% Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Arbeit

EUROPAISCHE UNION
Europaischer Sozialfonds

E Gemeinschaftsinitiative[

Marktbefragung
im Enigma Grindungszentrum
Optimierung des Beratungsprogramms

EXZEPT
ﬁ

Teilprojekt ,Akzeptanz in der Zielgruppe*
der Entwicklungspartnerschaft EXZEPT

im Rahmen der Gemeinschaftsinitiative EQUAL

Marz 2003



EXZEPT

‘ 7
Gliederung
SEITE
Teil |
Auswertung der Marktbefragung
im Enigma Grindungszentrum 3
1. Vorgehensweise 3
2. Inhalte und Ergebnisse 4
Teil ll
Kurzzusammenfassung Befragung potentieller Grinder 8
Teil 1l

Fragebogen 10



EXZEPT
-~

Teil I.
Auswertung der Marktbefragung im Enigma Griindungszentrum

Als Teilpartner der Entwicklungspartnerschaft EXZEPT hat Enigma die Aufgabe Uber-
nommen, Best-Practice-Modelle zur Grindungsberatung zu entwickeln. Diese Modelle sollen
im Besonderen auf die EQUAL-Zielgruppen Frauen, Arbeitslose und Migranten abgestimmt
werden. Die Ergebnisse flieBen in die Erstellung des Handbuches flir einen One-Stop-Shop
ein.

Ziel ist es, dadurch die Akzeptanz in der Zielgruppe der Grinder/innen gegenlber
Beratungseinrichtungen zu erhéhen.

Zur Erreichung dieses Ziels wurden zundchst entsprechende Recherche- und
Befragungstétigkeiten durchgefuhrt.

Als wesentliche Grundlage flr einen vorlaufigen Konzeptvorschlag wurde die Studie der
EXFOR-Gruppe1 ausgewahlt, die sich mit den Problembereichen und Handlungsfeldern bei
Existenzgrindungen auseinandergesetzt hat. In dieser Studie wurde ermittelt, dass ein
hoher Beratungsbedarf zu Fragen der Griinderperson und zu den Marktchancen der
Geschéftsidee besteht, der sich nicht mit der Angebotslage deckt.

Weiterhin ist das Angebot ist aufgrund zahlreicher Anbieter auf dem Beratermarkt sehr
schwer Uberschaubar.

Ausgehend von diesen Untersuchungsergebnissen konzipierte das EXZEPT-Projekiteam
,LZielgruppe“ ein Seminarangebot, das die 0.g. Faktoren berlcksichtigt.

Weiterhin wurde ein Angebot zur Nachgrindungsphase entwickelt, das aufgrund seiner
modularen Struktur sehr bedarfsorientiert und praxisrelevant auf die Erfordernisse des
Jungunternehmers eingeht. Der Grinder kann aus einem bestehenden Seminarangebot
(Akquise, kaufm. Know-how, Vertriebs- und Verkaufstraining etc.) zum erforderlichen
Zeitpunkt das entsprechende Modul auswahlen.

Dieses Angebot unterstitzt in erster Linie die Nachhaltigkeit von Existenzgriindungen.

1. Vorgehensweise

Mit einer Marktbefragung wurden diese Seminarkonstrukte auf Zustimmung der potenziellen
Grunder Uberpraft.

Die Grundgesamtheit der 50 Befragten wurde aus den Besuchern der Informations-
veranstaltung ausgewahlt und setzt sich zu 52% aus Méannern und zu 48% aus Frauen
zusammen. Die Befragten hatten ein Durchschnittsalter von 35 Jahren.

Den Befragten wurden folgende Konzepte vorgelegt:

' Vgl. EXFOR-Projektgruppe an der Fachhochschule Trier, Méhlig, G., Diethelm, G.,
Feidicker, H. (Hrsg.): Problembereiche und Handlungsfelder bei Existenzgrindungen,
Erfolgs- und Misserfolgsfaktoren neuer Unternehmen, Neumagen-Drohn/Trier, 1998, S. 101
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Konzept A - Seminarangebote zur Vorgriindung

Hierbei handelte es sich um ein Griindungsvorbereitungsseminar mit festen Themeninhalten
wie z.B. Griinderpersonlichkeitscheck, Markterkundung, Finanzierung, Steuern, Busi-
nessplan etc. sowie dem Seminarangebot zur Nachgrindungsphase, das frei wahlbare
Module beinhaltet.

Konzept B — Seminarbaustein Markterkundung

Dieses Konzept ist ein Baustein des Grindungsvorbereitungsseminars und umfasst einen
Zeitraum von 5 Tagen, in dem eine Produkt- und Zielgruppendefinition, eine Erstellung des
Fragebogens, die entsprechende Marktbefragung von potenziellen Kunden sowie eine
individuelle Auswertung der Befragung stattfindet.

In diesem Seminarbaustein erhalt der Grinder ausreichend Mdglichkeit, sich mit seinem
Produkt und seiner Zielgruppe auseinanderzusetzen.

Ziel dieser Befragung war zum einen, die Zustimmung zu diesen Konzepten abzufragen,
aber auch zu erfahren, ob dem Grinder vor dem Schritt in die Selbststandigkeit die
Wichtigkeit der Themen ,Griinderperson und Marktbetrachtung“ bewusst ist. Ausgegangen
wurde hierbei von der These, dass Themen wie Finanzierung, Steuern, Buchflhrung,
Konzepterstellung (also die klassischen Beratungsinhalte) die 1. Prioritdt beim
Beratungsanspruch des Griinders einnehmen.

Inhalte und Ergebnisse

Frage 1 - Zunachst wurde mit einer offenen Frage geklart, welche Inhalte von einem
griindungsbegleitenden Seminarangebot gewiinscht werden. Griindungsbegleitend bedeutet
hier zum einen die Grindungsphase selbst sowie die Nachgriindungsphase der ersten sechs
Monate der unternehmerischen Tatigkeit.

Steuern und Buchfihrung wurden mit 48% bzw. 44% der Befragten am haufigsten genannt.
Zudem wurden auch Inhalte wie Finanzierung (34%), Rechtsfragen (32%), Formalitéten
(28%) und kaufméannisches Know-How (24%) von vielen Befragten angegeben. Weitere
Inhalte, die mindestens 10% der Befragten nannten, sind mit abnehmender
Nennungshaufigkeit: Konzeptberatung, Marketing, Prasentation/Verkaufstraining,
Businessplanerstellung, Forum fir Ideenaustausch, Grundkenntnisse der Grindung,
Nachgrindungsbegleitung, Unterlagen zur Grindungsvorbereitung und Akquise. Zu
beachten ist hier allerdings die geringe Grundgesamtheit, so dass ein Anteil von 10%
lediglich flnf absoluten Nennungen entspricht. Markterkundung wurde mit nur vier
Nennungen, Griinderpersénlichkeit mit nur drei Nennungen als bedeutsamer Inhalt genannt.

Das bestéatigt die am Anfang genannte These, dass der Griinder sich Uber die Wichtigkeit der
klassischen Beratungsthemen im Klaren ist, weitere Inhalte, die fir seine Grindung eine
wesentliche Rolle spielen, auBer Acht lasst.

Frage 2 - Danach wurden die Befragten gebeten, die Inhalte der Seminarangebote der Vor-
bzw. Nachgriindungsphase zuzuordnen. Hierbei ergab sich, dass die Klarung der
Geschaftsidee, der Workshop mit Persdnlichkeitscheck, die Businessplanerstellung sowie
die Markterkundung und die Finanzierung von den potentiellen Grindern nur in den
Vorgrindungsseminaren gesehen werden. Fir Vor- und Nachgriindungsseminare von
Bedeutung sind hingegen die Vermittlung von kaufmannischem Know-How, Formalitaten,
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Akquise und die Unternehmensorganisation. Das Vertriebstraining wird nur in der
Nachgrindungsphase gesehen. Diese Ergebnisse decken sich zum gréBten Teil mit der
Aufteilung der Inhalte auf das Seminarangebot.

Frage 3 - Ein Rating dieser oben genannten Inhalte auf einer Skala von 1-7 (wobei 7 sehr
wichtig ist) ergab, dass alle Inhalte als wichtig erachtet werden (alle Mittelwerte > 4,6). Die
Klarung der Geschéftsidee und die Finanzierung wurden im Mittel mit 6,2 bzw. 6,3 am
héchsten bewertet. Die geringste Bewertung erhielten die Inhalte Vertriebstraining (4,9),
Unternehmensorganisation (4,8) und die Griinderpersoénlichkeit (4,7).

Es konnten Unterscheidungen hinsichtlich der Beurteilung durch M&nner und Frauen
festgestellt werden. Die Unterschiede zeigten sich bei den Mittelwerten der Inhalte zur
Markterkundung und zur Grindungspersénlichkeit. Die Markterkundung wird von den Frauen
im Mittel um einen Punkt héher bewertet als von den Mannern. Hinsichtlich der
Griandungspersdnlichkeit liegt die Bewertung der Frauen im Mittel um 0,7 Punkte héher. Bei
den Mannern ist jedoch die Varianz der Angaben zu beachten. Der Modus der Bewertungen
dieser Eigenschaft liegt bei 6 Punkten, die von 25% der befragten Manner angegeben
wurden.

Bei allen anderen Inhalten sind die Mittelwerte annahernd gleich.

Frage 4-8. - Das Konzept A mit dem Angebot zur Grindungsvorbereitung und dem
Modulsystem zur Nachgriindungsphase wurde anschlieBend vorgestellt. Mit einer offenen
Fragestellung wurden positive und negative Aussagen zu dem Konzept abgefragt. Die
Anzahl der Aussagen werden im Folgenden als absolute Nennungen der 50 Befragten
wiedergegeben. Mehrfachnennungen waren maoglich.

- absolute n absolute
Positive Aussagen Nennungen Negative Aussagen Nennungen
i IThema Persénlichkeit
Grundsatzlich gut 37 ist nicht wichtig 9
Gutscheinsystem 19 Branchenspez. Fragen 3
besonders positiv werden nicht berticksichtigt
Konzeptionell gut ;
durchdacht 17 Zeitraum zu lang 4
\Vor- und Nachbetreuung .
ist sinnvoll 13 Zeitraum zu kurz 3
W(irde mir sehr helfen 7 ﬁ(_eltraum zu Iz_ang, wenn 2
intergrundwissen vorhanden
Markterkundung gibt ;
Sicherheit im Vorhaben 6 Zeitverschwendung !
Komprimiertes Angebot 5 Gutscr_l_elln solllte langer als 1 1
Jahr giltig sein

Personlichkeitscheck Weniger

ositiv 5 Vorgriindungsberatung, mehr 1
p Nachgriindungsberatung
Zeitraum ist sinnvoll 3
Scheint praxisnah 2
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GroBtenteils sind die Antworten als Zuspruch zu dem vorgestellten Seminarangebot zu
werden. Fir neun Befragte war das Thema Grinderpersoénlichkeit nicht wichtig, wobei sechs
dieser Aussagen von Mannern gemacht wurden. Dieses sollte bei der Gestaltung von
zielgruppenspezifischen Seminaren berlcksichtigt werden.

An sonstigen Aussagen zum Konzept A konnten folgende Aspekte gesammelt werden:
- Gutscheinsystem sollte fur beide Seminare angeboten werden
- Seminarvorschlag: Vollbilanz fir Grinder nach 6 Monaten

- Markterkundung bietet AnstoB zur Modifikation des Konzeptes

Frage 9-10 - Bei der Bewertung zur Bedeutung einzelner Beratungsaspekte auf einer Skala
von 1-5 (wobei 5 sehr wichtig ist) wurden das praxisnahe Angebot (4,9), die fachliche
Kompetenz (4,8) und das Modulsystem im Mittelwert am héchsten eingestuft. Auch das
Gutesiegel (8,5), das Teilnahmezertifikat (3,4), die staatliche Anerkennung der Beratung
(3,2) und die festen Seminarinhalte der Vorgrindungsseminare (3,2) wurden als relativ
bedeutsam eingestuft. Keine eindeutigen Ergebnisse ergab die Bewertung, ob die Seminare
in den Tages- oder Abendstunden stattfinden sollten. Hier liegen die Mittelwerte jeweils bei
2,9, die Varianz der Bewertungen ist jedoch zu beachten. Bei den Frauen liegt der Modus bei
5, diese Bewertung wurde von 20% der befragten Frauen angegeben. Bei den Mannern
wurde von je 30% der Befragten eine Bewertung von 1 bzw. 4 Punkten abgegeben.

Frage 11 — Eine positive Zahlungsbereitschaft flir die Beratungsleistung liegt bei 62% der
Befragten vor, von denen 55% mannlich sind. Die durchschnittliche Zuzahlungsbereitschaft
zum Vorgriandungsseminar liegt bei € 440,00 und beim Nachgriindungsseminar bei €
245,00. Ein Komplettangebot ware den Befragten durchschnittlich € 550,00 wert. Die
Zahlungsbereitschaft variiert jedoch zwischen € 20,00 und € 1.500,00.

Die Ergebnisse sind jedoch differenziert zu betrachten, denn es handelte sich in erster Linie
um Grander/innen aus der Arbeitslosigkeit, deren finanzieller Rahmen i.d.R. eher gering ist.

Frage 12. — Das Konzept B zur Markterkundung wurde anhand von positiven und negativen
Eindriicken ebenfalls mit einer offenen Fragestellung abgefragt. Die Anzahl der Aussagen
werden im Folgenden als absolute Nennungen der 50 Befragten wiedergegeben.
Mehrfachnennungen waren méglich.
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- absolute q absolute
Positive Aussagen Nennungen Negative Aussagen Nennungen
Konzept Klingt gut 23 Srundgesamthelt (N=104) zu 4

och
Markterkundung wichtiger 8 Zeitraum unpassend, 2x zu 4
Bestandteil lang, 2 x zu kurz
Ich brauche so ein Seminar| 6 FUr mich nicht wichtig 3
Konzept gut, aber nicht fir 6 Rollenspiele unpassend 2

jeden wichtig

Ohne Markterkundung
entstehen oft nicht zu 4
korrigierende Fehler

Intensive Markterkundung
nicht notwendig

Markterkundung gibt
Sicherheit im Vorhaben

Konzept sehr praxisnah 2

Gute Kundenansprache 1

Zielgruppendefinition ist
wichtig

Gute Méglichkeit, um erste
Kontakte zu knlipfen

Markterkundung bringt
Feedback

Markterkundung ist wichtig,
war mir vorher nicht 1
bewusst

An sonstigen Aussagen zum Konzept konnten folgende Aspekte gesammelt werden:
- Fdr mich nicht wichtig
- Rollenspiele schrecken ab, sind aber wichtig
- Es kommt immer auf das Produkt an
- Eine Standortanalyse waére sinnvoller
- Marktbefragung ist wichtiger in der Nachgriindungsphase
- Bei Dienstleistungen nur zum Teil wichtig
- Individualitadt muss beriicksichtigt werden
- Marketing und Markterkundung sind grof3e Hlirden

Frage 13. - Die Bewertung einzelner Aussagen zur ,Markterkundung in der Praxis“ als
Seminarinhalt in der Vorgriindungsphase in Form eines Ratings auf einer Skala von 1 bis 5
(wobei 5 hohe Zustimmung signalisiert) ergab, dass der Markterkundung eine groBe
Bedeutung beigemessen wird (4,2) und dass die Erwartung einer kompetenten Betreuung
(4,2) sehr hoch ist. Auch die Annahme, dass die Marktforschung ein notwendiger Bestandteil
der Grindung ist, wurde als wichtig bewertet (3,8). Den Aussagen, dass der Umfang des
Seminars zu groB ist und dass das Thema unwichtig ist, wurde nicht bedeutsam zugestimmt
(2,4).
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Zum Thema ,Markterkundung in der Praxis® ergab sich eine deutlich positive Zustimmung
der Befragten, auch wenn bei der Eingangsfrage dieser Aspekt keine groBe Berlck-
sichtigung fand. Im Laufe der Befragung erkannten fast alle Teilnehmer den positiven Beitrag
einer Markterkundung auf ihr Griindungsvorhaben.

Insofern ist eine entsprechende Aufklarungsarbeit zu leisten.

Der Aspekt der Grinderpersoénlichkeit konnte in dieser Befragung aufgrund des Umfanges
nicht ausreichend behandelt werden.

Zusammenfassend ist zu bemerken, dass die entwickelten Seminarkonzepte sehr guten
Anklang gefunden haben. Diese Befragungsergebnisse werden in den weiteren Verlauf der
EXZEPT-Aktionen einflieBen. Die Seminarinhalte werden in Form von zielgruppenspezifi-
schen Seminarangeboten bei Enigma durchgefiihrt, ausgewertet und ggf. verandert, um
dann als Best-Practice-Modell zu fungieren. Ziel ist es, den Beratungsbedarf von Existenz-
grindern zu erfassen und entsprechend abzudecken.

In einer weiteren Befragung von bereits gegriindeten Unternehmen werden diese Aspekte
erneut unter dem Gesichtspunkt abgefragt, welche Inhalte fiir den Unternehmer aus seiner
heutigen Sicht entscheidend fiir die Griindung wéaren bzw. was der Unternehmer bei erneuter
Grindung anders machen wirde. In dieser Befragung wird der Aspekt der
Grunderpersonlichkeit wiederum naher beleuchtet.
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Teil Il

Kurzzusammenfassung Befragung potentieller Griinder — Besucher der
Informationsveranstaltungen bei Enigma (N= 50)

1. Bei der Frage, was fUr die angehenden Grinder von Bedeutung erscheint im Zusammen-
hang mit dem fir sie wichtigen Seminarangebot wurden folgende Produkte am haufigsten
genannt (Mehrfachnennungen waren mdglich N=200) — es handelt sich um eine offene
Frage:

relative relative
Gewlinschtes Haufigkeit  derGewlinschtes Haufigkeit  der|
Seminarangebot  [Nennungen Seminarangebot Nennungen
N=200 N=200
Steuern 48% \Verkaufstraining 10%
Buchfiihrung 44% Businessplanerstellung 10%
o Unterlagen zur o
Finanzierung 34% Griindungsvorbereitung 10%
Forum flr
0, 0,
Rechtfragen 82% Ideenaustausch 10%
Nachgriindungs-
0, 0,
Formalitaten 28% begleitung 10%
Coaching 24% IAkquise 10%
Kaufm. Know-how 10% Markterkundung 8%
Konzeptberatung 10% Griinderpersoénlichkeit 6%
Marketing 10%

2. Es wurde abgefragt, in welchem Griindungsstadium die angehenden Grinder die von
Enigma vorgesehen Beratungsangebote bendtigen:

Vor-/ - .
Vorgrindungs-  [Nachgriindungs-[Nachgriindungs- U_berhaupt el
wichtig
hase hase hase
Klarung der Grinder-
Geschéftsidee  |Vertriebstraining [Kaufm. Know-how  |persénlichkeit 9x
Grlnder- Businessplan-
ersdnlichkeit Formalitaten erstellung 3x
Businessplan-
erstellung IAkquise Marktbefragung 10x
Markterkundung Unternehmensorg.  |Finanzierung 5x
kaufm.
Finanzierung Know-how 2x

Vertriebs- und
Kalkulation Verkaufstraining 5x

Formalitaten 3x

Akquise 5x

Kalkulation 3x

Unternehmens-
organisation 13x
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3. Bewertung der Wichtigkeit von Beratungsangeboten aus Sicht der potentiellen Grinder
auf einer Skala von 1-7 (wobei 7 sehr wichtig ist) nach Mittelwerten:

Verkaufstraining

Seminarangebot Mittelwert  |Seminarangebot Mittelwert
Klarung Geschéftsidee Grinder-

6.2 personlichkeit 47
Akquise 54 Kalkulation 5,8
Unternehmensorg. 4,8 Businessplan 6,1
Formalitaten 5,9 Markterkundung 54
Finanzierung 6,3 Kaufm. Know-how 5,9
Vertriebs- 49

Frage 4 -8 Es wurde das Konzept A - Angebot zur Grindungsvorbereitung und dem
Gutscheinsystem zur Nachgrindungsphase vorgestellt. Es handelte sich um offene Fragen:

- absolute g absolute
Positive Aussagen Nennungen Negative Aussagen Nennungen
. IThema Personlichkeit
Grundsatzlich gut 37 ist nicht wichtig 9
Gutscheinsystem 19 Branchenspez. Fragen 3
besonders positiv werden nicht bericksichtigt
Konzeptionell gut .
durchdacht 17 Zeitraum zu lang 4
Vor- und Nachbetreuung .
ist sinnvoll 13 Zeitraum zu kurz 3
. . Zeitraum zu lang wenn
Warde mir sehr helfen / Hintergrundwissen vorhanden 2
Markterkundung gibt .
Sicherheit im Vorhaben 6 Zeitverschwendung !
Komprimiertes Angebot 5 Gutsch_el_n sol_lte langer als 1 1
Jahr gltig sein
. . Weniger
Pg;ist%nhchkenscheck 5 \Vorgriindungsberatung, mehr 1
P Nachgriindungsberatung
Zeitraum ist sinnvoll 3
Scheint praxisnah 2

Sonstige Aussagen:

Gutscheinsystem flir beide Seminare

Coaching in der Nachgriindung ware sinnvoller

Raum far individuelle Fragen (branchenspezifisch) muss vorhanden sein

Seminarvorschlag: Vollbilanz fir Griinder nach 6 Monaten

Bietet AnstoB zur Modifikation des Konzeptes
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9. Bewertung der Wichtigkeit von Beratungsangeboten auf einer Skala von 1-5 (wobei 5 sehr
wichtig ist).

Bewertung der Wichtigkeit Mittelwert Mittelwert
Fachliche Kompetenz 4,8  |Angebot am Abend 2,9
Gutscheinsystem 4,6  [Staatlich anerkannt 3,2
/Angebot am Tag 2,9  [Keine Wahiméglichkeit 3,2
[Teilnahmezertifikat 3,4  |Angebot praxisnah 4,9
Gitesiegel 3,5

10.+11. Zuzahlung zum Seminarangebot
Zuzahlung zum Seminar Vorgriindung = durchschn. € 440,00
Zuzahlung zum Seminar Nachgrindung = durchschn. € 245,00

Zuzahlung zum Komplettangebot = durchschn. € 550,00

12. Aussagen zum Konzept Marktbefragung

- absolute n absolute
Positive Aussagen Nennungen Negative Aussagen Nennungen
. Grundgesamtheit
Konzept klingt gut 23 (N=104) zu hoch 4
Markterkundung wichtiger Bestandteil 8 Zeitraum unpassend, 2x 4
zu lang, 2 x zu kurz
Ich brauche so ein Seminar 6 Fr mich nicht wichtig 3
Konzept gut, aber nicht fir jeden wichtig 6 Rollenspiele unpassend 2
. Intensive
(k)ohrﬂei(l;/:;kézrléléﬂ?;rng entstehen oft nicht zu 4 Markterkundung nicht 1
9 notwendig
Markterkundung gibt Sicherheit im Vorhaben 3
Konzept sehr praxisnah 2
Gute Kundenansprache 1
Zielgruppendefinition ist wichtig 1
Gute Mdglichkeit um erste Kontakte zu kniipfen 1
Markterkundung bringt Feedback 1

Markterkundung ist wichtig, war mir vorher nicht
bewusst

Sonstige Aussagen:
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- Ich kann wenig damit anfangen 1 x

- Standortanalyse ware sinnvoller 1 x

- Wichtig in der Nachgriindungsphase (Nachakquise) — nicht Vorgrindung 1 x
- bei Dienstleistungen nur zum Teil wichtig 1 x

- Individualitdt muss bericksichtigt werden 1 x

- Marketing und Mafo sind groBe Hirden 1 x

- Rollenspiele schrecken ab, sind aber wichtig 2 x

- Kommt auf das Produkt an 2 x

13. Bewertung der Wichtigkeit von Marktforschung auf einer Skala von 1-5 (wobei 5 sehr
wichtig ist).

Ich finde es wichtig, dass der Markterkundung eine | 4,2
so groBe Bedeutung zukommt.

Der Umfang des Angebots von insgesamt 5 Tagen | 2,4
ist zu groB.

Ich habe den Eindruck, dass mir durch dieses | 3,8
Angebot ein wichtiger und notwendiger Bestandteil
meiner Griindung vermittelt wird.

Eine Betreuung durch kompetente Seminarleitung ist | 4,3
sichergestellt.

Ich finde es nicht gut, dass dieses Thema (2,4
Bestandteil des Pflichtprogramms" der
Griindungsphase ist, weil eine Markterkundung
unwichtig fiir meine Griindung ist.

Frage 14. Sind die folgenden Seminaranbieter aus dem Hamburger Umfeld bekannt?

ja nein
www.griinderhaus.de 40% 60%
Handelskammer Hamburg 92% 8%
H.E.l. 34% 66%
Handwerkskammer Hamburg 74% 26%
Frau und Arbeit 28% 72%
RKW 8% 92%
Lawaetz-Stiftung 24% 76%
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TEIL 1l
Fragebogen

1. Wenn Sie einmal Gber lhre bevorstehende Griindung nachdenken. Welche Inhalte wiirden
Sie sich von einem Seminarangebot wiinschen, das die Grindung begleitet? Von welchen
Inhalten eines solchen Seminarangebots wissen Sie, dass sie wichtig fir ein
Grindungsvorhaben sind? Bitte denken Sie dabei sowohl an die Grindungsphase selbst als
auch an die Nachgriindungsphase, jenen Zeitraum also, in dem Sie ab Griindung ihres
Unternehmens die ersten sechs Monate als Jungunternehmer tatig sind.

Ausfihrlich nachfassen!! Was fallt lhnen sonst noch ein?

2. Haben Sie schon einmal davon gehdrt, dass die folgenden Inhalte eines solchen
Seminarangebots wesentlicher Bestandteil einer Griindung sind?

Sagen Sie mir bitte jeweils, ob das Thema eher in der Griindungsphase oder eher in der
Nachgriindungsphase oder Uberhaupt nicht wichtig ist.

,eher wichtig in der Grindungsphase“ und ,eher wichtig in der Nachgrindungsphase*
gemeinsam angekreuzt ist zulassig. Testperson aber nicht explizit darauf hinweisen!!

Ja Ja Nein
Grindungs- Nachgrindungs-
phase phase
Klarung der Geschéaftsidee 0 0 0

qualifizierender Workshop mit
integriertem Persdnlichkeitscheck 0 0 0
des Grunders

Businessplanerstellung 0 0 0
Durchfiihrung einer Markterkundung | | |
Finanzierung des Griindungsvorhabens 0 0 0
Vermittlung des kaufméannischen 0 0 0
Know-Hows

Vertriebs- und Verkaufstraining 0 0 0
Klarung und Hilfestellung bei Formalitaten 0 0 0
Akquiseinstrumente zur 0 0 0

Neukundengewinnung
Kalkulation und kaufmannisches Rechnen O O 0

Unternehmensorganisation 0 0 0
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3. Unabhéngig davon, ob Sie schon einmal davon gehdrt haben, ob die folgenden Inhalte

wesentlicher Bestandteil einer Griindung sind.

Wie wichtig erscheinen Ihnen die jeweiligen Inhalte. Bitte benutzen Sie hierzu eine Skala von
1 bis 7, wobei 1 bedeutet ,dieses Thema ist vollkommen unwichtig fir eine Grindung“ und 7
bedeutet ,dieses Thema ist sehr wichtig fir eine Grindung®. Mit den Zwischenwerten kénnen
Sie Ihr Urteil abstufen.

Klarung der Geschéaftsidee

Qualifizierender Workshop mit

integriertem Persdnlichkeitscheck des Grinders
Businessplanerstellung

Durchfihrung einer Markterkundung
Finanzierung meines Grindungsvorhabens
Vermittlung des kaufméannischen Know-Hows
Vertriebs- und Verkaufstraining

Klarung und Hilfestellung bei Formalitaten
Akquiseinstrumente zur Neukundengewinnung
Kalkulation und kaufménnisches Rechnen

Unternehmensorganisation

4. Konzept A vorlegen!

Lesen Sie sich bitte einmal dieses Konzept eines Seminarangebots durch, welches ihre
Griindung in den beiden bereits erwahnten Phasen einer Griindung begleitet. Zeit zum lesen
lassen!

Wie geféllt Innen diese Idee? Was geht Ihnen durch den Kopf? Denken Sie ruhig einmal laut.

5. Gibt es etwas an dieser Idee, das Ihnen gut gefallt?

0 ja weiter mit 6. 0 nein  weiter mit 7.
6. Was gefallt Innen gut?

7. Gibt es etwas an dieser Idee, das lhnen weniger oder gar nicht gut geféllt, das Sie
vielleicht sogar voéllig ablehnen?

0 ja weiter mit 8. 0 nein  weiter mit 9.

8. Was gefallt Ihnen weniger oder gar nicht gut an dieser Idee? Was lehnen Sie véllig ab?
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9. Inwieweit wirden Sie den folgenden Aussagen zu einem solchen Seminarangebot
zustimmen? Bitte benutzen Sie hierzu eine Skala von 1 bis 5, wobei 1 bedeutet ich stimme
Uberhaupt nicht zu und 5 bedeutet ich stimme voll und ganz zu.

Die fachliche Kompetenz der Referenten ist mir wichtig

Das Seminarangebot sollte vor allem in den Abendstunden stattfinden
Das Gutscheinsystem in der Nachgriindungsphase erméglicht

mir, die Seminare meinem ganz persénlichen Bedarf entsprechend

zu belegen.

Es ist mir wichtig, dass der Anbieter der Seminare von staatlicher
Stelle anerkannt ist.

Ich wiinsche mir ein Seminarangebot, das tagstiber stattfindet
Ich finde es gut, dass es in der Griindungsphase keine
WahIimdglichkeit der Seminare gibt, damit ich nichts versdume,
was fur meine Grindung wichtig ist.

Ich méchte am Ende der Seminarreihe ein

Teilnahmezertifikat erhalten.

Das Angebot sollte sehr praxisnah sein.

Der Anbieter der Seminare sollte ein Gutesiegel von einer

fachkundigen Stelle vorweisen kénnen.

10. Wenn lhnen keine Férderung durch den Européischen Sozialfond zustliinde, waren Sie
bereit fir ein solches Seminarangebot zu zahlen, bzw. bei einer Teilférderung
dazuzuzahlen?

0 ja weiter mit 11. 0 nein  weiter mit 12.
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11. Wieviel wéren Sie bereit auszugeben?

Seminarangebot Griindungsphase (80 Stunden) €
Seminarangebot Nachgriindungsphase

(10 Gutscheine a 4 Stunden = 40 Stunden insges.) €
Kombination der beiden Phasen als Komplettpaket €

12. Konzept B vorlegen!!

Ein wesentlicher und auch einmaliger Bestandteil des Seminarangebots der Grin-
dungsphase ist die ,Markterkundung in der Praxis“. Bitte lesen Sie sich diese
Kurzbeschreibung dieses Themas durch. Zeit zum Lesen lassen!

Was halten Sie davon?

13. Inwieweit wiirden Sie den folgenden Aussagen zu diesem Thema ,Markterkundungin der
Praxis“ zustimmen. Bitte verwenden Sie hierzu wieder die Ihnen bereits bekannte Skala von
1 bis 5.

Ich finde es wichtig, dass der Markterkundung eine so groBe

Bedeutung zukommt

Der Umfang des Angebots von insgesamt 5 Tagen ist zu grof3

Ich habe den Eindruck, dass mir durch dieses Angebot ein
wichtiger und notwendiger Bestandteil meiner

Grindung vermittelt wird.

Eine Betreuung durch kompetente Seminarleitung ist sichergestellt
Ich finde es nicht gut, dass dieses Thema Bestandteil des ,Pflicht-

Programms* der Grindungsphase ist, weil eine Markterkundung
unwichtig far meine Griindung ist.
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14. Zum AbschluB noch die Frage, ob Sie die folgenden Anbieter von grindungs-

begleitenden Seminaren kennen?

www.gruenderhaus.de

Handelskammer Hamburg

H.E. I O
Handwerkskammer Hamburg

,Frau und Arbeit*

RKW O
Lawaetz-Stiftung O

15. Sagen Sie mir bitte noch wie alt Sie sind.
Bitte Alter eintragen

16. Bitte Geschlecht ankreuzen

\ mannlich 0

Vielen Dank fir dieses Interview

ja
ja
ja
ja
ja
ja
ja

weiblich

O o o

nein
nein
nein
nein
nein
nein

nein
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KONZEPT A

Ein kompetenter Anbieter von Seminaren zur Existenzgrindung wird demnéchst eine
neuartige Konzeption solcher Seminare zur Verfligung stellen.

Oft wird im Vorfeld einer Grindung auf eine Markterkundung und auf eine Ausein-
andersetzung damit, ob man zum Unternehmer geeignet ist, verzichtet. Wissenschaftliche
Untersuchungen haben gezeigt, dass dies zwei der Hauptgriinde fir das Scheitern von
Neugrindungen sind.

Deshalb wird neben den Ublichen Themeninhalten wie z.B. ,Erstellen eines Businessplans®
oder auch ,Finanzierung meines Grindungsvorhaben® als Neuheit das Thema
,Markterkundung in der Praxis* und ein qualifizierender Workshop mit integriertem
Persodnlichkeitscheck des Grinders wesentlicher Bestandteil dieser neuartigen Konzeption
sein.

Waéhrend der Griindungsphase umfasst das Angebot insgesamt 80 Stunden. Je nach Form
des Seminars bedeutet dies ein Zeitraum von 4-8 Wochen. Die Themeninhalte sind
vorgegeben, da sie fir eine Grliindung unverzichtbar sind.

In der so genannten Nachgriindungsphase — also die Zeit als Jungunternehmer wahrend der
ersten sechs Monate des neu gegriindeten Unternehmens — kénnen die Teilnehmer/innen
durch ein Gutscheinsystem individuell nach den persénlichen Bedlrfnissen Seminar-
angebote wahrnehmen. Sie erhalten hierzu 10 Gutscheine a 4 Stunden. Das
Beratungsangebot in der Nachgriindungsphase umfasst somit insgesamt 40 Stunden.

Besonders in der Nachgrindungsphase ist es wichtig, dass Grlinder/innen ein
bedarfsorientiertes und sehr praxisnahes Angebot gemacht werden kann. Dies ist durch die
innovative Konzeption des Angebots gewahrleistet.

Die hochwertige Qualitdt des Angebots in beiden Phasen wird durch erfahrene und
kompetente Referenten/innen und Berater/innen — oft selbst ehemalige Existenz-
grinder/innen — sichergestellt.
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KONZEPT B

Das Thema ,Markterkundung in der Praxis® ist ein wesentlicher Bestandteil der Grindungs-
phase.

Ein Referent aus dem Bereich der Marktforschung bereitet Sie kompetent auf die
durchzufiihrende Markterkundung vor und betreut Sie wahrend der Phase der Durchflihrung
Ihrer Befragung bei potentiellen Kunden.

Der Workshop zu diesem Thema umfasst 5 Tage.

Die Inhalte im Einzelnen:

Klarung der Notwendigkeit einer Markterkundung

Individuelle Produkt- und Zielgruppendefinition

Einschatzung der Marktlage fur Ihr Produkt

Individuelle Ausarbeitung des Fragebogens unter Anleitung

Individuelle Hilfestellungen wie eine Befragung durchgefihrt werden kann,
z.B. Telefonkontakt

Ubungen durch Rollenspiel

Durchfihrung der Befragung wahrend des Themenworkshops. Sie befragen
104 potentielle Kunden — telefonisch oder vor Ort

Auswertung und Dokumentation der Markterkundung unter Anleitung

Fazit und Ermittlung des Handlungsbedarfs
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