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Abstract

How entrepreneurs become successful with their business ideas has been a topic of discussion within
entrepreneurial research circles for many years. Business success has been related to psychological
characteristics and many research findings have explained how people become entrepreneurs and
furthermore, how they find success in regards to their business ventures. People always wanted to
know what defines an entrepreneur and more importantly, what is needed to become a successful
entrepreneur. Curious minds began to search for the recipe for success. Personality Traits have been
researched for years, leading to the discovery of many diverse and distinct forms which are still
recognized today. Researchers compared the Behavioral Approach or the analysis of demographical

characteristics to success.

This raises the question of what an entrepreneur needs to become successful which is made more
difficult due to the fact that entrepreneurship and who an entrepreneur is can be difficult do define
exactly. Entrepreneurs are diverse and distinct individuals that each possess their own characteristics,
behavior and reasons for starting a business. Many people assume that it is just someone who starts
their own business. While partially correct, this only scratches the surface of what it is to be an

entrepreneur.

This thesis answers the following three research questions: 1. Which personality traits were found in
the almost sixty years of researching? 2. What triggers do entrepreneurs need for starting a new
business? 3. Which factor makes the entrepreneur successful with their business idea? Also, reading
the thesis, one may gain a better understanding of what entrepreneurship is, what defines an

entrepreneur and what one needs to become a successful entrepreneur.

In this thesis the reviewing literature method developed by Wolfswinkel et al. (2011) was used to
identify suitable literature and references for the main chapters. For that the five stages of the
grounded-theory method for reviewing the literature were used in an iterative fashion. In step one
inclusion and exclusion criterias for literature were defined. Then literature was searched matching
the criterias of step one. In step three the samples were refined. Then in step four the found literature
was analyzed and coded before the results of this research was presented in the following text. Many
entrepreneurial personality traits were discovered and confirmed during the studies conducted over
the last sixty years, these include but are not limited to Need for Achievement, Locus of Control, or
risk taking propensity. Motivation is clearly the main trigger to start your own business. During the
studies reasons were discovered of how and why an entrepreneur may become successful outside of
posessing the right combination of traits. For example: having human, financial and social capital, an
entrepreneurial behavior and the right economic conditions to start a business that will survive for

more than five years.
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1 Einleitung

Wirtschaftsnachrichten Gber multinationale Konzerne dominieren taglich die Fernseh- und
Printmedien. Kleinen Unternehmen, Neugriindungen und ihren Entrepreneuren wird nur
wenig Interesse geschenkt, zumindest in der breiten Offentlichkeit. Doch genau von diesen
Entrepreneuren lebt unsere VVolkswirtschaft. Bereits Schumpeter stellt 1942 fest (McCraw,
2007, S. 3), dass es einer schopferischen Zerstérung bedarf, damit sich eine VVolkswirtschaft
verandern und wachsen kann.

,,Kreative Zerstorung ist die wesentliche Tatsache des Kapitalismus. [...]

Stabilisierter Kapitalismus ist ein Widerspruch an sich. - Creative

destruction is the essential fact about capitalism. [...] Stabilized

capitalism is a contradiction in terms “!

Mit schopferischer Zerstorung meint Schumpeter, den Prozess einer standigen Verbesserung
und Erneuerung von Erzeugnissen und ihrer Produktionsverfahren durch den Wettbewerb.
Alte Produkte und veraltete Produktionsweisen werden standig durch neue
Vorgehensweisen und Innovationen ersetzt, was einen wirtschaftlichen Motor bezeichnet.
Der? Entrepreneur stellt einen schopferischen Unternehmer dar, der, durch seinen
Einfallsreichtum technischen Fortschritt in einer Volkswirtschaft vorantreibt®. Er ist der
Antrieb wirtschaftlicher Dynamik, da er neue Technologien erkennt und wirtschaftlich
umsetzt. Er realisiert neue Faktorkombinationen und kann somit neue Mérkte erschlie3en
(vgl. Schumpeter, 1987).

Low und MacMillan (1988, S. 142) zeigen auf, dass Entrepreneure eine soziale Wichtigkeit
haben, nicht unbedingt weil es sie gibt, sondern weil sie erfolgreich darin sind, Unternehmen

zu griinden.

Es ergibt sich die Frage, wer dieser Entrepreneur eigentlich ist und was ihn als solchen
charakterisiert. Seit jeher konzentriert sich die Personlichkeitsforschung im
Entrepreneurship auf die zwei Kernfragen: Warum werden manche Menschen
Entrepreneure und andere nicht; und warum werden manche Entrepreneure erfolgreich und
manche nicht (vgl. Hisrich et al., 2007, S. 580).

L Erster Teil: Schmpeter, J. (1942). Capitalism, Socialism and Democracy. New York.
Zweiter Teil: Schumpeter, J. (1939). Business Cycles. A Theoretical, Historical and Statistical Analysis of the Capitalist
Process. New York/London
2 Aus Griinden der vereinfachten Lesbarkeit ist in dieser Bachelorthesis von ,,der Entrepreneur die Rede. Damit sind
naturlich auch die weiblichen Entrepreneure gemeint.
3 Vgl. Duden Wirtschaft von A bis Z: Grundlagenwissen fiir Schule und Studium, Beruf und Alltag. 5. Aufl. Mannheim:
Bibliographisches Institut 2013. Lizenzausgabe Bonn: Bundeszentrale fir politische Bildung 2013 (vom 10.11.2015).
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Das Interesse am Entrepreneurship wachst seit Jahren, so gibt es Literatur aus vielen
verschiedenen Disziplinen, wie der klassischen Betriebswirtschaftslehre, aber auch der
Volkswirtschaft, der Soziologie und der Politikwissenschaft. Und auch die Erforschung
bestimmter Personlichkeitsmerkmale und Charakterziige, die einen Entrepreneur von Nicht-
Entrepreneuren unterscheidet, wachst. Doch gibt es bis heute keine allgemein gultige
Aussage zu den oben genannten Fragen. Was auch darauf zurtick zu fuhren ist, dass es bis
heute keine allgemeingiltige und zufriedenstellende Darstellung der Funktion eines
Entrepreneurs gibt (vgl. Casson, 1982, S. 13), sowie keine gemeinsame gut gegliederte

Aussage zu Entrepreneurship an sich (vgl. Venkataraman, 1997, S. 135).

1.1 Fragestellung und Zielsetzung

Schumpeter war seiner Zeit der erste Okonom, der den Unternehmer in den Fokus der
Okonomie stellte (vgl. Beugelsdijk, et al., 2005 S. 160), da Schumpeter diesen Unternehmer
als die treibende Kraft hinter wirtschaftlicher Entwicklung und Wachstum sah. Er stellte fest,
dass ein Unternehmer gewisse personliche Eigenschaften besitzen muss, die nicht jedem
Menschen inne sind. Der Unternehmer schafft eine schopferische Zerstérung (vgl.
Schumpeter, 1987) und scheint sich von gewdhnlichen Menschen zu unterscheiden. Bald
entwickelte sich die Frage, was ihn genau von anderen Menschen differenziert und was ihn
erfolgreich macht. Jahre der Personlichkeitsforschung in den unterschiedlichsten
Forschungsgebieten folgten, doch wurden keine allgemeingultigen Merkmale gefunden, die
von allen akzeptiert werden. Will man aus diesen vielen empirischen Arbeiten nun eine
stimmige Meinung ableiten, so wird das dadurch erschwert, dass in diesen
Forschungsarbeiten verschiedene MaRzahlen und Methoden, sowie Stichproben
Anwendung finden und somit nicht immer zu vergleichen sind (vgl. Jacobsen, 2003, S. 10).
Doch ist es trotz dieser Schwierigkeiten wichtig herauszufinden, ob und falls vorhanden,
welche Personlichkeitsmerkmale ein Entrepreneur hat. Wie beeinflussen diese
Personlichkeitsmerkmale sein Handeln, was sind seine Motivatoren und letztlich auch der
Ausldser zum Grinden? Bedenkt man, dass die fur eine Volkswirtschaft wichtige Innovation

und Wachstum durch diese Entrepreneure erfolgt, erkennt man die Bedeutung obiger Fragen.

In dieser Bachelorthesis geht es um den Entrepreneur im betriebswirtschaftlichen Sinne mit
Hinblick auf seine Psychologie. Abgrenzung von anderen Themengebieten findet statt, zum
Beispiel hinsichtlich Padagogik und Entrepreneurial Education. Weitere Abgrenzungen sind

in Kapitel 1.4 Vorgehen genannt.

Aus der Problematik der vielen Forschungsbereiche und -berichte heraus gestaltet sich das

Forschungsthema dieser Bachelorarbeit. Eine Literaturanalyse anhand der ,,Grounded
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Theory* nach Wolfswinkel et al. (2013) soll herausfinden, welche Personlichkeitsmerkmale
in der Literatur gefunden wurden. Das Ziel der Untersuchung ist eine Antwort auf die

folgenden Forschungsfragen zu finden:

e Welche markanten Personlichkeitsmerkmale eines Entrepreneurs wurden in der

Forschung herausgefunden?

e Welche Faktoren bewegen einen Entrepreneur laut Forschern dazu ein Unternehmen

zu griinden?

e Welche Faktoren lassen einen Entrepreneur laut Forschern erfolgreich mit seiner

Unternehmung werden?

Eine Ubersichtliche Darlegung des heutigen Forschungsstandes wird ebenfalls gegeben,
sowie eine Klare Definition wichtiger Begriffe und das Aufzeigen der bisher gefundenen

Faktoren, die den Entrepreneur in seinem Arbeiten und Handeln begegnen und beeinflussen.

1.2 Forschungsstand

Das Forschungsfeld der ,,Entrepreneurial Personality Traits* ist noch recht jung. Gibt es die
Forschung der Betriebswirtschaftslehre bereits seit Anfang des 18. Jahrhunderts, so gibt es
Untersuchungen, zum Beispiel zum Erfolg von Unternehmen oder dazu was eine Person
verleitet, Entrepreneur zu werden, erst seit Ende der 1970er Jahre (vgl. Nicolaou et al., 2008,
S. 167). Erstmals genannt wurde Entrepreneurship 1732 durch den irischen Okonom Richard
Cantillon. Einer der wichtigsten friihen Okonomen in Bezug auf Entrepreneurship war
Joseph A. Schumpeter (vgl. Beugelsdijk & Noorderhaven, 2005, S. 160). Auf Grundlage
seiner Aussagen hat sich die Suche nach diesen gewissen, unterscheidenden
Personlichkeitsmerkmalen zum ,,Personality Traits Ansatz*“ entwickelt. Dieser Ansatz
entstand Anfang der 60er Jahren in den USA auf dem Gebiet der Psychologie. Dabei war
McClelland 1961 nach  Schumpeter der Erste, der von bestimmten
Personlichkeitsmerkmalen in Verbindung mit Entrepreneuren sprach (vgl. Ahmed, 1984, S.
781) und damit die folgenden Forschungen auf dem Gebiet der Personlichkeitsmerkmale
stark beeinflusste (vgl. Hornaday & Bunker, 1970, S. 48).

Ein signifikanter Fokus wurde auf die Frage gelegt, was einen Entrepreneur erfolgreich
macht; sein Erfolgsrezept wurde versucht zu finden. Mehrere Personlichkeitsmerkmale, die
Erfolg versprechen, sollten durch zahlreiche Forschungen gefunden werden (vgl. Jacobsen,
2003). Hierzu wurde in verschiedenen Landern geforscht, wie zum Beispiel in den USA,
Slowenien, Deutschland, GroRbritannien oder Bangladesch (Begley & Boyd, 1987;
Antoncic et al., 2013; Schmitt-Rodermund, 2004; Birley & Westhead, 1994; Ahmed, 1984).
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1989 war Gartner der erste, der fir eine totale Abkehr vom ,,Personality Traits Ansatz*
aussprach und diese vollzog, um sein Augenmerk auf das entrepreneuriale* Verhalten zu
legen. Die Frage nach dem ,,Wer ist der Entrepreneur? verdanderte sich hin zu ,,Wie ist der

Entrepreneur?* (vgl. Gartner, 1989). Der ,,Behavioristische Ansatz* entwickelte sich.

Nachdem allerdings beide Forschungsansétze nicht zum gewiinschten Erfolg fihrten, der
,,.Behavioristische Ansatz*“ ebenfalls bemangelt wurde und sogar die Abkehr vom ,,Traits
Ansatz* heute als falsch angesehen wird (vgl. Rauch & Frese, 2012), haben viele Forscher
nach Fehlern in den bisherigen Forschungen gesucht und herausgearbeitet, in welcher Weise
eine Verbesserung noétig ist. Oft werden schwache Theorien und falsche Variablen
verwendet oder die StichprobengréRen waren nicht reprasentativ (vgl. Davidsson, 2012). Es
wird versucht anhand anderer Kriterien, wie demographischen Merkmalen, familidrer
Hintergrund, Jobzufriedenheit, vorherige Berufserfahrung, Motivation und Umfeld des
Entrepreneurs (vgl. Beugelsdijk & Noorderhaven, 2005, S. 159; Jacobsen, 2003, S. 112) eine

Auswirkung auf seinen Erfolg zu finden.

Noch immer herrscht Uneinigkeit, nicht nur hinsichtlich der Forschungsansatze, sondern
auch hinsichtlich einer einstimmigen Definition von Entrepreneurship und dem
Entrepreneur an sich. Es gibt keine Einigkeit in der Entrepreneurship-Forschung betreffend
der Frage, ob die Personlichkeit des Entrepreneurs ein nitzliches Konstrukt ist (vgl. Hisrich,
et al., 2007, S. 580). Forschungen in beiden Disziplinen, dem ,,Personality Traits Ansatz*
und dem ,Behavioristischen Ansatz“, werden weiterhin durchgefiihrt, und andere
Disziplinen kommen hinzu®. Das Interesse am Erfolgsrezept des Entrepreneurs ist nach wie
vor vorhanden. In den letzten 20 Jahren haben sich einige neue Bereiche in der
Betriebswirtschaftslehre entwickelt, sodass sich eine gute Grundlage fur die
Entrepreneurship-Forschung ergeben hat. Signifikante Fortschritte in der Verfligbarkeit
geeigneter Daten, die reduzierten Kosten fiir die Berechnung von Daten und die Einfuihrung
neuer Techniken, wie nichtparametrischen Schétzungs-Techniken, experimentelle
Methoden und ethnographische Studien, haben die Fahigkeit erhéht, strengere Tests fur
betriebswirtschaftliche Theorien zu entwickeln und zu verwenden (vgl. Minniti & Lévesque,
2008, S. 603f). Bessere und aussagekréftigere Ergebnisse kdnnen also erwartet werden.

Die Entrepreneurship-Forschung wird bis heute von den USA angefiihrt (vgl. de Pillis &
Reardon, 2007, S. 383). Gab es 1987 noch einen Mangel an Entrepreneurship-Forschung in
Deutschland, aufgrund von Vernachlassigung des Phanomens (vgl. Carroll & Mosakowski,
1987), so hat heute das Forschungsgebiet doch an Wichtigkeit gewonnen und immer mehr

4 Im Sinne von unternehmerisch. Allerdings wird in dieser Arbeit zwischen Entrepreneur und Unternehmer
unterschieden. Somit wiirde die Verwendung des Wortes ,,unternehmerisch* womdglich fiir Verwirrung sorgen.

5 Siehe Kapitel 3.1.3 Forschung heute
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Studien aus Deutschland hervorgebracht. Es gibt eine standig wachsende Zahl an neuen
Artikeln tber Entrepreneurship, auch aus verschiedensten Forschungsdisziplinen, was das
Folgen der internationalen Diskussionen zu diesem Fachgebiet erschwert (vgl. Grichnik,
2006, S. 1303).

1.3 Aufbau der Bachelor Thesis

Die Arbeit ist in funf Kapitel eingeteilt und schlieBt mit der Literaturangabe in einem
separaten sechsten Kapitel.

In Kapitel 1 Einleitung wird eine Einleitung zur vorliegenden Bachelorthesis gegeben. Die
Forschungsfragen werden vorgestellt, die im Laufe der Arbeit beantwortet werden und die
Zielsetzung dieser Arbeit wird geklart. Danach folgt ein Uberblick tiber den bisherigen
Forschungsstand des Gebietes der ,,Personality Traits“ und der Aufbau der Thesis.
Abgerundet wird das Kapitel mit einer Erklarung zur Vorgehensweise dieser
Forschungsarbeit.

Kapitel 2 Definitionen dient der Definition von, im Zusammenhang mit dieser Arbeit,
wichtigen Begriffen. So wird Entrepreneurship definiert, der Unterschied zwischen einem
Entrepreneur und einem Unternehmer dargelegt, die Entwicklung einer Marktchance zu

einer Innovation und einer Geschéftsidee formuliert und Erfolg erklart.

Im darauf folgenden Kapitel 3 Merkmale eines Entrepreneurs geht es um die, in den
Jahren der Forschung, gefundenen Personlichkeitsmerkmalen und Verhaltensweisen, die ein
Entrepreneur besitzen kann. Es wird auf demografische Merkmale und weitere
Kompetenzen des Entrepreneurs eingegangen, die er fur sein tagliches Handeln braucht.
Danach folgt ein Abschnitt zur Entscheidungsfindung des Entrepreneurs, die aus den
Personlichkeitsmerkmalen und Kompetenzen resultiert. Eingegangen wird unter anderem
darauf, was einen Entrepreneur letztlich dazu verleitet, ein Unternehmen zu griinden. Zum
Schluss folgt eine Darlegung der Faktoren, die einen Entrepreneur erfolgreich werden lassen.

Kapitel 4 Betrachtung der Ergebnisse befasst sich mit der Auswertung der in Kapitel 3
gefundenen Ergebnisse und gibt Antworten auf die Forschungsfragen. Hierbei wird auch auf
das VVorgehen der Literaturanalyse eingegangen.

Daraufhin folgt in Kapitel 5 Zusammenfassung und Fazit eine Zusammenfassung der
geschichtlichen Entwicklung der ,,Personality Traits“- Forschung, es werden die Probleme
der Forschung dargelegt und gefundene Lésungen aufgezeigt. Eine Zusammenfassung der
Traits wird durch einen Ausblick auf fehlende Forschungen resiimiert. Ein Schlusswort
rundet dann das Kapitel ab, bevor dann Kapitel 6 Literaturverzeichnis folgt.
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1.4 Vorgehen

Anhand der Aufgabenstellung war die erste Literatur zum Thema bereits vorgeschlagen.
Von Beginn der Arbeit an war dabei klar, dass die Thesis aus einer Literaturanalyse nach
Wolfswinkel et al. von Sekundarliteratur bestehen wird. So wird weitere Literatur anhand
von Literaturangaben der vorgegebenen Artikel und aus einer Schlagwortsuche, auf die jedes
Mal eine Literaturanalyse folgt, gefunden. Die ausgewahlten Schlagworte sind zunéchst:
Personlichkeitsmerkmale, Personlichkeitseigenschaften, traits, personality traits. Diese
werden dann kombiniert mit den Worten Entrepreneur, entrepreneurial oder
Entrepreneurship. Es folgen Suchen nach: Entrepreneurship, Verhaltensweisen
Entrepreneur, Behavior Entrepreneur, Erfolgsfaktoren Entrepreneur. Die Schlagwortsuche
findet hauptsachlich tber Google Scholar, aber auch tber JSTOR und die Webseite
http://www.emeraldinsight.com statt. Danach wird versucht, die Literatur als PDF zu finden

oder in gedruckter Form in der Bibliothek der Universitat Koblenz.

Wird ein Artikel oder Buch gefunden, so wird zunéchst sein Abstract und, wenn vorhanden,
das Inhaltsverzeichnis gelesen, um herauszufinden, ob die Literatur zum Thema der
Bachelorarbeit passt. Die Artikel und Bucher missen dariiber hinaus den folgenden Kriterien

entsprechen:

Artikel muss sich mit Entrepreneurship, Betriebswirtschaftslehre, Okonomie

oder Psychologie befassen

Artikel muss eine zitierfahige Literatur sein; das heilit sie muss

wissenschaftlichen Wert besitzen nach den unten angefiihrten Kriterien
Artikel mussen sich auf eine einzelne Person und nicht auf Teams beziehen
Artikel Gber Geflihle werden nicht miteinbezogen

Artikel Uber reine Genetik und ahnliches werden nicht miteinbezogen
Artikel (iber physiologische Merkmale werden nicht miteinbezogen
Artikel zu ,,nascent*® Entrepreneure werden nicht mit einbezogen

Dabei werden Artikel aus Journalen bevorzugt. Anhand der vorgegebenen Literaturauswahl
in der ,, Anleitung zur Erstellung wissenschaftlicher Abschlussarbeiten in der Arbeitsgruppe
MPEO* wird die Wertigkeit der Literatur eingeschatzt. Die Anleitung gibt folgende
Rangliste vor (Zeitpunkt 31.05.2015):

6 Entrepreneure, deren Unternehmen neu eingeleitet, aber noch nicht vollstindig ins Leben gerufen wurden (Krueger et
al., 2000, S. 415)
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1. Englischsprachige Zeitschriftenartikel hochrangiger Zeitschriften
2. Deutschsprachige Zeitschriftenartikel hochrangiger Zeitschriften
3. Konferenzbeitrage

4. Hochschulschriften (Dissertationen, Habilitationen)

5. Herausgeberbande

6. Englischsprachige Lehrbiicher

7. Deutschsprachige Lehrbiicher

8. Internetquellen
Fur Journale und Zeitschriften wird das Ranking VHB-Jourqual des Verbands der

Hochschullehrer fur Betriebswirtschaft verwendet:
Entrepreneurship orientierte Zeitschriften:
Journal of Business Venturing
Entrepreneurship Theory & Practice
Journal of Small Business Management JSSBM
Strategic Entrepreneurship Journal
Small Business Economics
Entrepreneurship & Regional Development
Research Policy

International Entrepreneurship

Anhand oben genannter Kriterien und der Literaturanalyse, die im Folgenden néher erldutert
wird, ergibt sich eine Reihe an Literatur. Wird wahrend des Schreibens der Thesis
festgestellt, dass es zu einem Punkt noch nicht gentligend Literatur gibt, so wird nach dieser

nachtraglich gesucht.

Die Kernleistung der vorliegenden Thesis besteht aus einer systematischen Literaturanalyse.
Eine systematische Literaturrecherche ist unerlasslich, wenn man sich tiber den allgemeinen
und den neusten Forschungsstand eines bestimmten Themengebiets informieren mdchte.
Wissenschaftliche Arbeiten unterscheiden sich von kinstlerischen Arbeiten durch ihre
Systematik und somit durch ihre Nachvollziehbarkeit. Diese Systematik beginnt bereits mit
der Literaturrecherche und soll am Ende der Thesis in der Literaturliste wiedergefunden
werden (Both, 2006). Dazu wird eine Literaturanalyse nach der ,,Grounden Theory* nach
Wolfswinkel et al. (2013) angewendet und mit ihrer Hilfe der Berg an moglicher Literatur
systematisch durchsucht. Sie wird flexibel angewendet, wo es nétig ist, solange es nicht die

Bestrebungen der Literaturanalyse beeintréchtigt (vgl. Wolfswinkel et al., 2006, S. 3). Nach


https://de.wikipedia.org/wiki/Verband_der_Hochschullehrer_f%C3%BCr_Betriebswirtschaft
https://de.wikipedia.org/wiki/Verband_der_Hochschullehrer_f%C3%BCr_Betriebswirtschaft
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der Recherche soll sich eine begriindete Auswahl an Literatur fur die Thesis ergeben (Both,

2006).

Die ,,Grounded Theory* besteht aus flnf iterativen Schritten: ,,define®, ,,search®, ,,select®,

»analyze®, | present (Wolfswinkel, et al., 2013).
1. Definieren/Define

Bestehend aus vier Schritten, um den am besten passenden Datensatz zu

identifizieren.
1.1 Inklusions-/Exklusionskriterien definieren
1.2 Forschungsgebiete identifizieren
1.3 Geeignete Quellen bestimmen
1.4 Spezifische Suchbegriffe auswahlen
2. Suchen/Search
Beinhaltet die eigentliche Suche nach Studien und Literatur.
2.1 Suchen
3. Auswahlen/Select
Die gefundene Literatur, die spéter gelesen werden soll, wird verfeinert.
3.1 Auswahl verfeinern
4. Analysieren/Analyze

Zeigt, wie qualitative Suchmethoden, die in der ,,Grounded Theory* wurzeln, echten
Wert aus der gefundenen Literatur ziehen, indem Schlusse aus der ausgewahlten
Literatur gezogen werden. Dieser Schritt wird theoretisches Kodieren genannt, dabei
werden den gelesenen Textpassagen Begriffe oder Schlisselworte (Kodes)
zugeordnet, um Oberbegriffe bei der Theorieentwicklung festzustellen. Es gibt drei
verschiedene Arten an theoretischer Kodierung:

4.1 Offene Kodierung (was, wann, wer, wie, wozu, womit, warum?)
4.2 Axiale Kodierung (Ursache-Wirkung-, Mittel-Zweck Beziehungen)

4.3 Selektive  Kodierung (Uberlegung entwickeln, wie die gefundenen

Erscheinungen erklart werden kdnnen)
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5. Préasentieren/Present
Beinhaltet die zwei Hauptschritte, um eine qualitative Arbeit zu schreiben.
5.1 Inhalt strukturieren und darstellen

5.2 Artikel strukturieren

Werden im Verlauf der Literaturbearbeitung fir die vorliegende Thesis weitere interessante
Quellen in einer bereits ausgewéhlten Literatur gefunden, so wird nach dieser gesucht und

mit ihr eine Literaturanalyse ab Schritt 2 durchgefiihrt.
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2 Definitionen

In der Entrepreneurship-Forschung gibt es unzahlige Werke. Dabei gibt es haufig ganz
unterschiedliche Definitionen zu den spezifischen Fachbegriffen. Dass in diesem
Zusammenhang keine Einigung besteht, zeigen zum Beispiel die beiden folgenden

Definitionen Uber Entrepreneure.

,,Entrepreneurship is the process by which ,Entrepreneurship — the act of
individuals pursue opportunities without founding a new company where
regard to resources they currently control. none  existed  Dbefore. -
- Entrepreneurship ist der Prozess, bei dem Entrepreneurship - der Akt der
Menschen Chancen verfolgen, ohne Grundung einer neuen Firma, wo
Hinblick auf die Ressourcen, die sie derzeit es zuvor keine gab.«
kontrollieren.”

Stevenson und Jarillo, 1990 ’ Dranheim, 1972 8

Diese Uneinigkeit bezieht Gedeon (2010) auf den Fakt, dass die Verfasser dieser
Definitionen unterschiedliche Blickwinkel auf die Forschung haben. Dabei gehdren

Stevenson und Jarillo der Schule der Risk Theory an und Dranheim der Behavior School.

Auch ist nicht klar, ob zwischen einem urspringlichen Unternehmer und einem Entrepreneur

Zu unterscheiden ist.

»Schon durch die wortliche Entsprechung der Begriffe Entrepreneur
und Unternehmer, denen jedoch recht unterschiedliche Konzepte
zugrunde liegen, kommt es zu erheblichen Missverstiandnissen.* (vgl.
Jacobsen, 2003, S. 30).

So soll das nachfolgende Kapitel einen Uberblick Uber wichtige Begriffe der
Entrepreneurship-Forschung geben und einen Versuch wagen, die, im Kontext dieser Arbeit,
wichtigen Begriffe zu definieren. Wenn es auch nicht einfach ist, eine eindeutige Definition
des Entrepreneurs zu finden, so soll hier doch versucht werden den Begriff des Entrepreneurs
zu umreillen, den Entrepreneur vom Unternehmer zu unterscheiden und Licht in die

unzahligen Definitionen zu bringen.

7 Stevenson, H.; Jarillo, J. (1990). A paradigm of entrepreneurship: entrepreneurial management. Strategic Management
Journal, Vol. 11, S. 17-27

8 Draheim, K. (1972). Factors influencing the rate of formation of technical companies.
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2.1 Entrepreneurship

Entrepreneurship ist ein wichtiges Forschungsgebiet, so Shane und Venkataraman (2000, S.
224) und erfreut sich in vielen verschiedenen Fachdisziplinen international und national
wachsender Beliebtheit (vgl. Grichnik, 2006, S. 1303), die Definitionen sind unterschiedlich
und koénnen verschiedenen Theorien zugeordnet werden. Daraus ergeben sich
unterschiedlichste Definitionen des Begriffs Entrepreneurship, was eine Festlegung dieses
fur die vorliegende Arbeit unausweichlich macht. Oft wird Entrepreneurship mit dem
Handeln des Entrepreneurs gleichgesetzt (vgl. Shane & Venkataraman, 2000, S. 218;
Venkataraman, 1997), was unzureichend erscheint, betrachtet man die Vielzahl an
Forschungen auf dem Gebiet des Entrepreneurships (vgl. Grichnik, 2006, S. 1303) und
beachtet man den Fakt, dass Entrepreneurship eine Verkettung zweier Punkte darstellt: das
Vorhandensein lukrativer Opportunitdten und das Vorhandensein erfindungsreicher
Personen (vgl. Shane & Venkataraman, 2000, S. 218; Venkataraman, 1997).

Die friihesten Definitionen gibt es seit vielen Jahren. Hawley® ist 1907 der Erste, der die
Ubernahme von Risiko durch einen Entrepreneur mit dem Thema Entrepreneurship
verbindet. Zudem sieht er die Eigentiimerschaft als essentiell im Entrepreneurship. Darauf
beziehen sich auch viele spéater folgende Definitionen, wie zum Beispiel eine Definition von
Brockhaus (1980), bei der der Entrepreneur der Besitzer und Manager des Unternehmens
darstellt. Diese Definitionen werden der Profitrisikotheorie (,,The Risk Theory of Profit®)
zugeschrieben, bei der es um die Risikolbernahme der Entrepreneure durch Einkauf von
Ressourcen geht (vgl. Gedeon, 2010, S. 21).

Eine andere Definitionstheorie stellt die dynamische Profittheorie (,,The Dynamic Theory of
Profit“) dar, zu denen auch Schumpeter zdhlt. Er beschreibt Entrepreneurship
folgendermalRen: Das Ausfiihren neuer Kombinationen sind Unternehmungen, und eine
Person, die diese Kombinationen ausfuhrt, ist ein Entrepreneur. In dieser, auf neoklassischen
Wirtschaftstheorien basierenden Definition geht es um Gewinnentstehung als Ergebnis
dynamischen Wechsels des vollkommenen Wettbewerbs (vgl. Gedeon, 2010, S. 21).

Fur McClelland gibt es keinen Konsens Entrepreneure durch Wirtschaftstheorien zu
definieren und er verlagert den Fokus auf die personlichen Merkmale und kulturellen
Werte der Grinder. 1961 nennt McClelland sechs Aktivitaten, die im Entrepreneurship
inbegriffen sind: (a) Risikobereitschaft, (b) dynamische Tatigkeit, (c) individuelle
Verantwortung, (d) Geld als Mal3 der Ergebnisse, (e) Antizipation kiinftiger Mdglichkeiten,
(f) organisatorische Fahigkeiten. Er gehort somit zur Schule des ,,Traits Ansatzes™ (nhach

Gedeon, 2010). Dieser Ansatz wird im Kapitel 3.1.1 Personality Traits Ansatz genauer

% In Knight 1964, nach Gedeon, 2010
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beleuchtet.

Als Gegenpol zum ,Personality Traits Ansatz*“ entwickelte sich der ,,Behavioristische
Ansatz. Dessen Vertreter sind der Meinung, dass nicht nach den Eigenschaften und
Charakterziigen der Entrepreneure gesucht werden soll, sondern vielmehr der Prozess der
Suche nach Marktchancen fokussiert werden muss (vgl. Gedeon, 2010). Dieser Ansatz wird
in Kapitel 3.1.2 Behavioristischer Ansatz naher beleuchtet.
Ein Vertreter dieses Ansatzes ist Gartner, der 1990 die Ergebnisse zu seiner Studie Uber die
Bedeutung von Entrepreneurship verdffentlichte. Hierzu fuhrte er eine Delphi-Befragung
mit akademischen Forschern, Politikern und Geschéftsfuhrern durch und fragte sie nach
einer Definition des Begriffes Entrepreneurship. Anschlielend konnte Gartner acht Punkte
herausarbeiten: Es bedarf eines Entrepreneurs, einer Innovation, der Erstellung einer
Organisation, der Erschaffen eines Wertes, Profit oder Nonprofit, Wachstum und
Einzigartigkeit des Eigentimer des Unternehmens. Zwar gehort jeder dieser Punkte zum
Thema Entrepreneurship, doch beschreiben sie ganz unterschiedliche Phasen und haben
auch unterschiedliche Wichtigkeiten (vgl. Gartner, 1990, S. 15-16).
Ripsas tragt eine umfassende Beschreibung bei:

,.Entrepreneurship/Unternehmertum ist das Erkennen, Schaffen und

Nutzen von Marktchancen durch die Grindung von Unternehmen.

Innovatives Entrepreneurship/Unternehmertum bedeutet, den Markt

genau zu beobachten, querzudenken, Bestehendes zu hinterfragen und

neue Produkte zur Befriedigung von Kundenbedurfnissen zu entwickeln

und dadurch neuen Wert zu schaffen.* (Ripsas, 1997, S. 71).
Entrepreneurship beginnt mit dem Grlinden eines neuen Unternehmens und endet mit dem
Erschaffen dieses neuen Unternehmens (vgl. Gartner, 1989, S. 62). Diese Definition lasst
allerdings die Frage offen, wann das Erschaffen eines Unternehmens endet (vgl. Begley,
1995, S. 252). Entrepreneurship ist ein kreativer (vgl. Shane et al., 2003, S. 259), holistischer
und dynamischer Prozess, um Gelegenheiten auf dem Markt durch eine Person aufzuspren,
zu evaluieren und danach durch eine Unternehmensgriindung zu nutzen. Dabei einen Wert
zu kreieren und Bedurfnisse der Menschen zu befriedigen. Es geht um die Nutzbarmachung
entrepreneurialer Okkasionen. (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 1-3; Jacobsen, 2003, S. 45).
Entrepreneurship ist das, was entsteht, wenn Personen MalRnahmen ergreifen, um neue
Geschaftsmoglichkeiten zu verfolgen. Sie hierbei eine Motivation haben entrepreneuriale
Entscheidungen zu féllen und, vor allem die Bereitschaft dazu haben Entrepreneur zu sein

(vgl. Shane et al., 2003, S.257-258). Es ist das Griinden eines neuen, kleinen Unternehmens,

10 Gedeon ordnet Ripsas unter die dynamische Profittheorie (,,The Dynamic Theory of Profit) ein (Gedeon, 2010, S. 20).
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das es so zuvor nicht gab und innovativ ist. Und ist abhéngig von den Entscheidungen, die
die Menschen machen, um sich diesem Prozess zu verpflichten und von ihrem Verhalten als
Unternehmensleiter (vgl. Gartner, 1989, S.57).
Eine kurze, und nach Auffassung von Baum et al. (2012) eine derzeit sehr populére
Definition bieten Shane und Venkataraman (2000):

,Entrepreneurship is a process that involves the discovery, evaluation,

and exploitation of opportunities to introduce new products, services,

processes, ways of organizing, or markets — Entrepreneurship ist der

Prozess, der das Entdecken, Evaluieren und Nutzen von

Maoglichkeiten beinhaltet, um neue Produkte, Services, Prozesse,

Organisationsarten oder Mérkte vorzustellen.© (Baum et al., 2012,

Kapitel 1).
Eine Definition des Wortes Entrepreneurship ist nicht ohne eine Definition des Wortes
Entrepreneur moglich. Im Entrepreneurship ist die Verbindung zwischen Entrepreneur und
Unternehmenserfolg wesentlich enger, als in bereits etablierten Unternehmen (vgl. Ripsas,
1997, S. 177). Denn der Entrepreneur ist Teil des komplexen Prozesses der

Unternehmensgrindung (vgl. Gartner, 1989, S. 57).

2.2 Entrepreneur vs. Unternehmer 1!

Wurde zu Schumpeters Zeiten noch nicht unterschieden, so ist heute eine Unterscheidung
zwischen Entrepreneur und Unternehmer umso wichtiger. Die Definition des Entrepreneurs
wurde in erster Linie durch die Unterscheidung zwischen Entrepreneur und Nicht-
Entrepreneur anhand mehrerer Kriterien, wie Unternehmensgrinder, Alter des
Unternehmens und Wachstumsorientierung, erstellt. Oftmals wird der Entrepreneur anhand
seiner Taten oder Eigenschaften definiert. All diese Definitionen enthalten konzeptuelle
Anklange und ihr vergleichbarer Wert wird seit Jahren diskutiert. Eine Definition fur einen
Entrepreneur sollte eine klare Grenze ziehen zwischen dem, was einen Entrepreneur

definiert und zwischen dem, was ein Unternehmer ist (Begley, 1995, S. 251).

Ubersetzt man den Ausdruck Entrepreneur wortlich aus dem Englischen, so bedeutet es
,Unternehmer®. In Deutschland herrscht die Auffassung, dass der Begriff des

,unternehmers* gleichzusetzen sei mit dem Leiter eines Unternehmens, also einer Firma

11 Die Theorien, die im Kapitel 2.1 Entrepreneurship erklart wurden, in Bezug nehmend auf Gedeon (2010), finden auch
in der Definition von Entrepreneuren Anwendung.
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oder eines Betriebs mit Angestellten, wobei die Unternehmensgriindung selbst keine Rolle
in der Definition spielt (vgl. Schmolders, 1973, S. 65-68).

Danach ist der Entrepreneur allerdings kein Unternehmer. Denn die Unternehmensgrindung
ist bei einem Entrepreneur ein grofRer Bestandteil seiner Beschreibung (vgl. Busenitz &
Barney, 1997, S. 10). Ein Entrepreneur ist eine Person, die ihr eigenes Unternehmen griindet.
Ein Grunder ist somit ein Entrepreneur. Ein Nachfolger, also jemand, der ein Unternehmen
ubernimmt, ist somit kein Entrepreneur (vgl. Begley & Boyd, 1987, S. 80; Zhao et al., 2010,
S. 383). In dieser Definition wird nicht auf eine Wachstumsorientierung eingegangen, die
Begley als einer der definierenden Aspekte sieht. Diese ist allerdings notwendig, da ein neu
gegrundetes Unternehmen noch keine Kunden hat und wachsen muss (1995, S. 252f).

Bei der Griindung geht es vor allem um die Grundung kleiner Unternehmen, welche oft
neuartig und innovativ, aber auch risikoreich sind, da sie wenig Kapital und oft keine
Mitarbeiter haben (vgl. Jacobsen, 2003, S. 33). Neuartig ist hier in Bezug auf Wecken und
Decken neuer Bedirfnisse gemeint. So ware jemand, der ein Kiosk eroffnet kein
Entrepreneur nach diesem Definitionsversuch, da er kein neues Bedurfnis weckt und keine
neue Nachfrage deckt. Der Erfinder eines Schuhautomaten dagegen ware hier als
Entrepreneur zu sehen.

Das Kreieren eines neuen Bedurfnisses und auch das Decken eben dieses ist der Punkt, an
dem sich ein Entrepreneur auch von einem Inhaber eines kleinen Betriebs unterscheidet,
denn auch hier mdgen Innovation und Neuartigkeit inbegriffen sein. Der Entrepreneur sucht
entweder gezielt nach einem Problem auf dem Markt oder findet zufallig ein Problem, zu
dem er eine Losung entwickelt. Er kombiniert Ressourcen neu und arbeitet auf kreative Art
und Weise (vgl. Shane et al., 2003, S. 259). Er nimmt dabei Risiken in Kauf, stiftet einen
Wert und ist robuster Individualist, der seinen Traum verwirklichen will (vgl. Begley und
Boyd, 1987; McGrath et al., 1992; Fueglistaller et al., 2008). Er investiert seine Zeit und
Energie, aber auch Kapital und Ressourcen, um einen Wert zu erschaffen (vgl. Jacobsen,
2003).

1970 definierten Hornaday und Bunker einen Entrepreneur als eine Person, die ein
Unternehmen gegriindet hat, wo es zuvor kein solches zu finden war. Das Unternehmen hat
mindestens acht Mitarbeiter und musste mindestens seit fiinf Jahren bestehen. Mit dieser
Auffassung sind die der Risk Theory zuzuordnen. Hawley benennt die grundlegende
Funktion eines Entrepreneurs als Risikotlibernahme (vgl. Gedeon, 2010).

Nach dem ,,Behavioristischen Ansatz* ist ein Entrepreneur definiert durch eine Vielzahl an

Aktivitdten im Prozess der Unternehmensgriindung. Seine Taten machen ihn zu einem
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Entrepreneur®?. Laut des ,,Personality Traits Ansatzes* wird ein Entrepreneur durch seine
Merkmale und Charakteristika definiert® (vgl. Gartner, 1989).

Der abhebende Charakterzug eines Entrepreneurs ist vor allem, dass er Gelegenheiten
deutlicher wahrnimmt als andere Personen (vgl. Knight, 1921) und nach solchen
Marktchancen direkt sucht. AuRerdem agiert er unabhéngig und selbststandig (vgl. Locke &
Baum, 2012).

Wenn das Unternehmen einmal gefestigt ist und eine solide Grundlage hat, dann hat ein
Entrepreneur zwei Mdglichkeiten, wie er weiter vorgehen mdchte. Auf der einen Seite kann
er sich dafur entscheiden, dass nicht mehr die Wachstumsorientierung, sondern das
Unternehmensmanagement in seinen Fokus riickt, dass also Profit und finanzielle Stabilitat
wichtig werden und sich der Entrepreneur somit mit der Zeit zu einem Unternehmer
entwickelt. Oder aber der Entrepreneur hat Gefallen an den Herausforderungen gefunden
und er entscheidet sich dazu, weitere entrepreneuriale Gelegenheiten zu suchen und zu
nutzen. Also dazu ein Entrepreneur zu bleiben. An diesem Punkt entscheidet er sich
maoglicherweise zum Verkauf des Unternehmens (vgl. Begley, 1995, S. 253).

Beide Gruppen, der Entrepreneur und der Unternehmer, entscheiden sich selbst dafir, in das
jeweilige Business einzusteigen und ihr eigenes Unternehmen zu leiten. Dabei lasst der
Entrepreneur sein Unternehmen von Grund auf neu entstehen und der Unternehmer
ubernimmt ein bereits bestehendes Unternehmen oder kauft dieses (vgl. Begley, 1995,
S.252).

Der Unternehmer ist eher gleichzusetzen mit einem Manager. Manager werden in der
Literatur als Fihrungskrafte mit mittlerer bis hoher Verantwortung in groRen Unternehmen
gesehen, die erhebliche Kontrolle in groRen Unternehmen haben (vgl. Busenitz & Barney,
1997, S. 10). lhre Aufgaben sind Fihrungsaufgaben in den Bereichen Planung, Realisierung
und Kontrolle'*. Die Position haben sie, um ihren Lebensunterhalt zu verdienen.

Es kann einem Unternehmer leichter fallen, ein Unternehmen zu kaufen oder in eines
einzusteigen, auch wenn man den Wirtschaftsbereich zuvor nicht besonders gut kennt als es
einem Entrepreneur fallen mag, sich in einem Wirtschaftsbereich zu etablieren, da hier mehr
Kenntnisse zur Branche, Kontakte und Wissen verlangt werden. Bei einem bereits
bestehenden Unternehmen gibt es bereits einen Ort, einen Kundenstamm, eine Geschichte
und Einnahmen. Die Ubernahme eines Unternehmens erscheint also weniger risikoreich zu
sein (vgl. Begley, 1995, S. 253).

Unternehmer werden deshalb als risikoavers (vgl. Begley, 1995, S. 253) beschrieben. Zudem

12 Dieser Ansatz wird naher beleuchtet im Kapitel 3.1.2 Behavioristischer Ansatz.

13 Dieser Ansatz wird im Kapitel 3.1.1 Personality Traits Ansatz genauer beleuchtet.

14 Nach Gabler Wirtschaftslexikon, Springer Gabler Verlag (Herausgeber), Stichwort: Management, online im Internet:
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/55279/management-v9.html, (vom 13.11.2015)
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halt sich ein Manager an allgemein akzeptierte Verhaltensnormen, ist professioneller und
bedachter in der Entscheidungsfindung (vgl. Busenitz & Barney, 1997, S. 10). Er kann
effizienter managen, sich selbst und andere gut organisieren. Das Streben nach persénlichem
Erfolg kann grof3 sein, doch der Wunsch nach Wachstum des Unternehmens ist nicht
Prioritét (vgl. Fueglistaller et al., 2008), da sein Unternehmen mdglicherweise bereits einen
grol3en Kundenstamm aufweist (vgl. Begley, 1995, S. 253).
Darlber hinaus gibt es Manager von Kleinunternehmen und von Grol3unternehmen. Ein
Unternehmen ist dabei als klein anzusehen, wenn es unter 500 Mitarbeiter hat'® (vgl. Baum
etal., 2012).

Zusammengefasst gibt es also drei Hauptkriterien die Entrepreneure und Unternehmer
voneinander unterscheiden. Diese sind die Unternehmensgriindung, das Alter des
Unternehmens und die Wachstumsorientierung (vgl. Begley, 1995, S. 251). Ein
Entrepreneur kann also definiert werden als ein Unternehmensgriinder eines noch jungen,

kleinen und innovativen Unternehmens mit Wachstumsorientierung.

2.3 Marktchancen

Marktchancen, Opportunities oder auch entrepreneuriale Gelegenheiten sind ungenutzte
Gewinnpotenziale, bei denen es moglich ist, ein neues Produkt oder eine neue Idee auf den
Wirtschaftsmarkt zu bringen, potentiellen Kunden zugénglich zu machen und daraus einen
Preis zu erzielen, der hoher als die Kostendeckung ist. Es kann sich um Neuentwicklungen
handeln zu einem Problem, welches erkannt wurde. Oder auch um ungenutzte Kapazitaten,
die aufgedeckt und neu verwendet werden (vgl. Ripsas, 1997, S. 63). Im Vordergrund steht
immer ein Mehrwert, der flir Kunden durch den Entrepreneur oder Unternehmer generiert
wird. Dieser Mehrwert ist ausschlaggebend dafur, dass das Produkt tGiberhaupt gekauft wird
(vgl. Jacobsen, 2003, S. 36). Es ist nicht notwendig, dass die Kunden bereits wissen, dass
sie ein Bedurfnis nach einem solchen Produkt haben. Das Bediirfnis kann auch erst dann
entstehen, wenn das Produkt auf dem Markt ist. Ein Beispiel hierfur ist die Smartwatch. Erst
mit ihrer Entwicklung reifte in den potentielle Kunden die Nachfrage zu diesem neuartigen

Produkt. Eine Marktchance kann somit nachfrageinduziert oder auch angebotsinduziert sein.

In der Literatur werden vier Hypothesen aufgestellt, die den Einfluss auf das Nutzen und
Erkennen von Martkchancen aufzeigen. Diese sind die aktive Suche nach Marktchancen, die
entrepreneuriale Wachsamkeit oder ,.entrepreneurial alertness®, Vorkenntnisse und die

sozialen Netzwerke (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 7-9). Bei der aktiven Suche nach einer

15 Diese Zahl gilt fur Unternehmen in den USA (vgl. Baum et al., 2012)
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Marktchance sucht ein Entrepreneur gezielt nach einer solchen, um eine ungenutzte Licke
aufzudecken, in welcher er sich etablieren kann.
Bei der entrepreneurialen Wachsamkeit geht es um die Wahrnehmung einer
,unternehmerischen Gelegenheit*'® durch den Entrepreneur. Fueglistaller et al. (2008, S. 8)
beziehen sich hierbei auf Kirzner'’, der diese Wachsamkeit als Neigung des Entrepreneurs
bezeichnet, Dinge in seinem Umfeld deutlicher zu erkennen. In diesem Fall muss der
Entrepreneur nicht auf der Suche nach einer Chance sein, er erkennt sie aber, wenn er ihr
begegnet. So erkennt er zum Beispiel friihere Entscheidungsfehler anderer Akteure (vgl.
Grichnik, 2006, S. 1308). Kundenbedarfe und -wiinsche nimmt er besonders gut wahr. So
kann er Ressourcen neu kombinieren, um neue Optionen zu schaffen. Dieses Konzept
entwickelt Kirzner (1973) in Anlehnung an Schumpeter. Entrepreneurialer Erfolg besteht
aus dem Entdecken und dem Bewerten gefundener entrepreneurialer Gelegenheiten und der
Befahigung, Ressourcen ausschdpfen zu kénnen (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S.7-9).
Die dritte Hypothese handelt von Vorkenntnissen. In der allgemeinen ungleichen
Informationsverteilung zwischen Individuen kann eine Person eine Opportunity aus
informatorischen  Griinden  entdecken, basierend auf seinem Vorwissen und
Lebenserfahrungen im privaten oder beruflichen Bereich (vgl. Grichnik, 2006, S. 1312). Das
Wissen, welches ein Entrepreneur in seinem Leben, und auch in seinem Arbeitsumfeld,
gewonnen hat und die Erfahrungen, die er gemacht hat, wirken sich auf neue Informationen
aus. So erkennt er eine Chance eher, wenn er in einem &hnlichen Bereich Wissen und
Kenntnisse hat. Flr andere Personen mogen diese Chancen, je nach Erfahrungsstand, nicht
genauso offensichtlich sein. Die Hypothese ,,Soziale Netzwerke™ besagt, dass Vernetzung
zu vielen unterschiedlichen Kontakten und Gruppen einen positiven Einfluss auf den Erfolg
eines Entrepreneurs haben kann (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S.7-9). Bei vielen
Austauschen kommt der Entrepreneur in Berlihrung mit vielen unterschiedlichen
Meinungen, Informationen und Gedankengut. Dabei kann es sogar von Vorteil sein, wenn
diese sozialen Netzwerke eher locker oder fliichtig sind, da hier die Chance einer gleichen

Meinung geringer ist.

Nach dem Erkennen einer Marktchance muss diese durch den Entrepreneur evaluiert
werden. Nicht jede Chance bietet einen hoheren Wert wie die Opportunitatskosten der Nicht-
Inanspruchnahme anderer Chancen (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S.16). Diese Evaluierung
lauft durch individuelle Einschatzung und Abwégung der Chancen ab und kann, zum
Beispiel durch eine Machbarkeitsstudie oder durch eine Meilensteinplanung formal

16 Im Sinne einer entrepreneurialen Gelegenheit
7 Kirzner, 1., (1973), Competition und Entrepreneurship, University of Chicago Press, Chicago.
Wird auch als Kirznersche Opportunity bezeichnet (Grichnik, 2006, S. 1308).



Definitionen 21

unterstutzt werden. Wird danach entschieden, eine Marktchance auch zu verfolgen, so wird
ein Prozess angestol3en, bei dem neuer Wert generiert wird. Die Chance wird zu einem
Projekt (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S.41). Der Entrepreneur muss nun die benétigten
Ressourcen finden und diese so verwenden, dass die Chance auf dem Markt genutzt werden
kann.

Shane et al. (2003) definiert die entrepreneuriale Gelegenheit als eine Mdglichkeit Profit zu
machen, indem neue Produkte, Rohstoffe und Dienstleistungen zu einem hoheren Preis
verkauft werden konnen, als sie hergestellt werden. Diese entrepreneurialen Gelegenheiten
haben unterschiedlichen wirtschaftlichen Wert und beeinflussen somit das Verhalten des
Entrepreneurs.

2.4 Innovation

Denkt man an Innovationen, so denkt man an etwas Neues oder Neuartiges.
Hauschildt und Salomo definieren Innovation als eine Anderung der Art, nicht nur dem
Grade nach und (2011, S. 4) als:

»|---] qualitativ neuartige Produkte oder Verfahren, die sich gegeniiber
einem Vergleichszustand ,,merklich“ — wie auch immer das zu

bestimmen ist — unterscheiden*.

Eine Innovation entsteht durch eine Idee zu einem aufgefundenen Problem. Die Idee bildet
dabei einen LoOsungsansatz. Es kann unterschieden werden zwischen Inventionen, also
Erfindungen von etwas Neuem und Innovationen, die laut Jacobsen (2009, S. 92) wie folgt

definiert werden:

»Innovationen [...] sind Abwandlungen von bereits existierenden
Produkten und Dienstleistungen, die Schaffung neuer Mérkte oder neuer
Anwendungen fur bereits existierende Produkte, die neue
Kombinationen von bereits Bestehendem, eine wettbewerbsféhigere
Produktion, die andere Verteilung oder Vermarktung eines Produkts oder
die Ubertragung von Geschaftsmodellen von einer Branche auf eine

andere. Es geht dabei also vor allem um eine Transferleistung.*

Fueglistaller et al. (2008, S. 76ff) unterscheiden mit Hilfe von Meffert und

Bruhn!® die folgenden drei Arten an Innovationen.

18 Meffert, H. & Bruhn, M.. (1995). Dienstleistungsmarketing — Grundlagen, Konzepte, Methoden. O.0.
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1. Produkt- und Dienstleistungsinnovation: Erneuerung der Produkte und Dienstleistungen
eines Unternehmens, bei der es oft zur Verschmelzung beider kommt.

2. Prozess- und Verfahrensinnovation: Die Faktorenkombination wird umgestaltet oder
verandert, um Wettbewerbsvorteile auszubauen oder zu erzeugen.

3. Sozialinnovationen: Das Ziel ist es, soziale Probleme durch Neuerungen und kreative
Ideen zu verringern.

Je weniger innovativ eine Idee ist, desto starker wird der Entrepreneur einen Zeitdruck
verspiren, da es Wettbewerbern leichter féllt, seine Idee nachzuahmen (vgl. Ripsas, 1997,
S. 173).

2.5 Geschéftsidee

Wurde eine Marktchance erkannt, so kann daraus eine profitable Geschéftsidee werden.
Dabei kann sich eine Geschéftsidee auf ein Produkt oder eine Dienstleistung beziehen oder
aber auf organisationale Neuerungen, verdnderte Managementansétze und Prozesse (vgl.
Jacobsen 2003, S. 89f). Die Geschéftsidee stellt eine Vision des Entrepreneurs dar und muss
ein Marktpotential besitzen und fachkundig als Geschéaftsmodell umgesetzt werden.
In der Forschung wird der Idee an sich nicht viel Bedeutung geschenkt, sie wird als
Werkzeug bezeichnet, um entrepreneuriale Kreativitat in ein fassbares Geschaftsmodell
umwandeln zu kdnnen. Oftmals andert sich die Idee im Laufe der Zeit stark, wenn bemerkt
wird, dass es keinen Markt fur die Idee gibt oder die passenden Ressourcen fehlen. Auf der
anderen Seite bringen neue Ideen Bewegung in den Kreislauf und bewirken die
Schumpeter’sche ,kreative Zerstorung®. Sie konnen als kiinstlerischen Akt bezeichnet
werden. Um eine solche ldee umsetzen zu konnen, bedarf es einer verninftigen
wirtschaftlichen Basis und einem ausgearbeiteten Geschaftsmodell mit Finanzierungsplan.
Erst dann kann ein wirtschaftlicher Vorteil geschaffen werden und das neue Unternehmen
erfolgreich sein (vgl. Jacobsen, 2003, S. 91f).

2.6 Erfolg

Steckt sich ein Entrepreneur ein Ziel und erreicht dieses auf 6konomischem, sowie auf nicht-
O0konomischem Weg, kann man dies als Erfolg betrachten. Das kann also ein guter
Abverkauf eines Produktes sein oder aber ein Unternehmen, das bereits mindestens funf
Jahre besteht und mindestens acht Angestellte hat (vgl. Hornaday & Bunker, 1970). Oft wird
Erfolg allerdings an reinem Umsatz- und Beschaftigungswachstum festgemacht (vgl.
Jacobsen, 2003, S. 46). Auch die Zufriedenheit einer Person mit seinem Beruf und seinem

Leben kann als Indikator erfolgreichen Entrepreneurships gesehen werden (vgl. Muller &
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Gappisch, 2005, S. 739).

Ein Unternehmen muss letztlich aber Gewinne erzielen, damit sich die Investitionen
auszahlen, es muss ein entsprechender Return erfolgen. Erfolg hat dartber hinaus
verschiedene MessgroRen, so nennen Fueglistaller et al. (2008, S. 59f) vier Messgréien.
1. Opportunitétskosten

Beschreiben die Hohe des verzichteten Nutzens, wenn eine Handlungsoption einer anderen
vorgezogen wird. Der Gewinn des neuen Unternehmens muss also groRer sein als das
Einkommen, dass der Entrepreneur in einer Festanstellung erhalten hétte oder der Gewinn
muss hoher sein als er durch die Ausschopfung einer anderen entrepreneurialen Gelegenheit

gewesen ware.
2. Liquiditatspremium

Das Unternehmen muss das in seinen Aufbau geflossene Geld, Zeit und Einsatz decken.
Zumeist handelt es sich um das eigene Kapital des Entrepreneurs, um seine eigene Zeit und
seine eigene Arbeit, das er investiert, um Stakeholder von seinem Produkt und seinem

Unternehmen zu (iberzeugen.
3. Risikopremium

Risiko bedeutet, dass ein Ereignis in der Zukunft mit einer messbaren Wahrscheinlichkeit
eintreten kann. Die Erfolgswahrscheinlichkeit, aber auch das Risikopremium, also die
Risikowahrscheinlichkeit konnen berechnet werden. Ein Risiko kann durch Versicherungen
oder Patente verringert werden. In jedem Erfolg und jeder Performance besteht dabei ein
besonderes Risiko (vgl. Grichnik, 2006, S. 1319).

4. Unsicherheitspremium

Unsicherheit bedeutet, dass eine Situation nicht auf rationaler Basis und nicht durch
empirische Beobachtungen geklért werden kann. Unsicherheiten sind weder bestimm-, noch
messbar und koénnen nicht durch Versicherungen verringert werden. Ist somit die
Eintrittswahrscheinlichkeit eines Ereignisses in der Zukunft ungewiss, so handelt es sich um
eine Unsicherheit, die der Entrepreneur tragen muss.

Wird eine entrepreneuriale Moglichkeit gelungen ausgeschopft, so kann diese Aktivitat in
einer neuen entrepreneurialen Tatigkeit (vgl. Grichnik, 2006, S. 1319).
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3 Merkmale eines Entrepreneurs

In diesem Kapitel wird anhand des zeitlichen Verlaufs der Entrepreneurship-Forschung
aufgezeigt, dass es viele Forschungen zum Wesen des Entrepreneurs gab und noch immer
gibt. Begonnen wurde die Forschung mit Studien zu ,,Personality Traits*. Die am haufigsten
genannten Personlichkeitsmerkmale, die sogenannten ,,Personality Traits* werden genannt
und erklart. Daraufhin folgen andere Anséatze in der Entrepreneurship-Forschung, die zu
erklaren versuchten, was einen Entrepreneur definiert. Der populérste Ansatz ist der
,Behavioristische, der bis heute Giiltigkeit hat. Ein Ausblick in die heutige Zeit wird im
Folgenden geliefert. Daraufhin werden erforderliche Kompetenzen aufgezeigt, die ein
Entrepreneur braucht, um handeln zu kénnen und es wird ein Uberblick tiber die Forschung
demografischer Merkmale gegeben. Danach widmet sich dieses Kapitel der Frage: ,,Was 16st
im Entrepreneur den Wunsch und die Tat einer Griindung aus?*“ AbschlieBBend folgt eine
Beleuchtung des Faktors Erfolg und eine Zusammenfassung dartiber, was einen

Entrepreneur in seiner Grindung erfolgreich machen kann.

3.1 Charakter und Verhalten

Um zu verstehen, was ein Entrepreneur leistet, muss man sich den Lebenszyklus eines
Entrepreneurs ansehen. Aldrich & Martinez (2000, S. 5) verweisen auf Reynolds (1994), der
diesen Zyklus anhand von vier Phasen beschreibt:
Konzeption, Graviditét, Anfangsstadium, Adoleszenz.
Diese vier Phasen beinhalten drei Uberginge. Zunichst handelt es sich um einen
Erwachsenen mit einer Businessidee (Konzeption), der zu einem individuellen Entrepreneur
mit Unternehmung wird (Graviditat). Danach wandelt sich seine Unternehmung in eine
junge Firma (Anfangsstadium), um schlussendlich zu einer etablierten neuen Firma zu
werden (Adoleszenz). Diese Person muss also zunéchst in der Lage sein, ein Problem
aufzuspiren und eine Losung zu erahnen, darin eine Mdoglichkeit sehen und eine
Businessidee entwickeln. Er muss den Antrieb haben (vgl. Shane et al., 2003) aus dieser
Businessidee eine Unternehmung zu bilden. Und es braucht unternehmerisches Geschick
und Féhigkeiten (vgl. Shane et al., 2003), um schlussendlich diese junge Unternehmung in
eine Firma zu wandeln. Diese Entrepreneure sind oft auf sich alleine gestellt und werden
nicht von einem bestehenden Unternehmen unterstiitzt. Sie mussen komplexe Probleme
selber I6sen und Entscheidungen alleine fallen. Es ist ihr Wunsch das Unternehmen am
Leben zu erhalten und es erfolgreich zu machen.

In den letzten Jahrzehnten gab es immer wieder Unternehmer, die als Entrepreneure
begonnen haben und sehr erfolgreich in ihrer Unternehmensgriindung wurden. Damit

bestérken sie nicht nur den Traum des Self-Made Millionérs oder des idealen Entrepreneurs,
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sondern verbessern auch wichtige Wirtschaftsbereiche und leisten Uberdimensionale
Beitrége flr Gesellschaft und Wirtschaft. Beispiele sind Bill Gates und Steve Jobs (vgl.
Baum et al., 2012). Der Wunsch nach Geld alleine kann bei den meisten Entrepreneuren
nicht ausschlaggebend sein, sich mit seinem Unternehmen selbststandig zu machen, und
damit in Kauf zu nehmen, deutlich mehr Stunden zu arbeiten als sie es in einer angestellten
Position taten und zudem gering zu verdienen. Parker schreibt in seinem Discussion
Papers?®, dass ein Selbststandiger im Durchschnitt mehr Wochenstunden arbeitet als ein
Angestellter. Auf die Frage, warum dennoch viele Menschen Entrepreneure werden,
antwortet Parker, dass dahinter durchaus ein nicht-finanzieller Anreiz steckt. Warum
Entrepreneure allerdings bereit dazu sind, so viele Stunden an Arbeitszeit zu investieren,
besagt diese Antwort dennoch nicht. Hier kdnnte eine Klarung des Phanomens die IV-
Einschétzung (instrumental variables) von Parker et al. (2005) sein. Diese besagt, dass ein
Entrepreneur eine hoheres Einkommensrisiko tragt, gegen das er sich durch Mehrarbeit

,,selbst versichern® mochte.

Das Forbs Magazin®® nennt fiinf Punkte, die einen Entrepreneur erfolgreich machen:
Passion, Resilience, Strong sense of self, Flexibility und Vision, also Leidenschaft,
Elastizitat, starke Selbstwahrnehmung, Flexibilitdt und Vorstellungsvermogen. In der
Forschung wurde héufig versucht, das Erfolgsrezept des Entrepreneurs zu entschlisseln und
es wurde immer wieder nach den Griinden gesucht, warum ein Mensch Entrepreneur wird
und ein anderer nicht. Und warum manche Entrepreneure erfolgreich werden und andere
nicht. So entwickelten sich im Laufe der Zeit einige Forschungsansétze, wie der ,,Personality
Traits Ansatz* und der ,,Behavioristische Ansatz*, die beide im Folgenden naher beleuchtet

werden.

3.1.1 Personality Traits Ansatz

Schon Schumpeter merkte an, dass entrepreneuriales Handeln Qualifikationen erfordert, die
nur in einem kleinen Bruchteil der Bevolkerung vorhanden sind (Beugelsdijk &
Noorderhaven, 2005 S. 160). In der Forschung wurde daraufhin hdufig versucht, diese
erfolgsversprechenden Charaktereigenschaften herauszufinden und zu analysieren.
Personlichkeitsmerkmale, die Erfolg versprechen, sollten gefunden werden (vgl. Jacobsen,
2003). Einige Eigenschaften wurden entdeckt und manche davon immer wieder genannt.
McClelland®* fand ,Need for achievement, ,moderate Risk-Taking Propensity*,

»Preference for Energetic and/or Novel Activity” und ,,Endency to Assume Personal

19 Parker, S., The Economics of Entrepreneurship: What We Know and What We Don’t, Discussion Papers on

Entrepreneurship, Growth and Puplic Policy, Max Planck Institute for Research into Economic Systems, Jena
20 http://www.forbes.com/sites/johnrampton/2014/04/14/5-personality-traits-of-an-entrepreneur/ (vom 01.11.2015)
2 McCelland, D. (1961), The Achieving Society. Princeton: Van Nostrand Reinhold.
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Responsibility for Successes or Failure® (Beugelsdijk & Noorderhaven, 2005 S. 160).
Weitere Forschungen bauten darauf auf, fanden neue Eigenschaften oder &nderten

vorhandene ab.

Studien in der Traits-Forschung nehmen den Entrepreneur und seine Charaktereigenschaften
als Basis, um Entrepreneurship als ein Phdnomen zu erklaren, doch weisen sie oft sehr
unterschiedliche Resultate auf, was woméglich auf unterschiedliche Messmethoden und
StichprobengréRen zuruckzufihren ist (vgl. Gartner, 1989; Begley & Boyd, 1987, S. 80;
nach Sexton & Bowman, 1983). Der ,,Personality Traits Ansatz oder auch ,,Personality
Approach® ist einer der ersten und einer der klassischen Ansétze im Entrepreneurship
(Rauch & Frese, 2012).

Im Nachfolgenden werden die meist genannten Traits genannt und definiert:

Need for Achievement

McClelland war 1961 der Erste, der Need for Achievement (auch bekannt als nAch), also
das Bediirfnis etwas zu leisten und zu erreichen, mit Entrepreneuren in Verbindung brachte
und eine positive Beziehung zwischen nAch und Erfolg als Entrepreneur fand. Begley und
Boyd (1987) bestatigen, dass Entrepreneure ein starkeres nAch aufweisen als Nichtgriinder.
Es handelt sich um ein Leistungsmotiv, durch das die Personen den Wunsch haben, ein Ziel
mit einer guten Leistung zu erreichen (vgl. Ahmed, 1984). Die Personen konkurrieren dabei
mit den eigenen Standards ihrer Leistung und versuchen kontinuierlich, ihre Leistung zu
verbessern (vgl. Begley & Boyd, 1987). Aufgaben mit hohem MaRe an Eigenverantwortung,
individuellen Fahigkeiten und Anstrengungen und moderatem Risiko werden eher von
Menschen mit hohem nAch gewahlt als von Personen mit niedrigem nAch (vgl. Shane et al.,
2003, S. 263).

In der sich unter McClelland entwickelnden Motivationstheorie werden drei Bedurfnisse
genannt, die Menschen motivieren: Zundchst ist da das Bediirfnis, etwas zu leisten (nAch),
dann das Bediirfnis nach Macht (need for power, nPow) und das Bedurfnis nach Aufnahme
in eine Gemeinschaft (need for affiliation, nAff) (vgl. Jacobsen, 2003). Need for
Achievement wird dabei als der am starksten verbreitete Pradiktor fiir Entrepreneurship
angesehen (vgl. de Pillis & Reardon, 2007, S. 383; nach Babb und Babb, 1992). Einige
Forscher bestatigen dabei McClellands Aussage, dass eine Person mit hohem nAch eher
Entrepreneur wird, andere widersprechen ihm (vgl. Hisrich, 2000, S. 94).
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Locus of Control

Rotter entwickelte 1966?2 die ,.Locus of Control-Theorie®. Hierbei spricht Rotter
Entrepreneuren eine hohe interne Locus of Control (LOC) zu. Er begriindet dies damit, dass
Personen mit einem hohen LOC gerne in einer Position sind, in der sie ihr Ergebnis selbst
bestimmen und beeinflussen kénnen und deshalb eher als Entrepreneur tatig werden (vgl.
Shane et al., 2003, S. 266).

Mit LOC ist dabei ein Machbarkeitsdenken gemeint und wird zwischen intern und extern
unterschieden. Personen mit internem Machbarkeitsdenken glauben an die Wirksamkeit
ihres eigenen Verhaltens und glauben dahingegen wenig an externe Krafte, wie
beispielsweise an Schicksal. Sie denken, dass Ergebnisse abhdngig von ihren eigenen
Handlungen und Eigenschaften sind. Ihr Erfolg als Entrepreneur ist somit nicht durch die
Konjunkturlage oder den Wettbewerb, sondern allein durch ihr eigenes Verhalten
beeinflussbar. Personen mit externem Machbarkeitsdenken dahingegen glauben nicht daran,
dass eigene Anstrengungen primér bestimmend fur Erfolg sein kdnnen. Sie denken, dass
Ergebnisse Resultate aus Gluck, Schicksal und Zufall sind (vgl. Ahmed, 1984; Begley &
Boyd, 1987; Jacobsen, 2003). Einige Forschungen zeigen einen positiven Zusammenhang
zwischen internem LOC und dem Einstieg in die Selbststandigkeit als Entrepreneur. Rotter
vermutete zudem eine positive Beziehung zwischen nAch und LOC (vgl. Begley & Boyd,
1987, S. 81). Begley und Boyd stellen allerdings keinen hoheren internen LOC bei
Entrepreneuren im Gegensatz zu Nicht-Entrepreneuren fest. In ihrer Studie weisen beide
Gruppen einen ahnlich hohen internen LOC-Wert auf. Auch in den Studien von Babb und
Babb (1992), Brockhaus (1982) und Begley (1995, S. 261) wird kein solcher Unterschied
festgestellt.

Auf Grund der Ergebnisse dieser Studien leiten Shane et al. eine Aussage darlber ab, dass
das Leiten eines Unternehmen dem Griinden eines Unternehmens sehr &hnlich ist und
deshalb kein Unterschied beztiglich des Locus of Control gefunden wird (Shane et al., 2003,
S. 266f).

Risk taking Propensity

Risikofreudigkeit oder Risikobereitschaft kann definiert werden als Handeln unter
Unsicherheit und dem Grad der Bereitschaft, dieses Risiko zu tragen. Diese Eigenschaft wird
laut einiger Studien Entrepreneuren zugeschrieben. Sie nehmen moderate oder hdhere
Risiken in Kauf als es Nicht-Entrepreneure tun (vgl. Ahmed, 1984). Begley und Boyd (1987)

bestétigen in ihrer Studie, dass Entrepreneure eine hohere Risikofreudigkeit aufweisen als

22 Rotter, J. (1966) ‘Generalised Expectancies for Internal Versus External Control of Reinforcement’, Psychological
Monographs: General and Applied, Vol. 80, S. 609
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Nicht-Grunder. McClelland meint eine maRige Risikobereitschaft bei Personen mit hohem
nAch zu entdecken (vgl. Begley & Boyd, 1987, S. 82; Shane et al., 2003, S. 264; Kailer &
Weil3, 2014, S. 23). Dabei versuchen diese Personen strategisch das Risiko so klein wie
mdglich zu halten und es zu kalkulieren (vgl. Jacobsen, 2003). Engagiert sich eine Person in
einer risikobehafteten Aktivitdt, so akzeptiert sie das Risiko gegen eine variable
Ergebnisbeteiligung (vgl. Grichnik, 2006, S.1314).

Ein Risiko entsteht, wenn in Ressourcen investiert wird und der entstehende Gewinn
ungewiss ist?®. Menschen sind im Allgemeinen eher risikoavers und entscheiden sich fiir
sichere Alternativen. Dabei entsteht die Mdglichkeit eines groen Gewinns erst durch die
Ubernahme eines Risikos (vgl. Jacobsen, 2003). Wenn ein Ziel zu hoch gesetzt wurde, so
kann das Risiko ansteigen, wenngleich dieses erhohte Risiko manchmal zu hohen
Leistungen filhren kann (Baum & Locke, 2004, S. 595; nach Knight et al., 200124).

Brockhaus (1980, S. 518) findet zwar heraus, dass Unternehmensgriinder lieber moderate
Risiken eingehen, dahingegen kann er aber keinen Unterschied der Risikobereitschaft
zwischen Unternehmensgrindern und Managern erkennen. Viele weitere Studien kénnen
nicht herausfinden, welche Art an Risiko Unternehmensgriinder lieber eingehen oder ob es
einen Unterschied zwischen Entrepreneuren und Managern gibt (vgl. Shane et al., 2003, S.
265). So zum Beispiel die Studie von Babb und Babb (1992). Nur die Studie von Begley
(1995, S. 260) stellt einen Unterschied hinsichtlich der Motivation von Entrepreneuren und
Nicht-Grundern fest. Dabei findet Begley heraus, dass die Risikobereitschaft das einzige
Charaktermerkmal ist, in dem sich Griinder und Nicht-Griinder unterscheiden. Doch auch er
vermag nicht zu sagen, ob Grinder dabei ein hohes, mittleres oder niedriges Risikolevel
bevorzugen (vgl. Shane et al., 2003, S.265). Shane et al. sehen die Schwierigkeit, eine klare
Antwort auf diese Frage zu erhalten, darin, dass das Selbstvertrauen der getesteten Personen
einen Einfluss auf die Antworten nimmt. Ein Grund kann sein, dass Unternehmensgrinder
zwar risikobereiter sind, sie ihre Aktivititen aber nicht als riskant einschatzen. Oder, dass
sie Informationen als Mdéglichkeiten wahrnehmen, wohingegen, zum Beispiel Banker, nur
ein Risiko sehen. Diese unterschiedliche Wahrnehmung, auf Grundlage des eigenen
Selbstvertrauens, kann die Ergebnisse durcheinanderbringen (vgl. Shane et al., 2003, S.265).
Allerdings kann davon ausgegangen werden, dass Risikotoleranz starker verbreitet ist als
der Wunsch Entrepreneur zu werden (vgl. de Pillis & Reardon, 2007, S. 383). Baron (1989)
spricht davon, dass Entrepreneure dazu neigen, Risiken hdufig zu unterschdtzen und

Erfolgswahrscheinlichkeiten zu Uberschatzen. Warum das der Fall ist, bleibt allerdings

23 Siehe auch Kapitel 2.6 Erfolg

24 Knight, D., Durham, C., Locke, E. (2001). The relationship of team goals, incentives, and efficacy to strategic risk,
tactical implementation, and performance. Academy of Management Journal, VVol. 44, S. 326-339
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ungewiss. Eine mogliche Erklarung fir diesen Ubermotivismus geben Kahnemann und
Lovallo (1994), die davon ausgehen, dass Entrepreneure hohe Risiken deshalb eingehen, da
sie diese nicht als risikoreich ansehen, das Risiko nicht akzeptieren oder sehen wollen.
Entrepreneure versuchen die risikoreiche Situation dabei als normale Situation zu betrachten
und sie nicht mit vergangenen Situationen zu vergleichen, was sie durchaus in

Schwierigkeiten bringen kann (vgl. Baron, 1989, S. 285).

Tolerance of Ambiquilty

Hiermit wird die Ambiguitatstoleranz oder auch Ungewissheitstoleranz beschrieben. Sie
leitet sich ab von Frenkel-Brunswicks Konzept der Toleranz-Intoleranzambiguitat von 1949
(vgl. Budner, 1962, S. 29). Ungewissheiten werden wahrgenommen, wenn Individuen nicht
uber ausreichende Informationen tber eine Situation verfugen (Begley und Boyd, 1987).
Budner (1962) versteht unter Ambiguitatstoleranz die Tendenz, ungewisse Situationen als
wiinschenswert und nicht als bedrohlich zu empfinden. Da Entrepreneure tiglich mehr
ungewissen Situationen ausgesetzt sind als es Manager etablierter Unternehmen sind kann
ihnen eine hohe Ambiguitétstoleranz zugesprochen werden, wenn sie in ihrem Job bleiben
(Shane et al., 2003, S. 265). In der Identitatsbildungstheorie wird Ambiguitatstoleranz als
eine Fahigkeit bezeichnet, widersprichliche und ungewisse Bedurfnisse auszuhalten und zu
ertragen®.

Wahrend in der Studie von Begley und Boyd (1987) Grunder einen signifikant héheren Wert
an Ambiguitatstoleranz aufweisen als es Manager tun, konnten Babb und Babb (1992)
dagegen keinen Unterschied zwischen Managern und Entrepreneuren hinsichtlich dieses
Traits erkennen, genauso wenig wie Begley (1995). De Pillis und Reardon stellen fest, dass
die Eigenschaft ,,abenteuerlustig® der bessere Préadiktor ist, Entrepreneure zu bestimmen
(2007, S. 383).

Auf Grund unterschiedlicher Ergebnisse bei Studien schlussfolgern Shane et al., dass es zum
derzeitigen Stand noch nicht méglich ist, zu sagen, ob Ambiguitatstoleranz Entrepreneurship
betrifft oder nicht (Shane et al., 2003, S. 266).

Innovationsfahigkeit

Bereits Schumpeter nannte 1934 diese Eigenschaft als eine der Kerneigenschaften im
,Personality Approach®, da der Erfindungsgeist einen dynamischen Unternehmer von
anderen Akteuren unterscheidet (vgl. Grichnik, 2006, S. 1313). Dabei beschreibt
Innovationsféhigkeit das Gewilltsein der Menschen, Dinge auf neue Art und Weise

anzugehen (vgl. Rauch & Frese, 2012). Innovationsfahigkeit, getrieben durch die Neugier,

25 http://lexikon.stangl.eu/12220/ambiguitaetstoleranz/© Online Lexikon fiir Psychologie und Padagogik (vom
09.12.205)
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die dem Entrepreneur eigen ist, ist ein Potenzial, eine Idee zu bekommen und diese in ein
Geschéaftsmodell umzusetzen. Dabei kann diese Eigenschaft durchaus erlernt und
selbststandig gesteuert werden (vgl. Jacobsen, 2003). Neben unternehmerischer Intelligenz,
besonderer Wahrnehmungsfihigkeit und der Anwendung von Entscheidungsheuristiken?®
braucht der Entrepreneur auch Kreativitat, um entrepreneuriale Gelegenheiten zu entdecken
und zu nutzen (vgl. Grichnik, 2006, S. 1313).

Laut Forschungsergebnissen hat ein Entrepreneur eine hohe Innovationsfahigkeit und ist
somit in der Lage neue Produkte zu erstellen, neue Ldsungen, neue Wege zu entwickeln und
neue Technologien zu generieren. Aus diesem Grund ist die Innovationsfahigkeit auch mit
dem Erfolg des Entrepreneurs verbunden (vgl. Rauch & Frese, 2012). Soll eine Lésung zu
einem gefundenen Problem etabliert werden, so bedarf es eines kreativen Vorgehens und
einer besonderen Vorstellungskraft zum Formulieren neuer Mittel-Zweck-Beziehungen
(Shane et al., 2003; nach Grichnik, 2006, S. 1313).

Unabhangigkeitsstreben/Wunsch nach Autonomie

Laut Forschungen streben Entrepreneure nach autonomem Handeln und dem Wunsch
unabhéngig agieren zu koénnen. Dabei kann dieser Wunsch als einer der Hauptgrinde
angesehen werden, um als Entrepreneur tatig zu werden (vgl. Jacobsen, 2003). Dieser
mdochte die Kontrolle haben, Einschrdnkungen und Regeln etablierter Unternehmen
vermeiden und wahlt aus diesem Grunde die Rolle des Entrepreneurs (vgl. Brandstétter,
1997; Kailer & Weil3, 2014, S. 23).

Das Bedurfnis nach Autonomie kann auf der einen Seite das Wachstum des Entrepreneurs
und seines Unternehmens behindern, indem eine Zusammenarbeit mit anderen Akteuren
beeintrachtigt ist, auch wenn das bedeutet, dass Investitionen anderer erschwert werden. Auf
der anderen Seite kann der Wunsch nach Autonomie aber auch zum Uberleben des
Entrepreneurs und seines Unternehmens beitragen, da er bemiht ist, seinen Betrieb aufrecht
zu erhalten und angetrieben wird durch die Motivation, keinen Chef tiber sich zu haben (vgl.
Rauch & Frese, 2012).

Ein positiver Zusammenhang zwischen dem Wunsch und Erfolg als Entrepreneur wurde
bisher nicht nachgewiesen (vgl. Jacobsen, 2003).

Self-efficacy
Bedeutet Ubersetzt Selbstsicherheit, Selbstwirksamkeit oder Selbstvertrauen. 1977 definiert

Bandura®’ die Self-efficacy als den Glauben daran, dass man selbst die nétigen Fahigkeiten

in sich vereint und wichtige personliche Ressourcen und Kompetenzen umsetzen kann, um

% Siehe Kapitel 3.3
27 Bandura, A. (1977). Toward a unifying theory of behavioral change. Psychological Review, Vol. 84, S. 191-21
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ein gewisses Mal} an Erfolg bei einer bestimmten Aufgabe zu erreichen. Rauch und Frese
fassen einige Forschungsergebnisse zusammen und beschreiben eine Person mit hohem
Glauben an die eigene Selbstwirksamkeit als jemanden mit starker Bereitschaft zu
personlicher Initiative und sehr aktiv im Suchen nach Informationen. Somit handelt es sich
um eine Person mit einem grofReren Wissen, mit gréReren Hoffnungen auf Erfolg und einer
starken Zielorientierung (2012). Das Verlangen danach, etwas zu tun, reicht allein nicht aus.
Der feste Glaube in sich selbst und daran, wirklich etwas &ndern zu kénnen, ist von Néten
(vgl. Carsrud et al., 2009, S. 26). Laut Shane et al. ist es ein Pradiktor eigener Leistung bei
einer bestimmten Aufgabe und erklart, warum Menschen mit denselben Fahigkeiten doch
anders handeln. Selbstvertrauen wird dabei immer auf eine bestimmte Aufgabe bezogen.
Personen mit starkem Selbstvertrauen in einer bestimmten Aufgabe werden sich beim
Austiiben genau dieser Aufgabe Uber langere Zeit mehr anstrengen, sich héhere Ziele setzen,
auch nach Ruckschlagen am Ball bleiben und bessere Strategien zum Ldsen der Aufgabe
entwickeln. Dabei nehmen diese Personen auch negatives Feedback an, um ihre Arbeit zu
verbessern (vgl. Shane et al., 2003, S. 267). Diese Fahigkeiten scheinen unabdingbar fir
einen Entrepreneur, der oft mit Rickschlédgen zu tun hat und bessere Strategien und Pléne
entwickeln muss, um voran zu kommen (vgl. Shane et al., 2003, S. 267). Einem Entrepreneur
wird somit eine hohe Selbstsicherheit zugesprochen (vgl. Rauch & Frese, 2012; Kailer &
Weil3, 2014, S. 23). Self-efficacy kann trainiert werden, um sie zu entfalten, hat einen
direkten Einfluss auf das Unternehmenswachstum und ist mit den Zielen des Entrepreneurs
verbunden. AufRerdem hat sie Auswirkungen auf die Leidenschaft, die Zahigkeit und das
Geschick des Entrepreneurs, neue Ressourcen wachsen zu lassen (vgl. Baum & Locke, 2004,
S. 596 & S. 587).

Type A Behavior

Hauptmerkmale fir dieses Verhalten sind unter anderem Ungeduld und Instabilitat,
Forcierung, Ehrgeiz und Wettbewerbsfahigkeit. Dabei sind wachstumsgesinnte
Entrepreneure immer bemdiht, ihre eigenen Leistungen zu tbertreffen und stehen in standiger
Konkurrenz mit sich selbst (vgl. Begley und Boyd, 1987, S. 6, Begley, 1995, S. 261). Die
Typ A-Personlichkeit ist eine Person, die fast schon aggressiv in einem unaufhorlichen
Kampf beteiligt ist, um immer mehr in immer kiirzerer Zeit zu erreichen. Und wenn nétig,
gegen die Bemuhungen anderer Personen vorgeht (vgl. Miner, 2000, S.46). Begley (1995,
S. 261) spricht vom Framingham Type A Ansatz?®, der sich nicht auf die Feindseligkeit einer

Person mit hohem Type A Behavior bezieht, wie es andere prominente Ansétze tun?. Begley

28 Haynes et al., 1978
29 Zum Beispiel Dembroski et al., 1989
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und Boyd konnen in ihrer Studie keinen Unterschied feststellen, ob Entrepreneuren oder

Nicht-Grundern ein starkeres Type A Behavior aufweisen.

Das Gegenteil zum Type A Behavior stellt das Type B Behavior dar. Hierbei werden
Personen als entspannt, locker und cool beschrieben (vgl. Carsrud, 2009, S. 152).

Innerhalb der Jahre an Forschung im Bereich ,,Personality Traits” wurden cinige weitere
Eigenschaften herausgefunden, diese sind zum Beispiel: Ubersteigertes Selbstvertrauen
(overconfidence)®®, Optimismus®* (vgl. Nicolaou, 2008), Wachstumsorientierung®?,
Entschlussfreudigkeit, Flexibilitdt, Zielorientierung/Motivation/Vision/Initiative (vgl.
Learned, 1992), hohe Arbeitsbereitschaft, Kontaktfahigkeit (vgl. Kailer & Weil3, 2014, S.
23), Verantwortungsbewusstsein, Mut, Ehrlichkeit, Orientierung an eigenen Werten (vgl.
Jacobsen, 2003), Individualismus (vgl. McGrath et al., 1992), Entschlossenheit,
Aufgeschlossenheit und die Fahigkeit innere Konflikte zu I6sen (vgl. Bhide, 2000, S. 99).

Neben dem reinen ,,Personality Traits Ansatz* hat sich auch noch ein weiterer Ansatz zu
Personlichkeitsmerkmalen entwickelt, der sogenannte ,The Big Five Personality
Approach®. Dieser bezieht sich auf die folgenden fiinf Personlichkeitsmerkmale, die einem
Entrepreneur zugesprochen werden: Offenheit, Gewissenhaftigkeit, Extraversion,
Vertréglichkeit und Neurotizismus (OCEAN: openness, conscientiousness, extraversion,
agreeableness und neuroticism) (vgl. Antoncic et al., 2013, S. 1). Der Approach wurde 1981
und 1990 durch Goldberg entwickelt und stellt eine viel versprechende Grundlage fur die
Forschung dar mit dem Ziel, Personlichkeitsunterschiede zwischen Unternehmer und
Nichtunternehmer zu  entdecken. Die Big Five haben als universelle
Personlichkeitsmerkmale umfangreiche Aufmerksamkeit in der Psychologieforschung
erhalten, die zur Entwicklung von glltigen Messinstrumente fuhrten. In der
Entrepreneurship-Forschung allerdings wurde diesen Merkmalen nur  wenig
Aufmerksamkeit geschenkt (vgl. Antoncic et al., 2013, S. 2).

The Big Five

(1) Offennheit spielt dabei eine groRRe Rolle beim Auffinden entrepreneurialer Gelegenheiten.
Entrepreneure kdnnen auBerdem beschrieben werden als Personen, die keine repetitive
Arbeit und Routinen mdgen und somit offen fir Neues sind (vgl. Antoncic et al., 2013, S.
3). Offenheit beinhaltet dabei auch die Eigenschaften vorrausschauend, verstandnisvoll und

scharfsinnig zu sein (foresighted, insightful, perceptivity) (Goldberg, 1990). Urspriinglich

30 Busenitz, 1999
31 Cooper et al., 1988
32 Davidsson, 1989
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hieR dieser Punkt Kultur (culture) und beinhaltete Intellekt und Offenheit (Goldberg, 1990,
S. 1217). (2) Gewissenhafte Personen neigen laut Goldberg (1990) dazu, gewissenhaft,
organisiert und systematisch zu sein. Gewissenhaftigkeit beinhaltet das Ubernehmen von
Verantwortung in den zu fallenden Entscheidungen, so wie es auch in nAch vorhanden ist,
genauso wie der Wunsch, eine Aufgabe gut zu erfullen und stets Aufgaben mit einem
moderaten Risiko zu bevorzugen (vgl. Antoncic et al.,, 2013, S. 4). (3) Extraversion
beinhaltet Selbstbewusstsein, aktiv und voller Energie zu handeln. Extrovertierte Personen
neigen dazu optimistisch, heiter, fréhlich und jovial zu sein (Goldberg, 1990). (4)
Vertréglichkeit beinhaltet nach Goldberg (1990), dass ein Entrepreneur kooperativ,
hilfsbereit und freundlich handelt. Andere Forscher meinen, dass der Entrepreneur
kampferisch, ricksichtslos und anspruchsvoll ist. Ein Entrepreneur muss somit eine gute und
eine dunkle Seite haben (vgl. Antoncic, et al. 2013, S. 4). (5) Neurotizismus stellt das
Gegenteil zu emotionaler Stabilitat dar. Wo positive Verbindungen zwischen emotionaler
Stabilitat und Erfolg gefunden wurden, da wurde eine negative Verbindung zwischen
Neurotizismus und Erfolg gefunden. Doch Entrepreneure scheinen auch ein wenig
neurotisch zu sein, sind ihre Handlungen doch oft rebellisch, provokant und irritierend. Der
Entrepreneur ist somit als ein komplexes Wesen zu betrachten (vgl. Antoncic, 2013, S. 5).

Die ,,Personality Traits* konnen laut Goldberg (1990, S. 1223) als eine Mischung der ,,Big
Five* angesehen werden. Allerdings konnen die ,Big Five® bisher nicht mit
entrepreneurialem Erfolg in Verbindung gebracht werden. AuBerdem werden die Big Five
in Verbindung mit Arbeitsleistung bei Verkaufern und Managern, aber nicht bei
Entrepreneuren gefunden (vgl. Schmitt-Rodermund, 2003, S. 502). 2010 fiihrten Zhao et al.
hierzu eine Meta-Analyse durch. Dabei wurden unternehmerischen Absichten mit
unternehmerischer Leistung verglichen.  AuBerdem wurden Offenheit und
Gewissenhaftigkeit als die Persdnlichkeitsmerkmale herausgefiltert, die am starksten mit
entrepreneurialen Absichten und Leistungen in Verbindung gebracht werden. Nur
Vertréglichkeit scheint von beiden Variablen unabhangig zu sein (vgl. Zhao et al., 2010, S.
349f).

Gartner beméngelte den ,,Personality Traits Ansatz und nannte ihn unzureichend, um einen
Entrepreneur zu beschreiben. Er glaubt, die Frage ,,Wer ist ein Entrepreneur?* zu stellen und
zu beantworten, gibt weder die Antwort darauf, was einen Entrepreneur ausmacht, noch wird
damit die Frage nach einer eindeutigen Definition fir Entrepreneurship gekléart. Denn bei
dieser Frage wird auf die Charaktereigenschaften und Merkmale, also die ,,Personality
Traits®, abgezielt, die in genau demselben MaRe ein Nicht-Griinder haben kann.
Entrepreneur-Forschung sollte sich auf das beziehen, was ein Entrepreneur tut und nicht
darauf, wer er ist (vgl. Gartner, 1989). Gedeon bezeichnet den ,,Personality Traits Ansatz*

sogar als ,,essentially failed, also als wesentlich gescheitert (Gedeon, 2010, S. 23). Auch
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weitere Forscher, wie Jenks (1950)*2 und Kilby (1971)3* (Gartner, 1989, S. 58), kritisieren
den ,,Personality Traits Ansatz* und fordern dazu auf, Verhaltensweisen und Aktivititen von
Entrepreneuren zu untersuchen. Einige Forscher, wie zum Beispiel Brockhaus (1980),
fanden heraus, dass es - selbst nach griindlicher Evaluierung bestimmter
Charaktereigenschaften - nicht moglich ist, einen Entrepreneur von einem Manager oder der
Allgemeinheit anhand dieser Eigenschaften zu unterscheiden (vgl. Gartner, 1989).
Beugelsdijik und Noorderhaven sprechen von einem Mangel an signifikanten empirischen
Erkenntnissen, um zu beweisen zu konnen, ob Entrepreneure tatséchlich psychologisch
anders sind, als die Allgemeinheit (2005, S. 159). Rauch und Frese fiithren weitere
Argumente an, die gegen den ,,Personality Approach* sprechen (2012, S. 41):

- Personlichkeitsmerkmale sind nicht stark genug mit Entrepreneurship verbunden,

um weitere Forschungen zu rechtfertigen

- Zu verschiedene Verhaltensweisen werden auf bestimmte Personlichkeitsmerkmale

bezogen
- Alternative Ansitze werden vorgeschlagen, die sich auf Umweltfaktoren beziehen
Weitere Argumente werden von Aldrich und Zimmer (1986) angemerkt:

- Empirische Forschungen finden keine starken Beweise, die diesen Ansatz

unterstiitzen

- Ahnliche Forschungen im Bereich ,Leadership® haben keinen signifikanten

Fortschritt beim Identifizieren genetischer entrepreneurialer Merkmale gemacht.

Diese Argumente flihrten mitunter dazu, dass sich eine vorherrschende Meinung unter den
Forschern bildete, die das Verfolgen des ,,Personality Approaches* in der Vergangenheit
verneinte (vgl. Low & MacMillan, 1988; nach Rauch & Frese, 2012).

3.1.2 Behavioristischer Ansatz

Der ,,.Behavioristische Ansatz* stellt das Verhalten des Entrepreneurs und den Prozess des
Auffindens von Marktchancen und Mdglichkeiten in den VVordergrund. Dabei spielt es keine
Rolle, welche Ressourcen zurzeit zur Verfiigung stehen. Entrepreneurship zieht sich hierbei
durch alle Unternehmensphasen, von der Griindung bis zum Wachstum (vgl. Stevenson &
Jarillo., 1990). Bedingungen und situative Faktoren werden bestimmt, die Auswirkungen auf
das Verhalten und die Leistung der Untersuchten zeigen (vgl. Gartner, 1989; nach Van de

Ven, 1980°%). Wo beim ,,Personality Traits Ansatz nur das Individuum beleuchtet wird, wird

33 Jenks. L. (1950). Approachesro enrrepreneurialpersonality. Explorations in Entrepreneurial History, Vol. 2, S. 91-99

34 Kilby, P. (1971). Hunting the heffalump.In P. Kilby (Ed.), Entrepreneurship and economicdevelopment. Ncw York: Free
Press, S. I-40

% Van de Ven, A. (1980). Measuring and Assessing Organizations. New York: John Wiley & Sons.
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im ,,Behavioristischen Ansatz* die Definition erweitert vom Individuum hin zur Gruppe,
zum Arbeitnehmer und zum Unternehmen selbst (vgl. Gedeon, 2010, S. 25). Es werden
verhaltenstheoretische Modelle verwendet, um zu verstehen, warum die Selbststandigkeit
gewihlt wurde. Die unternehmerische Intention des Entrepreneurs wird beleuchtet, die dabei

als Schliisselkonzept gilt (Kailer & Weil3, 2014, S. 22).

Gartner ist dabei 1989 der erste, der eine totale Abkehr vom ,,Personality Traits Ansatz*
fordert und vollzieht, um das entrepreneuriale Verhalten zu betrachten.

Es werden einige Verhaltensweisen durch verschiedene Studien herausgefunden. So wird
das Griinden eines Unternehmens als Verhaltensweise angesehen, die einen Entrepreneur als
diesen klar definiert (vgl. Becherer & Maurer, 1999, S. 28; nach Stewart et al., 1996%).
Strategisches Planen ist ein weiteres Verhalten das dem Entrepreneur zugesprochen wird
(vgl. Becherer & Maurer, 1999, S. 28; nach Olsen, 1985%7). Eine proaktive Disposition, also
die Bereitschaft Initiative zu ergreifen, kann laut Becherer und Maurer (1999) ebenfalls
einen Entrepreneur ausmachen. Dieses Verhalten hilft ihm, ein Unternehmen zu griinden,
welches entrepreneuriale Gelegenheiten aufspiirt und eine aggressive Herangehensweise an
den Markt hat. Bird und Schjoedt (2009, S. 338-350) heben drei Bereiche hervor, die stark
mit Verhaltensweisen verbunden sind und zwei weitere, die wichtig sind im Zusammenhang

mit dem ,,Behavioristischen Ansatz*:

Fiihrerschaft/Leadership

Bei Fuhrerschaft geht es gleichzeitig um das individuelle Verhalten des
Fuhrenden/Entrepreneurs, und um die Beziehung des Fihrenden/Entrepreneurs und den
Personen, denen er vorgesetzt ist. Eine passende Definition von Fihrerschaft geben laut Bird
und Schjoedt (2009) die Autoren Hemphill und Coons (1957):

,,Behavior of an individual when he is directing the activities of a group
toward a shared goal” — ,,Das Verhalten eines Individuums, wahrend er
die Aktivitaten einer Gruppe dirigiert, um ein gemeinsames Ziel zu

erreichen.*

Zunéchst wurde versucht, anhand von Personlichkeitseigenschaften, wie Intelligenz und
Leistungsmotivation, zu erklaren, wer ein Fiihrender wird und wer nicht. Allerdings konnte

hier kein klares Ergebnis gefunden werden, so verlagerte sich der Blickwinkel der Forschung

3 Stewart, W., Carland, James, Carland, Jo (1996). Empirically Defining the Entrepreneur. Journal of Business and
Entrepreneurship, VVol. 8, Nr. 1, S. 1-18

37 QOlson, P. (1985). Entrepreneurship: Opportunistic Decision Makers. Journal of Small Business Management, Vol. 11,
Nr. 2, S. 25-31

38 Hemphill J, Coons A (1957). Development of the leader behavior description questionnaire. In:
Stogdill R, Coons A (1957) Leader Behavior: Its Description and Measurement. Ohio State University, Columbus,
OH



Merkmale eines Entrepreneurs 36

auf den ,,Behavioristischen-Ansatz*“. Es wurden zwei Einteilungen von Verhaltensweisen
gefunden, die den Fihrenden definieren sollten- ,initiating structure/task focused and
consideration/people focused” (Bird und Schjoedt, 2009, S. 339). Doch auch diese
Einteilung ist nur wenig ideal, um einen Flhrenden zu definieren. In der derzeit
fortschrittlichsten Theorie geht es um spezifisches Leadership-Verhalten, welches effektiver

im erreichen organisatorischer Ergebnisse ist.

Geteilte Fihrerschaft/shared Leadership

Geteilte Fuhrerschaft stellt einen Teil der alleinigen Fuhrerschaft dar, aber im Gegensatz zur
alleinigen Fuhrerschaft geht es hierbei um eine geteilte Fiihrung, die dann zustande kommt,
wenn alle Teammitglieder fur die Fihrung des Teams verantwortlich sind. Es handelt sich
um einen dynamischen, interaktiven Prozess zwischen den Individuen einer Gruppe, deren

Ziel es ist, sich gegenseitig zum Erreichen des Gruppen- oder Unternehmensziels zu flhren.

Kommunikation

Kommunikation ist dabei ein Informationsaustausch zwischen Sender und Empfénger. Der
Entrepreneur mochte schon friih Uber seine Plane sprechen oder schreiben, um seine
Absichten darzulegen. Zum Beispiel dann, wenn ein Produkt entwickelt wurde, und
Prototyping und Présentation wichtig sind, um Investoren und Kunden zu gewinnen. Dann
ist es flr den Entrepreneur wichtig, abzuschéatzen, welche Informationen wann und mit wem
geteilt werden konnen, und wann er sein geistiges Eigentum schitzen muss.
Bei der geteilten Fiihrung ist Kommunikation noch wichtiger, da jeder einzelne mehr
zuhdren muss und weniger reden sollte, dabei mehr Fragen stellen, weniger Antworten
bieten und Informationen offen teilen muss.

Verhaltensrollen/Behavioral Roles

Rollen sind Aggregationen und Abstraktionen von Aufgaben, Verhaltensweisen und
Aktivitaten (vgl. Mintzberg, 1973%) und werden haufig als Entrepreneurship-Typen
bezeichnet. Hierzu gibt es einige Forschungen, wobei die Rollen je nach Autoren sehr
unterschiedlich ausfallen. Gartner (1989; nach Bird und Schjoedt, 2009, S. 344) nennt
folgende Rollen: der Unternehmer als Risikotrager, Meister fiir Innovationen,
Unternehmensgriinder oder als Mittel der Wende. Andere definieren die Rollen anhand von

Erwartungen tber das Verhalten des Rollentrégers, also den Entrepreneur.

3% Mintzberg, H. (1973). Strategy-Making in three Modes. California Management Review, Vol. 16, Nr. 2, S. 44
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Kreativitat

Kreativitat ist, laut der Autoren Bird und Schjoedt (2009, S. 346), mehr kognitiv, als
behavioristisch. Dabei umfasst die Kreativitdt eines Entrepreneurs Merkmale, Intelligenz,
Prozesse, Kompetenzen und spielt eine wichtige Rolle beim Wachstum eines Unternehmens.
Fahigkeiten und intrinsische Motivation sind auch hier ein wichtiger Bestandteil, welcher
die Kreativitdit bedingt (vgl. Fueglistaller, 2008, S. 88). Im Folgenden sind die
entscheidenden Fahigkeiten genannt: Flexibilitdt anstatt Starrheit, ldeenfluss anstatt
Unproduktivitat, Elaborierfahigkeit anstatt Einfachheit, Originalitat anstatt Banalitat und
Neudefinierfahigkeit anstatt Konventionalitat. AuBerdem kann Kreativitat durch folgende
Personlichkeitseigenschaften gefordert werden: Selbstvertrauen, Offenheit fur Neues,
waches Auge, Komplexitat, Nonkonformismus, Risikobereitschaft und Urteilsfédhigkeit
(Fueglistaller, 2008, S. 89). Bird und Schjoedt beschreiben den Kreativitatsprozess, der
ahnlich wie die Lésung eines Problems aufgebaut ist, wie folgt: Zunéchst gibt es eine Art
Spannung, auf diese folgt dann eine Vorbereitung, die aus Informationssammiung und
Vertiefung in das Thema besteht, es reiht sich eine Inkubationszeit und eine Einsicht,
bestehend aus Artikulation und Expression an, die durch eine Evaluation, Elaboration und
Iteration beendet wird. Kreativitat kann dabei in verschiedenen Arten aufkommen, wie zum
Beispiel in einer kreativen Produkterstellung oder in Kkreativen Prozessen, wie
Problemfindung, Informationscodierung oder qualitativer  Problemlésung. Im
Entrepreneurship geht es dabei oft darum, ein Problem zu erkennen und eine passende

Losung dafiir zu finden.

Entdeckung von entrepreneurialen Gelegenheiten/Opportunity Discovery

Auch hierbei handelt es sich eher um einen kognitiven als um einen behavioristischen
Prozess. Einige Forschungen meinen, Entrepreneure wuirden entrepreneurialen
Gelegenheiten zuféllig begegnen und diese dann wahrnehmen, andere meinen,
Entrepreneure wirden mit Hilfe ihres bisherigen Wissens gezielt nach entrepreneurialen
Gelegenheiten suchen, um sie wahrnehmen zu koénnen. Fiet (2000, S. 13) stellt zwel
unterschiedliche Maéglichkeiten zum Entdecken von Gelegenheiten vor. Zum einen kénnen
Gelegenheiten durch unterschiedlich verteilte Informationen entdeckt werden, die zu einem
gewissen Preis bezogen werden kénnen und teilweise mit Risiken verbunden sind. Dabei
wird eine entrepreneuriale Gelegenheit als ein rationaler Anlageprozess angesehen, der
beeinflusst werden kann. Oder aber der Entrepreneur entscheidet sich fur die
Entscheidungsfindungstheorie. Nach dieser substituiert der Entrepreneur Heuristiken und

40 Synonyme: verstandesgemaR, mit Verstand, intellektuell (vgl. http://www.duden.de/rechtschreibung/kognitiv,
06.01.2016). Kognition ist die Fahigkeit, die Realitat wahrzunehmen. Im Forschungsgebiet Kognition in der
Psychologie geht es um die Frage: ,,Was ist?* oder besser ,,Was weil} ich, und was weil3 ich, wie man es macht?*
(vgl. Locke, 2000, S. 409).
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Biase mit gut begrindeten Analysen bestimmter Informationen, um das Risiko zu
verringern. Damit spart er Aufwand angesichts der vielen Entscheidungen, die er zu treffen
hat (vgl. Busenitz & Barney, 1997). Fiet (2000) argumentiert auRerdem, dass sich
spezifisches Wissen, wie das Wissen Uber Technologien, Personen, Wissen und Timing, aus
vorherigen Erfahrungen bildet und eine Basis darstellt, um weitere Gelegenheiten zu
entdecken. Daraus kann sich eine Verhaltensweise bilden, die, laut Bird und Schjoedt (2009,
S. 349), aus folgenden Punkten bestehen wirde:

»|...] selection, identification, choice, specification, interpretation,
revision, and interaction with other people - [...] Auslese,
Identifizierung, Auswahl, Spezifikation, Interpretation, Revision und

Interaktion mit anderen Personen*

Dabei wahlt der Entrepreneur zundchst einen Informationskanal aus und clustert danach die
daraus entnommenen Informationen in sinnvolle Gruppen. Darin sucht er nach neuen
Informationen, die ihm Auskunft Gber die Zukunft fur neue Unternehmensgriindungen und
Wohlstand geben konnen. Das kann der Entrepreneur dann als neue entrepreneuriale
Gelegenheit interpretieren.

Aufgrund der vielen unterschiedlichen Verhaltensweisen hat sich Ende der neunziger Jahre
durchgesetzt, dass man wohl verschiedene Entrepreneurtypen finden kann und nicht nur den
einen Entrepreneur hat (vgl. Becherer & Maurer, 1999, S. 28; nach Stewart et al., 1996).

3.1.3 Forschung heute

Obwohl die Forschungsergebnisse in der Vergangenheit zeigten, dass Entrepreneure sich
voneinander so sehr unterscheiden, wie sie sich von Nicht-Entrepreneuren unterscheiden,
halten die Verfechter des ,,Personality Traits Ansatzes* daran fest, dass Entrepreneure ganz

gewisse Eigenschaften aufweisen (vgl. Gedeon, 2010, S. 23).

Jacobsen (2003) stellt fest, dass der Forschungsansatz ,Personality Traits“ gerade in
Deutschland immer noch aktiv verfolgt wird. Sie bezieht sich dabei auf eine Untersuchung
der Universitat Jena, bei der flinf Charaktereigenschaften herausgefunden wurden, die einen
Firmenchef mit seiner eigenen Firma erfolgreich machen. Diese sind:
1. Geringe Gutmdtigkeit und Freundlichkeit im Umgang, 2. geringe Angstlichkeit und
Labilitat, 3. grolRe Offenheit flir Neues, 4. Extrovertiertheit und 5. Flei und Genauigkeit.
Dabei wurde auch herausgefunden, dass die Wahrscheinlichkeit als Entrepreneur erfolgreich
zu sein steigt, je mehr dieser Eigenschaften in einem Unternehmer vereint sind. Befragt
wurden dabei 139 Firmenchefs.

Erst kirzlich hat eine wachsende Zahl an Forschern der Psychologie ihr Interesse an den

Personlichkeitsmerkmalen von Entrepreneuren als Erfolgspradiktor erneuert und hat somit
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die Abneigung gegen den ,,Personality Traits Ansatz* hinter sich gelassen (Baum et al.,
2012, S. 14; nach Gedeon, 2010). Die zeitweise Abneigung gegen den ,,Personality Traits
Approach® hat sich geandert und der Ansatz erlebt eine Art Renaissance (vgl. Rauch &
Frese, 2012; Zhao et al, 2010, S. 382). Nun gibt es einen Konsens dariber, dass es genligend
Beweise fiir den ,,Personality Traits Ansatz* gibt, wenn auch Persdnlichkeitsmerkmale nicht
in der Lage sind, eine einzelne Verhaltensweise vorhersagen. Zudem ist zu bedenken, dass
nicht jedes Verhalten auf ein ,Personality Trait“ zurlickzufiihren ist und dieses eine
Charakteranlage und keine Bestimmung darstellt. Es ist allgemein anerkannt, dass die
Charaktereigenschaften, Ziele, das soziale und kulturelle Umfeld eines Grinders die
Eigenschaften, Leistung und Ziele der Unternehmen beeinflusst (vgl. Birley & Westhead,
1994).

In der Vergangenheit wurden Losungen zu gefundenen Problemen vorgeschlagen, welche
die Wiederbelebung des ,,Personality Traits Approach* begiinstigt haben, wie zum Beispiel
das Uberpriifen der einzelnen Personlichkeitsmerkmale in verschiedenen Situationen und
Anlissen, um dann Verhaltensklassen bilden zu kénnen oder das Uberpriifen nicht-linearer
Beziehungen zwischen Personlichkeitsmerkmalen und ihrem Einfluss auf Erfolg. Der
Meinung des Autors nach ist das Abweisen des ,,Personality Traits Ansatzes* sogar falsch
(vgl. Rauch & Frese, 2012). Komplexere Modelle, bessere Konzepte und
Forschungsinstrumente werden nun verwendet (vgl. Baron, 1998). Jiingere Forschungen
(beispielsweise Shane et al., 2003) meinen, dass die kontraren Ergebnisse friherer Studien
durch das Fehlen theoretisch abgeleiteter Hypothesen und verschiedener
Forschungswerkzeuge entstanden. Zhao et al. fiihrten aus diesem Grund eine Meta- Analyse
durch, um Fehler durch Forschungswerkzeuge, wie falsche Stichprobengrdf3en oder geringe

Zuverlassigkeit, zu korrigieren (vgl. Zhao et al., 2010, S. 382).

Verschiedene Forschungen beleuchteten auflerdem den Entrepreneur aus unterschiedlichen
Perspektiven. Im Paper Psychological Traits von E. Babb und S. Babb wird unterschieden
zwischen Entrepreneuren in urbanen und Entrepreneuren in landlichen Gegenden, um
herauszufinden, ob es Unterschiede in den Persdnlichkeitsmerkmalen der Grunder gibt.
AuBerdem interessieren sich die Forscher dafiir, ob die Umgebung einen Einfluss auf ihre
Arbeit hat und ob landliche Gegenden einen Vorteil daraus ziehen kdnnen, wenn stédtische
Entrepreneure in ihren Markt treten und ob Entrepreneure landlicher Gegenden eine
Expansionsmoglichkeit in stadtischen Firmen finden kdnnen. Die Forscher beziehen sich
dabei dennoch auf einige psychologische Traits. Diese sind: Typ A Verhalten, nAch,
Einfluss, emotionale Stabilitidt und personliche Beziehungen (,,Type A behavior, need for

achivement, ascendancy, emotional stability, personal relations®). Finden konnten sie
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allerdings keine wesentlichen Unterschiede zwischen urbanen und landlichen Griindern (vgl.
Babb & Babb, 1992).

In einer Untersuchung von Nicolaou et al. stellen sich die Forscher die Frage, ob die Tendenz
als Entrepreneur tétig zu sein in den menschlichen Genen verankert ist. In einer Studie mit
monozygotischen und dizygotischen Zwillingen wollen sie herausfinden, ob genetische
Faktoren die personlichen Neigungen selbststandig zu arbeiten beeinflussen. Ihrer Meinung
nach ist es wichtig herauszufinden, inwieweit Gene einen Einfluss auf das menschliche
Handeln hinsichtlich entrepreneurialer Aktivitaten hat. Versteht man, inwieweit Gene das
Handeln der Menschen beeinflussen, kann man die Entrepreneurship-Forschung dadurch
verdndern und gezielter forschen. Die Forscher stellen fest, dass es, unter der Annahme
genetische Faktoren seien exogen, eine Kausalitét in der Beziehung zwischen Genen und
Entrepreneurship gibt. Somit konnen Gene die Neigung mancher Menschen, als
Entrepreneur tatig zu sein, im Gegensatz zu anderen Menschen, verstarken. Jedoch ist
Entrepreneurship nicht allein bestimmt durch menschliche Gene. Individuelle Unterschiede
spielen eine groRe Rolle im Entrepreneurship (vgl. Nicolaou et al., 2008).

2008 untersuchen Djankov et al. den Unterschied zwischen der Natur/dem Wesen des
Entrepreneurs und der Bildung/Erziehung des Entrepreneurs mit der Frage, was ihn
erfolgreicher werden l&sst. Sie finden heraus, dass Entrepreneure viele andere Entrepreneure
in ihrer Familie haben (Eltern, Tanten, Onkel, Geschwister) und auch mehr Entrepreneure
in den Freunden aus Kindertagen. Es wird geschlussfolgert, dass es einen starken Effekt des
sozialen Umfelds auf die Entscheidung Entrepreneur zu werden, gibt. Jedoch haben die
Effekte des sozialen Umfelds keinen signifikanten Einfluss auf den Unternehmenserfolg,

wenn das Unternehmen erst einmal gegriindet ist (vgl. Djankov et al., 2008, S. 8).

Auch im ,,Behavioristische Ansatz* wird weiterhin geforscht. So wird Entrepreneurship nun
als bewusst geplantes Verhalten (intentionally planed behavior) des Entrepreneurs
bezeichnet (vgl. Krueger et al., 2000, S. 413). Ein recht junger Forschungsbereich stellt
zudem das Untersuchen von Einfliissen der ,,Personality Traits* auf ,,Behavior” dar. Ein
Beispiel ist hier die Forschung von Krueger et al., bei der der Einfluss von Self-Efficacy
einmal auf ,,managerial behavior* und einmal auf ,,entrepreneurial behavior* untersucht
wird. Hierbei wird herausgefunden, dass Self-Efficacy mit vielen Fihrungs- und

entrepreneurialen Phanomenen verbunden ist (2000, S. 417f).

Des Weiteren entstehen unterschiedliche Ansétze, wie zum Beispiel 2010 der demografisch-
soziologische Ansatz unter Max Weber. Dieser Ansatz besagt, dass der Entrepreneur

gekennzeichnet wird durch schwer zu beeinflussende Personlichkeitsmerkmale. Dabei
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werden diese Eigenschaften im Laufe des Lebens durch Sozialisation erworben. Das soziale
Umfeld bildet den Mittelpunkt des Ansatzes (Kailer & Weil3, 2014, S. 22).

3.2 Kompetenzen und weitere Merkmale

Zusétzlich zu den Personlichkeitsmerkmalen bedarf es einer Reihe an Kompetenzen und
weiteren Merkmalen, um als Entrepreneur tatig und erfolgreich werden zu kénnen (vgl.
Draft, 2014, S. 56). Diese konnen auch als Humankapital*! bezeichnet werden und
beinhalten Punkte, wie Wissen, Kenntnisse, Fahigkeiten und Berufserfahrung. Dazu
kommen demografische Merkmale des Entrepreneurs, die eine Voraussetzung fir seine
Person darstellen.

3.2.1 Demografische Merkmale

Aufgrund der einfachen Ermittlung dieser objektiven Eigenschaften einer Person wurden
demografische Merkmale von Entrepreneuren hdufig untersucht. Dabei haben sie allerdings
nur wenig Aussagekraft (vgl. Jacobsen, 2003, S. 48). Nicolaou et al. (2008) fassen die
erforschten demografischen Merkmale, die mit der Tendenz Entrepreneur zu werden in einer
Verbindung stehen sollen, zusammen: Bildung und Alter*?, Arbeitsverhaltnis**, materieller

Stand und Berufserfanrung*, Einkommen®®, soziale Fahigkeiten und soziale Bindungen“®.

Jacobsen schildert, dass das Alter der meisten Entrepreneure zwischen 20 und 65 Jahren
liegt, wobei die meisten Entrepreneure mit Mitte 30 griinden. Sie sieht das Alter allerdings
nicht als einen Faktor an, der den Erfolg oder Misserfolg eines Entrepreneurs erklaren kann
(2003, S. 48). Evans und Leighton finden heraus, dass die Wahrscheinlichkeit des Einstiegs
in die Selbststandigkeit als Entrepreneur unabh&ngig vom Alter in den ersten zwanzig
Berufsjahren ist (1989, S. 532). Kirchner und Wayne (1958) beschreibt allerdings, dass es
jungeren Personen leichter fallt, Informationen zu koordinieren und dass die Fehlerquote

beim Organisieren der Informationen tber langere Zeit geringer ist, als bei &lteren Personen.

Der familidre Hintergrund wird in einigen Studien beleuchtet. Nicolaou et al., beziehend auf
Forschungen von Fairlie (1999), De Wit und van Widen (1989) und weiteren, sind der
Annahme, dass Kinder, deren Eltern bereits Entrepreneure waren, eher selbst als
Entrepreneur tatig werden, da sie bereits mehr Wissen Uber das Arbeiten als Entrepreneur
haben, dementsprechende Werte und Einstellungen vermittelt bekommen haben und von

41 Siehe hierzu Kapitel 3.5 Erfolgsfaktoren des Entrepreneurs
42 Bates, 1995

43 Ritsila & Tervo, 2002

4 Evans & Leighton, 1989

45 Amit et al., 1995

4 Aldrich et al., 1987
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ihren Eltern woméglich Unterstlitzung erwarten kénnen in Form von Informationen,
Kontakten und Geld (vgl. Nicolaou et al., 2008). Der Weg in das Unternehmer- oder
Grindertum ist ebenfalls von der Beziehung zwischen Kind und Eltern abhéngig. Wurde das
Kind erzogen, eigenstandig zu handeln, verantwortungsbewusst und leistungsorientiert zu
sein, so kann das forderlich sein, um im spateren Leben als Entrepreneur zu arbeiten (vgl.
Jacobsen, 2003, S. 49). Beziehend auf Holland (1985) nimmt Schmitt-Rodermund an (2003,
S. 499), dass die Entwicklung einer Person in eine bestimmte Karriererichtung von zwei
Quellen abhéngt. Die erste Quelle stellt die grundlegenden Personlichkeitsmerkmale dar, mit
der eine Person geboren wird. Die zweite Quelle entsteht durch die Erziehung der Eltern.
Ermutigen die Eltern ihre Kinder bei bestimmten Aktivitaten, bieten ihnen Mdglichkeiten
und Ressourcen, so kdnnen sie Interessen und Vorlieben entwickeln. Spater kdnnen diese
Interessen dann starker definiert werden, die Person gliicklich machen und zu einer richtigen
Kompetenz ausgebaut werden. Nach dem Forschungsergebnis von Schmitt-Rodermund
(2003) kann die Forderung von Kreativitat, Fihrungsqualitdten und Autonomie schon in
frihen Entwicklungsphasen eine positive Wirkung auf ein spater maogliches
unternehmerisches und griinderisches Wesen entfalten.

Beim Punkt Nationalitat wird festgestellt, dass neue Unternehmensgriindungen vor allem
durch Minderheiten angehdérigen Menschen getatigt werden, was eventuell daran liegt, dass
sie keine anderen Jobmdglichkeiten haben. Allerdings wurde in anderen Studien festgestellt,
dass nicht alle Ethnien ein gleich starkes Grundungsbediirfnis haben. Und es wurde
festgestellt, dass Unternehmen von Weien eher erfolgreich sind (vgl. Jacobsen, 2003, S.
51).

Fast 80% der Neugriindungen in Deutschland werden von Ménnern durchgefihrt, was
Jacobsen darauf zurlickfihrt, dass Frauen immer noch fiir Familie und Kinder verantwortlich
sind oder darauf, dass Frauen immer noch nicht genug Unterstiitzung erfahren (2003, S. 52).
Carsrund et al (2009, S. 44) spricht dahingegen von einer weltweit grof3en weiblichen
Beteiligung entrepreneurialer Tatigkeiten und von einem allgemeinen Bewusstsein fur ihre
Rolle in der wirtschaftlichen Entwicklung. Es gibt eine Reihe an Forschungen zur
Risikobereitschaft von Frauen und Mannern, die je nach Forschungsland unterschiedliche
Ergebnisse hervorbringen. So wird eine hohere Risikobereitschaft einmal bei Mé&nnern
festgestellt (vgl. Powell & Ansic, 1997, S. 608) und einmal bei Frauen (vgl. Adams & Funk,
2012, S. 24)*".AuBerdem gibt es laut Powell und Ansic einen Unterschied in der
Entscheidungsfindung (1997, S. 605), sowie einen Unterschied in der Schnelligkeit der
Entscheidungsféallung zwischen Manner und Frauen (1997, S. 622). Dabei fallen Frauen

47 Diese Forschung wurde in Schweden durchgefiihrt. Zwischen Méannern und Frauen in Schweden gibt es eine hohe
Chancengleichheit in der Gesellschaft.
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schneller und weniger Uberlegt ihre Entscheidungen als Ménner. Zudem scheinen Frauen
mehr wohlwollend, mehr besorgt, aber weniger leistungsorientiert zu sein als Manner (vgl.
Adams & Funk, 2012).

Bowen und Hirsch (1986) sind der Meinung, dass unser Wissen im Bereich Frauen im
Entrepreneurship noch sehr gering ist und dass die Erkenntnisse demografischer
Forschungen sehr kritisch zu betrachten sind und nicht alleine fiir eine Aussage reichen, um

zu bestimmen, ob ein Entrepreneur erfolgreich wird oder nicht.

3.2.2 Kompetenzen

Geht es um ein Erfolgsrezept fiir einen Entrepreneur, so reicht es nicht aus, nur seine
Personlichkeitsmerkmale und sein Verhalten zu betrachten, auch seine Kompetenzen,
Féahigkeiten und Erfahrungen missen beleuchtet werden. Kompetenzen und Fahigkeiten
werden dabei oft als ,,skills* bezeichnet, und konnen selbststindig angeeignet werden,
wurden also nicht vererbt (vgl. Jacobsen, 2003, S. 73). Bird und Schjoedt (2009, S. 329)
definieren Kompetenz als Fahigkeiten, Fertigkeiten, Wissen und Charaktereigenschaften.
Sie kann auch als Innovationsschliissel betrachtet werden und ist die VVoraussetzung flr
individuelle Handlungen (vgl. Staudt, 2002, S. 440; Staudt, 2002, S. 157). Dabei kdnnen
Kompetenzen eine Grundlage in der Planung und Einfuhrung neuer Unternehmen darstellen,
aber auch einen hoheren Standard reprasentieren, um Nachhaltigkeit und Wachstum zu
erreichen (vgl. Morris et al., 2013, S. 354).

Aus der Philosophie oder der Betriebswirtschaftslehre mit Schwerpunkt Personalwirtschaft
kennt man den Ansatz der finf Schliisselkompetenzen oder -qualifikationen. Diese stellen
dabei Ubergreifend fachliche zum Teil berufsfeldorientierte Qualifikationen in fiinf
Kompetenzfeldern dar. Sie sind im Folgenden kurz dargestellt*®:

- Methodenkompetenzen:  Arbeitsprozesse, Planungs-,  Entscheidungs-  und
Analysefahigkeit, Kreativitatstechniken, abstraktes und vernetztes Denken,
Projektstrukturierung, Kostenmanagement und Leistungsbewertung (vgl. Staudt, 2002,
S. 440)

- Sozialkompetenzen:  Teamféahigkeit, soziale Verantwortung, demokratisches
Handlungsbewusstsein, Kommunikationstechniken, Menschenfiihrung (vgl. Jacobsen,
2003), soziale Wahrnehmung, Motivationstechniken und Konfliktmanagement

- Selbstkompetenzen: Teamfahigkeit, Flexibilitdt, kommunikatives Verhalten, Umgang

mit Akteuren, Ressourceneinsatz und Selbstmanagement

48 TU Dortmund (https://eldorado.tu-dortmund.de/bitstream/2003/26882/1/Kompetenzen.pdf (vom 23.01.2016)); DHBW
Stuttgart, Studiengang: Wirtschaftsingenieurwesen - Facility Management, 2015, Fach: Projektmanagement
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- Medienkompetenz: auch Systemkompetenz, Umgang mit Subsystemen, Umgang mit
verschiedenen Medien, Hard- und Software

- Handlungskompetenz: auch Organisationskompetenz (vgl. Staudt, 2002, S. 267),
Handeln in Organisationsstrukturen, Unternehmens- und Projektorganisation,
Qualitatsmanagement, = Dokumentationsmanagement,  Risikomanagement  und

Personalwirtschaft

»[Schllsselqualifikationen sind] erwerbbare allgemeine Fahigkeiten,

Einstellungen und Wissenselemente, die bei der Losung von Problemen und

beim Erwerb neuer Kompetenzen in maoglichst vielen Inhaltsbereichen von

Nutzen sind, so dass eine Handlungsfahigkeit entsteht, die es ermdglicht,

sowohl individuellen als auch gesellschaftlichen Anforderungen gerecht zu

werden.« 4°
Diese Schlusselkompetenzen scheinen dabei notwendig fir jeden Entrepreneur oder
Unternehmer, um ein Unternehmen zu griinden und am Leben zu erhalten. In der sich mit
Entrepreneurship befassenden Literatur werden weitere Kompetenzen angefiihrt die im

Folgenden kurz beschrieben werden.

Wissen

Laut Markman (2012) ist eines der wichtigsten entrepreneurialen Kompetenzen das Wissen.
Dafur nennt der Autor drei verschiedene Grinde. Zunéchst ist das Entdecken von
Maoglichkeiten und Chancen Wissen an sich. AuRerdem mussen alle Moglichkeiten
aufgedeckt werden, bevor sie bewertet und genutzt werden konnen. Hier kann Wissen
einerseits dabei helfen, neue Mdoglichkeiten zu entdecken, aber auch dabei diese zu
evaluieren. Wissen kann ebenfalls dabei helfen, das Unternehmen darin zu unterstiitzen,
Madglichkeiten nutzbar zu machen. Probleme aller Art kénnen durch Wissen geldst werden,
und wird vorhandenes Wissen neu kombiniert, so kann der Entrepreneur in neue Mérkte
einsteigen und mit anderen konkurrieren. ,,Ein Mensch lernt niemals aus* ist ein bekannter
Satz im Volksmund, der besagt, dass man sich Wissen selbst aneignen und standig ausbauen

kann, egal wie alt man ist.

Wissen stellt die Information eines Individuums in einem bestimmten Bereich dar, welches
durch Ausbildung und Training erworben wurde (vgl. Bird & Schjoedt, 2009, S. 329), durch
Ratschldge von Experten, bisherige Berufserfahrung oder durch Imitation und Kopieren
entsteht (vgl. Aldrich & Martinez, 2000, S. 11). Fur einen Entrepreneur ist es wichtig,

49 Bildungskommission NRW: "Zukunft der Bildung - Schule der Zukunft" -
Denkschrift der Kommission beim Ministerprésidenten des Landes Nordrhein-Westfalen, September 1995,
Neuwied, Kriftel, Berlin, Luchterhand-Verlag
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Wissen zu schaffen und anzuwenden, es geeignet weiterzuverbreiten und sein Wissen zu
schiitzen, denn dieses Wissen hebt ihn letztendlich als neuen Marktteilnehmer von den
bereits etablierten ab (vgl. Markman, 2012). Es wird implizites und explizites Wissen
unterschieden (tacit und explicit knowledge®). Explizites Wissen kann dabei erforderliches
Wissen Uber eine Unternehmensgriindung sein, sowie Methoden- und Fachwissen und
soziale und kommunikative Fahigkeiten. Implizites Wissen kann einschldagige Berufs- oder
Praxiserfahrung sein, Erfahrung in Teamarbeit oder Mitarbeiterfiihrung (vgl. Kailer & WeiR,
2014, S. 19).

Fahigkeiten/,.skills* und Fertigkeiten/,.abilities*

Das Wissen einer Person ist verbunden mit ihren Fahigkeiten und Fertigkeiten, welche
wiederrum abhdngen von ihrem Wissen. Und auch Féhigkeiten und Fertigkeiten sind von
Natur aus miteinander verbunden (vgl. Markman, 2012)°'. Die Begriffe
zusammengenommen stellen eine erworbene Sachkenntnis dar, durch Training und Ubung
entwickelt und durch Erfahrungen erweitert. Es ist die Kenntnis (ber eine bestimmte
Aufgabe oder aber auch die allgemeine Fahigkeit des Schreibens, Lesens, Zuhérens oder
Préasentierens (vgl. Markman, 2012; Jacobsen, 2003; Bird & Schjoedt, 2009, S. 328). Um
ein neues Unternehmen zu grinden, bedarf es einiger Fahigkeiten, wie zum Beispiel das
Anziehen, Binden und Motivieren von Personal und das Schaffen von Beziehungen zu
Investoren, Lieferanten und mdoglichen Kunden. Aullerdem missen Unternehmer in der
Lage sein, implizites und explizites Wissen tiber unterbewertete Ressourcen zu sammeln und
zu verbreiten und diese Ressourcen zu nutzen, um neues Vermdgen zu schaffen (vgl.
Markman, 2012). Fahigkeiten liegen dabei den maximalen individuellen Leistungen
zugrunde und inkludieren verschiedene Formen von Intelligenz und physikalischen
Eigenschaften (vgl. Bird & Schjoedt, 2009, S. 328).

Berufserfahrung

Jacobsen stellt Berufserfahrung in der Branche des eigenen Unternehmens als eigene
Kompetenz heraus und sieht es als wichtiges Erfolgskriterium bei einer
Unternehmensgrindung an. Wobei Berufserfahrung nicht als Garantie fir Erfolg angesehen
werden darf (vgl. Jacobsen, 2003, S. 77). Je ausgepragter die Berufs- oder

Branchenerfahrung ist, desto zielgerichteter kann der Entrepreneur branchenbezogene

50 Tacit knowledge oder implizites Wissen, bedeutet zu wissen, wie etwas getan wird. Es handelt sich um Prozesswissen,
welches schwer zu kodifizieren ist und sehr intuitiv ist. Implicit knowledge sind ,,nonverbale Signale oder [wurden]
in einem Rollenmodell beobachtet* (Bird & Schjoedt, 2009, S. 345). Explicit knowledge oder explizites Wissen,
bedeutet zu wissen, dass etwas so ist. Es ist reprasentier- und objektivierbares Wissen, kann somit niedergeschrieben
oder weiterverbreitet werden. Dabei ist es kodifizierbar und regel-basiert (vgl. Nonaka & Takeuchi, 1995).

Explicit knowledge ist ,,erzdhlendes [Wissen]“ (Bird & Schjoedt, 2009, S. 345).

51 Fahigkeiten und Fertigkeiten werden in diesem Kapitel nicht unterschieden.
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Marktforschungsdaten und —informationen einschétzen und berlicksichtigen (vgl. Kailer &
Weil, 2014, S. 20).

Die folgende Abbildung zeigt die Einflusse auf die Grundungskompetenzen eines
Entrepreneurs (Kailer, 2005, S. 167°%; in Kailer & WeiR, 2014, S. 19).

Grundungsaktivitat

- Vorbereitung
- Grindung
- Enwticklung

Familie und Freunde

Entrepreneurship
Ausbildungsmdoglichkeit an der
Schule oder Hochschule

Grandungskompetenzen

- implizites Wissen

Grindungsmotivation
- explizites Wissen

finanzielle und technische
Ressourcen, Beratung und
Training

I Personality Traits ]

Grunderambiente, rechtliche Bestimmungen und
Wirtschaftslage

Abbildung 1: Griindungskompetenzen (Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an Kailer, 2005, S. 167, in Kailer und
Weif3, 2014, S. 19)

Die Abbildung stellt dar, wie sich Griindungskompetenz zusammensetzt, was diese
beeinflusst und wie sich daraus eine Grundung entwickeln kann. Zunachst braucht der
Entrepreneur unternehmerisches Wissen, welches aus expliziten und impliziten
Bestandteilen besteht. Dazu kommt die Motivation zur Griindung, die laut Kailer und Weif3
(2005, S. 167) aus der Grundungsintention und der Einstellung zur Selbststandigkeit
besteht>®. Auf diese beiden Punkte iiben die ,,Personality Traits* einen groRen Einfluss aus.
Aus diesen drei Kategorien entwickelt sich nun die Grindungskompetenz, welche von
weiteren Rahmenbedingungen gefordert oder auch gehemmt werden kann. Diese sind
familidres Umfeld und Freunde, Entrepreneurship Ausbildungsmdglichkeiten an der Schule

52 Kailer, N. (2005). Komzeptualisierung der Entrepreneurship Education an Hochschlen: Empirische Ergebnisse,
Problemfelder und Gestantlungsansétze. Zeitschrift fir KMU und Entrepreneurship, Vol. 53, Nr. 3, S. 165-184

53 Weitere Informationen zu Motivation in Kapitel 3.4 Ausloser fiir eine Griindung
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oder Hochschule, Rahmenbedingungen, wie finanzielle und technische Ressourcen,
Beratung und Training und Rahmenbedingungen wie Grinderambiente, rechtliche
Bestimmungen und Wirtschaftslage. Alle Rahmenbedingungen wirken im Zeitverlauf
unterschiedlich schwach oder stark, was sich wiederum auf die Entscheidung fur eine
Selbststandigkeit und fir eine Unternehmensgriindung auswirkt. Die einzelnen Phasen
Vorbereitung, Grindung und Entwicklung bedirfen dabei unterschiedlicher Kompetenzen
und Unterstltzungsangeboten (Kailer & Weil3, 2014, S. 21).

Alle Kompetenzen basieren auf einer gewissen allgemeinen und unternehmerischen
Intelligenz des Entrepreneurs. Fahigkeiten, Fertigkeiten, Wissen und Kompetenzen
ermdglichen zwar Verhaltensweisen, sind aber selbst kein Verhalten. Zundchst einmal ist
das Verhalten eines Entrepreneurs individuell und nicht bestimmt oder unverriickbar.
Verhaltensweisen sind Aktionen und somit Aktivitdten von Individuen. Reaktionen sind
Verhaltensweisen, die auf einen vorhergegangenen Reiz folgen. Leistung wird dabei meist
als Ergebnis einer Aktion betrachtet und besteht oft aus einer Ansammlung vieler komplexer
Verhaltensweisen. Fahigkeiten liegen den maximalen individuellen Leistungen zugrunde®.
Prozesse kdnnen Verhalten beinhalten, miissen sie aber nicht unbedingt. Ein Prozess ware
zum Beispiel eine Entscheidungsfindung (vgl. Bird & Schjoedt, 2009, S. 328).

3.3 Entscheidungsfindung durch den Entrepreneur

Externe Krifte, wie wirtschaftlicher Frieden oder Marktkréfte®® kénnen den Entrepreneur
entmutigen oder bremsen oder auch entrepreneuriale Tatigkeiten erleichtern und férdern.
Der wohl wichtigste Faktor im Entrepreneurship ist herbei der wirtschaftliche Frieden, denn
sobald der Markt restriktiviert wird, kann der Entrepreneur nicht mehr frei agieren. Die
Marktkrafte kdnnen zudem den Einstieg und den Erfolg eines Unternehmens beeinflussen.
Der rationale Entrepreneur berticksichtigt diese Faktoren bei seiner Grindung und
Produkteinfiihrung auf den Markt (vgl. Locke & Baum, 2012). Da der Markt allerdings
weder vorhersehbar noch vollkommen ist, ergeben sich viele Ungewissheiten, Risiken und
mogliche Probleme, aber auch Chancen denen ein Entrepreneur im Laufe seiner
Unternehmensgrindung begegnet. Der Entrepreneur muss somit haufig Entscheidungen
treffen, um flr sein eigenes Wohl und das Wohl des Unternehmens zu sorgen. Er muss sich
zu Beginn einer jeden Entscheidung fragen, was sein Bedrfnis ist und wie dieses befriedigt
werden kann. Der Entrepreneur wird ein Ziel vor Augen haben, welches er erreichen mdchte,

auch wenn sich dieses Ziel méglicherweise mit der Zeit &ndert, um sich den Gegebenheiten

54 Siehe Kapitel 3.2.2 Kompetenzen; Fahigkeiten und Fertigkeiten

55 Marktkrafte bestehen aus Angebot und Nachfrage, die wiederum den Preis eines Wirtschaftsgutes auf dem Markt
bestimmen.
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der Umwelt anzupassen (vgl. Carsrud, 2009, S. 150). Alternative Entscheidungen missen
gesucht und resultierende Konsequenzen abgewogen werden. Zudem muss der Entrepreneur
gegebenenfalls nach Hilfsmitteln suchen, die ihn bei der Entscheidungsfindung und spater
bei der Ausfuhrung unterstiitzen. Seine Personlichkeitsmerkmale und sein Charakter kdnnen
dabei die Wahrnehmung seiner Umgebung beeinflussen, was ihn wiederum zum Anwenden

flexibler Strategieen, wie der Effectuation, neigen lassen kann (vgl. Perry et al., 2011).

Eine Entscheidung ist ein Prozess, der weitgehend kognitiv ist, aus einer Beurteilung besteht
und zu einer Wahl zwischen Alternativen fuhrt und zu einer Aktion werden kann (vgl. Bird
& Schjoedt, 2009, S. 329; Jungermann et al., 1998). Dabei sind die Konsequenzen einer
Entscheidung oft nicht vorhersehbar, vor allem, wenn Entscheidungen sehr komplex sind.
Entrepreneure mussen also Entscheidungen unter Unsicherheiten treffen. Es handelt sich um
eine Situation, in der es dem Entrepreneur an Wissen tber die Zukunft fehlt. Unsicherheiten
kdnnen dabei unklare Informationsbedarfe, unsichere Ziele oder die fehlende Mdglichkeit
sein geeignete Informationen zu erlangen, um Handlungsalternativen abwdagen zu kénnen
(vgl. Eberz et al., 2015, S. 1649 aus Sarasvathy, 2005, S. 540).

Um eine Entscheidung zu fallen, kénnen verschiedene Wege gegangen werden. Diese
konnen entweder Logiken oder Heuristiken sein. Logiken sind Hilfsmittel, mit denen der
Entscheidungstrager Alternativen bewerten kann. Dazu kann der Entrepreneur zwei
verschiedene Entscheidungsansatze nutzen, den kausalen oder den effektuativen.

Kausaler Ansatz/Causation

Beim kausalen Ansatz folgt der Entscheidungstrager dabei einer logischen Kausalitét,
versucht die Zukunft einzuschétzen und greift auf Methoden zuriick, die auf VVorhersagen
basieren (vgl. Eberz et al., 2015, S. 1651; nach Sarasvathy, 2001). Der Entscheidungstrager
hat zunéchst ein festes Ziel vor Augen, konzentriert sich auf die erwarteten Erldse, nutzt
bereits vorhandenes Wissen, betont Wettbewerbsanalysen und versucht somit eine
ungewisse Zukunft vorherzusagen (vgl. Perry et al., 2011, S. 3). Sarasvathy definiert
Kausalitat folgendermalen (2001, S. 245):

,,Causation processes take a particular effect as given and focus on
selecting between means to create that effect - Kausalprozesse nehmen
einen besonderen Effekt als gegeben hin und konzentrieren sich auf die

Auswahl zwischen den Mitteln, um diesen Effekt zu erstellen.*

Effektuativer Ansatz/Effectuation

Der effektuative Ansatz stellt eine Erganzung des kausalen Ansatzes dar, welcher aufgrund
der oben genannten Unsicherheiten dem Entscheidungstrager nur wenig Unterstutzung
bietet. Beim effektuativen Ansatz sieht der Entrepreneur die Zukunft durch die ihm
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gegebenen Mittel als aktiv gestaltbar an. Dabei kommt dieser Ansatz vor allem fiir erfahrene
Entrepreneure in Frage, die ihre Entscheidungen unter Unsicherheiten treffen missen (vgl.
Eberz et al., 2015, S. 1650; nach Sarasvathy, 2001). Zunéchst hat der Entrepreneur ein
Bestreben oder eine Sehnsucht, die er dann mit den ihm in diesem Moment gegebenen
Mitteln zu stillen versucht (vgl. Perry et al., 2011, S. 1; nach Sarasvathy, 2001, S. 245). Das
Ubergeordnete Ziel ist zu Beginn noch nicht eindeutig bekannt, durch den effektuativen
Ansatz kann man dabei flexibel bleiben, von den Gegebenheiten der Umwelt profitieren und
wéhrend des Prozesses dazu lernen (vgl. Perry et al., 2011, S. 1).

Sarasvathy definiert Effectuation folgendermafen (2001, S. 245):

,,Effectuation processes take a set of means as given and focus on selecting
between possible effects that can be create with a set of means -Effektuative
Prozesse nehmen eine Reihe von Mitteln als gegeben an und konzentrieren
sich auf die Auswahl zwischen den mdglichen Auswirkungen, die mit einer
Reihe von Mitteln erstellt werden kdnnen.*

Zum entrepreneurialen  Hilfsmittel Heuristiken (unternehmerische Daumenregeln,
Kreativitatstechniken (Fueglistaller, 2008, S. 88)) gehoren Biases (personliche Tendenzen
oder Neigungen) in der Entscheidungsfindung. Auf diese beiden greifen Entrepreneure
starker zurick als es Manager groBer Unternehmen tun. Personliche Tendenzen und
Heuristiken sind Entscheidungsregeln, subjektive Meinungen, kognitive Mechanismen (vgl.
Fueglistaller et al., 2008, S. 39; Busenitz & Barney, 1997, S. 11f) und VVorgehensweisen zum
Losen von Problemen, zu denen es keine eindeutig vorgegebene Ldsungsstrategie gibt oder
diese nicht effektiv erscheint. Das Hilfsmittel kann dabei auf subjektiven Erfahrungen
beruhen®®. Hier kann der Entscheidungstrager seine Entscheidungen einerseits anhand von
Wahrscheinlichkeitstheorien treffen. Hilfsmittel sind hier zum Beispiel Umfrageergebnisse
und Datenbanken, mit denen versucht wird, das Ergebnis der Entscheidung zu berechnen
(vgl. Jungermann et al. 1998, S. 170). Andererseits, wenn solche Hilfsmittel nicht verfligbar
sind, muss der Entscheidungstrdger auf personliche Tendenzen und Heuristiken

zurlckgreifen.

Es ist wichtig, dass die Unsicherheit dabei im Treffen der Entscheidung selbst, nicht aber in
fehlendem eigenen Wissen und Konnen, besteht. Manager haben dabei mit weniger
Unsicherheiten zu kdmpfen, da sie auf bereits bestehende Datensammlungen, Strategien und
Techniken fir ihre Entscheidungsfindung zuruckgreifen konnen. Ein Entrepreneur
dahingegen bewegt sich auf neuem Terrain. Er weil nicht, ob sein Produkt erfolgreich
werden wird oder nicht. Es ergibt sich eine Unsicherheit tber den Ausgang seiner

56 Nach Gabler Wirtschaftslexikon, Springer Gabler Verlag (Herausgeber), Stichwort: Management, online im Internet:
http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Archiv/4969/heuristik-v8.html, (vom 06.01.2016)
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Entscheidung. Diese Unsicherheiten zu beseitigen kann sehr kostspielig sein und ist dabei
nicht immer effektiv. Eine verstarkte Nutzung von personlichen Tendenzen und Heuristiken
ermdoglicht ein wahrgenommenes Gefiihl allgemeinen Verstandnisses und ein Verstandnis
der ,,Spielregeln®. Aus diesem Grund argumentieren Busenitz und Barney, dass Personen,
die lieber auf personliche Tendenzen und Heuristiken bei einer Entscheidungsfindung
zurlckgreifen, eher als Entrepreneur geeignet sind. Entrepreneuriale Tatigkeiten werden
schnell Uberwaltigend fir diejenigen, die weniger bereit sind, persénliche Tendenzen und
Heuristiken allgemein zu nutzen (1997, S. 14).

Sarasvathy (2005, S. 534) fasst verschiedene Definitionen zu Heuristiken folgendermalien
zusammen: Sie sind Daumenregeln, Routinen, gefestigte Praktiken, die in der Vergangenheit
erfolgreich waren, Entscheidungsverfahren und kollektive Normen, dariiber, wie etwas
getan werden soll. In der Literatur zu personlichen Tendenzen und Heuristiken werden
verschiedene Arten genannt. Im Folgenden werden zwei Heuristiken naher beleuchtet.

Repréasentativitatsheuristik

Zuerst genannt wurde diese Heuristikform von Tversky und Kahneman (1971) und sie ist
seither die meist verwendete Heuristik- und personliche Tendenzform in der
Entscheidungsfindung.

Die meisten Fragen, die sich eine Person stellt, die eine Entscheidung treffen muss, gehéren
zu einer der drei folgenden Fragegruppen (Tversky & Kahneman, 1973, S. 3):
- Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass ein Objekt A zu einer Klasse B gehort?
- Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, das Ereignis A aus dem Prozess B hervorgeht?
- Wie hoch ist die Wahrscheinlichkeit, dass Prozess A Ereignis B generiert?
In der Regel greifen die Personen beim Beantworten dieser Fragen auf die
Reprasentativitatsheuristik zurtick, bei der die Wahrscheinlichkeiten nach dem Grad
beurteilt werden, nach dem A ein Vertreter von B ist, also inwieweit A und B sich &hnlich
sind. Sind A und B sich sehr &hnlich, dann ist die Wahrscheinlichkeit hoch, die Frage also
reprasentativ flr den jeweiligen Prozess. Ist die Reprasentativitat des Prozesses gering, so
ist die Wahrscheinlichkeit ebenfalls gering. Personen entscheiden sich also anhand von
Wahrscheinlichkeiten und Ahnlichkeiten (vgl. Tversky & Kahnman, 1973, S. 3; Jungermann
et al., 1998, S. 143ff). Ein Beispiel soll diese Heuristik verdeutlichen: Sieht man auf dem
Campus einer Universitat einen jungen Mann mit Anzug und Aktenkoffer, wie hoch ist die
Wahrscheinlichkeit, dass es sich hierbei um einen Studenten der BWL handelt? Wie hoch
ist die Wahrscheinlichkeit, dass er ein Student der Philosophie ist? Die Beschreibung passt
eher zu einem Studenten der BWL, sie ist reprasentativer. Personen, die eine Entscheidung
uber diese Fragen treffen mussen, halten die Wahrscheinlichkeit, dass der Student BWL
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studiert flr groRer als die Wahrscheinlichkeit, dass er Philosophie studiert (vgl. Jungermann
etal., 1998, S. 170).

Selbstiiberschéatzung

1965 wurde Selbstiiberschitzung zuerst durch Oskamp®” genannt. Die Selbstiiberschatzung
ist dabei keine Entscheidungshilfe, sondern ein Ereignis im Entscheidungsprozess und die
haufigste der personlichen Tendenzen (vgl. Lichtenstein, 1977, S. 159). Sie entsteht, wenn
der Entscheidungstréger in seiner ersten Bewertung einer Situation zu optimistisch ist und
dann zu langsam neue Informationen tber eine Situation in seine Beurteilung aufnimmt, da
er zu selbstsicher mit seiner ersten Beurteilung ist (vgl. Fischhoff et al., 1977). Der
Entscheidungstrager glaubt die richtige Antwort zu wissen, dabei hat dieses Wissen zwei
Aspekte. Aspekt eins handelt davon, ob der Entscheidungstréger glaubt, dass er richtig liegt
und Aspekt zwei handelt davon, wie sicher der Entscheidungstrager mit dem Glauben in
seine Antwort ist (vgl. Fischhoff et al, 1977, S. 552). Selbstiiberschatzung tritt dabei eher
bei Entrepreneuren als bei Managern auf. Diese Selbstuberschatzung ermdglicht es dem
Entrepreneur mit einer ldee fortzufahren, auch wenn noch nicht alle weiteren Schritte fur
das neue Unternehmen klar sind. Selbst bei groRen Unsicherheiten, wie nicht zu wissen, ob
es fur das neue Produkt tiberhaupt einen Markt gibt oder wie die Wettbewerber reagieren
werden, kann die Selbstiiberschatzung den Entrepreneur dazu ermutigen in Aktion zu treten,
bevor es einen richtigen Sinn ergibt (vgl. Busenitz & Barney, 1997, S. 15). Ein Beispiel soll
verdeutlichen, wie in der Forschung herausgefunden wird ob sich Personen bei ihrer
Entscheidungsfindung Uberschatzen: So werden Probanden nach einer Antwort zu einem
Sachverhalt gefragt von dem sie keine Ahnung haben. Die Frage konnte lauten: ,,Wie lang
ist der kiirzeste Fluss in Deutschland?“ Dem Probanden werden mehrere
Antwortmdglichkeiten vorgegeben. Dazu soll der Proband prozentual angeben, wie sicher
er sich mit seiner Antwort ist. Es wurde herausgefunden, dass sich die Probanden meistens
sicher sind in ihrer Antwort, auch wenn die Antwort falsch war (vgl. Jungermann et al.,
1998, S. 189).

In einer Forschung wird ein Ubersteigertes Selbstbewusstsein allerdings mit Misserfolg bei
der Unternehmensgrindung in Verbindung gebracht (vgl. Djankov et al., 2008).

3.4 Ausloser fur eine Grundung

Angenommen ein Entrepreneur hat alle Voraussetzungen, um erfolgreich agieren zu kénnen,

er hat eine Marktchance entdeckt, welche eine hohe Gewinnerwartung aufweist und er hat

57 Oskamp, S. (1965). Overconvidence in Case-Study Judgements. Journal of Consulting Psychology, Vol. 29, Nr. 3, S.
261-265
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ebenfalls genug Kapital, um diese auch zu verwirklichen. Was genau treibt ihn nun dazu an,
seine gefundene entrepreneuriale Gelegenheit durch eine Unternehmensgriindung
auszuschopfen und somit als Entrepreneur tatig zu werden?

Auch wenn es bisher nur sehr wenige Studien zu diesem Thema gibt, so berufen sich
Fueglistaller et al. (2008, S. 47) hierbei auf VVolery et al. (1997)%8, welche folgende Ausléser
gefunden haben:

1. Materielle Entlohnung: Hierbei grinden Unternehmer, da sie sich eine ihrem Aufwand
entsprechende Entlohnung erhoffen und der finanzielle Aspekt attraktiv erscheint.

2. Kreativitét: Einige Unternehmer griinden, da sie ihre Talente voll nutzen méchten, etwas
Neues erschaffen wollen oder ihre Traume verwirklichen wollen.

3. Streben nach Unabhé&ngigkeit: Die meisten Unternehmer wollen ihr eigener Chef sein und
ihre Arbeitszeiten und —orte selbst bestimmen.

Zudem mag es beschleunigende Ereignisse geben wie zum Beispiel Kindigungen,
Frustration bei der Arbeit, ein Universitatsabschluss, ein zu geringes Einkommen in der
angestellten Beschéftigung oder das spezifische Gefihl, der Chef hatte weniger Ahnung als
der zukinftige Entrepreneur selbst und die dadurch entstehende Unzufriedenheit, die einen
Entrepreneur antreiben (vgl. Fueglistaller et al., 2008; Grichnik, 2006, S. 1314).

Grichnik (2006, S. 1313) bezieht sich in seiner Erklarung, warum ein Individuum bereit dazu

ist, eine entrepreneuriale Gelegenheit auszuschopfen, auf Venkataraman (1997):

,Um sich dafiir zu entscheiden, eine unsichere Opportunity
auszuschopfen, muss der vom Entscheider angesetzte Erwartungswert
der Opportunity Exploitation die Opportunitatskosten einer alternativen
Zeitverwendung Ubersteigen und zusatzlich eine Pramie fir die
Ubernahme von Risiko und LiquiditatseinbuBe, die mit dem Schritt in
die Selbstéandigkeit verbunden ist, gewéhren, sofern die bisherige

Tatigkeit eine sichere abhéngige Beschaftigung darstellt.

Birley und Westhead (1994, S. 7) nennen sieben Komponenten, die eine Person zur
Unternehmensgrindung motivieren. Diese sind ,,Need for Approval, Need for
Independence, Need for Personal Development, Welfare Considerations, Perceived
Instrumentality of Wealth* (McMillan, 1988), also Bedrfnis nach Anerkennung, Bedurfnis
nach Unabhangigkeit, Bedurfnis nach personlicher Entwicklung, Schutzerwdgungen,

58 Volery, Doss, Mazzarol, Then, Triggers and barriers affecting entrepreneurial intentionality: The case of Western
Australian nascent entrepreneurs. Journal of Enterprising Culture, Jg. 5, Nr.3, 1997, S.273-291.
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wahrgenommene Vermittlung von Vermoégen; Steuersenkungs- und indirekte Vorteile und
der Wunsch, Vorbildern zu folgen (Dubini, 1988°%).

Laut Shane et al. zeigen neueste Forschungen, dass es auf individuelle Unterschiede
ankommt, um Menschen dazu zu bringen als Entrepreneur téatig zu werden. Ob ein
Entrepreneur  einer entrepreneurialen  Gelegenheit nachgeht, hat mit seinen
Opportunitatskosten zu tun (vgl. Amit et al., 1995; in Shane et al., 2003), mit seinen sozialen
Bindungen an Investoren (vgl. Aldrich & Zimmer, 1986; in Shane et al., 2003), mit der Hohe
seines eigenen Finanzkapitals (vgl. Evans & Leighton, 1989; in Shane et al., 2003), und mit
seiner Berufserfahrung (vgl. Carroll & Mosakowski, 1987; in Shane et al., 2003). Die
Motivation des Entrepreneurs beeinflusst sein Handeln, welches von seinen persdnlichen
Eigenschaften, den Traits, abhdngig ist (vgl. Shane et al., 2003, S. 260). Die

Grindungsmotivation besteht dabei aus der

»grundsitzliche[n] Einstellung gegeniiber Selbststindigkeit und der

,»zielgerichtete[n] personliche[n] Griindungsabsicht®.

Erst  unternehmerisches  Wissen, kombiniert mit einer eigenen
Grindungsmotivation, fuhrt beim Entrepreneur zu einer Umsetzung der
Grindungsidee (Kailer & Weil}, 2014, S. 20). In der Literatur gibt es

verschiedene Motivationskonzepte®:

Unabhangigkeit, Selbststandigkeit/Independence

Laut Definition®? handelt ein Entrepreneur unabhangig von anderen Personen und
selbststandig in seiner Art und Weise. Er will sein eigener Chef sein (vgl. Fueglistaller et al.,
2008, S. 47) und Entscheidungen selbststandig fallen (vgl. Locke & Baum, 2012). Einige
empirische Studien zeigen auf, dass Entrepreneure ein hdoheres Bedirfnis nach
Unabhangigkeit haben als es die generelle Bevolkerung hat (vgl. Shane et al., 2003, S. 268).
Um innovativ sein zu kdnnen, mussen Entrepreneure entgegen des Status Quo handeln und
Dinge tun, die andere fir nicht moglich oder sogar fur verriickt halten. Dabei miissen sie
sich auf ihre eigene Meinung und sich selbst verlassen kénnen und unabhéngig denken, aber
die Realitat im Blick behalten und nicht irrational handeln (vgl. Locke & Baum, 2012).

Antrieb/Drive

Antrieb weist vier Aspekte auf: Ehrgeiz, Ziele, Energie und Ausdauer, und
Beharrlichkeit. Mit Antrieb ist somit die Bereitschaft zu weiteren Anstrengungen gemeint,

59 Dubini, P. (1988). The influence of motivations and environment on business start-ups: Some hints for public policies.
Journal of Business Venturing, Vol. 4, Nr. 1, S. 1-26

60 Konzepte nach Shane et al. 2003, S. 268f
61 Siehe Kapitel 2.2
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mit der sich ein Entrepreneur Ideen erdenkt und diese in die Realitdt umsetzt. Um Chancen
zu verfolgen, ergreift der Entrepreneur aktiv und initiativ die passenden Manahmen (vgl.
Shane et al, 2003, S. 268). Der Entrepreneur will seine Ideen umsetzen und ist ungeduldig
auf Ergebnisse. Das Bedurfnis, etwas Bestimmtes zu erreichen ist grof3 und hohe Ziele
scheinen ihm nicht unmaglich. Persdnliche Ziele kdnnen als Intention oder Vision begriffen
werden (vgl. Learned, 1992). Der Ehrgeiz sollte bei alledem nicht die eigenen kognitiven
Fahigkeiten Ubersteigen, da es sonst zum Versagen der Unternehmung kommen kann. Der
Entrepreneur bendétigt zudem gentigend Ausdauer und Energie, denn gerade in der
Anfangsphase kommen viele Stunden Arbeit auf den Entrepreneur zu und Schlaf, sowie
Freizeit kdnnen gering ausfallen (vgl. Locke & Baum, 2012).

Egoistische Leidenschaft/Egoistic Passion

Der Entrepreneur liebt seine Arbeit und den Prozess ein Unternehmen zu grinden und
wachsen zu lassen. Dabei stellt das Ego ein zentrales Motiv dar; der Entrepreneur ist
motiviert, genau das zu tun, was gerade in seinem Interesse ist, und zu tun, was gerade
notwendig fur seine Unternehmung ist (vgl. Shane et al, 2003, S. 268; Locke & Baum, 2012).
Die Arbeit ist seine Leidenschaft, der Entrepreneur handelt nicht unter der Pramisse, Arbeit
ware eine Selbstaufopferung. Die Arbeit kann Priorit4t vor anderen Dingen haben, doch das
ist der Fall, weil ihm die Arbeit wichtiger ist als andere Werte. Leidenschaft ohne Vernunft
und Wissen, also pure Emotionalitat wird nicht funktionieren. Leidenschaft ist der
Motivator, aber Vernunft ist erforderlich, um sicher zu wissen, was zu tun ist (vgl. Locke &
Baum, 2012).

Auch wenn Motivation in vielen Formen existieren kann, so ist sie stark verbunden mit
Kognition, denn man kann etwas nur wollen, wenn man weil3, dass es das auch gibt (vgl.
Locke, 2000, S. 413). Und sie kommt immer aus zwei Richtungen: von innen (intrinsisch)
oder von aufRen (extrinsisch). Intrinsische Motivation kann durch das Hochgefihl entstehen,
dass der Entrepreneur beim Griinden seines Unternehmens verspurt und bezieht sich auf
personliche Interessen an der Aufgabe. Oder Motivation entsteht extrinsisch, zum Beispiel
durch das Einkommen, das sein Unternehmen erwirtschaftet und bezieht sich dabei auf eine
externe Belohnung oder Entlohnung fir die geleistete Arbeit (vgl. Carsrud, 2009, S. 146f).
Jedoch ist Motivation kein statischer Zustand; die Motivation des Entrepreneurs kann sich
im Laufe der Zeit &ndern, was dem Entrepreneur eine Moglichkeit gibt, sich neuen
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Umsténden und Situationen besser anzupassen (vgl. Carsrud, 2009, S. 159).Wie genau die
Motivation den Entrepreneur beeinflusst zeigt sich in Abbildung 2.

Entrepreneuriale Motivatoren

- Wunsch nach Unabhangigkeit —
- eigener Wunsch ein Ziel zu erreichen
- Liebe zu seiner Arbeit

Ausloser

- Wunsch nach materieller Entlohnung]
- Wunsch nach kreativer Verwirk-
lichung

y

Gelegenheit wird erkannt

Ausfiihrun
- Streben nach Unabhangigkeit g
- Zusétzlich: eine Kiindigungen |" Idee wird entwickelt {mm) - Ressourcen finden
Frustration bei der Arbeit Produkt entwickeln

= Organisation grinden

ein Universitatsabschluss
= Markteintritt

Entrepreneuriale Gelegenheit

Umweltfaktoren

Abbildung 2: Motivation (Quelle: eigene Darstellung in Anlehnung an Shane et al., 2003, S. 274)

Diese zeigt von links nach rechts was notwendig ist, um aus Motivatoren und einer
entrepreneurialen Gelegenheit eine Unternehmensgrindung werden zu lassen. Wenn
Motivationsfaktoren eines Entrepreneurs, wie der Wunsch selbststandig arbeiten zu kénnen
oder aufgabenspezifische Motivationsfaktoren, wie Zielsetzung und Zielerreichung
zusammen treffen mit entrepreneurialen Ausldsern, wie dem Wunsch nach materieller
Entlohnung und unterstiitzenden Faktoren, wie Frustration in der Angestelltenposition und
es zur selben Zeit entrepreneuriale Mdglichkeiten und passende Umweltfaktoren gibt, so
kann der Entrepreneur eine entrepreneuriale Gelegenheit erkennen. Daraus entwickelt er
eine Geschaftsidee. Schlussendlich kann es dann zur Ausfiihrung kommen, bei der es um
das Finden und Kombinieren der Ressourcen und die Produktentwicklung durch den
Entrepreneur geht. Eine Organisation oder ein Unternehmen wird gegriindet und das Produkt
oder die Dienstleistung wird auf dem Markt eingefiihrt. Dabei konnen die
Personlichkeitsmerkmale des Entrepreneurs seine Motivation beeinflussen. Eine hohere
Risikoneigung kann also zum Beispiel ein Motivator sein, um eine selbststandige Tatigkeit
einzugehen (vgl. Kailer & Weil3, 2014, S. 20).

Die Motivationsforschung, welche ihre Anfange in den friihen Jahren des 20. Jahrhunderts
unter Siegfried Freud hat (vgl. Carsrud & Brannback, 2011, S. 11), war in Bezug auf
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Entrepreneurship bisher weniger zufriedenstellend. Das mag unter anderem daran liegen,
dass das Themengebiet noch zu gering erforscht ist (vgl. Carsrud & Brénnback, 2011, S. 20)
oder an den folgenden sechs, von Shane et al. (2003) genannten Punkten. Mdgliche
Ursachen: Entrepreneuriale Gelegenheiten wurden nicht adéaquat kontrolliert, die
Forschungen haben eine statische Sichtweise auf das Unternehmertum angenommen, die
falschen Motive wurden fokussiert, es wurden unzureichende und widersprichliche
Definitionen fir Entrepreneurship verwendet, indirekte Auswirkungen wurden nicht
beachtet, Studiendaten wurden nicht meta-analysiert (vgl. Shane et al., 2003, S. 13ff).

Eine Person kann tber technische Fahigkeiten und genligend Geld verfliigen, um ein
Unternehmen zu griinden, und doch wirde nichts passieren, wenn die richtige Motivation
fehlt. Motivation speist, lenkt und halt Aktionen und Handlungen aufrecht und basiert dabei
auf individuellen Bedurfnissen. Dabei ist hier die Motivation gemeint, die in die Richtung
unternehmerischer Ziele zeigt, wie zum Beispiel Ziele, die das Erkennen und die Nutzung
von Geschéaftsmoglichkeiten beinhalten (vgl. Locke & Baum, 2012). Doch ist klar, dass
Motivation ohne Wissen und Glauben nur zu zufélligen und unkontrollierten Ergebnissen
flhrt, genauso wie Wissen und Glauben ohne Motivation zu keinem produktiven Ergebnis
fuhren (vgl. Locke, 2000, S. 414). Motivation stellt laut Carsrud und Brannback einen
wichtigen erlduternden Mechanismus dar, der die unterschiedlichen entrepreneurialen
Verhaltensweisen erklart (2011, S. 20). Motivation gehort somit zum ,,Behavioristischen

Ansatz*.

3.5 Erfolgsfaktoren des Entrepreneurs

Ist ein Unternehmen wirtschaftlich erfolgreich, so hangt das nicht nur von einem Faktor
allein ab (vgl. Sattes, 1998, S. 209). Es bedarf einer Kombination mehrerer Faktoren, um
erfolgreich zu werden. Es spielen die Wirtschaftslage, das Verhalten von Wettbewerbern,
gesetzliche Richtlinien und Verflgbarkeit von Unternehmenskapital (vgl. Shane et al., 2003,
S. 258), ein motivierendes Umfeld, sowie eine motivierte Person, die gewillt ist Chancen zu
entdecken und zu ergreifen eine grof3e Rolle (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 44). Die
meisten Entrepreneure erreichen nur maRigen Erfolg (vgl. Aldrich & Martinez, 2000), ihre
Unternehmen bleiben ein Leben lang Kleinunternehmen (vgl. Baum et al., 2012). Nur die
Halfte aller potenziellen Entrepreneure ist Uberhaupt erfolgreich bei ihrer
Unternehmensgriindung und weniger als einer von zehn schafft es, sein Unternehmen
bedeutend wachsen zu lassen (vgl. Reynolds & White, 1997). Parker®? beschreibt, dass
Hamilton (2000) durch ein Quantilsregressions-Verfahren herausfindet, dass nur das obere

62 parker, S., The Economics of Entrepreneurship: What We Know and What We Don’'t, Discussion Papers on
Entrepreneurship, Growth and Puplic Policy, Max Planck Institute for Research into Economic Systems, Jena
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Viertel in der Selbststdndigen-Einkommensverteilung besser in ihrer selbststandigen
Beschéftigung verdienen als sie es in einer angestellten Position wurden. Grichnik spricht
von verschiedenen Performancemalien einer entrepreneurialen Tatigkeit, die den Erfolg
einer Unternehmung anzeigen. Zunachst geht es um das Uberleben, also das Fortsetzen der
Tatigkeit (Shane et al., 2003). Als folgender Indikator wird Wachstum genannt, was die
Zunahme der Beschéftigtenzahl oder der Umsatzzahl bedeutet. Dabei wachsen nur wenige
Unternehmen bedeutsam an (Shane et al., 2003). Als néchste Auspragung wird Einkommen
durch die Selbststandigkeit oder Gewinn des neuen Unternehmens genannt. Schlussendlich
kann das Schaffen weiterer entrepreneurialer Gelegenheiten als Erfolg definiert werden (vgl.
Grichnik, 2006, S. 1318).

Zu verstehen, wie und warum einige Unternehmer erfolgreich sind und was als Erfolg
angesehen werden kann, ist eine Herausforderung in der Entrepreneurship-Forschung (vgl.
Aldrich & Martinez, 2000).

Von den ermittelten Personlichkeitsmerkmalen kann man nicht bestimmt auf eine
erfolgreiche Grindung oder einen erfolgreichen Entrepreneur schlieen, denn diese
Eigenschaften sind nicht unbedingt als Grundlage fiir Erfolg vorauszusetzen®. Faltin zitiert
in seinem Buch ,,Kopf schlagt Kapital - Die ganz andere Art, ein Unternehmen zu grinden
Anita Roddik, die Grinderin von The Body Shop. Sie erklért, was ihrer Meinung nach einen

erfolgreichen Entrepreneur auszeichnet:

,Was man wirklich braucht, ist Optimismus, ist Zuneigung,
Enthusiasmus, Intuition, Neugier, Liebe, Sinn flir Humor und Freude,
Magie und SpaB [...]“%4.

Auch wenn man von ihnen alleine nicht auf eine erfolgreiche Unternehmung schlielen kann,
so wurden in den Jahren der ,Personality Traits-“ Forschung doch einige positive
Verbindungen zwischen den ,,Personality Traits“ und entrepreneurialem Erfolg gefunden.
Diese Personlichkeitsmerkmale beeinflussen die personlichen Ziele und Strategien eines
Entrepreneurs und dadurch folglich den Erfolg des Entrepreneurs (Rauch & Frese, 2012).
So wird Merkmalen, wie nAch, Ambiguitétstoleranz, LOC® und Risikobereitschaft eine
Verbindung zum Erfolg zugesagt (vgl. Morris et al., 2013, S. 354). Auch die
Innovationsféhigkeit des Entrepreneurs steht in positiver Verbindung zum Erfolg (vgl.
Rauch & Frese, 2012). Eine Forschung der Inc 500 Unternehmen® in den USA im Jahre
2000 stellt einen positiven Zusammenhang zwischen Ambiguitétstoleranz und

63 Faltin, G. (2008) Kopf schlagt Kapital, 6. Auflage, Miinchen: Carl Hanser Verlag, S. 183
64 ebenda, S. 191

85 Bezliglich des Zusammenhangs der Variable LOC mit Erfolg wurden gemischte Ergebnisse festgestellt. Einige
Forschungen fanden aber einen positiven Zusammenhang (vgl. Jacobsen, 2003, S. 59)

% Inc 500/5000 ordnen jéhrlich die am schnellsten wachsenden privaten Unternehmen der USA in eine Rangordnung
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Entschlossenheit mit dem Erfolg des Entrepreneurs fest (vgl. Bhide, 2000). Entrepreneure
ohne diese Personlichkeitsmerkmale werden wahrscheinlich nicht erfolgreich werden, wenn
sie sich das erste Mal selbststdndig machen (vgl. Schmitt-Rodermund, 2003, S. 501).

Abgesehen von den so genannten Traits sind auch die Eigenschaften Durchhaltevermégen,
Kreativitat und Anpassungsfahigkeit wichtig, da sie den Entrepreneur dazu bringen eigene
Ideen zu entwickelt, diese bei Ablehnung anzupassen und sich wahrenddessen nicht zu
entmutigen lassen (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 18; Jacobsen, 2003). Jacobsen nennt
auch das Beherrschen der so genannten ,,soft skills“, der Sozialkompetenzen®’ als einen
wichtigen Erfolgsfaktor (2003). Klugheit und das Human Kapital®® des Vaters sind laut
Djankov et al. die wichtigste erkldrende Variable in Bezug auf Erfolg. Die Forscher
untersuchen des Weiteren Unterschiede zwischen Entrepreneuren und gescheiterten
Entrepreneuren und finden heraus, dass gescheiterte Entrepreneure (Entrepreneure, die ihr
Unternehmen aufgegeben haben) weniger klug, weniger gierig und weniger risikobereit sind
als aktive Entrepreneure (vgl. Djankov et al., 2008, S. 8). Somit ist ein erfolgreicher

Entrepreneur also klug, risikobereit und gierig.

1992 kristallisieren sich in einer Befragung von Schweizer Unternehmern durch Ingrid
Sattes zwei Faktoren heraus, die relevant in Bezug auf Erfolg sind. Diese sind intensive
Weiterbildungsaktivitaten und geringe Wettbewerbsintensitat. Dabei sind die erfolgreichen
Unternehmen in Nischenmarkten angesiedelt, in denen es nur wenig oder keine Konkurrenz
gibt. Somit sind die Nachfrager auch bereit, einen héheren Preis zu zahlen, da ihnen eine
Abwanderungsmaglichkeit fehlt. Héhere Renditen sind fur das Unternehmen denkbar. Ob
die Unternehmen nun aus dieser Position heraus erfolgreich sind oder ob es an der
Unternehmensfiihrung liegt, kann Sattes aus ihren Daten heraus nicht bestimmen. Einen
weiteren Erfolgsfaktor erkennt Sattes in starker Innovationsorientierung. Neue
Technologien werden eher eingesetzt, dafiir ist wiederrum mehr Weiterbildung erforderlich.
Steigendes Know-How l&sst hochwertigere und innovative Produkte und Dienstleistungen
entstehen, was den Umsatz steigern kann (vgl. Sattes, 1998, S. 209f).

Laut Shepherd (1999)° ist der Erfolg eines Entrepreneurs vor allem von seinen personlichen
Eigenschaften und individuellen Unterschieden abhangig, mehr noch als der Erfolg von der
eigentlichen Geschaftsidee abhangig ist (vgl. Baum et al., 2012). Die individuelle kulturelle
Herkunft eines Jeden kann dabei Einfluss darauf nehmen, ob jemand lieber alleine arbeitet

oder mit anderen gemeinsam arbeiten will. Die kulturellen Werte kdnnen Vorstellungen

67 Siehe dazu Kapitel 3.2.2 Kompetenzen
% Siehe Seite 59

69 Shepherd, D. (1999). Venture Capitalists * Assessment of New Venture Survival. Management Science, Vol. 45, Nr. 5,
S. 621-632
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hinsichtlich des Themas Entrepreneurship liefern. Eine hohe Individualitat, wie sie dem
Entrepreneur inne ist (vgl. McGrath et al., 1992, S. 128-131), ist mit dem Glauben assoziiert,
dass sich jeder seine eigene Meinung bilden kann und muss. Begriffe, wie Vielfalt,
Autonomie und Freude haben dabei einen hdheren Wert fiir einen Entrepreneur als Ordnung,
Pflicht und Sicherheit (vgl. McGrath et al., 1992, S. 120).

Aldrich und Martinez (2000) sind der Meinung, dass drei andere Kriterien Ausschlag gebend
sind fur Erfolg: Human-, Finanz- und Sozialkapital. Humankapital meint dabei die
Ertragskraft und das Leistungspotenzial, welches auf Ausbildung, Erziehung, Bildung,
Erfahrungen und sonstigem Lernen einer Person beruht. Dazu bedarf es finanzieller Mittel,
um die Ausbildung zu finanzieren. Deshalb ist auch von Kapital die Rede. Mit Finanzkapital
ist Geldkapital gemeint. Dieses kann der Besitzer fir Investitionen verwenden, wie
Arbeitskrafte, Informationen oder Rohstoffe, um daraus Einnahmen zu erzielen. Mit
Sozialkapital sind an dieser Stelle nicht Sozialriicklagen und -rlckstellungen eines
Unternehmens gemeint, die den Entrepreneur und seine moglichen Arbeitnehmer vor
langanhaltenden Krankheiten schitzen, sondern soziale Kontakte, die dem Entrepreneur zu
wichtigen Informationen, Ressourcen und Finanzkapital verhelfen. Sozialkapital lebt durch
das Ergebnis der Verbindung zwischen Menschen (vg. Carsrud et al., 2009, S. 42) und ist
wichtig, da es Individuen erlaubt Ressourcen zu erhalten, die ansonsten nicht erreichbar fur
sie waren, wie zum Beispiel Wissen, Kapital, Kunden und Lieferanten (vgl. Aldrich &
Martinez, 2000). Die Ressourcen, die man aus den sozialen Netzwerken erhélt, werden durch
die Starke dieser Bindungen beeinflusst (vgl. Lin, 1999, S. 467). Dabei halten Carsrud et al.
(2009, S. 43) fest, dass eine Person mit vielen Beziehungen zu Entrepreneuren selbst stérker
unternehmerisch handelt.

Sozialkapital l&sst sich in drei verschiedene Dimensionen unterteilen: Soziale Ressourcen,
also die personlichen Beziehungen an sich, Position im sozialen Netzwerk/Hierarchie und
Starke der Beziehungen (Lin, 1999). Die Starke der Beziehungen zu Kontakten kann sich
auf den Vorteil auswirken, den der Entrepreneur durch sein Netzwerk hat. Interaktionen
zwischen den durch den Entrepreneure ausgewahlten Strategien und gewisser
Umweltfaktoren bestimmen unternehmerischen Erfolg oder Misserfolg. Humankapital und
Sozialkapital sind hinsichtlich des Erfolgs eng verbunden. So kénnen gut vernetzte Eltern
und soziale Bildungen dabei helfen, Humankapital zu entwickeln, bessere Bildung kann
gewabhrleistet werden, Vorlieben kdnnen ausgebaut und Fahigkeiten vertieft werden (vgl.
Lin, 1999, S. 485).

Nicht nur der Entrepreneur als Person selbst beeintrachtigt seinen Erfolg, sondern auch das
Umfeld des Entrepreneurs. Zum einen ist das die personliche und direkte Umgebung, zum

anderen sind es Faktoren, wie gesellschaftliches und wirtschaftliches Umfeld (vgl. Jacobsen,
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2003, S. 112). Allgemeine betriebswirtschaftliche Erfolgsfaktoren, wie die Einbindung der
Kunden in den Innovationsprozess, das Beziehungsmanagement und die Kundenbindung
und das Ansehen des Innovators beim Kunden spielen eine Rolle fiir den Erfolg der
jeweiligen Innovation (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 82). Dabei unterscheiden
Fueglistaller et al. vier Faktorengruppen, die den Innovationserfolg des Entrepreneurs
beeinflusst. Diese sind strategische Faktoren (unter anderem Vorhandensein von
Referenzkunden, Produktvorteile aus Kundensicht und Vermarktungs- und technologische
Potenziale), Prozessfaktoren (unter anderem Strukturbildung und Projektmanagement,
Verbindung von Technologien mit Marketing und effizientes Nutzen externer und interner
Ressourcen), Kulturfaktoren (unter anderem Wissensmanagement, Teamgeist und
Einbeziehung der  Mitarbeiter) und  Unternehmerfaktor  (Innovations-  und
Integrationsfahigkeit, Vorbildfunktion des Entrepreneurs, Zulassen divergenter
Denkprozesse, Offenheit flir Kooperation und Leadership) (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S.
90). Zudem ist die innovative Wettbewerbsstrategie’® von groRer Bedeutung, um einen
zeitlichen VVorsprung vor Wettbewerbern und Nachahmern zu bekommen (vgl. Ripsas, 1997,
S. 173).

Weitere Forschungen stellen auRerdem fest, dass der Erfolg des Entrepreneurs und seiner
Unternehmung beeinflusst werden kann von der gewéhlten Managementstrategie
(Dollinger, 1984, S. 364), die Existenz von Managementteams (Stevenson & Jarillo., 1990,
S. 21).

70 Diese kann Preisflihrerschaft, Differenzierung oder Spezialisierung sein
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4 Betrachtung der Ergebnisse

Im vorliegenden Kapitel werden die Ergebnisse dieser Thesis zusammengetragen.
Beginnend mit einer Darlegung zum Vorgehen und Resultate der Literaturanalyse und
abschlieBend mit einer Zusammenfassung der Schlisse aus dem Kapitel 3 Merkmale eines
Entrepreneurs und somit mit der Beantwortung der Forschungsfragen.

4.1 Vorgehen Literaturanalyse

Die Literaturanalyse wird durchgeftihrt, um Literatur fur den Hauptteil zu finden. Das heil3t
es werden Texte und Studien zum Thema ,,Personality Traits®, Behavior, Kompetenzen,
Motivation eines Entrepreneurs und Erfolgsfaktoren eines Entrepreneurs gesucht.
Fur Themengebiete auRerhalb dieser Hauptthemen wird Literatur auf eine andere Weise
gesucht. Begonnen wird hierbei mit dem Suchen nach Texten zur Definition von
Entrepreneurship, Entrepreneuren, Innovation, entrepreneuriale  Gelegenheit und
Geschéftsidee. Es folgt eine Suche zum Thema demographische Merkmale und
Entscheidungsverhalten.

Viele Informationen zu den Nebenthemen werden bereits aus der Literatur der Hauptthemen
gezogen, die darin angegebenen Referenzen und Literaturangaben werden zur Vertiefung
der Themen gesucht und ausgewertet. Daflr wird je Quelle das Abstract, die Einleitung,
sowie das Inhaltsverzeichnis gelesen und danach eine Stichwortsuche im Text durchgefihrt.
So sind zum Beispiel beim Thema Entscheidungsfindung die Stichworte: Heuristik, Bias,
Effectuation, Causation, decision making, uncertainty. Tauchen die Stichworte im Text auf
und Abstract und Einleitung passen zum Themengebiet, so wird die Quelle gelesen und in
die Thesis eingeflgt.

Im Folgenden wird der Vorgang der Literaturanalyse exemplarisch fur eine Referenz
aufgezeigt. Es wird Literatur zum Thema ,,Behavioristischer Ansatz* gesucht. Somit startet
die Literaturanalyse mit Schritt 1 nach Wolfswinkel et al. (2013).
1. Definieren: Inklusions-/Exklusionskriterien sind in Kapitel 1.4 Vorgehen bereits
definiert, die Forschungsgebiete sind identifiziert, geeignete Quellen zur Literatursuche sind
ebenfalls bestimmt. Die spezifischen Suchbegriffe fiir das Themengebiet ,,Behavioristischer
Ansatz“ lauten: Behavior, Verhalten, Behavior Approach, Conduct und Comportment
zusammen mit den Worten Entrepreneurship, Entrepreneurial oder Entrepreneur.
2. Suchen: Diese Suchbegriffe werden nun in Google Scholar eingegeben. Es ergeben sich
flnfzehn verschiedene Suchvorgange. Daraus folgen unzéhlige mogliche Quellen. Die erste
angezeigte Quelle wird genommen und Uberprift. Diese ist Covin und Slevin, 1991.
3. Auswaéhlen: Quellen werden nach Kriterien aussortiert oder bestatigt. Dazu wird

Uberpruft, ob die Kriterien aus Schritt 1 eingehalten wurden und die Suchbegriffe aus Schritt
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2 tatsachlich im Text sind, danach wird ein vorhandenes Abstract oder die Einleitung
gelesen. Die gefundene Quelle wurde im Journal Entrepreneurship Theorie and Practice
gedruckt und beinhaltet die Worte Entrepreneurship und Behavior. Laut Abstract bezieht
sich der Artikel auf groRe Firmen, kann aber auf kleine Unternehmen bezogen werden.
Allerdings kann der Artikel nicht weiter verwendet werden, da er sich nicht auf das
Verhalten des Entrepreneurs, sondern auf das Verhalten des gesamten Unternehmens
bezieht, was nach den Kriterien von Schritt 1 nicht zu dieser Arbeit gehort. Eine neue Quelle
wird zum Untersuchen gewahlt. Schritt 2 wird wiederholt und es ergibt sich die Quelle
Becherer und Maurer, 1999. Kriterien aus Schritt 1 und 2 sind erftllt und im Abstract wird
vom ,Behavioristischen = Ansatz“ gesprochen. Die Quelle wird akzeptiert.
4. Analysieren: Schliisse und Werte sollen nun aus der Quelle gezogen werden, daftr wird
der Text beim Durchlesen kodiert. Es werden zunéchst wichtige Stellen im Text markiert.
Diese repréasentieren relevante Abschnitte. Diese einzelnen Abschnitte bekommen
Uberbegriffe, wie in diesem Beispiel, Verhaltensweisen allgemein, spezifische
Verhaltensweise und Forschungsstand. Die Abschnitte mit denselben Uberbegriffen werden
zusammen genommen und konnen nun die Grundlage bilden fir das Kapitel 3.1.2
Behavioristischer Ansatz, was dem Schritt 5. Présentieren entspricht.

4.2 Beantwortung der Forschungsfragen

Das Interesse an der Entrepreneurship-Forschung ist in den letzten Jahren stark gewachsen.
Es gibt ein steigendes Bewusstsein fir die Bedeutung des Unternehmertums in
wirtschaftlich aufstrebenden und zunehmend marktorientierten Regionen wie China,
Russland, Indien, Lateinamerika und Stdostasien. Zudem ist man sich bewusst, dass
Geschaftsgriindungen und Innovation zwei Hauptquellen fur Wirtschaftswachstum und
soziales Wohlbefinden darstellen (vgl. Miller, 2011, S. 877; Hisrich et al., 2007, S. 586). Die
Tatsache, dass viel Beschaftigungswachstum und die hochsten Renditen nun eher durch
kleinen Start-Ups und nicht durch grofRe Unternehmen kommen, hilft das Interesse an der
Entrepreneurship-Forschung und auch an der Forschung rund um den Entrepreneur zu
schiiren (vgl. Miller, 2011, S. 877).

So wundert es nicht, dass die Forschung rund um Personlichkeitsmerkmale des
Entrepreneurs noch immer ein groRes Thema ist. Doch hat sich die Forschung stark geédndert
in den Jahren ihres Daseins. Viele Aspekte zum personlichen Hintergrund des Entrepreneurs,
sowie zu seinen Charaktereigenschaften wurden erhoben. Beispiele sind die Kindheit des
Entrepreneurs, seine Bildung oder seine Berufserfahrung. Dabei haben alle Untersuchungen
zum Thema Kindheit, familidrer Hintergrund und Bildung nur widerspriichliche Ergebnisse
gebracht. Ergebnisse zum Bereich Berufserfahrung haben dabei die am wenigsten
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widerspriichlichen Aussagen geliefert. Dabei kann gesagt werden, dass Entrepreneure mit
Berufserfahrung im Bereich ihres eigenen Unternehmens eine héhere Wahrscheinlichkeit
auf Erfolg haben (vgl. Hisrich, 2000, S. 94).

Die Antwort auf die erste Forschungsfrage ,,Welche markanten Personlichkeitsmerkmale
eines Entrepreneurs wurden in der Forschung herausgefunden?” lautet, dass
Personlichkeitseigenschaften ermittelt wurden, die einen Entrepreneur kennzeichnen und
solche, die einen Entrepreneur erfolgreich werden lassen. Dennoch wurden Kkeine
Personlichkeitseigenschaften gefunden, die nur ein Entrepreneur aufweist und kein Nicht-
Entrepreneur. Die markanten, in der Forschung herausgefundenen und immer wieder
genannten Personlichkeitsmerkmale sind die Folgenden: Leistungsbedurfnis (nAch),
Machbarkeitsdenken (LOC), Risikobereitschaft, Ambiguitétstoleranz, Innovationsféhigkeit,
Unabhangigkeitsstreben, Glauben an die Selbstwirksamkeit und Type A Behavior.

Forschungsfrage 2: ,,Welche Faktoren bewegen einen Entrepreneur laut Forschern dazu ein
Unternehmen zu griinden?* kann folgendermaflen beantwortet werden. Der Entrepreneur
muss einen Ausldser haben und diesen flr sich nutzen konnen, sei es der Wunsch nach
materieller Entlohnung, der Wunsch nach kreativer Verwirklichung oder dem Streben nach
Unabhangigkeit (vgl. Volery et al, 1997). Hier gibt es unterstiitzende Ereignisse, wie eine
Kindigungen, Frustration bei der Arbeit oder ein Universitatsabschluss, die dem
Entrepreneur einen Anlass bieten (ber eine Grindung und somit (ber das Arbeiten als

Selbststandiger nachzudenken.

Dann braucht er eine Griindungsmotivation, die ihn eine Griindung tatsachlich durchfiihren
lasst und die ihn antreibt, am Ball zu bleiben, wenn es zu Problemen oder Schwierigkeiten
kommt. Diese Motivation kann verschiedene Quellen haben und ist von Person zu Person
unterschiedlich. Sei es, dass der Entrepreneur seine Motivation aus dem Wunsch nach
Unabhangigkeit und Selbststéandigkeit zieht oder aus dem eigenen Antrieb nach Ehrgeiz und
dem Wunsch ein Ziel zu erreichen oder aber aus der egoistischen Leidenschaft und Liebe zu
seiner Arbeit (Kailer & Weil3, 2014, S. 20). Zudem missen die Opportunitétskosten geringer
sein als der Ertrag aus der Selbststandigkeit. So behaupten Amit et al. (1995), dass ein
Entrepreneur eine Gelegenheit umso eher ausschopft, je geringer seine Opportunitatskosten

sind.

Nach heutigem Wissensstand ist man sich einig, dass die ,,Personality Traits* eine Rolle
spielen im Zusammenhang mit entrepreneurialem Erfolg. So wurden viele Fehler in
vergangenen Forschungen aufgedeckt und versucht zu beheben, weiterhin viele
Forschungen betrieben und versucht, Zusammenhange besser zu erklaren. Sie alleine reichen

aber nicht aus, um einen erfolgreichen Entrepreneur zu bestimmen. Zusammenfassend aus
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dem Kapitel 3 Merkmale eines Entrepreneurs und damit Forschungsfrage 3
beantwortend™, konnte sein Erfolgsrezept fur einen Entrepreneur  folgendermafen
aussehen:

Wie Anita Roddik’? schon sagte, braucht ein Entrepreneur im Allgemeinen Optimismus und
Enthusiasmus, Liebe, Freude und SpaR an seiner Arbeit und Zuneigung zum eigenen
Unternehmen. Forderliche Charaktereigenschaften sind dabei das Bedirfnis nach Leistung
(nAch), Ambiguitatstoleranz, Machbarkeitsdenken (LOC) und eine Risikobereitschaft (vgl.
Morris et al., 2013, S. 354). Zudem sind Durchhaltevermdgen, Kreativitat,
Anpassungsfahigkeit (vgl. Fueglistaller et al., 2008, S. 18) und eine Innovationsorientierung
hilfreich (vgl. Sattes, 1998, S. 209f). Das Verhalten des Entrepreneurs sollte die Fahigkeit
zur Fihrerschaft, Kommunikation und dem Entdecken entrepreneurialer Gelegenheiten
beinhalten (vgl. Bird & Schjoedt, 2009, S.338-350). Das Verhalten einer Person wird von
Umweltfaktoren und Mdéglichkeiten in seiner Umgebung beeinflusst, ist individuell und von
Person zu Person unterschiedlich. Die jeweilige Umgebung kann dabei den Entrepreneur in
seinem Verhalten, seinen Zielen und seinen Entscheidungen beeinflussen, positiv, wie
negativ (vgl. Learned, 1992). Es sind diese Personen, die entrepreneuriale Aktivitdten
durchfiihren, egal wie sie definiert sind (vgl. Brandstatter, 1997, S. 172).

Auch wenn demografische Faktoren eher wenig aussagekréftig sind, so scheint es doch
sinnvoll, sein Unternehmen mit Mitte 30 zu griinden, um Informationen besser koordinieren
zu konnen (vgl. Kirchner & Wayne, 1958). Hilfreich wirken auch Eltern, die einen bereits
in jungen Jahren in Interessen und Hobbies fordern und Kontakte und Ressourcen bieten
kdnnen, sowie ermutigen, wo es an Selbstvertrauen fehlt. Allgemeine Intelligenz, Wissen,
Fahigkeiten (vgl. Markman, 2012) und Berufserfahrung im selben Bereich (Kailer &Weil,

2014, S. 20) haben sich von groflem Nutzen erwiesen.

Der Entrepreneur muss auBerdem in der Lage sein Entscheidungen fallen zu kénnen. Dabei
hat sich des effektuative VVorgehen fur erfahrene Entrepreneure erwiesen (vgl. Sarasvathy,
2001) oder das Anwenden von Heurisiken und Biases fur Entrepreneure bei Erstgriindung
(vgl. Fueglistaller et al, 2008, S. 39). Vorhandenes Human- (ausreichende und passende
Bildung), Finanz- (monetédre Ressourcen) und Sozialkapital (soziale Kontakte, vor allem zu
anderen Entrepreneuren) ist wichtig, um eine Grindung erfolgreich zu beginnen (vgl.
Aldrich & Martinez, 2000). Der Entrepreneur sollte dabei immer er selbst bleiben und von
seinen personlichen Eigenschaften und Unterschieden Gebrauch machen (vgl. Baum et al.,
2012), anstatt zu versuchen, in eine bestimmte Rolle zu passen. Umweltfaktoren sind

"L Forschungsfrage 3: Welche Faktoren lassen einen Entrepreneur laut Forschern erfolgreich mit seiner Unternehmung
werden?

72 Siehe Kapitel 3.5 Erfolgsfaktoren des Entrepreneurs



Betrachtung der Ergebnisse 65

ebenfalls relevant. Nicht nur, da sie entrepreneuriale Gelegenheiten er6ffnen, um
Marktineffizienzen auszunutzen, aber auch im Sinne, dass verschiedene Umgebungen mehr
oder weniger forderlich fir das Unternehmertum sind, und besser fur den
Unternehmenserfolg sein kénnen (vgl. Stevenson & Jarillo, 1990, S. 21). Stimmen nun also
die allgemeinen wirtschaftlichen und 6konomischen Gegebenheiten, wie zum Beispiel eine
gute wirtschaftliche Lage, dann steht einer erfolgreichen Unternehmensgriindung und einem

erfolgreichen Entrepreneur theoretisch nichts mehr im Wege.

Warum verhélt sich ein Entrepreneur also anders als ein Nicht-Entrepreneur? Sein Denken
mag sich vom Denken anderer Personen in wichtigen Punkten unterscheiden und er mag
anfalliger sein fir bestimmte kognitive Fehler und personliche Tendenzen. Dabei sind diese
Unterschiede zwischen Entrepreneuren und Nicht-Entrepreneuren nicht in ihren
personlichen Eigenschaften zu sehen, sondern in der Tatsache, dass Entrepreneure in
Situationen und unter Bedingungen arbeiten, bei denen man davon ausgeht, dass sie solche
Fehler maximieren (vgl. Baron, 1989, S. 288). Sie mussen also anders denken und handeln,

um mit diesen Fehlern umgehen zu kénnen.

Wird man nun also zum Entrepreneur geboren oder kann man zu diesem ausgebildet
werden? Es setzt sich die Auffassung durch, dass diese wichtigen
Personlichkeitseigenschaften zum Teil durchaus beeinflussbar sind und das Verhalten des
Entrepreneurs durch Coaching und Training, vor allem aber auch durch seine Erziehung,
geformt werden kann (vgl. Kailer & Weil3, 2014, S. 24).
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5 Zusammenfassung und Fazit

Mit dem Fortschritt auf dem Gebiet der Psychologie erweiterten ,, Trait Approach- Forscher
in den 1940er und 1950 Jahren ihre Untersuchungen von persénlichen Eigenschaften durch
die Verwendung psychologischer Tests. Der Schwerpunkt dieser friilhen Studien lag auf
personliche Eigenschaften, wie Kreativitat und Selbstbewusstsein, und auf korperliche
Merkmale, wie Alter und Energieniveau, auf Fahigkeiten, wie Wissen und flissiges
Sprechen, soziale Eigenschaften, wie Beliebtheit und Geselligkeit, oder aber
arbeitsbezogene Merkmale, wie der Wunsch Ziele zu tbertreffen und Ausdauer gegentiber
Schwierigkeiten (vgl. Draft, 2014, S. 36; nach Yukl, 2012, S. 25473). In den 1960er Jahren
folgte dann McClelland mit seinen Forschungen, ebenfalls auf dem Gebiet der Psychologie.
Seine Personlichkeitsmerkmale werden das erste Mal mit Entrepreneuren in Verbindung
gebracht und haben bis heute Gultigkeit (vgl. Ahmed, 1984, S. 781). Innerhalb der folgenden
30 Jahren wurden viele Traits entdeckt, bevor durch Gartner (1989) eine Abkehr vom

,Personality Traits Ansatz* erwogen wurde und sich der ,,Behavior Ansatz* bildete.

Weitere Ansétze in der Entrepreneurship-Forschung entwickelten sich. Ein Beispiel ist der
,,Environmental/Contextual Approach®, bei welchem Entrepreneurship als Reaktion auf
bestimmte Umweltbedingungen angesehen wird. Diese Umweltbedingungen fordern oder
behindern Entrepreneurshiperfolg durch die Art des Klimas, welches sie schaffen. Ein
weiteres Beispiel stellt der ,,Firm Approach® dar. Dieser Ansatz betont den entrepreneurialen
Prozess und die Rolle des Top-Managements bezuglich Entrepreneurship. Der Erfolg eines
Unternehmens in seiner Neugrindungen hiangt vom Engagement des Top-Managements ab,
welches das Unternehmen durch den entrepreneurialen Prozess leitet (vgl. Lee & Peterson,
2000, S. 402).

Doch weiterhin blieben der ,,Personality Traits Ansatz® und der ,,Behavioristische Ansatz*,
zusammengefasst als die beiden Ansatze des ,,Individual Approach®, trotz ihrer Hohen und

Tiefen, die populérsten Ansatze, um den Entrepreneur zu definieren.

In den Jahren der Forschung nach ,,Personality Traits* haben sich einige Fehler ergeben, die
durch Forscher entdeckt und bemangelt wurden. Diese sind unter anderem Inferenzprobleme
(zum Beispiel wenn nur erfolgreiche Entrepreneure in einem Sample erfasst werde, dann ist
das Sample nicht mehr zufallig. Oder man analysiert Unternehmen, schliel3t dann aber auf
eine Branche, dadurch bekommt man gemischte Untersuchungslevel), Messprobleme (zum
Beispiel méchte man etwas messen, doch misst etwas anderes im Glauben das richtige zu
messen. Dies geschieht haufig beim Auswerten von Sekundérdaten) und Datenprobleme
(treten zum Beispiel bei Langzeitstudien auf, wenn die Probanden einen Lerneffekt haben

3Yukl, G. (2012). Leadership in Organizations. 8.Auflage. Prentice Hall
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und somit das Ergebnis verféalscht wird) (vgl. Grichnick, 2006, S. 1323ff). Begley und Boyd
merken 1987 an, dass in vielen bisherigen Forschungen Entrepreneure mit der Allgemeinheit
verglichen wurde (vgl. Begley & Boyd, 1987, S. 2).

Unterschiede in den Forschungsergebnissen kdnnen entstehen, je nachdem, welche
Klassifikationsschemen angewendet werden (vgl. Begley, 1995, S. 261). So konnte Begley
nur einen Unterschied in nAch feststellen bei Griindern mit hohem Umsatz verglichen mit
anderen Personen. Beim Vergleich von Entrepreneuren und Nicht-Entrepreneuren wurde
dieser Unterschied in nAch nicht festgestellt.

Schwachstellen in der Entrepreneurship-Forschung kommen auch daher, dass einige
Forscher den einfacheren oder den bekannten Forschungsweg bevorzugten, wie zum
Beispiel Fragebtgen per Mail zu verschicken, anstatt personliche Gesprache zu fuhren oder
etablierte Messinstrumente zu benutzen, anstatt neue, prazisere zu entwickeln. All das
verzogert die Fahigkeit, Wissen, welches akademisch oder empirisch kumulativ oder
praktisch und anwendbar ist, zu entwickeln (vgl. Miller, 2011, S. 878).

Personlichkeitsmerkmale sind oft nicht stark genug mit Entrepreneurship verbunden und zu
verschiedene Verhaltensweisen werden auf bestimmte Personlichkeitsmerkmale bezogen
(vgl. Rauch & Frese, 2012, S. 41). Einige Beziehungen zwischen den
Personlichkeitsvariablen und den abhédngigen Variablen sind sehr gering. Doch die
Beziehungen sind vorhanden. Dar(ber hinaus gibt es groRe Schwankungen in der GroRe der
berichteten Zusammenhénge zwischen den Variablen. Und viele Studien basieren auf kleine
Stichproben. Meta- Analysen helfen hierbei diese klaren und wichtigen Beziehungen, die oft
Ubersehen werden, aufzuzeigen. Diese Beziehungen sind auch immer eine Frage der
Interpretation (vgl. Rauch & Frese, 2012). Hisrich (2000, S. 95f) rat Forschern, nicht zu
vergessen, dass die Forschung nach Personlichkeitsmerkmalen fragwirdig wird, sobald von
gefundenen Personlichkeitseigenschaften zu schnell auf 6konomische Variablen
geschlossen wird.

Probleme wurden nicht nur beméngelt, Lésungen zu diesen wurden ebenfalls gegeben. So
schlagen Rauch und Frese (2012) vor, die einzelnen ,Personality Traits“ in
unterschiedlichen Situationen zu untersuchen und daraus Verhaltensklassen zu bilden.
,Personality Traits* wiirden dann mit ,,Behavior* verbunden, um eine stirkere Aussage zu
bekommen. Ein anderer Losungsansatz stellt das Untersuchen nicht-lineare Beziehungen
zwischen ,,Personality Traits“ dar. Darlber hinaus soll kleineren Korrelationen mehr
Gewicht geschenkt werden. Grichnick (2006, S. 1323ff) gibt einige Ansédtze zur
Problemldsung. Stichproben sollen zufallig gezogen werden, qualitative, quantitative und
experimentelle Analysen sollen kombiniert werden. Theoretische Herleitungen miissen

sauber gestalten sein, Variablen mussen in Experimenten kontrolliert und qualitative Pre-
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tests durchfiihren werden. Und bendtigten Daten sollen wahrend der reellen Grindung
erhoben werden.

So wird nach all den Jahren der Forschung auf dem Gebiet der ,,Personality Traits* weiterhin
daran festgehalten, dass diese Traits in den Entrepreneuren zu finden sind. Es ist aber auch
Klar, dass sie auch in anderen Personen vorhanden sind. VVon einem Entrepreneur kann also
auf die ,,Personaility Traits*, wie nAch, LOC, Risikobereitschaft, Ambiguititstoleranz, Type
A Behavior, Innovationsfahigkeit und dem Streben nach Unabhéngigkeit, geschlossen
werden, von den ,,Personality Traits* an sich kann allerdings nicht auf einen Entrepreneur
geschlussfolgert werden. AuBerdem ist klar, dass ein Entrepreneur aus mehr besteht als nur
aus Personlichkeitsmerkmalen. Zudem scheint es mehr, wie nur einen Entrepreneurtypen zu
geben, sind sie doch alle Individuen (vgl. Miner, 2000; Muller & Gappisch, 2005, S. 738f).
Das Verhalten des Entrepreneurs definiert ihn als Unternehmensgrinder mehr als andere
Aspekte. Denn das Griinden eines Unternehmens ist der Punkt der Definition eines
Entrepreneurs, an dem sich alle Forscher einig sind und Griinden ist eine Tatigkeit, also ein
Verhalten. So gibt es einen Entrepreneur mit seinen Personlichkeitseigenschaften nicht ohne
sein Verhalten, er kann nicht sein, ohne zu handeln. Seine ,,Personality Traits“ kdnnen sogar
sein ,,Behavior* beeinflussen. Ist ein Entrepreneur risikobereit, so kann es ihm leichter fallen
neue entrepreneuriale Gelegenheiten zu entdecken. Aber auch sein Verhalten kann seine
Personlichkeitseigenschaften beeinflussen. Hat ein Entrepreneur ein kreatives Verhalten, so
beeinflusst das seine Innovationsfahigkeit. ,,Personality Traits* machen fiir entrepreneuriale
Verhalten anfallig, sind aber kein Préadiktor (Miner, 1997, S. 18). Doch gibt es zu diesen
Verbindungen erst sehr wenig und auch nur sehr junge Forschungen (vgl. Krueger et al.,
2000, S. 417f1).

Einige Fragen bleiben bisweilen ungeklart. So zum Beispiel, wie Entrepreneure wirklich in
der Praxis lernen und wie sie somit ihr Verhalten &ndern kdnnen. Auch weitere Forschungen
in Richtung einer Verbindung der beiden Ansitze ,,Personality Traits* und ,,Behavior* sind
winschenswert, um klarzustellen, ob es hier tatséchlich eine Verkniipfung gibt. Auch wenn
sie sich gegenseitig beeinflussen konnen, so stellt sich die Frage, ob ,,Personality Traits*
dabei das Verhalten des Entrepreneurs bedingen oder ist sein Verhalten klar durch seine
Aufgaben als Entrepreneur vorgegeben und es bedarf der Persdnlichkeitseigenschaften, um

sein Verhalten umsetzen zu kénnen?

Wichtig ist, den Entrepreneur nicht nur auf seinen Charakter oder sein Verhalten zu
reduzieren und ihn nicht in eine Schublade zu stecken. Ein Entrepreneur ist ein Individuum
und handelt nicht nach einem vorgegebenen Schema, da er oft neuen Problemen

gegenubersteht, denen ein anderer Entrepreneur nicht unbedingt ebenfalls begegnet ist. Ein
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anderer Entrepreneur mag in derselben Situation anders reagieren. Er muss also nicht alle
,Personality Traits“ aufweisen, um Entrepreneur zu sein. Doch wird er einige davon
besitzen, wenn er ein erfolgreicher Entrepreneur ist. Denn diese erforschten
Charaktereigenschaften und Verhaltensweisen sind hilfreich, um erfolgreich mit einer
Unternehmung zu werden. Konnen sie Erfolg nicht prophezeien, so kdnnen sie aber definitiv
unterstitzend wirken. Ein Entrepreneur zu sein ist eine Lebensweise, und sein Unternehmen
erfolgreich zu machen, ist wohl das grofte Ziel des Entrepreneurs.
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