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KOLUMNE

Was braucht es alles, um ein Unter-
nehmen erfolgreich zu griinden? Viele
Griinder denken wahrscheinlich als Er-
stes an ausreichend Kapital, ein geniales
Konzept oder ein perfektes Marketing.
Eine entscheidende und existenziel-
le Komponente wird selten bedacht: die
Persdnlichkeit. Grinder mit Personlich-
keit kommen einfach weiter.

Personlichkeit ist gefragt, wenn es um
das Auftreten gegenUber potenziellen
Kunden geht oder auch eine Prasenta-
tion vor Kapitalgebern. Als Grinder ver-
kaufen Sie sich sozusagen selbst mit Ih-
rer Personlichkeit. Personlichkeit braucht
es auch um eigene Ziele zu erreichen
oder ein Team zu fihren und zu motivie-
ren.

Personlichkeitsmerkmal
Grindertyp

Man kann schon sagen, dass GrUnder
ganz besondere Typen von Menschen
sind, insbesondere wenn sie erfolgreich
sind. Wer griindet und erfolgreich sein
mochte muss bestimmte Eigenschaf-
ten mitbringen und entwickeln. Wer
schon mal gegriindet hat, weif3 wie viel
Kraft so eine Grindung braucht, trotz
der mitschwingenden Euphorie. Diese
Kraft umfasst sowoh! Belastbarkeit, als
auch Durchhaltevermoégen. Als Grin-
der schlage ich mir vielleicht gerade am
An-fang so manche Nacht um die Oh-
ren und komme moglicherweise nicht
unbedingt mit einer 35-Stundenwoche
aus. Um ein Unternehmen zum Laufen
zu bringen, sind einfach so viele Arbei-
ten notig die spater wegfallen. Da mis-
sen blrokratische HUrden genommen
werden, Produkte und Dienstleistungen
entwickelt werden, Partner und Mitar-
beiter gewonnen werden, erste Kunden
akquiriert werden, Software und IT ein-
gerichtet werden oder gar ein ganzes
Firmengebdude eingerichtet werden.
Uber Arbeit kénnen sich Griinder jeden-
falls nicht beklagen und genau deshalb
brauchen sie gentigend Durchhaltever-
mogen. Auch was den Erfolg der Un-
ternehmung betrifft, kann es einige Zeit
dauern, bis dieser sich endlich einstellt.
Eine solche Durststrecke braucht schon
Kraft. Viele Griinder scheitern meines Er-
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Tobias Ain

Tobias Ain ist Vortragsredner

und Verkaufstrainer. Er ist Autor
verschiedener Bicher zum Thema
Verkauf. Als Verkaufsexperte
wurde er bereits einem breiten
Publikum, unter anderem Uber
Pro7, Satl, RTL und WDR,
bekannt. Uber 25.000 erfolgreiche
geflihrte Verkaufsgesprache

und 25 Jahre Verkaufserfahrung
haben ihn zum Praxisprofi
gemacht. www.tobiasain.de
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achtens nach, kurz vor der letzten "Kur-
ve'" Héatten sie noch ein biBchen langer
durchgehalten, ware ihnen der Erfolg
gewiss gewesen. Womaoglich liegt es am
ausgepragten Sicherheitsdenken der
Deutschen, dass wir gern mal zu friih den
Schwanz einziehen und den Weg nicht
bis zum Ende gehen. Fragt man erfolg-
reiche Unternehmer, bestatigen sie, dass
ihr groBer Durchbruch meist nach einem
auBBergewohnlichen Hindernis kam.

Verkaufen ist Disziplin

Dass ein tolles Produkt oder eine geni-
ale Idee noch lange nicht ausreichen um
damit erfolgreich Umsatz zu machen,
splren Grinder, wenn es darum gehtdas
Produkt oder die Dienstleistung letzt-
endlich an den Mann oder an die Frau zu
bringen. Ein Griinder drlckte es einmal
treffend aus, wenn er sagte: "Griinden
ware ja so einfach, wenn da nicht noch
das Verkaufen ware".

Es gibt einen haufig auftretenden Denk-
fehler bei Griindern. Sie denken Marke-
ting ist das Gleiche wie Verkaufen. Dies
ist einer der haufigsten Grinde warum
Grindungen scheitern und aus guten
Ideen teure Flops werden. Deshalb ein-
mal kurz zum Unterschied zwischen
Marketing und Verkauf. Auch wenn bei-
des benttigt wird und sich beide Diszi-
plinen erganzen. Mit Marketing versuche
ich als Unternehmer eine Marke aufzu-
bauen und Reichweite zu generieren.
Das bedeutet ich spreche mit meinen
Marketingaktionen mdglichst viele Men-
schen und moglicherweise verschie-
dene Zielgruppen an. Klassischerweise
geschieht das mit sogenannten be-
sonderen Verkaufsmerkmalen (USP =
Unique Selling Proposition). Weil ich
moglichst viele Menschen mit meinem
Marketing abholen will, kommuniziere
ich moglichst viel und breit. Im Verkauf
aber moéchte ich den einzelnen Kun-
den ansprechen. Statt vieler besonderer
Produktmerkmale, braucht dieser eine
Kunde eine ganz spezielle Ansprache.
Ich muss auch herausfinden was genau
dieser Kunde braucht und muss ent-
sprechende Fragen stellen. Gemal sei-
nen individuellen Bedirfnissen mache
ich ihm ein Angebot. Das Ganze nennt
man auch Verkaufen.
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Grunder mussen

verkaufen konnen

Sobald ich aber verkaufe habe ich es
mit Widerstdnden Seitens des Kunden
zu tun. Und hier erkennt man wieder ein
wichtiges Personlichkeitsmerkmal er-
folgreicher Grlnder, die Disziplin. Das
bedeutet an etwas festzuhalten, auch
wenn es schwierig wird. Um Kunden zu
Uberzeugen brauche ich eine Strategie
und dann brauche ich Disziplin um mich
daran zu halten. Als Griinder durfen Sie
nicht gleich bei der ersten Absage auf-
geben. Ein guter Verkaufer muss mehr
"Neins" als "Jas" verkraften. Wenn es mir
als Grtnder schwerféllt zu verkaufen,
sollte ich unbedingt daran arbeiten. In-
vestieren Sie in einen guten Coach und
lernen Sie Verkaufen.

Als Griinder muss ich im besonderem
MaBe in der Lage sein, Menschen zu
Uberzeugen. Wer griinden will muss mit
Menschen kénnen. Der Unternehmer, der
seine Kunden besonders gut versteht,
kann sein Angebot am besten an die
Bedirfnisse seiner Kunden anpassen.
Der Kunde fuhlt sich verstanden, was
wiederum zu mehr Vertrauen fihrt, eine
wichtige Wahrung im Verkauf.
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