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Ursula Poll, Unternehmensberaterin in
Olfen und Selm, kennt solche und solche.
~Manche sind sehr gut vorbereitet.

Die kennen ihren Markt und ihre Mitbe-
werber.” Andere erwarten von ihr den In-
put. .In den Fdllen muss in der Beratung
erst einmal das Bewusstsein fiir den Markt
geschaffen werden.” Der Markt: das abs-
trakte Konzept fiir Angebot und Nachfrage.
Der Markt ist da, wo Angebot und Nachfra-
ge sich treffen - doch eine allgemeingiilti-
ge Wegheschreibung zu diesem ,,0rt" gibt
es nicht. Marktstruktur, Wettbewerber,
Zielgruppe, Preise sind die abstrakten
Koordinaten fiir die Markterfassung.

Das ist das, was ins Griindungskonzept
gehdrt und das Kundenpotenzial beschrei-
ben soll. Doch woher kommen die notwen-
digen Informationen? Gerade in der Griin-
dungssituation ist die Markterfassung
schwierig. Die Begeisterung und das
Schulterklopfen im Bekannten-, Freundin-
nen- und Freundeskreis sind nicht
ausreichend, um ein Marktpotenzial
abzuschatzen.

—c
N

chi Schule aufgebaut - ein Pro-
rsuch und Irrtum, Beobhach-

ten und Erkennen der Interessen ihrer
Kundinnen und Kunden. Die Beziehung

(onkurrenz sieht sie pragmatisch:
enn die Wettbew S
Taichi, Wenn ste

schlecht sind, ist das auch fiir meine
Schule schlecht.”

.Es gab damals in Miinster viel mehr Biola-
den als beispielsweise in Dortmund. Das
war fiir mich ein Indiz fiir die Starke der
Zielgruppe. Hinzu kam, dass ich die Stadt
sehr gut kannte und bereits vorher mit der
Zielgruppe gearbeitet hatte.” Erfahrung, In-
tuition und der Austausch mit Kollegen und
Kolleginnen aus anderen Stédten gaben
Claudia Bartels (48) vor rund zwdlf Jahren
die Sicherheit, mit ihrem Vorhaben richtig
zu liegen, Sie baute eine Taichi-Schule auf.
.Ich startete mit sechs Teilnehmern und Teil-
nehmerinnen. Jetzt habe ich {iber 100 Schii-
ler und Schiilerinnen.” Wesentlich fiir ihren
Erfolg ist die Konseguenz, mit der sie ihre
Zielgruppe einbezieht. Immer wieder iiber-
priift sie die Wirksamkeit ihrer Werbung. In-
teressent/innen werden zu den Probestun-
den mit einem Tee und einem kleinen Frage-
bogen begriiBt. Darin fragt sie zum Beispiel,
wie die Leute auf ihre Schule aufmerksam

wurden. ,Natiirlich habe ich Fehler gemacht.

Auch teure Fehler”, gesteht sie. Den Aufbau
ihrer Schule beschreibt sie als Prozess aus
Versuch und Irrtum, als Beobachten und Er-
kennen der Interessen ihrer Klientel, ,Viele
Informationen erhalte ich in den direkten Ge-
sprachen mit meinen Schiilern und Schiile-
rinnen.” Claudia Bartels meistert damit ein

Problem, dass sich nach der Erfahrung
von Ursula Poll nicht selten einstellt.
.Nach einigen Jahren Erfahrung wissen
viele ehemalige Griinder/innen sehr ge-
nau, was der Markt verlangt. Doch genau
dann besteht die Gefahr der Tunnelsicht,
der Gewohnheitsbildung. Wissen wird
unmerklich zur ,Meinung”.”

Die Unternehmensberaterin empfiehlt,
sich regelm@RBig bei Expert/innen auf
den neuesten Stand bringen zu lassen.
LVielen ist nicht klar, dass die Wirtschaft
Schwankungen unterliegt, die zum Teil
vorhersehbar sind.” MitsolchenSchwan-
kungen kennt sich Tanja Dasbeck aus
Hamm gut aus, gehdrt doch die Baubran-
che zu den stark konjunkturabhéngigen
Wirtschaftsbereichen. Das Auf und Ab
der Zahl der Baugenehmigungen als Indi-
kator fiir die Entwicklung in diesem Wirt-
schaftszweig gehdrt fiir sie zum Tages-
geschéft. Die 31-jahrige Diplom-Inge-
nieurin handelt mit Holzhdusern und be-
treut Bauvorhaben. Sie hat vorher einige
Jahre in der Branche gearbeitet und
weill wie der Markt funktioniert. Im April
dieses Jahres machte sie sich mit ihrem
Holzbau-Biiro selbststéndig. Die Bedeu-
tung der laufenden Marktbeobachtung



sieht sie differenziert: ,Im Tagesge-
schift geht die Bedeutung zuriick. Erst
wenn Entscheidungen anstehen, zum
Beispiel iiber den gezielten Einsatz von
Werbemitteln oder strategische Ent-
scheidungen, sind solche Informationen
wieder wichtig.” lhre Griindungsplanun-
gen iiberpriift sie, indem sie detaillierte
Nachkalkulationen iiber ihren projektbe-
zogenen Stundeneinsatz macht.

.Der Servicegedanke schluckt viel Zeit”,
ist sie sich im Klaren.

Das Kundenpotenzial ist das Eine, die
Konkurrenz ein weiterer Faktor der
Markterfassung. Es ist es nicht ausrei-
chend, die Konkurrenzunternehmen ab-
zuzdhlen und die Zielgruppe einzuschét-
zen. Poll verweist etwa auf die USA, wo
in Stadten ganze Straenziige mit be-
stimmten Dienstleistungen oder Han-
delsunternehmen besetzt sind. Mit Kon-
kurrenzvermeidung hat diese Strategie
nichts zu tun. Die Erkldrung setzt an der
Zielgruppe an: ,Die Konsumenten wol-
len vergleichen.” So gesehen wird Kon-
kurrenz zur Stérke. Auch Tanja Dasbeck
und Claudia Bartels bevorzugen die Be-
zeichnung Wetthewerber. ,Viele sind
keine Konkurrenz. Sie sind nicht ada-
quat”, sagt etwa Tanja Dasbeck. Und
Claudia Bartels Erfahrung geht einen
Schritt weiter: Es gibt auch Wettbe-
werber, die wichtig sind. Wenn sie gut
sind, ist das Werbung fiir das Taichi;
wenn sie schlecht sind, ist das auch fiir
meine Schule schlecht.”

Die Beispiele zeigen die Bedeutung der
Branchenerfahrung. Informationskanéle
und -quellen, Marktzusammenhénge
und Preisgestaltung sind bekannt, die
Erforschung des eigenen Marktes kann
darauf zuriickgreifen. Ist Branchener-
fahrung also ein k.o. Kriterium? Miissen
Quereinsteiger/innen scheitern? Nicht
unbedingt, aber: Wer keine oder veralte-
te Erfahrungen in einer bestimmten
Branche hat, die muss ihr Nicht-Wissen
kompensieren. Dabei helfen statistische
Daten der Vergangenheit, der Aus-
tausch mit anderen Griindungsinteres-
sierten und Selbststandigen in einer
Branche, und auch die Beobachtung
der Konkurrenz. ,Natiirlich ist es auch
Aufgabe der Griindungsberaterin, Re-
cherchen anzustellen”, sagt Ursula Poll.
Doch die Hauptarbeit bleibt bei der
Griinderin. , Die muss ein Gefiihl fiir den
Markt entwickeln.” Sie weist darauf hin,
dass die Markterfassung bei den
Dienstleistungen besonders schwierig
ist. Hier ist dann auch die Gefahr am
groRten, im Wunschdenken zu verhar-
ren. So bestdtigen andere Beraterinnen,

dass Griindungsinteressierte stolz da-
rauf verweisen, dass ihr Angebot in ei-
ner Region einzigartig ist, sie hatten in
den Gelben Seiten keinen weiteren An-
bieter gefunden. Doch damit ist die
Markterfassung nicht erschopft; denn;
Gibt es {iberhaupt einen Markt? Sind die
potenziellen Kund/innen bereit, einen
kostendeckenden Preis zu bezahlen?
Die Gelben Seiten kénnen nur der
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llona Giese
Marktforschung
Allgemeine volkswirtschaftiiche Daten

lassen sich unter der Internet-Adresse
des Statistischen Bundesamtes abrufen
{(www.destatis.de). Die meisten Kommu-
nen bieten regionaleflokale Wirtschafts-
informationen auf ihrer Homepage an.
-E‘nsﬁagsmfonnanonen 2u verschiede-
nen Branchen geben die Branchenbrie-
fe der Vqlksbankan {der Branchencom-
puter findet sich unter www.vr-westfa-
len.de). Zum Handelsbereich liegen
nicht selten kommunale Studien vor

{fiir Miinster etwa unter www.muens-
ter.de/wifoe/publikationen). Detaillierte
(Markt-}informationen stellen Branchen-
und Berufsverbande - zum Teil gegen
Entge!t 2ur Varﬁ]gung. Beispiele sind
das Institut fiir Handelsforschung

‘in Kéln (www.ifhkoeln.de) und der Hotel-
‘und Gaststattenverband (www.deho-
‘ga.de). Nach Verbanden lasst sich im
Oeckl recherchieren - dem Taschen-
‘buch des dffentlichen Lebens -
Deutschland, Festland Verlag (in vielen
Bibliotheken vorhanden). )
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Das ,Who is Who" der
Frauenvernetzung

auf CD-ROM (Win)

26,- € zzgl. Versandgeb.
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Helga Dickel
www.diemedia.de
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Zauberhafte, exquisite Appartements {. alleinreisende
Frauen. Der allergen- und nikotinfrele Rickzugsort
In Hooksiel ist eine Oase der Ruhe und Gemutichkeit.

Ausfiihriche Infos und viele Fotos im Intemet oder bei
Jutta Voss, Im Hof |7, 724 14-Rangendingen-Bietenh

Te! 07478 - B2 75, Fax 91 32 92. info@jutta-voss.de
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Stefanie Kbnig

Aufmerksomkeit und Respekt

m Umagang mit ideen, Mensch und Materiol
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025116 24 100

Ich arbeite {r Menschen, die s l.fll

Beratung Konreption Umsetzung

Bringen Sie

in lhre Werbung!

Als freie Werbetexterin und -beraterin
stehe ich Ihnen begleitend fir Ihre gesamten
WerbemaBnahmen zur Verfugung.

WENN S8 WAS 2U SAGEN HABEN..
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Daniela Wohlfromm
Landhorst 4a 33442 Herzebrodwlamotz

Fon 05245 858692 - Fax 05245 833785
mall@textwerkerin.de - www.textwerkerin.de
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