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UNTERNEHMENSGRUNDUNG
UND UNTERNEHMENSENTWICKLUNG

JOHANNES KEPLER UNIVERSITAT LINZ

Markt mit wenig Geld erforschen

von Beatrice Bdsinger

"Griinder handeln oft nach dem Daniel Dlsentrieb- Prinzip", sagt Alexander Stockinger,
wissenschaftlicher Mitarbeiter beim Institut fir Unternehmensgriindung an der Johannes Kepler
Universitat Linz. Will heiBen: Zuerst wird das Produkt entwickelt, potenzielle Abnehmer kommen in den
Uberlegungen gar nicht vor. Es herrscht die Devise: Wenn die Idee gut ist, so wird sie sich frither oder

spater von allein verkaufen.

Falsch gedacht: "Zuerst muss der Marktlberblick, dann das Produkt kommen", ist Stockinger Gberzeugt.
Betreiben Jungunternehmer ein bisschen Marktforschung, so lasst sich diese Durststrecke verkirzen.
Diese muss nicht teuer sein: Erfahrungen am Uni-Institut, wo Studenten regelméaBig Produkte ihrer
Kollegen aus dem technischen Bereich auf Markttauglichkeit testen, zeigen, dass sich im B2B-Bereich aus
Rickmeldungen von zehn potenziellen Abnehmern ziemlich genau abschatzen ldsst, ob ein Produkt

funktioniert oder nicht.
Wichtiges Feedback

Auf das Produkt bezogene Feedbacks kdnnten gleich flir die Weiterentwicklung verwendet werden, oder
es ist ein potenzieller Entwicklungspartner dabei, der den Jungunternehmer finanziell unterstitzt. Als
Beispiel nennt er einen FuBscanner fir orthopadische- und Skischuhe, der an der Uni entwickelt wurde.
Bevor das Produkt in Serie ging, sei in den lokalen Schuhgeschaften eine Bedarfsanalyse durchgefiihrt

worden: "Damit lieBen sich auch gleich die Schwachstellen der Konkurrenzprodukte ermitteln."

Wollen Griinder in den B2C-Markt einsteigen, so braucht es allerdings mehr als 20 Telefonate, um sich
einen Uberblick zu verschaffen. Viele Jungunternehmer wiirden aus finanziellen Griinden darauf
verzichten, sagt Horst Jouranek von ECE-Consulting. Dabei liefern kleinere Institute genauso wertvolle
Ergebnisse. Derselben Meinung ist auch Alexander Stockinger. Vor allem Grinder, die ein Produkt mit
hohem Innovationsgrad entwickeln, sollten das nicht ohne Marktiberblick tun. Marketinginstitute an den

verschiedenen Hochschulen sind oft froh, Uber Beispiele aus der Praxis.


http://amazon.de/gp/product/3499505290?ie=UTF8&tag=wirtschaftsbl-21&link_code=em1&camp=2510&creative=11134&creativeASIN=3499505290&adid=530a1db0-369c-4090-b0b7-39a5fc555981

