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Ubersicht iiber die Ergebnisse

» Befragt wurden im Jahre 2006 insgesamt 412 0.6. JungunternehmerInnen mit meist 2,

max. 5 Jahren Marktprésenz

» Erfahrungswissen und Branchen-Know-How sind zentrale Faktoren des Griindungser-

folges: 80 % haben mehr als 2 Jahre Berufspraxis vor der Griindung

» Drei Viertel aller JungunternechmerInnen halten vorherige Praxis- und Branchenerfah-

rung fiir unverzichtbar

» Die Phase der Griindungsvorbereitung liegt bei drei Viertel aller JungunternehmerIn-

nen unter 6 Monaten

» Nur 27 % erstellen einen Business-Plan — vorwiegend fiir Banken und Geldgeber. Nur
ein Viertel hat den erstellten Business-Plan auch laufend iiberarbeitet und genutzt.
Sein volles Potenzial wird damit zuwenig ausgeschopft. Aber: 81 % der Business-
Plan-Ersteller halten ihn fiir vorteilhaft bzw. unverzichtbar. Und: Je intensiver ein Bu-

siness-Plan genutzt wird, desto positiver wird er beurteilt.

» Laufende Weiterbildung halten zwei Drittel fiir sehr wichtig fiir den Geschiftserfolg.

Dabei haben nicht-seminaristische Lernformen eine besonders hohe Bedeutung.

» Haiufigste Informationsquellen im Griindungsprozess: Wirtschaftskammern (Griinder-

service), Steuerberater, das familidre Umfeld und Freunde

» Ein Drittel hat bereits iiberlegt, den Unternehmensstandort zu wechseln.




Kurzfassung der Studie

Unternehmensneugriindungen sowie der Frage der Unternehmensnachfolge kommt
europaweit aus wirtschafts- und arbeitsmarktpolitischen Griinden sehr hohe Bedeu-
tung zu. Bedeutsam ist dabei nicht nur die Anzahl der Neugrindungen und —
Ubernahmen, sondern insbesondere deren Uberleben in den ersten Jahren der Ta-
tigkeit am Markt und ihr langfristiger wirtschaftlicher Erfolg.

Wie intensiv haben nun gerade vor kurzer Zeit neugegrindete oder Gbernommene
Unternehmen ihr Grindungsvorhaben geplant? Wie erwerben sie das bendtigte
Fach- und Erfahrungswissen? Was sind wichtige Problemfelder in ihrer ersten Auf-
bauphase?

Diesen Fragen ging das Institut fir Unternehmensgriindung und Unternehmensent-
wicklung der Johannes Kepler Universitat Linz (IUG) im Jahr 2006 mit einer Erhe-
bung bei 412 oberdsterreichischen Jungunternehmerinnen nach (Details siehe hin-
ten). Das Das Befragungssample bildet die Grundgesamtheit hinsichtlich Branche,
Verhaltnis von Griindungen und Ubernahmen, Gesellschaftsform und Alter der Griin-
der gut ab, weibliche Griinder sind etwas unterreprasentiert.

Ergebnisse

Erfahrungswissen und Branchen-Know-How sind von zentraler Bedeutung fir
den Grindungserfolg

Zahlreiche Studien belegen einen engen Zusammenhang zwischen Kompetenzaus-
stattung (Aus- und Weiterbildung, Branchen- und Berufserfahrung) der Grin-
der(teams) und dem Unternehmenserfolg.

Dies zeigt sich auch in dieser Befragung: Nur 10 % hatten keine vorherige Berufs-
erfahrung, dagegen 80 % mehr als 2 Jahre. Ein Drittel der Befragten konnte auf
uber 10 Jahre Berufserfahrung zuriickgreifen (Abb. 1).

Dies geht konform mit der Feststellung in einer Reihe anderer Erhebungen, dass
zwischen Ende der Ausbildungszeit und dem Beginn der Selbsténdigkeit eine meist
mehrjahrige Latenzzeit liegt, in welcher Praxis- und Branchenerfahrung erworben,
Netzwerke aufgebaut und finanzielle Ricklagen gebildet werden.




Berufserfahrung der Unternehmerinnen vor der Griindung
(N=412)
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Abb. 1: AusmapB der Berufserfahrung der Unternehmerinnen

Die befragten Unternehmerinnen schatzen einschldgige Berufserfahrung auch als
besonders wichtig fir den Unternehmenserfolg ein: Fur drei von vier der befragten
Jungunternehmer ist vorherige Praxis- und Branchenerfahrung unverzichtbar,
nur etwa 1 % halt diese fir nicht notwendig (Abb. 2).
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Abb. 2: Bedeutung von Praxis- und Branchenerfahrung aus Sicht von Jungunter-
nehmerlnnen




Die Griindungsvorbereitung umfasst meist nur wenige Monate

Beinahe % der Jungunternehmer haben fiir die Planung ihrer Griindung bzw. Uber-
nahme nur bis zu 6 Monate benétigt, 9 % bendtigten mehr als ein Jahr. Nur 3 %
wendeten Uberhaupt keine Zeit fir die Vorbereitung auf.

Der Business-Planes als zentrales Grindungsplanungsinstrument wird noch
zuwenig eingesetzt

Die o.a. Lange der Vorbereitungsphase sagt noch wenig Uber die Intensitat der
Grindungsvorbereitung aus. Auch hier sind groBe Unterschiede festzustellen: 25 %
der Grinder ,hatten ihr Griindungskonzept im Kopf“, ohne Details schriftlich festge-
legt zu haben. 26% haben zumindest einige Dinge schriftlich fixiert. 22 % verzichte-
ten ganzlich auf Planung. Nur 27 % entwickelten tatsachlich einen umfassenden
Business-Plan." (Abb. 3)

Intensitit der Vorbereitung auf die Griindung bzw. Ubernahme
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Abb 3: Planungsintensitét bei der Vorbereitung auf die Griindung bzw. Ubernahme

Diese sehr unterschiedliche Intensitat der schriftichen Griindungsplanung wird auch
darin deutlich, dass sich lediglich 41 % der Befragten schriftlich fixierte Umsatzziele
setzten. Gut ein Drittel hatte ungefahre, aber nicht schriftlich fixierte Umsatzziele, 22
% Uberhaupt keine.

' Unter Business Plan versteht man einen meist 20-30 seitigen Geschaftsplan/Unternehmensplan, der
klar und pragnant alle wichtigen Aspekte des neuen Unternehmens zusammenfasst: Geschéaftsidee,
Griinder und ihre Qualifikationen, das Marktpotenzial der Geschaftsidee, potenzielle Konkurrenten,
Starken und Schwachen, Organisationsstrukiur des neuen Unternehmens, Finanzierungsquellen,
Umsatz-, Finanz- und Liquiditatsplan usw.




Business-Plane werden vorwiegend fur Banken und Geldgeber erstellt — ihr
volles Potenzial durch laufenden Einsatz und Uberarbeitung wird damit noch
zuwenig genutzt

Von denjenigen Jungunternehmern, die im Zuge ihrer Grindungsplanung einen Bu-
siness-Plan verfassten, erstellte etwa die Halfte diesen zwecks Vorlage bei Banken
oder anderen Geldgebern. Ein Drittel erstellte ihn flr eigene Zwecke. Lediglich ein
Viertel der Befragten hat einen einmal erstellten Business-Plan auch laufend tberar-
beitet und genutzt.

Aber: Weitestgehend positive Erfahrungen mit der Erstellung von Business-
Planen - Je intensiver sie genutzt werden, desto positiver werden sie in der
Ruckschau beurteilt.

19 % der Unternehmer, die einen Business-Plan erstellten, sind der Meinung, dass
dieser kaum Vorteile gebracht hat bzw. sogar einen unnétigen Aufwand darstellte.
Jedoch halten 81 % der Unternehmer mit erstelltem Business-Plan diesen fiir
fr vorteilhaft bzw. unverzichtbar.

Dabei zeigt sich deutlich, dass gerade die Unternehmer, die einen Business-Plan flr
eigene Verwendungszwecke erstellten bzw. diesen auch laufend nutzten und Uber-
arbeitet haben, von dessen Bedeutung am meisten Uberzeugt sind.

Je intensiver die Griindungsplanung, desto eher werden Business-Plane EDV-
gestutzt erstellt

Etwa ein Viertel der Griinder, die einen Businessplan erstellten, nutzten dazu ein
EDV-gestitztes Businessplan-Softwarepaket. Betrachtet man speziell die Gruppe der
Lintensiven Griindungsplaner, nutzen bei diesen deutlich mehr, ndmlich 40 %, EDV-
basierte Businessplan-Pakete (z.B. ,Plan4You® oder ,BusinessPlanner).

Finanzierung: vorwiegend aus eigenen Mitteln

Hinsichtlich der Finanzierung des Grindungsvorhabens zeigt sich, dass etwa 80 %
der Grindungen aus eigenen Mitteln finanziert wurden, ca. ein Drittel wurde von der
Hausbank unterstitzt. Bei 15 % trug das personliche Netzwerk (,Family, Friends and
Fools“) zur Finanzierung bei. Offentliche Férderungen nutzten 11 %, Business An-
gels bzw. andere Kapitalgeber 5 % (Mehrfachangaben waren méglich)..

55% gaben an, ausschlieBlich eigene Mittel verwendet zu haben.

Flr ca. ein Drittel der befragten Grinder waren die benétigten Finanzmittel eher
problemlos zu beschaffen, 9% hatten starke Probleme mit dem Aufbringen des néti-
gen Kapitals.

% Darunter werden jene 89 befragten Griinder verstanden, die sowohl angegeben haben, sich Um-
satzziele gesetzt zu haben, als auch einen schriftlichen Businessplan erarbeitet haben.




Weiterbildung wird tiberwiegend als sehr wichtig angesehen - Fast alle Jung-
unternehmen sind iwS weiterbildungsaktiv

.Lebenslanges Lernen“ wird sowohl auf Unternehmens- als auch individueller Ebene
als entscheidender Faktor der Konkurrenzfahigkeit am (Arbeits)-Markt angesehen.
Dies wird durch die Befragungsergebnisse eindrucksvoll bestétigt:

96 % aller befragten Unternehmer sind weiterbildungsaktiv i.w.S. (d.h. sie setzen
seminaristische und/oder nicht-seminaristische Weiterbildung fur sich bzw. ihre Mit-
arbeiter ein). Fokussiert man nur auf seminaristische MaBnahmen, zeigt sich, dass
69 % der Jungunternehmen firmeninterne Kurse bzw. Workshops durchfiihren
oder externe Kurse besuchen (weiterbildungsaktiv i.e.S.).

Unabhangig von der UnternehmensgréBe, von der Vorbildung oder vom Alter des
Unternehmers halten zwei Drittel der Unternehmen laufende Weiterbildung fir
sehr wichtig.

Wie wird in Jungunternehmen weitergebildet? 65% der Jungunternehmer nannten
den Besuch externer Kurse/Seminare als fur sie wichtigste Form der Weiterbil-
dung, gefolgt von Gesprachen mit Branchenkollegen, Nutzung des Internet flr Bil-
dungszwecke sowie den Besuch von Fachmessen (Abb. 4).
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Abb. 4: Wichtigste Lernformen in Jungunternehmen

Die Dominanz der nicht-seminaristischen Weiterbildung in der betrieblichen
Kompetenzentwicklung zeigt sich dabei darin, dass nur ein Viertel der insgesamt ge-
nannten wichtigsten Lernformen (N=1344) auf innerbetriebliche Seminare bzw. ex-
terne Kurse entfielen. Bei drei Viertel der Nennungen handelt es sich um nicht-




seminaristische Lernformen, wie innerbetrieblicher Erfahrungsaustausch mit Kolle-
gen, Training on the Job, Besuch von Fachmessen, Information Uber das Internet
oder coaching.

Ein- und Zwei-Personen-Unternehmen nennen am haufigsten Gesprache mit Bran-
chenkollegen sowie die Nutzung des Internet. Je ,gréBer” das Unternehmen, desto
h&aufiger werden auch innerbetriebliche Seminare, innerbetrieblicher Erfahrungsaus-
tausch, on-the-job-Training eingesetzt, Coaching und Job Rotation eingesetzt.

~Weiterbildungsaffine® Unternehmen (d.h. Bedeutung der Weiterbildung wird als ,sehr
hoch” eingeschatzt) besuchen signifikant haufiger externe und interne Seminare und
Kurse, ebenso nutzen sie haufiger das Internet fir Weiterbildung als ,weiterbil-
dungsaverse® Unternehmen (d.h. Weiterbildung wird als ,nicht wichtig“ eingeschatzt).

Es zeigen sich statistisch signifikante Zusammenhange zwischen dem Ausmal der
Grandungsvorbereitung und den eingesetzten Weiterbildungsformen. Intensive
Grindungsplaner setzen deutlich haufiger auf (innerbetrieblichen) Erfahrungs-
austausch, Gesprache mit Branchenkollegen und den Besuch von Fachmes-
sen.

Neugrinder nutzen haufiger das Internet als einfachen Weg der Informationsbe-
schaffung, wahrend Unternehmensnachfolger haufiger unternehmensinterne Kurse
einsetzen.

Je wichtiger Erfahrungswissen und Branchen-Know-How fiir den Start des Unter-
nehmens eingeschatzt wird, desto mehr Wert legen Jungunternehmerlnnen auch auf
kontinuierliche betriebliche Weiterbildung. Dieser signifikante Zusammenhang zeigt
einen Selbstverstarkungseffekt auf: Je mehr einschlagige Praxiserfahrung vorhanden
ist, desto besser kénnen Informationen aus Netzwerkkontakiten und neues Wissen
aus WeiterbildungsmaBnahmen und Erfahrungsaustauschtreffen im eigenen Unter-
nehmen angewendet werden. Dieser erlebte Lerntransfer erhéht wiederum die Wei-
terbildungsmotivation und die Wertschatzung entsprechender Angebote.

Haufigste externe Informationsquellen im Griindungsprozess: Griinderservice
der Wirtschaftskammern, Steuerberater, Freunde und familiares Umfeld

Der Grinderservice der Wirtschaftskammern wird von 53 % der 412 befragten Per-
sonen als Informationsquelle wahrend des Griindungsprozesses an erster Stelle ge-
nannt, gefolgt vom Steuerberater (46 %). Hohe Bedeutung kommt auch Freun-
den/Arbeitskollegen (38%) und der Familie (34 %) zu — insbesondere im Falle von
Ubernahmen.®

® Zu ahnlichen Ergebnissen kamen Griinderbefragungen des Griinderservice der WK OO: An vorders-
ter Stelle wurden das Betriebsgriindungsservice der WK (58 %) und Steuerberater (37 %) genannt
(vgl. Bremberger & Klimitsch, 2000, S. 320; Bremberger 2005).




Verwendung extermner Informationsgeber
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Abb 5: Verwendung externer Informationsgeber bei Griindung bzw. Ubernahme (N =
412)

Erwartungsgeman zeigen sich hinsichtlich der Inanspruchnahme externer Fachleute
signifikante Unterschiede zwischen Neugriindern und Ubernehmern: *
e 42 % der Ubernehmer, aber nur 32 % der Neugriinder nennen die Familie als
Informationsgeber
e Grander besuchen haufiger den Grinderservice der Wirtschaftskammer
e Ubernehmer konsultieren haufiger Rechtsanwélte und Notare im Zuge der
Ubertragungsformalitaten

Hohe Bedeutung der Standortplanung: Ein Drittel hat bereits Uberlegungen
hinsichtlich Standortwechsel angestelit

Eine Reihe von Studien zeigt das Problem auf, dass Standortliberlegungen im Zuge
der meist kurzen Grindungsplanungsphase oft vernachlassigt werden, d.h. in den
meisten Fallen wird am Wohn- oder Arbeitsort (bei Hochschulabsolventen am Stu-
dienort) gegrindet, wobei nur wenige Standortalternativen geprtft werden.

Entsprechend hat auch in dieser Studie bereits ein Drittel aller Befragten schon in
den ersten Jahren ihrer Marktprasenz Uberlegungen hinsichtlich Standortwechsels
angestellt.

Die Standortbewertungen der Unternehmer spiegeln die jeweils spezifischen Vorteile
der Standortlagen Hauptstadt bzw. Iandlicher Raum wieder.
So wird von Unternehmen in Hauptstadtlage die Nahe zu Bildungs- und Forschungs-

* Zu ahnlichen Ergebnissen kam eine Erhebung bei potenziellen Ubergebern oberdsterreichischer
Unternehmen (Kailer & WeiB, 2005, S. 39).




einrichtungen, der Arbeitsmarkt sowie die wirtschaftliche Entwicklungsperspektive
deutlich gunstiger bewertet als von Unternehmen in landlichen Regionen. Diese he-
ben wiederum besonders die Nahe zum Wohnort sowie glnstige Mieten und Grund-
stlckspreise hervor (Abb. 5).

Standort Standort
Standortkriterium Hauptstadt | Land

(N = 155) (N =132)
Nahe zum eigenen Wohnort 1,80 1,48 + 0,32
Verkehrsanbindung 1,84 2,30 - 0,36
Nahe zu Kunden 1,88 2,20 -0,32
\é\i/(l)rrt]schaftllche Entw.perspektive der Re- 214 2.65 - 0,51
Arbeitsmarkt 2,35 2,92 - 0,57
Mietenhdhe, Grundstiickspreis usw. 2,37 2,16 + 0,21
Kaufkraft in der Region 2,42 2,77 - 0,35
Nahe zu Schulen, Hochschulen 2,54 3,27 - 0,73
Angebot an Grindungsinformationen 2,58 2,70 -0,12
Freizeitwert 2,59 2,54 + 0,05
Nahe zu Lieferanten 2,96 3,09 -0,13
ﬁ;rg\lnceorlentlerung der offentl. Verwal- 3.01 3.05 - 0,04
Nahe zu Forschungseinrichtungen usw. | 3,25 4,02 - 0,77

Abb. 5: Standortbewertungen nach Unternehmensstandort
(Mittelwerte, 1=sehr gut, 5 = nicht geniigend)

Uberlegungen hinsichtlich eines Standortwechsels hangen erwartungsgemaB oft mit
dem Geschaftsgang zusammen: Wahrend nur ca. 30 % der Jungunternehmer mit
Umsatzen deutlich Uber ihren Erwartungen WechselUberlegungen angestellt haben,
so sind dies ca. 44 % der Unternehmen mit Umsatzen unter ihren Erwartungen.

Bei einer Differenzierung nach der betrieblichen Bildungsintensitat zeigen sich eben-
falls signifikante Unterschiede. Weiterbildungsaffine Unternehmen beurteilen ihren
Standort z.B. signifikant besser hinsichtlich der Nahe zu Bildungs- und Forschungs-
einrichtungen, aber auch der wirtschaftlichen Entwicklung der Region oder des An-
gebotes an Grindungsinformationen und Beratung. D.h. je bedeutender ein Unter-
nehmen Bildungsaktivitdten als Erfolgsfaktor fir seinen geschéftlichen Erfolg ein-
schatzt , desto héhere Bedeutung hat ein Standort, der engere Kontakte zu Schulen,
Hochschulen und Forschungseinrichtungen (z.B. hinsichtlich Know-How-Transfer,
qualifizierter Praktikanten, Weiterbildungs- und Beratungsangebot) aufweist. Bil-
dungsfernere Unternehmen messen diesen Kriterien bei der Standortwahl entspre-
chend weniger Bedeutung zu.




Zur Studie

Analysiert wurden die Bereiche Griindungsplanung und —finanzierung, Weiter-
bildungsverhalten, Standortwechselliberlegungen und Inanspruchnahme ex-
terner Unterstltzungseinrichtungen.

Durchgefthrt wurden personliche teilstandardisierte Interviews in der Dauer
von 1 — 2 Stunden.

Das Befragungssample umfasst 412 Jungunternehmen, die in den meisten
Fallen weniger als 2 Jahre, max. aber erst 5 Jahre am Markt tatig waren.

In Oberdsterreich erfolgten im Jahr 2005 5.792 echte Griindungen und Uber-
nahmen (d.h. ohne Beriicksichtigung reiner Standortverlegungen bzw. zuséatz-
licher Gewerbeberechtigungen. Davon sind ca. 82 % Grindungen und 18 %
Ubernahmen. Im Sample sind ebenfalls 82 % Neugriindungen, 13 % Uber-
nahmen, 5 % ohne Antwort.

Frauen sind im Befragungssample unterreprasentiert (21 % gegentber 37 %
in der Grundgesamtheit).

33% der befragten Unternehmen wurden im Team gegrindet

Die beliebtesten Grindungsbranchen sind sowohl im Befragungssample als
auch in der Grundgesamtheit Gewerbe und Handwerk, Handel und Consul-
ting/Information

2005 entfielen in OO 82 % der Griindungen auf Einzelunternehmen und 11 %
auf GmbHs. In der Befragung belaufen sich diese Anteile auf 50 % Einzelun-
ternehmen und 29 % GmbHs. Diese Diskrepanz kann z.T. durch in den ersten
Geschaftsjahren erfolgte Umgriindungen erklart werden.

Jeweils etwa 40 % der Befragten waren zwischen 21 bis 30 bzw. 31 bis 40
Jahre alt. Auf die Kategorie 41 — 50 Jahre entfielen 16 %. Unter 21 bzw. tber
50 Jahre waren jeweils nur 1 %. Dies entspricht auch gut der Altersverteilung
insgesamt.

40 % der befragten Unternehmen haben im Zeitraum zwischen der
Grindung und der Befragung zusatzliche Mitarbeiter eingestellt. Der Anteil
von Unternehmen mit 1-2 Personen sinkt deutlich von 65% auf 43%, wahrend
sich der Anteil von Unternehmen mit mehr als 8 Personen von 8 % auf 16 %
verdoppelt.
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