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4. Anhang

Aufgabenlosung(en); Checkliste Konkurrenzanalyse; Nitzliche Adressen/Links; Weit-
erfUhrende Literatur; Begriffe fir die Reizwortanalyse (gestalterische und technische
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aus dem Abschnitt 'Kreativitatsforderung'

... Trdumen Sie! Die Tagtraumerei ist in der Kindheit eine Selbstverstandlichkeit fir uns. Im Laufe der
Jahre werden wir jedoch immer weiter auf den Boden der Realitdt gebracht und verlernen diese
nitzliche Fahigkeit. Viele Produkte, die uns heute umgeben, sind nur durch die Trdume unserer
Vorfahren entstanden - hétte die Menschheit nicht vom Fliegen getraumt, so bliebe uns heute so
manche bequeme Reisemdoglichkeit vorenthalten. Fangen Sie also damit an, sich solche Traume zu
gestatten - sie sind der Motor, der uns antreibt und vorwarts bringt. Entwickeln Sie bewusst eine
Vorstellung davon, wo Sie in drei oder finf Jahren stehen wollen und wie lhre Welt aussehen kénnte.
lhre Traume und die Traume anderer Menschen liefern neben der eigenen Motivation auch noch
wichtige Hinweise auf mogliche Produkt- und Geschaftsideen. Hierzu werden wir spéater bei den
Kreativitats- und Beobachtungstechniken noch zu sprechen kommen.

,.Willst du ein Schiff bauen, so rufe nicht
Menschen zusammen, um Plane zu
machen, Arbeit zu verteilen, Werkzeug zu
holen und Holz zu schlagen, sondern
lehre ihnen die Sehnsucht nach dem end-
losen Meer. Dann bauen sie das Schiff

von alleine.* [Antoine de Saint-Exupery: Der
kleine Prinz]

...Winschen Sie sich Verdnderungen und Neuerungen! Haben Sie schon einmal dariber
nachgedacht, warum Biicher wie ,Endlich Nichtraucher* oder Biicher iiber das Uberwinden der
Figurprobleme solche Verkaufsschlager sind? Die Antwort ist denkbar einfach: Weil es viele Men-
schen gibt, die sich wiinschen, mit dem Rauchen aufhéren zu kénnen und weil es viele Menschen
gibt, die gerne eine wunderbare Figur hatten. Fangen Sie an, sich selbst Neues und Veranderun-
gen zu wiinschen. Sie kdnnen beispielsweise eine Wunschliste anlegen und einmal am Tag oder
in der Woche einige Wiinsche notieren. Es kommt nicht darauf an, dass Ihre Wiinsche direkt in
Produktideen umsetzbar sind - wichtig ist die Fahigkeit zum Winschen und damit gleichzeitig die
Erkenntnis Uber ungeltste Problematiken. Mdoglicherweise kommt lhnen damit die ziindende
Idee....

Versuchen Sie, jeden Tag Uber irgend etwas erstaunt zu sein! Die Fahigkeit, erstaunt zu sein,
fordert eine positive Grundhaltung gegentiber den eigenen Ideen und spornt uns an, uns mit den unter-
schiedlichsten Dingen zu beschaftigen. Moglicherweise entdecken Sie auf diesem Weg Dinge, die Ih-
nen Ansatze fir Produkt- und Geschéftsideen liefern. ,Erstaunt sein“ heil3t auch, Begeisterungs-
fahigkeit zu wecken - ohne Begeisterung flr lhre eigenen Ideen wird es schwierig, diese in die Tat
umzusetzen. Betrachten Sie also die Welt mit wachen Augen und sind Sie offen fiir die verschieden-
sten Technologien, Konzepte und andere interessante Schonheiten, die die Welt zu bieten hat.

Bionik
Im Grunde genommen sieht man in der Bionik eine Technik oder eine Kunst, mit der man
schwierige technische Probleme und Aufgaben Iésen kann, indem man sich die Erkenntnisse und

das Wissen Uber Biologie — d. h. die Zusammenhange und Eigenschaften lebender Dinge und
Systeme — zunutze macht.

In Ankniipfung an die allgemeine Empfehlung zur Kreativitatsforderung ,Versuchen Sie jeden Tag
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Uber Etwas erstaunt zu sein!* bietet sich die Bionik ganz besonders an. Beobachten Sie Vorgange
in der Natur oder auch aus anderen Bereichen (Technik, Dienstleistung, etc.) und machen Sie sich
das Prinzip bewusst. Machen Sie sich insbesondere in der Natur klar, wie trickreich und ausgefeilt
die Vorgénge sind, die die Evolution hervorgebracht hat.

Beispiele fur die Anwendung der Bionik im Bereich der Produktentwicklung:

+ Flederméause orientieren sich per Schallwellen. Es gibt Versuche, diese Wirkungsweise fur
Blinde zu ubertragen. Mit Hilfe eines elektronischen Gerates ist es moglich, Schallwellen
auszusenden und die zurtickgeworfenen Schallwellen so zu verstarken, dass die erblindete
Person anhand der Gerdusche (nach einiger Ubungs- und Einarbeitungszeit) in der Lage ist,
Gegenstande detailliert zu erkennen. Sie werden es kaum glauben: Blinde, die gelernt haben,
die zurtckgeworfenen und verstarkten Gerausche zu interpretieren, kdnnen sich sogar sicher
mit dem Fahrrad bewegen!

+ Die Klette heftet sich an bestimmten Untergrinden fest. Diese Beobachtung stand Pate fur den
allseits bekannten und praktischen Klettverschluss.

Die Fulle der Mdglichkeiten ist unbegrenzt! Nutzen Sie die ldeenressourcen, die lhnen andere
(fachfremde) Bereiche bieten! Sie konnen die Bionik auf zwei Wegen nutzen:

- Fur die Zufallssuche: Sie gehen nicht von einer bestimmten Aufgabenstellung aus. Bei dieser
Variante betrachten Sie einfach Vorgange in der Natur oder anderen Bereichen und prifen, ob
diese Vorgange maoglicherweise auf Produktentwicklungen in anderen Bereichen Ubertragbar
sind.

« Fir die zielgerichtete Suche: Sie gehen von einer konkreten Aufgabenstellung aus und sehen
sich um, ob die Natur eventuell Vorbilder fir die Aufgabe liefert.

Ubung und Durchfuhrung fir die Suche mit konkreter Aufgabenstellung: Das Fahrrad ist ein
beliebtes Ziel fiir Diebe. Uberlegen Sie einmal, wie man das Problem des Fahrraddiebstahls l6sen
konnte. Reduzieren Sie zunachst die Problemstellung auf das Wesentliche, z.B. ,Unmdglichkeit
oder Erschweren des Entfernens von Gegenstanden oder Teilen von Gegenstanden“. Danach
kénnen Sie sich an die Arbeit machen und nach Lésungen, die die Natur hierfiir bietet, suchen. Im
nachsten und letzten Schritt kbnnen Sie dann Uberlegen, ob sich mit Hilfe dieser gefundenen
natlrlichen Losungen den Fahrraddieben das Handwerk legen liesse.

Ubung und Durchfiihrung fiir die Zufallssuche: In der nachfolgenden Tabelle sind mehrere
Sachverhalte beschrieben. Reduzieren Sie diese Sachverhalte im ersten Schritt auf deren Wesen
- finden Sie eine Verallgemeinerung fiir das Wirkungsprinzip. Uberlegen Sie in einem zweiten
Schritt, inwiefern das Wirkungsprinzip evtl. auf andere Dinge Ubertragen werden konnte. Sie soll-
ten auch auf die Suche nach anderen Sachverhalten gehen und die Ubung damit fortsetzen...

Schallwellenlibertragung: Manche Mate-
rialien Ubertragen Schallwellen beson-
ders gut (z.B. Metall), andere weniger bis
fast gar nicht (z.B. Styropor oder
Schaumstoff).
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Betriebswirtschaftliche Grundlagen: Marktbegriff

Im weiteren Verlauf werden Sie noch sehr oft den Begriff , Markt“ lesen. Haben Sie sich schon
einmal die Frage gestellt, was das eigentlich bedeutet? Der Marktbegriff kann gut am Beispiel
.Fahrrad” erklart werden. Denken Sie, dass es einen Markt fur Fahrrdder gibt? Klare Sache -
kénnte man meinen: Fahrrader werden ge- und verkauft, also muss es wohl einen Markt daftr
geben. Diese Vermutung nehmen wir nun einmal etwas genauer ins Visier:

Stellen Sie sich vor, die Kaufer der unten genannten Fahrrader wirden gefragt, warum sie ein
Fahrrad kaufen. Die Antworten fir die beiden Fahrrdder wirden wahrscheinlich recht unter-
schiedlich ausfallen. Je nach Zweck bzw. Ziel beim Kauf kommen entsprechend auch andere
Guter in Frage, die als Ersatz fur den Kauf des jeweiligen Fahrrades dienen kdnnen. Gliter, die als
Ersatz in Frage kommen, werden Substitutionsguter genannt.

Hochwertiges Mountainbike Hochwertiges Stadtfahrrad
mdgliche Ziele/Griinde fiir den Kauf: mdgliche Ziele/Grinde fiir den Kauf:
+ intensive sportliche Betatigung + Ausfliige mit der Familie
» Fitness - Uberwindung kurzer Strecken
- Uberwindung grésserer Strecken + leichte sportliche Betatigung
moglicher Ersatz (Substitutionsguter): moglicher Ersatz (Substitutionsguter):
+ andere Sportgerate/Sportstudio + Nutzung o6ffentlicher Verkehrsmittel
+ Nutzung o6ffentlicher Verkehrsmittel (Nahverkehr)
(Fernverkehr) + Spaziergange
. etc. - etc.
Markt fur intensive sportliche Betatigung Markt fur die leichte sportliche Betatigung
und/oder Uberwindung grosser Strecken und/oder Uberwindung kleiner Strecken ist
ist relevant! relevant!

Markte sind Uber die genannten Substitutionsgtter definiert, nicht Uber den Gegenstand
selbst! Aus dem Beispiel mit den beiden Fahrrddern kann man schliessen, dass je nach Zweck,
den der Kaufer verfolgt, ein anderer Markt besteht. Bei lhren Uberlegungen sollte es also eine
Rolle spielen, welches Ziel potenzielle Kaufer verfolgen und ob es andere Produkte gibt, mit denen
die potenziellen Kaufer dieses Ziel ebenfalls erreichen kénnen.

Checkliste Know-how-Kriterien

... hotwendige Kenntnisse flr eine Griindung ... Sie kdnnen anhand dieser Checkliste priifen, welche
Kenntnisse Sie schon haben und welche auf- oder ausgebaut werden missen. Halten Sie sich vor Au-
gen, dass mangelnde Vorbereitung und mangelnde Marktkenntnisse DIE Faktoren beim Scheitern von
Produkteinfiihrungen sind.

Sie kénnen anhand der gezeigten Tabelle einen Abgleich Ihrer vorhandenen Kenntnisse mit den er-

forderlichen Kenntnissen vornehmen. Fett/Kursiv markiert ist jeweils der mindestens erforderliche
Stand lhrer Kenntnisse. Schéatzen Sie Ihren Stand ein; aus den Abweichungen (schlechter als der
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markierte Kenntnisstand) ergeben sich Hinweise flr Ihr individuelles Lernprogramm. In der Spalte ,zu
Lernen” konnen Sie dann ankreuzen, ob Sie ein Thema von Grund auf erschlie3en mussen oder aus-
bauen sollten. Damit haben Sie eine strukturierte Grundlage, um ein Seminarprogramm fiir sich
zusammenzustellen bzw. zu prifen, ob Ihr Anbieter die angekreuzten Punkte im Programm hat.

Kriterien

Wege zum
eigenen Un-
ternehmen

Schritte auf
dem Weg in
die Selb-
standigkeit

Rechtliche Vo-
raussetzungen

Organisationen
kennen

Rechtsform

Businessplan

Marketing

Finanzierung

Controlling /
Kostenrech-
nung

Buchfihrung/
Steuern

Recht

Absicherung

Erlauterungen

Kenntnisstand

Zu Lernen

Neugrundung, Firmenibernahme, Fran- O Umfassend
chising, Beteiligung und andere O Grundlagen
Konzepte O Keine Kenntnisse
Welche Schritte sind notwendig, um O Umfassend
sich selbstandig zu machen? O Grundlagen

O Keine Kenntnisse
Berufs- und Gewerberecht, Anmeldung O Umfassend
eines Gewerbes, freiberufliche O Grundlagen
Tatigkeit, etc. O Keine Kenntnisse
Funktion von Kammern, Verb&nden, O Umfassend
Genossenschaften kennen O Grundlagen

O Keine Kenntnisse
Wissen Uber Rechtsformen und deren O Umfassend
rechtliche, steuerrechtliche und andere O Grundlagen
Konsequenzen, Scheinselbstandigkeit O Keine Kenntnisse
verstehen
Funktion des Businessplans (fir O Umfassend
welchen Zweck wird der Businessplan O Grundlagen

erstellt?), Struktur eines Businessplans,
Bedeutung des Businessplans, weitere
Nutzung der Daten aus dem Business-
plan, Businessplanwettbewerbe

Marktanalyse (Kunden- und Konkurren-

zanalyse), Marketingstrategie, evtl.:
Wettbewerbsrecht
Finanzierungsmaglichkeiten (Eigen-

und Fremdfinanzierung), Ermittlung des
Finanzbedarfs (Investitions-, Rentabil-
itats- und Liquditatsplanung), Férdermit-
tel

Fixkosten, variable
Gesamtkalkulation,
Soll-Ist-Vergleiche

Kosten,
Erfolgsrechnung,

Grundzuge der Buchfiihrungs- und Auf-
bewahrungspflichten fur die verschiede-
nen Rechtsformen, evtl. Vertiefung
notwendig, Grundzige der wichtigsten
Steuern: Einkommensteuer, Umsatzs-
teuer, Gewerbesteuer

Grundlagen des Vertragsrechts,
Mustervertrage und woher sie zu
bekommen sind, Rechte und Pflichten
von Arbeitgebern (Sozialabgaben, Haf-
tungen) und Arbeitnehmern, Grundla-
gen des Arbeitsrechts, Forderungsman-
agement, evtl. Handwerksrecht

Betriebliche Versicherungen, Person-
liche Versicherungen (z.B. Sozialver-
sicherung)

O Keine Kenntnisse

OO0 00O

OO0 00O

(ONe)

00O

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse

Umfassend
Grundlagen
Keine Kenntnisse
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O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden

O Muss neu gelernt werden
O Muss ausgebaut werden
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Die genannten Kenntnisse kénnen Sie in zahlreichen Grinderseminaren erlernen - einige Grundkennt-
nisse aus Bereich Volks- und Betriebswirtschaftslehre haben Sie bereits in dieser Unterlage kennen
gelernt. Die Seminare sind oft kostenlos oder sehr glinstig....

... Empfehlenswert fiir die Region Berlin/Brandenburg ist eine Sonderausgabe der Zeitung Finanztest
(von Stiftung Warentest) mit dem Titel ,Existenzgrindung®. In diesem Rahmen wurden eine Reihe von
Anbietern getestet und bewertet - damit haben Sie eine Orientierunghilfe fir die dortigen Anbieter. Soll-
ten Sie aus einer anderen Region kommen, ist diese Unterlage auch empfehlenswert; es gibt Auf-
schluss Uber die Kriterien, nach denen Sie Anbieter prifen sollten ... Das Sonderheft kann unter www.-
finanztest.de bestellt werden....

aus dem Abschnitt Checkliste “Marktkriterien”

Kriterium Erlauterungen Beurteilung lhrer Idee

Gibt es Sie sollten sich die Frage stellen, mit welchen Giitern Ihr gut O O O O O schlecht
wenige Substi- Produkt moglicherweise durch potenzielle Kunden ersetzt
tutionsgiter? werden kann (siehe Abschnitt ,Grundbegriffe®) - je

weniger Ersatzmdéglichkeiten bestehen, desto besser.

Wenn Sie die Gulter, die als Substitutionsguter in Frage

kommen, definiert haben, haben Sie damit einen grof3en

Schritt getan: Sie haben den Markt, auf dem Sie sich be-

wegen, definiert!

Lebensdauer Ist Ihr Produkt von kurzer Lebensdauer, so muss es evtl. gut OO O O O schlecht
des Produktes schnell durch den Kunden ersetzt werden. Das steigert

Ihren Umsatz, kann sich je nach Produkt aber negativ auf

die Kundenzufriedenheit auswirken.

Welche Méark- Je mehr Markte in Frage kommen, desto besser. Han- gut OO O O O schlecht
te kommen in delt es sich um regionale Markte lasst sich die Konkur-
Frage (region- renzanalyse recht leicht betreiben und lokale Marktnis-
al, national, in- chen kénnen genutzt werden - mdglicherweise gibt es
ternational?)  eine Produkt- oder Geschéftsidee, die anderswo lokal re-
alisiert wurde und die Sie einfach Ubernehmen kénnen?
Sehen Sie Mdglichkeiten, lhre Idee in andere Regionen
oder Nationen zu Ubertragen?

Ist die Idee Je schwerer eine Idee zu kopieren ist, desto gut OO O OO schlecht
schwer kopier- schwerer werden sich Konkurrenten mit dem Mark-
bar? teintritt tun - nutzen Sie jede Gelegenheit um die Kopier-

barkeit lhrer Idee zu reduzieren! Flgen Sie beispiel-
sweise Kriterien oder Bestandteile hinzu, die durch lhr
spezielles Wissen getragen werden - dieses Wissen
missen Andere erst erlangen, um lhnen dann Konkur-
renz machen zu kénnen! Fir einige Produktentwicklun-
gen kommt auch der Schutz durch Patente und andere
Rechte in Frage....
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aus dem Abschnitt 'Kundenanalyse'

Die Kundenanalyse ist der erste Schritt auf dem Weg zu einem erfolgreichen
Vermarktungskonzept. ,Kundenorientierung“ bedeutet in diesem Zusammenhang, dass sich lhre
Produkte an den Bedurfnissen der Kunden ausrichten missen - insofern kann diese Analyse als
Richtschnur fur die Festlegung des Geschéaftskonzeptes verstanden werden. Alle anderen
Entscheidungen, die das Unternehmen betreffen, missen sich an diesen Festlegungen
ausrichten! Fangen Sie also erst an, Uber Standorte, Rechtsform, etc. nachzudenken, wenn die
Frage der Kundschaft und Konkurrenz geklart ist - es ist die wichtigste aller Fragen!

Viele Griunder und Unternehmer
kennen ihre potentiellen Kunden
nicht gut genug! Eine vage,
schemenhafte Vorstellung, die auf
reinen  Vermutungen  basiert,
reicht in keinem Fall aus, um ein
geeignetes - d.h. ein erfolgreiches
- Marketingkonzept fir eine
Produktentwicklung zu erarbeiten!

Die Kundenanalyse beschaftigt sich mit demografischen und psychografischen Daten, die poten-
zielle Zielgruppen aufweisen. Die professionelle Analyse ist meist sehr kostspielig - die Beauftra-
gung von Marktforschungsinstitutionen etc. ist fir Griinder und kleine Unternehmen de facto fi-
nanziell nicht zu tragen. Im Folgenden ist deshalb der Schwerpunkt auf solche Informationsquellen
gelegt, die kostenglinstig oder sogar kostenlos sind....

. Zunachst zu einer anderen wichtigen Frage: Woher bekommen Sie Daten Uber Alter,
Einkommen und andere psychografische oder demografische Daten? Es stehen umfangreiche
Informationen zur Verfugung - um die richtigen ,herauszufischen” bietet sich das Internet an.
Deshalb stelle ich schwerpunktmassig Internetquellen vor ...

aus dem Abschnitt 'Weiterfihrende Literatur'

« Hertlein, Margit: Mind Mapping - Die kreative Arbeitstechnik; Spielerisch lernen und
organisieren; (Rowohlt Taschenbuch); ISBN 3-499-61190-2; Kartoniert; 128 Seiten

- Kastin, Klaus S.: Marktforschung mit einfachen Mitteln; Daten und Informationen beschaffen,
auswerten und interpretieren; (dtv /KNO); ISBN 3-423-05846-3; Kartoniert; 416 Seiten

- Magyar, Kasimir M / Prange, Peter: Einmaligkeit wagen; Mein unverwechselbares Marketing;
(Akademischer Verlag St. Gallen) ISBN 3-905330-06-7; Gebunden 104 Seiten

« Nieschlag, Robert / Dichtl, Erwin / Hoérschgen, Hans: Marketing; (Duncker & Humblot); ISBN 3-
428-10930-9; Gebunden XXVI, 1349 Seiten

« Osborn, A.F.: Applied Imagination; Taschenbuch — Scribner; Erscheinungsdatum: 1. Juni 1979;
ISBN: 0023895209

« Wohe, Gunter / Doring, Ulrich: Einfuhrung in die Allgemeine Betriebswirtschaftslehre; (Vahlen,
F); ISBN 3-8006-2865-1; Gebunden; XXXVIII, 1230 Seiten

« Zwicky, Fritz: Entdecken, erfinden, forschen; (Baeschlin); ISBN 3-85546-037-X
+ Nollke, Matthias: Kreativitatstechniken; (Haufe, R /KNO); ISBN 3-448-06430-0
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