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Strategien fiir Wachstum

Wachstum ist mehr als Umsatz- und Gewinnsteigerung. Wachstum
ist unter anderem auch Zuwachs an Kompetenz, Erfahrung, Reife,
Bekanntheit, Image und unternehmerischem Verstandnis.

Wachstum ist nur méglich, wenn die Ziele héhergesteckt sind als die
heutige Realitat. Wenn Sie mit lhrer heutigen Realitat nicht zufrie-
den sind, muss das kein Anlass fur Frustration oder gar Resignation
sein, sondern es kann Ansporn sein, es besser zu machen. Dabei will
Sie dieses Praxis-Handbuch unterstttzen.

Wachstum hat zu tun mit dem Wunsch, das eigene Potenzial — so-
wohl das persénliche wie das geschaftliche — zu entfalten. Es hat zu
tun mit dem Wunsch, Ideen zu verwirklichen und das Leben anderer
positiv zu beeinflussen.

Viele Solo- und Kleinunternehmer sind sich schmerzlich bewusst,
dass sie ein viel gréBeres Potenzial haben, als es heute gelebt wird.
Doch sie wissen nicht, wie sie es verwirklichen kénnen. Die Licke
scheint zu groB.

Den Abstand zwischen dem, was heute ist, und dem, was sein kann,
Uberbricken zu helfen, ist Ziel dieses Buches. Es ist kein Buch Uber
den Businessplan, sondern Uber die Businessrealitat. Es ist kein Re-
zeptbuch zum blinden Nachahmen, sondern es dient dazu, dass Sie
lhre eigenen Ziele erkennen und Ihren eigenen Weg gehen.

Dabei hilft es Ihnen in vielfacher Weise. Es zeigt Innen mdgliche Mo-
delle auf, die Sie zu eigenen Lésungen inspirieren sollen. Es vermit-
telt lhnen Methoden und Strategien, das zu realisieren, was Sie als
richtig erkannt haben. Und es hilft Ihnen, hr Business im groBeren
Zusammenhang zu sehen, im Zusammenhang lhres eigenen Lebens
und als Beitrag fur andere, seien es Individuen, Unternehmen oder
die Gesellschaft insgesamt.

Sie lernen erfolgreiche Unternehmer aus vielen Branchen kennen,
die IThnen einen Blick Gber den Tellerrand der eigenen Erfahrungen
erlauben. Zahlreiche Ubungen und Checklisten unterstitzen Sie bei
der Umsetzung auf Ihre individuelle Situation.

Die Solo- und Kleinunternehmer, die ich in meiner Coaching-Praxis
treffe, sind keine geldgierigen Kapitalisten und auch keine Rechen-
maschinen in menschlicher Gestalt. Es sind Manner und Frauen mit
Traumen und Winschen, mit Sehnsiichten und Angsten, mit Ideen
und Blockaden bei deren Verwirklichung. Sie wollen ihre Talente
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Strategien fir Wachstum

entfalten, anderen Gutes tun und selbst gut verdienen. Fur viele sind
auch spirituelle Werte zunehmend wichtig.

An diese Menschen richtet sich das vorliegende Buch. Es versteht Er-
folg als ganzheitlichen Erfolg und spricht demzufolge alle Bereiche
an, die dazu beitragen.

Sie werden einiges an neuen Sichtweisen kennen lernen. Das Buch
soll Innen dabei helfen, aus der Verzettelung im Tagesgeschaft he-
rauszukommen und lhr Business strategisch zu betreiben. Es soll Ih-
nen helfen, personlich und geschaftlich zu wachsen, und zwar zu-
sammen mit lhren Kunden, nicht auf deren Kosten.

AuBerdem soll es einen Beitrag zur neuen Kultur der Selbstandigkeit
leisten, die der renommierte Zukunftsforscher Matthias Horx im In-
terview auf Seite 12 erwahnt. Es soll Sie ermuntern, lhre Rolle selbst-
bewusst wahrzunehmen. Solo- und Kleinunternehmer mussen sich
nicht schamen, weil sie angeblich keine Arbeitsplatze schaffen. Sie
kénnen im Gegenteil stolz darauf sein, dass sie an sich selbst die Kraft
des Individuums erproben und dartber hinaus anderen durch ihr Bei-
spiel Mut machen, vermeintliche Sicherheiten aufzugeben und das
Schicksal in die eigenen Hande zu nehmen.

Wachstum ist kein einfacher Prozess. Nicht umsonst spricht man von
Wachstumsschmerzen. Doch es sollte auch den Begriff ,Wachstums-
glick” geben. Denn immer dann, wenn wieder eine neue Stufe er-
klommen ist, ist das eine zutiefst begltickende Erfahrung.

Ich hoffe, dass dieses Buch dazu beitragen kann, dass Sie mehr von
dieser Erfahrung erleben. Wie es lhnen damit geht, interessiert mich
sehr. Bitte schreiben Sie mir an: mailto@monika-birkner.de

Ich danke allen, die in der einen oder anderen Weise am Entstehen
dieses Buches mitgewirkt haben, und hoffe, dass alle davon profitie-
ren.

Noch eine Schlussbemerkung. Der besseren Lesbarkeit halber ver-
wende ich die méannliche Form. Die weibliche Form ist natarlich im-
mer mit eingeschlossen.

Monika Birkner
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Solo- und Kleinunternehmer haben Zukunft

Voll im Trend

Waren Solo- und Kleinunternehmer bislang eher die Mauer-
blimchen der Wirtschaft, kénnte sich das bald &ndern. Wir sind auf
dem Weg zu einer Mikro-Okonomie. So nennt Zukunftsforscher Mat-
thias Horx die neue Wirtschaft, in der Solo- und Kleinunternehmer,
von Horx auch Micro-Entrepreneure oder Self-Entrepreneure ge-
nannt, eine immer wichtigere Rolle spielen.

Der Anteil der Klein- und Kleinstunternehmer wachst seit Jahren.
Heute ist bereits jeder Zweite der rund 4,3 Millionen Selbstandigen
in Deutschland Einzelkampfer. Bei den Grindern waren es 2004 be-
reits drei von vieren.

Diese Entwicklungen kommen nicht von ungeféahr. Sie haben ihre Ur-
sachen teilweise in gesellschaftlichen Bedingungen, teilweise in ver-
anderten personlichen Werten.

Wunsch nach Selbstverwirklichung und Sinn

Ein Teil der Grindungen lasst sich sicherlich als Notgriindungen be-
trachten. Laut einer Studie der Kreditanstalt fur Wiederaufbau
(KfW) ist bei Grindungen aus der Arbeitslosigkeit heraus das Solo-
Unternehmertum Uberproportional vertreten. Doch daneben ist fur
immer mehr Menschen das Mikro-Unternehmertum ein Weg, um
endlich sein eigener Chef zu sein sowie Sinn und Selbstverwirkli-
chung zu realisieren.

Das gilt speziell in der Lebensmitte. Studien zufolge will fast jeder
Zweite der heute Berufstatigen, aus der Babyboomer-Generation so-
gar ein noch hoherer Anteil, auch jenseits der Ublichen Pensions-
grenze sich selbst und die berufliche Situation neu erfinden und sich
zum Teil noch im vorgeriickten Alter selbstandig machen.

Strukturverschiebungen in der Wirtschaft

GroBunternehmen lagern zahlreiche Funktionen aus, im Extremfall
kimmern sie sich nur noch um die Markenfihrung. Ein Teil der
frher intern verrichteten Arbeit wird heute durch Externe erledigt.
Besonders im Bereich der Wissensarbeit wie beispielsweise Ingenieur-
leistungen, Informatik, Kommunikation sind dies oft Einzelkampfer
oder kleine Teams.
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Voll im Trend

Einfachere Startbedingungen und technologischer Fortschritt

Im Industriezeitalter war viel Kapital erforderlich, um ein Unterneh-
men zu grinden. Heute braucht man unter Umstanden nicht mehr
als einen Schreibtisch, einen PC und ein Telefon. Vom Home-Office
aus kann man ins groBe Geschaft einsteigen und rund um den Glo-
bus Geschafte machen. Moderne Technologie ermoglicht es, sich
auch als Kleinunternehmer weltweit zu betatigen. Bendtigte Res-
sourcen, ob Kooperationspartner, Wissen oder EDV-Unterstitzung,
kédnnen mihelos Gber das Internet beschafft werden.

Weshalb und wie diese Entwicklung das Entstehen einer Mikro-Oko-
nomie begunstigt, erldutert Matthias Horx im nachstehenden Inter-
view.

Auf dem Weg zur Mikro-Okonomie -
Interview mit Zukunftsforscher Matthias Horx

Matthias Horx, Trend- und Zukunftsforscher, Grunder und Inhaber des
Zukunftsinstitutes in Kelkheim/Taunus (www.zukunftsinstitut.de) und
ein einflussreicher Denker unserer Zeit, hat eine neue Selbstandigen-
Kultur ausgemacht und ist Gberzeugt, dass die neue Mikro-Okonomie
unsere gesamte Wirtschaft verandern wird.

Herr Horx, was bedeutet die neue Mikro-Okonomie?

Wir sind dabei, eine neue Kultur der Selbstandigkeit zu erleben. Der
Selbstandigenanteil in den Wohlstandsnationen wird sich in den néchs-
ten Jahrzehnten mehr als verdoppeln. In immer mehr Branchen und auf
immer mehr Markten beginnt sich eine neue Work-Force zu bilden, die
in kreativen Kleinstprojekten und in cleveren Netzwerkzusammenhén-
gen neue Modelle einer Mikro-Okonomie schafft. Speziell der E-Com-
merce bietet kleinen und kleinsten Anbietern Méglichkeiten, sich immer
mehr vom Umsatzkuchen abzuschneiden. ,New York Times Online” pro-
gnostiziert, dass der Internet-Marktanteil der Klein- und Kleinstunter-
nehmer von 42 auf 45 Prozent wachst.

Worauf ist diese Entwicklung zurtickzuftihren?

Gunstige und nutzerfreundliche E-Commerce-Systeme machen E-Busi-
ness fast zum Kinderspiel. Via Suchmaschinenmarketing auf Google und
Co. kdnnen auch Kleinunternehmen effektive Werbung betreiben. Das
Internet stimuliert Nischenstrategien, mit denen Kleine den GroBen
Konkurrenz machen kénnen. Als unkompliziertes, glinstiges und welt-
weites Vertriebsmedium hat es viele Branchen in den vergangenen Jah-
ren auf den Kopf gestellt. Ein bekanntes Beispiel: Durch Dating-Portale
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Solo- und Kleinunternehmer haben Zukunft

noch: Auf dem Weg zur Mikro-Okonomie: Interview mit Zukunftsforscher Matthias Horx

wie ,Parship” (www.parship.de) wurde der Beziehungsanbahnungs-
markt revolutioniert und findet seitdem hauptsachlich im Netz statt.
Hinzu kommt, dass Freelancer-Plattformen wie ,Freelance Work
Exchange” (www.freelanceworkexchange.com) es Portfolio-Workern
ermoglichen, sich in verschiedensten Konstellationen zu organisieren.

Wie wird diese Entwicklung unsere Wirtschaft verdndern?

Zum einen wird sich der Arbeitsmarkt massiv andern. Kunftig werden
rund 20 Prozent aller Erwerbstatigen Selbstandige sein. Weitere 40
Prozent der Erwerbstatigen haben so genannte ,prekare Arbeitsver-
trage”. Sie arbeiten als ,angestellte Freelancer”. Nur die restlichen 30 bis
40 Prozent haben noch regulédre Arbeitszeiten und unbefristete Ver-
trage.

+~Micro-Entrepreneure” werden auch als Kunden interessant. Die Hotel-
kette ,Hilton” setzt auf diese wachsende Zielgruppe. Im mittelpreisigen
4Hilton Garden Inn” finden reisende Kleinunternehmer alles, was sie
brauchen - von wirklich allen Handy-Ladegeraten bis zu ,Stay-Fit-Kits”,
Gymnastik-Yoga-Sets fur den schnellen Gebrauch im Hotelzimmer.

Was unterscheidet die neuen ,Self-Entrepreneure” von Kleinunterneh-
mern alten Stils?

Die neuen ,Self-Entrepreneure” denken und handeln (nischen-)strate-
gisch und gehen fast spielerisch mit neuen Technologien um. lhr Markt
ist global, und sie haben keine Scheu vor lukrativen Geschaften. Das New
Yorker Reiseburo ,Fischer Travel Enterprises” besteht eigentlich nur aus
Bill Fischer und bietet High-End-Urlaub fur Reiche an. Wer mit dem Spe-
zialisten Fischer verreisen mochte, zahlt einen Grundbetrag von 10.000
Dollar. Und im Bedarfsfall finden die neuen Entrepreneure - oft Gber das
Web - geeignete Co-Worker fur ein Projekt.

Kleine Unternehmen mit groBer Bedeutung

Kleine Unternehmen werden immer wichtiger: als Partner von
GroBunternehmen, fur die Volkswirtschaft und fur den Bewusst-
seinswandel in der Gesellschaft. Es wird endlich Zeit, aus dem Schat-
ten zu treten und ein angemessenes Selbstbewusstsein zu entwickeln.

Partner fiir GroBunternehmen

Fur GroBunternehmen kénnen externe Spezialisten interessanter sein
als Stammkrafte. Dr. Barbara Meili (www.meiliconsulting.ch), fraher
selbst eine Interne, heute externe Wissensarbeiterin und Autorin von
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Kleinere Unternehmen mit groBer Bedeutung

.Die maBgeschneiderte Karriere”, sieht Vorteile unter anderem in
den flexiblen Kosten sowie im frischen Wind, den Externe durch die
Kombination ihres Wissens aus verschiedenen Unternehmen und
Branchen hereinbringen. Gleichzeitig sind sie pflegeleicht und
storen die Hierachie nicht.

Beitrage zur Volkswirtschaft

Solo- und Kleinunternehmen wird oft vorgeworfen, dass sie keine
Arbeitsplatze schaffen. Das ist meiner Meinung nach auch nicht der
Zweck eines Unternehmens, sondern ein Weg von vielen, um seine
Ziele umzusetzen.

Henry Ford hatte ohne Schaffung von Arbeitsplatzen keine Autos
bauen kénnen. Heute entstehen, wie die Ausfihrungen von Mat-
thias Horx zeigen, immer neue Formen der Kooperation und der
technischen Unterstiitzung. Die Schaffung von festen Arbeitsplatzen
ist nur noch eine Wahlmoglichkeit unter anderen. Wer sich jedoch
fur einen anderen Weg entscheidet, sollte deshalb nicht mit einem
gesellschaftlichen Makel belegt sein.

Hinzu kommt, dass auch Einzelkampfer erhebliche volkswirtschaftli-
che Beitrdge leisten und mittelbar in vielen Branchen Arbeitsplatze
schaffen:

m In produzierenden Unternehmen durch Investitionen in Blroaus-
stattung, Autos, Computer

m Im Dienstleistungssektor durch Auftrage an andere Kleinunter-
nehmer wie Steuer- und sonstige Berater, Reinigungsdienste und
andere

m Bei Banken und Sparkassen durch Kontofiihrung und Geldge-
schafte

AuBerdem entlasten sie die Sozialversicherung. Rund die Halfte der
Grunder sind Uber 40 und haben damit geringe Chancen auf eine
Festanstellung. Statt den Sozialkassen zur Last zu fallen, versorgen
sie sich und ihre Familie selbst.

Bewusstseinswandel in der Gesellschaft

Solo- und Kleinunternehmer sind Vorreiter fur eine neue Kultur. Den
Weg in die Selbstandigkeit zu wagen und dort erfolgreich zu sein,
verandert den Einzelnen wie die Gesellschaft. Der Einzelne gewinnt
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Solo- und Kleinunternehmer haben Zukunft

an Selbstvertrauen. Er lernt, wie er aus Ideen Realitat schaffen und
Herausforderungen meistern kann.

Solo- und Kleinunternehmer, die ihren Traum erfullt haben, dienen
anderen als Vorbild. Sie zeigen, dass Traume und Visionen keine Luft-
schlosser sein mussen, sondern dass sich daraus etwas Reales ent-
wickeln kann. Jedes erfolgreiche Beispiel macht vielen anderen
ebenfalls Mut. Damit wachst die Gruppe derer, die aufhéren, andere
fur ihre Situation verantwortlich zu machen, und stattdessen ihr Le-
ben selbst in die Hand nehmen. Darin liegt die wahre Bedeutung
einer neuen Kultur der Selbstandigkeit.

Wachstumspotenziale

Der klassische Pfad zum Wachstum bestand darin, Mitarbeiter einzu-
stellen. Heute kénnen Einzelkdmpfer auf mehreren Wegen wachsen,
selbst wenn sie solo bleiben.

Mitarbeiter

Nach wie vor kann Mikro-Unternehmertum eine Ubergangsphase
sein, aus der sich ein groBes Unternehmen mit festen Arbeitsplatzen
entwickelt. Michael Dell startete 1984 mit 1.000 Dollar das Unter-
nehmen, das sich eine weltweit fihrende Rolle im Direktverkauf von
Computersystemen erobert hat.

Partner

Ein zweiter Weg besteht darin, selbst klein zu bleiben und das
Wachstum mit Hilfe von Partnern zu erméglichen. Auch Fred deLuca
begann mit 1.000 Dollar. Als 17-Jahriger startete er 1965 mit einem
Partner ein Business, das 40 Jahre spater als Sandwich-Kette ,Sub-
way” mehr als 25.000 Sandwich-Laden in 85 Landern der Welt be-
treibt. Er setzte fUr die Expansion auf Franchise-Partner.

Dr. Robert Kiyosaki, dessen Blcher und andere Produkte aus der
.Rich-Dad”-Serie in 44 Sprachen Ubersetzt und in 70 Landern verkauft
wurden, setzt ebenfalls auf Kooperation. Er schatzt, dass weltweit
mehr als 15.000 Lizenznehmer und sonstige Partner mit dem Unter-
nehmen kooperieren, wahrend das Kernteam nach wie vor aus einer
kleinen Gruppe besteht. Seine Bicher wollen ,,Armutsdenken” durch
einen aufgeklarten Umgang mit Geld ersetzen.
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Wachstumspotenziale

Solo

Die dritte Moglichkeit besteht darin, bewusst als Einzelkampfer zu
arbeiten und dennoch zu wachsen. Alan Weiss, Autor von ,The Mil-
lion Dollar Consultant” und amerikanischer Unternehmensberater,
zu dessen Kunden die Créme de la Créme der internationalen Wirt-
schaft gehort, erzielt als Einzelkampfer siebenstellige Jahreseinkom-
men. Dabei war der Anfang 1985 keineswegs verheiBungsvoll, nach-
dem er seinen Job verloren hatte und ohne nennenswerte Reserven
dastand.

Auch wenn diese Falle Extrembeispiele sind, sind sie bewusst ausge-
wahlt, um zu zeigen, wie groB3 das Wachstumspotenzial sein kann.
Allerdings ist finanzielles Wachstum nicht das Maf3 aller Dinge.
Wachstum hat noch viele weitere Dimensionen. Denn Erfolg ist meist
nicht nur Business-Erfolg, sondern auch und in erster Linie Lebenser-
folg.

Unabhangig davon, wie lhre heutige Realitat aussieht, sollen Sie
diese Beispiele ermutigen, sich nicht vorschnell zufriedenzugeben,
sondern sich damit auseinanderzusetzen, was Sie personlich errei-
chen und wie Sie wachsen méchten.

In diesem Praxis-Handbuch geht es um Wege, wie Sie als Einzel-
kampfer und in Kooperation mit Partnern wachsen kénnen. Dazu
werden Sie unter anderem viele konkrete Beispiele von Solo-Unter-
nehmern und ihren ganz individuellen Wachstumspfaden finden,
deren Adressen im Serviceteil noch einmal zusammengestellt sind.
Im nachsten Kapitel haben Sie Gelegenheit, sich dartber klar zu wer-
den, was Ihnen fur lhr Leben wichtig ist und wie Sie die Diskrepanz
zwischen dem, was Sie anstreben, und dem, was heute ist, Gber-
bricken kénnen.
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