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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,

ohne mutige Gründer und Gründerinnen gäbe es kein Automobil, keine Dampf-
maschine, kein elektrisches Licht, keine elektronischen Medien, aber ebenso kein 
Amazon, Google oder Microsoft. Und keine deutschen Einhörner, die vor dem Exit 
oder einem Börsengang mehr als 1 Milliarde US-Dollar wert sind. Start-Ups wie Colo-
nys, DeepL, Enpal oder Tier zeigen neben zahlreichen etablierten Jungunternehmen, 
wohin die unternehmerische Reise führen kann.

Gründer sind im Allgemeinen keine Romantiker, die blind einem Bauchgefühl 
folgen, sondern Personen, die eine konkrete Vorstellung mithilfe eines Businessplans 
analysieren. Er umfasst typischerweise Informationen über die Ziele, die Strategie, die 
Marktanalyse, die Zielgruppen, die Produkte oder Dienstleistungen, die Marketing- 
und Vertriebspläne, die finanzielle Prognose, die Organisationsstruktur und andere 
relevante Details, die in dem Buch behandelt werden.

Im Zuge der Entscheidungsfindung, inwiefern es zur Gründung eines Start-ups 
kommt, spielen häufig Aspekte wie berufliche Unabhängigkeit, die Aussicht auf ein 
höheres Einkommen oder eine originelle Geschäftsidee eine entscheidende Rolle. 
Aber eine plötzliche Eingebung, eine Idee und sogar eine Erfindung stellen noch keine 
Innovation dar. Eine Neuerung entsteht erst, wenn aus einem spontanen Gedanken 
eine Innovation wird, die dringende Herausforderungen unserer Zeit löst und erfolg-
reich umgesetzt wird.

Damit Sie sich die Umsetzung der Geschäftsidee besser vorstellen zu können, dient 
an einigen Stellen des Buchs eine PR-Agentur für Nachhaltigkeit »Help Planet« (fik-
tiver Geschäftsname) als Fallbeispiel. Zumal sich umweltfreundliche Technologien 
und Überzeugungen im Aufwind befinden. In Deutschland legen über 75 Prozent von 
rund 1.500 befragten Start-ups großen Wert darauf, eine positive gesellschaftliche oder 
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6 Vorwort

ökologische Wirkung zu erzielen. Dies zeigt, wie wichtig ihnen soziale Verantwortung 
und Nachhaltigkeit sind.1

Ihre Fähigkeit, visionär zu denken, ist gefragt. Lassen Sie mich Ihnen als (zukünfti-
ge) Jungunternehmerinnen und Jungunternehmer deshalb couragiert zurufen: »Man 
muss ins Gelingen verliebt sein, nicht ins Scheitern«, zitierte schon der Philosoph Ernst 
Bloch den erfolgreichen Suhrkamp-Verleger Siegfried Unseld im zurückliegenden 
Jahrhundert. Diese Haltung hilft, Rückschläge als Teil des Prozesses der Unterneh-
mensgründung zu akzeptieren und sich weiterhin auf das große Ziel zu konzentrieren.

Herzlichst
Ihr
Alfred-Joachim Hermanni

Aus Gründen der besseren Lesbarkeit wird bei Personenbezeichnungen und personenbe-
zogenen Hauptwörtern auf dieser Website die männliche Form verwendet. Entsprechende 
Begriffe gelten im Sinne der Gleichbehandlung grundsätzlich für alle Geschlechter. Die ver-
kürzte Sprachform hat nur redaktionelle Gründe und beinhaltet keine Wertung.

Im Zuge der Recherche und beim Brainstorming wurde Künstliche Intelligenz zu einem gerin-
gen Teil verwendet. Alle Informationen wurden vom Autor überprüft, der das Buch verfasst 
und strukturiert hat und für den Inhalt verantwortlich ist.

Es sei jedoch darauf hingewiesen, dass der Autor keine Gewähr für die Richtigkeit, Voll-
ständigkeit und Aktualität der bereitgestellten Inhalte übernimmt. Insbesondere wird emp-
fohlen, bei juristischen und steuerrechtlichen Fragen Rechtsanwälte bzw. Steuerberater zu 
kontaktieren.
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