KFW ECONOMIC RESEARCH

Volkswirtschaft
Kompakt

IKFW

ISSN 2195-1403

Nr. 19, 9. Juli 2013

Notgrinder setzen ofter auf den Preis
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Unternehmensgrinder kdnnen Uber den
Preis (Strategie der Kostenflhrerschaft)
oder die angebotene Leistung (Strategie
der Differenzierung) in den Markt eintre-
ten. Die Strategiewahl wird durch das
Griindungsmotiv beeinflusst, da dieses
mit den verfugbaren Griindungsressour-
cen eng verknupft ist. Entsprechend ver-
folgen Notgriinder eher eine Strategie
der Kostenflihrerschaft und seltener eine
Strategie der Differenzierung. Dies birgt
besondere Risiken.

Notmotiv impliziert haufig weniger
Griindungsressourcen

Von den wirtschaftsaktiven' Grundungen
der Jahre 2005 bis 2007 wurden 19 %
aus einem Notmotiv — wegen fehlender
abhangiger Beschaftigungsmdglichkeit
oder als Ausweg aus der Arbeitslosigkeit
— heraus gestartet. Notgriinder haben ih-
re bisherige berufliche Karriere nicht auf
eine Selbststandigkeit ausgerichtet und

Grafik: Wettbewerbsstrategien von
Notgriindungen im Vergleich
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besitzen somit oft weniger griindungsre-
levante Ressourcen. Sie hatten haufig
auch weniger Zeit, ihre Griindung vorzu-
bereiten und sich mit einer Markteintritts-
strategie zu beschéftigen.

Die meisten Unternehmensgriindun-
gen verfolgen Markteintritt mit Diffe-
renzierungsstrategie

Wenn Unternehmen in einen Markt ein-
treten, kann dies auf der Basis verschie-
dener Strategien geschehen. Die ein-
fachste Klassifizierung dieser Strategien
ist diejenige nach Kostenflhrerschaft
(niedrigerer Preis als die Konkurrenz)
oder Differenzierung (bessere Leistung).

Die meisten Grindungen versuchen
— unabhangig vom Grindungsmotiv —
durch neue oder verbesserte Leistungen
am Markt zu Uberzeugen (siehe Grafik).
21 % der Notgriindungen, und damit ein
Uberproportionaler Anteil, treten indes
Uber den Preis in den Wettbewerb mit
etablierten Unternehmen. Auch der Weg
einer imitativen Strategie (vergleichbare
Leistungen und Preise) ist bei den Not-
grindungen verstarkt anzutreffen.

Griindungsmotiv beeinflusst Strate-
giewahl

Auch wenn weitere Eigenschaften der
Griinderperson und des neuen Unter-
nehmens beriicksichtigt werden, bleibt
es bei dem Ergebnis: Notgrindungen
verfolgen eher die Strategie, sich Uber
einen niedrigeren Preis von der Konkur-
renz abzuheben. Darlber hinaus wird
die Wahl einer Kostenflihrerschaft wahr-
scheinlicher, wenn die Grinder aus der
Nichterwerbstatigkeit kommen.

Eine Strategie der Differenzierung Uber
die Leistung wird fir ein neues Unter-
nehmen hingegen wahrscheinlicher,

Hinweis: Dieses Papier gibt die Meinung der Autoren wieder und reprasentiert nicht notwendigerweise die Position der Kfw.

e wenn es innovativ ist,
¢ je weniger Konkurrenten es hat,
¢ wenn Mitarbeiter vorhanden sind.

Auch Kostenfiihrerschaft mit Risiken
behaftet

Beide Strategieoptionen verlangen nach
den passenden Ressourcen: Wahrend
ein niedrigerer Preis geringe Produkti-
onskosten und hohe Effizienz voraus-
setzt, verlangt eine Differenzierungsstra-
tegie beispielsweise Kreativitdt und den
Mut, auf Neues zu setzen.

Auch wenn eine Kostenfuhrerschaft fur
Griindungen zunachst als die einfachere
Strategie erscheint und damit schneller
umgesetzt werden kann, ist sie mit Risi-
ken verbunden. Denn etablierte Anbieter
profitieren ggf. von GroRenvorteilen. In
der langeren Frist konnen sich zudem
die Kundenwiinsche andern oder Kon-
kurrenten finden noch effizientere Pro-
duktionsmdglichkeiten.

Passgenauigkeit als Erfolgsfaktor

Grunder sollten ihre Strategie auf ihr Un-
ternehmen und die ihnen zur Verfliigung
stehenden Ressourcen abstimmen. Da-
zu gehort eine gewissenhafte Kalkulation
der gewahrten Preisvorteile fur die Kun-
den. Auch wenn ein niedrigerer Preis als
die Konkurrenz zunéchst eine zlgig um-
zusetzende Markteintrittsstrategie ist,
muss das neue Unternehmen diesen
auch dauerhaft verteidigen kdnnen; es
sei denn, es verbessert mittelfristig seine
Produkte und Leistungen und wechselt
zu einer Differenzierungsstrategie. m

Fir die ausfuhrliche Analyse: Block, J.H.,
Kohn, K., Miller, D., K. Ullrich (2012),
Necessity entrepreneurship and competi-
tive strategy. Discussion Paper, mimeo.

' Diese Griindungen sind entweder in das

Handelsregister eingetragen, haben fir die
Grundung auf Fremdkapital, Handelskredite
oder Ahnliches zuriickgegriffen oder sind die
auf sonstige Weise, z. B. durch intensive
Kundenbeziehungen, aktiv in den
schaftsprozess eingebunden.
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