Praxisbeispiele
fir Alleinstellungsmerkmale

Ich weiB zwar, dass ich Alleinstellungsmerkmale fiir eine optimale Positionierung
im Markt brauche. Aber wenn ich mich zu sehr spezialisiere, verliere ich doch
Kunden und stehe vielleicht sogar ganz alleine da, oder?

Hand aufs Herz, es gibt in unserer vielfaltigen Warenwelt doch nur noch selten
wirklich Neues. Trotzdem kdnnen Sie sich von der Konkurrenz abheben und
auffallen, indem Sie Produkte und Service intelligent kombinieren, sich auf die
Beduirfnisse lukrativer Teilzielgruppen konzentrieren und sogar, indem Sie die

Leistungsbreite clever beschneiden.

Bleibender Erfolg durch Reduktion des Angebots: In den
1980er Jahren trennte sich der Schweizer Werner Kieser von
den meisten Aspekten, die damals ein Fitnessstudio ausmach-
ten. Er verzichtete auf Sauna, Solarium, Getrinketheke,
verbannte Nahrungszusatze, aber auch Gymnastikstunden aus
dem Programm und beschrankte sich lediglich auf Gerdte zum
Aufbau von Muskeln, insbesondere denen im Riicken. Im
ersten Jahr verschreckte der gelernte Tischler und Kraftsportler
eine Menge seiner Kunden und verlor knapp 20 Prozent seines
Umsatzes. Die Verluste hat er langst wieder ausgeglichen:
Durch die konsequente Reduktion seiner Fitnessstudios auf
Angebote zur Starkung des Riickens und gegen Riickenpro-
bleme hat Kieser nicht nur sein Uberleben gesichert, sondern
eine Franchisekette gegriindet, zu der heute mehr als 145
Filialen in Europa gehoren. Sein Erfolg griindet auf einer
vorbildlichen Alleinstellung und hat neue Zielgruppen fiir das
Thema Fitness erschlossen.

Kieser ist kein Einzelbeispiel. Praktische Erfahrungen und viele
Studien belegen, dass diejenigen Unternehmen tberleben und
Erfolg haben, die sich auf Nischen konzentrieren und Kunden
einzigartigen Service oder Angebote bieten. Trotzdem scheuen
Grinder und Unternehmer davor zurlick, ihr Angebot auf
Alleinstellungsmerkmale hin zu Gberprifen und sich dann
konsequent darauf zu beschrdnken. Sie befiirchten, durch die
geforderte Fokussierung ihren potenziellen Kundenkreis zu
verkleinern und Auftrage zu verlieren.

Das Gegenteil ist der Fall: Solche Firmen sorgen flr Furore, weil
sie aus der Masse herausragen. Das gelingt ihnen, indem sie
gewohnte Services neu denken und streng an die Bedurfnisse
von eng begrenzten Zielgruppen anpassen. Apple zum Beispiel
kombiniert Gewohntes neu und konzentriert sich damit auf
zugespitzte Zielgruppen. Der Computerhersteller stemmte sich
erst mit unverwechselbarem (Produkt)Design gegen den Preis-
verfall in der Branche. Aus der Strategie, nur Exklusives zu
bieten, entstanden mit Aufkommen der Musik-Downloads der
iPod und die Online-Musikbdrse iTunes als neue Unterhal-
tungselektronikprodukte mit eigenen Internetservices sowie
das iPhone-Handy mit exklusiven Partnern.

Wer also heute mit einem eigenen Unternehmen startet, sollte
seinen anvisierten Markt genau ergriinden, Konkurrenten und
Wettbewerber mit &hnlichem Angebot anschauen und sich von
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diesen durch Einzigartigkeit absetzen. Das gelingt vor allem
durch die strikte Konzentration auf Zielgruppen. Vermeintlich
kleinere Kundenkreise sind deutlich lukrativer als Massen-
markte, auch weil sie konkreter zu bedienen und vor allem
durch Werbung anzusprechen sind.

Marktforscher unterscheiden zur besseren Positionierung den
Grund-, den Zusatz- und den Geltungsnutzen: Der Friseur
etwa schneidet Haare und befriedigt dadurch grundsatzliche
Bedurfnisse. Daneben kdnnte er sich durch zusatzliche Leistun-
gen profilieren: etwa durch billige Preise, durch das Verzichten
auf umstédndliche Terminabsprachen, durch ein besonderes
Handchen fur Farbe oder durch Mobilitdt und Hausbesuche.
Die Kombination solcher Services bringt nochmals vielféltige
Marktméglichkeiten. Mehr Chancen, individuelle Zeichen zu
setzen, bietet der Geltungsnutzen: Wenn es als schick gilt, in
einen auffallig gestalteten Salon zu gehen, zieht das Kunden
an, ebenso wenn es dem Ruf gut tut, sich von einem mehrfach
preisgekrdnten Maestro die Frisur richten zu lassen. Oder es
beruhigt das Gewissen, den Kopf nur mit 6kologisch einwand-
freien Chemikalien behandelt zu wissen. Aus solchen Forde-
rungen entstehen wie nebenbei neue Strategien.

Welchen Nutzen also bieten Sie lhrer Kundschaft? Und auf
welchen Zusatz- und Geltungsnutzen wollen Sie sich auBerdem
konzentrieren? Das sind die einfachen, aber wirkungsvollen
Fragen, aus denen wirtschaftliche Erfolgsrezepte und erkenn-
bare Markenprofile entwickelt werden. @

8 experten|TIPPS

~"Was sind die haufigsten Beschwerdegriinde in Ihrer
Branche? Machen Sie es besser und betrachten Sie die

Reklamationen als Ansatzpunkte fir Ihre Alleinstellung.

~"Nehmen Sie Service ernst. Nur so kdnnen Sie sich
personlich als Anbieter profilieren und Kunden dauer-
haft binden.




u Die nachsten Schritte

- Beschreiben Sie Eigenschaften von Produkten oder Dienstleistungen strikt anhand des Nutzens fiir den Verbraucher. So
erkennen Sie potenzielle Zielgruppen.

" Uberlegen Sie Einwande, die gegen Ihr Angebot sprechen konnen, und setzen Sie klare Argumente dagegen. So entdecken
Sie Werbeaussagen, eventuell auch niitzliche Zusatzservices.

“ Betreiben Sie im Internet, in der Lokalzeitung, auf der StraBe, in der Freizeit und auf Reisen konsequent Markt- und
Konkurrenzforschung. Wer bietet Ahnliches oder Gleiches? Wie macht er das? Was macht er anders/besser als Sie? Was
bieten hingegen nur Sie?

n Hier erfahren Sie mehr
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Die Rechtsform wahlen

Wann und warum soll oder muss ich einen Rechtsformwechsel vornehmen?

Wenn Unternehmen wachsen, erhohen sich auch die Risiken. Der Wechsel
der Gesellschaftsform kann die Haftung einschranken. Auch wenn Investoren
9 oder Mitarbeiter am Unternehmen beteiligt werden oder die Ubergabe an die
ndchste Generation geplant wird, sollten Unternehmen rechtlich neu aufge-
stellt werden. Nicht zuletzt hangt von der Rechtsform auch die Besteuerung ab.

Aus einer Grafikwerkstatt wurde binnen vier Jahren ein respek-
tables Unternehmen: Daniel A. in Miinchen arbeitet nicht mehr
alleine fur verschiedene Verlage, sondern bindet freie Mitar-
beiter ein. Zusammen mit Journalisten und Internetprogram-
mierern entwickelt er jetzt auch Kundenzeitschriften sowie
Homepages. Der Steuerberater warnte und riet zur Verdnderung
der Rechtsform. Denn als Einzelunternehmer und Projektleiter,
der meist auch die Arbeiten der Kollegen mitverantwortete,
wirde er mit seinem Privatvermdgen haften, sollte einem
Kunden wegen eines fehlerhaften Auftrags Schdaden entstehen.
Schon die verzégerte Auslieferung einer Kundenzeitschrift
kénnte mehrere tausend Euro Schadenersatz kosten.

Es gibt viele Griinde, Uber die Anderung der bestehenden
Rechtsform nachzudenken. Wachstum ist sicher einer der
besten. Daraus folgen ja nicht nur héhere Risiken, sondern
neue Bedirfnisse: Wenn etwa Unternehmer zur Realisierung
ihrer Zukunftsplane frisches Kapital benétigen und Investoren
oder Mitarbeiter beteiligen wollen, muss die Rechtsform das
zulassen. Auch die Betriebstibergabe an die nachste Generation
wird oft genug Uber eine nach und nach wachsende Beteili-
gung des Nachfolgers geregelt. Nicht zuletzt helfen Rechtsformen
unter bestimmten Konstellationen auch beim Steuernsparen.
Doch Rechtsformen haben nicht nur ihre Vorteile: Die Limited
etwa ist glinstig in der Einrichtung, aber fir sie gilt englisches
Recht und macht es nétig im Ausland zu handeln — dazu ist in
der Regel ein Dienstleister nétig. Manche Gesellschaftsvertrage
setzen Einlagen in Form von Gitern oder Kapital voraus. Die
GmbH oder die stille Gesellschaft beschneiden wiederum den
Entscheidungsspielraum der Geschéftsfiihrer und erfordern wie
auch die Kleine AG einen jahrlichen Geschéaftsbericht.

Sicher ist: Die Entscheidung, in welcher Rechtsform ein Unter-
nehmen geflihrt wird, hat persénliche, rechtliche, steuerliche
und finanzielle Folgen fuir den Unternehmer. Patentrezepte gibt
es nicht. Wéhrend sich Griinder bei der Wahl auch von den
Grindungskosten oder der Kapitalausstattung leiten lassen,
achten die Inhaber etablierter Betriebe eher auf Haftungsaus-
schluss oder einfache Moglichkeiten der Beteiligung.

Daher sollten Unternehmer diese Frage nicht allein regeln,
sondern mit einem Rechtsanwalt und/oder einem Steuerberater
besprechen. Wichtig dabei ist, die externen Berater umfassend
Uber die Geschéfte, Ziele und Strategien ins Bild zu setzen, nur
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so konnen sie wachsende Bedtrfnisse in geltendes Recht
umsetzen oder Empfehlungen aussprechen. Ein Businessplan
fur die nachsten drei bis fiinf Jahre bildet eine gute Grundlage
fur die notwendigen Diskussionen.

Daniel A. hat sich Gbrigens fur die Kleine AG und somit flir eine
unter Griindern eher ungewohnliche Rechtsform entschieden.
Das Mindestkapital von zurzeit 50.000 Euro brachten er und
Kollegen in Form von Bargeld und technischer Ausstattung ein.
Unter Mentoren und Beratern fanden sich berdies drei
Aufsichtsrate fur die neue Gesellschaft. Das Kapital kann bei
Bedarf schnell wachsen. An der Kleinen AG des Grafikers und
seiner Mitstreiter kénnen sich — das war der Hauptgrund der
Entscheidung — relativ unkompliziert weitere Investoren, Kun-
den oder Mitarbeiter beteiligen oder bei Bedarf und nach be-
stimmten Regeln wieder aussteigen. @

USSP by

Rechtsformen, die infrage kommen:

" Einzelfirma

" Gesellschaft biirgerlichen Rechts (GbR)
" Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH)
" Offene Handelsgesellschaft (OHG)

- Partnergesellschaft (PartnG)

- Auslandsgesellschaft Limited (Ltd)

-~ Kommanditgesellschaft (KG)

" Aktiengesellschaft (AG)

" Kleine Aktiengesellschaft

" Genossenschaft

- Stiftung
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Checkliste: Rechtsform

3 Wollen Sie die Haftung einschranken?

# Wollen Sie andere beteiligen?

3 Wollen Sie Ihr Unternehmen einmal vererben oder verkaufen?

¥ Wachst Ihr Unternehmen schnell oder eher langsam, wollen Sie zukaufen oder aus eigener Kraft weiterwachsen?

Entscheidungshilfe bei der Rechtsform

*) Mit Inkrafttreten der GmbH-Novelle sinken Mindestkapital und dungskosten deutlich
**) zzgl. Kosten fur Gesellschaftsvertrag
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n Hier erfahren Sie mehr
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" Wikipedia: Rechtsformen von Unternehmen, i7 BMWi: Wahl der Rechtsform i Der Steuerberaterverein gibt Tipps und nennt %)

auch im Ausland P Servicelink 08-01-03 i Spezialisten g
Servicelink 08-01-01 Der Deutsche Anwaltsverein nennt Spezialisten Servicelink 08-01-05

- GruinderZeiten Nr. 33: Rechtsform i Servicelink 08-01-04 :” Thomas Mnster: Die optimale Rechtsform 8
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