier ist oft das anstrengende Tagesgeschaft die Ursache
dafir, dass far die Umsetzung von larig- und mittelfristigen Zielen
Leine Zeit mehr bleibt. Leider nitzt ein Plan, der in der Schublade
verstaubt, nur wenig. Deshalb ist die Zerlegung von {(groBen)
Zielen it {kleine} machbare Teilschritte, die dann auch tatsachlich
umgesetzi werden, wesentlich effektiver

Warum Planung so wichtig ist

Mah kann unterscheiden zwischen Planung und Prognose. Prog-
nastizieren heift, vorherzusagen, was in der Zukunft sein wird.
Das kann niemand. Planen heiBt dagegen, festzulegen, was in
Zukunft sein ,soll”. Das kann jeder. Planen bedeutet zu Uber-
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Die Firma fest im Griff,

, \
LEs ist schwierig, <<m:m73m3 mit vier-Personen anfangt: Man
kann ja nicht gleich mit m,,m?m& irr” Buchhalterin usw. einsteigen,
sondern muss alles selber :wmm,.//msﬁ erzahlt er.

e =,

Personal finden

Fiir diese Probleme gibt es mittelfristig nur eine Losung: Sie mus-
sen Personal einstellen. Doch das ist leichter gesagt als getan.
Trotz konstant hoher Arbeitslosigkeit ist es fur junge Unterneh-
men auBerordentlich schwierig, geeignetes, das heiBt, ausrei-
chend und richtig qualifiziertes Personal zu finden.

,Gute Leute zu bekommen, das ist von Anfang an ein ganz gro-
Bes Problem gewesen”, erzdhlt Rainer Kahl. ,Heute ist es aber
noch schlimmer. Es gab schon damals nicht gentigend qualifizier-
te Leute, und die gibt es heute erst recht nicht.”

S

,Am Anfang war es relativ schwierig, vernunftige Malergesellen
zu bekommen, die fur alles einsetzbar sind”, sagt auch Maler-
I meisterin Petra Kuligowski. ,Das liegt daran, das es wenig qualifi-
w zierte Leute gibt. Privatmaler zu bekommen ist nicht so ganz ein-
| fach, weil viele auf GroBbaustellen arbeiten, und nicht im priva-

§
1

| ten Bereich.”

M>cnj in anderen Branchen sieht es nicht besser aus: ,Der
|Arbeitsmarkt in unserem Bereich ist unglaublich eng”, weiB
Wm.ﬁmcm%maﬁm:: Annette Kerner. ,Es ist extrem schwierig und
\mmmjﬁ wmjlmcms@cﬁmmvmao:m_Ncﬁ:Qms.:

“Wenn bei lhrer Griilndung von Anfang an geplant ist, Personal
einzustellen, sollten Sie damit rechnen, dass es nicht einfach ist,
die passenden Leute zu finden. Folgende Punkte sollten Sie dabei
in Ihre Uberlegungen mit einbeziehen:

148 ¢ www.fit-for-business.de

Nicht so einfach: Neue Mitarbeiter einstellen

Das richtige Personal finden

P
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Welche Aufgaben soll die neue Kraft tibernehmen?

Welche Qualifikation ist fir die Erledigung dieser Auf-
gaben unabdingbar notwendig?

Welche Qualifikation ist fur die Erledigung dieser Auf-

gaben zwar wiinschenswert, aber nicht unabdingbar not-

wendig?

m Welche Defizite kbnnen wir auf keinen Fall akzeptieren?

was darf sie kosten?

den?

s Wie lange soll die Probezeit dauern?

m  Wer soll die Einarbeitung Ubernehmen?

Welche personlichen Eigenschaften sind fir uns wichtig?

m Welche kostenglnstigen Sonderleistungen
flexible Arbeitszeit, Teilzeitmdglichkeiten,
usw.) kénnen wir bieten, die so attraktiv sind
Gehalt relativ niedrig sein kann?

m Wann soll und wann kann die neue Kraft anfangen?
m Wie lange dauert voraussichtlich die Einarbeitungszeit?

m Wo soll der neue Arbeitsplatz eingerichtet werden?

m Welche Vorbereitungen und Anschaffungen
ten, Schreibtisch kaufen usw.) sind noch notwendig

Was wird die neue Kraft einschlieBlich aller Sonder-
zahlungen und Sozialleistungen voraussichtlich kosten

’

(zum Beispiel
Dienstwagen
dass das

= \Welche speziellen Punkte sollten im Vertrag geregelt wer-

PC einrich-
bevor

die neue Kraft anfangen kann? Wer soll diese Aufgaben

ibernehmen?

www.fit-for-business.de
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Wértlich bedeutet Typografie das Schreiben mit Typen. Heute meint
man grundsétzlich das Gestalten von Medien mittels Schrift und
typografische Hilfsmittel wie Linie, Punkt, Schmuck, Farbe, Kontrast,

Flachenaufteilung usw.

"T’vpagraf’ &

Wer mit Schrift umgeht, bendtigt SchriftbewuBtsein, denn Schrift ist
der wichtigste Trager von lesbarer Information. Typografie ist eine
gestalterische Herausforderung, um ansprechende und lesefreundliche
Textgestaltung zu erreichen. Es gilt die zum Thema passende

| Schriftart auszuwéhlen, ggf. mit anderen Schriften zu mischen und

. die richtigen Absténde und Proportionen bei der Gestaltung

| zufinden. Visuelie Kommunikation wird immer wichtiger, ist aber dem
| Zeitgeist unterworfen. Obwohi die Typografie bereits erfunden ist und
% es kaum wirklich Neues gibt, dndert sich jedoch der Anspruch mit den
% aufkommenden Trends. Durch die Kombinationen des Vorhandenen

wird der Trend der Zelt bedient.
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Folgenden Stilrichtungen werden unterschieden:

Linien-Typografie
Dem Gestalter dienen horizontale und vertikale Linien als Elemente

um dem Text "halt" zu geben.

Figiirliche Typografie
Bildhafter Satz. Vorhandener Text wird so angeordnet, das der

Zeilenfall ein "Bild" ergibt.

Kalligrafische Typografie
Durch das Einbringen von Schriften, die einen handschriftlichen

Charakter hat, wird ein "persénlicher” Eindruck vermittelt.

Typografie mit Ornamenten
Teile der Schrift werden so ausgepragt verziert, daf sie nicht mehr
nur zum Lesen dienen, sondern vom Betrachter als Schmuckelement

wahrgenommen werden.

Dreidimensionale Typografie
Gerade im neueren Zeitalter hat die 3-D-Wirkung an Bedeutung

gewonnen. Headlines oder Buttons bei Web-Sites sollen besondere
Aufmerksamkeit erwecken.

Bitp:/fwww. donstl. info/Typo/Typogralie/Typografie him
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Alphabete
Typologie
Tvpografie
Schriftkunst
Plakatlcunst

Glossar

Schrifthistorie
Schriftzeichen
Schriftentwickier
Schriftfamilie
Schriftklassen
Schriftauswahl
Schriftgrad

Schriftschnitt

Schriftmnischun
g
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Schriftgrad

Als Schriftgrad bezeichnet man eine Reihe festgelegter und
bevorzugter Schriftgrofen. Der Schriftgrad ist ein NennmaB und
beschreibt die Schriftgréfe nach dem giltigen Typografischen

MaBsystem.
e Alphabete
Schriftgrad
Tvpologie
Der Schriftgrad orientiert sich an der KegelgroBe oder auch
Vertikalhdhe der Bleilettern aus den Zeiten des Bleisatzes. Sie Tvpoarafie
berlicksichtigt die Héhe eines Kleinbuchstabens mit Oberléange sowie
den nichtdruckenden Teil unterhalb der Schriftlinie. Heute wird die Schriftkunst
SchriftgréBe mit einem Typometer ermittelt und in Didot- oder
Picapunkten ausgedrickt. Plakatkunst
j Obendnge Glossar
ffteldnge
: SnheiRlinle
Unlerldnge .
Schrifthistorie

Schriftzeichen

Im Bleisatz gab es durch die Bleiletter nur festgelegte Schriftgréfien

(Schriftgrade), deren KegelgrdBe in Didotpunkten oder mit Namen Schriftentwickler
angegeben wurden. ] -
Heute sind durch die moderne Technik sowohl beim Satz als auch bei Schriftfamilie

der Belichtung, feinste Abstufungen bei der SchriftgréBe méglich, so
dafB heute nur noch der Fachmann von Schriftgraden spricht.

Um so wichtiger ist es sich vor der Gestaltung Gedanken zu den Schriftauswahl
einzusetzenden SchriftgriBen zu machen.

Bei der Auswahl der Schriftgréfen ist natirlich in erster Linie auf das
Zielpublikurn Ricksicht zu nehmen.

Sollen Kinder oder gar altere Menschen das Werk lesen, wird fir eine Schriftschnitt
Zeitung im Nahbereich oder ist ein Wandplakat geplant? Man

unterscheidet beim Satz grundséatzlich folgende Gruppen:

Schriftagrad

Schriftmischun

KonsultationsgrifBen =
Hiermit sind SchriftgréBen bis 8 Punkt gemeint. Angewendet werden

sie fir Randbemerkungen (Marginalien), fir FuBnoten aber auch bei
Nachschlagewerken wie Stadtplénen, Telefonblchern, Lexika etc.

Lesegréfien
Gemeint sind hier Schriftgréfen von 8 - 12 Punkt. Sie finden
Anwendungen in Erzeugnissen wie Blichern, Briefen und sonstigen

hitp:/fwww donatiinfo/ TypolSchriftprad/Schrifigrad hum Page L of2
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Machen Sie sich iiber ¢
den Markt schlau | @‘" |

In diesem Kapitel

Was Sie iiber Thren Markt wissen sollten
Wie Sie es direkt oder iiber Dritte erfahren kénnen

iz- Welche Adressen Sie bei Ihrer Marktforschung unterstiitzen

S ie haben eine Idee? Fein! Sie 16st ein Problem bei einem Kunden? Sehr gut! Aber wo
kénnte dieser Kunde diese Problemlésung nachfragen, wie grof3 ist dieser Markt, welche
Wettbewerber tummeln sich darauf und zu welchen Konditionen bieten diese an? Diese Fragen
kénnen Sie mit Hilfe der Marktforschung beantworten. Keine Sorge: Marktforschung heif3t
nicht, dass Sie jetzt erst einmal Emnid, Infas oder die GfK als grof3en externen Dienstleister
einschalten. Marktforschung heifit vielmehr, dass Sie sich die Zeit nehmen, durch Gespriche,
Lektiire und Besuche mehr iiber Ihren Markt zu erfahren.

Die nackten Zahlen: So grenzen Sie lhren Markt ein

Sie wollen den Weltmarkt erobern? Okay, das weltweite Bruttosozialprodukt betragt rund
30 Billionen Euro. Sie wollen in Deutschland starten? Das deutsche Bruttosozialprodukt liegt
bei 2,2 Billionen Euro. Ihre Geschiftsidee ist ein Einzelhandelskonzept? Der deutsche Ein-
zelhandel setzt rund 350 Milliarden Euro pro Jahr um. Sie starten mit einem Geschaft in
Miinchen? Hier erreicht der Einzelhandelsumsatz vielleicht noch zehn Milliarden Euro. Thr
Geschift liegt im Stadteil Schwabing? Sie verkaufen Schuhe? Damenschuhe?

Schritt fiir Schritt wird in diesem Beispiel ein Markt abgegrenzt, die absoluten Zahlen sinken,
aber die Relevanz fiir Thr Unternehmen steigt. Fiir Ihren Business-Plan ist nur die letzte Zahl
wirklich von Interesse, aber genau die lisst sich gar nicht so leicht ermitteln. Denn erstens
geben die drei bestehenden Geschifte in einer bestimmten Straf3e sicher nicht freiwillig ihre
Umsitze zur Verdffentlichung frei und zweitens hat in dem Detaillierungsgrad auch kein
kommerzieller Anbieter Interesse, diese Daten zu erfassen.

Die Herren der Zahlen: Anlau(stellen fiir lhve Marktforschéng

Um einen Uberblick {iber den eigenen relevanten Markt zu bekommen, miissen sich angehende
Unternehmer daher einer Mischung aus der Nutzung von Sekundirquellen und personlicher
Recherche bedienen. Sie werden staunen, wer am Ende in Deutschland tiber Daten zu [hrem
Markt verftigt.




... Existenzgriindung fiir Dummies =27

Folgende Kriterien helfen Thnen bei der Auswahl:

o Breite Masse versus Exklusivkunde

14 Kostenbewusst versus hochpreisig

14 No—Name—Produkte versus Markenartikel

¢ Generation 50 plus versus Teens und Twens

v Konservativ gediegen versus modern bis hip

l\’ ; éz;}(fuu UQ\
Spionieren Sfe Jhven Kunden hinterher
Wer einen Tag lang die Besucher eines Geschafts peobachtet, registriert zunichst vor allem

eines: die Vielfalt der potenziellen Kunden ist riesengrof. Dabei spielt es keine Rolle, ob der
Beobachter vor einem grofden Kaufhaus oder einer kleinen Autowerkstatt steht.

angesichts dieser Vielzahl unterschiedlichste
schrecken zu lassen, ist enoym.

t Typen vorl einer differenzierten

Die Gefahr, sich
Kundenanalyse ab
Letztendlich miissen Sje sich aber immer bewusst ma
Kunden, die Sie beobachtet haben, aus bestimmten

aufsuchen — wie auch die Kunden Thres Unternehmens.

‘E Versuchen Sie die Motivation der Kunden, ausgerechnet in Thr Geschift zu gehen oder Thre
Dienstleistung in Anspruch zu nehmer, herauszufiltern. Nehmen Sie zunzchst fiir eine gewisse

7eit die Rolle Threr Kunden ein und stellen Sie sich vor, Sie wiirden in Threm Laden einkaufen,

sich die Haare schneiden lassen oder einen Cappuccino trinken:

angebotenen Waren oder Dienstleitungen
die Frage: »Warum sollte ich dieses Pr

elen unterschiedlichen

chen, dass all die vi
aden oder jene Praxis

Criinden diesen L

kritisch. Stellen Sie sich

v Uberpritfen Sie Thre
odukt unbedingt kaufen

dabei immey wieder
wollen?«
fremden Menschen dieselbe Frage

v Trauen Sie sich, Freunden, Bekannten oder auch wild

zu stellen.
it Thr Angebot einzigartig ist.
Die Antworten auf diese Fragen geben Thnen wichtige Hinweise und Entscheidungshilfen
fiir die Entwicklung Threr Produkte oder Dienstleistungen beziehungsweise fiir die richtige
Verkaufsstrategie, denn die Kommentare spiegeln einen grofien Teil dey Kundenbediirfnisse
wider. \

v Uberlegen Sie, inwiewe

htigen Stellenwert:

Fiir einen Unternehmet haben die Kunden einen auﬁerordenﬂich wic
Selpststandigen« bezeichnet. Daher reicht

Nicht umsonst werden sie auch oft als »Chefs der
1iipft und sich fragt,

es keineswegs, wenn der Unternehmer nur in die Rolle des Kunden sch
Kkt kaufen wiirde. Neben diesen Basiskenntnissen benotigt er jede Menge

warum er sein Produ
Detailwissen {iber seine Kunden, wenn et mit seinem {nternehmen erfolgreich sein mochte.
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5) Seine Mixjestiit, der Kunde :

Das Elevator-Statement: Warnm bin ich der beste Partuer

meines Kunden?

Gerade in Zeiten der Globalisierung gibt es kaum mehr ein Produkt oder eine Dienstleistung,
die nicht auch andere herstellen oder anbieten kénnen. Um sich jedoch von den identischen
oder nahezu identischen Produkten der Konkurrenz abzusetzen, brauchen Unternehmer eine
so genannte Unique Selling Proposition (USP — Alleinstellungsmerkmal). Der USP (siehe dazu
auch Kapitel 3) fasst alle einmaligen Leistungskriterien, die ein Unternehmen fiir seine Kunden
bietet, in einer Aussage zusammen. Er definiert also den entscheidenden Unterschied, der ein
Produkt oder eine Dienstleistung so einzigartig macht, dass es sich deutlich von den Angeboten
der Konkurrenz absetzt.

Um einen derartigen USP zu finden und am Markt bekannt zu machen, miissen Existenzgriin-
der in regelmafiigen Abstinden drei Faktoren priifen:

¢ Was will ich fiir meine Klientel auffallend anders und vor allem deutlich besser machen
als die Konkurrenz?

¢/ Was offeriere nur ich meinen Kunden?
& Wie unterscheide ich mich von den konkurrierenden Unternehmen?

Sobald Sie den USP Ihres Unternehmens klar definiert haben, gilt es, IThre Kunden auf die
Besonderheiten Thres Angebotes aufmerksam zu machen. Dafiir bieten sich verschiedenste
Moglichkeiten an: via Werbung, Kunden-Newsletter oder auch in Form eines Logos.

Den USP sollten Unternehmer in all ihren Werbe- und Akquisetétigkeiten betonen. Verweisen
Sie auch auf die Einzigartigkeit Ihres Angebots, wenn Sie:

zusitzliche Kundendienstleistungen anbieten
einen neuen Internetauftritt gestalten
Ratenzahlung anbieten

einen »Tag der offenen Tiir« veranstalten

AU N N NN

neuerdings auch Hausbesuche offerieren
¢ Newsletter und Kundenzeitschriften veréffentlichen

In Kombination mit dem USP koénnen sich Unternehmen so einen Kundenstamm aufbauen, der
ihre einzigartige Position im Markt schitzt und ihnen daher treu bleibt. Je groRer der Stamm
treuer Kunden, desto groBer die Umsatz- und Erfolgsaussichten des Unternehmens.

Die Checkliste, die Sie in Abbildung 5.2 und auf der CD finden, hilft Ihnen, an
wichtige Punkte zu denken.




Steht Ihr Angebotin einem angemess

" Strahlen Sie gegeniiber Ihren Kunden

Bieten Sie Kundenkarten an?

Achten Sie darauf, Ihre Entwi

So sichern Sie sich 100 Prozent Aufmerks
Haben Sie innovative Produkte/Dlenstlelstungen?

enen Preis- Lelstungs—Verhaltms’?

- Haben Sie geschultes, hilfsbereites Personal?
Bieten Sie thren Kunden individuelle Beratung an?

Bieten Sie einen speziellen Kundenservice an?

Offerieren Sie thren Kunden Pramien?
Gehen Sie kulant mit Reklamationen um?

cklungsvorspriinge zu halten?

amlceit!

Vertrauen/Fairmness aus?

Abbildung 5.2: Checkliste: Kundenmteresse wecken

Deutschlands Dawd qeqen As:ens Gohath

Der Femseherproduzent Loewe erkannte berelts in den 80er Jahren dassz das
: ' Luxusgut Fernseher zum Massenproduktwerden und bmnen kurzem in har-
ter Pre1swettbewerb den M1lhardenmarkt pragen wird. Der Ausweg des im Weltmaf%

stab

kleinen Untemehmens war so-einfach wie gemal Industnedemgner verandern Fernbedle— :
nung und Gehiuse so, dass aus der hasshchen Glotze ein hlppes Demgnob]ekt wurde. Das -
'Konzept ‘das Design Zum USP eines TV- Produzenten zu machen, ging auf: B s heute ist -
Loewe als europalscher Anbieter am ‘Markt; wahrend d1e Konkurrenten von Grundlg b1s
wurden oder ple1te gmgen ‘ . e

Schnelder entweder aufgekauft




