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Abstract

Abstract

Die vorliegende Arbeit untersucht die Wirkungen und Wirkungsweisen der Férderung von Ent-
repreneuren anhand eines Forderprogrammes flir Nascent-Entrepreneure am Karlsruher Insti-
tut fir Technologie (KIT).

Ausgehend vom aktuellen Stand der wissenschaftlichen Diskussion und den in der Literatur
beschriebenen Ansatzen zur Messung der Wirkungen von Entrepreneurship-Forderung wird
zunachst in einer Literaturrecherche die Basis flr die Datenerhebung und spéatere Analyse
geschaffen. Dabei zeigt sich, dass Programme zur Forderung von Entrepreneurship meist den
langfristigen wirtschaftlichen Erfolg der geférderten Grinder betrachten und dabei wesentliche
Stor- und Einflussvariablen nicht hinreichend einbeziehen. Als alternativer Ansatz hierzu wird
die Forderung und Messung der Intention der Grinder gesehen. Diesem folgt die Arbeit in
ihrem Untersuchungsdesign. Gleichzeitig werden aber die Aktionen der Teilnehmer als kurz-
fristiges Ergebnis der Forderung und zur Betrachtung der Relevanz der Intention mit unter-
sucht.

Bei den Ergebnissen der Untersuchung bestétigt sich jedoch, dass — zumindest bei Nascent-
Entrepreneuren — die Intention bereits hoch ausgepréagt ist und nicht mehr signifikant beein-
flusst wird. Weiterhin bestatigt die vorliegende Untersuchung, die bereits teilweise in der Lite-
ratur vertretene Auffassung, dass zwischen Intention und Aktionen kein unidirektionaler linea-

rer Zusammenhang besteht, sondern eine Liicke in den bestehenden Wirkmodellen existiert.

Trotz etwa gleichbleibender Intention zeigen die Teilnehmer der vorliegenden Studie deutliche
Verédnderungen in ihren Aktionen und im Endergebnis neben Fokussierung, Effizienzsteige-
rungen und hdherer Strukturierung auch eine gestiegene Perceived Behavioral Control. Dabei
sehen die Teilnehmer besonders den Austausch und Vergleich mit anderen Griindern, exter-
nes Feedback und den durch die besondere Struktur der Férderung aufgebauten Handlungs-

druck als relevante Faktoren an.

Auf Basis dieser Ergebnisse wird in der Arbeit nicht nur ein iteratives Intention-Aktion-Modell
entwickelt, sondern auch ein Modell, das die Wirkung von Forderprogrammen auf Entrepre-
neure, insbesondere Nascent-Entrepreneure unter Beachtung der verschiedenen wirksamen

Handlungssysteme beschreibt.



Abstract

Zum Abschluss ergeben sich hieraus Hinweise und Anregungen fir die zukinftige Gestaltung
von Forderprogrammen flr Entrepreneure im Bereich der Teilnehmerauswahl, der Struktur
sowie des Konzeptes und der Inhalte. AuBerdem eréffnet die Arbeit neue Forschungsansatze
und -Richtungen im Hinblick auf die Forderung von Entrepreneuren und deren Wirksamkeit
und Wirkungen.



Einleitung

1. Einleitung

1.1. Motivation und Relevanz des Themas

Die Bedeutung des Entrepreneurship fur Wirtschaft und Gesellschaft ist heute allgemein an-
erkannt. Insbesondere fir Wirtschaftswachstum und Entstehen von Arbeitsplatzen wird Entre-
preneurship bereits seit vielen Jahren als wichtiger Faktor gesehen (vgl. Gibb, 1996), dessen

Bedeutung Schumpeter bereits 1932 betont.

Entrepreneurship ist jedoch nicht nur ein Mittel um Arbeitsplatze zu schaffen und zu sichern,
sondern auch Grundlage eines nachhaltigen, integrativen und intelligenten Wirtschaftswachs-
tums sowie der Motor fur technischen und gesellschaftlichen Fortschritt (OECD, 2011a).

Daher haben sowohl die Europdaische Union in ihrer Strategie Europa 2020 als auch die OECD
die Forderung von Entrepreneurship als wichtige politische Agenda erkannt und fordern ent-
sprechende nationale und internationale Manahmen (OECD, 2011b). Die Forderung von Ent-
repreneurship wurde zu einer Frage des internationalen Wettbewerbs und der Wettbewerbs-
fahigkeit von Landern und Regionen (Dahlstedt und Hertzberg, 2014). Gleichzeitig wird Entre-
preneurship als einzige Moglichkeit gesehen, Entwicklungschancen zu realisieren, die von
grol3en etablierten Unternehmen nicht wahrgenommen oder als wenig erfolgversprechend ein-

geschatzt wurden, um so Innovation zu schaffen (Audretsch, 2006).

Dennoch zeigt der Global Entrepreneurship Monitor Report 2014, dass die Intention, Entre-
preneur zu werden, in Europa und Nordamerika am geringsten ausgepragt ist. Gleichzeitig
waren in den EU-Landern nur 7,8 % der erwachsenen Gesamtbevélkerung zwischen 18 und
64 Jahren dabei ein Unternehmen zu griinden oder eines zu leiten, das weniger als 3 2 Jahre
besteht (vgl. Singer et al., 2014). In Deutschland lag dieser Wert im Jahr 2014 sogar nur bei

5,3 %, was im weltweiten Vergleich dem 27. Platz entspricht.

Gleichzeitig werden in Deutschland, im globalen Kontext betrachtet, tberdurchschnittlich viele
und im europaischen Vergleich vor Frankreich die meisten Patente angemeldet (Wipo, 2015),
insgesamt bleibt die unternehmerische Tatigkeit der Entrepreneure im Vergleich jedoch erheb-
lich dahinter zurlick (Sternberg et al., 2013).

Erfolgreichem Entrepreneurship kommt somit eine wachsende Bedeutung zu. Entrepreneu-
rship erschoépft sich jedoch nicht in Erfindungen. Diese sind, wie Schumpeter darlegt, nur eine

|
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Basis fur Entrepreneurship. Der Kern des unternehmerischen Prozesses und damit des Ent-
repreneurships sind viel mehr die Umsetzung der Invention und die Transformation in eine
wirtschaftlich erfolgreiche Innovation (Schumpeter, 2005, S. 128; Faltin, 2011, S. 39).

Entrepreneure werden jedoch nicht als solche geboren. Auch wenn sie Experten auf ihrem
Fachgebiet sind, missen sie erst zu guten Entrepreneuren und Griindern werden (Santandreu
Mascarell et al., 2013). Und selbst wenn Entrepreneure Unternehmen griinden, scheitern
diese oft.

Forderprogrammen flr Entrepreneurship kommt daher eine zunehmende wirtschaftliche, ge-
sellschaftliche und politische Bedeutung zu. Dies gilt gleichfalls fiir die Frage, ob und wie der-

artige Forderprogramme Wirkungen zeigen und miteinander verglichen werden kénnen.

Seit der Jahrtausendwende riickt deshalb die Forderung von Entrepreneurship und ihre Wir-
kungen immer mehr in den Focus der wissenschaftlichen Untersuchung. Viele Aspekte des
Entrepreneurship wurden erforscht. Die Frage, wie Entrepreneurship entsteht und wann ein
Entrepreneur aus einer blof3en Idee eine Grindung macht, ist jedoch noch nicht abschlie3end

geklart.

In der 6konomisch orientierten Forschung zur Unternehmerperson wird bspw. der Ansatz ver-
folgt, das Griindungsgeschehen als einen rein rationalen Entscheidungsakt anzusehen bzw.
als rationales Nutzen-Kosten-Kalkil zu konzipieren. Danach erfolgt der Schritt in eine berufli-
che Selbststandigkeit erst dann, wenn die erwarteten monetaren wie auch nicht-monetéaren
Ertrage aus einer beruflich selbststandigen Arbeit die erwarteten Ertrage aus anderen Tatig-
keiten sowie die entstehenden Transferkosten fir den Wechsel in die Selbststandigkeit Uber-
steigen (vgl. Preisendorfer, 1999). In der 6konomischen Tradition wird dementsprechend eher
versucht, die Grindung eines Unternehmens bzw. dessen Unterbleiben durch externe bran-
chen- und betriebsabhangige Faktoren wie z. B. Marktzutrittsbarrieren oder Kapitalintensitét
in einer Branche zu erklaren und weniger durch Faktoren oder Prozesse, die bei den potenzi-

ellen Grundern liegen.

Wie Krueger et al. (2000) feststellen, ist im Gegensatz zu der 6konomischen Sicht auf griin-
dungsbezogenes Verhalten in der allgemeinen Verhaltenstheorie au3erhalb des Entrepreneu-
rships jedoch anerkannt, dass Intention in engem Zusammenhang mit jedem tats&chlichen
Handeln steht. Im Bereich des Entrepreneurships besteht insoweit noch weiterer Forschungs-
bedarf.

|
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Bisherige Studien befassen sich in diesem Bereich zumeist mit einer positiven Beeinflussung
der grundsatzlichen Haltung gegeniber Entrepreneurship bei Schilern und Studenten ohne
konkrete Grindungsabsicht durch Férderung im Rahmen der ,Entrepreneurship Education®,
des Unterrichts in bzw. Gber Entrepreneurship (so bspw. Peterman und Kennedy, 2003, Soui-
taris, etal., 2007, Wilson et al., 2007, Athayde, 2009, Charney und Libecap, 2000 und Lepoutre
et al., 2010).

In der Praxis ist das Ziel von Foérderung von Entrepreneurship jedoch meist nicht die Forderung
der allgemeinen Haltung und Einstellung zum Entrepreneurship. Vielmehr sollen konkrete Er-
gebnisse erzielt werden, insbesondere dann, wenn bestehende Griundungsideen und

Grindungsvorhaben gefoérdert werden.

1.2. Forschungsfragen und Forschungslicke

Bei diesem Ergebnisgedanken setzt die vorliegende Arbeit an. Er gibt die Blickrichtung vor,
unter der die Férderung von Entrepreneurship und damit direkt verbunden Entrepreneure und

ihr Griindungsvorhaben betrachtet werden.

Das erste Farschungsziel der vorliegenden Arbeit ist dabei die Wirkung von Entrepreneurship-

Forderung. Dieses Ziel fiihrt zur ersten Forschungsfrage der Arbeit:

¢ Welche Wirkungen zeigt die Foérderung von Entrepreneurship?

Dabei verfolgt die Arbeit nicht das Ziel, eine rein theoretische bzw. theoriebezogene Antwort
zu finden. Viel mehr steht der Praxisbezug und die Bedeutung fur das Design und die Ausrich-
tung von Entrepreneurship-Forderprogrammen im Vordergrund. Die Ergebnisse der Arbeit sol-
len zur Verbesserung von Forderprogrammen beitragen und die Anbieter bzw. Veranstalter

bei der Gestaltung unterstitzen.

Schon eine erste theoretische Auseinandersetzung mit Entrepreneurship-Forderung, mogli-
chen Zielen, Konzepten und Inhalten verdeutlicht in diesem Zusammenhang die hohe Diver-

sitdt der Ansatze in diesem Bereich.
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Daher wird die Frage nach den Wirkungen von Entrepreneurship-Férderung in der vorliegen-
den Untersuchung nicht generell abstrakt flr eine Vielzahl von Férderprogrammen verfolgt,
sondern anhand eines konkreten Foérderprogrammes untersucht. Ausgangspunkt und Rah-
men fur diese Arbeit ist der upCAT, ein Programm fiir Nascent-Entrepreneure am Institut fr
Entrepreneurship, Technologie Management und Innovation des Karlsruher Instituts flr Tech-
nologie. Dieses Forderprogramm wurde zu Beginn der Arbeit neu ins Leben gerufen und wird

in seiner Entwicklung im Rahmen der Arbeit wissenschaftlich begleitet.

Der Fokus liegt hierbei nicht alleine auf den einzelnen Grindern oder Grindungsprojekten.
Vielmehr wird ein holistischer Ansatz verfolgt, der sowohl die einzelnen Griinder, als auch die
jeweiligen Grinderteams in ihrer Gesamtheit einbezieht und auch die verschiedenen Hand-
lungssysteme samt ihrer Interaktion und Interdependenz einschlief3t.

Die oben dargestellte Forschungsfrage konkretisiert sich daher wie folgt:

o Welche Wirkungen zeigt der upCAT bei den teilnehmenden Griindern und in deren

Grindungsvorhaben?

Wirkungen und Erfolge von Férderung von Entrepreneurship sind jedoch in der Literatur nicht

einheitlich definiert.

Teilweise werden Forderprogramme dabei anhand von Teilnehmerzahlen oder ihres Beste-
hens beurteilt. Eine Metastudie von Entrepreneurship-Literatur (Throm und Terzidis, 2015a)
zeigt, dass dort, wo in Bezug auf Férderprogramme Erfolgsmessungen stattfinden, dies an-
hand verschiedenster Kriterien und oft mit einem langerfristigen Betrachtungszeitraum erfolgt,

der dartiber hinaus in vielen Fallen noch Uber das Ende des Foérderprogrammes hinausreicht.

Teile der Literatur wenden hier rein 6konomische Mal3stdbe an und betrachten die Zahl der
Grundungen und deren Uberleben. Weite Teile der Literatur gehen davon aus, dass eine er-
folgreiche Forderung von Entrepreneurship durch eine Steigerung der Intention erfolgt. Jedoch
haben Studien in diesem Bereich (Lorz, 2011) dies nicht bestatigt. Viel mehr zeigt sich eine
Licke zwischen Intention und nachfolgenden Wirkungen in der Praxis (van Gelderen et al.,
2010). Insbesondere die konkrete Wirkung von Forderprogrammen auf Nascent-Entrepre-

neure und der Wirkzusammenhang mit der Forderung ist dabei weitgehend unerforscht.
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Soweit Intention betrachtet wird, fehlt es zudem an Forschungsergebnissen zum Zusammen-

hang zwischen Intention und tatsachlichem spateren Verhalten (Shook et al., 2003).

Durch diese unterschiedlichen Ansétze wird ein Vergleich verschiedener Foérderprogramme,
ihrer Wirkungen und ihrer Leistungsfahigkeit erschwert, sodass zur Wirksamkeit eines Forder-
programmes keine fundierten Aussagen getroffen werden kénnen. Dies ist insbesondere dann
relevant, wenn die Wirksamkeit eines Programms zur Forderung von Entrepreneurship kurz-

fristig kritisch hinterfragt und optimiert werden soll.

An dieses uneinheitliche Bild anknipfend wird in der vorliegenden Arbeit weiterhin der Frage
nachgegangen, wie die Wirkung von Foérderprogrammen auf Nascent-Entrepreneure gemes-
sen werden kann und welche Faktoren hierbei zu beriicksichtigen sind.

Die eng mit der ersten Forschungsfrage verbundene zweite Forschungsfrage lautet daher:

¢ Wie kann die Wirkung eines Forderprogramms flr Entrepreneurship gemessen wer-

den?

Insgesamt hat die vorliegende Arbeit zum Ziel, die Wirksamkeit und die Wirkungen der Forde-
rung von Entrepreneurship durch ein strukturiertes Férderprogramm bei Nascent-Entrepre-
neuren zu messen und zu verbessern. Dabei werden Messkriterien fur die einzelnen Faktoren
aus der Literatur abgeleitet bzw. entwickelt und in der Praxis operationalisiert. Gleichzeitig soll
durch die wissenschaftliche Begleitung die Struktur, Qualitdt und Ausrichtung des angebote-

nen Forderprogrammes verbessert werden.

Fur zukinftige Férderprogramme fir Nascent-Entrepreneure soll die Arbeit aufzeigen, welche
Wirkungen und Wirkzusammenhéange von diesen zu erwarten sind, und damit bei der Konzep-
tionierung der Forderung von Entrepreneurship der Orientierung und zielgenaueren Ausrich-

tung dienen.

Jedoch ist insoweit zu beachten, dass die hier verwendeten Daten aus einem einzigen For-
derprogramm fur Nascent-Entrepreneure stammen und auf einem begrenzten Teilnehmer-
kreis beruhen. Hierauf wird im Verlauf der Arbeit, insbesondere bei der Diskussion der Ergeb-

nisse und der Betrachtung ihrer Relevanz fir die Praxis weiter eingegangen.
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1.3. Forschungsansatz und Struktur der Arbeit

Ziel der Untersuchung ist, wie bereits dargelegt wurde, nicht die rein theoretische Betrachtung
der aufgeworfenen Fragen. Entrepreneurship und Forderung von Entrepreneurship sind, wie
schon ihr wesentlichstes Fachgebiet, die Betriebswirtschaftslehre, anwendungsorientierte wis-
senschatftliche Felder (vgl. Ulrich, 1984, S. 10 ff.). Die Arbeit ist daher von einem engen Pra-
xisbezug gepragt, was sich sowohl im Untersuchungsgegenstand als auch in der Forschungs-
methodik und dem Forschungsmodell wie auch in der Zielsetzung niederschlagt.

Der Aufbau der Untersuchung folgt zunachst dem klassischen Muster einer praxisorientierten
Feldstudie. Da das Ziel ein Konzept zur Erklarung der Wirkungen von Férderung von Entre-
preneurship ist, folgt die Arbeit dabei methodisch der Action Design Research (vgl. hierzu un-
ten Abschnitt 4.2.5). An eine theoretische Auseinandersetzung mit einschlagiger Literatur
schlief3t sich die Herleitung der relevanten Fragen und deren Umsetzung in Fragebtgen und
Interviews an. Diese werden sodann praktisch im Rahmen des Forderprogrammes flir Entre-

preneurship am KIT durchgefiihrt und im Anschluss analysiert, evaluiert und verfeinert.

Aufgrund der relativ kleinen Teilnehmerzahl in jedem einzelnen Lauf des Férderprogrammes
wird dieses Vorgehen mehrfach in einer Art iterativem Modell wiederholt. Dabei werden die
Erkenntnisse aus dem vorangegangenen Durchlauf jeweils genutzt, um die theoretische Ba-
sis, die gestellten Fragen sowie die praktische Umsetzung in Fragebdgen und Interviews wei-
ter zu verbessern und gewonnene Erkenntnisse kritisch zu hinterfragen. Gleichzeitig werden
die jeweils gewonnenen Erkenntnisse mit Blick auf die Struktur und Inhalte des Forderpro-
grammes in den folgenden Lauf eingearbeitet und so geprtift, ob hierdurch Verbesserungen

erzielt werden kdénnen.
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Theoretischer Hintergrund der Wirkung .
von Entrepreneurship-Forderung Literaturanalyse
! Erfolgs-/
v Wirksamkeitsmessung bei

Entrepreneurship-Férderung

Bildung von Hypothesen und

Fragestellungen Intention-Aktion in der
I Entrepreneurship-Férderung
Design der Forschungsmethodik / Analyse bestehender
Operationalisierung Operationalisierungen
I
Erhebung
Durchfihrung der Untersuchung quantitativer und
I qualitativer Daten
Untersuchung der
Auswertung der Daten Verdnderungen von
Intention und Aktion

RN

Zusammenhang von Wirkung auf die

g . Beziehung von
intantian und Aldion Intention und Aktion

Abbildung 1: Ablauf und Aufbau der Untersuchung

Damit wurde, der Action Design Research folgend, zunachst ein erstes Modell fiir die Wirkung
von Forderung von Entrepreneurship aus der Theorie Gber die Entstehung von Intention und
den Zusammenhang mit Aktion deduktiv abgeleitet. Dieses stellt als erstes Artefakt die Grund-
lage der praktischen Untersuchung dar. Aufgrund der Ergebnisse im ersten Lauf des Forder-
programmes konnten Teile der zuvor gebildeten Hypothesen bestatigt, andere falsifiziert wer-
den. Gleichzeitig ergaben sich neue Implikationen fir den Wirkzusammenhang, die mit dem
Vorgehen der Entrepreneure (Volition, Effectuation und Causation) verknipft waren, sodass
die Untersuchung in diese Richtung erweitert wurde. Die Laufe zwei und drei des Forderpro-
grammes wurden zur induktiven Ableitung von Wirkzusammenhé&ngen genutzt, die dann an-

hand der Daten des vierten Laufes gepruft wurden.
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Untersuchungsteil 1:

Quantitativ

¥

Erhebung —= Analyse —> Ergebnis

Teilfrage 1:
Wie wirkt ein Forderprogramm
flr Entrepreneurship auf Intention
und Aktion?

Ergebnis

Qualitativ

¥

Erhebung —= Analyse —> Ergebnis

Untersuchungsteil 2:

Forschungsfrage:
Wie wirkt ein Forderprogramm
fur Entrepreneurship?

Qualitativ
Teilfrage 2:

Welche Wirkungen nehmen die
Teilnehmer an einem
Férderprogramm wahr?

Erhebung —> Analyse —> Ergebnis

Abbildung 2: Quantitative und qualitative Erhebungen in den Untersuchungen der Teilfragen

In der gesamten Arbeit wird die Theoriebildung im Rahmen der wissenschaftlichen Auseinan-
dersetzung eng mit einer situativen praktischen Untersuchung verknupft. Hierzu wird ein Zu-
sammenhang zwischen wissenschaftlichem Umfeld, Literatur und Forschung sowie der Praxis
hergestellt. Die Bedeutung und Auswirkungen der theoretischen wissenschaftlichen Erkennt-
nisse wird dabei zwar auf die allgemeine Praxis bezogen, jedoch am konkreten Untersu-

chungsobjekt einer drtlichen und spezifischen praktischen Anwendung betrachtet.

Grundlage der Datenerhebung ist der Vergleich einer ex-ante und ex-post Betrachtung sowie
Messungen im Verlauf der Férderprogramme (vgl. Abschnitt 4.7). Damit begegnet die Unter-
suchung dem von Gartner und Vesper (1994) mit Blick auf rein retrospektive Studien erhobe-
nen Einwand, dass bei Forschungsfragen zur Wirksamkeit von Entrepreneurship-Programmen
nicht nur der Erfolg betrachtet werden darf, sondern die Verdnderungen und damit die Aus-

gangslage bei den Griindern mit einbezogen werden muss.
Mit dem Ziel einer klaren Trennung zwischen Theorie, Theoriebildung, Praxis, Datenerhebung

und —auswertung sowie zum besseren Verstandnis der Arbeit und der Ergebnisse folgt die

Darstellung der Untersuchung hier jedoch nicht dem iterativen Ansatz des Vorgehens und der
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Action Design Research, sondern eher dem klassischen Aufbau, wobei auf die iterativen Ele-
mente in den einzelnen Abschnitten verwiesen wird. Insgesamt folgt die Arbeit folgendem Auf-

bau:

Abschnitt 1 befasst sich mit der Relevanz der Forschung, der einzelnen Forschungsfragen und

-anséatze und gibt einen ersten Uberblick.

In Abschnitt 2 wird der theoretische Hintergrund der fir die Arbeit relevanten Konzepte erlau-
tert, wichtige Begriffe werden definiert, das Forschungsumfeld beschrieben und der For-
schungsgegenstand abgegrenzt.

Abschnitt 3 fokussiert sich sodann auf den Zusammenhang zwischen Theorie und For-
schungsumfeld. In diesem Teil der Arbeit werden das Forschungsmodell und die Forschungs-
hypothesen, die sich zu Beginn und im Laufe der Arbeit ergaben, dargestellt,

Abschnitt 4 befasst sich mit der konkreten Operationalisierung der Hypothesen und dem ge-

nauen Design der Untersuchung, der Datenerhebung und -auswertung.

Die Ergebnisse der Untersuchung schlieen sich in Abschnitt 5 an, die Diskussion und Aus-
wertung folgt in Abschnitt 6, in dem die gefundenen Daten und Wirkungen vor dem Hintergrund
der in der Literatur diskutierten Theorien und Ansatze zu einem einheitlichen Modell zusam-

mengefiihrt werden.
Zum Abschluss erfolgt in Abschnitt 7 ein Resiimee und ein Ausblick. Hier werden Konsequen-

zen aus den Ergebnissen und dem entwickelten Modell fiir die Praxis abgeleitet, weitere For-

schungsansatze und die im Verlauf der Untersuchung erkannten Limitationen aufgezeigt.
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2. Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

Vor einer wissenschaftlichen Auseinandersetzung mit dem Erfolg und den Wirkungen von For-
derung von Entrepreneurship ist es zunachst notwendig zu kléaren, was in dieser Arbeit unter
Entrepreneurship, Entrepreneuren, Nascent-Entrepreneuren und dem Griindungsprozess ver-
standen wird. Hieran schlief3t sich eine Auswertung der Literatur nach gangigen Kriterien zur
Messung der Wirkungen und Erfolge von Entrepreneurship-Férderprogrammen und damit eng
verknupft die Definition des Begriffes Erfolg in der Férderung von Entrepreneurship und Erfolg
von Grindungen und Griindern an. Im Anschluss werden einzelne Messkriterien definiert und
diskutiert. Ausgehend von wirtschaftlichen und ékonomischen Kriterien werden Intention und
Entrepreneurial Action betrachtet und die jeweiligen theoretischen Hintergriinde durch Litera-

turauswertungen und Diskussionen betrachtet.

2.1. Entrepreneure, Nascent-Entrepreneure und der Grindungspro-

Zess

Beschaftigt man sich mit Entrepreneurship, fallen zunachst zwei unterschiedliche Herange-

hensweisen auf, eine auf Systemebene, eine auf der individuellen Ebene.

Auf der Systemebene beschaftigt sich die Forschung eher mit der gesamtwirtschaftlichen
Frage, wie Entrepreneurship allgemein entsteht (vgl. bspw. Schumpeter, 1934, Kirzner, 1973).
Wer im Einzelnen handelt, ist bei dieser Sicht nicht relevant. Im Fokus steht, dass zum Wohle
der gesamten Wirtschaft berhaupt Entrepreneurship entsteht. Der individuelle Ansatz (bspw.
Sarasvathy, 2001, Shane, 2000, Shaver und Scott, 1991) beschéftigt sich mehr mit der Frage,
wer als Entrepreneur handelt, warum ein Mensch Entrepreneur wird und weshalb er damit

Erfolg hat oder scheitert. Insoweit wird in dieser Arbeit dem individuellen Ansatz gefolgt.

Der Begriff des Entrepreneurs ist in der Literatur nicht einheitlich definiert (Gartner, 1990, Ku-
ratko, 2008). Viele Studien beziehen sich, statt eine klare Definition und Abgrenzung vorzu-
nehmen, eher auf allgemeine Vorstellungen und zum Teil sogar auf Klischees und Vorurteile
(Cunningham und Lischeron, 1991, Amit et al., 1993, Low, 2001). Teilweise wird in der Litera-
tur die Auffassung vertreten, eine klare Definition eines Entrepreneurs sei nicht erforderlich
(vgl. bspw. Harwood, 1988). Jedoch ist es eine elementare Grundlage jeder Untersuchung,

den Untersuchungsgegenstand klar zu definieren.
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Beim Versuch einer Definition wird teilweise auf eine Grundhaltung und auf Bedurfnisse abge-
stellt (so Virtanen, 1997). Andere Autoren wie Kao et al. (2002) verstehen unter einem Entre-
preneur jemanden, der in einem Prozess Werte schafft, indem er Ideen entwickelt, Ressourcen
blndelt und nutzt und Ergebnisse erzielt. Bereits 1934 definierte Schumpeter einen Entrepre-

neur als jemanden, der neue Produktionsmethoden und deren Kombinationen anwendet.

Damit zeigt Schumpeter deutlich, dass eine einfache Ubersetzung ins Deutsche mit dem Be-
griff Unternehmer zu kurz greift und zu unscharf ist. Der Begriff des Unternehmers im Deut-
schen setzt gerade nicht die Schaffung von etwas Neuem voraus, sondern umschreibt eher
die Leitung eines Unternehmens (Ripsas, 1997, S. 65).

So schlagt Miller (2003) eine aus acht Merkmalen bestehende Definition vor, nach der selbst-

stéandiges unternehmerisches Handeln dann vorliegt, wenn

o die Tatigkeit relativ langdauernd und regelmafiig praktiziert wird,

o die Tatigkeit Uberwiegend nach individuellen Vorstellungen ausgestaltet werden kann,

o die Tatigkeit auRerhalb abhéngiger Beschéftigungsverhaltnisse stattfindet,

o die Tatigkeit Kapitalhaftungsrisiken fur die handelnde Person mit sich bringt,

e die Tatigkeit ein Ausmald an Personalverantwortung beinhalten kann,

e eine bewusste Entscheidung fur die Aufnahme der selbststandigen oder unternehme-
rischen Tatigkeit besteht,

e eine Geschéftsidee durch den Aufbau eines innovativen oder traditionellen Produktes
oder einer Dienstleistung verfolgt und umgesetzt wird und

e gleichzeitig mit der Tatigkeit eine unternehmerische ldee verfolgt wird.

Beim Entrepreneur steht jedoch das innovative Moment und der Neuanfang im Vordergrund
(Faltin etal., 1998, S. 3). In der deutschen Sprache kommt dieser Eigenschaft die Bezeichnung
als Grinder am nachsten, die daher hier auch entsprechend verwendet wird. Jedoch zeigt die
Definition von Schumpeter weiterhin, dass es nicht nur um die Griindung eines neuen Unter-
nehmens geht. Die Griindung eines neuen Unternehmens in einem etablierten Geschaftsum-
feld stellt keinen Fall des Entrepreneurship dar. Ripsas (1997, S. 71) folgerte hieraus, dass
Entrepreneurship ,bedeutet, den Markt genau zu beobachten, querzudenken, Bestehendes zu
hinterfragen und neue Produkte zur Befriedigung von Kundenbedirfnissen zu entwickeln und

dadurch neuen Wert zu schaffen.”
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In dieser Arbeit wird Entrepreneur daher als Grinder oder Griinderteam verstanden, wobei zur
Etablierung neuer Geschéftsideen, eines Produktes oder Services oder zur innovativen Nut-
zung und Kombination von Ressourcen aufRerhalb abhangiger Beschaftigungsverhéaltnisse ein
Unternehmen gegriindet und hierfir wenigstens bis zu einem gewissen Grad ein Risiko Uber-

nommen wird.

Nach dem oben Gesagten wird allerdings auch der Grinder bei Fortbestehen seines Unter-
nehmens vom Entrepreneur zum Unternehmer, wenn sich das Unternehmen am Markt etab-
liert und nicht mehr neu ist. Die Abgrenzung zwischen einem Grunder und einem Unternehmer
stellt sich in diesem Stadium noch schwieriger dar, da als einziges klares Abgrenzungskrite-

rium die Neuheit anzusehen ist.

Eine schéarfere Abgrenzung des Begriffes Entrepreneur ist dann méglich, wenn man Entrepre-
neurship eher als Prozess ansieht (vgl. Bygrave und Hofer, 1991).

So beschreibt Faltin (2011) Entrepreneurship als einen Prozess, der vom Schaffen, Erkennen
oder Entdecken der Mdglichkeit bis hin zum Entstehen einer Innovation und der Umsetzung

am Markt reicht und in dessen Verlauf das Geschéftsmodell geformt wird.

Schaffen/ Umsetzung

Erkennen / am Markt

Entdecken

Formen und Weiterentwickeln bis zum Geschaftsmodell

Entstehen
der einer
Opportunity Innovation

Abbildung 3: Der Entrepreneurship-Prozess nach Faltin (2011)

Reynolds et al. (2000, S. 158 ff.) unterteilen diesen Prozess weiter in vier Stadien, indem er
den biologischen Prozess der Entstehung von Leben teilweise auf das Entstehen von Unter-

nehmen Ubertragt.

Den ersten Prozessschritt nennt er dabei ,conception®, das Finden der Idee, der unternehme-
rischen Mdglichkeit. Vor der Wahrnehmung oder dem Erkennen einer Griindungsgelegenheit
kann hdchstens von einem potenziellen oder latenten Entrepreneur (vgl. Blanchflower, 2004)

|
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gesprochen werden. Hieran schliel3t sich die Phase des Reifeprozesses (,gestation®) an.
Kennzeichen des Ubergangs in diese Entwicklungsphase ist nach Reynolds und White (1997),
wenn einer oder mehrere Grinder damit beginnen, Zeit und Ressourcen in die Entwicklung
der Idee hin zu einem Unternehmen zu stecken. In dieser Phase wird der Griinder als Nascent-
Entrepreneur bezeichnet. Sie dauert solange an, bis das tatsachlich gegriindete Unternehmen
am Markt ankommt. Der Markteintritt stellt nach Reynolds den Ubergang zum neu gegriinde-
ten, jungen Unternehmen dar. Der letzte Entwicklungsschritt ist dann derjenige vom jungen
Unternehmen zum am Markt etablierten und langer bestehenden Unternehmen. Diese Nach-
grindungsphase des neugegriindeten Unternehmens dauert nach dem leicht abgewandelten
Modell des Gem-Consortiums 3 %2 Jahre. Danach wird das Unternehmen als am Markt etab-
liertes, inhabergefiihrtes Unternehmen angesehen.

Potenzieller
Entrepreneur:

Nascent-Entrepreneur:

Investiert Zeit und ShLR G L L Am Markt etabliert
Méglichkeiten, Ideen . . m Markt etabliertes
und -’ Resspurcen in die " Neu im Markt -P
Entwicklung der Idee

Griindungsgelegenheit

Entstehen Reifeprozess
Markteintritt Bestehen

Abbildung 4: Phasen des Entrepreneurships nach Reynolds et al. (2000)

Diese differenzierte Betrachtung folgt den unterschiedlichen Rollen, Aufgaben und Zielen ei-
nes Griinders im Laufe des Grindungsprozesses ebenso wie der Entwicklung des Griindungs-

vorhabens.

Nach dieser Definition sind Nascent-Entrepreneure lediglich diejenigen, die sich im zweiten

Stadium befinden — von der Idee bis zur Griindung.

Dabei ist — ahnlich wie beim Begriff des Entrepreneurs — auch beim Nascent-Entrepreneur der
Beginn nicht immer leicht feststellbar, da die ersten Schritte nach auf3en nur wenig in Erschei-
nung treten (vgl. Reynolds et al., 1994). Auch ist in diesem Stadium das Risiko eines von
aufRen unbemerkten Abbruches des Griindungsvorhabens noch deutlich héher als im weiteren

Verlauf des Grindungsprozesses.

Eine etwas differenzierte Definition von Nascent-Entrepreneuren wéahlen daher Carter et al.
(1996), die davon ausgehen, dass Nascent-Entrepreneure noch kein Unternehmen gegriindet
|
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haben, dies aber anstreben und spezifisches Verhalten zeigen und Handlungen ausfihren,
um dieses Ziel zu erreichen. Aldrich und Martinez (2001) definieren Nascent-Entrepreneure
als Individuen, die nicht nur sagen, dass sie derzeit ernsthaft dariber nachdenken, ein neues
Unternehmen zu grinden, sondern auch tatsachlich mindestens zwei griindungsbezogene un-
ternehmerische Tatigkeiten (bspw. Entwickeln eines Business Planes, Investieren von Geld,

Zusammenstellen und Aufbauen eines Startup-Teams etc.) durchfiihren.

Nach diesen Definitionen lasst sich der Beginn des Griindungsstadiums, in dem von einem
Nascent-Entrepreneur gesprochen wird, recht deutlich abgrenzen. Wichtig ist demnach, dass
die Handlungen nach auf3en in Erscheinung treten und es sich nicht um bloR3e interne Vor-
gange wie Nachdenken, Planen etc. handelt, auch wenn Gartner und Carter (2003, S. 203 f.)
zeigen, dass mehr als 50 % der Nascent-Entrepreneure als erste Handlung in diesem Stadium
angeben, sie héatten viel Zeit damit verbracht, dariber nachzudenken, ein Unternehmen zu

grinden.

Das Ende des Stadiums des Nascent-Entrepreneurs ist allerdings nach den obigen Definitio-
nen ebenfalls nicht eindeutig. Wirde man sie strikt anwenden, wiirde ein Griinder mit der for-
malen Unternehmensgriindung seinen Status als Nascent-Entrepreneur verlieren. Die formale
Grindung eines Unternehmens erfolgt aber nicht immer zu einem festgelegten Zeitpunkt im

Grindungsprozess und kann noch vor dem wirklichen Markteintritt liegen.

Acs et al. (2004) erganzen die Definition daher dahingehend, dass das Unternehmen noch
nicht lAnger als 12 Monate gegriindet sein darf und auf der Ergebnisseite kein ausreichender
Cash-Flow besteht, der neben den Auslagen auch das Einkommen der Griinder flr mehr als

drei Monate deckt.

Dieser Definition wird in der vorliegenden Arbeit insoweit gefolgt, dass unter Nascent-Entre-
preneuren Grinder verstanden werden, die begonnen haben, aktiv und nach auf3en sichtbar
ihre Grindung voranzutreiben und ihre Idee zu verfolgen, die aber die Entwicklung ihres Un-
ternehmens (unabhéngig von der formalen Grindung) noch nicht bis zur Marktreife bzw.

Markteinfihrung abgeschlossen haben.

Nachdem damit definiert wurde, was in der vorliegenden Arbeit unter Nascent-Entrepreneuren
verstanden wird, und ein Uberblick tiber den Griindungsprozess gegeben wurde, wird im nach-
folgenden Abschnitt anhand einer Literaturauswertung aufgezeigt, wie bislang der Erfolg und
die Wirkung von Entrepreneurship-Forderprogrammen gemessen wird.

|
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2.2. Entrepreneurship-Forderprogramme

Heumann (2010) definiert Grindungsférderung an Universitaten als ,unscharfes Paradigma
(2010, S. 121)%, da neben der Verwertung von Forschungsergebnissen auch die Foérderung

und Motivierung Studierender fur Entrepreneurship als Ziele definiert werden.

Neben den Institutionen, die Férderprogramme aufbauen, lassen sich auch die Art der Forder-

programme unterscheiden.

Fur den universitdren Bereich der Griindungsfoérderung weisen Plaschka und Welsch (1990)
auf die Notwendigkeit phasenorientierter Programme in Entrepreneurship Curricula hin, die
abhangig vom Entwicklungsstand (,Transition Stage®) sind. Wesentlich sind fir diese (a.a.O.,
S. 61) ,Kreativitat, mehrdimensional und phasenorientierte Ansatze, die Theorie in die Praxis
umsetzen.” Bei der Wahl des jeweils passenden Programms fir ein einzelnes Griindungsvor-
haben spielen insbesondere die Dauer des Bestehens sowie die aktuelle Phase des Startups

eine wesentliche Rolle.

Neben der Frage der unterschiedlichen Inhalte werden Férderprogramme im Bereich des Ent-
repreneurship auch grundsatzlich in verschiedene Kategorien eingeteilt. Grundlegend werden
hierbei in Literatur und Praxis unterschieden: Acceleratoren, Inkubatoren, Co-Working Spaces,
Active Seed Programme, Startup Weekend, Entrepreneurshipkurse und Griinderwettbewerbe
(Dee et al., 2015).

Die weitere Darstellung wird jedoch auf die fur diese Arbeit wesentlichen Kategorien be-
schrankt. Ausgangspunkt der Betrachtung ist daher das der Arbeit zu Grunde liegende For-
derprogramm am KIT, der upCAT. Die Details zum Férderprogramm werden in Abschnitt 4.1.2
dargestellt. Hier erfolgt zunachst eine theoretische Abgrenzung der relevanten Ansatze fir

Forderprogramme.

Entsprechend dem Ansatz von Piperopoulos und Dimov (2015) kdnnen auch Entrepreneur-
ship-Kurse an Universitdten neben einem theoretischen einen praxisorientierten Ansatz ver-
folgen, der ein ,Real lief or at least simulations business startups“ zum Ziel hat. Kern dieser
Foérderung ist es, einen experimentellen oder simulierten Rahmen zu bieten, in dem die Entre-
preneure ihr Grindungsvorhaben erproben kdnnen. Dieser Ansatz wird hier nicht naher be-
trachtet, da der Schwerpunkt des Forderprogrammes am KIT auf der realen Weiterentwicklung

der Startups liegt und hierzu keine experimentelle Erprobung oder Simulation genutzt wird.

|
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Der upCAT ist schon von seinem zeitlichen Ablauf her nicht als Weekend Programm angelegt,

sodass diese bei der weiteren Betrachtung ebenfalls au3er Acht bleiben.

Co-working Spaces zielen auf den Aufbau von Netzwerken und die interdisziplinare Zusam-
menarbeit. Oft sind auch Aul3enstehende eingebunden bzw. eingeladen, sich einzubringen
(Peschl und Fundneider, 2012). Der upCAT hat zwar u.a. die Bildung von Netzwerken zum
Ziel, spezielle Raumlichkeiten werden den Teilnehmern aber (aul3er den jeweiligen direkten
Veranstaltungen) nicht zur Verfugung gestellt. Mangels Vergleichbarkeit werden daher Co-
Working Spaces nicht weiter betrachtet.

Active Seed Programme sind stark auf die finanzielle Férderung der Entrepreneure und
Startups ausgerichtet. Da der upCAT keine finanzielle Forderung und keinen direkten Kapital-
zugang bietet, hat er zu derartigen Programmen keinen Bezug. Sie werden daher in dieser
Arbeit nicht bertcksichtigt.

Ebenso handelt es sich beim upCAT nicht um einen Griinderwettbewerb. Bei derartigen Ver-
anstaltungen steht das Ergebnis im Vordergrund, bspw. anhand wirtschaftlicher Kriterien, Be-
urteilungen des Innovationsgrades oder Betrachtung von Businesspléanen. Dieser Ansatz greift
damit im Hinblick auf die Forderung von Entrepreneurship zu kurz und entspricht nicht dem
hier gewéhlten Fokus auf den Entrepreneurship-Prozess bzw. die Entwicklung des Startups

durch und wahrend der Férderung.

Zusammengefasst handelt es sich bei dem hier betrachteten Férderprogramm somit weder
um einen Co-Working-Space noch um ein Active Seed Programm, ein Startup Weekend, einen

klassischen Entrepreneurship-Kurs und auch nicht um einen Griinderwettbewerb.

Die verbleibenden beiden Arten von Foérderprogrammen - Incubatoren und Acceleratoren -
werden hingegen naher betrachtet, da eine Abgrenzung bei diesen nicht so einfach mdglich

ist wie bei den oben genannten Ansatzen.

Fritzsche (2013) und Dempwolf et al. (2014) zeigen jedoch, dass die Unterscheidung zwischen
Inkubator und Accelerator in der Literatur nicht immer eindeutig ist und eine klare Trennung
teilweise nicht erfolgt. Bspw. verwendet Gabler (2004) beide Begriffe synonym. Nachfolgend

wird daher ein Uberblick tiber die Unterschiede gegeben und eine Abgrenzung vorgenommen.

|
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2.2.1. Inkubatoren

Als Inkubator werden nach Hansen et al. (2000, S. 1) nicht nur Férderprogramme bezeichnet,
sondern es handelt sich allgemein um eine Definition flir Organisationen mit bestimmten Zielen
im Bereich des Entrepreneurships: “Incubator is an umbrella term for any organization that
provides some combination of support, services, financing, and a physical home to Entrepre-

neurial ventures.”

In der Literatur wird der Schwerpunkt von Inkubatoren teilweise im universitaren Umfeld und
im Non-Profit-Bereich gesehen (so bspw. Adkins, 2011, Hoffman und Radojevich-Kelley, 2012
und Isabelle, 2013). Jedoch sind Inkubatoren tatsachlich nicht streng auf dieses Umfeld be-
schrankt und es existieren auch im Bereich der Wirtschaft Inkubatoren.

Daher unterscheidet Gaida (2011) auch akademische Inkubatoren, staatliche Inkubatoren, Fir-
men-Inkubatoren und eigenstéandige Inkubatoren anhand ihrer jeweiligen Motive und Ziele.

Inkubator-Typ Motiv Ziel

Akademischer Inkubator

Weiterentwicklung von For-
schungsergebnissen in ausge-

grundeten Firmen

Forschungstransfer und Kom-

merzialisierung

Staatlicher Inkubator

Verbindung von Forschung und
Unternehmen, Bildung von

(Technologie) Clustern

Technologieférderung und
Standortpolitik

Firmen-Inkubator

Weiterentwicklung neuer Ge-
schéaftskonzepte in neue Busi-
ness Units oder ausgegliederte

Firmen

ErschlieBung neuer Markte und

Kunden

Eigenstéandige Inkubatoren

Unterstiitzung von  Startups
beim Geschéftsaufbau, Portfo-
lio-Management mit mehreren

Startups

Hohe Rendite auf Risiko-Beteili-

gungen

Tabelle 1: verschiedene Inkubatoren nach Gaida (2011)

Eine Analyse verschiedener Inkubatoren und ihrer Ausrichtung bzw. ihres Fokus im Entrepre-
neurship-Prozess zeigt deutlich den Unterschied zwischen privatwirtschaftlichen und staatli-

chen Institutionen.
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Staatliche Inkubatoren im universitaren Umfeld sind eher auf die initiale Seed-Phase ausge-
richtet und férdern diese durch Coaching, Férdermittelbeschaffung und die Zurverfigungstel-

lung von Infrastruktur (vgl. Gaida, 2011).

Jedoch zeigt Gaida (2011, S. 23) auch auf, dass im universitaren Umfeld neben der Ausgriin-
dung vor allem die Schaffung eines Clusters wichtig ist. Am Beispiel der Stanford Universitat
und des Silicon Valley zeigt er, dass nicht die Verwertung der Technologie, sondern die Kata-
lysator-Rolle der Férderung von Entrepreneurship entscheidend war. Es entstand eine Umge-
bung und ein Klima, in dem Innovationen mdglich sind und jeder Student ermutigt wird, seine
Idee zu verwirklichen. Gaida (a.a.0., S. 30) sieht den Schwerpunkt der universitaren Grin-
dungsférderung daher in der Entwicklung von Ideen, Strategien und Produkten, der Analyse

von Potenzialen und des Marktes sowie dem Ausloten von Finanzierungsmaoglichkeiten.

Diese Form der Unterstitzung findet sich auf privatwirtschaftlicher Ebene nur selten. Grund
hierfir dirfte die hohe Ausfallrate und die hieraus resultierende geringe Rendite in der initialen
Seed-Phase sein (Gaida, a.a.0.), auch wenn in den letzten Jahren bei privaten Acceleratoren
diese Phase des Grindungsprozesses ebenfalls mehr in den Fokus tritt (Miller und Bound,
2011).

2.2.2. Acceleratoren

Acceleratoren werden im Unterschied zu Inkubatoren erst in der ,Early Stage Phase* des Ent-
repreneurship-Prozesses - auch Startup Phase genannt - aktiv (Gaida, 2011, S. 31). Hier wir-

ken sie als Beschleuniger der Entwicklung des Startups.

In der Literatur werden Acceleratoren mit gewinnorientierten Organisationen in Verbindung
gebracht. Meist erhalten sie im Gegenzug fir unterstiitzende Leistungen Anteile am Startup.

Es handelt sich daher um eine Form von Investment.

Ziel eines Accelerators ist es, das Startup schnellstmdglich weiterzuentwickeln und zur Reife
zu fuhren. In diesem Stadium des Grundungsprozesses kennzeichnet das Startup eine ,be-
reits ausgebrutete Idee“ sowie das schon ,bestehende Management Team und Produkt®
(Gaida, a.a.0.). Im Gegensatz zu Business Angels setzt der Accelerator damit erst spéater in
der Early Stage Phase ein. Meist wurde der erste Prototyp bereits erfolgreich getestet, und der
nachste Schritt in der Entwicklung des Startups ist die kommerzielle Produktentwicklung und

die Markteinfihrung (Gaida, a.a.0.).
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Inkubator Accelerator

Gabler (2013) e Seed Finanzierung, Identisch zum Inkubator / keine Ab-

e Bereitstellung von Sachmittel | grenzung
(Infrastruktur, Querschnitts-
funktionen, Sekretariatsdiens-
ten, Call Center Diensten, Tele-
kommunikations- und IT-Ser-
vices,

¢ Management-Beratung,

e Rechts-Beratung,

e Branchen-Beratung,

¢ Kontaktvermittlung zu professi-
onellen, strategischen Part-
nern,

e Schulungen,

e Nachbetreuung.

Gaida (2011) Greift in der Vorgrindungsphase | Greift in der spaten Early Stage
oder in der frihen Early Stage Phase, | Phase,

Ziel: Entwicklung der Grindungsidee, | Ziel: schnelle Weiterentwicklung und
Forderung des Entstehens eines Star- | Reife des Startups

tup

Miller und Bound Kirzere Entwicklungszeiten,

(2011) Fokus auf Team statt einzelnem
Grinder,

3-Monatszyklus,

Geringerer Investitionsbedarf als In-
kubator,

Investition gegen Beteiligung,
Mentoring,

Kohorten-Ansatz,

Wettbewerb zur Teilnahme.

Grimaldi und Unterscheidet zwischen reiner zur Ver-
Grandi (2005) fugungstellung von Grundanforderun-
gen (Infrastruktur etc.) und einer ande-
ren Form des Inkubators (Intangible Re-

sources).
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Cohen und Hoch- | Dauer: 1- 5 Jahre Dauer: 3 Monate

berg (2014) Kohorten-Ansatz: Nein Kohorten-Ansatz: Ja
Business Model: Miete oder non Profit | Business Model: Investition/auch non
Auswahlprozess: Kein Wettbewerb Profit
Venture Stage: friihzeitig Auswahlprozess: Wettbewerb

Inhalte / Form: Adhoc, HR, rechtliche | Venture Stage: friihzeitig
Themen Inhalte / Form: Seminarform

Mentoring: geringes eher tactile Mentor-

ing Mentoring: Intensives  Mentoring
Ort: Onsite durch sich selbst oder andere
Ort: Onsite

Tabelle 2: Incubator und Accelerator in der Literatur

2.2.3. Abgrenzung nach Dimensionen

Dempwolf et al. (2014) stellen hinsichtlich der Abgrenzung von Inkubator- und Accelerator-
Programmen aufgrund einer Datenauswertung der National Business Incubation Association
fest:

» 1 he analysis indicates that their differences sometimes lie in the nature, intensity, and duration
of a characteristic, rather than its presence or absence in a program.” (Dempwolf et al., 2014,
S.9).

Der Unterschied liegt somit eher in den Dimensionen der Programme und ihren Auspragun-

gen.

Auf Grundlage der literaturbasierten Analyse der Foérderprogramme lassen sich bei der Dar-
stellung von Forderprogrammen aufgrund der nicht homogenen Verwendung der Begriffe auch
im wissenschaftlichen Umfeld keine eineindeutigen Formen von Forderprogrammen definie-
ren. Die Ubergange zwischen Accelerator und Inkubator sind flieRend und lassen sich am
ehesten durch die hohere Aktivitat in den einzelnen Phasen der Griindung definieren. Die Na-
tional Endowment for Science Technology and the Arts definiert daher in ihrer Veréffentlichung
(Miller und Bound, 2011) Accelerator-Programme, als ,a new method of incubating technology
startups (S. 3).” Hingegen definieren Barrehag et al. (2012) sowie Chang (2013) auch Pro-
gramme als Accelerator, die keine Unternehmensanteile als Gegenleistung verlangen. Dies

ist besonders im akademischen Umfeld bei Inkubatoren und Acceleratoren oft der Fall.
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Bei der Analyse von Forderprogrammen, inshesondere von Inkubatoren und Acceleratoren,
lassen sich demnach im Kern drei Dimensionen unterscheiden, in deren Kontext sich die Wir-
kungsweise von Férderprogrammen untersuchen lasst. Hierbei sind insbesondere folgende

Merkmale in der Auspréagung zu unterscheiden (Frank et al., 2001):

e Mentoren und Investoren,
e Sichtbarkeit am Markt,

e Schaffung eines Entwicklungs- und Lernumfelds fir Grinder.

Nach dieser Unterscheidung sind Inkubatoren eher auf die Gewinnung von Mentoren ausge-
richtet, wahrend Acceleratoren auf finanzielle Unterstiitzung und Investments in Startups fo-
kussiert sind. Letztere zielen aus diesem Grund auch auf eine Férderung der Sichtbarkeit der
Grindungsvorhaben am Markt ab. Dennoch haben beide die Schaffung eines Lern- und Ent-
wicklungsumfeldes zum Ziel, wobei Inkubatoren eher die Wissensvermittlung durch praktische
Anwendungen und Acceleratoren die intensive, oft seminarformige Wissensvermittiung nut-

zen.

Die in diesem Abschnitt dargestellten Abgrenzungen von Acceleratoren und Inkubatoren wer-
den im weiteren Verlauf der Arbeit bei der Ausrichtung und Konzeption des hier betrachteten
Forderprogrammes relevant und bilden damit eine wesentliche Basis fir dessen Wirkungen.
Zunachst wird im nachfolgenden Abschnitt jedoch die Messung von Erfolgen bei Programmen
zur Forderung von Entrepreneurship dargestelit.

2.3. Vermessung von Forderprogrammen fur Entrepreneurship

Erfolg und Vergleichbarkeit von Férderung von Entrepreneurship ist, wie bereits in der Einlei-
tung gezeigt wurde, mit zunehmender Verbreitung und Bedeutung von Foérderprogrammen
und aufgrund der steigenden Investition von Finanzmitteln und Ressourcen in diesem Bereich
seit Ende des letzten Jahrhunderts ein wesentliches Thema der Entrepreneurship-Forschung.
Dennoch wurde bislang nur ein geringer Teil der Foérder- und Ausbildungsprogramme im Ent-

repreneurship evaluiert und gemessen (McMullan et al., 2002, Henry, 2004).

Dabei kann grundsatzlich zwischen einer eher statistischen Vermessung von Forderprogram-

men und der Betrachtung von Wirkungen und Erfolg unterschieden werden.
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2.3.1. Statistische Erfassung von Forderprogrammen

Eine Vielzahl von Programmen zur Férderung von Entrepreneurship wird anhand statistischer
Kennzahlen ausgewertet und begleitet. Die meist verwendeten Kennzahlen sind Haufigkeit

bzw. RegelméaRigkeit und Teilnehmerzahlen.

Teilweise wird versucht hieraus auch auf den Erfolg einzelner Programme zu schliel3en. Zwar
mag man argumentieren, dass ein gut angenommenes Programm erfolgreich ist, jedoch sagt
der bloRe Umstand, dass ein Forderprogramm regelm&Rig genigend Interessenten findet,
nichts Gber den wirklichen Erfolg und die Wirkungen des Programmes aus. Auch kann eine
Vergleichbarkeit der Programme nicht anhand statistischer Werte wie bspw. Frequenz des
Programms, Zahl der Interessenten oder Teilnehmer etc. erreicht werden. Diese sind von einer
Vielzahl unterschiedlichster Einflussfaktoren abhangig. An vorderster Stelle sind hier die Ziel-
gruppe, das Einzugsgebiet und der finanzielle und personelle Einsatz des Veranstalters oder

Tragers zu nennen.

Diese Werte werden daher in dieser Arbeit nicht ndher betrachtet. Der Fokus soll vielmehr auf

einem vergleichbaren Erfolgsmafstab und entsprechenden Messkriterien liegen.

2.3.2. Erfolg in der Férderung von Entrepreneurship

Des Weiteren wird Erfolg auch mit der Erreichung von Zielen, ob subjektiven oder objektiven,
gleichgesetzt. Nach Kleinbeck (2006, S. 285) sind ,,ohne Ziele Handlungen undenkbar. Sie
steuern den Einsatz der Fertigkeiten und Fahigkeiten von Menschen im Handlungsverlauf und
richten ihre Vorstellungen und ihr Wissen auf die angestrebten Handlungsergebnisse ab.“ Hie-
raus folgert Kleinbeck weiter (2006, S. 286): ,Ziele dienen zur Bewertung des Handlungser-
gebnis ob Erfolg oder Misserfolg vorliegt.” Die betriebswirtschaftlichen Vertreter sprechen hier

auch vom Soll- (Ziel) und Ist- Abgleich.
In der Literatur finden sich hierfir endogene wie auch exogene, finanzielle und nicht finanzielle

Faktoren (vgl. Dreier, 2001, S. 124). Teilweise werden auch objektive und subjektive Kriterien

unter Begriffen wie Performance und Zielerreichung subsumiert.
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Auch fur Entrepreneurship-Forderprogramme werden in der Literatur verschiedene Erfolgskri-
terien und -merkmale angewandt. Dabei bemihen sich alle der Autorin bekannten Untersu-

chungen, mdéglichst objektivierbare Kriterien fir den Erfolg von Férderprogrammen zu finden.

Eine Auswertung von 51 Untersuchungen der aktuellen Literatur aus den Jahren 1997 bis
2014 zeigt, dass eine Vielzahl unterschiedlicher Kriterien herangezogen wird, um Erfolg und
Wirkungen von Forderprogrammen fur Entrepreneure zu messen (Throm und Terzidis, 2014).
Teilweise werden nur einzelne Kriterien betrachtet. Manche Autoren beziehen auch mehrere

Kriterien ein und messen eine Kombination verschiedener Wirkungen.

Intention und Okonomische Lind Kombination aus
Einflussfaktoren untermehmens-be- beiden
zogene Faktoren

Alarape (2007) X

Athayde (2009) X

Bakotic und Kruzic (2010) X

Brown et al. (2011) X

Charney und Libecap (2000) X

Cheung (2008) X

Chrisman et al. (2005) X

Chrisman und McMullan (2004) X

Cooper und Lucas (2007) X

Cruz et al. (2009) X

DeTienne und Chandler (2004) X

Fayolle und Gailly (2009) X
Fayolle (2000) X

Fayolle et al. (2006) X

Florin et al. (2007) X

Friedrich und Visser (2006) X
Friedrich et al. (2006) X

Galloway und Brown (2002) X
Garalis und Strazdiene (2007) X

Harris et al. (2008) X

Hanke et al. (2005) X

Hansemark (1998) X

Honig und Karlsson (2004) X

Izquierdo und Buelens (2011) X
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Okonomische und

Intention und Kombination aus
Einflussfaktoren unternehmens-be- beiden
zogene Faktoren

Jones et al. (2008) X

Karlan und Valdivia (2006) X

Klapper (2004) X

Kolvereid und Amo (2007) X

Kolvereid und Moen (1997) X
Kourilsky und Esfandiari (1997) X
Lee et al. (2005) X

Lepoutre et al. (2010) X

Lorz ( 2011) X

Matlay (2008) X

Mentoor und Friedrich (2007) X

Menzies und Paradi (2002) X

Nabi et al. (2010) X

Ohland et al. (2004) X

Oosterbeek et al. (2008)

Oosterbeek et al. (2010)

Peterman und Kennedy (2003)

Petridou und Sarri (2011)

Pittaway und Cope (2007)

X[ X| X| X| X| X

Raposo et al. (2008)

Singh und Verma (2010) X

Souitaris et al. (2007)

Tam und Hansen (2009)

Von Graevenitz et al. (2010)

Wee (2004)

Wilson et al. (2007)

X| X[ X| X| X| X

Zhao et al. (2005)

Tabelle 3: Wirkungs- und Erfolgsmessung in der Entrepreneurship-Literatur (Throm und Terzidis, 2014)

Am haufigsten wird in der Literatur gemessen, wie sich die Intention von Entrepreneuren ver-
andert. Von den ausgewerteten 51 Studien beziehen sich 21 direkt auf dieses Kriterium (bspw.
Fayolle und Gailly 2009, Galloway und Brown 2002, Souitaris et al., 2007, Lepoutre et al.,
2010, Izquierdo und Buelens 2011, Lorz et al. 2011). 20 Studien machen die Wirkungen von
Forderprogrammen an der Haltung gegentiber Entrepreneurship und Selbststandigkeit fest
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(bspw. Athayde, 2009, Jones et al., 2008, Klapper, 2004). Insgesamt messen 33 Studien (ca.
64,71 %) den Erfolg von Entrepreneurship-Férderprogrammen anhand von Intention oder ihrer

Einflussfaktoren.

Einflisse auf unternehmerische Fahigkeiten messen 12 Studien und 13 Untersuchungen be-
fassen sich mit Veranderungen des entrepreneurshipbezogenen oder betriebswirtschaftlichen
Wissens. Andere Autoren stitzen sich auf die Zahl der Unternehmensgriindungen (12 Stu-
dien) und das dauerhafte Bestehen der gegrindeten Unternehmen (9 Untersuchungen). Der
Unternehmenserfolg allgemein wird in 10 Studien und die Entwicklung der Gewinnspanne in
5 Studien betrachtet.

Weitere einzelne Studien messen die Wirkungen von Férderprogrammen anhand der Zahl der
Mitarbeiter der gegriindeten Unternehmen oder der von den Griindern getétigten finanziellen
Investitionen. Wieder andere beziehen sich auf die Weiterentwicklung von Geschéftsideen und
der Businessplane. Einige Studien beschaftigen sich mit der Wahrnehmung von unternehme-

rischen Herausforderungen und potenzieller Problemlésungen.

Insgesamt messen 13 Studien (ca. 25,49 %) den Erfolg von Férderprogrammen anhand von
unternehmensbezogenen Faktoren. Lediglich 5 Studien kombinieren dabei die Messung von

Intention bzw. ihrer Einflussfaktoren und unternehmensbezogenen Kennzahlen.

Glaube an eigene
unternehmerische
Fahigkeiten

Zahl der Griindungen ¢~
>
o

Intention

Wahrnehmung von
Problemen /
Losungsmoglichkeiten

>

Fortbestand des
Unternehmens
\/ \

Fa¥
\Y
‘\

Entwicklung von
Kompetenzen /
Fahigkeiten

Zahl der Mitarbeiter

Gewinnmarge gegeniiber

Entrepreneurship

unternehmerischen
Ideen

Unternehmenserfolg

Tétigen finanzieller
Investitionen

Abbildung 5: Wirkungs- und Erfolgsmessung in der Entrepreneurship-Literatur nach Zahl der Studien
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So unterschiedlich diese Ansatze zur Messung des Erfolges und der Wirkungen von Férder-
programmen fur Entrepreneurship auf den ersten Blick erscheinen, so fallt bei ndherer Be-

trachtung doch auf, dass sich diese Kriterien in zwei grof3e Bereiche einteilen lassen:

e solche, die Unternehmenserfolg oder wirtschaftliche Kriterien betrachten und
e diejenigen, die die Auswirkungen auf Entrepreneurial Intention und ihre Einflussfakto-

ren messen.

Diese beiden Bereiche, ihre theoretischen Hintergrinde und ihre Relevanz fur
Entrepreneurship und die Férderung von Entrepreneurship werden in den nachfolgenden Ab-
schnitten néher betrachtet. Zunachst wird erdrtert, inwieweit 6konomische Kriterien und der

Unternehmenserfolg als Messkriterien flr Férderprogramme herangezogen werden kénnen.

2.3.3. Unternehmenserfolg und wirtschaftliche Kriterien

In der Literatur wird der Erfolg von Forderprogrammen fiir Entrepreneurship, wie eben gezeigt
wurde, oft am Erfolg der daraus resultierenden Grindungen als objektives Kriterium gemes-
sen. Dabei ist zunachst zu fragen, wann eine Griindung als erfolgreich anzusehen ist. Im zwei-
ten Schritt schlie3t sich die Frage an, ob dieser Erfolg auf die Forderung zurtickzufiihren ist

und somit wirklich als Erfolg der Férderung gewertet werden kann.

Brush und Vanderwerf (1992) ermittelten bspw. in ihrer Studie alleine 35 unterschiedliche
Mafstabe fur Erfolg bei der Betrachtung neu gegriindeter Unternehmen. In diesem Zusam-
menhang kann Erfolg sowohl anhand objektiver als auch anhand subjektiver Kriterien definiert

werden.

Subjektive Erfolgskriterien hangen dabei, wie oben gesagt, davon ab, was man als giinstige
Veranderung einstuft. Die Einschétzung, ob eine Verénderung als guinstig angesehen wird,
hangt wiederum von der jeweiligen Perspektive des Betrachters ab. Bei neu gegriindeten Un-
ternehmen sind diese moglichen Perspektiven so zahlreich wie mdgliche Stakeholder: Kun-
den, Investoren, Mitarbeiter, Wettbewerber, Partnerunternehmen und auch die Griinder selbst
(vgl. Schenk, 1999).
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Grundsatzlich handelt es sich bei der Bewertung des Erfolges um eine subjektive Einschat-
zung, die sich aus vielen verschiedenen Teilaspekten und Betrachtungsdimensionen zusam-
mensetzt. FUr die Frage des Erfolges sind insbesondere die mit der Handlung verfolgten Ziele
und deren Erreichung maRgeblich. Jedoch sind die Ziele von Entrepreneuren sehr unter-

schiedlich.

Studien belegen, dass nur fur einen Teil der Griinder ein hohes Einkommen oder wenigstens
eine Steigerung des Einkommens ausschlaggebend fur die Entscheidung, ein eigenes Unter-
nehmen zu grinden, war (vgl. bspw. Cromie, 1987, Solomon und Winslow, 1988, Roberts,
1989, Taylor, 1996). Viele Griinder geben neben oder statt diesen als Ziele auch an: eigene
Ideen umzusetzen, sich frei entfalten zu kénnen oder sein eigener Chef zu sein (Solymossy,
1998, S. 79).

Daher wird in der Entrepreneurship-Literatur versucht, den Erfolg von Grindungsvorhaben
moglichst objektiviert zu messen und subjektive Ziele der Griinder bei der Betrachtung auszu-

schlie3en.

In gesamtgesellschaftlicher bzw. gesamtwirtschaftlicher Sicht kdnnte ein Grindungsvorhaben
dann als erfolgreich angesehen werden, wenn Arbeitsplatze geschaffen oder Umsatz und da-
mit Steuerzahlungen generiert werden. In der Betriebswirtschaft wird wirtschaftlicher Erfolg
meist anhand des Gewinnes, des Umsatzes oder des Wachstums definiert. Dies spiegelt sich
in der wissenschaftlichen Literatur zu Erfolg und Wirkungen von Férderprogrammen wieder.
So versuchen bspw. Cholotta und Drobnic (2009), Zimmermann und Hofmann (2007), Carton
und Hofer (2006) oder Bhidé (2000) den Erfolg von Grindungen Uber das unternehmerische
Wachstum zu definieren. Andere Autoren wollen den Grindungserfolg tUber die Zahl der Mit-
arbeiter oder Umsatzzahlen bzw. das Einkommen der Griinder messen (so bspw. Briderl et
al., 2007, Moser et al., 1999).

Zu beachten ist hierbei aber in jedem Fall, dass wirtschaftlicher Erfolg sich nicht unmittelbar
nach der Grindung einstellt und zwischen Griindung und Erfolg gemaf den finanzwirtschatft-

lichen Erfolgskriterien oftmals eine langere Zeitspanne liegt.

Messungen dieser Werte und ihrer Entwicklung kdnnten jedoch nur dann zur Grundlage einer
allgemein gultigen Definition des Erfolges von Griindungen gemacht werden, wenn alle Griin-

der das Wachstum ihres Unternehmens, das Einstellen von Mitarbeitern bzw. die Steigerung
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von Umsatz und Einkommen zum Ziel hatten. Jedoch verfolgen Grinder mit inrem Unterneh-
men unterschiedlichste Ziele, die nicht notwendigerweise mit den oben genannten Uberein-

stimmen mussen.

Beispielsweise streben Inhaber neu gegrindeter Unternehmen teilweise aus steuerlichen Ge-
sichtspunkten eher einen geringen Gewinn an (Moser und Schuler, 1999). Auch verfolgen
manche Grinder Uberhaupt nicht das Ziel, Mitarbeiter einzustellen oder ihr Unternehmen Uber
ein gewisses Mal3 hinaus wachsen zu lassen. Wieder andere sind auf Selbststandigkeit aus,
um ihre Work-Life-Balance zu optimieren, und reduzieren bei Erreichen eines gewissen Um-

satzes oder Einkommens ihren Arbeitseinsatz.

Insbesondere Social Entrepreneurship, das auf soziale oder gemeinnitzige Ziele und nicht
vorrangig auf Gewinnerzielung oder wirtschaftliches Wachstum ausgerichtet ist, lasst sich mit
diesen Faktoren nicht zutreffend messen und beurteilen. Auch zeigt sich gerade im européi-
schen Raum eine Ausrichtung und Offnung der Férderung von Entrepreneurship fir sozialpo-
litische Motive, die zur Folge hat, dass nicht rein nach marktbasierten Kriterien geftérdert wird,
sondern auch Bereiche mit eher unterdurchschnittlichen Wachstumsprognosen fokussiert wer-
den (vgl. Block und Kohn, 2011).

In diesem Zusammenhang zeigen Haber und Reichel (2005), dass die subjektive Erfolgsmes-
sung valide und relevant ist. Daraus schlief3t Leibrand (2001, S. 154): ,Grindungserfolg kann
auf die Faktoren persdnlicher Zielerreichungsgrad, Zufriedenheit mit Leben und Arbeit, Gewinn

und Umsatz reduziert werden.”

Auch die Messung objektiver Erfolgskriterien scheitert daher insgesamt daran, dass deren Er-
reichung bzw. Verfolgung von den subjektiven Zielen der Griinder abhangt und damit mit der
Frage des subjektiven oder persdnlichen Erfolges einer Griindung korreliert. Dennoch haben
Moser und Schuler (1999) in einer Studie gezeigt, dass praktisch keine Zusammenhange der
objektiven Erfolgskriterien (z. B. Umsatz, Gewinnentwicklung) zum subjektiv eingeschatzten
Erfolg und zur eigenen Arbeitszufriedenheit bestanden. Dies belegt deutlich, dass kein direkter
Zusammenhang zwischen der subjektiven Erfolgswahrnehmung und den objektiven Erfolgs-

kriterien besteht und beide véllig unterschiedlich ausfallen kénnen.

Ein weitgehender Konsens besteht in der Literatur lediglich insoweit, als eine erfolgreiche

Grundung tatsachlich eine Unternehmensgriindung und ein Fortbestehen des Unternehmens
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flr eine gewisse Zeit voraussetzt, da ansonsten das Grindungsvorhaben vollstandig geschei-
tert ware. Jedoch werden schon bei der Frage, welche Dauer des Bestehens als Erfolg gewer-
tet wird, wieder unterschiedlichste Auffassungen vertreten. Auch eine Griindung, bei der nach
einiger Zeit das Unternehmen verkauft wird, kann einen Erfolg darstellen. Andererseits kann
ein Unternehmen trotz schwieriger wirtschaftlicher Lage auch nach langerer Zeit noch fortbe-
stehen und defizitar weiter betrieben werden, sodass es bei enger Betrachtung bzw. rein wirt-

schaftlicher Analyse nicht als erfolgreich angesehen werden kann.

Ahnlich kommen Fayolle et al. (2006) in ihrer Untersuchung zu dem Ergebnis, dass die Zahl
der Grindungen und ihr Fortbestehen weder wahrend noch direkt nach einem Forderpro-
gramm und auch nicht nach Ablauf einer erheblichen Zeit gemessen werden kann.

Gegen die Verwendung der Zahl der erfolgten Grindungen als Messgr6R3e fur den Erfolg von
Forderprogrammen fur Entrepreneurship spricht des Weiteren, dass nicht jede nicht erfolgte
Grundung als Scheitern zu sehen ist. Teilweise wird die Auffassung vertreten, dass auch das
Scheitern eines Griindungsvorhabens positive Aspekte und Auswirkungen hat. So erscheint
es schadlicher, wenn Entrepreneure und ihr Griindungsvorhaben lange in einem ungewissen
Stadium der Schwebe bleiben und ohne Ergebnis versucht wird, eine Idee am Leben zu er-
halten. Auch vermittelt selbst eine gescheiterte Grindung den Griindern Erfahrungen und Wis-
sen, also eine Art Plan fur zuklnftiges Vorgehen. Wenn dieses Scheitern geordnet verlauft
und nicht zu einer grundsatzlichen Abneigung gegentber Entrepreneurship fiihrt, kann es die
Grindung eines anderen Unternehmens und das Verfolgen einer anderen ldee sogar férdern.
So zeigen Patalano und Seifert (1997) in ihrer Untersuchung, dass Wissen und ein Plan fir
zuklinftiges Handeln die Wahrscheinlichkeit erhéhen, dass eine zukiinftige Mdglichkeit er-
kannt, diese genutzt und entsprechend gehandelt wird. Das rechtzeitige Aufgeben einer nicht
realisierbaren oder (noch) nicht markttauglichen Unternehmensidee kann daher auch ein po-

sitives Ergebnis und ein Erfolg eines Forderprogramms fur Entrepreneurship sein.

So sehen mehrere Autoren wiederholtes Entrepreneurship — unabhangig davon, ob vorange-
gangenes Entrepreneurship zu einer erfolgreichen Grindung gefiihrt hat oder aufgegeben
werden musste - als positiven Einflussfaktor (vgl. bspw. Fitzsimmons und Douglas, 2011;
Krueger, 1993; Ucbasaran et al., 2003; Zhao et al., 2005).

Insgesamt erscheint es zu kurz gegriffen, alleine die Grindung eines Unternehmens bzw. das

Fortbestehen eines gegrundeten Unternehmens als Erfolg zu beurteilen.
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Auch in der wirtschaftswissenschaftlichen Betrachtung greift eine Messung des Unternehmens
nach rein finanzwirtschaftlichen Kennzahlen zu kurz. Es lassen sich zwar als Versuch objekti-
vierter Betrachtungen die Total Quality Management Ansatze und deren Realisierung in Euro-
pean Foundation Quality Management Awards fur Européaische Unternehmen und dem Mal-
com Baldrige Award in den USA heranziehen. Neben den Aspekten der erreichten finanziellen
Kennzahlen werden bei diesen Kennzahlen expost (sogenannte Ergebniskriterien) im Bereich
der Kunden, der Unternehmensfihrung und fur weitere Schltisselkriterien definiert. Wesentlich
fur diese Modelle sind aber sowohl die Enabler und die Prozesskriterien. Erst das Zusammen-
spiel aus diesen Komponenten fuhrt nach dem TQM Ansatz zu den entsprechenden Ergeb-
niskriterien. Das kontinuierliche Lernen fiihrt den Gedanken des TQM nach Continuous Impro-

vement fort.

Jedoch lassen diese Ansétze wiederum die subjektive Seite der Unternehmensgriindung und
des Unternehmenserfolges aul3er Acht.

Weitere Versuche, objektive Erfolgskategorien zu definieren, sind die Marktstellung und der

technologische Erfolg.

Die vorstehenden Erwégungen zeigen deutlich, dass keine klare Definition, sondern eine un-
Ubersichtliche Vielzahl von Ansatzen und Kriterien den Begriff Erfolg im Entrepreneurship pra-
gen. Daher kann dieser nicht als Messgrof3e fir die Wirkungen und den Einfluss von Forde-

rung von Entrepreneurship herangezogen werden.

Daruberhinaus wiirde sich bei einer Betrachtung des langfristigen Erfolges einer Griindung die

Frage stellen, wie Storvariablen bei der Erfolgsmessung bertcksichtigt werden.

Naturgemal ist der Bestand und Erfolg eines Unternehmens von einer Vielzahl von Einfluss-
variablen abhéngig. Dabei steigt die Zahl der potenziellen Einflussfaktoren und die Wahr-
scheinlichkeit, dass sich negative Einflisse manifestieren, mit der Dauer des Betrachtungs-
zeitraumes. In der Literatur finden sich jedoch keine Anséatze oder Konzepte, um den mit der

Betrachtungsdauer steigenden Einfluss von Storvariablen adaquat zu bertcksichtigen.

Weiterhin erscheint es aus ahnlichen Grunden schwierig, eine vorhandene positive Wirkung
oder einen Erfolg bei langfristiger Betrachtung auf ein bestimmtes Férderprogramm zurlickzu-
fuhren und eine kausale Verbindung zu begriinden. Neben der Forderung kann eine Vielzahl
anderer Faktoren wirksam werden. Die ausgewertete Literatur beschaftigt sich jedoch nicht
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naher mit der Frage nach dem kausalen Zusammenhang, sondern unterstellt ohne nahere
Begrindung, dass Messkriterien bzw. deren Veranderungen wie bspw. der Fortbestand eines
gegrindeten Unternehmens auch nach mehreren Jahren auf ein Férderprogramm oder die

Teilnahme an entsprechenden MalRnahmen zurtickzufiihren ist.

Insgesamt erscheint die Messung des Erfolges von Grindungsférderung anhand gegriindeter

und fortbestehender Unternehmen daher als problematisch und fur Storeinflisse anfallig.

Alternativ kommt eine Betrachtung anderer fur die Griindung von Unternehmen und Entrepre-
neurship relevanter Faktoren und Verhaltensweisen in Betracht, auf die sich die Férderung
auswirken kénnte. Dabei ist es das Ziel der Entrepreneurship-Férderung, den Grindungspro-
zess positiv zu beeinflussen. Der wohl wesentlichste Bestandteil dieses Prozesses ist die Ent-
repreneurial Action, also das auf die Griindung gerichtete unternehmerische Handeln und des-
sen Entstehung. Hierbei handelt es sich um eher kurzfristige Entwicklungen und Veranderun-
gen, sodass die Zahl der Storvariablen und ihr Einfluss eingeschrénkt werden kann.

Dazu, wie unternehmerisches Handeln entsteht und welche Faktoren wesentlichen Einfluss
hierauf haben, werden in der Literatur verschiedene Auffassungen vertreten, die im nachsten

Abschnitt naher betrachtet werden.

2.4. Personlichkeitsmerkmale und demographische Faktoren

Mit Blick auf die historische Entwicklung der interdisziplindren Erforschung des Entrepreneur-
ships lasst sich feststellen, dass zunéchst die Personlichkeitsmerkmale von Entrepreneuren
(so bspw. McClelland, 1961) als wesentliche Einflussfaktoren fur Griindungsverhalten im wis-
senschaftlichen Fokus standen. In verschiedenen Untersuchungen wurde der Einfluss dieser
Faktoren auf Grinder und ihr Verhalten untersucht. Dabei konnte sich jedoch kein einheitlicher
Katalog, geschweige denn einheitliche Messmethoden durchsetzen. Darlber hinaus sind Per-
sonlichkeitsmerkmale - wenn auch teilweise nur zu einem gewissen Grad oder Uber einen
langeren Zeitraum - veranderlich (vgl. Kirby, 2003). Aul3erdem stehen der Entrepreneur und
seine Personlichkeit in sténdiger Interaktion mit einer dynamischen und sich verandernden
Umwelt, die auch die Personlichkeit mit formt und verandert. Personlichkeitsbezogene An-
satze werden aus diesem Grund in der Psychologie bereits seit den 1980er Jahren kritisiert
(vgl. so bspw. Rychlak, 1981, Manicas und Secord, 1983, Gergen, 1985, Faulconer und Willi-
ams, 1985).
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Zwar konnte in der Literatur nachgewiesen werden, dass Personlichkeitsmerkmale unterneh-
merisches Handeln beeinflussen. Dieser Ansatz greift aber zu kurz, um das Entstehen von
unternehmerischem Handeln tatsachlich zu erklaren. So kam Brockhaus (1980) in seiner Un-
tersuchung zu dem Ergebnis, dass kein relevanter Zusammenhang von Eigenschaften und
Personlichkeitsmerkmalen gefunden werden konnte, der Entrepreneure von anderen Men-
schen unterscheidet, auch wenn bei einzelnen Entrepreneuren bestimmte Persdnlichkeits-

merkmale ausgepragter sein mégen.

In einem der Personlichkeitsbetrachtung ahnlichen Ansatz wurde daher der Zusammenhang
zwischen demographischen Faktoren wie bspw. Geschlecht, Alter, Religion, Herkunft und Bil-
dungsstand auf Entrepreneurship untersucht (vgl. Henry et al. 2003 m.w.N.). Ausgangspunkt
dieser Uberlegungen war die Annahme, dass vergleichbare Lebensumstande, Rahmenbedin-
gungen und Erlebnisse zu vergleichbarem Verhalten fihren missten. Diese Annahme wider-
spricht jedoch der psychologischen Erkenntnis, dass zukunftiges Handeln gerade nicht von
Erfahrungen und Lebensumstanden bestimmt wird, sondern héchstens von individuellen sub-
jektiven Schlussfolgerungen, die ein Mensch aus diesen zieht, beeinflusst wird (so bereits
Rychlak, 1981, S. 147). Daher erlauben demographische Einflussfaktoren — mit Ausnahme
einer friilhen Erfahrung als Entrepreneur und der Erfahrungen im sozialen Umfeld — flir sich
betrachtet auch keine Riickschliisse auf das Entstehen einer Grindungsentscheidung (His-
rich, 1990).

Betrachtet man hingegen die Griindungsentscheidung und ihre Entstehung als Prozess, so
fallt auf, dass Griinder meist nicht spontan aufgrund eines Reizes handeln, sondern mehr oder
weniger planvoll und tberlegt vorgehen. Dieser Eindruck ist konsistent mit wissenschaftlichen
Erkenntnissen in anderen Bereichen der Karriere- und Berufsentscheidungen. So haben Lent
et al. (1994) gezeigt, dass karrierebezogene Entscheidungen nicht spontan erfolgen, sondern
das Ergebnis eines Prozesses sind, in dem Meinungen, Vorstellungen und Absichten durch
bewusste kognitive Auseinandersetzung mit eigenem Wissen, Erfahrungen und Vorstellungen
zusammenwirken und die Entscheidung beeinflussen.

Daruber hinaus legen weitere Forschungsergebnisse nahe, dass dies auch fur Entscheidun-
gen im Bereich des Entrepreneurships gilt und die Entscheidung, Entrepreneur zu werden, mit

einer Karriereentscheidung gleichzusetzen ist (Davidsson, 1991, Katz, 1992).

Da es sich somit bei der Entscheidung flir oder gegen eine Grindung nicht um ein vorherbe-
stimmtes oder reflexartiges Verhalten, sondern um eine, wenn auch von Einflussfaktoren ab-
hangige, freie und um eine mehr oder weniger bewusste Entscheidung handelt, erscheint es
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als kritisch, diese im Kern auf Personlichkeitsfaktoren oder demographische Gegenebenheiten
reduzieren zu wollen. Vielmehr ist es, wie Krueger et al. (2000) feststellen, fur die Frage, ob
eine Grindung erfolgt, und damit auch, ob ein hierauf gerichtetes Verhalten entsteht und wie
dieser Prozess gefordert werden kann, von gro3er Bedeutung, wie die Entscheidung fir oder

gegen eine Grindung entsteht.

Als Grundlage fir das Entstehen jedes willentlichen und bewussten Handelns wird in der
Handlungsforschung und -psychologie die Bildung von Intentionen gesehen (Krueger et al.
2000). Auch wenn Intention dort oft vernachlassigt wird, beruhen selbst die Modelle zur Ent-
scheidungs- und Handlungsanalyse in der Okonomie auf dieser als auslésendem Moment und
sind ohne eine Betrachtung ihrer Entstehung unvollstandig (Kesting, 2001). In Bezug auf Ent-
repreneurship sind Intentionen der erste Schritt auf dem Weg ein Entrepreneur zu werden (vgl.
Linan und Chen, 2006). Entrepreneurial Intention beschreibt dabei die Absicht, ein Unterneh-
men oder Startup zu griinden. Diese stellt einen wesentlichen Faktor flr spateres Verhalten
dar, wie Kim und Hunter (1993) in einer Meta-Analyse von Studien belegen.

2.5. Entrepreneurial Intention

Entrepreneurial Intention wurde schon friih beschrieben als ein bewusster gedanklicher Zu-
stand, der die Aufmerksamkeit (und damit Erfahrungen und Aktionen) auf ein bestimmtes Ob-
jekt und Ziel oder den Weg dorthin lenkt (Bird, 1989, S. 8).

In der Literatur besteht jedoch eine gewisse Unscharfe im Gebrauch der Begriffe Motivation,
Ziele und Intentionen. Teilweise werden diese Begriffe synonym oder zumindest ahnlich be-

nutzt. Gemein ist ihnen jedoch nur, dass sie alle Einfluss auf das Handeln haben.

Die Unterscheidung der Intention von Zielen und Motivation I&sst sich anhand des Rubikon-
Modells der Handlungsphasen nach Heckhausen und Gollwitzer (1987) deutlich aufzeigen.
Die Bildung der Intention stellt dabei den Rubikon zwischen Ziel bzw. Motivation und dem

Handeln dar.
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Abbildung 6: Das Rubikon Modell nach Heckhausen und Gollwitzer (1987)

Ziele und Motivation sind die Grundlage bzw. Basis eines jeden Handelns. Zwar unterscheiden
sich Ziele und Motivation aus psychologischer Sicht durchaus, wie aber Holzkamp (1986) fest-
stellt, kann man die Motivation, ,also die Moglichkeit, ein Ziel motiviert zu verfolgen, nicht [.]
von dem Inhalt des Ziels [trennen].” Aus diesem Grund und da der Fokus dieser Arbeit nicht
auf dem Entdecken der unternehmerischen Idee und auch nicht auf dem Eintritt der Entrepre-
neurial Opportunity liegt, wird die Unterscheidung zwischen Motivation und Ziel hier nicht na-

her betrachtet.

Hinsichtlich der Entstehung von Intention und der dabei relevanten Einflussfaktoren im Allge-
meinen und im Besonderen in Bezug auf Entrepreneurial Intention wurden in der Literatur ver-
schiedene Theorien diskutiert. Um einen Uberblick liber die wichtigsten und verbreitetsten
Theorien zu geben, werden hier Shapero’s Modell des Entrepreneurial Event (Shapero und
Sokol, 1982), die Theory of Planned Behaviour (Ajzen, 1991), die Entrepreneurial Attitude Ori-
entation (Robinson et al., 1991), das Entrepreneurial Potenzial Model (Krueger und Brazeal,
1994), das Modell von Davidsson (1995) sowie das sich aus der Untersuchung von Krueger
et al. (2000) ergebende Modell dargestellt und aus diesen die theoretische Basis fir die Ent-
stehung von Entrepreneurial Intention abgeleitet, die der weiteren Untersuchung zu Grunde

gelegt wird.

Zwar existiert in der Literatur noch eine Vielzahl weitere Intention-Modelle, die unterschied-
lichste Einflussfaktoren einbeziehen, wie bspw. die Deutlichkeit der Intention (,well or ill formed
intention) von Bagozzi und Yi (1989) oder die Aktionsorientierung des Handelnden (Kuhl,
1985). Eine zu starke Diversifizierung droht jedoch die theoretischen Erklarungsanséatze prak-
tisch nicht mehr handhabbar zu machen (Bagozzi, 2006). Deshalb werden nachfolgend nur

|
37



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

ausgewahlte Modelle unter Beriicksichtigung ihrer Relevanz in der Entrepreneurship-Literatur

naher dargestellt.

2.5.1. Das Modell von Shapero und Sokol

Einen ersten theoretischen Ansatz, um die Entstehung der Entrepreneurial Intention zu erkla-
ren, entwickelten Shapero und Sokol (1982), die die allgemeine Handlungstheorie, nach der
ein Mensch eher bereit ist, eine Handlung vorzunehmen, wenn er dieser gegeniber positiv
eingestellt ist (vgl. Ajzen, 1991), auf die spezielle Situation der Griindungsentscheidung und

den damit verbundenen Prozess Ubertrugen.

In ihrem Modell des ,Entrepreneurial Event* befassen sich Shapero und Sokol zunachst nicht
mit Intention, sondern fokussieren sich allgemein auf die Frage, was Menschen zum Handeln
als Entrepreneur bringt, was auslosende Faktoren daftir waren, dass er oder sie ihr bisheriges
Leben aufgeben und Entrepreneur werden. Erst in zweiter Linie beschéaftigen sich Shapero
und Sokol damit, welche Faktoren dazu fiihren, dass sich Menschen gerade fir das Entrepre-

neurship entschieden.

Grundsatzliche Ursachen fir unternehmerisches Handeln fanden sie in dem von ihnen so ge-
nannten Entrepreneurial Event, einem auslosenden Moment. Grundsatzlich ist menschliches
Verhalten eher konstant und trage, sofern nicht ein Ver&nderungen auslésendes Moment hin-
zutritt. Dabei erkannten Shapero und Sokol durch Auswertung verschiedener Studien, dass
Menschen eher auf negative Ereignisse mit Aktion reagieren als auf positive. Besonders starke
Wirkungen zeigten dabei externe Faktoren wie bspw. Krieg, Vertreibung oder Verlust des Ar-
beitsplatzes, auch wenn interne Verdnderungen (bspw. Alterwerden) genauso wie positive
Verédnderungen (bspw. Kundenkontakte, Zurverfigungstehen von Geldmitteln) ebenfalls Aus-

I6ser von Verdnderungen und Handlungen waren.

In einem dem Entrepreneurial Event durchaus vergleichbaren Ansatz unterscheiden Stoner
und Fry (1982) push- und pull-Faktoren, die zur Grindung fiihren. Die push-Faktoren sind
dabei eher negative Ausloser, die einen Menschen zur Griindung treiben, wohingegen pull-
Faktoren eine positive Aussicht und eine Anziehungswirkung entfalten. Bogenhold und Staber

(1990) unterscheiden dementsprechend Griinder danach, ob sie aus einer Not heraus gegrin-
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det haben, oder weil sie sich von der Griindung die Chance zur Selbstverwirklichung verspre-
chen. In einer Studie zeigte Galais (1998) jedoch, dass push- und pull-Faktoren in keinem

erkennbaren Zusammenhang mit dem Erfolg der Griindung stehen.

Die Frage, warum eine konkrete Handlung erfolgt, sehen Shapero und Sokol als abhangig von
der wahrgenommenen Winschbarkeit und Machbarkeit an. Ausschlaggebend sind dabei je-
doch nicht objektive Faktoren, sondern die jeweils subjektive Einschatzung des Handelnden,
seine subjektiven Wahrnehmungen und seine subjektive Haltung gegeniiber der Handlung.

In der subjektiven Wiinschbarkeit erfassen Shapero und Sokol den personlichen Anreiz, den
Wunsch nach einem unternehmerischen Verhalten und die personliche Einstellung diesem
gegeniber. Eine grol3e Rolle spielen dabei nach ihrer Meinung soziale Einflussfaktoren wie
Kultur und Umfeld.

Die Machbarkeit bezieht sich hingegen darauf, ob und in welchem Maf3e man sich selbst dazu
im Stande sieht, ein Unternehmen zu griinden und seine ldee umzusetzen. Insbesondere Un-
terstiitzung, sei sie finanzieller oder anderer Natur, Vorbilder und Modelle sowie mégliche Part-

ner beeinflussen diese Wahrnehmung.

Beide Faktoren sind jedoch eng miteinander verknilpft, sodass ein stark ausgepragter Wunsch
die Wahrnehmung der Machbarkeit verandert und andererseits bspw. eine gefiihlte geringe

Machbarkeit den Wunsch nach Umsetzung reduzieren kann.

Shapero identifiziert fur beide als einen wesentlichen Einflussfaktor vorangegangene unter-
nehmerische Erfahrungen, da diese stark die Wahrnehmung in Bezug auf Wiinschbarkeit und
Machbarkeit beeinflussen. Hierbei bezieht er sowohl eigene Erfahrungen aus dem Berufsle-
ben als auch die mittelbar erlebten Situationen anderer Grunder im Freundes-, Bekannten-

und Familienkreis mit ein.

Insgesamt betrachten Shapero und Sokol das Entstehen unternehmerischen Handelns als ein

Zusammenwirken situativer und sozio-kulturellen Faktoren.

Daneben erweiterte Shapero sein Modell noch um die individuelle Handlungsbereitschatft, ei-
nen Faktor, der erklart, warum teilweise eine hohe Wiinschbarkeit und eine gefuhlte positive
Machbarkeit nicht zu einer Intention flhren, die auch ein Handeln nach sich zieht. Auch wenn
dieser Faktor bei Shapero selbststandig neben der wahrgenommenen Machbarkeit steht,
|
39



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

weist er doch starke Verkntpfungen zu dieser auf, da die Kontrolle der eigenen Handlung eng

mit der Wahrnehmung der Machbarkeit des eigenen Handelns zusammenhangt.

Wahrgenom-
mene
Winschbarkeit

Unternehmeri-
sche Erfahrung

Wahrgenom-
mene Intention
Machbarkeit

Handlungsbe-
reitschaft

Abbildung 7: Das Intention-Modell nach Shapero und Sokol (1982)

Auch wenn Shapero und Sokol nur die Entstehung unternehmerischen Handelns erklaren woll-
ten, so kann ihr Modell ohne Weiteres auch als Basis zur Erklarung des Entstehens von Ent-
repreneurial Intention herangezogen werden. In dem Modell von Shapero und Sokol stellt In-
tention den Kernpunkt, die entscheidende Voraussetzung und im Ergebnis den auslésenden

Faktor fir unternehmerisches Handeln dar.

2.5.2. Ajzens Theory of Planned Behaviour

Im Jahr 1991 entwickelte Ajzen im Bereich der sozialwissenschaftlichen Psychologie auf Basis
der Theory of Reasoned Action (Fishbein und Ajzen, 1975) das Modell der Theory of Planned
Behaviour.

Dieses Modell unterscheidet sich von dem von Shapero schon im Ansatz. Wahrend Shapero
und Sokol nicht zwischen Handlungsintention und der tatséchlichen Umsetzung in eine Hand-
lung unterscheiden, sondern diese gleichsetzen, differenziert Ajzen zwischen Faktoren, die die
Handlungsintention beeinflussen, der Handlungsintention und der tatsachlichen Handlung und
betrachtet diese jeweils in ihrer Beziehung zueinander.
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Intention ist im Modell von Ajzen der Faktor, der unmittelbar das Entstehen von Handlungen
beeinflusst (Ajzen, 2002).

Als Einflussfaktoren auf die Handlungsintention identifiziert Ajzen die persdnliche Einstellung
des Handelnden zu einer Handlung (attitude towards behaviour), die subjektiv wahrgenomme-
nen sozialen Normen (Subjective Norms) sowie die subjektiv wahrgenommene Kontrolle tber

das eigene Verhalten (Perceived Behavioral Controll).

Die Einstellung des Handelnden ist der Wiunschbarkeit im Modell von Shapero und Sokol sehr
ahnlich: sie ergibt sich aus dem subjektiven Wert und der Bedeutung der Handlung fur die
handelnde Person ebenso wie aus den Erwartungen an die Handlung, den moglichen subjek-
tiven Folgen und dem erwarteten Ergebnis der Handlung (Ajzen, 2002).

Die sozialen Normen beziehen sich auf das Umfeld der handelnden Person und dessen Hal-
tung zu der Handlung, also den sozialen Druck zu handeln oder dies nicht zu tun, dem sich
der Handelnde ausgesetzt fihlt. Bedeutend ist aber auch bei diesem Faktor nicht die objektive
Haltung des sozialen Umfeldes oder der objektive soziale Handlungsdruck, sondern die von
der jeweiligen Person individuell wahrgenommenen Haltungen, Erwartungen und Meinungen
des Umfeldes sowie die subjektive Pragung, sich zu diesem konform zu verhalten. Das Umfeld
wird daher auch nicht objektiv und fest definiert, sondern setzt sich, abhéngig von den indivi-
duellen Verhaltnissen, aus mehr oder weniger vielen Personen wie bspw. Familie, Partner/-in,

Freundeskreis und Kolleginnen und Kollegen zusammen.

Auch der als wahrgenommene Kontrolle tiber das eigene Verhalten bezeichnete Einflussfaktor
beruht nach Ajzen auf der subjektiven Einschatzung, ob ein Verhalten voraussichtlich erfolg-
reich sein wird oder nicht, ob also aus Sicht des Handelnden sein Handlungserfolg kontrollier-
bar erscheint und er tUber die notwendige Selbstwirksamkeit (Self-Efficacy) verfugt (Ajzen,
1987). Dieser Einflussfaktor ist wiederum mit der Machbarkeit im Modell von Shapero und

Sokol vergleichbar.
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Abbildung 8: Das Entrepreneurship-Modell nach Ajzen (1991)

Ajzen entwickelte sein Modell nicht mit spezifischem Blick auf Entrepreneurial Action, sondern
als allgemein giltiges Modell zur Erklarung menschlichen Handelns. Die konkrete Ubertragung
in den Bereich des Entrepreneurship erfolgte erst durch Kolvereid (1996).

Insbesondere die Relevanz der subjektiven Normen wurde in der Literatur immer wieder kont-
rovers diskutiert. So fanden Lifian und Chen (2009) nur eine geringe Relevanz dieses Faktors
fur die Bildung von Intention. Auch in anderen Studien zeigte sich keine signifikante Relevanz
(vgl. Autio et al., 2001, Krueger et al., 2000).

2.5.3. Die Entrepreneurial Attitude Orientation nach Robinson et al.

Noch bevor Ajzens Modell auf die Bildung der Entrepreneurial Intention Ubertragen wurde,
entwickelten Robinson et al. (1991) ihr auf der menschlichen Einstellung beruhendes Modell
als Alternative zu den oben beschriebenen, auf Persdnlichkeitsmerkmalen oder demographi-
schen Faktoren beruhenden Anséatzen, um das Entstehen von Handlungen zu erklaren.

Ausgehend von Ajzens und Fishbeins (1977) Theory of reasoned Action betrachteten sie die
Einstellungen und Haltungen beziiglich vier Faktoren (Robinson et al., 1991, S. 19):
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o die Einstellung gegeniber dem Erreichen von konkreten Ergebnissen im Hinblick auf
eine Grindung und das Wachstum eines Unternehmens,

e Innovationen im Geschaftsumfeld, was Robinson et al. im Zusammenhang mit ge-
schaftsbezogenen Handlungen als die Fahigkeit verstehen, neue und einzigartige
Wege zu erkennen und danach zu handeln,

e die wahrgenommene eigene Kontrolle Giber Geschéftsergebnisse, also die eigene sub-
jektive Kontrolle tber das Unternehmen und

o das eigene Selbstwertgefiihl, das Selbstvertrauen und die selbst empfundene Kompe-
tenz im Hinblick auf eigene Geschéftsbelange.

Robinson et al. (a.a.0.) betrachten hierbei die Einstellung oder Haltung (attitude) und nicht die
Intention hinsichtlich einer Handlung oder eines Verhaltens. Ein wesentlicher Punkt der Entre-
preneurial Attitude Orientation ist, dass das Objekt, auf das der Fokus gerichtet ist, hinreichend
konkret gewahlt werden muss. Jedoch unterliegt auch die Einstellung nach Robinson et al.

(a.a.0.) Veranderungen und kann beeinflusst werden.

Vergleicht man diesen Ansatz mit Ajzens Modell der Theory of Planed Behaviour, so fallen
deutliche Parallelen auf. Die ersten beiden Punkte der Theorie von Robinson et al. entspre-
chen — bei generalisierter Betrachtung — der Einstellung gegenuber unternehmerischem Han-
deln im Modell von Ajzen. Der letzte Punkt, insbesondere das Selbstvertrauen und die selbst
empfundenen Fahigkeiten sind als Teil der Self-Efficacy Faktoren, die der wahrgenommenen

Verhaltenskontrolle zugeordnet werden kénnen.

Der Einflussfaktor Kontrolle des eigenen Unternehmens geht auf den ersten Blick tUber die
wahrgenommene Verhaltenskontrolle in Ajzens Modell hinaus. Eine detaillierte Auseinander-
setzung mit der Untersuchung von Robinson et al. zeigt jedoch, dass der Focus hierbei tat-
sachlich auf den eigenen Wahrnehmungen im Hinblick auf die unternehmensbezogene Ar-
beitsleistung liegt. Es geht also nicht um die Kontrollmdglichkeit und Beherrschbarkeit eines
Unternehmens im Sinne der Organisation und des Managements, sondern um die subjektive
Wahrnehmung der eigenen Wirksamkeit und der Einschatzung der eigenen Leistungen und
Leistungsfahigkeit. Insoweit kann auch dieser Einflussfaktor der wahrgenommenen Verhal-

tenskontrolle in Ajzens Modell zugeordnet werden.
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Ahnlich verhalt es sich mit dem Punkt Innovationen im Geschaftsumfeld. Auch dieser Faktor
wird im Modell von Robinson et al. rein subjektiv als Selbsteinschatzung der Betroffenen ge-
sehen. Im Modell von Ajzen ist er daher ebenfalls der wahrgenommenen Verhaltenskontrolle

zuzurechnen, da es um die subjektive Einschatzung der Innovationskraft geht.

Die im Modell der Attitude Orientation betrachteten Einflussfaktoren sind somit insgesamt de-
ckungsgleich mit dem Einflussfaktor, den Ajzen mit dem Begriff Verhaltenskontrolle bezeich-
net. Das Modell von Robinson et al. geht damit vollstdndig in demjenigen von Ajzen auf, das

dartber hinaus weitere Faktoren mit einbezieht.

Das Modell von Robinson et al. (1991) wird daher hier nicht weiter betrachtet.

2.5.4. Das Entrepreneurial Potential Model

Krueger und Brazeal (1994) entwickelten das Modell von Shapero und Sokol weiter, um es auf
internal und corporate Venturing zu Gibertragen. Bei der Entstehung von Intention gelten jedoch
auch fur diese besonderen Formen des Entrepreneurships grundsatzlich die gleichen Voraus-

setzungen.

Krueger und Brazeal gehen bei inrem Modell selbst davon aus, dass es auf ein Potenzial fo-
kussiert ist, das noch vor der Intention liegt (vgl. Krueger und Brazeal, 1994).

Zunachst kombinieren Krueger und Brazeal das Modell von Shapero und Sokol mit dem von
Ajzen. Dabei fassen sie soziale Normen und die Einstellung gegeniiber dem Handeln unter
der wahrgenommenen Winschbarkeit eines Verhaltens als einen Einflussfaktor zusammen.
Die wahrgenommene Machbarkeit wird unverandert als Einflussfaktor ibernommen, ebenso
die Handlungsbereitschaft aus dem Modell von Shapero und Sokol. Hieraus entsteht dann

aber nicht direkt eine Handlungsintention, sondern lediglich ein Handlungspotenzial.

Zur Bildung einer Intention muss nach dem Modell von Krueger und Brazeal noch ein auslo-
sendes Moment hinzukommen. Dieses leiten sie aus Shaperos Entrepreneurial Event Modell
ab (vgl. Krueger und Brazeal, 1994). Das ausldsende Moment ertffnet dem Menschen die
Wabhl seines weiteren Verhaltens und damit die Méglichkeit, aus dem Potenzial eine Intention

zu bilden. Damit unterscheidet sich das Entrepreneurial Potenzial Modell von Krueger und
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Brazeal in einem wesentlichen Punkt vom Entrepreneurial Event Modell von Shapero und So-
kol. Shapero und Sokol beziehen das auslésende Ereignis auf den gesamten Prozess der
Bildung von Intention (vgl. Shapero und Sokol, 1982, S. 79). Sie gehen dabei davon aus, dass
das auslésende Moment nicht nur den Prozess ansto3t, sondern auch die wahrgenommene
Winschbarkeit und die wahrgenommene Machbarkeit sowie die Bereitschaft zum Handeln
beeinflusst. Der Einfluss geht dabei deutlich Uber ein blof3es Auslésen oder einen Anstol3 hin-
aus, sodass das ausldsende Moment auch den Grad und die Auspragung der wahrgenomme-
nen Wunschbarkeit, Machbarkeit und Bereitschaft zum Handeln mitbestimmt. Auf die eigentli-
che Bildung von Intention hat das auslésende Moment jedoch nur indirekten Einfluss.

Krueger und Brazeal hingegen sehen das Potenzial und seine Einflussfaktoren als unabhéngig
vom auslésenden Moment an. Das auslésende Moment verursacht in ihrem Modell nur die
Entstehung der Handlungsintention aus dem Potenzial, ohne in irgendeiner Form Einfluss auf
dieses oder seine bestimmenden Vorfaktoren zu haben.

Die Betrachtung des auslésenden Momentes bei Krueger und Brazeal ist damit nur insoweit
mit dem Modell von Shapero und Sokol konsistent, als es auch bei diesem erst die Hand-
lungsoption eréffnet und den Menschen vor Handlungsalternativen stellt. Jedoch vereinfachen
Krueger und Brazeal die komplexen Abhangigkeiten der Faktoren, die zur Bildung von Inten-
tion fihren, zu stark und berlcksichtigen dadurch nicht, dass ein von Shapero uns Sokol be-
schriebenes (meist negatives) auslésendes Moment zumindest auch die stark situationsbezo-
genen subjektiven Faktoren der gefuhlten Winschbarkeit und der geflihlten Machbarkeit mit

beeinflusst.

Daher erscheint der Ansatz, das auslésende Moment nicht eigenstandig zu sehen, sondern
seinen Einfluss im Rahmen unterschiedlichster Einflussfaktoren auf die Bildung von Intention
zu betrachten, den Wirkzusammenhé&ngen besser gerecht zu werden. Nur so kann der Einfluss
als auslosendes, veranderndes und evtl. pragendes Moment in den anderen Faktoren mitbe-

ricksichtigt werden.

Eine eigenstandige differenzierte Betrachtung des Entrepreneurial Potenzial scheidet aus den
gleichen Grinden aus: das Potenzial eines Griinders ist so eng mit den die Intention beein-
flussenden Faktoren verknipft, dass es nicht losgel6st betrachtet werden kann. Insbesondere

die gefluihlte Machbarkeit und Winschbarkeit hangen eng mit diesem zusammen.
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2.5.5. Das Modell von Davidsson

Davidsson (1995) entwickelte mit seinem Modell ein dem Modell von Krueger und Brazeal in
der theoretischen Basis relativ ahnliches Konzept. Auch er baut auf dem Modell von Shapero
und Sokol auf, wenn auch ohne Ajzens Theorie der Perceived Behavioral Control in seine
Uberlegungen ausdriicklich einzubeziehen. Davidsson sieht als wesentlichen Faktor fiir die
Entstehung der Entrepreneurial Intention die Uberzeugung, dass die Grindung und das Be-
treiben eines eigenen Unternehmens eine geeignete Alternative fir die jeweilige Person dar-
stellt (Davidsson, 1995, S. 5).

Diese Uberzeugung basiert nach seiner Theorie auf einem Zusammenwirken von generellen
Haltungen (gegenuber Veréanderungen, Wettbewerb, Geld, Autonomie und Zielerreichung) so-
wie domé&nen-spezifischen Haltungen (gegeniber entrepreneurspezifischen Themen wie
Know-How, sozialem Beitrag und unternehmerischem Erfolg). Beide Haltungen werden wie-
derum vom personlichen Hintergrund eines Menschen gepréagt. Als Einflussfaktoren sieht Da-
vidsson dabei insbesondere Alter, Geschlecht, Bildung, Erfahrungen mit radikalen Verande-

rungen sowie Erflllungserwartungen.

Hinzu tritt ein auslosender, aber auch beeinflussender Faktor, den Davidsson als aktuelle Si-
tuation der Person bezeichnet. Im Unterschied zu Krueger und Brazeal attestiert er dieser aber
eine Wirkung sowohl auf die Entstehung von Intention aus Uberzeugung, als auch auf die
Bildung der Uberzeugung, dass die Griindung tiberhaupt eine geeignete Alternative darstellt.
Im Einklang mit den Ergebnissen einer Studie von Reynolds (1995) kommt er zu dem Ergeb-
nis, dass die Situation, in der sich ein moglicher Griinder befindet, auch Einfluss auf die der
Bildung der Uberzeugung beziiglich einer Griindung vorgelagerten Wahrnehmungen und Ein-

stellungen hat.

Damit erweitert Davidsson zunachst das Modell von Shapero und Sokol, indem er auch allge-
meine Einstellungen, Haltungen und Erwartungen mit in Betracht zieht. Jedoch lassen auch
Shapero und Sokol diese nicht unbertcksichtigt. In ihrer Theorie findet zumindest derjenige
Teil der allgemeinen Einstellungen, die fir Entrepreneurship und die Bildung von Intention
hinsichtlich einer Griindung relevant sind, seinen Niederschlag in den Einflussfaktoren der
wahrgenommenen Wiinschbarkeit und Machbarkeit. Die dartber hinaus gehenden Einstellun-
gen, die bei Davidsson mit umfasst sind, erscheinen hingegen fiur die Bildung von Entrepre-

neurial Intention nicht relevant.
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Der Faktor Situation in Davidssons Modell beschrankt sich auf die Anstellungs- oder Beschaf-
tigungssituation eines Menschen und wird nicht, wie bei Shapero und Krueger und Brazeal,
als vielfaltiges und komplexes auslésendes Moment gesehen, das mit dem Prozess der Bil-
dung der Intention auch in Wechselwirkungen steht. Davidsson begrindet dies damit, dass
negative Veranderungen im Beschéftigungsverhaltnis oder die Angst vor Arbeitslosigkeit in
Studien (bspw. Davidsson et al., 1994; Reynolds et al., 1994 und Storey, 1994) die deutlichste
Relevanz als Ausléser von Entrepreneurship gezeigt haben (vgl. Davidsson, 1995, S. 6). Das
auslosende Moment ist damit deutlich enger gefasst als das Entrepreneurial Event bei Sha-
pero und Sokol. Insoweit widerspricht Davidssons Modell den Ergebnissen der Metastudie von
Shapero und Sokol (1982), die neben negativen beruflichen Verdnderungen auch ausdriicklich
andere Veranderungen wie bspw. Alterwerden, familidre Veranderungen sowie finanzielle
Maglichkeiten als auslosende Momente identifizierten und sowohl negative wie auch positive

Verédnderungen als relevant ansehen.

Aufgrund der von Davidsson gewahlten engen Betrachtung des auslésenden Momentes, wird

diese Theorie hier nicht weiterverfolgt.

Darlber hinaus wird auch das Modell von Davidsson, so wie oben bereits beziiglich des Mo-
dells von Krueger und Brazeal dargestellt, kritisiert: Unabhangig davon, ob Rahmenbedingun-
gen oder ein auslésendes Moment betrachtet werden, genligt es nicht, den Schwerpunkt der
Wirkung dieser Einflussfaktoren auf die tatsachliche Entstehung von Intention zu setzen. Diese
Faktoren zeigen auch einen starken Einfluss auf die vorgelagerten Einstellungen und Wabhr-
nehmungen. Daher erscheint es in der Theorie schlissiger, diesen komplexen Wirkzusam-
menhang nicht separat zu messen, sondern inzidenter bei der Messung der einzelnen Fakto-
ren mit zu berlcksichtigen. Zwar sieht Davidsson durchaus, dass der von ihm Situation ge-
nannte Einflussfaktor nicht nur auf die Bildung von Intention, sondern auch auf die vorgelagerte
Uberzeugung wirkt, jedoch lasst er auRer Betracht, dass die konkrete Situation, in der sich ein
Mensch befindet, bei einer Entscheidung oder Wahlmagglichkeit auch Auswirkungen auf die
subjektiven Einstellungen und Werte hat. Gerade die von Davidsson unter den Einflussfakto-
ren generelle Haltung und domanenspezifische Haltung betrachteten Einstellungen gegen-
Uber Autonomie, Veradnderung, Geld und sozialem Beitrag sind stark von der momentanen

Situation und ihrer Wahrnehmung abhangig.

Das Modell von Davidsson erfasst daher die Bildung der Entrepreneurial Intention schlechter
als die Modelle von Shapero und Sokol sowie Ajzen. Aus diesem Grund wird es im Rahmen
der Arbeit nicht weiter betrachtet.

|
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2.5.6. Die Modelle nach Krueger et al.

Krueger et al. (2000) betrachten als theoretischen Hintergrund fiir ihre Studie lediglich die Mo-
delle von Ajzen sowie Shapero und Sokol. Auch wenn sie dies nicht naher begriinden, stimmt
diese Auswahl relevanter Theorien mit dem Ergebnis der hier bisher erfolgten theoretischen
Diskussion der in der Literatur vertretenen Modelle und Theorien Uberein und erfasst die bei-

den wesentlichen Modelle.

Krueger et al. messen in ihrer Studie die Relevanz der einzelnen Einflussfaktoren beider Mo-
delle und der Modelle insgesamt und kombinieren die wesentlichen Faktoren in der Auswer-

tung zu einem einheitlichen Modell.

Da, wie oben bereits bei der Analyse des Modells von Ajzen festgestellt wurde, sowohl Ajzen
als auch Shapero und Sokol in ihren Theorien nicht auf objektive Kriterien, sondern auf die
subjektive Einschatzung des Handelnden abstellen, nutzen Krueger et al. diese Parallele, um
ihre Untersuchungsmethode und ihr Vorgehen zu vereinfachen, Redundanzen zu vermeiden
und eine einheitliche Erhebung zu erzielen: Sie fassen die unterschiedlichen Einflussfaktoren
madglichst zusammen und kommen dabei zu Integrationsmoglichkeiten, die den oben aufge-

zeigten ahneln.

Die wahrgenommene Winschbarkeit im Modell von Shapero und Sokol umfasst im Wesentli-
chen die Einstellung des Handelnden ebenso wie die sozialen Normen in Ajzens Modell mit.
Die wahrgenommene Machbarkeit bei Shapero und Sokol entspricht im Kern der wahrgenom-
menen Kontrolle des eigenen Verhaltens bei Ajzen. Lediglich die individuelle Handlungsbereit-
schaft findet im Modell von Ajzen keine Parallele. Daher kommen Krueger et al. (2000) zu dem
Ergebnis, dass die Relevanz dieser Faktoren in einer einheitlichen Erhebung mit weitgehend

identischen Fragestellungen gemessen werden kann.

Als Ergebnis bestatigten Krueger et al. die Relevanz aller gemessenen Einflussfaktoren fiir die
Bildung von Intention mit Ausnahme der sozialen Normen. Letztere zeigten in der Studie kei-
nen relevanten Einfluss auf die Entrepreneurial Intention. Hochstens mittelbar konnte ein Ein-
fluss auf die Einschatzung der wahrgenommenen Winschbarkeit und eventuell auf die Ein-

schatzung der Machbarkeit gemessen werden.

|
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Daher ergibt sich nach Krueger et al. das nachfolgende Wirk-Modell aus den Ansatzen von

Ajzen sowie Shapero und Sokol:

Wahrgenom-
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Erwartete
Ergebnisse

Wahrgenom-
mene
Selbstwirk-
samkeit

Wahrgenom-
mene Intention
Machbarkeit
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Abbildung 9: Das Intention-Modell nach Krueger et al. (2000)

Mit ihrem Ergebnis bestatigen Krueger et al. im Ergebnis das Modell von Shapero und zeigen,
dass der Faktor der sozialen Normen aus Ajzens Theorie keine Relevanz zeigte. Dieses Er-
gebnis deckt sich mit einer Studie von Miralles et al. (2012), die in Anlehnung an die Studie
von Krueger et al. ebenfalls die theoretischen Modelle von Ajzen und Shapero auf ihre prakti-
sche Wirksamkeit untersuchten und dabei wiederum keine Relevanz der sozialen Normen er-
kennen konnten. Krueger et al. (2000, S. 429) weisen diesbeziiglich allerdings selbst darauf
hin, dass insoweit eine Inkonsistenz mit den Ergebnissen anderer Untersuchungen besteht.
So stellten bspw. Davidsson (1991) und Reitan (1997) durchaus relevante Wirkungen sozialer
Normen fest.

Daruber hinaus muss bertcksichtigt werden, dass soziale Netzwerke, die die sozialen Normen
pragen und ausmachen, meist nicht vor dem Hintergrund ihres wirtschaftlichen Wertes aufge-
baut werden (Arrow, 2000). Aber gerade die nicht wirtschaftlichen sozialen Strukturen und
Familienbande unterstutzen die Grindung (vgl. Jack und Anderson, 2002).
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Der Einfluss sozialer Normen und des persénlichen Umfeldes kann daher nach dem aktuellen
Stand der Forschung nicht ausgeschlossen werden, sodass soziale Normen in weiteren Un-
tersuchungen mit betrachtet werden sollten, bis ihre genaue Wirksamkeit bzw. ihre Irrelevanz

praktisch nachgewiesen werden konnte.

2.5.7. Das kombinierte Modell von Lifian

Lifian (2004) unterstitzt hinsichtlich der Validitat und Parallelitat der Modelle von Shapero und
Sokol sowie Ajzen die Ergebnisse von Krueger et al. und nutzt ebenfalls beide Modelle als
Basis seiner Theoriebildung. Das so entwickelte einheitliche theoretische Modell geht davon
aus, dass Entrepreneurial Intention von drei wesentlichen Einflussfaktoren abhangig ist: der

gefuhlten Machbarkeit, der Wiinschbarkeit sowie dem unternehmerischen Wissen.

Die wahrgenommene Winschbarkeit eines unternehmerischen Verhaltens wird nach Lifian
sowohl von der eigenen Einstellung zum Handeln als auch von den subjektiv wahrgenomme-
nen sozialen Normen beeinflusst. Die wahrgenommene Machbarkeit ergibt sich aus dem Zu-
sammenspiel der wahrgenommenen Kontrolle Gber das eigene Verhalten mit der Self-Efficacy.

Damit integriert Lifian alle Einflussfaktoren, die Ajzen sowie Shapero und Sokol aufgezeigt

haben, in ein Modell und fasst diese soweit wie mdglich zusammen.

Gleichzeitig erweitert Lifian sein Modell um einen seiner Meinung nach relevanten Einfluss-
faktor: das Wissen eines Griinders Uber Entrepreneurship und das Umfeld seines Griindungs-
vorhabens. Dieser Faktor stellt bei Lifian aber keinen véllig eigenstandigen Einflussfaktor dar,
sondern wirkt mittelbar auf den gesamten Prozess der Bildung der Intention. Er beeinflusst
sowohl die wahrgenommene Wiinschbarkeit als auch die wahrgenommene Machbarkeit, aber
auch die Intention direkt, wenn auch der Einfluss nur auf die Machbarkeit erheblich war und

insbesondere der festgestellte Einfluss auf die Intention direkt eher gering ausfiel.
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Abbildung 10: Das Intention-Modell nach Lifian (2004)

Im Rahmen einer umfangreichen Studie in Sid-Spanien testete Lifian das hier dargestellte
Modell auf seine Relevanz und Validitat (vgl. Lifian, 2004). Dabei kam er zu dem Ergebnis,
dass insbesondere die Einstellung gegeniber der Handlung und die wahrgenommene Verhal-
tenskontrolle auf die Bildung von Entrepreneurial Intention erheblichen Einfluss haben. Hinge-
gen zeigten soziale Normen in seiner Studie nur einen sehr geringen Einfluss.

Diese Ergebnisse decken sich, wie oben erwahnt, mit Studien anderer Autoren (bspw. Krueger

et al. 2000) widersprechen jedoch auch den Ergebnissen anderer Untersuchungen.

Daruber hinaus untersuchte Lifian (2004) auch die Relevanz demographischer Faktoren fir
die Bildung von Entrepreneurial Intention, da diese in friherer Literatur als relevant erachtet
wurde. Insbesondere umfasst seine Studie als potenzielle Einflussfaktoren das Alter, das Ge-
schlecht, den Beruf der Eltern, die sozio6konomische Stellung, das Studienfach und die
frihere Arbeitserfahrung. Dabei zeigten aber lediglich die Wahl des Studienfaches und friihere
Arbeitserfahrung Auswirkungen auf die Entrepreneurial Intention. Jedoch handelt es sich bei
diesen beiden Faktoren gegenlber den Modellen von Ajzen sowie Shapero und Sokol nicht
um neue oder zusatzlich Faktoren, sondern um Teileinflisse auf den Bereich der Wiinschbar-
keit und Machbarkeit. Im Modell von Lifian werden beide zusatzlich noch vom Faktor des un-

ternehmerischen Wissens miterfasst, sodass beide vollstéandig in diesem Modell integriert sind.
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Eine Erweiterung der Modelle erscheint daher nicht geboten (vgl. Lifian, 2004) und die demo-
graphischen Einflussfaktoren kdnnen in der weiteren Betrachtung auf3er Acht gelassen wer-

den.

2.5.8. Intention als Forschungsgrundlage

Die bisherigen Ergebnisse von Studien zur Entstehung von Entrepreneurial Intention anhand
der Modelle von Shapero und Sokhol sowie Ajzen, wie auch anhand der aus diesen resultie-
renden Abwandlungen und Kombinationen, sind weitgehend konsistent. Lediglich bei der Be-
deutung einzelner Einflussfaktoren, insbesondere mit Blick auf die sozialen Normen, bestehen
Unterschiede. Insgesamt beschreiben die dargestellten Modelle die Bildung von Entrepreneu-
rial Intention so zutreffend, dass aus einer Betrachtung der Einflussfaktoren eine relativ zuver-

lassige Vorhersage flr das Entstehen einer Intention mdglich ist.

Daher werden die beiden Theorien von Ajzen und Shapero und Sokol sowie die Kombination
dieser Modelle nach Lifian als Grundlage der Arbeit herangezogen. Aufgrund der nach wie vor
unklaren Einflisse subjektiver Normen auf die Bildung von Intention, werden diese ebenfalls
betrachtet. Gleichzeitig werden die demographischen Faktoren auf das gewdahlte Studienfach
sowie friihere Arbeitserfahrung beschrankt.
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Abbildung 11: Kombiniertes Intention-Modell der Arbeit
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Intention als einziges Ergebnis von Entrepreneurship greift jedoch in der Betrachtung zu kurz.
Im Entrepreneurship-Prozess spielt die Intention zwar eine wichtige Rolle, aus 6konomischer,
gesellschaftlicher und politischer Sicht gentgt jedoch eine reine Intention nicht. Der Grinder,
der im Stadium der Intention stecken bleibt, wird in der Literatur als das schlechteste Ergebnis
von Entrepreneurship und Férderung von Entrepreneurship gesehen. Ziel des Entrepreneur-
ships und der Forderung von Entrepreneurship ist nicht die bloRe Intention zu griinden, son-

dern tatséchliches Handeln, Entrepreneurial Action.

2.6. Entrepreneurial Action

Im Abschnitt 2.3.3 wurde gezeigt, dass wirtschaftliche Faktoren zur Messung der Wirkungen
von Foérderung von Entrepreneurship nur eingeschrénkt geeignet sind. Auch Entrepreneurial
Intention stellt nur einen Teilaspekt von Entrepreneurship und Foérderung von Entrepreneur-
ship dar. Als weiterer Ansatzpunkt, um Entrepreneurship-Forderung, ihre Wirkungen und Er-
folge zu betrachten, kommt Entrepreneurial Action in Betracht (Gartner und Carter, 2003, S.
197).

Nachdem bislang im Abschnitt 2.5 mit Intention der theoretische Hintergrund und Einflussfak-
toren fir die Entstehung von Entrepreneurship aus psychologischer Sicht betrachtet wurden,
wird in diesem Teil der Arbeit definiert, was unter Entrepreneurial Action verstanden wird. Wei-
terhin wird Handeln und Aktion in ihrem Umfeld betrachtet und die soziologische Sicht mit

einbezogen.

2.6.1. Handlungstheoretischer und verhaltenstheoretischer Ansatz

Action oder im Deutschen Aktion ist in der Literatur nicht fest definiert. Sie wird bspw. als Ver-
halten, Tun, Handeln oder sogar als Kérperbewegung oder Ereignis bezeichnet. Der Soziologe
Max Weber (1972, S. 1) verstand unter Verhalten alle menschlichen Aktionen, die unbewusst
oder bewusst ablaufen und das gesamte Spektrum vom Reflex bis hin zu geplantem Handeln
umfassen. Handeln definiert er (a.a.0.) hingegen als ,ein menschliches Verhalten (einerlei ob
aul3eres oder inneres Tun, Unterlassen oder Dulden) [...] wenn und insofern als der oder die
Handelnde mit inm einen subjektiven Sinn verbindet.” Ahnlich grenzen Care und Landesman
(1968) Handeln von blofiem Denken sowie automatischem, mechanischem oder reflexartigem

Verhalten ab.
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Die Frage, was Handeln ist, stellt eine Kernfrage der Philosophie dar und soll hier nur kurz und
soweit es fir die vorliegende Arbeit notwendig erscheint, erdrtert werden. Meist wird in der
Literatur ein aktiver Handlungsbegriff vertreten. Handlungen werden dabei, wie Hlbl (2015)
zusammenfasst, als ,von der Person kontrollierte Bewegungen® (Frankfurt, 1971), ,absichtli-
che Ereignisse* (Davidson, 1978), ,absichtliches Tun® (Mele, 1992, Keil, 2000) oder ,willklrli-

ches Verhalten® (Goschke, 2003) verstanden.

Jedoch lassen sich aus Sicht der Soziologie grundsatzlich zwei Definitionsanséatze unterschei-
den, die Handlungs- und die Verhaltenstheorie. Beide Ansétze versuchen Handeln theoretisch

zu definieren und fassbar zu machen.

Der verhaltenstheoretische Ansatz in der Soziologie beschéftigt sich mit auReren Einflussfak-
toren und Reizen als Ausléser menschlichen Handelns (vgl. Homans, 1972). Der eher der
Naturwissenschaft entstammende Ansatz zur wissenschaftlichen Auseinandersetzung mit
Handeln und Verhalten betrachtet konkretes individuelles Verhalten auf Mikro-Ebene. Gegen-

stand ist dabei grundsatzlich jedes beobachtbare und damit nach au3en tretende Verhalten.

Der verhaltenstheoretische Ansatz geht dabei von einer gesetzmaRigen Abfolge aus, bei der
bestimmte externe Einflussfaktoren oder Reize zu bestimmten Verhaltensweisen bei einer

Person fihren (Homans, a.a.0.). Ein Handeln I6st in kausaler Kette weitere Handlungen aus.

Die Handlungstheorie hingegen betrachtet die inneren Vorgange, die Ziele, Intentionen und
damit Aktionen beeinflussen (Parsons, 2013). Nach dieser Theorie handelt ein Mensch stets
selbstbestimmt und autonom. Gegenstand der Handlungstheorie ist ausschlieBlich sinnhaftes
Verhalten, das auf Strukturmuster und soziale Mechanismen hin untersucht wird. Die Analyse
erfolgt eher im geisteswissenschaftlichen Bereich auf einer Art Makro-Ebene, um normative
Muster zur Erklarung von Verhalten und seiner Einflussfaktoren zu finden (Parsons, 2013).
Dieser Ansatz folgt daher auch eher einem normativen Paradigma (Wilson, 1980). Dieser
wurde jedoch dafur kritisiert, dass der handelnde Mensch eher als Roboter und nicht als auto-
nomes und soziales Wesen betrachtet wird, der in gegebenen Ordnungen agiert (vgl. Luh-
mann in Hagen, 2004, S. 62).
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2.6.2. Interpretative Anséatze

Daher wurden mehrere Gegenansatze entworfen, um Handlungen und Verhalten zu erklaren,
die unter dem Begriff des interpretativen Handlungsparadigmas zusammengefasst werden
kénnen. Die Erklarungsanséatze von Schitz und Luckmann (1979), Goffman (1973), Mead
(1978), Blumer (1980) und Garfinkel (1973) verbinden dabei die Betonung des Individuums
als Handlungseinheit, wobei in einer interpretativen Vorgehensweise symbolische Kommuni-

kations- und Interaktionsprozesse empirisch untersucht werden.

Damit stehen diese Anséatze im Widerspruch zu demjenigen von Parsons (2013), der mehr
das soziale Geflige und Umfeld und weniger das Individuum betont. Interpretative Ansatze
sehen Handeln und Verhalten als Folge von Interaktion oder der Ubernahme von sozialen
Rollen (vgl. Mead, 1978). Hieraus entwickelte Blumer (1980) den symbolischen Interaktionis-
mus, der die empirische Untersuchung der sozialen Interaktionen mittels symbolischer Kom-

munikations- und Interaktionsprozesse zum Kern der Handlungsforschung erhebt.

Der Fokus dieser Ansatze liegt damit im sozialen Umfeld und der sozialen Einbettung des
handelnden Menschen und auf der Bedeutung der Kommunikation und Interaktion zwischen

Menschen fur das Handeln.

2.6.3. Handlungssysteme

An die jeweilige Kritik an den normativen und interpretativen Ansétzen ankntpfend entwickelte
Luhmann (1984) eine Handlungstheorie, bei der Aktionen innerhalb eines geschlossenen so-
zialen Systems erfolgen, das zwar selbstbestimmt ist und nicht von weiteren sozialen Interka-
tionen abhangt, aber doch durch andere Systeme , irritiert” wird, sodass eine Wechselwirkung
entstehen kann. Habermas (1981) entwickelte parallel hierzu einen ahnlichen Ansatz, bei dem

Handlungen innerhalb von Systemen und Lebenswelten betrachtet werden.

Grundidee ist der Versuch, die Komplexitat von Einflissen und Wechselwirkungen im mensch-
lichen Verhalten in der Soziologie zu reduzieren. Hierzu werden einzelne Systeme anhand der
beteiligten Subjekte, zusammenhangender Handlungen und eines einheitlichen Handlungs-

sinns abgegrenzt (Luhmann, 1984).
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Diese Unterteilung lasst sich auch auf den Bereich von Organisationen und Unternehmen an-
wenden. Bereits Crozier und Friedberg (1993) beschreiben das Entstehen und den Aufbau
von Unternehmen und Organisationen als Zusammenwirken einer Vielzahl unterschiedlicher
Faktoren, die durch eine Mischung von Zwéangen und Freiheiten eine Struktur entstehen las-
sen. Das Handlungssystem ist dabei die theoretische Grundlage einer jeden Organisation und
Strukturierung (vgl. Schitz, 2004): Organisation entsteht aus einem kontinuierlichen, rekursi-
ven Vermittlungsprozess zwischen Struktur und Handlung. Gleichzeitig stellt sie als Hand-
lungssystem den Kontext jeden Handelns dar (Crozier und Friedberg, 1993). Basierend auf
den Ressourcen und Fahigkeiten entstehen im Handlungssystem Ldsungen gemeinsamer
Probleme, Interaktionen und im Ergebnis externalisierte Handlungen (vgl. Crozier und Fried-
berg, a.a.0.). Das Handlungssystem beschrankt demnach die Handlungsfreiheit und lasst den
Handelnden nur noch eine Wahl aus einem Set vorgegebener Mdglichkeiten.

Handlungssysteme interagieren jedoch auch miteinander und durchdringen sich teilweise ge-
genseitig (Jensen, 1978, S. 122). Sie uberschneiden sich und beeinflussen sich an den
Schnittpunkten gegenseitig. So ist jeder Mensch naturgemaR Teil mehrerer unterschiedlicher
Handlungssysteme. Diese bilden nach Parsons (2013) Teil-Handlungssysteme und im Ergeb-

nis das allgemeine Handlungssystem eines jeden Menschen.

Insbesondere in der Organisationentwicklung und im Changemanagement hat sich der mo-
derne Ansatz der Handlungssysteme bewéhrt, da er neben der Abgeschlossenheit und Eigen-
standigkeit einzelner Systeme auch deren Interaktion berlicksichtigt (vgl. bspw. Fuchs und
Mabhler, 2000, Baecker, 2007).

Der systembezogene Ansatz wird jedoch auch in anderen fir Entrepreneure und Entrepre-
neurship relevanten Bereichen angewandt. Insbesondere wird die Entstehung von Kreativitat
und kreativen Problemldsungen aus dem Ansatz der Handlungssysteme ahnlichen Blickwin-
keln betrachtet. So sahen schon Gruber und Davis (1988) in ihrem Evolving System Model of
Creativity einen kreativen Menschen als sich entwickelndes Handlungssystem an, das insbe-
sondere von seiner Umwelt beeinflusst wird. Csikszentmihalyi (2014) sah in seinem System
Model of Creativity Kreativitat als Ergebnis des Zusammenspiels von drei Systemen an. Die-
sem Ansatz der interagierenden Systeme folgen auch weitere Autoren mit unterschiedlich star-
ker Auspragung und Detaillierung (bspw. Gardner, 1993, Sternberg und Lubart, 1996 und Yeh,
2004).

56



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

Fur den Bereich des Entrepreneurships machen all diese Anséatze deutlich, dass Entrepre-
neure in ihrem meist kreativen Handeln, das auf das Schaffen oder Verandern einer Organi-

sation gerichtet ist, von verschiedenen Systemen abhangig sind und mit diesen interagieren.

2.6.4. Homo sociologicus und oeconomicus

Parallel zu den in den Abschnitten 2.6.2 und 2.6.3 kurz dargestellten Anséatzen entwickelte
sich in der Soziologie eine weitere theoretische Stromung, die Handlungen aufgrund der sozi-
alen und 6konomischen Pragung des Menschen erfasst: den homo sociologicus bzw. oeco-

nomicus.

Grundlage ist dabei die Erklarung ,kollektiver Tatbestande® mit Hilfe von ,Transformationsre-
geln® aufgrund von ,individuellen Tatbestanden®, was einen rational handelnden Akteur vo-

raussetzt (Lindenberg, 1977).

Dabei lassen sich nach Esser (1996) im Wesentlichen drei Modelle nach ihren grundlegenden
Rahmenbedingungen und Einflussfaktoren der rationalen Entscheidung unterscheiden, wobei
zwei den Menschen eher als aus sozialer Sicht (homo sociologicus) und eines als aus wirt-

schaftlicher Sicht (homo oeconomicus) handelnd ansehen:

e ein normatives Modell des sozialisierten Menschen, der rollenkonformes Verhalten

zeigt, das bei Normabweichungen bestraft und bei Normerfillung belohnt wird,

e ein interpretatives Modell, bei dem der Handelnde symbolisch kommuniziert, sich in
sozialen Situationen orientiert und sinnorientiert im Hinblick auf bestimmte Zwecke

handelt, sowie

e das individualistische Modell eines handelnden Menschen, der auf Ressourcen zurtick-
greift, dabei sozial vorgegebenen Handlungseinschrédnkungen unterliegt, die Hand-
lungsalternativen nach dem erwarteten Nutzen und ihre Folgen nach deren Wahr-
scheinlichkeit bewertet und hieraus die Entscheidung mit dem gréf3ten zu erwartenden
Nutzen trifft.

Letztgenannter Ansatz wird auch als Rational Choice Theorie bezeichnet, da er die rationale
okonomisch gepragte bewusste Handlung betont. Er zeigt dabei deutliche Parallelen zu den
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in Abschnitt 2.5 dargestellten Modellen der Intention und ihrer Bedeutung fir Handeln (vgl.
Abschnitt 2.7).

Da das Ziel dieser Arbeit nicht in der Erklarung des individuellen Verhaltens einzelner Grinder
unter sozialen Einflissen liegt, sondern viel mehr verallgemeinerbare, normative Grundsatze
und Muster untersucht werden, folgt die Arbeit diesem Ansatz. Die Handlungssysteme werden
jedoch nicht génzlich ausgeblendet, da sie das Umfeld der Untersuchung wesentlich bestim-
men und fir das Forschungsdesign wichtige Einflussfaktoren beschreiben.

Vor diesem Hintergrund wird im nachsten Abschnitt zunachst definiert, was in dieser Arbeit

unter Handeln verstanden wird.

2.6.5. Definition von Handeln

Vom aufReren Aspekt her kdnnte man Aktion oder Handeln einfach als Muskeltatigkeit anse-
hen, die jemand ausfiihrt, um zu versuchen, ein bestimmtes intendiertes Ziel unmittelbar durch
die Handlung oder mittelbar als Konsequenz zu erreichen (von Wright, 2000). Grundlage einer
jeden erfolgreichen und nachhaltigen Handlung ist nach diesem Ansatz eine Art Plan, da ohne
Ziel keine Handlung moglich ist (vgl. Frese und Zapf, 1994, Frese, 2008). Die Handlung ist
somit die nach auf3en wirksame, zielgerichtete Realisierung einer Intention (vgl. auch Abschnitt
2.7).

Ahnlich definiert Weber (1972, S. 12) Handeln als jedes Verhalten, das zweckrational, wertra-
tional, affektual oder traditional ist. Dieses Verhalten erfolgt demnach, um einen erstrebten
oder abgewogenen Zweck zu erreichen, um ein ethisch, asthetisch, religiés oder sonst irgend-
wie als wertvoll erachtetes Verhalten zu zeigen, um aktuellen Affekten oder Gefiihlslagen zu
entsprechen oder um Gewohnheiten zu folgen. Auch Altruismus und die eigenen Emotionen

kénnen hierbei Ziele und Zweck sein (Elster, 1999).

Diesen Definitionen, die im Ergebnis der Rational Choice Theorie entsprechen, folgt die Be-
trachtung von Handlung und Aktion in dieser Arbeit. Daher wird unbewusstes und nicht ziel-

gerichtetes Handeln hier nicht betrachtet.

Bei der Betrachtung von zielgerichteten Handlungen muss weiterhin zwischen proaktivem und

reaktivem Handeln unterschieden werden.
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Proaktives Handeln beruht auf zukunftsgerichteten Planungen und Intention, wohingegen re-
aktives Handeln zwar durchaus zielgerichtet, aber dennoch eher planlos erfolgt. Beide Formen
von Handlungen werden in dieser Arbeit betrachtet. Sie haben im Bereich des Entrepreneur-
ship jedoch unterschiedliche Auswirkungen. So zeigen mehrere Studien, dass reaktives Han-
deln einen engen Zusammenhang mit Scheitern und negativer wirtschaftlicher Entwicklung
von Grindungen hat (so bspw. Frese et al., 2000, Hiemstra et al., 2006, van Gelderen et al.,
2000) und ein reaktiver und planloser Trial-and-Error-Ansatz sich schlecht auf die Leistung
auswirkt (vgl. Rooks et al., 2016, van der Linden et al., 2001, van Gelder et al., 2007). Proak-
tives Planen von Handlungen zeigt hingegen eine positive Wirkung auf den Grundungserfolg
(Frese et al., 2007).

Dies deckt sich mit der in Abschnitt 2.7.4 vorgestellten Unterscheidung von Ziel- und Hand-
lungsintention und der Erkenntnis, dass Zielintentionen nicht direkt zu Handlungen fihren
(Gollwitzer, 1999), sondern zunachst planvoll und zielgerichtet zu Handlungsintentionen kon-
kretisiert werden mussen (Frese und Gielnik, 2014). Eine genaue Planung und eine entspre-
chend detaillierte Handlungsintention steigert die Wahrscheinlichkeit, dass die Handlung auch
tatsachlich ausgefuhrt wird (vgl. Brandstéatter et al., 2001, Gollwitzer und Sheeran, 2006, Jason
et al., 2006).

Fur eine Handlung besteht regelméaRig nicht nur eine Mdglichkeit der Zielerreichung, sondern
eine Vielzahl von alternativen Handlungsmdglichkeiten. Dabei ist zwischen Ob und Wie einer
Handlung zu unterscheiden. Dies ist jedoch stark vom jeweiligen Bezugsrahmen und von kon-
kreten Handlungen und von dem System, in dem die Handlung ablauft, abhangig, sodass im
Weiteren konkret das Handeln im Entrepreneurship-Umfeld und in der Férderung von Entre-

preneurship betrachtet wird.

2.6.6. Handlungssysteme im Umfeld der Arbeit

Im Abschnitt 2.6.5 wurde Handlung fur diese Arbeit definiert und gleichzeitig erlautert, dass
diese nicht losgeldst vom jeweiligen Handlungssystem und Umfeld, in dem sie erfolgt, betrach-
tet werden kann (vgl. Abschnitt 2.6.3). Daher werden hier zunachst kurz die Handlungssys-
teme im Umfeld der Arbeit dargestellt und die fir die weitere Untersuchung relevanten abge-
grenzt. Handlungen und Aktion in den einzelnen Handlungssystemen werden sodann in den

nachfolgenden Abschnitten naher betrachtet.
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Im Bereich des Entrepreneurships lassen sich zunachst das Handlungssystem des Unterneh-
mens bzw. Grindungsvorhabens und die personlichen Handlungssysteme der einzelnen

Grinder mit ihnren Subsystemen unterscheiden.

Betrachtet man die Férderung von Entrepreneurship, so ist das jeweilige Forderprogramm ein
weiteres Handlungssystem. Neben diesem steht noch das Handlungssystem der Veranstalter
bzw. Ausrichter des Forderprogrammes, wie bspw. im universitdren Bereich ein Institut oder

Lehrstuhl und die Hochschule.

Diese Handlungssysteme stehen — wie im Abschnitt 2.6.3 bereits theoretisch erlautert wurde
—nicht nebeneinander, sondern interagieren. Die Forderung von Entrepreneurship zielt gerade
auf eine Uberschneidung und Beeinflussung von Handlungssystemen ab: das Handlungssys-
tem des Forderprogramms soll auf Seiten der Griinder zumindest unmittelbar das Handlungs-
system der Unternehmung und meist mittelbar oder teilweise sogar unmittelbar das jeweilige

persdnliche Handlungssystem der einzelnen Grinder beeinflussen.

In dieser Arbeit liegt der Fokus auf den Handlungssystemen des Férderprogramms, des Grin-
dungsvorhabens und der unmittelbar mit diesem zusammenhéngenden personlichen Subsys-
teme der Griinder. Das eigentliche universitare Umfeld als weiteres Handlungssystem wird
nicht betrachtet. Auch das personliche Umfeld der Griinder und weitere Handlungssysteme in

diesem Bereich stehen nicht im Fokus.

Daher werden zunachst Handlungsfelder bzw. Handlungen im Bereich der Foérderprogramme
als mogliche Einflussfaktoren sowie als Wirkungen und Ergebnisse im Griindungsvorhaben

naher betrachtet.

2.6.7. Handeln und Aktion in Férderprogrammen

Die theoretische Ausrichtung von Férderprogrammen wurde bereits im Abschnitt 2.2 betrach-
tet. An dieser Stelle stehen nicht didaktische Ausrichtungen, sondern die konkreten Inhalte,

Themen, Strukturen und Foérderansétze im Vordergrund.
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Zu diesem Zweck wurde schon zu Beginn des Arbeitsvorhabens im Jahr 2013 eine Auswer-
tung von 21 aktuellen nationalen und internationalen Férderprogrammen fir Entrepreneurship

mit Fokus auf Deutschland, Europa und die USA vorgenommen.

Dabei zeigte sich eine Vielzahl unterschiedlicher konzeptioneller Strukturen und Herange-
hensweisen. Nur etwa ein Drittel der Programme war auf individuelle Griinderberatung ausge-
richtet, die restlichen Programme strebten in Gruppenférderung nach Veranderungen. 13 der
Programme wurden von Hochschulen oder staatlichen Institutionen angeboten, 8 von privat-
wirtschaftlichen Organisationen, wobei lediglich 2 Programme fiir die Teilnehmer selbst direkt

mit der Zahlung einer Teilnahmegebihr verbunden waren.

Die Dauer der Programme lag zwischen einem Tag und mehreren Monaten. Inhaltlich deckten
sie eine Vielzahl von Themen ab, insbesondere Kreativitatstechniken und Ideenfindung, Busi-
nessmodellentwicklung und Bewertung, Grindungsplanung und Business Plan, Marktfor-
schung und Marketing, Finanzierung und Férderung, Zielplanung und Controlling, Recht und
Rechtsformen, Patente und IP-Schutz, Steuern und Versicherungen, Personlichkeit und Soft-

skills.

Diese Bereiche geben damit den strukturellen und inhaltlichen Rahmen fir das Handlungs-

system des Férderprogramms vor.

Noch diversifizierter stellt sich das Handlungssystem des Griindungsvorhabens dar. Bereits
bei der Definition des Entrepreneurs in Abschnitt 2.1 wurde aufgezeigt, dass es verschiedene
Anséatze und ldeen gibt, was einen Entrepreneur ausmacht. Die Betrachtung hat sich dabei
von eher strukturellen Definitionsansatzen, wie dem von Schumpeter (1934), bis hin zur Ana-
lyse einzelner Handlungen und ihrer Bedeutung fiir das Entrepreneurship entwickelt und an

Tiefe gewonnen.

2.6.8. Handeln und Aktion im Grindungsvorhaben

Grundsatzlich ist Aktion fur unternehmerisches Handeln zunachst wichtig, damit Gberhaupt
eine Handlung entsteht. Hierzu ist das Zusammenfihren der notwendigen Ressourcen, um
die Strukturen des Unternehmens zu schaffen, ebenso nétig wie das Management des Grin-
dungsvorhabens (Delmar und Shane, 2004, Dimov, 2007). Nicht reine innere Prozesse, son-

dern auBerlich wahrnehmbare Handlungen sind fir Entrepreneurship ausschlaggebend
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(Schumpeter, 1961, S. 78). Das Ob einer Handlung ist dabei nicht nur grundlegende Voraus-
setzung, damit Uberhaupt ein Unternehmen gegriindet wird, sondern wesentlicher Kern des
Entrepreneurship.

So zeigten bspw. bereits Carter et al. (1996), dass ein hohes Mal3 an Entrepreneurial Action
sich auf den Erfolg — in diesem Fall gemessen an Unternehmensgrindungen — positiv aus-
wirkt. Jedoch stellten sie weiterhin fest, dass nicht nur erfolgreiche Grinder, sondern auch
diejenigen, die scheiterten, von Anfang an viele Aktivitaten entfalteten. Lediglich diejenigen,
die im Grundungsprozess stecken blieben, zeigten wenig oder keine Aktion. Carter et al. zie-
hen daraus den Schluss, dass es positiv fur ein Griindungsvorhaben ist, wenn frih Aktionen
gezeigt werden, da dies zu einer schnellen Entwicklung und Prifung der Idee und dement-
sprechend zu einem schnellen Erfolg oder Scheitern fiihrt. Dabei ist, wie im Abschnitt 2.3.3
gezeigt wurde, auch Scheitern nicht unbedingt ein Misserfolg.

Erst Entrepreneurial Action macht aus einer ungewissen oder risikobehafteten Situation und
einem gegebenen Umfeld eine unternehmerische Mdglichkeit (vgl. Hébert und Link, 1988, S.
159). Es ist jedoch nicht notwendigerweise so, dass jede Entrepreneurial Action auf wirtschaft-
lichen Gewinn und Profitchancen gerichtet sein muss. Auch eher soziale Aktionsformen wie

bspw. Networking kénnen zum Erfolg der Griindung beitragen (Hébert und Link, a.a.0.).

In friheren Theorien wurde beziiglich der Entrepreneurial Action die Meinung vertreten, dass
sie einem linearen Prozess folgt und aus einer geordneten festen Abfolge von Handlungen
besteht: Erkennen eines Problems, Entwickeln einer Losung, Sammeln von Ressourcen, Ver-
marktung des Produktes, Schaffen einer Organisation, Herstellen und sodann Vertreiben bzw.
Verkaufen des Produktes (vgl. bspw. Block und MacMillan, 1985).

Neuere Untersuchungen legen hingegen nahe, dass die genaue Reihenfolge der Entrepre-
neurial Action keine Auswirkungen auf den Erfolg hat (Gartner und Carter, 2003). Van de Ven
et al. (1999) kommen ebenfalls zu dem Ergebnis, dass es keine feste Reihenfolge gibt. Jedoch
kommen sie auch zu dem Ergebnis, dass diese nicht vollig willkirlich ist, sondern im friihen
Stadium einer Griindung chaotisch, in spéateren Stadien der Griindung aber strukturierter und
eher chronologisch verlauft. Dieses Ergebnis steht auch im Einklang mit den Untersuchungen
von Honig et al. (2005) die zeigen, dass inkrementelles Vorgehen und Strategien beim adap-
tiven Lernen der Entwicklung von Griindungsvorhaben forderlicher sind als eher formale sys-

tematisierte Vorgehensweisen.
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Die Betrachtung des Prozesses einer Grindung und der dabei den Entrepreneuren zukom-
menden Aufgaben bietet allerdings einen guten Ansatzpunkt, um Handeln und Aktionen im
Entrepreneurship zu strukturieren und besser greifbar zu machen. Sie werden daher hier na-

her betrachtet.

Die konkreten Rollen und die Aufgaben eines Entrepreneurs sind in der Entrepreneurshipfor-
schung jedoch im Detail umstritten und es wurden und werden hierzu verschiedene Theorien
vertreten. Im Kern kann aber von vier wesentlichen Funktionen ausgegangen werden, die ei-

nem Griunder zufallen (vgl. bereits Ripsas, 1997):

« Ubernahme von Risiko und Ungewissheit,
» Umsetzung von Innovationen am Markt,
» Entdeckung von Marktgelegenheiten und Preisunterschieden,

» Koordination und Einsatz von Ressourcen.

Ubertragt man dies auf den Griindungsprozess (vgl. Faltin 2011, S. 36 f. und 131 f.), so dient
die Entrepreneurial Action der Schaffung, dem Erkennen, dem Entdecken oder Entwickeln
einer unternehmerischen Gelegenheit sowie dem Weiterentwickeln und Formen dieser bis hin
zur Grindung eines Unternehmens und der Umsetzung am Markt. Dies entspricht wiederum
weitgehend der Beschreibung und Definition eines Entrepreneurs und seiner Aufgaben nach
Schumpeter (1934). Gleichwohl ist diese Definition noch immer sehr allgemein gehalten und

bedarf einer weiteren Detaillierung und ndheren Betrachtung.

Diese findet sich bei Blank (2015) in dem von ihm als Startup-Lifecycle bezeichneten Prozess
der Grundung. Dieser unterscheidet drei Phasen: Suchen (search), Aufbauen (build) und
Wachstum (grow). Die Phase der Suche sieht Blank dabei gepragt von Aktionen und Hand-
lungen, dem Finden, Fokussieren und Definieren des Produktes, des passenden Marktes, von
Pilotkunden, Vertriebskandlen und Marketingstrategien. Nach seiner Definition beruht diese

Phase auf iterativem Vorgehen und Drehungen und Wendungen im Startup.

Die Grenze zur Phase des Aufbaus sieht Blank (2015) dann erreicht, wenn das Unternehmen
Fahrt aufnimmt und einen positiven Cash-Flow aufweist. Damit entspricht diese Grenzziehung
in etwa der hier vertretenen Abgrenzung des Nascent-Entrepreneurs (vgl. Abschnitt 2.1). Die
Wachstumsphase setzt Blank dann mit dem nachhaltigen wirtschaftlichen Erfolg, bspw. durch
einen Borsengang, aber evtl. auch durch den gewinnbringenden Verkauf des Unternehmens
gleich.
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In einem &@hnlichen Prozess beschreiben Marmer et al. (2011) in ihrem Startup Genom Report
nach Auswertung von Uber 650 Startups den typischen Ablauf einer Grindung, allerdings et-

was detaillierter, in sechs Phasen:

Discovery,
Validation,
Efficiency,
Scale,

Profit Maximization,

o gk w NP

Renewal.

Dabei versuchen Marmer et al. eher ein festes Ablaufschema zu definieren und unterscheiden
fur die vier ersten Phasen sowohl einen typischen zeitlichen Rahmen als auch typische Auf-
gaben und Ziele. Insbesondere die Phase der Validation ist aber ausdricklich iterativ gehalten

und ein Zurtickgehen in den Phasen ist grundsatzlich moglich.

Die Phasen 5 und 6 betrachtet Marmer et al. (a.a.0.) nicht, da es sich in diesem Stadium

bereits um etablierte Unternehmen handelt.

Phase Durchschnittli- Ziele Aktionen

che Zeitphase

Discovery 5 bis 7 Monate Erste Validierung, ob ein in- | Formen des Grindungsteams, Kun-
teressantes Produkt ver- | deninterviews, Grundlage fir tber-
folgt wird, fur das sich an- | lebensfahiges Produkt schaffen,
dere interessieren konnten | Finden der Value Proposition, Teil-
nahme an Forderung, Finanzierung
durch Freunde und Familie, erste

Mentoren und Forderer finden

Validation 3 bis 5 Monate Tatsdchliche Validierung, | Kerneigenschaften des Produkts
ob ein interessantes Pro- | verfeinern, erste (zahlende) Kunden
dukt verfolgt wird gewinnen, Produkt an den Markt an-
passen, ggf. Startup verandern,
Seed-Funding gewinnen, erste Mit-
arbeiter einstellen, Analyse/Steue-
rung und notwendige Metriken ein-

fihren
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Efficiency

5 bis 6 Monate

Business Model verfeinern,
Kundengewinnung effizien-
ter gestalten und Finanzie-
rung fur weiteres Wachs-

tum sichern

Verfeinerung der Value Proposition,
Produkt auf die Benutzererwartun-
gen / User Experience ausrichten,
Interesse in tatséchliche Umsétze
verwandeln, belastbare und dauer-
hafte Verkaufs- und Vertriebswege
schaffen

Scale

7 bis 9 Monate

(aggressives) Wachstum

Grol3er Zuwachs an Kunden, Imple-
mentieren interner Prozesse, Struk-
turierung des Unternehmens in Auf-
gabenbereiche, Schaffen von Fih-

rungspositionen

Profit Maxi-

mization

Gewinnmaximierung,  Si-
cherung der wirtschaftli-

chen Zukunft

Renewal

Erneuerung / Redesign des
Produktes

Tabelle 4: Phasen des Entrepreneurships nach Marmer et al. (2011)

Auch die in der Literatur diskutierten Griinde fur Erfolg und Scheitern von Grindungsvorhaben

bieten einen Ansatz, um Handeln und Aktionen im Griindungsvorhaben zu betrachten. Song
et al. (2008) untersuchten in ihrer Metaanalyse 31 Studien fur die Jahre 1999 bis 2000 mit

zusammen Uber 11.200 Unternehmen und Grindungsvorhaben im Hinblick auf deren Entwick-

lung und die sich hieraus ergebenden 24 haufigsten Faktoren fir Erfolg bzw. Misserfolg, die

sie in drei Bereiche einteilen, auch wenn sie am Ende der Untersuchung nur acht von diesen

als signifikant erachten:
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Markt- und Geschéaftschan- | Griindungsteam Ressourcen
cen
Intensitat des Wettbewerbs Erfahrung im Geschéftsfeld Finanzielle Ressourcen
Umweltdynamik Erfahrung im Marketing Firmenalter
Heterogenitat des Umfeldes Vorangegangene  Startup-Er- | Firmengrof3e
fahrung
Internationalisierung Forschungs- und Entwicklungs- | Firmentyp
erfahrung
Strategie niedriger Kosten Finanzielle Unterstitzung
Rate des Marktwachstums Patentschutz
Marktausdehnung Forschungs- und Entwicklungs-
allianz
Marktintensitét Investitionshéhe in Forschung
und Entwicklung
Innovationsgrad des Produkts GrolRe des Griindungsteams
Integration der Lieferkette
Partnerschaft mit Universitéaten

Tabelle 5: Erfolgsfaktoren nach Song et al. (2008)

Ein weiterer Ansatz, der grundlegende Vorstellungen von Handeln im Bereich der Unterneh-
mensgrindungen liefert, ist das Business Model und seine Entwicklung. Als Grundlage hierfur
wird der Business Model Canvas (BMC) herangezogen, der die wichtigsten Schliisselfaktoren
eines erfolgreichen Geschaftsmodells vereint. Der BMC erfasst den (Mehr-)Wert, den ein Un-
ternehmen seinen Kunden bietet, ebenso wie das Netzwerk und die Partner, die genutzt wer-
den, um das Produkt oder den Service herzustellen, zu vermarkten und zu vertreiben, sowie

die notwendigen Ressourcen und den finanziellen Bereich (vgl. Osterwalder, 2004).
Der BMC besteht dabei aus neun Blocken: wichtige Partner, wichtige Aktivitdten, wichtige Res-

sourcen, Value Proposition, Kundenbeziehungen, Vertriebskanéle, Kundensegmente, Kosten-

struktur und Einnahmequellen.
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Abbildung 12: Business Model Canvas (Strategyzer AG, 2015)

Diese Faktoren werden im nachsten Abschnitt als Grundlage der weiteren Betrachtung von

Handlungen zusammengefasst.

2.6.9. Handlungsfelder und Handlungen als Untersuchungsbasis

Aus der hier zu Grunde gelegten Definition fir Handlung und Aktion und den oben beschrie-
benen Konkretisierungsansatzen im Entrepreneurship-Prozess, den Erfolgsfaktoren und der
BSC ergeben sich folgende Handlungsfelder (in keiner spezifischen Reihung) als relevante

Bereiche fir die weitere Untersuchung in dieser Arbeit:

e Produktentwicklung und -definition,
e Marktanalyse und -ausrichtung,

e Value Proposition,

e Finanzierung,

e Forderung, Mentoring,

e Netzwerke und Allianzen,
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e Marketing und Vertrieb,

e Strukturen, Prozesse, Organisation.

Entrepreneurial Action stellt somit ein breites Feld von Handlungen dar, die zu betrachten sind.
Haufig werden diese in Studien jedoch losgeltst von ihrer Bedeutung und ihren Einflussfakto-
ren, insbesondere von Intention, betrachtet (Gartner und Carter, 2003), sodass wichtige As-
pekte des Entrepreneurship und der Entrepreneurial Aktion unbericksichtigt bleiben und der
Fokus nur auf einzelne Punkte des komplexen Wirkzusammenhanges und Prozesses gerich-
tet wird. Diese Arbeit wahlt einen umfassenderen Ansatz, der in Abschnitt 4.4 operationalisiert
und im Detail dargestellt wird. Zuvor wird im nachfolgenden Abschnitt der Zusammenhang

zwischen Entrepreneurial Intention und Entrepreneurial Action betrachtet.

2.7. Intention-Action-Zusammenhang

Bereits die in Abschnitt 2.5 dargestellten Theorien und Modelle gehen davon aus, dass aus
Intention Aktion entsteht. Die genauen Zusammenhénge sind jedoch fiir die Untersuchung der

einzelnen Faktoren und ihrer Bedeutung relevant.

2.7.1. Intention-Action-Modelle: ein linearer Verlauf

Auch das in Abschnitt 2.5.8 dargestellte Modell zur Entstehung von Intention, das dieser Arbeit
zu Grunde liegt, geht in Bezug auf die sich anschlielende Handlung davon aus, dass sich
diese notwendigerweise aus Intention ergibt, wenn die Intention einen gewissen Grad erreicht
hat. Grundlage aller Intention-Modelle ist ein linearer Ablauf hin zu Aktion (Carsrud et al.,
2009). Demnach bildet sich aus Zielen und Motiven bzw. Motivation die Intention, die danach
zum Handeln fihrt.

Ziele

Motivation

Abbildung 13: Der Intention-Action-Prozess nach Carsrud et al. (2009)
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2.7.2. Die Intention-Action-Gap

Insbesondere im Bereich des Gesundheitswesens fallt jedoch auf, dass Menschen, die zwar
die klare Intention haben, MaRnahmen zu ergreifen, die ihrer Gesundheit férderlich sind, kon-

krete Beschwerden behandeln und sogar Schmerzen beseitigen, dennoch nicht handeln.

So beschreiben bspw. Sniehotta et al. (2005) die Intention-Action-Gap bei Herzpatienten. Lip-
pke et al. (2004) finden sie bei Orthopéadie-Patienten und Araujo-Soares et al. (2007) allgemein
bei korperlicher Betatigung von Heranwachsenden. Konsequenterweise befasst sich auch in
diesem Bereich die neuere Literatur mit der Uberwindung oder Verminderung der Intention-
Action-Gap (so z.B. Schwerdtfeger et al., 2012).

Aber auch in anderen Lebensbereichen zeigt sich die Relevanz der Intention-Action-Gap. So
tritt sie auch bei umweltbewusstem Verhalten (vgl. Kollmuss und Agyeman, 2002), dem Kauf
von Bio-Produkten (Tarkiainen und Sundgqvist, 2009), ethischem Kauf- und Konsumverhalten
(Vermeir und Verbeke, 2006, Carrington et al., 2010), Energieverbrauch (Frederiks et al.,
2015) oder Wissenweitergabe (Kuo und Young, 2008) auf und wird in diesen Bereichen er-

forscht.

Nach den oben dargestellten Modellen der Intention wiirde die Intention-Action-Gap — unab-
hangig von dem Bereich, in dem sie auftritt — im Umkehrschluss bedeuten, dass die notwen-

dige Auspragung der Intention fir die Austibung der Aktion noch nicht erreicht wurde.

Ubertragt man diese Uberlegung nunmehr auf Menschen, die eine Handlung beginnen, dann
aber wieder abbrechen, so misste bei diesen die Intention gesunken sein. Da bei den oben
genannten Modellen durch empirische Untersuchungen und statistische Analysen belegt ist,
dass eine positive Veranderung der Einflussfaktoren zu einer positiven Veranderung der In-
tention fuhrt, musste im Umkehrschluss gelten, dass bei einer sinkenden Intention sich auch

die Einflussfaktoren oder zumindest einer von ihnen negativ entwickeln musste.

Zwar ist unumstritten, dass Intention eine notwendige Voraussetzung fur Handlungen ist (vgl.
schon Lent et al., 1994), jedoch zeigt eine Vielzahl von Studien, dass Intention nur eine einge-

schrankte Aussagekraft und einen geringen Vorhersagewert fiir Aktionen hat:

Hagger et al. (2002), McEachan et al. (2011), Symons Downs und Hausenblas (2005) und

Sutton (1998 und 2008) kommen unabh&ngig von einander in ihren Untersuchungen zu dem
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Ergebnis, dass Intention nur maximal 40 bis 50 % des tatsachlichen Handelns erklaren kann.
Ahnlich finden Kolvereid und Isaksen (2006) eine Relevanz von 39,7 % und Armitage und
Conner (2001) gar nur von knapp 25 %. Rhodes und Dickau (2012) betrachten die Relation
zwischen Verhaltensanderung und Intentionsdnderungen. Dabei ergibt ihre Untersuchung ei-
nen Korellationskoefizienten von lediglich r = 0,6, sodass Rhodes und Dickau aus der be-

obachteten trivialen Veranderung auf einen geringen Zusammenhang schlief3en.

In der Literatur werden verschiedene Erklarungen fur den fehlenden Zusammenhang zwischen
Intention und Aktion diskutiert. Insbesondere werden unterschiedliche Formen von Intention,
die Bedeutung der jeweiligen Ziele, volitionale Faktoren (so bspw. Kautonen et al., 2013) und
auch die Frage, was als Handlung oder Aktion zu sehen ist, diskutiert.

Ein erster Ansatzpunkt zur Erklarung der Intention-Action-Gap kdnnte direkt im zu Grunde lie-
genden Modell des Prozesses, in dem aus Intention Aktion wird, liegen. Wie oben dargestellt,
wird dieser Prozess meist als linear und uni-direktional verstanden. Jedoch zeigen mehrere
Studien und auch theoretische Modelle zur Entstehung der Intention, dass Aktion Einfluss auf
die Bildung von Intention hat. Schon das Modell von Shapero und Sokol (vgl. Abschnitt 2.5.1
bietet Raum, um die Reziprozitat des Intention-Action-Prozesses zu erkennen: die gefihlte
Machbarkeit und Wiinschbarkeit hangt auch von friheren Erfahrungen ab (vgl. Shapero und
Sokol, 1982). Zwar gehen Shapero und Sokol davon aus, dass es sich tatsachlich um Erfah-
rungen aus der Vergangenheit handelt, bei dieser Betrachtung wére aber eine klare Abgren-
zung dessen notwendig, was als (einflusslose) Gegenwart oder als (einflussreiche) Vergan-

genheit anzusehen ist.

Eine solche Abgrenzung erscheint nicht nur kaum mdglich, sondern auch falsch. Jede Erfah-
rung, auch gegenwartige, beeinflusst die personliche subjektive Wahrnehmung, die Meinung,

die Ziele und damit auch die Intention.

Ahnlich verhalt es sich insoweit mit dem Modell von Ajzen. Auch dieses sieht nur einen linearen
Prozess vor, auch wenn bei den subjektiven Einflussfaktoren der Perceived Behavioral Control
und der Einstellung zum Handeln (vgl. Abschnitt 2.5.2) jeweils ein entsprechender Einfluss

auch durch aktuelle Erfahrungen und eigene Aktionen besteht.

Bei der Betrachtung des Zusammenhanges von Intention und Aktion muss daher die Rezipro-
zitat und die gegenseitige Abhangigkeit mitberticksichtigt werden. Ein Modell, das dem folgt,
wird im nachsten Abschnitt diskutiert.
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2.7.3. Die Theory of Trying: ein iteratives Intention-Action-Modell

Bereits im Jahr 1990 stellten Bagozzi und Warshaw als Kritik an dem von Ajzen und Fishbein
entwickelten Intention-Modell eine Handlungstheorie vor, die nicht auf einzelne Handlungen,
sondern auf eine Summe zielgerichteten Verhaltens fokussiert ist (vgl. Bay und Daniel, 2003),
die Theory of Trying. Ahnlich wie bei der in der neueren Literatur beschriebene Intention-Ac-
tion-Gap sahen schon Bagozzi und Warshaw als einen Hauptkritikpunkt, dass die auf Ajzens
und Fishbeins Modell aufbauenden Theorien nicht erklaren kdnnen, warum einige Menschen
gar nicht oder nur zeitversetzt handeln. Die Intention-Theorie kdnne zwar ungehindertes und
kurzfristig umsetzbares Handeln erklaren, sie scheitere aber bei schwieriger zu erreichenden

Zielen und fur Menschen problematischem Verhalten (Bagozzi und Warshaw, 1990, S. 127 f.).

Bagozzi und Warshaw entwickelten die Theory of Trying zunachst mit dem Ziel, das Konsum-
verhalten von Kaufern und Kunden besser zu erklaren, als dies die Theorie von Ajzen und
Fishbein tat. Ihr theoretisches Modell basiert auf der Annahme, dass ein zielgerichtetes Ver-
halten von verschiedenen Einflussfaktoren bestimmt wird. Diese lassen beim Menschen eine
Intention entstehen, die im letzten Schritt zu zielgerichtetem Verhalten fihrt. Damit dhnelt die
Theory of Trying zwar den Intention-Action-Modellen, jedoch unterscheidet sie sich in den Vor-

und Einflussfaktoren:

Bagozzi und Warshaw gehen davon aus, dass die Intention zu handeln (Intention to try) von
drei Einflussfaktoren abhéangig ist: der Einstellung zur Handlung (attitude towards trying), den
subjektiven Normen (subjective norms) sowie der Haufigkeit und dem zeitlichen Abstand von

friheren Handlungen (Recency and frequency of past trying).

Die Einstellung zum Handeln héngt dabei wiederum von mehreren Einflussfaktoren ab, den
Einstellungen zu Erfolg (Attitude towards success), Scheitern (Attitude towards failure) und
dem Handlungsfortschritt (Attitude towards progress). Die Einstellungen zu Erfolg und Schei-
tern werden dabei stark von der Erwartung des Erfolges (Expectation of success) und des

Scheiterns (Expectation of failure) gepragt.

Bagozzi und Warshaw gehen davon aus, dass diese Faktoren, wenn sie positiv in Bezug auf

ein zielgerichtetes Handeln ausfallen, dazu fihren, dass Menschen Handlungen umsetzen.

Die Theory of Trying @hnelt damit den oben dargestellten Intention-Action-Modellen, unter-

scheidet sich jedoch in wesentlichen Punkten. Insbesondere beriicksichtigt sie auch frihere
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Handlungen und Versuche und bezieht auch die Méglichkeit eines Scheiterns ausdriicklich mit
ein. Ein weiterer Unterschied ist, dass als Ergebnis der Intention-Action-Modelle eine Hand-
lung steht, die Theory of Trying hingegen ein zielgerichtetes Verhalten, also eine Summe un-

terschiedlichster Handlungen, betrachtet.

Bagozzi und Warshaw begriinden ihren abweichenden Ansatz im Wesentlichen damit, dass
ein linearer Prozess, wie bei Ajzen und Fishbein, nur Verhalten und Handlungen erklaren kann,
die ausschlief3lich von Intention abhangig und nicht mehr valide anwendbar sind, sobald ex-
terne Einflussfaktoren hinzutreten (Bagozzi und Warshaw, 1990, 1992). Auch besteht in der
Praxis regelméRig die Mdglichkeit ein und dasselbe Ziel durch unterschiedliche Handlungen
und auf verschiedenen Wegen zu erreichen (vgl. Krueger und Kickul, 2006). Somit kann nicht
das Ergebnis einer Handlung, das Erreichen oder Nichterreichen eines gesetzten Zieles, be-
trachtet werden. Im Fokus steht vielmehr die zielgerichtete Handlung und das Versuchen ein

Ziel zu erreichen.

Daher lasst das Modell von Bagozzi und Warshaw ausdricklich nicht nur einen Durchlauf des
Modells zu, sondern geht von einem iterativen und reziproken Verlauf und der Mdglichkeit
einer Reihe von Versuchen und Handlungen aus (Bagozzi und Warshaw, 1992). Sowohl die
einzelnen Handlungen als auch die Faktoren im gesamten Modell beeinflussen sich dabei ge-

genseitig und sind veréanderlich.

Die Theory of Trying steht damit von ihrem Ansatz her auch im Einklang mit den spateren
Ergebnissen von Elfving et al. (2009). Diese kommen durch Auswertung der Untersuchungen
von Brannback et al. (2007), Krueger und Kickul (2006) und Carsrud et al. (2007) zu dem
Ergebnis, dass zwischen zwei Einflussfaktoren auf Intention, der subjektiv wahrgenommenen
Winschbarkeit und Machbarkeit der angestrebten Handlung, sowie der Intention selbst eine
Einflussschleife besteht. Demnach beeinflussen nicht nur die Einflussfaktoren Intention, son-
dern Intention beeinflusst wiederum die Wahrnehmung dieser Faktoren. Die Bildung der Inten-
tion und die Entstehung der Handlung verlauft gerade nicht linear, sondern in einem rezi-pro-

ken und iterativen Prozess ab.
Ubertragt man dieses Modell auf den Bereich des Entrepreneurship, so ermdglicht dies, den

Entrepreneurship-Prozess und die dabei ablaufenden komplexen Handlungsstrdnge besser

zu erklaren.

73



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

Jedoch bertcksichtigt die Theory of Trying nicht direkt, dass fir menschliches Handeln nicht
alle Ziele gleichbedeutend sind und in der Literatur die Auffassung vertreten wird, dass diese
die Bildung von Intention beeinflussen. Daher muss neben der Frage nach dem Intention-Ac-
tion-Prozess auch die Intentionsbildung und das Vorgehen der Griinder hierbei beachtet wer-

den.

2.7.4. Intentionsbildung: Ziel- und Handlungsintention

Im Abschnitt 2.5 wurden verschiedene theoretische Modelle zur Entstehung von Intention und
ihrer Einflussfaktoren diskutiert. Jedoch ist auch Intention in der Literatur kein feststehender
und klar umrissener Begriff, sondern es werden verschiedene Formen und Auspragungen ver-

treten.

In der Handlungsforschung und Handlungspsychologie werden zunachst zwei Hauptformen
von Intention unterschieden, Ziel- und Handlungsintention (vgl. Gollwitzer und Brandstétter,
1997). Dieser Unterscheidung liegt (&hnlich der Theory of Planed Behaviour) die Erkenntnis
zugrunde, dass Menschen bei wesentlichen Entscheidungen planvoll oder zumindest einem
Ziel folgend handeln. Sie definieren zunachst bewusst oder unbewusst ein Ziel und setzen
dieses dann um. Sehr grob betrachtet besteht der Handlungsprozess damit aus zwei Phasen:
der Phase vor der Handlung sowie der Handlungsphase. Hieran schlief3t sich dann die Post-
Handlungs-Phase an.

Intentions- Intentions- Intentions-
bildung initiierung deaktivierung
Intentions-
realisierung
pradezisionale praaktionale aktionale postaktionale
Phase Phase Phase Phase

Definition Evaluation als
Klarwerden

tber
Wiinsche
und Anliegen

eines Zieles, T Basis

Bildung der zukinftiger
Handeln .
Umsetzungs- Ziele und
intention Intentionen

Abbildung 14: Pra-, Handlungs- und Postphase nach Gollwitzer und Brandstétter (1997)
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Diese Phasen unterscheiden sich nicht nur im Handeln, sondern auch in der Intention und ihrer
Zielrichtung. So definieren Gollwitzer und Brandstatter (1997) in Anlehnung an das Rubikon-
Modell (vgl. Abbildung 6) die Intention und ihre Veranderung als wesentliches Merkmal fir den

Ubergang zwischen den einzelnen Phasen.

Der Ubergang zur Pra-Aktions-Phase zeichnet sich dadurch aus, dass ein Ziel definiert und
die Intention, dieses zu erreichen, gebildet wird. Hierauf folgt nach Gollwitzer und Brandstatter
die Umsetzungsintention, die die Zielerreichung konkretisiert. Handlungen entstehen jedoch
erst aus der nachfolgenden Handlungsintention. Die Ziel- und die Umsetzungsintention sind
dabei noch nicht hinreichend konkret (Goschke und Kuhl, 1996) wohingegen die Handlungs-
intention auf spezifisches Verhalten gerichtet ist (Gollwitzer und Schaal, 1998). Zur Bildung
der finalen Handlungsintention muss zur Ziel- und Umsetzungsintention zumindest noch das
Erkennen einer geeigneten Gelegenheit zur Umsetzung hinzutreten (vgl. Diaz und Berk,
2014).

Darlber hinaus hangt die Intentionsbildung weiterhin davon ab, um welches Ziel es sich han-
delt. So unterscheiden Lawson (1997) und Bagozzi und Dholakia (1999) drei Ebenen von Zie-

len: die Systemebene, die Prinzipienebene und die Programmebene.

Die Systemebene als oberste Ebene der Ziele umfasst dabei das idealisierte Selbst und damit
zusammenhangende Ziele. Die darunterliegende Prinzipienebene zielt auf die grundséatzlichen
Lebensziele ab und die Programmebene flihrt zu konkreten einzelnen Zielen. Dabei formen
sich die Ziele nachgeordneter Ebenen stets aus den héheren Ebenen und missen mit diesen

aus individueller Sicht heraus in Einklang stehen.

Auf allen drei Ebenen entstehen neben den jeweiligen Zielen auch entsprechende zielgerich-
tete Intentionen. Jedoch fuhren diese nicht auf allen Ebenen zu Aktionen und Handlungen
(Lawson aa0.). Auf der System- wie auch auf der Prinzipienebene fiihren definierte Ziele nicht
zu Handlungen, sondern nur zur Definition von Zielen auf der Programmebene. Erst auf dieser
Ebene resultieren Ziele und Intentionen in Handlungen und Aktionen. Ahnlich diesem Modell
vertreten auch Ajzen und Fishbein (2005) die Auffassung, dass zwischen einer generellen
Einstellung (bspw. gegentiber Entrepreneurship) und den Einstellungen gegentber konkreten
Handlungen unterschieden werden muss: Einstellungen gegeniber konkreten Handlungen
fuhren eher zu Aktionen bzw. einem entsprechenden Verhalten als generell abstrakte Werte
und Einstellungen.
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Handlungen und Aktionen entstehen demnach erst dann, wenn die allgemeine Intention so

weit konkretisiert wurde, dass diese sich auf konkrete umsetzbare Ziele bezieht.

Beide Modelle erganzen sich insoweit, dass die Ziele und die Intentionen konkretisiert werden
missen, um Aktionen auszuldsen. Erst auf der Prinzipienebene bildet sich eine echte Zielin-
tention und im Ubergang zur Programmintention entstehen die Umsetzungs- und schlieRlich
die Handlungsintention.

Ubertragt man diese beiden Modelle auf Entrepreneurship und den Entrepreneurship-Prozess
kann der Systemebene eine grundsétzliche positive Haltung zu Entrepreneurship und die In-
tention, ggf. selbst Entrepreneur zu werden, zugeordnet werden. Auf der Prinzipienebene er-
folgt eine Konkretisierung hin zu einer individuellen Griindungsidee, &hnlich der Entrepreneu-
rial Opportunity oder dem Entrepreneurial Event sowie die Bildung der Intention, das Vorhaben
umzusetzen. Die konkreten Umsetzungsschritte, die Ausformung und die Bildung der Hand-

lungs-Intention erfolgt dann auf der Programmebene.

Elfving (2009) konnte nachweisen, dass eine grundséatzliche positive Haltung gegeniiber Ent-
repreneurship (auf der Systemebene) und eine positive Wahrnehmung der Wiinschbarkeit und
Machbarkeit von Entrepreneurship (auf der Prinzipienebene) die Wahrscheinlichkeit erhéht,
dass eine konkrete Intention bezlglich Entrepreneurship und hinsichtlich konkreter Handlun-

gen entsteht.

Im Gegensatz zu den klassischen linearen Intention-Modellen macht diese Betrachtung, wie
auch die Theory of Trying, deutlich, dass bei der Umsetzung von Intention in Aktion durchaus
weitere Einflussfaktoren hinzutreten kénnen, die die Konkretisierung einer Intention férdern

oder hindern konnen.

2.7.5. Volition und volitionale Faktoren

In der Handlungspsychologie werden weitere Faktoren, die die Umsetzung von Intention in
Aktion beeinflussen, als Volition oder volitionale Einflussfaktoren angesehen. Sie filhren dazu,

dass Menschen mit einer hohen Handlungsintention dennoch nicht handein.
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Im Entrepreneurship lasst sich zumindest teilweise ein ahnlicher Effekt beobachten: Griinder,
die eine Grindungsabsicht bejahen, handeln dennoch nicht oder nicht sehr stark oder konse-

quent (vgl. Singer et al., 2014).

Teilweise wird Volition als Personlichkeitsmerkmal verstanden, die Umsetzungsstéarke. Diese
ist dabei ahnlich wie Durchsetzungskraft und Willensstéarke zu sehen und weist Parallelen zur

Zielverfolgung auf.

Bei Volition geht es dabei um die Realisierung von Wiinschen und Zielen, denen im Wesentli-
chen drei Faktoren entgegenstehen:

e Unlustgefiihle, Bequemlichkeiten und Gewohnheiten hindern einen Menschen daran,
Handlungen durchzufuhren, die in einer Situation der Zielerreichung dienlich wéren.

e Gedanken, Gefluihle, Motive und Handlungen missen willentlich so gezielt gesteuert
werden, dass die notwendige Energie zum Handeln aufgebracht wird. Hierzu gehort es
auch, Erfolgserlebnisse zu erzeugen, die wiederum neue Energien freisetzen.

¢ Verlockungen und Ablenkungen treten bei jeder Handlung auf und missen willentlich

Uberwunden werden, um ein Ziel zu realisieren.

Volition beschreibt bei dieser Definition die Fahigkeit, durch Willensanstrengung Hindernisse
im Bereich der Motivation und kollidierender Interessen zu Uberwinden. Folgt man dieser De-
finition und versteht man Volition eher als Personlichkeitsmerkmal, so zeigt sie — wie alle Per-
sonlichkeitsmerkmale und -strukturen — eine hohe Besténdigkeit und ist nur durch langfristige

Verhaltensdnderung und Umlernen beeinflussbar.

Dieser Ansatz erklart jedoch keine kurzfristigen Veranderungen. Daher stellt sich die Frage,
ob Volition tatschlich ausschlief3lich ein Persdnlichkeitsmerkmal oder doch von anderen Fak-
toren abhangig ist. Um den Unterschied zwischen dem Personlichkeitsmerkmal und Einfluss-
faktoren in der Diskussion deutlich zu machen, wird im Folgenden zwischen Volition und voli-

tionalen Faktoren unterschieden.

Den ersten Ansatz fiir die Betrachtung volitionaler Faktoren liefert bereits das oben betrachtete
Modell von Shapero und Sokol (1982), das mit der Handlungsbereitschaft einen volitionalen
Einflussfaktor in die Entstehung von Entrepreneurial Intention einbezieht. Dabei ricken Sha-

pero und Sokol diesen Faktor stark in die N&he des eigenen Glaubens an die Moglichkeit zu
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handeln bzw. die eigene Vorstellung von der Kontrolle Giber das eigene Handeln und sein Er-
gebnis. Sie betrachten Volition nicht als eigenstandigen Einflussfaktor, sondern als Teil der
gefuhlten Winschbarkeit und Machbarkeit (vgl. Abschnitt 2.5.1).

Im Gegensatz dazu wird heute unter Volition meist ein Einflussfaktor verstanden, der im Pro-
zess des Handelns zwischen der Bildung der Intention und der Umsetzung in die tatséachliche
Handlung steht (Brandstétter et al., 2003). So betrachten auch Heckhausen und Gollwitzer
(2987) in ihrem Rubikon-Modell Volition nicht als Personlichkeitsmerkmal, sondern sehen da-
rin Einflussfaktoren, die nach der Intentionsbildung deren Konkretisierung (vgl. hierzu Ab-
schnitt 2.7.4) bis hin zur Umsetzung in Handlungen beeinflussen.

Van Gelderen et al. (2010) zeigen hierzu anhand einer Literaturauswertung vier volitionale
Einflussfaktoren auf: kollidierende Ziele, Aversion gegen einzelne Handlungen, Handlungsun-
sicherheit und Zeitablauf.

Kollidierende Ziele und Gewohnheiten zeigen dabei die starkste negative Wirkung auf die Um-
setzung von Intention in Handlungen. Die negative Wirkung rihrt daher, dass Menschen nie
nur ein einzelnes Ziel verfolgen. Jeder Mensch hat in seinem Leben eine Mischung aus Zielen.
Hierbei muss man einerseits beziiglich der Ziele zwischen kurz, mittel und langfristigen Zielen
unterscheiden. Insbesondere kurzfristige Ziele haben eine starke Wirkung auf das tagliche
Verhalten und hindern daher besonders stark die Bildung und Umsetzung konkreter Intentio-
nen und Handlungen (vgl. Steel, 2007). Mittel- und langfristige Ziele treten dagegen eher zu-
rick (Frese, 2007). Diesen Zielen kommt zwar eine besondere Bedeutung zu, da sie den Rah-
men und die Richtung fir das Verhalten vorgeben (Frese, a.a.0.), sie sind aber eher den In-
tentionen auf der System- und Prinzipienebene vergleichbar und resultieren nicht in direkten
Handlungen, sondern nur zur Formung kurzfristiger (Sub-) Ziele, die dann in Handlungen re-

sultieren, die im Idealfall zur Erreichung der mittel- und langfristigen Ziele fuhren.

Zum anderen kollidieren auf allen Ebenen immer wieder Ziele miteinander, die nicht parallel
und gleichzeitig erreicht werden kénnen. Besonders deutlich wird dies bei kurzfristigen Zielen,
die regelmafig um Zeit, Aufmerksamkeit und Ressourcen konkurrieren. So stehen sehr oft
berufliche Ziele bspw. mit dem Streben nach Freizeit, Zeit mit der Familie, Freunden, sozialen
Aktivitaten etc. im Widerstreit (vgl. van Gelderen et al., 2010). Veranderungen im Umfeld und
in den personlichen Werten und Zielen kdnnen daher selbst bei einer hohen Entrepreneurial

Intention dazu fuhren, dass keine Handlung erfolgt. Langfristig fiihren kollidierende Ziele nach
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den Intentions-Modellen (vgl. Abschnitt 2.5) dann zu einer Veranderung der gefiihlten Winsch-
barkeit oder der subjektiv wahrgenommenen sozialen Normen und beeinflussen auf diesem

Weg die Intention.

Diesem Vorgang der Zielverdnderung kann in der Griindungsférderung nicht entgegengewirkt
werden. Ahnlich den Problemen bei der Erfolgsmessung (ber Zielerreichung und wirtschaftli-
chem Erfolg (vgl. Abschnitt 2.3.3), kann dieser Einfluss nicht gesteuert werden und ist stark
individuell und situationsabhéngig, teilweise auch zufallig. Der Einfluss kollidierender Ziele wird
daher als externer Einfluss nicht weiter betrachtet.

Einen weiteren volitionalen Faktor stellen Aversionen gegen Handlungen dar, auch wenn diese
nach den Ergebnissen von van Gelderen et al. (2010) nur einen geringen Einfluss auf die
Umsetzung von Intention in Handlungen zeigen. Dieser Einflussfaktor bezieht sich nicht auf
die angestrebte Handlung im Ganzen, sondern auf notwendige Teilschritte. Er kann daher
unter Umstanden erklaren, warum einzelne Téatigkeiten bei einem Grindungsvorhaben nicht
ausgefuhrt werden und somit evtl. die gesamte Grindung scheitert. Manche Menschen gehen
unangenehmen Aufgaben oder Tatigkeiten aus dem Weg (vgl. Steel, 2007 und van Eerde,
2000), indem sie diese aufschieben oder Vermeidungsstrategien entwickeln (Gable et al.,
2000).

Als dritten volitionalen Faktor identifizieren van Gelderen et al. (2010) Handlungsunsicherheit.
Dieser Faktor steht der Handlungsaversion nahe, jedoch gehen von Gelderen et al. davon aus,
dass er durch fehlende Fachkenntnisse und Wissen entsteht, die dann wiederum dazu fihren,

dass Handlungsablaufe und kurzfristige Ziele sowie Vorgehensweisen unklar sind.

Der Zeitablauf zwischen Bildung einer Intention und ihrer Umsetzung stellt den vierten volitio-
nalen Faktor dar. Bei ungewissen oder risikobehafteten Verhaltensweisen steigt die Angst vor
diesen in der Zeit zwischen Intentionsbildung und Handlungsumsetzung mit Naherrticken der
Handlung (Loewenstein et al., 2001). Ahnlich wie bei Handlungsaversionen kann zunehmende
Angst nicht nur zu einer negativen Haltung, sondern auch zu aufschiebendem und vermeiden-
dem Verhalten flhren (vgl. Gable et al., 2000).

Im Ergebnis finden van Gelderen et al. (2010) in ihrer Studie jedoch nur relevante Zusammen-
hange zwischen Perceived Behavioral Control, Intention und Handlungen. Eine Relevanz vo-

litionaler Faktoren lasst sich insgesamt nicht nachweisen.

|
79



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

Aufgrund des eher iterativen Charakters des Entrepreneurship-Prozesses ist neben der Frage
nach volitionalen Faktoren aber auch die Zieldefinition und der Umgang mit der hohen Unge-

wissheit im Entrepreneurship flr das Entstehen von Handlungen relevant.

2.8. Zieldefinition bei Entrepreneuren und Umgang mit Ungewissheit

Fur Entrepreneurship giltim besonderen Mal3e, dass es in einem unsicheren Umfeld stattfindet
und von Risiken gepragt ist. Daher ist als Grundlage des Entrepreneurship-Prozesses und der
sich darin zeigenden Ablaufe die Frage wesentlich, wie Entrepreneure mit dieser Unsicherheit
umgehen und wie dies die Bildung von Zielen und der Intention und damit das Entstehen von
Aktion beeinflusst.

Die in Abschnitt 2.7.5 aufgezeigte Meinung von Van Gelderen et al. (2010), dass Unsicherhei-
ten hauptsachlich auf mangelndes Wissen zurilickzufiihren seien, greift bei einer Betrachtung
des gesamten Intention-Action-Prozesses im Entrepreneurship zu kurz. Ungewissheit ist ein
wesentlicher Faktor, der Menschen davon abhalt zu handeln (McMullen und Shepard, 2006).
Auch Lipshitz und Strauss (1997) sehen Zweifel, die Handeln verhindern oder verzdgern, als

Ergebnis von Unsicherheit.

Verankert man die Zielbildung im Entrepreneurship-Prozess, so beginnt diese mit der unter-
nehmerischen Moglichkeit, der ,Opportunity” im Sinne von Shapero und Sokol (1982). Alvarez
und Barney (2007) beschreiben fiir diese Moglichkeit in einem risikobehafteten Umfeld zwei
Moglichkeiten: ,discovery®, das Entdecken, und ,creation®, die Schaffung. Beim Entdecken un-
ternehmerischer Mdglichkeiten und Gelegenheiten sieht Shane (2000) besonders vorhande-
nes Wissen und Erfahrungen als relevant an. Kirzner (1999) spricht in diesem Zusammenhang
von ,entrepreneur alertness®, was im Deutschen am ehesten mit Aufmerksamkeit oder Aufge-

wecktheit Ubersetzt werden kann.

Ist das Umfeld aber von andauernder oder besténdiger Unsicherheit gekennzeichnet, so su-
chen Entrepreneure eher nach Mdglichkeiten, die sie dann weiterentwickeln und ausbauen,
bspw. mit Hilfe von Prozessen wie ,Bricolage® (Baker und Nelson, 2005), ,sensemaking®
(Weick et al., 2005) oder ,trial-and-error” (Teece, 2010).
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Diesen beiden Modellen fir das Entstehen unternehmerischer Moéglichkeiten folgend, sehen
Alvarez und Barney (2007) fur das Vorgehen von Entrepreneuren zwei kontrare Vorgehens-
weisen, wie Entrepreneure Ziele und hierauf basierend ihre Vorgehensweise definieren und

Handlungen bzw. Aktionen erreichen:

¢ den Causation-Ansatz, bei dem das Design vor der Umsetzung erfolgt (Baker et al.,
2003) und somit dem Versursachungsprinzip Rechnung getragen wird, sowie

e den Effectuation-Ansatz (Hmieleski und Baron, 2008, Dew et al., 2009, Sarasvathy,
2001), der das Ursache-/Wirkungsprinzip umdreht und gemafl der Bewirkungslogik
vorgeht (Tiberius und Rasche, 2011, S. 208).

In der Literatur wird hier auch von der Transmission der Entrepreneurial Orientation hin zur

Performance gesprochen, die in den nachfolgenden Abschnitten naher betrachtet wird.

2.8.1. Causation

Bei der Causation handelt es sich um ein klassisches, planbasiertes Vorgehensmodell, das
einem linearen, kausalen und deduktiven Denkansatz folgt, wie er bspw. auch im strategischen
Management fur Entscheidungslogik angewendet wird (so bspw. Faschingbauer, 2013, S. 23).

Dieser verbindet Causation mit der Ausgangsfrage, ,wie komme ich von A nach B?“

Nach Sarasvathy (2001) stellt der Causation-Ansatz eher ein Puzzle dar, in das sich der Ent-

repreneur und die Stakeholder einfligen.

Ubersetzt bedeuten diese beiden Ansétze, dass Entrepreneure dem Causation-Ansatz fol-
gend zunachst ihre ,idealen” Stakeholder identifizieren und aufwendige Wettbewerbsanalysen
durchfiihren, um den idealen Markt und passende Stakeholder zu erkennen, mit denen sich
die Unternehmung optimal umsetzen lasst. Dieser Ansatz birgt jedoch das Risiko des Schei-
terns, wenn sich die idealen Teile in diesem Puzzle nicht finden lassen und damit kein Ge-

samtbild entsteht.

Gleichzeitig versucht der kausale Ansatz Uberraschungen und Storfaktoren von vornherein
durch Risikomanagement, bspw. mit Hilfe von Marktstudien etc. zu vermeiden oder ignoriert
diese (Faschingbauer, 2013). Ziel des kausalen Vorgehens ist es somit, zuklinftige Entwick-

lungen vorherzusagen und abzuleiten. Dies entspricht der strategischen Planung, wie sie von
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Ansoff (1988) und u.a. Brews und Hunt (1999) dargestellt wird. Teilweise entspricht sie der
strategischen Planung von Mintzberg (1978), wobei dieser die Dualitat der rein geplanten Stra-
tegie zu emergenten Strategien, wie sie in der Umsetzung dann dem Ansatz von Sarasvathy

entsprechen, betont.

Dabei eignet sich Causation nach der Auffassung von Read et al. (2011) und Alvares und
Barney (2007) insbesondere fir stabile Situationen, die gefestigte Rahmenbedingungen bie-
ten. In diesen Situationen ist nach der Logik des Causation-Ansatzes auch der Business Plan

ein geeignetes Instrument, das die zentralen Fragen

e Wo binich jetzt?
e Wo willich hin?

¢ Wie komme ich dorthin und welche Ressourcen bendétige ich dafir?

beantwortet (vgl. Hisrich et al., 2010).

Wesentlich erscheint hier auch die Art und Weise, wie die Umwelt und die damit verbundenen
Gegebenheiten betrachtet werden. So erscheinen diese exogen im Causation Modell, wohin-

gegen die zukinftige Umwelt als gestaltbar bzw. beeinflussbar betrachtet wird.

Hiervon unterscheidet sich der Effectuation-Ansatz, der im ndchsten Abschnitt betrachtet wird,
deutlich.

2.8.2. Effectuation

Sarasvathy (2003) definiert Effectuation im Unterschied zur Causation als eine Logik, die von
erfahrenen Entrepreneuren genutzt wird, um in Situationen mit hoher Ungewissheit Entschei-

dungen zu treffen.

Ausgangsbasis des Effectuation-Ansatzes ist jedoch kein konkretes Ziel des Entrepreneurs
und die Auswahl der Alternativen, die am geeignetsten sind, um das Ziel zu erreichen, sondern
vielmehr bilden die verfigbaren Mittel die Basis, die ein Suchen nach Zielen und Auswirkungen
ermdglicht (vgl. Sarasvathy, 2001, S. 245). Somit steht zu Beginn das Ziel der Unternehmung
noch nicht eindeutig fest bzw. kann sich im Laufe der Zeit verandern. Faschingbauer (2013)
fasst dies in der Ausgangsfrage, ,wie komme ich von A nach X?*“ zusammen.
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Wie das nachstehende Modell und die im Weiteren beschriebenen Prinzipien zeigen, beginnt
Effectuation bei den zur Verfigung stehenden Mitteln und den sich daraus ergebenden Hand-
lungsalternativen (Affordable Loss). Mit Hilfe von Partnerschaften (Patchwork Quilt) erweitern
sich einerseits die Ressourcen und die Ziele werden konkretisiert. Faschingbauer (2013, S.
27) spricht hier auch von Annaherung an das finale Ziel. Insgesamt erweitern sich durch Part-
nerschaften die Handlungsoptionen. Dieser iterative Ansatz wird kontinuierlich durchlaufen,

sodass eine fortlaufende Konkretisierung des Zieles bis hin zur Erreichung erfolgt.

Der Effectuation-Ansatz basiert dabei auf finf grundlegenden Prinzipien, die nachstehend de-

taillierter erlautert und zum Causation-Ansatz abgrenzt werden.

e Bird-in-Hand Prinzip

e Affordable Loss Prinzip
e Patchwork Quilt Prinzip
¢ Lemonade Prinzip

¢ Pilot-in-the-plane Prinzip

Das Bird-in-hand Prinzip beschreibt die Mittelorientierung des Effectuation-Ansatzes: Anstatt
von den Zielen auszugehen, findet zunéchst die Betrachtung der zur Verfligung stehenden
Mittel und Ressourcen im Effectuation-Ansatz statt. Folgte man dem Causation Modell, stin-
den zunachst die Zielfestlegung als Grundvoraussetzung (Faschingbauer, 2013, S. 35 ff.) fir
sinnvolle Handlungen/Aktion im Vordergrund. Basierend darauf werden Mittel und Wege ,ge-
schaffen®, um das vordefinierte Ziel zu erreichen. Faschingbauer (2013, S. 37) bezeichnet dies
als ,Tunnelblick®, der auf ein Ziel fokussiert und dabei ,Chancen und Risiken“ ausblendet.

Ahnlich dem Top-Down-Ansatz wird hier vom Ziel ausgehend die einzelne Aktion abgeleitet.

Anders stellt sich der Effectuation-Ansatz dar. Hierbei werden dem Ressourcen-Ansatz fol-

gend zuné&chst die eigenen Mittel und Ressourcen durch die folgenden Fragen
e Wer binich?
e Was weild ich?

e Wen kenne ich?

analysiert.

83



Theoretische Grundlagen und Begriffsdefinitionen

Die Frage nach dem Wer umfasst Identitat, Charakter, Werte, Vorlieben und Kultur, das Was
umfasst Wissen und Fahigkeiten, basierend u.a. auf Erfahrung und das Wen umfasst Netz-
werk und Kontakte (vgl. Faschingbauer, 2013, S. 38 f.).

Jedoch wird im Gegensatz zum ressourcenorientierten Ansatz der Wert der Ressourcen nicht
exante als wertvoll betrachtet, sondern sie erhalten diesen erst im Laufe des Effectuation-
Prozesses (Wiltbank und Sarasvathy, 2010).

Causation-Logik Effectuation-Logik

Auswahl bzw. Schaffen von Mitteln Ziele und Ergebnisse finden, die sich
und Wegen, um ein zuvor festgelegtes mit einem gegebenen Set an Mitteln
Ziel zu erreichen Erreichen lassen

Abbildung 15: Ressourcenbasiertes versus zielorientiertes Vorgehen nach Faschingbauer (2013)

Das Prinzip des Patchwork Quilt beruht auf einem Netz strategischer Partnerschaften:

Im Gegensatz zum Causation-Ansatz, den Sarasvathy (2009) mit einem Puzzle vergleicht, in
das sich Stakeholder ineinanderfiigen lassen, nutzt der Effectuation-Ansatz einen Patchwork
Quilt — einen Flickenteppich — als Bild. Demnach setzen Entrepreneure nicht bei Identifizierung
der idealen Stakeholder an, sondern nutzen ihre Mittel, um friihzeitig nach auRen zu gehen
und Partnerschaften mit Kunden, Wettbewerbern, Investoren etc. zu bilden, die ihr Commit-
ment (Beitrag) abgeben, daflr aber auch die Unternehmung formen und beeinflussen. Damit
entsteht ein Netzwerk oder der 0.g. sprichwortliche Flickenteppich und gleichzeitig erhéht sich
der Mittelspielraum ebenso wie die méglichen akzeptierbaren Verluste und die Zahl der Hand-
lungsoptionen. Sogenannte ,Precommitments” ermdglichen hierbei auch die Reduktion der
Ungewissheit schon zu Beginn der Unternehmung. Des Weiteren, so folgert Faschingbauer
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(2013, S. 5), ist das Unternehmen im Gegensatz zum kausalen Ansatz nicht von vornherein

auf einen Markt fixiert, sondern bleibt flexibel und anpassungsfahiger.

Wie auch das Affordable Loss Prinzip fordert das Patchwork Quilt Prinzip einen friihen Markt-

eintritt und reduziert den notwendigen Kapitaleinsatz des Entrepreneurs.

Das Lemonade Prinzip beriicksichtigt den Umgang mit Ungewissheit:

Wahrend die ersten drei Prinzipien insbesondere auf die Vorbereitung und Entwicklung der
Unternehmung und Produkte fokussieren, richtet das Lemonade Prinzip den Blick auf den
Umgang mit unerwarteten Ereignissen im Laufe der Grindung. Statt mit einem Tunnelblick
wie im kausalen Handlungsschema zu agieren, wird im Effectuation-Ansatz bewusst in Uber-
raschungen oder auch Stoérfaktoren nach neuen Mdglichkeiten gesucht und diese als Inputva-
riablen fir die nachste Iteration genutzt, die darauf aufbauend auch zu gednderten Zielen fih-
ren kénnen. Wesentlich ist hierbei die Einstellung der Entrepreneure zum Unerwarteten. Der
kausalen Logik folgend, wird mittels Risikomanagement versucht, Umstande und Zufélle zu
vermeiden; sie werden aus kausaler Sicht als Risiko und als Gefahr fiir die Erreichung des
zuvor festgelegten Zieles betrachtet (Faschingbauer, 2013, S. 68 f.). Hingegen betrachtet
Effectuation Unerwartetes und Zufalle mit Blick auf deren Nutzungspotenzial. Es geht vielmehr
darum, sich den veranderten Bedingungen anzupassen und, wie Faschingbauer (2013, S. 69)

es formuliert, ,das Unerwartete als Hebel [zu] nutzen.”

Zufall und Stérungen sind daher im Effectuation-Ansatz geradezu erwiinscht. Typische Aktio-
nen zur Steigerung des Zufalls und die Entdeckung von Neuem sind bspw. Ermutigung zu
Experimenten und bewusstes Schaffen von FreirAumen in der Entwicklung (vgl. Fasching-
bauer, 2013, S. 155 ff. mit entsprechendem Fallbeispiel). Weitere Aktionen, um Unerwartetes
zu férdern, sind u.a. die Erhéhung zufélliger Begegnungen und die Férderung des Gedanken-

austausches mit anderen.

Das Pilot-in-the-plane Prinzip beschaftigt sich mit Fihrung und Steuerung im Entrepreneur-
ship: Dieses Prinzip von Sarasvathy (2001) wird bei Faschingbauer (2013, S. 111), dem
Grundprinzip von Effectuation folgend, als Handeln ohne Vorhersagen bzw. als Steuern ohne
Landkarte definiert. Auch hier geht es somit um den Umgang mit Ungewissheit. Statt aus der
kausalen Logik heraus zukunftige Entwicklungen mittels Prognosen vorherzusagen, wird in

der Effectuation die Steuerung in den Mittelpunkt gestellt und somit das aktive Gestalten von
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Auswirkungen bzw. zukinftigen Trends. Wimmer (2014, S. 208) spricht hier von einer konti-
nuierlichen Adaption und einem Korrekturzyklus, der sich schrittweise entwickelt, sowie einem
kurzfristigen Start des Vorgehens. Statt langfristiger Planung bis zum Ende geht es um das
.Beginnen“ bzw. Umsetzung der ersten Schritte (Wimmer a.a.O., S. 212). Als Steuerungsakti-
onen fuhrt Faschingbauer neben den zuvor beschriebenen vier Prinzipien, das ,teilnehmende
Beobachten® an. Subjektive Wahrnehmung dient dabei nicht als objektiver Messwert von Er-

folg oder Misserfolg, sondern als Inputvariable zur Steuerung.

Causation und Effectuation sind aber keine ausschlief3lich alternative Verhaltens- und Vorge-
hensweisen. Sie kénnen, insbesondere situationsbezogen, auch alternativ oder in Mischfor-
men auftreten.

Im nachfolgenden Abschnitt werden die Manifestation und die Auswirkung der Vorgehenswei-
sen nach Causation und Effectuation vor dem Hintergrund des Handlungsprozesses, in dem
Intention zu Aktion fuhrt, diskutiert.

2.8.3. Causation und Effectuation: Auswirkungen auf Zielbildung und Handlungen

Die in Abschnitt 2.8.1 und 2.8.2 vorgestellte Abgrenzung zwischen Causation und Effectuation
beeinflusst zum einen die Art der Zielbildung, zum anderen die Art der hieraus folgenden Hand-

lung und der Vorgehensweise bei der Realisierung und Umsetzung.

Causation Effectuation
Zukunftige Entwicklung der | Exogen — nicht beeinflussbar Mensch treibt Entwicklung vo-
Unternehmung (Sarasvathy, 2001, S. 243) ran (Sarasvathy, 2009, S. 87)
Handlungsorientierung zielorientiert mittelorientiert
Umgang mit Dritten Wettbewerb Partner
Umgang mit Zuféllen / Ereig- | Vermeiden Nutzen als Chance
nissen
Entscheidungsgrundlage Rendite Verlustminimierung
Ansatz Creation Theory Discovery Theory

Tabelle 6: Caustion und Effectuation nach Sarasvathy (2001 und 2009)
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Sarasvathy (2001) identifiziert folgende Merkmale von Effectuation in Bezug auf die Vorge-
hensweisen von Entrepreneuren, die diesem Ansatz folgen. Firmen und Grindungsvorhaben
in einem frihen Stadium ihrer Entstehung oder ihres Bestehens werden im Effectuation-An-
satz friher scheitern und dabei nur ein geringeres Investment bendétigen als diejenigen, die
dem Causation-Ansatz folgen. Nach Sarasvathy (a.a.0.) bedeutet dies, dass der Effectuation-

Ansatz ein haufigeres Scheitern und Austesten der Ideen ermdglicht.

Ein Grindungsvorhaben, das diesem Ansatz folgt, entspricht damit dem Fail Early, Fail Often
Prinzip des Lean Entrepreneurships. Gleichzeitig wird eine friihzeitige Prototypisierung und
eine frihe Marktnahe erreicht. Dies resultiert auch daraus, dass nach dem Prinzip des leistba-
ren Verlustes einer sukzessiven Entwicklung und schrittweisen Einfihrung des Produktes in

einem iterativen Prozess der Vorzug gegeben wird (Wimmer, 2014, S. 207).

Gerade in neuen Markten, stellt Sarasvathy (2001) fest, gehen Entrepreneure zunachst von
ihren Mitteln aus, statt umfangreiche Marktprognosen und Marktforschung zu betreiben. Statt
die Zielgruppe gemanR dem Kotler-Ansatz zu definieren und zu erforschen und dann hierauf
aufbauend das Ziel zu realisieren, gehen Entrepreneure eher von den zur Verfligung stehen-
den Mitteln aus, entwickeln mehrere Optionen fiir verschiedene Markte und erlauben ihrer Idee

sich weiterzuentwickeln.

In bereits bestehenden und etablierten Markten wird mit abnehmender Ungewissheit eher der

Causation der Vorzug gegeben (Sarasvathy, 2001).

Weiter folgert Sarasvathy (2001), dass erfolgreiche Griinder zunachst Partnerschaften bilden
und so ihre zur Verfigung stehenden Mittel erweitern, ehe sie zu anderen MaRhahmen, wie
bspw. umfangreiche Marktanalysen, Wettbewerbsanalysen, Langzeitplanungen, Erstellung
detaillierter Businesspléne oder Vorhersagen greifen. Nach dieser Auffassung ist der Schlis-
sel zum Erfolg, dass zunachst Allianzen geschaffen und die Mittel und Moglichkeiten erhéht
werden, bevor andere Aktivitdten gestartet werden. Entrepreneure, die dem Effectuation-An-
satz folgen, planen daher eher kurzfristig und fokussieren sich nicht auf dediziertes Marketing,
Salesstudien oder komplexe Umfragen und Datenerhebungen (Sarasvathy, 2001, S. 261).
Insbesondere bei Ungewissheit unterstitzt der Austausch mit Partnern, eine gute Vernetzung
und friihzeitige Tests und Feldversuche auch bei wenig Planung und geringen Mitteln die Ent-

wicklung des Grundungsvorhabens.
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Das Vorgehen nach dem Effectuation-Ansatz entspricht damit dem pragmatischen Lean-
Startup-Konzept von Ries (2011), das darauf abzielt, mit mdglichst wenig Einsatz von Res-
sourcen, Uber Experimente Ideen zu validieren und mit méglichst einfachen Mitteln zu reali-
sieren (lean). Statt einer langen Planungsphase folgt Ries dem Minimal-Viable-Product-Ansatz
(MVP). Interaktion und Kommunikation mit potenziellen Kunden ermdéglichen einen iterativen

Ansatz der Produkt- oder Dienstleistungsentwicklung.

Beide Ansatze sind jedoch nicht ausschlief3lich und stehen nicht vollig losgeldst neben einan-
der. Je nach Grad der Unsicherheit ahnelt das individuelle Vorgehen eher einem von beiden.

Im nachsten Abschnitt wird nunmehr zusammenfassend das Intention-Action-Modell entwi-

ckelt und dargestellt, das dieser Arbeit zu Grunde liegt.

2.9. Das Intention-Action-Modell der Arbeit

Basis dieser Arbeit ist zunéchst das in Abschnitt 2.5.8 dargestellte kombinierte Modell der Ent-
stehung von Intention. Wie sodann im Abschnitt 2.7 gezeigt wurde, beriicksichtigen die diesem
zu Grunde liegenden Intention-Modelle jedoch die wechselseitigen Wirkungen von Intention
und Aktion, die unterschiedlichen Entwicklungsstufen von Intention sowie die Einfliisse von

Unsicherheiten nicht hinlanglich.

In dem kombinierten Modell wird daher auch die Entwicklung von der Zielintention zur Hand-
lungsintention durch Konkretisierung mit berticksichtigt (vgl. Abschnitt 2.8). Gleichzeitig wird
der Zusammenhang von Intention und Aktion nicht als linear und unidirektional, sondern als
reziprok und wechselseitig beeinflussend mit in das Modell integriert. Neben dem Prozessab-
lauf von der Intention zur Aktion ergeben sich daher auch in der Gegenrichtung Einflisse von
Aktionen auf Intention und ihre Vorfaktoren, die geflhlte Machbarkeit und gefuhlte Wiinsch-
barkeit.

Daruber hinaus folgt die Arbeit der Auffassung, dass Intention nicht zu einer Handlung, son-
dern zu einer Handlungs- und Aktionsmehrheit oder einem Handlungsstrang fuhrt. Das hier
genutzte kombinierte Intention-Modell wird daher weiterhin mit dem Modell der Theory of
Trying (vgl. Abschnitt 2.7.3) verknUpft.

Dieses Modell stellt die theoretische Basis der weiteren Erforschung der Zusammenhange und
Wirkungen in dieser Arbeit dar.
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Ziel

Aktion Aktion Aktion

Intention

Abbildung 16: Das rekursive Modell der Arbeit

Im Bereich des Prozesses und des Vorgehens werden die Einfliisse von Effectuation und Cau-
sation (vgl. Abschnitt 2.8) als Vorgehensmodelle bei der Bildung von Intention und der Entste-

hung von Aktion mit berlicksichtigt.

Das auslésende Moment wird nicht mit betrachtet. Auch wenn einige Autoren in ihren Modellen
mit dessen Wirkung zu erklaren versuchen, warum manche Menschen Griinder werden und
andere nicht (so bspw. Shapero und Sokol, 1982, Bird, 1989 und Krueger, 2003), wird es in
dieser Arbeit ausgeklammert. In der weiteren Untersuchung werden ausschlie3lich Nascent-
Entrepreneure betrachtet, die bereits erste Schritte und Aktionen hin zur Umsetzung ihres
Griundungsvorhabens unternommen haben — zumindest kann schon die aktive Bewerbung um
die Teilnahme am Forderprogramm als solche Aktion gesehen werden. Das auslésende Mo-
ment fur das Griindungsvorhaben liegt daher bei diesen bereits in der Vergangenheit. Es ist

somit nicht anzunehmen, dass die Férderung sich hierauf noch auswirkt.
Jedoch kdnnte neben dem Zusammenhang von Intention und Aktion auch die Bildung von

Zielen durch die Entrepreneure und ihr Umgang mit der bei Griindung immanenten Ungewiss-

heit relevant sein. Diese werden daher im folgenden Abschnitt ndher betrachtet.

89



Bezugsrahmen und Hypothesenbildung
3. Bezugsrahmen und Hypothesenbildung

Nachdem im Abschnitt 2 die einzelnen relevanten Begriffe definiert und abgegrenzt, der Inten-
tion-Action-Zusammenhang erlautert sowie das zu Grunde liegende theoretische Gesamtmo-
dell der Arbeit entwickelt wurden, wird in diesem Abschnitt der Zusammenhang von Forderung
von Entrepreneurship und der Erfolgsmessung von Entrepreneurship-Forderprogrammen her-

gestellt.

Dazu muss zunéchst erortert werden, inwieweit Intention und Aktion geeignete Bezugsrahmen

fur Forderung von Entrepreneurship und die Messung von Wirkungen und Erfolgen darstellen.

Im Anschluss werden fir die weitere Untersuchung grundlegende Hypothesen abgeleitet.

3.1. Eignung von Intention als Bezugsrahmen fur Entrepreneurship-

Forderung

Im Abschnitt 2.4 wurde die Entwicklung von Modellen, die auf Personlichkeitsmerkmale oder
biographische Prégungen fokussiert waren, hin zu den Intention-Modellen aufgezeigt. Modelle
zur Erklarung, wie Intentionen entstehen, sind dabei nicht auf den Bereich des Entrepreneur-
ship beschrankt. Intention-Modelle werden bspw. im Bereich des Sports (Newton et al., 2014),
im Gesundheitswesen (so bspw. Ziegelmann et al., 2007) oder zur Erklarung von Konsumver-
halten (Empen und Schulze, 2014) herangezogen. Ziel der Intention-Modelle ist es aber,
menschliches Verhalten in unterschiedlichsten Lebenssituationen tber einheitliche Schemata
erklar- und fassbar zu machen. Daher wird in diesem Abschnitt Intention vor dem Hintergrund

der Zielsetzung dieser Arbeit weiter erortert.

3.1.1. Einordnung von Intention in den Kontext von Entrepreneurship-Férderung

In Abschnitt 2.5 wurde der theoretische Hintergrund der Entstehung von Intention dargestellt.
Die dort beschriebenen Modelle wurden auf den Bereich des Entrepreneurship tGbertragen (so
Lifian, 2004) oder entsprechend auch direkt in diesem Umfeld entwickelt (so bspw. Shapero
und Sokol, 1982). Das hierauf aufbauende kombinierte Intention-Modell der Arbeit wurde in
Abschnitt 2.5.8 dargestellt. An dieser Stelle der Arbeit wird es in Bezug zur Férderung von

Entrepreneurship gesetzt.
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Programme zur Férderung von Entrepreneurship verfolgen unterschiedliche Ziele:

Teilweise sollen Griindungen und Grindungsverhalten sowie wirtschaftlicher Erfolg im spezi-
fischen Einzelfall geférdert werden. Andere Programme zielen auf die Haltung zu Entrepre-
neurship und die grundsatzliche Einstellung gegeniber Entrepreneurship und Selbststandig-
keit. Die erste Gruppe stellt dabei die klassischen Forderprogramme in ihrer vielfaltigen Form
(vgl. Abschnitt 2.2) dar, die zweite umfasst unterschiedlichste Programme und Bildungskon-
zepte bis hin zur tatsachlichen ,entrepreneurship education® dem Unterricht Uber Entrepre-
neurship, was teilweise bereits im Umfeld allgemeinbildender Schulen und des verpflichtenden
Lehrplanes ansetzt (so bspw. in Schweden, vgl. van Dijk und Mensch, 2015).

Diese Programme unterscheiden sich erheblich in ihren Zielen, Ansatzen, Zielgruppen, Vor-
gehensweisen und zeitlichen Horizonten. Unabhé&ngig hiervon zielen sie im Ergebnis alle da-

rauf ab, die Entstehung von Entrepreneurship und unternehmerischem Handeln zu férdern.

Wie im Abschnitt 2.7 gezeigt wurde, lassen sich Griindungshandlungen und Entrepreneurial
Action jedoch nicht direkt beeinflussen. Deswegen versuchen Forderprogramme im Bereich
des Entrepreneurship meist entsprechende Vor- und Einflussfaktoren sowie Rahmenbedin-
gungen positiv zu beeinflussen. Dies soll exemplarisch anhand einiger Anséatze naher erlautert

werden.

Die Forderung von Entrepreneurship in Schulen und im Rahmen der allgemeinen Bildung zielt
meist darauf ab, eine positive Grundhaltung gegeniiber Entrepreneurship zu schaffen und die
Entwicklung von Fahigkeiten zu fordern, die fur Entrepreneurship forderlich sein kénnen (Eu-
rydice, 2012).

Universitare Entrepreneurship-Programme sind von ihrer Ausrichtung her entweder eher mit
den schulischen Programmen vergleichbar und fordern allgemein die Haltung gegeniber Ent-

repreneurship oder zielen auf Griinder mit konkreten Griindungsideen ab.
Programme im Bereich der Grinderforderung legen den Fokus hingegen auf die Forderung

konkreter vorhandener Griindungsideen und bereits begonnener Startups, bspw. durch finan-

zielle Unterstutzung, Coaching oder Mentoring.
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Damit sind die unterschiedlichen Forderprogramme und Forderanséatze im Ergebnis direkt
oder indirekt auf Intention oder deren Einflussfaktoren entsprechend dem hier verwendeten
Intention-Modell ausgerichtet: Die allgemeine Einstellung zum Entrepreneurship fordert so-
wohl die gefiihite Machbarkeit als auch die Wiinschbarkeit. Ahnlich wirkt sich die Vermittlung
und Einlbung entsprechender Fahigkeiten nicht nur auf das persénliche Wissen, sondern
auch auf die geflihlte Machbarkeit aus. Selbst die Férderung von Rahmenbedingungen oder

auch eine bloR3e finanzielle Forderung beeinflusst diese Faktoren.

Dies steht im Einklang mit einer Vielzahl von Studien, die belegen, dass gezielte Férderung
sowie Aus- und Fortbildung Intention und ihre Einflussfaktoren positiv beeinflussen (so bspw.
Tkachev und Kolvereid, 1999, Kolvereid und Moen, 1997).

Intention ist somit nicht nur fir Entrepreneurship, den Griindungsprozess und unternehmeri-
sches Handeln, sondern auch fir die Férderung von Entrepreneurship von hoher Relevanz.
Im n&chsten Abschnitt wird daher betrachtet, inwieweit sie der in Abschnitt 1 formulierten Ziel-
setzung, der Messung der Wirkungen von Férderung von Entrepreneurship bei Nascent-Ent-

repreneuren, gerecht wird.

3.1.2. Nutzbarkeit von Intention als Bezugsrahmen fir die Messung von Erfolgen

bei Entrepreneurship-Forderprogrammen

Erfolg von Forderprogrammen fur Entrepreneurship ist nicht gleichzusetzen mit persénlichem
oder wirtschaftlichem Erfolg von Entrepreneuren oder Griindungsvorhaben (vgl. Abschnitt
2.3). Insbesondere zunéchst naheliegende 6konomisch ausgerichtete Kriterien wie bspw. Zahl
und Fortbestehen der Griindungen oder der wirtschaftliche Erfolg von gegriindeten Unterneh-
men sind als Messgrof3en fur den Erfolg von Férderprogrammen aufgrund von Storvariablen
kritisch zu sehen (vgl. Abschnitt 2.3.3). Jedoch wurde in Abschnitt 3.1.1 gezeigt, dass die
meisten Forderprogramme fur Entrepreneurship unmittelbar oder mittelbar auf eine positive

Beeinflussung der Intention abzielen.

Selbst wenn das Ziel der Forderung nicht direkt die Intention ist, so kann diese doch als Teilziel
gesehen werden. Andere Ziele sind dann ggf. Fernziele oder mittelbare Wirkungen der Forde-
rung. Dies rihrt daher, dass Intention in Bezug auf zukiinftiges Handeln eine notwendige Vo-
raussetzung fur dessen Realisierung und Umsetzung ist. Ohne Intention entsteht kein Han-

deln, ohne Entrepreneurial Intention kann es kein Entrepreneurship geben.
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Unabhangig hiervon ist Intention zur Messung der Wirkungen von Férderung von Entrepre-
neurship nur dann geeignet, wenn neben ihr keine weiteren wesentlichen Variablen und Ein-

flussfaktoren in diesem Bereich auftreten.

Dies kdnnte im Fall der Intention zweifelhaft sein, da die vorliegenden Intention-Modelle die
sogenannte Intention-Action-Gap nicht hinreichend erklaren, die entsteht, wenn trotz hoher
oder steigender Intention eine Aktion als Folge unterbleibt (vgl. Abschnitt 2.7.2).

Die Intention-Action-Gap wird meist mit dem Einfluss von Volition und volitionaler Faktoren
begrindet. Wie in Abschnitt 2.7.5 gezeigt wurde, muss dabei zwischen Persénlichkeitsmerk-

malen und tatsachlichen Einflussfaktoren unterschieden werden.

Personlichkeitsmerkmale mdgen zwar eine fur jeden Menschen individuelle Hurde fir die Um-
setzung von Intention in Handeln darstellen, diese ist aber relativ konstant und nur schwer
veranderlich. Da Personlichkeitsmerkmale von Férderprogrammen kaum beeinflusst werden,
ist dies aber kein positiver oder negativer Effekt einer Férderung. Persdnlichkeitsmerkmale
kénnen daher, auch wenn sie unzweifelhaft im Ergebnis die tatsachliche Grindung und die
Performance eines Startups beeinflussen, fir die Erfolgsmessung von Férderung von Entre-

preneurship aul3er Acht bleiben.

Hinsichtlich der weiteren Einflussfaktoren zeigen erste Forschungsergebnisse, dass dies nicht
dem Intention- oder Entrepreneurship-Prozess endogen, sondern auf exogene Einflisse zu-
riickzufiihren sind (van Gelderen et al., 2010). Zwar kénnten einige der volitionalen Faktoren
sich auch mittelbar auf die in Abschnitt 2.5 betrachteten Intention-Modelle und ihre Vorfaktoren

auswirken, jedoch musste dann insgesamt eine Veranderung der Intention auftreten.

Damit beeintrachtigen diese Stérvariablen die Eignung von Intention zur Messung des Erfolges
von Entrepreneurship-Férderung, sofern nicht genau die Beeinflussung der Intention das al-

leinige Ziel der Forderung ist.

Trotz dieser Kritik wird Entrepreneurial Intention an dieser Stelle als Ansatz nicht verworfen,
da eine kritische Wrdigung der Eignung gerade Ziel der Untersuchung in dieser Arbeit ist. Die
generell magliche Einschrankung der Nutzbarkeit von Intention als Messkriterium wird daher
im n&chsten Abschnitt mitbertcksichtigt, in dem die Eignung von Intention als Grundlage fur
die spezifische Forschung in dieser Arbeit betrachtet wird.
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3.1.3. Eignung von Intention als theoretische Grundlage der Hypothesenbildung

Nachdem bislang im Abschnitt 3.1 die Relevanz von Intention in der Férderung von Entrepre-
neurship und die Méglichkeit, die Wirkungen von Férderprogrammen mit ihrer Hilfe zu messen,
erdrtert wurde, wird in diesem Abschnitt betrachtet, inwieweit Entrepreneurial Intention — auch
vor dem Hintergrund der in Abschnitt 3.1.2 aufgezeigten Limitationen und Unschéarfe — fur die

Bildung von Hypothesen als Grundlage der Arbeit geeignet ist.

Hypothesenbildungen erfolgen grundsétzlich aus tbergeordneten theoretischen Konzepten
(vgl. Homburg und Giering, 1996, S. 7). Eine geeignete Theorie zeichnet sich dabei dadurch
aus, dass sie explizit, sparsam, widerspruchslos, gtiltig, brauchbar und tberprifbar ist sowie
Uber einen breiten Geltungsbereich verfugt (Strauss und Corbin, 2008).

Explizit im Sinne dieser Anforderungen bedeutet eine klare und eindeutige Formulierung. Auf-
grund der im Abschnitt 2.1 aufgezeigten umfangreichen Definitionen, der in der Literatur spe-
ziell fr den Bereich der Intention und ihrer Entstehung gebildeten Begriffe sowie deren um-
fassender Abgrenzung zu einander, liegt eine explizite und deutliche Beschreibung vor. Diese
ist in sich auch sparsam und widerspruchslos. Sie beschrankt sich nicht nur auf die wesent-
lichsten Einflussfaktoren, sondern lasst sich auch, wie aus den Abbildungen im Abschnitt 2.5
ersichtlich, in einfacher und reduzierter Form grafisch darstellen. Darlber hinaus erganzen
sich, wie ebenfalls im Rahmen der Literaturauswertung und Diskussion gezeigt wurde, die
vertretenen Modelle und lassen sich ohne systematische Widerspriiche integrieren. Lediglich
mit Blick auf die Relevanz der sozialen Normen bestehen divergierende Auffassungen, die

aber im Kern der Modelle nicht zu Widersprtchen fiihren.

Die Aussagen und grundlegenden Gedanken der Intention-Modelle sind auch tGberprufbar. Sie
wurden, wie im Abschnitt 2.5 gezeigt wurde, in einer Vielzahl von Studien angewandt und
Uberprift. Jedoch kdnnte an der Gultigkeit und Brauchbarkeit Zweifel bestehen, da die Inten-
tion-Modelle die nachfolgende Aktion nur zu einem gewissen Grad erklaren und vorhersagen
konnen (Throm und Terzidis, 2015a). Dennoch ist Intention das derzeit beste Modell, um die

Entstehung von Aktionen und den Prozess zwischen Zielbildung und Handlung zu erklaren.

Auch ist die Intention-Action-Gap gerade Gegenstand dieser Untersuchung.

Daruber hinaus bestehen fir die Intention-Modelle breite Anwendungsfelder, die, auch wenn

das konkrete Modell fir den Bereich des Entrepreneurships entwickelt wurde, weit Uber dieses

|
94



Bezugsrahmen und Hypothesenbildung

hinausgehen. Wie im Abschnitt 3.1 gezeigt, werden dieselben theoretischen Ansatze auch in
anderen Forschungsfeldern zur Erklarung der Intentionsbildung und zur Aktionserklarung ge-
nutzt. Das Intention-Modell lasst sich im Ergebnis auf alle Bereiche menschlichen Handelns

Ubertragen, ohne seine Relevanz, Aussagekraft und Genauigkeit einzubif3en.

Es ist daher ein geeignetes theoretisches Modell, um im Bereich des Entrepreneurship und

der Forderung von Entrepreneurship Hypothesen aufzustellen.

3.1.4. Ableitung von Hypothesen zur Intention

Betrachtet man die Intention-Modelle im Umfeld von Entrepreneurship und Entrepreneurship-
Forderung, so lasst sich die Relevanz zunéchst damit begriinden, dass Intention eine notwen-
dige Voraussetzung fur Handeln im Allgemeinen, also auch fur jede Form von Entrepreneur-
ship darstellt. Verknupft man dies mit der Definition von Entrepreneuren und Nascent-Entre-
preneuren aus Abschnitt 2.1, so ergibt sich eine Erwartung an Entrepreneurial Intention im
Untersuchungsumfeld.

Nascent-Entrepreneure haben nach der hier verwendeten Definition zumindest erste nach au-
3en sichtbare Schritte hin zur Umsetzung ihrer Griindungsidee unternommen. Nach allen In-
tention-Modellen, die in Abschnitt 2.5 dargestellt wurden, misste bei diesen daher eine posi-

tive Intention in Bezug auf Entrepreneurship und ihr Grindungsvorhaben gegeben sein.

Da nach den Teilnahmebedingungen des hier zu Grunde gelegten Férderprogrammes alle
Teilnehmer derartige Nascent-Entrepreneure sein mussen, lautet die erste Hypothese (H) die-

ser Untersuchung:

H1: Die Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneur-

ship und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive Intention.

Eine Einzelbetrachtung von Intention fuhrt jedoch nicht zu einer ausreichenden Validitat. Erst
eine gemeinsame Betrachtung von individuellen Faktoren und des Umfeldes flihren zu aussa-
gekraftigen Ergebnissen (Krueger et al., 2000). Dartiber hinaus wurde in Abschnitt 3.1.1 ge-
zeigt, dass Forderprogramme, je nach ihrer Zielrichtung nicht unmittelbar auf Intention wirken

mussen, sondern dies evtl. mittelbar Gber einzelne Einfluss- und Vorfaktoren tun.
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Betrachtet man daher im Intention-Modell nicht nur das Ergebnis, sondern den Entstehungs-
prozess von Intention, so besagt das Modell, dass eine positive Intention nur entstehen kann,
wenn die Einflussfaktoren ebenfalls positiv ausgepragt sind bzw. positiv wahrgenommen wer-
den. Das Entstehen einer Intention setzt dem Modell nach voraus, dass die gefuihlte Winsch-
barkeit ebenso wie die geflihlte Machbarkeit und die sozialen Normen positiv wahrgenommen
werden und in der Wahrnehmung der handelnden Person das notwendige Wissen vorhanden

ist.

Aufbauend auf die erste Hypothese dieser Arbeit ergibt sich demnach, dass bei den betrach-
teten Entrepreneuren nicht nur eine positive Intention vorhanden, sondern dass auch die Vor-

und Einflussfaktoren positiv ausgepragt sein missten.

Hierbei kommt es nicht auf einen objektiven Wert, sondern lediglich auf die subjektive Ein-
schatzung und Wahrnehmung an, da das Entstehen von Handeln aus Intention nur von dieser
Wahrnehmung beim einzelnen Entrepreneur abhéngt (vgl. Abschnitt 2.7). Das menschliche
Handeln hangt im Ergebnis von der selbst erzeugten subjektiven Realitat ab, wie sie auch die

Vertreter der Kybernetik zweiter Ordnung vertreten (vgl. bspw. von Foerster und Carlton, 1995)

Dieser Annahme entsprechend wird flr die oben genannten Einflussfaktoren der Intention je-
weils wie folgt eine entsprechende Hypothese Uber die subjektive Wahrnehmung formuliert

und in einem Hypothesensatz zusammengefasst:

H2a: Die Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneur-

ship und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive gefiihlte Machbarkeit.

H2b: Die Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneur-

ship und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive gefuhlte Einstellung.

H2c: Die Teilnehmer am untersuchten Férderprogramm nehmen im Hinblick auf Entrepreneur-

ship und ihr konkretes Griindungsvorhaben die sozialen Normen positiv wahr.

Diese Annahmen beruhen direkt auf der Betrachtung der Intention-Modelle in ihrer Anwendung
auf Nascent-Entrepreneure. Die Hypothese H1 und das Hypothesen-Set H2 beziehen sich
dabei auf die Wahrnehmungen der Entrepreneure im Zeitpunkt t = 0, dem Beginn des Betrach-

tungszeitraumes bei Eintritt in das Forderprogramm.
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Im Fokus dieser Arbeit stehen aber nicht nur Nascent-Entrepreneure, sondern auch ihre For-
derung und ein konkretes Forderprogramm. Die Forderung hat dabei Veranderungen bei den
Entrepreneuren zum Ziel. Daher betrachtet und misst diese Arbeit auch insoweit Veranderun-

gen, sodass diesbeziiglich entsprechende Hypothesen gebildet werden.

Zur Messung der Veranderung beziehen sich diese dann auf t = 0 + n und orientieren sich eng

an der oben gebildeten Hypothese H1 und dem Hypothesen-Set H2.

Eine Vielzahl von Studien zeigt, dass Forderung von Entrepreneurship sich positiv auf Inten-
tion ausgewirkt hat (vgl. hierzu Abschnitt 3.1.2). Lediglich in einer Untersuchung wurde eine
negative Veranderung der Intention beobachtet (Oosterbeek et al., 2010). Daher ist davon
auszugehen, dass sich auch das hier untersuchte Forderprogramm positiv auf die Entrepre-
neurial Intention auswirkt, sodass die Hypothese hinsichtlich der jeweiligen gesamten Intention

der Teilnehmer auf eine positive Veranderung hin formuliert wird:

H3: Die Entrepreneurial Intention der Teilnehmer veréandert sich im Laufe des Férderprogram-

mes positiv.

Die Betrachtung der Wirkungen einer Forderung darf nach dem eben dargestellten Zusam-
menhang zwischen Vorfaktoren und Intention nicht ausschlie3lich auf die Intention beschréankt
bleiben. Parallel zu dieser missten auch in den Vorfaktoren Veranderungen entstehen. Der
Hypothesensatz vier ergibt sich somit aus einer entsprechenden Abwandlung des zweiten Hy-

pothesensatzes mit Blick auf die Veranderungen im Rahmen der Foérderung.

Auch hierbei steht der Relevanz entsprechend die subjektive Wahrnehmung der Entrepre-

neure im Vordergrund.

Durch die Férderung sollte sich zunachst die gefiihlte Machbarkeit fir die Teilnehmer positiv

verandern.

H4a: Die Teilnehmer am untersuchten Férderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneur-
ship und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive Veranderung der geftihlten Machbar-
keit.

Gleiches gilt fur die gefuhlte Einstellung.
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H4b: Die Teilnehmer am untersuchten Férderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneu-
rship und ihr konkretes Grindungsvorhaben eine positive Veranderung der geflhlten Einstel-

lung.

Anders verhélt es sich allerdings bei den sozialen Normen. Unabhangig von der Frage, inwie-
weit soziale Normen und ihre subjektive Wahrnehmung fiir die Bildung von Intention relevant
sind, findet sich in der Literatur jedoch kein Entrepreneurship-Forderprogramm, das auf eine
Beeinflussung des Umfeldes oder eine Veranderung der Wahrnehmung der Einstellung des
Umfeldes zu einer Grindung abzielt. Auch das hier betrachtete Forderprogramm ist nur auf
die Grindungsvorhaben und die teilnehmenden Entrepreneure sowie die Grindungsteams
ausgerichtet. Eine Beeinflussung des Umfeldes ist nicht beabsichtigt und durch das Forder-
programm auch nicht leistbar.

Die Veréanderung der sozialen Normen wird damit in der Hypothesenbildung mit Blick auf die
zu Grunde liegenden Forschungsfragen (vgl. Abschnitt 1.2) nicht als relevant erachtet. Den-

noch werden diese in der Betrachtung nicht auRer Acht gelassen.

Zwar ist nicht mit einer Veranderung zu rechnen, die auf die Férderung zurtickzuftihren ist,
andere Einflussfaktoren konnten sich in dieser Variable aber durchaus realisieren. Insbeson-
dere kdnnten sich hier auch Storeinfliisse von auf3erhalb des Férderprogrammes zeigen. Dem
hier vertretenen Intention-Modell folgend hétten aber auch nicht durch das Forderprogramm
verursachte Veranderungen der sozialen Normen Einfluss auf die Gesamt-Intention, die mit

den Hypothesen 1 und 3 betrachtet wird.

Soziale Normen werden somit zur Abrundung des Bildes der Einflussfaktoren und zur Erzie-

lung eines vollstandigen Bildes der Intention und der Bildung von Intention mit einbezogen.

Jedoch wird davon ausgegangen, dass sich das Férderprogramm insoweit nicht auswirkt und
auch Storeinfliisse werden in diesem Bereich als relativ unwahrscheinlich erachtet. Daher wird
die Hypothese beziiglich der sozialen Normen im Hinblick auf eine Veranderung wahrend der

Férderung neutral formuliert:

H4c: Die Wahrnehmung der Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm im Hinblick auf
soziale Normen beziglich Entrepreneurship und ihr konkretes Grindungsvorhaben bleibt im

Laufe des Forderprogrammes unverandert.
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Die vorstehend beschriebenen Hypothesen werden im Abschnitt 4.4 operationalisiert und in
die Untersuchung umgesetzt. Oben wurde aufgezeigt, dass neben Intention und ihrer Bildung
auch Aktionen fur Foérderung von Entrepreneurship relevant sind. Daher werden diese im
nachfolgenden Abschnitt naher auf ihre Eignung hin betrachtet und auch fir diese werden

sodann entsprechende Hypothesen gebildet.

3.2. Eignung von Aktion als Bezugsrahmen fur Entrepreneurship-For-

derung

Im Abschnitt 2.6 wurde der Begriff der Handlung diskutiert und definiert, was in der vorliegen-
den Arbeit unter Aktion verstanden wird. In diesem Abschnitt wird nunmehr erértert, welche
Rolle Aktion im Bereich der Férderung von Entrepreneurship spielt, ob sie als Bezugsrahmen
fur Erfolge von Foérderung herangezogen werden kann und welche Hypothesen flr die weitere

Untersuchung hieraus abgeleitet werden kdnnen.

3.2.1. Einordnung von Aktion in den Kontext von Entrepreneurship-Férderung

In der grundlegenden Definition unterscheidet sich Entrepreneurial Action vom Handeln in an-
deren Bereichen nur durch seine besondere Zielrichtung, der Griindung eines Unternehmens
(vgl. Abschnitt 2.6).

Erst durch Handeln und Aktion kann Entrepreneurship entstehen (Higgins und Kruglanski,
2000). Entrepreneurial Action stellt damit den Kern des Entrepreneurship-Prozesses dar. Erst
durch entsprechendes Handeln kann der Entrepreneur die Opportunity, die Griindungsgele-
genheit, nutzbar machen, den Unsicherheiten und Risiken, die im Laufe einer Grindung ent-
stehen, begegnen und diese moglichst tberwinden. Nur wenn dies geschieht, kann aus 6ko-
nomischer Sicht ein wirtschaftlicher Nutzen auf mikro- oder makrookonomischer Ebene ent-

stehen.

Entrepreneurial Action umfasst dabei nicht nur das Erreichen von Meilensteinen oder die Er-
fullung von direkt fur den Griindungs- oder Unternehmenserfolg entscheidenden Vorausset-
zungen, sondern auch kleinere Schritte. Sie beginnt in dem Moment, in dem der Griinder den
Bereich des bloRen Nachdenkens und rein innerliche Beschéaftigung mit einer Griindungsge-

legenheit verlasst und diese nach aul3en tragt. Entrepreneurial Action ist damit Voraussetzung
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nicht nur fir das Gelingen einer Griindung, sondern auch fir das Scheitern eines Griindungs-
vorhabens und damit Uber den direkten Grindungsprozess hinaus wesentlicher Bestandteil
der iterativen Entdeckung und Entwicklung von Griindungsmadglichkeiten und Gelegenheiten
(vgl. Abschnitt 2.3.3).

Da ohne Entrepreneurial Action der Entrepreneurship-Prozess schon beim Erkennen der
Grundungsmaglichkeit abbricht, muss im Ergebnis die Herbeiflihrung von Aktion das Ziel jedes
Forderprogrammes sein. Eine Forderung, die sich nicht im Endeffekt auf das Handeln und die
Aktionen der Grinder auswirkt, wird im Ergebnis ohne Wirkung bleiben.

Einzig Entrepreneurship-Foérderprogramme, die — primér im Bildungsbereich und in Schulen —
darauf abzielen, die grundséatzliche Haltung gegentiber Entrepreneurship und Selbststandig-
keit positiv zu beeinflussen, sind ohne daraus resultierende tatsachliche Aktionen denkbar (vgl.
Abschnitt 3.1.2).

Aufgrund dieser Relevanz des unternehmerischen Handelns und der Entrepreneurial Action
fur die Férderung von Entrepreneurship wird im nachfolgenden Abschnitt erértert, wie diese
zur Messung der Wirkungen bzw. des Erfolgs von Férderung von Entrepreneurship genutzt

werden kann.

3.2.2. Nutzbarkeit von Aktion als Bezugsrahmen fir die Messung von Erfolgen bei

Entrepreneurship-Forderprogrammen

Wie im Abschnitt 3.2.1 gezeigt wurde, stellt Entrepreneurial Action ein wesentliches Ziel von
Entrepreneurship-Forderprogrammen dar. Teilweise wird dieses Ziel nicht direkt, sondern nur
indirekt verfolgt, seine Erreichung stellt aber grundsatzlich ein geeignetes Messkriterium fur

die Wirkung und den Erfolg eines Forderprogrammes dar.

Dies ist jedoch nur dann der Fall, wenn zwischen der Forderung und Verdnderungen in der

Aktion ein kausaler Zusammenhang besteht.

Dieser kausale Zusammenhang wird in den linearen Intention-Action Modellen (vgl. Abschnitt
2.7.1) zu Grunde gelegt. Negative Entwicklungen der Intention fihren demnach zu Verringe-

rungen in der Aktion. Bei positiven Veranderungen kénnen hingegen Storfaktoren auftreten,
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die Aktion verhindern bzw. verzdgern, ohne dass die Forderung hierfur (mit) kausal ware (vgl.

hierzu die Intention-Action-Gap in Abschnitt 2.7.2).

Insoweit besteht zumindest bei positiver Entwicklung der Aktion ein kausaler Zusammenhang
zwischen einer Férderung, Veranderungen der Intention und gezeigter Aktion. Auch bei einer
negativen Entwicklung der Intention kann ein kausaler negativer Effekt in der Aktion gesehen
werden. In diesem Fall mussen jedoch zur Erhaltung der Validitat noch andere Einflussfakto-
ren mit betrachtet werden. Soweit diese potenziellen negativen Storvariablen beachtet werden,
sind die ndtigen Voraussetzungen gegeben, um Entrepreneurial Action als Ergebnis der For-

derung von Entrepreneurship und zur Erfolgsmessung derartiger Programme zu nutzen.

In der Literatur werden zwei Auffassungen vertreten, wie menschliches Handeln und Aktionen

betrachtet und gemessen werden kénnen: die Prozess- und die Varianztheorie.

Die Prozesstheorie geht dabei davon aus, dass sich die betrachteten Objekte als Teil komple-
xer Prozesse durch &uRRere Ereignisse und Einflisse verandern kénnen (Abbott, 1992). Es
werden keine einzelnen Ereignisse oder Veranderungen von Variablen betrachtet, sondern
komplexe soziale Prozesse. Die Betrachtung ist daher auch nicht von klassischer finaler Kau-
salitét gepragt, sondern folgt einer narrativen Struktur. Das Ziel ist dabei keine direkt Gbertrag-
bare, sondern eine vielseitige und flexible Erklarung der Wirkzusammenhange. Daher ist eine
Veranderung in Bezugsobjekt in der Prozesstheorie unschadlich und eine normale Folge der
Veranderung (Abbott, a.a.0.).

Andererseits vertreten die Anhanger der Varianztheorie die Auffassung, dass Ergebnisse das
Produkt unabhéangiger Variablen und deren Verénderung sind, die sich auf die abhéangigen
Variablen auswirken (Poole et al., 2000). Dem liegt zu Grunde, dass der jeweilige Prozess
relativ gleichférmig ablauft und auf gleichbleibenden Sets von Variablen und Einflussfaktoren
beruht. Diese missen so gewahlt werden, dass Veranderungen in den unabhéngigen Variab-
len nicht den Charakter der abhangigen verandern (Poole et al., a.a.0.). Dieses Vorgehen ist

damit zur Messung des Zusammenhangs zwischen Variablen geeignet.

Mit beiden Anséatzen kdnnen Aktionen, ihre Einflussfaktoren und die Wirkungen bzw. Veran-
derungen erfasst werden. Nach der hier zu Grunde gelegten Definition von Handeln als eher
rationalem nach auf3en erkennbarem und zielgerichtetem Verhalten (vgl. Abschnitt 2.6.4 und

2.6.5) erfolgt die weitere Untersuchung auf Basis der Hypothesenbildung der Varianztheorie.
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Zunachst wird aber die Eignung von Handeln und Aktion als theoretische Grundlage fir die

Untersuchung der hier aufgeworfenen Forschungsfragen betrachtet.

3.2.3. Eignung von Aktion als theoretische Grundlage der Untersuchung

Entrepreneurial Action selbst stellt kein theoretisches Modell oder Konzept dar. Sie kann aber
weder von Modellen zu ihrer Entstehung und mdglichen Einflussfaktoren noch vom Entrepre-

neurship-Prozess losgeldst betrachtet werden.

Jedoch wurde hinsichtlich der Intention-Modelle bereits im Abschnitt 3.1.3 gezeigt, dass es
sich um eine valide theoretische Basis zur Erforschung des Umfeldes von Entrepreneurship-
Forderprogrammen handelt. Hieran dndert auch die dargestellte Intention-Action-Gap (vgl. Ab-
schnitt 2.7.2) nichts.

Anders als bei der Intention ist fir Handeln und Aktionen jedoch auch im theoretischen Modell
nicht klar definiert, welche Handlungen welche Wirkungen zeigen. Nach der hier verwendeten
Definition werden als Aktionen grundsatzlich alle auf die Griindung gerichteten externalisierten

und zielgerichteten Verhaltensweisen betrachtet.

Unabhéangig von der theoretischen Frage, wie Handeln und Aktionen entstehen, und den dazu
oben im Abschnitt 2.6 dargestellten psychologischen und soziologischen Ansétzen stellt sich
fur die theoretische Eignung des Handelns als Indikator in dieser Arbeit die Frage, was im

Bereich der Aktionen genau gemessen und betrachtet werden kann.

Einerseits kénnten Aktionen und Handlungen rein quantitativ betrachtet werden. Zunachst
konnten Aktionen gezé&hlt und so statistisch erfasst werden. Diese Betrachtung wéare zwar ein
Malf fir den Einsatz, lieRe aber die Handlungsintensitat sowie die Handlungsergebnisse aul3er
Betracht.

Ein ahnlicher Ansatz, der in der Literatur verwendet wird, ist die Messung der flr einzelne
Tatigkeiten aufgewandten Zeit (so bspw. Gatewood et al., 1995). Dieses Vorgehen betrachtet
nicht nur das Ob einer Téatigkeit, sondern auch die jeweilige Intensitét der Auseinandersetzung
mit dieser und deren Durchfiihrung. Allerdings sagt die Messung der aufgewandten Zeit nichts
Uber die Qualitat einer Aktion aus. Ein groRer Zeitaufwand kann fir eine intensive und umfas-

sende Beschaftigung, aber auch fir eine ineffektive und ineffiziente Tatigkeit sprechen.
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Andererseits kdme eine qualitatsbezogene Betrachtung von Handlungen in Betracht, die nicht
nur erfasst, welche Handlungen ausgefihrt werden, sondern auch mit welchem Ziel, in welcher

Auspragung und mit welchem Resultat.

Grundsatzlich bieten sich Handlungen und Aktionen daher als auf3ere Erscheinungsformen
des Entrepreneurship-Prozesses an, um dessen Ergebnisse zu messen. Veranderungen in
der Handlung kénnen nach den in der Literatur vertretenen Theorien die Folge von Forderung
und Forderprogrammen sein. Es ist insofern lediglich erforderlich, die Messung nicht auf rein
guantitative Verfahren zu beschréanken, sondern die Qualitat der Handlungen, ihre Ergebnisse
und Effekte mit zu bertcksichtigen.

3.2.4. Ableitung von Hypothesen zur Aktion

Nachdem in den vorstehenden Abschnitten die Relevanz von Aktion fiir Entrepreneurship und
die Forderung von Entrepreneurship aufgezeigt sowie die theoretische Anwendbarkeit in der
weiteren Untersuchung erértert wurde, sollen jetzt entsprechende Hypothesen als Grundlage

der weiteren Untersuchung herausgearbeitet werden.

Hierbei werden die in Abschnitt 3.1.4 gebildeten Hypothesen zur Wirkung von Férderprogram-
men auf Intention sowie das Intention-Action-Modell dieser Arbeit aus Abschnitt 2.9 berick-
sichtigt. Demnach musste eine Foérderung von Entrepreneurship nicht nur zu einer positiven
Veranderung der Entrepreneurial Intention und ihrer Einflussfaktoren fithren, sondern als di-

rekte Folge auch die Entrepreneurial Action positiv beeinflussen.

Eine mdgliche ableitbare Hypothese besagt daher, dass die Teilnehmer eines Férderprogram-

mes mehr Aktion zeigen.

Nach der in Abschnitt 3.2.3 diskutierten theoretischen Messbarkeit von Aktionen greift eine
solche rein quantitative Betrachtung aber zu kurz. Daher sollte die Intensitat der Auseinander-

setzung mit einbezogen werden, sodass die flinfte Hypothese wie folgt gebildet wird:

H5: Die Teilnehmer des Forderprogrammes verfolgen Aktionen mit einer héheren Intensitéat

als vor dem Programm.
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Dem letzten Abschnitt folgend, kénnten sich aul3er Veranderungen der Intensitéat auch kon-
krete Veranderungen in der Handlung der Grinder wahrend des Foérderprogrammes ergeben.

Zunachst konnte sich der Fokus und die Zielrichtung der Handlungen verandern.

H6: Die Teilnehmer zeigen wahrend des Foérderprogrammes andere Aktionen als in der Zeit

vor dem Programm.

Dariuiber hinaus kénnten diese Verédnderungen auch im Bereich von Qualitat und Struktur des
Vorgehens liegen.

H7: Die Teilnehmer des Foérderprogrammes weisen mit inren Aktionen ein strukturierteres Vor-
gehen auf und erreichen damit eine héhere Aktions-Qualitat.

Ahnlich der Qualitat bei den Aktionen kommt eine Wirkung des Forderprogrammes auch auf
die Methodik und Systematik des Vorgehens der Teilnehmer in Betracht. Daher werden im
nachsten Abschnitt Causation und Effectuation als relevante Faktoren und Gré3en im Hinblick

auf die Forschungsfragen dieser Arbeit betrachtet.

3.3. Eignung von Causation und Effectuation als Bezugsrahmen fur

Entrepreneurship-Férderung

Da sich im Verlauf der Untersuchung Causation und Effectuation als weitere mdglicherweise
relevante Konstrukte fur die Wirkung von Entrepreneurship-Forderprogrammen zeigten, wer-
den diese, um ihre Eignung fur die Erfolgsmessung von Férderung von Entrepreneurship zu
prufen, zunadchst in den Kontext der Forderung von Entrepreneurship eingeordnet. Ziel ist es
hierbei, Causation und Effectuation als weitere Ansatze fir die Messung der Wirkungen von
Forderung von Entrepreneurship zu positionieren und zu prifen, ob und wie Aktionen durch
Zielbildung und Umgang mit Ungewissheit beeinflusst werden. AbschlieRend wird in diesem
Abschnitt hinterfragt, ob Causation und Effectuation fiir die vorliegende Arbeit geeignet sind,

um daraus relevante Forschungshypothesen abzuleiten.
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3.3.1. Einordnung von Causation und Effectuation in den Kontext von Entrepreneu-

rship-Férderung

Sarasvathy (2002) analysiert die Vorgehensweise von Serial Entrepreneuren und kommt da-
bei zu dem Ergebnis, dass ein wesentliches Merkmal, das die Situation von Entrepreneuren
kennzeichnet, das Vorhandensein von Ungewissheit ist (vgl. auch Abschnitt 2.8). Dieses trifft
sowohl auf die Entdeckung bzw. Schaffung der Opportunity zu, als auch auf den gesamten
Entrepreneurship-Prozess und die Entwicklung des Startups. So bestehen bspw. Unsicherhei-
ten in Bezug auf die Absatzmarkte, die Patenteinreichung und die finanziellen Mittel.

In diesem Umfeld der Ungewissheit kdnnen Entscheidungen und der Weg dorthin sowohl nach
dem Causation- als auch nach dem Effectuation-Ansatz erfolgen. Wesentlich ist, dass sich
aufgrund des gewahlten Ansatzes verschiedene Intentionen und hieraus resultierend Hand-
lungsstrange ergeben.

Diese Handlungsstrange lassen sich wiederum differenziert als Entscheidungsfindung bzw.
deren Vorbereitung und Entscheidungsimplementierung bzw. -umsetzung beschreiben. Beide
sind, abhangig davon, ob dem Ansatz der Effectuation oder dem der Causation gefolgt wird,

von unterschiedlichen Handlungen sowie Input- und Outputvariablen gepragt.

Merkmale fir Entscheidungsfindung und Umsetzung nach dem Causation-Ansatz sind nach
Fischer (2012) sowie Chandler et al. (2011) der lineare Verlauf der Entscheidungsfindung,
sowie die Nutzung von Vorhersagen bzw. Prognosen tber den Verlauf zuklnftiger Ereignisse.
Folglich basiert der Causation-Ansatz mit seinen unterschiedlichen Ansatzen der Entschei-
dungsfindung auf dem Vorhandensein von Zielen sowie der Prognose zukunftiger Entwicklun-
gen mit Hilfe von Vorhersagemodellen. Inwieweit die Modelle dabei lediglich objektiven Ein-
flusskriterien unterliegen oder doch auch subjektiv beeinflusst sind (Covin et al., 2001), wird
hier nicht weiter betrachtet, da der Fokus auf der Vorgehensweise und nicht auf den ausldsen-

den Kriterien liegt.

Die sich nach dem Causation-Ansatz ergebenden Handlungen sind vorrangig durch die Infor-
mationsbeschaffung und Analyse gekennzeichnet (Luhmann, 2004, S. 17) Die Linearitat der
Entscheidungsfindung und der dazugehdrigen Umsetzung werden hierdurch jedoch nicht be-
einflusst. Zur Unterstitzung der Entscheidungsfindung nach dem Causation-Ansatz dienen

u.a. Business Model und Business Case Berechnungen.
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Im Gegensatz dazu findet der Effectuation Prozess gemalf der Studie von Sarasvathy (2002)
bei Vorliegen knightischer Unsicherheit bei Serial Entrepreneuren Anwendung. Diese Vorge-
hensweise beinhaltet die in Abschnitt 2.8.2 beschriebenen Methoden und basiert letztendlich
darauf, dass auf Vorhersagen zukunftiger Entwicklungen verzichtet wird, da diese aufgrund
von fehlenden Informationen nicht mdglich sind. Somit lasst der Effectuation-Ansatz den Ein-
satz quantitativer und qualitativer Abschatzungsmodelle, die hauptsachlich auf den zu erwar-
tenden Return fokussiert sind, auf3er Acht (Kupper, 2010, S. 59). Entscheidungskriterien sind
in diesem Ansatz dagegen der affordable loss und das bird in the hand Prinzip.

Werden beide Ansatze in Bezug auf Entrepreneurship-Foérderprogramme betrachtet, so zeigt
sich, dass abhéngig vom Stadium des Startups, dem Grad der Unsicherheit bzw. des Risikos
unterschiedliche Prinzipien und auch Herangehensweisen zielfihrend sind. So folgern u.a.
Fueglistaller et al. (2015, S. 183), dass Entrepreneure ,neben linear-kausalem Denken auch

den Effectuation-Ansatz fur sich nutzen® sollten.

Causation und Effectuation sind damit nicht nur von deutlicher Relevanz fir das Entrepreneu-
rship und den Entrepreneurship-Prozess, sondern beeinflussen diese auch stark. Daher stellt
sich weiterhin die Frage nach ihrer Relevanz fiir die Wirkungen und Erfolge von Forderpro-

grammen fiir Entrepreneurship.

3.3.2. Nutzbarkeit von Causation und Effectuation als Bezugsrahmen fir die Mes-

sung von Erfolg bei Entrepreneurship-Férderprogrammen

Causation und Effectuation stehen sich als Ansatze nicht kontrar gegentber. Vielmehr zeigt
sich in der Startup Phase, dass beide ihre Anwendung finden (Fueglistaller et al., 2015, S.
186). Daher sind beide Ansatze fiir den in der vorliegenden Arbeit untersuchten Gegenstand
der Entrepreneurship-Forderprogramme interessant und es ergeben sich aus ihnen Implikati-

onen fur die Vorgehensweise und Verfolgung einer Strategie durch die Entrepreneure.

Zum einen ist die Situation, in der sich die Entrepreneure befinden, haufig durch eine hohe
Unsicherheit gekennzeichnet, da sie aus dem Forschungs- und Entwicklungsumfeld des KIT
stammen. Zum anderen erfolgen die Aktionen entsprechend dem linear-causalen Ansatz oder
dem iterativ und induktiv gepragten Effectuation-Ansatz, basierend auf der Einschatzung des

Risikos bzw. der Unsicherheit. Welchen Einfluss Férderprogramme darauf haben und ob sich
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Handlungen im Laufe des Foérderprogramms durch Kennenlernen von alternativen Entschei-
dungsanséatzen verandern, wurde bislang noch nicht untersucht. Des Weiteren eignet sich

diese Analyse dazu, Rickschliisse auf die Gestaltung des Forderprogrammes zu ziehen.

Causation und Effectuation wurden dabei bisher schwerpunktméaRig im Hinblick auf den Ein-
fluss von Forschungs- und Entwicklungsprogrammen (Brettel et al., 2012) sowie auf die Prob-
lemlésungsgeschwindigkeit analysiert. Eine Betrachtung mit Blick auf Aktionen vor dem Hin-
tergrund eines Forderprogrammes fehlt jedoch. Der Einfluss und die Forschung im Bereich
Effectuation befindet sich nach wie vor im Ubergang von einem ,nascent zu intermediate state*

(Perry et al., 2012), sodass diese weiter untersucht werden sollten.

3.3.3. Ableitung von Hypothesen von Causation und Effectuation als Bezugsrah-

men fur die Messung von Erfolg bei Entrepreneurship-Férderprogrammen

Ein wesentliches Ziel der vorliegenden Arbeit besteht darin zu analysieren, wie Forderpro-

gramme flr Entrepreneure wirken.

Als moderierende Faktoren wurden bereits bei Sarasvathy (2009, S. 89) die Rahmenfaktoren
genannt. So sind der Grad der Marktneuheit sowie der Technologieneuheit entscheidend da-
fur, ob ein Vorgehen nach Effectuation oder Causation sinnvoll ist. Sind zukunftige Entwick-
lungen gut prognostizierbar, weil der Markt oder die Technologie bekannt sind, dann sind auch
Modelle aus dem Causation-Bereich fur die Entscheidungsfindung und Umsetzung sinnvoll.
Insgesamt wird somit angenommen, dass sich die Situation, in der sich das Startup befindet,
in Bezug auf Unsicherheit auf die angewandten Causation- bzw. Effectuation-Handlungen aus-

wirkt.

Folglich wird ein Startup, das einem Causation-Ansatz folgt, Entscheidungen und die darauf
basierenden Handlungen linear durchfiihren. Weiterhin wird ein Startup dem Causation-An-
satz folgend auch seine Strategie nur noch in geringem Umfang anpassen. Startups, die dem
Causation-Ansatz folgen, werden auch durch ein Férderprogramm nur wenig an ihrer Ausrich-

tung und ihrem Vorgehen andern.

Dies wird in der Hypothese wie folgt beschrieben:
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H8: Entrepreneure, die in ihrem Vorgehen dem Causation-Ansatz folgen, werden durch ein

Forderprogramm wenig im Hinblick auf ihr Vorgehen beeinflusst.

Startups, die dem Effectuation-Ansatz folgen, werden hingegen in ihren Entscheidungen und
den darauf basierenden Handlungen eher iterativ vorgehen. Auch die Strategie dieser Startups
wird haufig noch iterative Anderungen erfahren. Férderprogramme werden daher einen héhe-

ren Einfluss auf die Handlungen der Entrepreneure haben als beim Causation-Ansatz.

Dies fuhrt zur ndchsten Hypothese:

H9: Entrepreneure, die in ihrem Vorgehen dem Effectuation-Ansatz folgen, werden durch ein
Forderprogramm im Hinblick auf ihr Vorgehen starker beeinflusst.

Daher ist die Frage, ob Entrepreneure eher dem Causation- oder dem Effectuation-Ansatz
folgen, sowohl fir die hier zu Grunde liegende Forschungsfrage als auch fir das Design und

die Ausrichtung von Programmen zur Forderung von Entrepreneurship relevant.

Neben diesen Faktoren und Indikatoren kommen noch weiter Wirkungen der Férderung von

Entrepreneurship in Betracht, die im nachsten Abschnitt betrachtet werden.

3.4. Weitere Einflussfaktoren und Indikatoren

Bisher wurden in Abschnitt 3 die Einflussfaktoren und Indikatoren betrachtet, deren mégliche
Relevanz fir die Fragestellungen der Arbeit sich aus der theoretischen Betrachtung in Ab-
schnitt 2 bzw. aus den praktischen Beobachtung ergeben haben. Jedoch fanden sich auch
Anhaltspunkte dafir, dass weitere Faktoren hinzutreten, die bisher in der Theoriebildung nicht

bertcksichtigt wurden.

Auch die Hypothesenbildung folgt daher dem in Abschnitt 4.2 néher dargestellten Grundsatz
der Action Design Research und im Verlauf der Arbeit wurde eine weitere offene Hypothese

notwendig.

Als letzte Hypothese wurde daher zur Forschungsbasis die Hypothese 10 formuliert:

H10: Die Teilnehmer werden Veranderungen aufgrund der Teilnahme am Forderprogramm
wahrnehmen.
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Nach dieser letzten Hypothese werden im nachsten Abschnitt die im Verlauf der Arbeit gebil-

deten Hypothesen nunmehr zusammengefihrt.

3.5. Zusammengefasstes Hypothesenmodell

In diesem Abschnitt werden die bisher in den Abschnitten 3.1.4 und 3.2.4 abgeleiteten Hypo-
thesen zusammengefasst und als Ubersicht in Tabelle 7 dargestellt. Diese bildet die Basis der
Operationalisierung in Abschnitt 4.4.

Hypothese Erwartete Wirkung von Entrepreneurship-
Forderung
Hypothese 1 positiv
Hypothese 2a positiv
Hypothese 2b positiv
Hypothese 2c positiv
Hypothese 3 positiv
Hypothese 4a positiv
Hypothese 4b positiv
Hypothese 4c positiv
Hypothese 5 neutral
Hypothese 6 positiv
Hypothese 7 positiv
Hypothese 8 neutral
Hypothese 9 positiv

Tabelle 7: Ubersicht der Forschungshypothesen

Die Hypothese 10 wird aufgrund ihrer offenen Formulierung hier nicht mit aufgenommen. Bei
dieser kann vor Durchfiihrung der Untersuchung nicht abgeschatzt werden, wie sie sich in
Bezug auf die Forschungsfragen der Arbeit auswirkt und welche Wahrnehmungen die Teil-

nehmer haben werden.
Im nachfolgenden Abschnitt werden fir die hier dargestellten Hypothesen die Operationalisie-

rungen vorgestellt und in Verbindung mit dem Forschungsdesign die Grundlage fiir die prakti-

sche Durchfihrung und spéatere Auswertung dargelegt.
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4. Untersuchungsmethodik und Datenerhebung

In diesem Abschnitt wird zunachst das Umfeld der Forschung dargestellt. Anschliel3end wer-
den Forschungsmethoden und Ansétze des Forschungsdesigns diskutiert und hieraus ein me-
thodisches Modell der Arbeit abgeleitet. Abschliel3end wird die theoretische Grundlage und

Methodik fur die Operationalisierung erértert.

Hierauf aufbauend werden sodann die im Abschnitt 3 gebildeten Forschungshypothesen ope-

rationalisiert.

4.1. Forschungsumfeld

Die Amway-Studie (2014, S. 11) belegt, dass im internationalen Vergleich immerhin 63 % der
befragten Personen davon Uberzeugt sind, dass Unternehmertum gelernt werden kann. Vor
allem Schulen, Hochschulen und spezielle Existenzgrindungsprogramme werden in der Ver-

antwortung hierfir gesehen.

Diese Erkenntnis entspricht, wie in Abschnitt 2.2 gezeigt wurde, durchaus der Realitat der
Entrepreneurship-Forderung, fir die das universitare Umfeld einen wesentlichen Kernbereich
bildet. Daher war es naheliegend, als Basis der vorliegenden Arbeit das universitare Umfeld

zu wahlen und ein darin beheimatetes Foérderprogramm zu betrachten.

Ausgehend von den theoretischen Betrachtungen in Abschnitt 2.2 wird dieses Umfeld hier
naher dargestellt, zunachst das universitare Umfeld des KIT und des EnTechnon und hierauf

aufbauend das konkrete Férderprogramm, der upCAT.

41.1. KITund EnTechnon

Den universitdren Rahmen der Untersuchung bildet das KIT, eine technische Universitat des
Landes Baden-Wirttemberg und nationales Forschungszentrum in der Helmholtz-Gemein-
schaft. Neben Forschung und Lehre z&hlt die Entwicklung zukunftsweisender Technologien
und deren Nutzung in Wirtschaft und Gesellschaft zu einer der selbstgesetzten Aufgaben des
KIT (vgl. Leitbild des KIT, 2015). Besonders werden hierbei die Innovationsférderung und die

Grindungskultur betont.
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Diese Ziele verfolgt die Hochschule u.a. im Institut fur Entrepreneurship, Technologie-Manage-
ment und Innovation (EnTechnon) mit einem eigenen Lehrstuhl flr Entrepreneurship und

Technologiemanagement.

Sie bietet mit ihrem ausdrticklichen Ziel der Férderung von Entrepreneurship und der Ausrich-
tung nicht nur auf Forschung und Lehre, sondern Praxisbezug ein ideales Umfeld und Klima

fur ein Entrepreneurship-Foérderprogramm.

4.1.2. Der upCAT

Der upCAT am EnTechnon ist als Forderprogramm fiir Entrepreneurship Teil der von EXIST
IV ausgezeichneten Griinderhochschule. Er wurde im Vorfeld dieser Arbeit im Jahr 2013 initi-

iert und lauft seitdem mit ein bis zwei Programml&ufen jahrlich.

Das Modell des Férderprogrammes folgt in seiner theoretischen Gestaltung dem eines Ac-
celerators, wie er in Abschnitt 2.2.2 beschrieben wurde.

Die Teilnehmer bewerben sich als Griinderteams. Einzelne Griinder werden im Regelfall nicht
zugelassen, da das Programm auf mehrkdpfige Teams ausgerichtet ist. Insbesondere Teams
aus dem Umfeld des KIT stehen im Fokus der Férderung. Hauptzielgruppe sind damit Studie-
rende, Promovierende und Wissenschaftler. Jedoch kénnen sich neben den technologie- und
innovationsbasierten Teams aus dem KIT-Umfeld auch weitere Teams um die Teilnahme am

upCAT bewerben.

Das Bewerbungsverfahren beinhaltet neben einer schriftlichen Bewerbung von maximal drei
Seiten Umfang zur Vorauswahl ein Bewerbungsgesprach mit den Bewerberteams, die in die
engere Auswahl kommen. AnschlieRend wahlt eine Jury die funf bis sechs Teams aus. Krite-
rien sind dabei ,Produkt®, ,Marktpotenzial®, ,Team“ sowie ,Innovationshéhe“ und ,Geistiges

Eigentum.”

Grundvoraussetzung ist eine hohe Einsatzbereitschaft, die Selbstverpflichtung zur Teilnahme

an allen Prasenzterminen und Nutzung der zur Verfligung gestellten Ressourcen.
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Teilnehmen kdnnen Teams die sich in der Vorgrindungsphase befinden oder bereits ein Star-
tup gegrindet haben. Die Teilnehmer missen zwar nicht in Karlsruhe wohnen, jedoch wird
erwartet, dass das Team an den drei Hauptterminen sowie an den weiteren Veranstaltungen
anwesend ist. Raume oder finanzielle Férderung werden im Rahmen des upCAT nicht zur
Verfligung gestellt. Jedoch wird auch keine Teilnahmegebuhr oder eine andere Gegenleistung
verlangt. Einzig das Engagement und aktive Beteiligung in den Veranstaltungen und bei den

gestellten Aufgaben wird von den Teilnehmern gefordert.

Wahrend des Programms durchlaufen die Teams den Accelerator und erhalten Unterstitzung
sowohl hinsichtlich methodischer als auch systematischer Aspekte.

Inhaltlich basierte der upCAT zundchst auf bekannten Themen fiir Entrepreneurship-Férde-
rung, wie sie auch die in Abschnitt 2.2 dargestellte Studie aus dem Jahr 2013 ergeben hatte.
Eine Auswertung von 25 Entrepreneurship-Férderprogrammen im deutschsprachigen und eu-
ropaischen Raum zu Beginn der Forschungsarbeit ergab, dass diese thematisch auf 10 Berei-

che fokussiert waren:

o Kreativitatstechniken und ldeenfindung,

¢ Businessmodellentwicklung und -bewertung,
¢ Grindungsplanung und Business Plan,

e Marktforschung und Marketing,

e Finanzierung und Férderung,

e Zielplanung und Controlling,

e Recht und Rechtsformen,

e Patente und IP-Schutz,

e Steuern und Versicherungen,

e Personlichkeit und Softskills.

Auch zeigen Studien, die sich damit befassten, warum Grunder und ihre Vorhaben scheiterten,
dass dies neben finanziellen Griinden insbesondere an fehlendem Grinderwissen sowie man-
gelnder Kompetenz in der Teambildung und Unternehmensfiihrung lag (vgl. Gruber et al.,
2008, Ambos und Birkinshaw, 2010).

Daher tragen die meisten Foérderprogramme diesen multidimensionalen Anforderungen Rech-

nung und bieten nicht nur eine reine finanzielle Unterstitzung.
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Inhaltlich umfasste der upCAT zunéachst insbesondere die Themen Market Evaluation, Design
Thinking, Customer Value Proposition, Customer Validation, Pricing, Finanzen und Finanzie-
rung, Sales and Networking, Geschaftsmodelle, (Online-) Marketing und Recht. Abgerundet

wird das Angebot durch ein Pitch Training.

Dabei steht eine Kombination von Theorie und praktischer Anwendung im Mittelpunkt. Der
Fokus liegt aber klar auf den einzelnen Grinderteams: die theoretische Wissensvermittlung
wird immer direkt mit der individuellen Nutzbarmachung in der Praxis der einzelnen Teams

verknupft.

Aufbauend auf den Untersuchungsergebnissen in den ersten Laufen des upCAT wurden me-
thodische Anséatze mit aufgenommen, wie ,Technology Profiles®, die den Griinderteams hel-
fen, einen ,Technology Push® Ansatz zu verfolgen: Die Teilnehmer erstellen ein Profil zu den
wichtigsten Eigenschaften einer neuen Technologie, und kontrastieren diese Eigenschaften
im Vergleich zu Alternativen. Auch der Einsatz der Value Delivery Modeling Language wurde
in das Programm integriert. Sie hilft den Startups, das Wertschopfungsnetzwerk, in dem sie
sich bewegen, transparent zu machen und so zu verstehen, mit welchen Geschéftspartnern
sie kooperieren missen, um ihre Idee erfolgreich in die Lieferkette einzufiihren.

Die Themen, Inhalte, Strukturen und Ablaufe haben sich im Laufe des upCAT verandert und

werden im Anhang 1 dargestellt.

Als Alternative zu dem hier genutzten Accelerator-Ansatz wére ein Konzept mit dem Einsatz
von Business Angels aufgrund der deutlichen Parallelen (so Cohen und Hochberg, 2014) in
Betracht gekommen. Gleichzeitig wirden diese neben einer finanziellen Férderung auch ihre
Erfahrung und ihr Branchenwissen mit einbringen und damit neben den Ressourcen auch die

Assets der Startups erweitern.

Dennoch wurde dieser Ansatz fur den upCAT nicht weiterverfolgt, da mit dem EXIST-Pro-
gramm ein Forderprogramm besteht ,das finanzielle Mittel und Ressourcen bietet. Der upCAT
wurde daher nicht als Konkurrenz hierzu, sondern als unterstiitzendes und ergdnzendes Pro-
gramm im Gesamtkonzept der EXIST-Forderung konzipiert. Den Teilnehmern werden weder

finanzielle Mittel, noch Raumlichkeiten o.a. zur Verfigung gestellt.

Vom Ablauf her unterteilt sich der upCAT in drei Kernveranstaltungen: Die Kick-Off-Woche,
die Fokus-Woche und den Demo Day. Ergénzt werden diese Veranstaltungen durch Progress
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Pitches, bei denen die Teilnehmer ihren aktuellen Stand u.a. vor den anderen Teams, erfolg-
reichen Grundern, Investoren und Professoren prasentieren und auch jeweils ihre Pitchféahig-

keiten verbessern kénnen.

Neben den gemeinsamen Progress Pitches wird jedem Team ein Mentor zugeordnet bzw. das

Team sucht sich diesen aus. Zuséatzlich steht das upCAT-Team als Coach zur Verfligung.

In der Kick-Off-Woche zu Beginn des upCAT wie auch in der Fokus-Woche in der Mitte des
Forderprogrammes liegt der Fokus auf der Interaktion zwischen Experten, Professoren und
den teilnehmenden Teams. In einer Mischung aus praxisbezogenen Vortragen und Veranstal-
tungen, die auf die konkrete Anwendung in den einzelnen Grinderteams und Griindungsvor-
haben ausgerichtet sind, wird den Teilnehmern neben Fachwissen auch Methodenwissen ver-
mittelt und die Gelegenheit zur Weiterentwicklung persoénlicher Kompetenzen und Fahigkeiten

gegeben.

Der Demo Day beschlief3t den upCAT mit einer Veranstaltung, bei der die Teilnehmer vor
Investoren, Business Angels, Unternehmen und KIT-Vertretern ihr Grindungsvorhaben pit-
chen und so neben Feedback auch die Mdglichkeit bekommen, geeignete Investoren bzw.

neue Finanzierungsmoglichkeiten zu erschliel3en.

Der upCAT als Basis der vorliegenden Arbeit und Umfeld der Forschung ist damit insgesamt

auf die Dauer von 12 Wochen ausgelegt.

5-wochige 32-stlindiger Intensiv- 6- wochige
Vorbereitungsphase Workshop (Mo-Fr.) Nachbereitungsphase

Prasenta-
tion

1. 2. 3 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12.
Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche Woche

Abbildung 17: Das upCAT Modell
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Im nachsten Abschnitt wird nunmehr der theoretische Forschungsansatz und das Forschungs-

design dargestellt.

4.2. Relevante Forschungsmethoden und -Designhansatze

Sowohl die Methoden der Datenerhebung als auch der -auswertung werden durch die Zielset-

zung und das Forschungsumfeld der Arbeit bestimmt.

Ausgehend von der zu Grunde liegenden Forschungsfrage wurde daher eine entsprechende
Forschungsphilosophie und ein geeignetes Forschungsparadigma entwickelt und entspre-
chende Methoden zur Datenanalyse und -auswertung herangezogen. Basierend auf der For-
schungsfrage kommen mehrere theoretische Ansatze und Vorgehensweisen als Forschungs-
basis in Betracht. Neben der Grounded Theory sind dies auch Design Science, Action Rese-
arch und die Kombination der beiden letzten Ansétze, die Action Design Research.

Bevor die oben in Abschnitt 3 gebildeten Hypothesen operationalisiert und konkrete Indikato-
ren abgeleitet werden, werden diese Konzepte fir Forschungsdesigns und Vorgehensmodelle
allgemein dargestellt. Im nachsten Abschnitt wird sodann erlautert, welchen Ansétzen die vor-

liegende Arbeit folgt.

4.2.1. Theory und Practice Research

Als Basis des Forschungsdesigns stellt sich zundchst die Frage nach der Ausrichtung und
dem Ziel der Forschung. Dabei werden sowohl auf die Theorie als auch auf die Praxis fokus-
sierte Ansétze vertreten und zwischen Theory und Practice Research unterschieden. Diese

werden daher in diesem Abschnitt zunéchst gegentibergestellt.

Die theoriebezogenen Ansatze versuchen theoretische Modelle durch deren Analyse, Ver-
gleich und Ubertragung zu verfeinern, verbessern oder weiter zu vertiefen. Die Practice Rese-
arch hingegen ist nicht auf Theorien, sondern auf die tatsachlich gelebte Praxis fokussiert.
Dabei werden weiterhin zwei Anséatze fir Practice Research unterschieden, Practice Based

und Practice Led Research.
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Die Practice Led Research wird teilweise auch als Performance Research bezeichnet, da ihr
Fokus darauf liegt, Erkenntnisse durch die Anwendung der in der Praxis vorgefundenen Me-
thoden und Vorgehensweisen zu erlangen (Haseman, 2006). Das Ergebnis stellt dabei eine
Kombination aus theoretischer und praktischer Erkenntnis, sowie der direkten Schaffung eines
Artefaktes in Form eines Produktes bzw. praktischen Ergebnisses im Rahmen der Untersu-

chung dar (Haseman, 2006).

Practice Based Research folgt hingegen einem anderen Ansatz. Zwar ist auch hier die Praxis
das Bezugsobjekt der Forschung, jedoch ist die praktische Umsetzung nicht das Forschungs-
ziel, sondern der Ausgangspunkt. Kern der Practice Research ist die Beobachtung und Be-
gleitung der Praxis, ihrer Wirkungen und das Gewinnen von Erkenntnissen hieraus. Jedoch
bleiben die Erkenntnisse nicht in der Formulierung von Theorien stehen, sondern werden mit
direktem Bezug zur Praxis gewonnen, sodass die bestehende Praxis gefdrdert, verbessert
oder geandert werden kann. Ausgangspunkt und gleichzeitig Ziel sind also die tatséchliche
praktische Anwendung.

Im Weiteren werden aufgrund des vorgegebenen Praxisbezuges der vorliegenden Arbeit nur

noch Ansatze zur Nutzung der Practice Research betrachtet.

4.2.2. Grounded Theory

Die Grounded Theory ist ein verbreiteter Ansatz, um in der Praxis beobachtete Vorgange zu
erklaren. Sie geht in ihrer Grundform davon aus, dass einzige Forschungsgrundlage das prak-
tische Forschungsproblem ist und daher das Forschungsdesign und die Hypothesenbildung
nicht auf in der Literatur bestehende Auffassungen und Theorien zuriickgehen (Strauss und
Corbin, 2008). Die Theoriebildung erfolgt nach diesem Ansatz ausschlie3lich durch Analyse
der erhobenen Daten zum untersuchten Problem und durch induktive Ableitung aus diesen
(Glaser und Strauss, 1967). Literatur und bestehende Theorien finden erst dann Einfluss in
die Forschung, wenn aus den gesammelten Daten eine hinreichend gefestigte Theorie entwi-
ckelt wurde (Glaser, 1992, S. 32).

Das Vorgehen nach dieser reinen Grundform der Grounded Theory wurde dahingehend Kkriti-
siert, dass es lediglich den Versuch darstelle, eigene Theorien losgeltst von duReren Einfllis-

sen und Wechselwirkungen zu erstellen (Suddaby, 2006). Pidgeon und Henwood (1997, S.
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255) bemangeln weiterhin, dass eine Aufbereitung und Auswertung von Daten ohne eine vor-
herige Auseinandersetzung mit dem theoretischen Hintergrund nicht mdglich ist. Ohne Kennt-
nis der aktuellen Diskussion kdnnten sonst bahnbrechende theoretische Erkenntnisse vermu-
tet werden, die tatséachlich nur die Unwissenheit des Forschers betreffen (Bryant und Charmaz,
2007, S. 20).

Zwar wird in der Literatur teilweise dennoch die Auffassung vertreten, dass Grounded Theory
in einer reinen Form und als einziger Ansatz in einem Forschungskonzept genutzt und nicht
mit anderen Methoden kombiniert werden sollte (Holt und Tamminen, 2010), jedoch ist eine
Loslésung von vorhandenen Theorien und bestehenden Diskussionen in der Literatur mit Blick
auf die Validitat der Forschung nicht vertretbar.

Dieser Kritik folgend ist die Grounded Theory besonders in Forschungsbereichen geeignet,
bei denen bislang keine theoretischen Erklarungen bestehen, diese unvollstandig sind oder
nicht fir das konkrete Umfeld entwickelt wurden (Creswell, 2007, Parry, 1998). Um dies zu
bestimmen, muss aber auch fur die Grounded Theory Ausgangspunkt die Betrachtung der

bestehenden Literatur und die vorhandene Theoriebasis sein.

Grundlage der Grounded Theory als Forschungsmethode ist das systematische Sammeln,
Kodieren und Validieren von Daten in einem iterativen Prozess (Galal-Edeen, 2005). Jedoch
sollte die Untersuchung nicht lediglich einem starren vorgegebenen Muster folgen, sondern
flexibel gestaltet und von den wahrend der Auswertung gewonnenen Erkenntnissen und Infor-

mationen geleitet werden (Strauss und Corbin, 2008, S. 12).

Ziel der Grounded Theory ist dabei die qualitative Auswertung von Forschungsdaten. Rein
gquantitative Auswertungen werden hingegen nur selten genutzt. Damit untersttitzt die Groun-
ded Theory insbesondere die Untersuchung von menschlichem Verhalten, Handeln und Inter-
aktionen (Hoda et al., 2010, Parry, 1998).

Im Bereich der qualitativen Forschung begegnet die Grounded Theory mit ihrem klaren me-
thodischen Vorgehen einem der Hauptkritikpunkte, wonach die qualitative Forschung oft nicht
als rigorose Wissenschaft, sondern eher als unwissenschaftlicher Journalismus angesehen
wird (Silverman, 2014, S. 26). Qualitative Untersuchungsmethoden sollten daher danach stre-
ben, methodische Kohéarenz zu erzielen und einen Zusammenhang insbesondere zwischen
Forschungsfrage, theoretischer Sicht und den Beobachtungen herzustellen (Mayan, 2009, S.
13).
|
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Als Forschungsansatz wird Grounded Theory dariiber hinaus kritisch gesehen, da durch die
Auswertung und Kodierung der qualitativen Daten die Gefahr besteht, durch den Einfluss ei-
gener Erfahrungen die Objektivitat einzuschréanken und eventuell sogar die Datenbasis zu ver-

lassen (Kempster und Parry, 2011).

4.2.3. Design Science Research

Ein anderer stark praxisbezogener Forschungsansatz ist Design Science Research. Nach wie
vor ist dieses in seiner genauen Definition umstritten. Design Science Research wird teilweise
als Forschungs-Paradigma (Hevner et al., 2004), teilweise als Forschungs-Strategie und Me-
thode (Oates, 2005) gesehen. Betrachtet man Design Science Research nur als Grundhal-
tung, so ist es keine eigenstandige Vorgehensweise, sondern pragt lediglich die Anwendung
bestehender Methoden und Konzepte. In dieser Arbeit wird es daher als Forschungsmethode
betrachtet.

Venable et al. (2012, S. 142) definieren Design Science Research als Forschung, die neue
natzliche Artefakte erfindet, um eine allgemeine Fragestellung oder ein Problem anzugehen
und die Nutzlichkeit dieses Artefaktes zur Losung derartiger Probleme betrachtet.

Design Science Research ist ein Ansatz, der den Ingenieurswissenschaften entstammt und
urspriinglich die Ubertragung von Konzepten und Vorgehensweisen der Designentwicklung
auf die Entwicklung von Techniken und technischen Produkten, wie beispielswiese Informati-
onssystemen, zum Ziel hatte (Venable, 2006). Design Science kommt dabei seiner Grundidee
folgend primar in Forschungsbereichen zum Einsatz, in denen nicht das bloRe Verstdndnis
des Ist-Zustandes das Ziel ist, sondern bei denen ein Produkt entwickelt wird, das als Ergebnis

gemessen und in seiner Nutzlichkeit beurteilt werden kann (March und Smith, 1995).

Im Gegensatz zu den meisten Anwendungen empirischer qualitativer und quantitativer Analy-
sen zielt Design Science Research somit nicht auf die blof3e Beschreibung eines Zustandes
und die Entwicklung einer Theorie, wie dieser entstanden ist, ab, sondern darauf, Losungen
fur die Zukunft und die Weiterentwicklung der Praxis zu schaffen (vgl. zu dieser Anwendung
bspw. auch Bider et al., 2013). Ziel ist es, nicht nur die bestimmenden Faktoren fur Erfolg und
Misserfolg oder das Bestehen bzw. Nichtbestehen einer Theorie zu bestimmen, sondern neue

praktische Lésungsansatze zu entwickeln (Osterle et al., 2010). Design Science Research
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strebt damit danach, bestehende Artefakte zu verbessern und geeignete Designs zu finden
(Purao, 2002).

Dem Ziel von Design Science Research, der Schaffung eines neuen oder verbesserten Arte-
faktes und damit verbunden der Losung eines praktischen Problems, folgend bestehen die
beiden Hauptaktivitaten in der Entwicklung der Technik oder einer Lésung und in ihrer Evalu-
ation (March und Smith, 1995), die in einer Art Kreislauf verlaufen: Entwicklung eines Artefak-
tes, Durchfiihrung und Evaluation (vgl. Pries-Heje und Baskerville, 2008). Andere Autoren se-
hen eher einen linearen Prozess mit Feedbackschleifen (so bspw. Peffers et al., 2008). Jedoch
widersprechen sich beide Sichtweisen nicht, sondern lassen sich in einem Prozess zusam-
menfuhren, der von der Problemstellung bzw. -definition Gber die Artefaktbildung und Evalua-

tion bis hin zur Kommunikation der Losung reicht.

Problem und Ziele einer
Motivation Losung
identifizieren definieren

Design und Praktische
Entwicklung Erprobung

Evaluation

Abbildung 18: Ablauf der Design Science Research

4.2.4. Action Research

Auch Action Research ist davon gepragt, dass sie auf die Erforschung praktischer Probleme
und die praktische Anwendung der gefundenen Theorien zur Problemlésung gerichtet ist
(Lindgren et al. 2004). Ziel der Action Research ist es, Aktion und Reflektion, Theorie und
Praxis im Zusammenspiel mit anderen zusammenzufihren und damit Lésungen fur praktische
Probleme und Fragestellungen zu finden (Reason und Bradbury, 2001). Die praktische An-
wendbarkeit steht dabei im Vordergrund (Checkland und Poulter, 2006).

Aus der Literatur lassen sich fir die Anwendung der Action Research verschiedene Anforde-

rungen ableiten. Zunachst muss das zu Grunde liegende Problem bzw. die Forschungsfrage
nach Narayanaswamy und Grover (2007) eine real existierende Problemstellung zum Gegen-
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stand haben. Diese darf auch nicht durch Reduzierung der Komplexitat auflésbar sein (Bas-
kerville, 1999). Die Ziele des Forschers und des Forschungssubjektes dirfen sich nicht ge-

genseitig ausschlieRen (Warmington, 1980).

Auch hinsichtlich der Methodik der Forschung stellt die Literatur zur Action Research klare
Anforderungen. Diese muss auf eine fundierte theoretische Basis aufbauen (Baskerville und
Myers, 2004).

Kern der Untersuchung ist die Interaktion des Forschers mit dem Forschungssubjekt (Basker-
ville, 1999) und die enge Zusammenarbeit zwischen Forschern und Praktikern zur ProblemI6-
sung (Narayanaswamy und Grover, 2007).

Der Forschungsprozess ist hierzu iterativ aufgebaut (Susman und Evered, 1978) und durch-
lauft mehrfach die Phasen der Identifizierung des Problems, der Planung von Mal3nahmen zur
Ldsung, der praktischen Umsetzung dieser Mal3hahmen, der Evaluation der hierdurch erziel-

ten Wirkungen und der Identifizierung wissenschaftlicher Erkenntnisse hieraus.

rfahrung / Lernen

Analysieren E
y festhalten

«

Abbildung 19: Der Prozess der Action Research nach Susman und Evered (1978)

Diese Phasen werden so oft durchlaufen, bis ein befriedigendes und brauchbares Ergebnis
erzielt wurde (McKay und Marshall, 2001).

Die Action Research zeigt damit zwar durchaus Parallelelen zur Grounded Theory, da bei ihr
aus der praktischen Erprobung von Losungsansatzen wissenschaftliche Theorien entwickelt
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werden. Jedoch beruht die Action Research gerade auf dem Stand der Forschung und Dis-
kussion in der Literatur als Basis der weiteren Untersuchung (vgl. Baskerville und Myers,
2004).

Design Science und Action Research zeigen damit erhebliche Parallelen in der Vorgehens-
weise (de Figueiredo und de Cunha, 2007; Jarvinen, 2007; Lee, 2007; Loebbecke und Powell,
2009) und lassen sich zu einem einheitlichen Modell kombinieren (Sein et al., 2011), das im
nachsten Abschnitt dargestellt wird.

4.2.5. Action Designh Research

In der neueren Literatur wird aufgrund der deutlichen Parallelen zwischen beiden der Ansatz
verfolgt, Design Science Research und Action Research zu kombinieren. Der sich so erge-
bende kombinierte Ansatz wird meist unter dem Namen Action Design Research beschrieben
und eingesetzt. Er basiert auf einer groRen Uberlappung und Ahnlichkeit von Design Science
Research und Action Research (Sein et al., 2011). Diese zeigt sich bereits deutlich in den
beiden Prozessen dieser Methoden, wie sie in Abbildung 18 und Abbildung 19 dargestellt wer-
den.

Jedoch bestehen bei allen Ahnlichkeiten auch Unterschiede zwischen beiden Methoden. So
setzt Design Science Research im Gegensatz zur Action Research bei der Erprobung des
Artefaktes keine Interaktion zwischen dem Wissenschaftler und der Anwendung in der Praxis
voraus (livari und Venable, 2009). Auch ist bei der Design Science Research die untersuchte
Problemstellung generellerer Natur, wohingegen bei der Action Research ein spezifischeres
Problem, meist eines bestimmten Kunden oder Auftraggebers, im Vordergrund steht und die
verallgemeinerbare Losung dahinter zurtcktritt (Venable, 2009). Weiterhin strebt Design Sci-
ence Research nach neuen innovativen Artefakten zur Problemlésung (Hevner et al., 2004,
Venable, 2006), Action Research hingegen danach, bestehende Verhaltnisse und Zustande
zu verstehen. Veranderungen missen dabei nicht notwendigerweise durch Neues und Inno-

vationen erfolgen (Davison et al., 2004).

Diese Unterschiede schlie3en eine Verbindung beider Methoden jedoch nicht aus. Sein et al.
(2011) verknipfen beide zu einer einheitlichen Methode, bei der im Zusammenwirken von For-

schung und Praxis iterativ ein Artefakt entsteht.
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Abbildung 20: Das allgemeine Modell der Action Design Research nach Sein et al. (2011)

Jedoch bezieht sich diese auf eine spezifische Anwendung im IT-Bereich, der dadurch ge-
kennzeichnet ist, dass neben dem Forscher und den Entwicklern noch ein Kunde bzw. Auf-

traggeber tritt. In der Methode von Sein et al. interagiert der Forscher daher je nach Phase mit
den Entwicklern oder dem Kunden.

’\ ’\ l\ Design Prinzipien
Wissenschaftler
| Beitrag zum
IP Spezifischen Design
des Kollektivs

Praktiker

Nutzbarkeit far
den Anwender

End Anwender

Abbildung 21: Action Design Research im IT-Bereich nach Sein et al. (2011)

Ubertragen auf die Entrepreneurshipférderung als Forschungsbereich der Arbeit erfolgt die
Interaktion zwischen Wissenschaftler, Anbietern bzw. Veranstaltern von Férderprogramm und
Entrepreneuren, die am Ende einen Beitrag zur Gestaltung der Forderprogramme leistet.
Diese Anwendung der Action Design Research wird im Abschnitt 4.3 néher beschrieben und
in Abbildung 22 dargestellt.
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Die Aktion Design Research kombiniert aber nicht nur die Methoden Action Research und

Design Science Research zu einer einheitlichen Methode, auch die Voraussetzungen und An-

forderungen lassen sich zusammenfassen. Diese stellt nachfolgend Tabelle 8 dar.

Action Research

Design Science Research

Action Design Research

Problem und mdgliche Ldsun-

gen

sung

Real existierendes konkretes | Allgemeines praktisches Pro- | Allgemeines oder konkretes
Problem als Forschungsgegen- | blem als Forschungsgegen- | praktisches Problem als For-
stand stand schungsgegenstand

Ziel: Erkenntnisse Uber das | Ziel: neue bzw. innovative LO- | Ziel: neue bzw. innovative L6-

sung des Problems

Problem nicht durch Reduzie-

rung der Komplexitat l[sbar

Problem nicht durch Reduzie-

rung der Komplexitat [6sbar

A

Ziel: Schaffung eines Artefaktes

Ziel: Schaffung eines Artefaktes

zur Problemlésung

Ziele von Forscher und For-

schungssubjekt durfen sich

nicht ausschliefRen

Ziele von Forscher und For-

schungssubjekt durfen  sich

nicht ausschlielRen

Fundierte theoretische Basis

Fundierte theoretische Basis

Interaktion des Forschers mit

dem Forschungssubjekt

Interaktion des Forschers mit

dem Forschungssubjekt

Zusammenarbeit zwischen For-

schung und Praxis

Zusammenarbeit zwischen For-

schung und Praxis

Iterativer Ablauf des Prozesses

Iterativer Ablauf des Prozesses

Iterativer Ablauf des Prozesses

In der Praxis brauchbares Er-

gebnis

Wirksamkeit des Artefaktes

Wirksamkeit /

Brauchbarkeit des Artefaktes

praktische

Theoriebildung aus der Be-

trachtung der Praxis

Theoriebildung aus den Wirkun-

gen des Artefaktes

Theoriebildung aus den Wirkun-
gen und der Beobachtung in der

Praxis

Tabelle 8: Voraussetzungen von Action Research, Design Science Research und Action Design Research

4.3. Methodischer Ansatz der Arbeit

Im Abschnitt 4.2 wurden die fur das Umfeld der Arbeit relevanten methodischen Anséatze und
Vorgehensweisen dargestellt. In diesem Abschnitt werden diese mit den Anforderungen und
Gegebenheiten der vorliegenden Arbeit abgeglichen und aufgezeigt, welcher Forschungsme-
thode die Arbeit folgt.
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Ziel der vorliegenden Arbeit ist es, die Wirkung von Entrepreneurship-Férderprogrammen zu
erfassen. Wie in Abschnitt 1.1 gezeigt wurde, handelt es sich hierbei um ein tatsachlich beste-
hendes praktisches Problem. Fir dessen Losung bestehen in der Literatur zwar erste Anséatze,

jedoch sind diese nicht frei von Kritik und weisen Schwéachen auf (vgl. Abschnitt 2.3 f.).

Da es sich bei der Wirkung von Forderprogrammen fur Entrepreneure um in der Praxis be-
obachtbare Erscheinungen handelt, kamen sowohl ein eher deduktiver Ansatz als auch induk-
tive Ansatze in Betracht. Aufgrund der schon zu Beginn der Arbeit bestehenden Zweifel an
den bestehenden Messansétzen und der Intention-Action-Theorie wurde das Ziel verfolgt, in-
duktiv aus den tatsachlichen Beobachtungen in der Praxis diese Theorien zu prifen und ggf.
weitere Modelle und Theorien abzuleiten. Deshalb und wegen der im Vordergrund stehenden
praktischen Anwendbarkeit der Ergebnisse wurde hier die Practice Research als Ansatz ge-
wahlt.

Aufgrund der umfangreichen Literatur- und Theoriebasis im Bereich der Bildung von Intention
und wegen der oben in Abschnitt 4.2.2 dargestellten Kritik an dieser Methode wurde ein Vor-

gehen nach der Grounded Theory ausgeschlossen.

Stattdessen wurde die in Abschnitt 4.2.5 dargestellte Action Design Research als Methode auf
ihre Nutzbarkeit gepriift. Die Voraussetzungen zur Anwendung dieser Methode wurden oben

in Tabelle 8 dargestellt.

Zunachst liegt dieser Arbeit mit der Frage nach der Wirkung von Entrepreneurship-Forderpro-
grammen sowohl eine allgemeine, als auch eine spezifisch auf das betrachtete Programm,
den upCAT, bezogene Problemstellung zu Grunde. Diese lasst sich auch nicht durch bisherige
Ansatze bzw. eine Reduktion der Komplexitat der betrachteten Situation l6sen (vgl. Abschnitt
2.3). Ziel der Arbeit ist dabei die Schaffung eines Modells fir die Wirkung von Entrepreneur-
shipférderung bei Nascent Entrepreneuren, das als Basis fir die Weiterentwicklung von For-
derprogrammen flr Entrepreneure dient. Das primére Artefakt der Arbeit ist dabei das Modell,
das die Wirkungsweisen und Wirkzusammenhénge der Entrepreneurshipférderung betrachtet.
Als sekundares Artefakt fuhrt dies zu einer Verbesserung, einer veranderten Ausrichtung und

damit im Ergebnis zu einer hoheren Wirksamkeit des betrachteten Férderprogramms.

Dieses Ziel entspricht auch den Interessen sowohl der Initiatoren als auch der Betreiber von
Programmen zur Férderung von Entrepreneurship und widerspricht auch nicht den Interessen
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der Teilnehmer an derartigen Programmen. Alle Beteiligten haben ein Interesse an einer wirk-

samen und erfolgreichen Férderung.

Ausgangspunkt der Arbeit ist sowohl eine Betrachtung bestehender Forderprogramme als
auch der bisherigen Anséatze zur Messung von Forderung von Entrepreneurship sowie der
diesen jeweils zu Grunde liegenden theoretischen Modelle und Konzepte. Auf diesen basieren
die im Laufe der Untersuchung entwickelten Teil-Artefakte, die Messanséatze und ihre theore-
tischen Erklarungen und Modelle. Damit entspricht die vorliegende Arbeit dem Modell und
Vorgehen der Action Design Research.

Auch der enge Praxisbezug ist durch die Nutzung des upCAT und seiner Teilnehmer als Un-
tersuchungsgegenstand und Untersuchungssubjekte gegeben. Die Interaktion wird durch die
Beteiligung des Autors bei der Konzeptionierung, dem Design sowie der Auswertung der Laufe
des upCAT sichergestellt. Dariber hinaus wird dieser Punkt in der Operationalisierung bertck-
sichtigt.

Der iterative Ablauf der Forschung ist durch die Begleitung mehrerer Laufe des upCAT vorge-
sehen und erwies sich in der Praxis auch als notwendig, da das erste Artefakt, der erste Er-
klarungsansatz fur die Wirkung von Entrepreneurshipférderung und der zunachst gebildete
Hypothesensatz zum Zusammenhang der Intention und Aktion im ersten upCAT Lauf falsifi-

ziert wurde.
Erst die hierauf folgenden weiteren Artefakte konnten die Wirkungen der Forderung erklaren
und somit praktisch nutzbare Anséatze liefern, die am Ende zu einem validen und praxistaugli-

chen Artefakt zusammengefihrt werden.

Die gesamte Forschung und ihr Design folgt daher dem methodischen Ansatz der Action De-

sign Research.
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wissenschaftliche
Analyse, Theorie- und
Wirkmodellbildung

Untersuchung in
der Praxis
Basis fiir
Forderprogramme
und Wirksamkeit

upCAT Lauf 1 upCAT Lauf 2 upCAf-l-.auf 3

Abbildung 22: Forschungsablauf nach der Action Design Research

4.4. Operationalisierung des Forschungsmodells

Nachdem im Abschnitt 3.5 die Forschungshypothesen, die dieser Arbeit zu Grunde liegen,
dargestellt wurden, werden diese nunmehr unter Beachtung des methodischen Ansatzes der
Action Design Research aus Abschnitt 4.3 operationalisiert und als Basis der praktischen Un-
tersuchung nutzbar gemacht.

Als ersten Schritt hierzu werden zunachst die Variablen in der Untersuchung klassifiziert und
ihre Abhangigkeiten betrachtet.

Die zu Grunde liegenden Modelle stellen hierfir lediglich theoretische Konstrukte dar (vgl.
Edwards und Bagozzi, 2000), die nur abstrakte und nicht direkt beobacht- oder messbare
Merkmale bieten (Bagozzi und Phillips, 1982). In diesem Abschnitt werden daher aus den
theoretischen Konstrukten und den daraus entstandenen Hypothesen konkrete Indikatoren
und MessgroRRen abgeleitet.

Die dabei im Rahmen des Action Design Research Vorgehens iterativ erstellten Operationali-

sierung und die Evolution des Forschungsmodells wird hier der Ubersichtlichkeit halber zu-
sammenhangend dargestellt.
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4.4.1. Variablen im Forschungsmodell

Aus der Betrachtung des theoretischen Hintergrundes in Abschnitt 2 wurden in Abschnitt 3
entsprechende Hypothesen gebildet. In diesen finden sich unterschiedlichste Variablen und

Einflussfaktoren, die in den nachfolgenden Abschnitten operationalisiert werden sollen:

o der upCAT,

e Entrepreneurial Intention,

e Soziale Normen,

e Wahrgenommene Verhaltenskontrolle,
¢ Einstellung zum Handeln,

¢ Handlungsbereitschaft,

e Aktion / unternehmerisches Handeln,

e andere Forderprogramme.

Die jeweilige Einordnung der Variablen als abhangige oder unabhangige Variable hangt dabei
wesentlich vom konzeptionellen Rahmen der Untersuchung und den zu Grunde gelegten und
erwarteten Beziehungen der Variablen zu einander ab. Diese konzeptionelle Grundlage hat im
Laufe der Untersuchung aufgrund erster Ergebnisse eine Evolution erfahren, die in das der
Action Design Research folgende iterative Forschungsdesign eingeflossen ist.

Ausgangspunkt der Untersuchung waren die Theorien zur Bildung von Intention und die hie-
raus linear resultierenden Aktionen (vgl. die theoretischen Darstellungen in Abschnitt 2.5 bis
2.7).

Dieser theoretische Ansatz fuhrte zu einem Forschungskonzept, bei dem der upCAT auf die
Intention und hiertiber auf die Aktionen der Teilnehmer wirkt. Der upCAT war in diesem kon-
zeptionellen Rahmen unabhéngige Variable, die Intention und die Aktion abh&ngige Variablen.

Die Intention wére bei diesem Ansatz vollstdndiger Mediator zwischen upCAT und Aktion.
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upCAT

\J

Aktion

\ J

Intention

Abbildung 23: Konzeptioneller Rahmen upCAT-Intention-Aktion

Soziale Normen, wahrgenommene Verhaltenskontrolle, Einstellung zum Handeln und Hand-
lungsbereitschaft sind in diesem Ansatz entsprechend den Intentionsmodellen (vgl. Abschnitt
2.5.8) Vorfaktoren fur Intention. Der upCAT wirde dabei nach seiner Ausrichtung alle Variab-
len mit beeinflussen bis auf Soziale Normen, da keine Interaktion mit dem Umfeld der Teilneh-
mer stattfindet. Wahrgenommene Verhaltenskontrolle, Einstellung zum Handeln und Hand-
lungsbereitschaft sind daher hier ebenfalls als abhéangige Variablen zu sehen, Soziale Normen
als unabhangige Storvariable. Die Teilnahme an anderen Férderprogrammen stellt in diesem

Konzept ebenfalls eine Stdrvariable dar.

Bei diesem Konstrukt hatte der upCAT entsprechend den Hypothesen Verdanderungen in der
Intention hervorrufen miissen. Da diese bereits in der Untersuchung im ersten Lauf des upCAT
nicht festgestellt werden konnten, wurde ein alternativer konzeptioneller Rahmen fir die Wir-

kungen mit in die Betrachtungen einbezogen und die Untersuchung entsprechend erweitert.

Aktionen bleiben in dieser Betrachtung abhangige Variable, da diese nicht direkt durch die
Untersuchung veréndert werden. Ebenso ist der upCAT nach wie vor eine unabhangige Vari-
able, da seine Ausgestaltung direkt beeinflusst wird und Gber ihn die veranderten Wirkungen
gesteuert werden. Da die Intention nicht durch den upCAT beeinflusst wird, ist diese jedoch
nicht mehr als abhéngige, sondern ihrerseits als unabhéngige, wenn auch nicht beeinflussbare

Variable anzusehen.

Daher kommen grundsatzlich zwei Modelle in Betracht, die sich durch die Rolle des upCAT

unterscheiden:

e der upCAT als Mediator zwischen Intention und Aktion und

e der upCAT als Moderator der Beziehung zwischen Intention und Aktion.
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Bei einem Mediatoreffekt wird der Zusammenhang zwischen Variablen nicht oder nicht nur auf
direktem Weg vermittelt, sondern ganz oder wenigstens teilweise Uber eine Mediatorvariable
(Rudolf und Muller, 2012).

Ware der upCAT Mediator zwischen Intention und Aktion, so misste folglich die Intention auf

den upCAT und (zumindest teilweise) Uber diesen auf die Aktion wirken (vgl. Abbildung 24).

upCAT

Intention Aktion

Abbildung 24: upCAT als Mediator

Eine solche Beziehung zwischen Intention und dem upCAT ist jedoch nach allen theoretischen
Modellen ausgeschlossen. Die Intention der Teilnehmer im Hinblick auf ihr Griindungsvorha-
ben hat keinen Einfluss auf das extern vorgegebene und zusammengestellte Forderpro-

gramm.

Vielmehr wirkt der upCAT als Moderator auf die Beziehung zwischen Intention und Aktion.

Bei einem Moderatoreffekt hangt von der Auspragung einer Variablen die Starke des Zusam-

menhangs von zwei anderen Variablen ab (Rudolf und Mdiller, 2012).

upCAT

Intention Aktion

A J

Abbildung 25: upCAT als Moderator
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Ahnlich dem ersten oben beschriebenen Konzept stellen wahrgenommene Verhaltenskon-
trolle, Einstellung zum Handeln und Handlungsbereitschaft Vorfaktoren zur Intention dar und
sind in diesem Modell integriert. Soziale Normen und die Teilnahme an anderen Fdrderpro-
grammen sind unabhangige Storvariablen, die auf das in Abbildung 25 dargestellte System

wirken.

4.4.2. Grundlagen und Vorgehen bei der Operationalisierung

Eine strukturierte Operationalisierung theoretischer Konstrukte sollte nach Homburg und Klar-

mann (2006) folgende Punkte beachten:

e Berlcksichtigung einer Mehrzahl von Indikatoren,
e Spezifizierung der Beziehung zwischen Konstrukt und Indikator,

o Ruckgriff auf bereits existierende Operationalisierungen.

Bevor die tatsachliche Operationalisierung erfolgt, werden diese Punkte daher néher betrach-
tet und so ein Rahmen fur die Ableitung von Kriterien und Indikatoren geschaffen.

4.4.2.1. Notwendigkeit einer Mehrzahl von Indikatoren

In der Literatur ist anerkannt, dass jede Messung eines Indikators fir Messfehler anfallig ist.

Bereits Churchill (1979) stellte fest, dass das Ergebnis jeder Messung, die auf Beobachtungen
oder Aussagen von Menschen beruht, sich aus drei Werten zusammensetzt: dem wahren
Wert, einem systematischen Fehler und einem zufélligen Fehler. Zufallige Fehler treten dabei
regelmafig in der Sphare der untersuchten Personen auf, die bspw. Fragen beantworten,
ohne sie tatsachlich verstanden zu haben, oder Fragen unbeabsichtigt auslassen. Systemati-
sche Fehler treten hingegen in der Konzeption von Indikatoren und ihrer Messung auf. So kann
bspw. die Formulierung einer Frage oder das Verhalten eines Interviewers das Antwortverhal-

ten beeinflussen.

Durch sich ergénzende Indikatoren und systematisch methodische Vorkehrungen kann dieser
Effekt abgemildert werden. Insbesondere die Verwendung von mehreren Indikatoren tragt
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dazu bei, Fehler bei der Messung zu vermeiden (vgl. Heinemann, 2007, Homburg und Klar-
mann, 2006). Einzelne Fehler fallen hierdurch in der Gesamtmessung nicht mehr so stark ins

Gewicht.

Daher wird bei der Operationalisierung der einzelnen Hypothesen versucht, diese nicht durch
einzelne Indikatoren zu messen. Auch bei der Auswahl der Messmethode wird die Frage der

Fehlertoleranz nochmals bericksichtigt.

4.4.2.2. Beziehung zwischen Konstrukt und Indikator

Weiterhin muss zwischen dem Konstrukt und dem Indikator ein Zusammenhang bestehen, der
mit den Regeln der Kausalitat zu erklaren ist. Dieser kann entweder reflektiv oder formativ
gebildet werden. Sofern mit einer dieser Methoden eine Beziehung hergestellt werden kann,
liegt die notwendige Beziehung vor. Eine Unterscheidung ist dennoch geboten, da sich bei
reflektivem und formativem Vorgehen jeweils die Auswahl geeigneter Analysemethoden sowie
der Reliabilitats- und Validitditsmafe unterscheiden (vgl. Diamantopoulos und Winklhofer,
2001).

Jarvis et al. (2003) unterscheiden vier Dimensionen, um beide Vorgehensweisen abzugren-
zen: die Richtung der Kausalitat, die Austauschbarkeit der Indikatoren, die Kovarianz zwischen
den Indikatoren sowie das homologische Netz der Indikatoren.

Im reflektiven Ansatz verlauft die Kausalitdt vom Konstrukt zu den Indikatoren, die Manifesta-
tionen des Konstruktes sind, sodass eine Veranderung des Konstruktes zur Veranderung der
Indikatoren fuhrt. Die Indikatoren sind bei diesem Ansatz austauschbar und eine Eliminierung
oder Austausch von Indikatoren hat auf das theoretische Konstrukt keine Auswirkungen. Die
Indikatoren verbindet eine Kovarianz, sodass Veranderungen bei einem Indikator auch Veran-
derungen bei anderen Indikatoren nach sich ziehen. Die Indikatoren beruhen auf gleichen Ur-
sachen und fuihren zu gleichen Konsequenzen, sie verbindet also ein einheitliches homologi-

sches Netz.

Beim formativen Ansatz hingegen verlauft die Kausalitat von den Indikatoren zum Konstrukt.
Indikatoren sind daher definierte Charakteristika des Konstruktes und Veranderungen der In-
dikatoren fuihren zu Veranderungen des Konstruktes. Die Indikatoren sind deshalb nicht aus-

tauschbar. Eliminiert oder verandert man Indikatoren, kann dies das theoretische Konzept und

|
131



Untersuchungsmethodik und Datenerhebung

seinen Inhalt verandern. Gleichzeitig besteht zwischen den Indikatoren keine Kovarianz, so-
dass Veranderungen eines Indikators nicht unbedingt auch Veranderungen bei anderen Indi-
katoren zur Folge haben. Indikatoren missen bei diesem Ansatz nicht die gleichen Ursachen

und die gleichen Konsequenzen haben und kdnnen in ihrem nomologischen Netz variieren.

Im Rahmen der Operationalisierung wird daher zwischen diesen beiden Anséatzen unterschie-
den und das Vorgehen klar einem davon zugeordnet. Bei der Wahl der Methoden zur Auswer-
tung wird diese Zuordnung sodann entsprechend berticksichtigt.

4.4.3. Existierende Operationalisierungen als Grundlage

In diesem Abschnitt werden bestehende Messmodelle und Operationalisierungen im Bereich
der Hypothesen dieser Arbeit vorgestellt. Diese werden als Basis flr die Datenerhebung ge-
nutzt. Ein derartiger Ruckgriff wird in der Literatur als notwendig erachtet, um eine Vergleich-
barkeit der Forschung und ihrer Ergebnisse zu erreichen und gleichzeitig die Qualitat der For-
schung durch die Nutzung bewdahrter Konstrukte mit hoher Reliabilitdt und Validitat zu errei-
chen (Homburg und Klarmann, 2006).

4.4.3.1. Intention

Zur Messung der Entrepreneurial Intention, ihrer verschiedenen Dimensionen und der dabei
ablaufenden kognitiven Prozesse findet sich in der Literatur eine Vielzahl unterschiedlicher
Ansatze (so bspw. Autio et al., 2001; Chen et al., 1998; Erikson, 1999; Fayolle et al., 2006;
Kickul und Zaper, 2000; Kolvereid, 1996; Kolvereid und Isaksen, 2006; Krueger, 1993; Krueger
und Brazeal, 1994; Krueger et al., 2000; Lee und Wong, 2004; Peterman und Kennedy, 2003;
Tkachev und Kolvereid, 1999; Veciana et al., 2005; Zhao et al., 2005).

Intention bewegt sich dabei ausschlielich im Bereich des menschlichen Denkens, weshalb
sie weder unmittelbar zu beobachten noch zu messen ist. Intentionen lassen sich lediglich
indirekt ermitteln, indem der Akteur nach seinen Absichten befragt oder indem aus der Situa-
tion und der Tatigkeit auf die Absichten geschlossen wird, die der Akteur verfolgt (vgl. bspw.
Weinberger, 1996, S. 99 ff.).

Bei der Bildung von Intention handelt es sich weiterhin um einen komplexen kognitiven Pro-
zess (Baron, 2004). Diese Komplexitat zeigt sich nicht zuletzt auch in den oben in Abschnitt
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2.5 dargestellten verschiedenen Modellen und Theorien zu Entstehung und Einflussfaktoren

auf Intention im Bereich des Entrepreneurships.

Teilweise wird in der Literatur die Auffassung vertreten, die Entrepreneurial Intention sei Uber
eine eindimensionale Messung der diesbezliglichen subjektiven Selbsteinschatzung der Ent-
repreneure und ohne weitere Differenzierung erfassbar (so im Ergebnis bspw. van Gelderen
et al., 2010). Zwar werden auch in den Arbeiten, die Intention direkt messen, meist mehrere
Messkriterien verwendet, doch fordert das in Abschnitt 4.4.2.1 als Grundanforderung an die
Operationalisierungen definierte valide und fehlerminimierte Vorgehen nicht nur die Nutzung
mehrerer Indikatoren, sondern auch die Betrachtung von Vor- und Einflussfaktoren.

Daruber hinaus zielt die vorliegende Arbeit nicht auf eine blof3e Messung von Intention und
ihrer Veranderungen, sondern untersucht Wirkzusammenhange. Aus diesem Grund wurden
bei der Bildung der Hypothesen nicht nur die Intention, sondern auch deren Vorfaktoren ein-
bezogen (vgl. Abschnitt 3.1.4).

Nach einer Auswertung der neueren Literatur und bestehender Meta-Studien zu diesem
Thema werden hier schwerpunktmafig die Operationalisierungen von Krueger et al. (2000)

sowie Lifian und Chen (2009) zur Messung von Intention herangezogen.

Krueger et al. (2000) nutzen dabei als Basis fur ihre Datenerhebung Fragen, die sie durch
Auswertung vorhandener Studien gewonnen haben. Gleichzeitig zeigen sie in ihrer Studie zur
Relevanz der Intention Theorien von Aijzen und Shapero und Sokol mit einem Sample von 97
Studenten die Validitat ihres Forschungsansatzes. Hierzu testeten sie mittel Regressionsana-
lysen fir jedes Modell die gesamte statistische Relevanz, wie auch fur die einzelnen Kompo-
nenten der Modelle. Beide Modelle zeigen sich dabei als signifikant, das von Shapero und

Sokol sogar etwas starker als das von Ajzen.

Auch Lifian und Chen (2009) entwickelten einen Messansatz fir Intention im Entrepreneurship
aus einer Meta-Analyse von Studien. Ein Schwerpunkt lag dabei auf den Arbeiten von Autio
et al. (2001), Chen et al. (1998), Kickul und Zaper (2000), Kolvereid (1996), Kolvereid and
Isaksen (2006), Krueger et al. (2000) sowie Veciana et al. (2005).

Im Anschluss an die Entwicklung ihrer Operationalisierung validierten Lifian und Chen (2009)

diese anhand von zwei Studien in Spanien und Taiwan anhand statistischer Analysen.
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Durch diese Studien werden neben der Entrepreneurial Intention und der Haltung gegenuber
Entrepreneurship noch die Einflussfaktoren Perceived Behavioral Control und soziale Normen
abgedeckt. Jedoch werden weder die Faktoren Fahigkeiten und Wissen noch volitionale Fak-

toren miterfasst.

Fur die unter dem Begriff Wissen und Fahigkeiten im Entrepreneurship-Modell zusammenge-
fassten Eigenschaften zeigen Wadhwa et al. (2009) und Cholotta (2010) valide Méglichkeiten

zur Messung auf.

Hinsichtlich der Volition muss zwischen allgemeinen volitionalen Einflussfaktoren und Volition
als Personlichkeitsmerkmal unterschieden werden. Wie bereits in Abschnitt 2.7.5 beschrieben,
werden die volitionalen Einflussfaktoren indirekt in den Einflussfaktoren nach dem hier genutz-
ten Intention-Modell mitberticksichtigt. Lediglich die Volition als Personlichkeitsmerkmal wird
davon nicht erfasst.

Fur diese besteht jedoch mit dem Selbststeuerungsinventar von Fréhlich und Kuhl (2003) be-
reits ein anerkanntes Instrument zur Messung. Weitere Ansatze zur Messung der Volition als
Personlichkeitsmerkmal oder individuelle Eigenschaft bestétigen dieses und nutzen éhnliche

Ansatze (bspw. fur den Bereich des Sportes: Wenhold et al., 2008, Proios und Proios, 2014).

Damit bestehen auch fur die Indikatoren und Faktoren im Bereich der Volition, die sich aus der
theoretischen Betrachtung und Literaturauswertung in den Abschnitten 2.6 und 2.7 ergeben
haben, entsprechende valide Operationalisierungen, die spater zur Grundlage der konkreten

Umsetzung in dieser Arbeit gemacht werden.

Auf Basis der vorstehenden Untersuchungen und Studien wird fur diese Arbeit die Messung
und Analyse der Intention und der mit ihr zusammenh&ngenden Einfluss- und Vorfaktoren ent-

wickelt und operationalisert.

Auch die Untersuchung der Aktion wird auf bestehende Operationalisierungen zurlickgefuhrt.

4.4.3.2. Aktion
Traditionell ist die Untersuchung von Handeln und Aktion im Entrepreneurship-Umfeld eher

auf cross-sektionale Erhebungen und retrospektive Betrachtungen gerichtet. Davidsson
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(2004, S. 61 ff.) zeigt jedoch auf, dass es hierdurch erschwert wird, kausale Zusammenhange
herzustellen und der sich entwickelnden Natur des Entrepreneurship-Prozesses gerecht zu
werden. Daher werden inzwischen in Studien mehr und mehr longitudinale Methoden genutzt
und untersucht, wie sich Griindungsvorhaben im Laufe der Zeit entwickeln und welche Hand-
lungen, Aktionen, Ereignisse und strategische Entscheidungen auftreten (so bspw. Van de
Ven et al., 1999, Reynolds et al., 2000). Einem anderen Ansatz folgen groRe Studien Uber das
Verhalten von Entrepreneuren wie bspw. die Panel Study of Entrepreneurial Dynamics, die mit
einem festen Set von Verhaltensweisen und Aktionen die Griindungsvorhaben zu unterschied-
lichen Zeitpunkten zu erfassen versuchen (Gartner et al., 2004).

Ein weiterer Ansatz ist die Wahl einer offenen und qualitativen Herangehensweise, die Raum
fur verschiedene Aktionen und Handlungen lasst und nicht mit einem festen geschlossenen
Set arbeitet (Van de Ven, 1992).

Ein offenes Set bietet dabei die Gewahr daftir, dass eine Vielzahl von Handlungen erfasst wird.
Ein geschlossenes Set hingegen verbessert die Vergleichbarkeit und schlief3t irrelevante oder
seltene Handlungen eher aus. Teilweise wird daher auch ein gemischter Ansatz, insbesondere

bei Erhebung qualitativer Daten, genutzt.

Neben der Frage, wie grundsatzlich ein Set an Aktionen, Handlungen und Verhaltensweisen

formuliert wird, gibt es in der Literatur eine Vielzahl von Messkriterien, die angewandt werden.

Ein Teil der Literatur fokussiert sich dabei auf das Business Model bzw. den Business Plan
von Grindern (so bspw. Delmar und Shane, 2003, Kraus und Schwarz, 2007, Liao und
Gartner, 2006, Lange et al., 2007, Honig und Karlsson, 2004, Karlsson und Honig, 2009, Kirsch
et al., 2009).

Jedoch zeigten bereits Reynolds und White (1997) und Diochon et al. (2001), dass es eine
Vielzahl von Aktionen und Aktivitaten von Entrepreneuren im Zusammenhang mit ihrem Grin-
dungsverhalten gibt und dieses nicht auf die (Weiter-)Entwicklung von Business Planen und

Modellen beschrankt werden kann.

Daher werden bei der Ableitung konkreter Messkriterien im Abschnitt 4.5.3 weitere bestehende
Operationalisierungen als Grundlage diskutiert, die sich mit der Relevanz von einzelnen Hand-

lungen im Entrepreneurship befasst haben. Nach einer entsprechenden Literaturrecherche
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werden hier Gartner und Shane (1995), Reynolds (1997), Reynolds und White (1997) sowie
Diochon et al. (2001) als Grundlage beriicksichtigt.

4.4.3.3. Causation und Effectuation

Auch im Hinblick auf das jeweilige Vorgehen, die Zielbildung und den Umgang mit Unsicher-
heiten nach den in Abschnitt 2.8 dargestellten Causation und Effectuation Modellen bestehen
in der Literatur bereits Untersuchungs- und Messansétze, die die theoretische Basis operatio-
nalisieren. Jedoch ergab eine Literaturrecherche im Jahr 2014 nur wenig Literatur, die mit va-

lidierten Ansatzen und Kriterien Effectuation und Causation misst.

Als eine der wenigen Quellen entwickelten Chandler et al. (2007) in einer Studie mit 180 Un-
ternehmen einen Ansatz, um Effectuation und Causation im unternehmerischen Vorgehen zu

messen, und validierten diesen kritisch.

Causation wird dabei in den Bereichen Planung, Struktur und Vorgehen im Unternehmen ge-
messen. Fir Effectuation werden die Themenfelder Experimentieren, Flexibilitdt, hinnehmbare

Verluste, Vereinbarungen, Partnerschaften und Ausrichtung auf Ressourcen betrachtet.

In einer Validierungsstudie mit 196 Unternehmen zeigten Chandler et al. (2007) sodann die
Konvergenz und die Validitat der entwickelten Messkriterien.

Die hier beschriebenen Operationalisierungen werden im nachfolgenden Abschnitt néher er-
l&utert und auf die konkreten Forschungsziele der Arbeit angewandt.

4.5. Ableitung konkreter Messkriterien

In diesem Abschnitt werden die in den Abschnitten 3.1.4 und 3.2.4 gebildeten Hypothesen auf
Basis der im Abschnitt 4.4.3 dargestellten bestehenden Operationalisierungen in einzelne

Messkriterien umgesetzt.
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4.5.1. Theoretischer Hintergrund zum Design von Messkriterien

Bevor konkrete Messkriterien und einzelne Fragestellungen entwickelt werden, wird in diesem
Abschnitt der theoretische Hintergrund der Datenerhebung — die Struktur und Form von Fra-

gen und Skalen — betrachtet.

Bei der Erhebung von Daten und den hierzu genutzten Methoden ist zunachst zwischen qua-

litativen und quantitativen Daten zu unterscheiden.

4.5.1.1. Erhebung quantitativer Daten

Quantitative Daten werden meist durch standardisierte Fragebdgen erhoben (Raithel, 2006).
Hierbei kbnnen sowohl offene als auch geschlossene Fragen bzw. halboffene Fragen (Hybrid-
fragen) genutzt werden. Jeder Fragentypus hat dabei seine Vor- und Nachteile, die in der Li-

teratur diskutiert werden und bei der Auswahl abzuwégen und beim Einsatz zu beachten sind.

Geschlossene Fragen (mit einer oder mehreren Antwortmdglichkeiten) haben den Vorteil,
dass sie eine hohe Vergleichbarkeit, eine hohe Durchfiihrung- und Auswertungsobjektivitat
sowie relativ geringen Aufwand bei der Auswertung bieten und gleichzeitig leicht und schnell
zu beantworten sind (Diekmann, 2005). Die fest vorgeschriebenen Antwortoptionen haben je-
doch den Nachteil, dass sich die Teilnehmer ggf. nicht in diesen Optionen wiederfinden oder
einen abweichenden Mal3stab anlegen (Porst, 2011).

Offene Fragen, bei denen die Teilnehmer die Antworten frei formulieren, beheben diesen
Nachteil. Andererseits haben diese das Problem, dass sie stark von der Verbalisierung und
dem Verstandnis der Antworten abhangen (Porst, a.a.0.). Auch erfordern sie bei der Daten-

auswertung einen héheren Aufwand.

Hybridfragen sind eine Mischung aus beiden Typen, bei der in einer geschlossenen Frage eine
offene Antwortkategorie angeboten wird. Porst (a.a.0.) kritisiert diesen Fragentypus, da er
eher aus der Unentschlossenheit des Fragenstellers herrihre, der sich nicht fir eine ganz
offene oder geschlossene Frage entscheiden kdnne. Nach seiner Auffassung dient eine Hyb-
ridfrage nicht der Datenerhebung oder Qualitat, sondern hdchstens der Motivation der Teil-
nehmer, denen so eine immer passende Antwortmaoglichkeit geboten wird. Dieser Auffassung
folgend werden in dieser Arbeit keine Hybridfragen verwendet, sondern erforderlichenfalls klar

getrennte geschlossene und ergéanzende offene Fragen.
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Soweit méglich wird in den Fragebtgen auf geschlossene Fragen zurtickgegriffen und offene
Fragen dort verwendet, wo eine abschlieBende Formulierung der Antwortmdéglichkeiten keinen

Sinn macht. In den Interviews werden hingegen eher offene Fragen verwendet.

Zur Messung der guantitativen Daten werden in den Fragebdgen und Interviews Skalen ver-
wendet. Je nach Art der Frage werden fir solche, bei denen die Teilnehmer sich fir eine oder
mehrere Antworten entscheiden sollen, nominale und fir solche, bei denen es um eine abge-

stufte Einschatzung geht, ordinale Skalen genutzt (vgl. Steinert und Thiele, 2000).

Diese werden nicht vollstandig verbalisiert, um die Schwierigkeit einer treffenden Verbalisie-
rung der einzelnen Punkte (vgl. Porst, 2011) zu vermeiden. Stattdessen werden lediglich die
Endpunkte verbalisiert. Der sich hieraus ergebende Nachteil, dass die Teilnehmer den Zwi-
schenraum und seine Einteilung je nach ihrem eigenen Abstufungsmalstab fillen, wird bei
der Wahl der Skalenbreite beriicksichtigt.

Grundsatzlich bieten sich fir endpunktbenannte Skalen Breiten mit 5, 7 oder 9 Werten an,
wobei der genaue Umfang dabei oft von der zu erwartenden Differenzierungsfahigkeit der Teil-
nehmer abhéngig gemacht wird (Porst, a.a.0.). Diese Arbeit folgt insoweit aber einer anderen
Erwéagung: eine breitere Skala bietet bei lediglich endpunktbenannten Skalen mehr Raum fur
Antwortvarianzen und Skalenunschéarfen, sodass hier fir ordinale Skalen eine 5-Punkte-Skala

gewahlt wird. Rest- oder Fluchtkategorien werden hierbei nicht angeboten.

Dabei werden, der Empfehlung von Porst (a.a.0.) folgend, tUber alle quantitativen Fragen, bei
denen eine ordinal skalierte Messung sinnvoll mdglich ist, ahnliche eindimensionale und

gleichgerichtete Likert-Skalen verwendet.

4.5.1.2. Erhebung qualitativer Daten

Die vorliegende Arbeit hat jedoch nach der zu Grunde liegenden Fragestellung als Ziel, nicht
nur quantifizierbare Einschatzungen und Verhaltensweisen zu erfassen, sondern die dahinter-
stehenden Wirkungen und Prozesse mit zu betrachten, um ein fir die Praxis der Forderung

von Entrepreneurship nutzliches Konzept zu entwickeln.
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Prozesse und subjektive Einschatzungen lassen sich sehr gut mit qualitativen Methoden er-
heben (Helfferich, 2011). Hierbei kommen sowohl offene Fragen als auch die Durchflihrung
von Interviews in Betracht. In der Literatur wird eine Vielzahl unterschiedlichster Vorgehens-
weisen und Methoden der Vorbereitung und Durchfiihrung von Interviews diskutiert (Mayring,
2002). Die Wahl der konkreten Methode hangt dabei von der Fragestellung bzw. dem For-
schungsziel ab (vgl. Mayring, 2002, Helfferich, 2011).

Diese Arbeit geht zunachst von den theoretischen Hintergrinden der Intention und Aktion so-
wie ihrer Beeinflussung aus. Fur ein derartiges Themenfeld, bei dem bereits ,dezidierte, spe-
zifische Fragestellungen im Vordergrund stehen® schliagt Mayring (2002, S. 67) ein problem-
zentriertes Interview vor. Bei den Interviews, die auf spezifische Probleme und Fragestellun-
gen fokussiert sind, handelt es sich um semistrukturierte Interviews (vgl. Schnell et al. 1998).
Der Grundgedanke bzw. die Forschungsfrage oder das Problem, das erforscht werden soll
bildet dabei den thematischen Ausgangspunkt, auf den aufbauend die relevanten Fragestel-
lungen in einem Interviewleitfaden zusammengefasst werden (Steinert und Thiele, 2000). Das
Vorgehen im Interview ist dann teilweise flexibel und folgt dennoch einer Struktur (Hopf, 2000).
Der Interviewleitfaden mit den vorformulierten Fragen dient dabei eher als Gedachtnisstitze
und Rahmen fir den Interviewer, um sicherzustellen, dass im Ergebnis alle Teilnehmer die
gleichen Fragen gestellt bekommen bzw. die gleichen Themen behandeln (Steinert und Thiele,
2000). Diesbeziiglich betont Steinert (Steinert und Thiele, 2000, S. 137), dass Kern der Inter-
views ,Offenheit gegenliber den Befragten“ und ihren Antwortmdglichkeiten ist. Dies dient

dazu, subjektive Zusammenhange und Perspektiven zu erfassen (vgl. Mayring, 2002).

Da Ziel dieser Arbeit gerade die Erfassung subjektiver Einschatzungen, Wahrnehmungen und
Zusammenhange ist, wird diesem strukturierten und problemzentrierten Ansatz gefolgt. Je-
doch werden im ersten Teil der Interviews zusatzlich zunachst harte biographische Daten und
der personliche Hintergrund der Teilnehmer erfasst, um das Gesamtbild abzurunden und dem

Interviewer eine bessere Einordnung der Person des Interviewten zu erméglichen.

Nachdem in diesem Abschnitt die grundlegenden Methoden der Datenerhebung erértert wur-

den, werden hierzu in den nachfolgenden Abschnitten konkrete Messkriterien entwickelt.
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4.5.2. Messkriterien fur Intention

Da es sich bei Intention um einen rein subjektiven Indikator handelt, scheidet eine objektive
Messung aus. Diese Arbeit folgt daher den bestehenden Operationalisierungen und nutzt die

subjektive Selbsteinschéatzung der Teilnehmer des upCAT.

Hinsichtlich der Intention werden als Basis die Messkriterien von Krueger et al. (2000) und
Linan und Chen (2009) genutzt. Die Messung erfolgt mittels einer Likert-Skala von 1 (sehr
gering) bis 5 (sehr hoch), da bereits Nunnally (1978) zeigt, dass eine ungerade Multi-ltem-
Skala die besten Messergebnisse bietet.

Bei der konkreten Formulierung der Fragen wird in der Literatur zur Entrepreneurshipfor-
schung diskutiert, wie verbindlich diese formuliert sein sollten. Teilweise wird nach der Wahr-
scheinlichkeit eines Ereignisses bzw. Verhaltens gefragt, teilweise nach dem Wollen oder der
Absicht, wobei letztere als verbindlichste Aussage die besten Ergebnisse zeigt (vgl. Armitage
und Conner, 2001). Daher werden hier konkrete und verbindliche Fragen genutzt und nicht

nur der Glaube, sondern die Absicht, die Einstellung und das Ziel der Teilnehmer erfragt.

Konkret wird die Messung der Entrepreneurial Intention in den Fragebdgen durch folgende

Einschatzungsfragen zur Haltung gegeniiber Entrepreneurship operationalisiert:

e Eine Karriere als Entrepreneur ist flir mich attraktiv.

e Ein Entrepreneur zu sein bietet aus meiner Sicht mehr Vor- als Nachteile fir mich.

e Wenn ich die Moglichkeit und Ressourcen hatte, wirde ich gerne ein Unternehmen
grinden.

e Ein Entrepreneur zu sein wirde mir grof3e Zufriedenheit bringen.

e Unter verschiedenen Moglichkeiten wiirde ich es bevorzugen, Entrepreneur zu sein.

e Um mein eigenes Unternehmen zu griinden und zu fihren, wiirde ich grof3e Anstren-
gungen auf mich nehmen.

e Es ist mein berufliches Ziel, Unternehmer zu sein.

e Ich habe die feste Absicht, zuklnftig ein Unternehmen zu griinden.

e Ich habe bereits ernsthafte Uberlegungen, ein Unternehmen zu griinden.

¢ Wenn ich ein Unternehmen grinden wirde, ware ich mit hoher Wahrscheinlichkeit er-

folgreich.
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Im Rahmen der Interviews wird dies durch weitere Fragen erganzt, die als Leitlinien folgende

Fragen umfassen:

e Hast du schon eine konkrete Griindungsabsicht?

¢ Wie lange lauft das Grindungsvorhaben bereits?

e Was erhoffst du dir davon, ein Unternehmen zu griinden?

e Wie wichtig ist es dir, dein eigenes Unternehmen zu griinden?

e Wirdest du, um dein eigenes Unternehmen zu griinden und zu fiihren, grof3e Anstren-
gungen auf dich nehmen?

o Welche Anstrengungen / Opfer hast du schon daflr gebracht?

Dartiber hinaus ware es ein Zeichen fir eine sehr hohe Intention, wenn bereits ein Unterneh-
men zum aktuellen Vorhaben gegriindet worden wére. Daher werden die Teilnehmer auch

hierzu befragt.

Auch legt die Literatur nahe, dass friihere Griindungen Auswirkungen auf die Intention fir wei-
tere Grindungen haben. Aus diesem Grund wird eine weitere Frage dahingehend gestellt, ob
in der Vergangenheit bereits einmal ein Unternehmen gegrindet wurde.

Dieses Themenfeld wird zusammen mit weiteren biographischen Daten und Details zum Griin-
dungsvorhaben in den Interviews durch freie Fragen u.a. nach dem Werdegang und bisheriger

Grundungserfahrung erganzt.

Die hier untersuchte Fragestellung nach Veranderungen der Entrepreneurial Intention erfor-
dert jedoch eine Untersuchungsstruktur, die der Komplexitat der Bildung von Entrepreneurial
Intention gerecht wird und einen hoheren Detaillierungsgrad aufweist als eine einfache direkte
Messung der Intention. Auch das Ziel, Veranderungen in einem mdglichst kurzen Messzeit-
raum zu erfassen, um Storvariablen zu minimieren, erfordert einen differenzierten Messansatiz,
um auch feine Veradnderungen und Veranderungstendenzen erfassen zu kdnnen. Daher wird
nicht nur das Vorliegen und ggf. der Grad der Entrepreneurial Intention untersucht, sondern
der Fokus auch auf Veranderungen in den verschiedenen Dimensionen der Einflussfaktoren

auf die Bildung von Intention gerichtet.
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Deswegen werden neben der reinen Entrepreneurial Intention und der eigenen Einstellung
zum unternehmerischen Handeln noch die wahrgenommene Verhaltenskontrolle, die subjek-
tiven sozialen Normen in Relation zum Grindungsvorhaben sowie das unternehmerische Wis-

sen und die unternehmerischen Fahigkeiten betrachtet.

Als weiterer Einflussfaktor auf Intention nach dem hier zu Grunde gelegten Intention-Modell
wird Perceived Behavioral Control gemessen. Da auch insoweit die Modelle von Shapero und
auch Lifan davon ausgehen, dass fur die Entstehung von Intention insbesondere die eigene
subjektive Wahrnehmung entscheidend ist, erfolgt auch diesbezlglich eine Messung Uber die
subjektive Einschatzung der Teilnehmer.

Ahnlich den anderen Faktoren wird auch die Perceived Behavioral Control als Einflussfaktor
auf die Entstehung von Entrepreneurial Intention mit gemessen. Dies erfolgt wiederum Uber

eine Likert-Skala im Bereich von 1 (stimme nicht zu) bis 5 (stimme voll zu).

Die Messung wird unter Betrachtung der subjektiven Selbsteinschéatzung zu folgenden Fragen

vorgenommen, die aus der Untersuchung von Lifian und Chen (2009) abgeleitet wurden:

e Ein Unternehmen zu griinden und es am Laufen zu halten, ware / ist fir mich leicht.
¢ Ich bin darauf vorbereitet, ein Uberlebensfahiges Unternehmen zu griinden / fihren.

¢ Ich kann den Entstehungsprozess eines neuen Unternehmens steuern.

Als nachster maglicher Einflussfaktor werden soziale Normen mit einbezogen. Auch wenn, wie
in Abschnitt 2.5.7 dargestellt, die Wirkungen und die Bedeutung dieses Faktors umstritten sind,
wird die Haltung des persdnlichen Umfeldes und die Unterstiitzung durch dieses gemessen,

um diese Variable mit in Betracht ziehen oder ausschlieRen zu konnen.

Auch hier wird wiederum auf eine subjektive Einschatzung anhand einer 5-Punkte Likert-Skala
zuriickgegriffen, da auch insoweit dasselbe wie fir die anderen Einflussfaktoren der Intention
gilt, da primar die subjektive Wahrnehmung der einzelnen Teilnehmer die Bildung von Intention

beeinflusst.

Die sozialen Normen werden daher hier in Anlehnung an Lifian und Chen (2009) wie folgt

gemessen:
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¢ Wenn du dich dafir entscheidest, ein Unternehmen zu grinden, fur wie hoch schatzt
du die Wahrscheinlichkeit, dass deine engste Familie und ggf. dein(e) Partner(In) diese
Entscheidung gutheiRen?

¢ Wenn du dich dafir entscheidest, ein Unternehmen zu griinden, fur wie hoch schatzt
du die Wahrscheinlichkeit, dass deine Freunde diese Entscheidung guthei3en?

e Wenn du dich dafir entscheidest, ein Unternehmen zu griinden, fur wie hoch schatzt
du die Wahrscheinlichkeit, dass deine Kollegen diese Entscheidung guthei3en?

e Wie schatzt du die Unterstiitzung deines Grindungsprojektes durch deine Familie und
deine(n) Partner(In) insgesamt ein?

o Wie schatzt du die Unterstiitzung deines Grindungsprojektes durch deine Freunde
ein?

o Wie schatzt du die Unterstitzung deines Griindungsprojektes durch deine Kollegen

ein?

Die weiteren mdglichen Einflussfaktoren kénnen nicht anhand der Arbeiten von Krueger et al.
(2000) und Lifian und Chen (2009) operationalisiert werden. Diese sind nicht am Modell der
Entrepreneurial Intention nach Lifian orientiert. Die dort genutzten Fragen betrachten daher
nicht die Dimensionen des Wissens bzw. der unternehmerischen Fahigkeiten. Nach dem der
Arbeit zu Grunde liegenden Modell der Entrepreneurial Intention (vgl. Abschnitt 2.5.8) haben
jedoch auch diese Einfluss auf die Bildung der Intention.

Daher stellte sich auch hinsichtlich dieser Dimension die Frage, wie sie gemessen werden
kann. Bei Wissen und Fahigkeiten handelt es sich um eine vielschichtige Dimension, die in
verschiedensten Auspragungen auftreten kann, sodass auch insoweit relevante Messkriterien

identifiziert werden mussen.

Mit Blick auf das unternehmerische Wissen wird dabei in der Wissenschaft teilweise der An-
satz gewahlt, dieses durch fachliche Fragen und Evaluationen direkt zu messen und zu be-
werten. Dieser Ansatz ist jedoch in heterogenen Umgebungen, wie sie bei den Teilnehmern
des upCAT vorliegen, kritisch zu sehen. Je nach genauem Griindungsvorhaben und Entwick-
lungsstadium der Grindung sind unterschiedliche Fachkenntnisse in verschiedenen Berei-
chen wie bspw. BWL, IP-Recht, Arbeitsrecht oder aus Spezialbereichen wie Programmierung
und Programmiersprachen, Elektrotechnik, oder Mathematik notwendig. Daher wéare zunéachst
eine einheitliche Definition des erforderlichen unternehmerischen Wissens und hierauf aufbau-

end eine umfangreiche Messung erforderlich.
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DarUber hinaus hatte eine umfassende testahnliche Messung des Wissens der Teilnehmer
negative Auswirkungen auf das in dieser Arbeit untersuchte Forderprogramm. Diesem liegt
konzeptionell eine intensive und zeitlich gestraffte Durchfihrung und eine freiwillige Teilnahme

ohne Zwang oder Prifungen zu Grunde (vgl. Abschnitt 4.1).

Eine derartige absolute Objektivierung des bei den Grindern vorhandenen Wissens ist aber
auch nach dem hier verwendeten Modell der Bildung von Intention nicht erforderlich. Vielmehr
will schon Lifian (2004) in seinem Modell Wissen nur zu einem gewissen Grad und in der
subjektiven Wahrnehmung der Grunder bericksichtigt sehen. Diesem Ansatz folgend wird in
Ubereinstimmung mit den Studien von Wadhwa et al. (2009) und Cholotta (2010) ein subjek-
tiver wie auch teilweise ein intersubjektiver Ansatz gewahlt, um zu ermitteln, ob die Grunder
Uber das ihrer Meinung nach fir die Griindung erforderliche Wissen und die notwendigen Fa-
higkeiten verfugen.

Die Operationalisierung wird dabei auf das subjektiv eingeschatzte praktische Wissen be-
schrankt, da blof3es theoretisches Wissen fir Grinder wenig relevant ist. Dem folgend werden

in der Untersuchung folgende Fragen genutzt:

e Ich verflge Uber das nétige praktische Detailwissen, um ein Unternehmen zu griinden
/ zu fuhren.
e Ich weil3, wie man ein Grindungsprojekt entwickelt.

o Wie gut ist Euer Team auf die Unternehmensgrindung vorbereitet?

Diese werden in den Fragebégen durch die offen formulierte Frage nach weiterem Entwick-

lungspotenzial erganzt:

e Welches Entwicklungspotenzial siehst Du fir Euer Grindungsteam und in welchen Be-

reichen?
In den Interviews wird weiterhin mit freien Fragen gemessen, welche Fahigkeiten die Grinder

fur relevant erachten und ob sie diese bei sich und im Grindungsteam ausreichend entwickelt

und vorhanden sehen.
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Zur Messung der flr einen Entrepreneur nitzlichen Fahigkeiten wurde durch einen Vergleich
der Studien von Wadhwa et al. (2009) und Cholotta (2010), der darin verwendeten Messkrite-
rien und der sich aus diesen ergebenden Relevanz von Faktoren neun Merkmale, Fahigkeiten

und Wissensbereiche identifiziert:

e Risikobereitschaft / unternehmerischer Mut

e Organisationstalent / Fahigkeit zum Selbstmanagement
e Durchsetzungsfahigkeit

e Ausdauer und Belastbarkeit

e Fuhrungsqualitat

e Betriebswirtschaftliche Kenntnisse

o Marketing- bzw. Verkaufstalent

e Unterstitzung durch Familie, Partner(in) und Freunde

e Vernetzung bzw. Kontakte zu anderen Unternehmen und Grindern

Diese Faktoren werden in den nachstehenden Fragen operationalisiert:

e Wie hoch schatzt du deine Risikobereitschaft / deinen unternehmerischen Mut ein?

¢ Wie hoch schatzt du dein Organisationstalent / deine Fahigkeit zum Selbstmanage-
ment ein?

e Wie hoch schatzt du deine Durchsetzungsfahigkeit ein?

e Wie hoch schatzt du deine Ausdauer und Belastbarkeit ein?

e Wie hoch schétzt du deine Fuhrungsqualitat ein?

e Wie hoch schatzt du deine betriebswirtschaftlichen Kenntnisse ein?

e Wie hoch schatzt du dein Marketing- bzw. Verkaufstalent ein?

e Wie schétzt du deine Vernetzung bzw. deine Kontakte zu anderen Unternehmen und

Griundern ein?

Die Messung erfolgt anhand eine 5-Punkte Likert-Skala mit 1 als kleinstem Wert (sehr gering)

bis 5 (sehr hoch) als Maximum.

Die Unterstitzung durch Familie, Freunde und das Umfeld wird an dieser Stelle nicht operati-

onalisiert, da dieser Bereich bereits separat in den sozialen Normen gemessen wird.
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Ausgehend von der in Abschnitt 2.7.2 diskutierten Intention-Action-Gap und den Forschungs-
ergebnissen von van Gelderen et al. (2010) wird, um den Einfluss persoénlicher volitionaler

Faktoren mit zu beriicksichtigen, auch die Volition im Rahmen der Intention gemessen.

Hierzu werden subjektive Einschatzungsfragen aus der allgemeinen Handlungspsychologie
zu den Bereichen Volition, volitionale Starke und Prokastination nach Fréhlich und Kuhl (2003)

genutzt und wiederum mittels einer 5-Punkte Likert-Skala gemessen:

e Ich stehe zu den Zielen, die ich verfolge.

e Es gelingt mir, auch unangenehmen Dingen bei schwierigen oder langfristigen Zielen
etwas Positives abzugewinnen.

e In kritischen Situationen gelingt es mir, gelassen zu bleiben oder schnell wieder gelas-
sen zu werden.

¢ An schwierige Aufgaben und Ziele gehe ich meist planvoll und strukturiert heran.

¢ Unangenehme oder schwierige Dinge packe ich meist an, ohne mich sehr unter Druck
Zu setzen.

e Schwierige Aufgaben gehe ich ziigig an, ohne sie aufzuschieben.

¢ Ich lasse mich bei der Erledigung von Aufgaben leicht stéren und ablenken.

¢ In schwierigen und komplexen Situationen entscheide ich mich schnell.

Auch der Themenkomplex Volition wird in den Interviews erneut thematisiert und daran ge-
messen, wie die Entrepreneure selbst einschatzen, dass sie mit schwierigen oder unangeneh-

men Aufgaben bei ihrem Griindungsvorhaben umgehen.

Um diese Ergebnisse weiter zu validieren, werden, wie bereits erwdhnt, alle Themen auch in
die qualitativen Interviews aufgenommen und in diesen &hnlich operationalisiert, jedoch dann
mit Hilfe offener Fragen und nur bei den Fahigkeiten mit Hilfe einer Likert-Skala. Gleichzeitig
wurde fur den Bereich Wissen und Fahigkeiten auch offen nach nitzlichen und notwendigen
Fahigkeiten gefragt. Durch die Mdglichkeit zu entsprechenden Nachfragen bietet dies neben
einer Validierung der Ergebnisse aus den quantitativen Fragebtgen auch Ansatzpunkte, um
erforderlichenfalls weitere Einflussfaktoren bzw. Anpassungsbedarf in der Datenerhebung zu

erkennen.
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4.5.3. Messkriterien flr Action

Entrepreneurial Action kann in der Griindungspraxis in einer Vielzahl von Formen und Auspra-
gungen auftreten (so bereits Reynolds und White, 1997). Deshalb ist es fur die Betrachtung
zunachst wesentlich, festzuhalten, welche Teile unternehmerischen Handelns und des Han-

delns von Griuindern erfasst werden sollen.

In der Literatur wird zunéchst die Entwicklung eines Business Models und eines Business
Plans als obligatorischer Schritt angesehen (Doganova und Eyquem-Renault, 2009). Dieser
Schritt ist zwar eine Grundvoraussetzung und ein erster wesentlicher Schritt, um ein Unter-
nehmen zu griinden, Legitimitat zu erlangen und Zugang zu externen Ressourcen zu erlangen
(Bruton et al., 2010) sowie finanzielle Forderung oder Investoren zu finden (Kirsch et al., 2009,
Honig und Karlsson, 2004). Allerdings ist — unabh&ngig von dieser grundlegenden Notwendig-
keit eines Business Models und Business Planes — die konkrete Relevanz umstritten. Einige
Studien fanden einen positiven Zusammenhang mit spateren Grindungen, ihrem Fortbestand
und dem Ablauf der Produktentwicklung (so bspw. Delmar und Shane, 2003, Kraus und
Schwarz, 2007, Liao und Gartner, 2006). Andere Autoren fanden hingegen keine signifikanten
oder sogar negative Wirkungen, da Business Plane nicht aktualisiert und angepasst wurden
(vgl. Lange et al., 2007, Honig und Karlsson, 2004, Karlsson und Honig, 2009, Kirsch et al.,
2009). AuBerdem wirde es, wie im Abschnitt 4.4.3 gezeigt, zu kurz greifen, Griindungen und

Grindungsverhalten hierauf zu reduzieren.

Die Entwicklung oder Verbesserung von Business Planen wird daher als eine Aktion im Rah-
men der Griindung mit untersucht, stellt jedoch nicht den zentralen Bereich oder Schwerpunkt

der Untersuchung dar.

Weitere Aktionen, die daneben in der Untersuchung verwendet werden, werden aus den Un-
tersuchungen von Reynolds (1997, S. 452), Reynolds und White (1997, S. 41) sowie Diochon
et al. (2001) abgeleitet.

Reynolds und Reynolds und White (a.a.0.) sehen Aktionen dann als relevant an, wenn mehr
als 1/3 der Befragten diese benannten. Mit diesem Kriterium ergab ihre Untersuchung die

nachstehenden als fiir Griinder relevante Aktionen:

e ernsthaftes Nachdenken Uber das Unternehmen,

e Einrichtungen und Ausstattungen suchen,
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auf das fur die Griindung notwendige Kapital sparen,
eigenes Kapital einbringen,

Einrichtungen und Ausstattung kaufen,

finanzielle Unterstiitzung suchen,

Lizenzen, Patente oder Genehmigungen beantragen,
erstes Modell oder Prototyp entwickeln,

erste Erlose durch Verkaufe.

Diochon et al. (2001) kommen in ihrer Studie mit 120 Teilnehmern zu einem &hnlichen Ergeb-

nis, wobei bei ihnen die haufigsten Aktivitaten waren:

Markt und Marktchancen klaren,

eigenes Kapital investieren,

Rohmaterialien, Ausstattung, Inventar oder Geschéaftsbedarf kaufen,
Verkaufserlose erzielen,

Anstrengungen im Marketing und der Werbung.

Im Jahr 1995 fiihrten zudem Gatewood et al. eine Metastudie in diesem Themenfeld durch. Im

Rahmen dieser Studie Uber Zusammenhang und die Bedeutung von Action fur Entrepre-

nership nahmen sie eine umfangreiche Literaturauswertung vor und gewichteten die Ergeb-

nisse im Hinblick auf ihre Relevanz. Hieraus resultierte eine Liste mit 29 Handlungen, die sich

in finf Kategorien gruppieren lassen:

Sammeln von Marktinformationen,
Abschatzung potenzieller Gewinne,

Abschluss der Basis fur das Unternehmen,
Entwickeln der Struktur des Unternehmens und

Aufnehmen der Geschéftstatigkeit.

Diese aus der Literatur abgeleiteten Aktionen erprobten Gatewood et al. (1995) sodann im

Rahmen einer Studie und validierten ihre Relevanz.

Alle drei Untersuchungen sind dabei in ihren Ergebnissen relativ &hnlich und unterscheiden

sich lediglich in Details, wobei detailliertere Tatigkeiten, wie sie Reynolds und White (1997)
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erfassen, in den umfassenderen Gliederungen von Diochon et al. und Gatewood et al. aufge-
hen.

Die relevanten Aktionen lassen sich daher in folgende Bereiche gliedern:

e Sammeln von Marktinformationen und Klaren von Marktchancen,

e potenzielle Gewinne und Konkurrenten abschatzen,

e Rohmaterialien, Ausstattung, Inventar oder Geschaftsbedarf klaren und beschaffen,
e Kapital beschaffen, Investoren suchen,

e Lizenzen, Patente oder Genehmigungen beantragen,

e Unternehmensstruktur und -Basis schaffen,

e Mitgriinder / Mitarbeiter gewinnen,

¢ Modell oder Prototyp entwickeln,

e Marketing.

Das blol3e Beschaftigen mit der Griindung wird hier nach der in Abschnitt 2.6.5 dargestellten
Definition von Aktion und Handeln nur dann mitbetrachtet, wenn es nach Aul3en tritt. Ist dies
der Fall, fallt es jedoch unter die soeben gebildeten Kategorien. Diese Handlung wird daher
nicht als eigenstandige Kategorie gesehen.

Ahnlich verhalt es sich mit den Verkaufserldsen. Diese werden, da hier nur Nascent-Entrepre-
neure untersucht werden, die noch nicht am Markt etabliert sind, ebenfalls nicht separat ge-

messen.

Neben der Frage, welche Aktionen bzw. Handlungsbereiche analysiert werden, ist weiterhin

vorab zu klaren, wie die jeweilige Messung erfolgen soll.

Einige Autoren messen grundlegend das Vorhandensein bestimmter Aktionen, andere be-
trachten den Zeitaufwand, der fur einzelne Handlungen erbracht wird (so bspw. Gatewood et
al., 1995). Die Betrachtung des Zeitaufwandes als Mal3stab geht dabei davon aus, dass ein
hoher Aufwand und Einsatz positiv ist. Jedoch lasst dies aul3er Acht, dass ein hoher Zeitauf-
wand auch von zdgerlichen Herangehensweisen, fehlender Struktur, geringer Qualitat, fehlen-
dem Wissen und anderen negativen Faktoren herriihren kann. Ein hoher Zeitaufwand muss
nicht besser sein als ein innerhalb kurzer Zeit erzieltes Ergebnis. Der Zeitaufwand sagt dariiber

hinaus nichts Uber das Ergebnis der Bemihungen und Handlungen aus. Auch bertcksichtigt
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die Verwendung eines zeitbezogenen Messansatzes persotnliche Fahigkeiten und den Wis-
sensstand bzw. den Zeitaufwand fir den Erwerb des nétigen Wissens nicht adaquat. Insge-
samt erscheint es fraglich, ob durch eine Messung der aufgewandten Zeit tatsachlich eine
Vergleichbarkeit des Leistungsstandes und der gezeigten Entrepreneurial Action erreicht wer-

den kann.

In dieser Untersuchung wird daher der Ansatz verfolgt, nicht den Zeitaufwand zu messen,
sondern den Grad der Auseinandersetzung mit einzelnen Handlungen zu erfassen. Die jeweils
gezeigte Entrepreneurial Action wird anhand von Einschétzungen gemessen, wie weit die je-
weilige Tatigkeit abgeschlossen ist. In einer Art Reifegradmodell wird fur die einzelnen Téatig-
keiten auf einer 5-Punkte Likert-Skala, die von gar nicht bis sehr intensiv reicht, erfasst, wie
sich die Entrepreneure mit diesen auseinandergesetzt haben.

Hierbei wird auf die subjektive Einschatzung der Teilnehmer zurtckgegriffen. Eine intersub-
jektive oder gar eine objektive Einstufung kommt jedoch aufgrund der méglichen unterschied-
lichen Auspragungen der einzelnen Tatigkeiten in den verschiedenen Griindungsvorhaben
und Griindungen nicht in Betracht. Im Ergebnis sind nur die jeweiligen Griinder in der Lage
einzuschatzen, wie weit die jeweiligen Téatigkeiten in Relation zu den Anforderungen und Be-

durfnissen der Grindung und der aktuellen Situation fortgeschritten sind.

Die einzelnen Handlungen werden daher wie folgt gemessen:

Wie intensiv hast Du Dich mit den jeweiligen Tatigkeiten bisher beschaftigt?
e Entwicklung der Geschéftsidee
e Entwicklung des Business Planes
e Entwicklung des Produktes
e Analyse der Kundenbedurfnisse
e Kundenakquise
e Analyse der Konkurrenz
e Analyse des Marktes
e Nutzung / Beantragen von Forderung (bspw. EXIST)
e Investitions-/Kostenplanung
¢ Liquiditatsplanung
e Plan-/Erfolgsrechnung (Einnahmen/Ausgaben)

e Abklarung rechtlicher Rahmenbedingungen (bspw. Rechtsform, Patente, etc.)
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¢ Evaluation und Beschaffung von Waren und Produktionsmitteln

e Organisation / Struktur des Grindungsvorhabens

Daruiber hinaus wird zur Kontrolle erhoben, welche weiteren fir die Griindung wichtigen Akti-
onen bereits durchgefiihrt wurden oder noch geplant sind, wie weit das Geschaftsmodell ent-
wickelt ist und welches Entwicklungspotenzial die Teilnehmer im Grindungsteam und im Ge-
schaftsmodell sehen. Dies wird durch entsprechende offene Fragen in den Fragebdgen erho-
ben.

Gleichzeitig wird die Relevanz dieser aus den Ergebnissen der 0.g. Studien abgeleiteten
Handlungen fir die einzelnen Unternehmen hinterfragt und den Entrepreneuren die Mdglich-
keit gegeben, weitere aus ihrer Sicht relevante Tatigkeiten zu ergénzen. Daher erfolgt parallel
zu den Fragebdgen in den Interviews eine Abfrage weiterer relevanter Handlungen. So wird
dem Grundsatz der Action Design Research Rechnung getragen und eine Verbesserung der

Untersuchungsmethode erreicht.

Dabei zeigte die Datenerhebung schon im ersten Lauf des upCAT, dass die Teilnehmer wei-
tere Handlungen fir relevant und wichtig erachteten. Die Erhebung wurde daher im qualitati-

ven Teil um folgende Handlungen erganzt:

e Erweiterung des Griindungsteams / Gewinnen von Mitgriindern
¢ Einstellen von Mitarbeitern
e Aufbauen des Netzwerks

e Kontakt zu / Austausch mit anderen Entrepreneuren

45.4. Messkriterien fur Causation und Effectuation

Chandler et al. (2007) entwickeln in ihren beiden Studien einen Messansatz fur Causation und

Effectuation in ihrer Abgrenzung zueinander.

Die Causation messen diese dabei anhand bereits gezeigter Handlungen:

e Wir haben die langfristigen Moglichkeiten untersucht und diejenige gewéhlt, von der
wir glaubten, sie wirde die besten Ergebnisse bringen.
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e Wir haben die Zielmarkte erforscht und untersucht und belastbare Wettbewerbsanaly-
sen durchgefihrt.

¢ Wir haben unsere Strategie entwickelt und geplant.

e Wir haben Kontrollprozesse implementiert, um sicherzustellen, dass wir unsere Ziele

erreichen.

Hierbei ist jedoch zu beachten, dass Chandler et al. (2007) ihre Untersuchung nicht auf
Nascent-Entrepreneure ausgerichtet haben, sondern ausschlie3lich auf Unternehmen, die be-
reits zwei bis finf Jahre am Markt etabliert waren. Rickblickend kann dabei der Vorgehens-
prozess anhand der Tatigkeiten gut betrachtet werden. Im Verlauf des Prozesses ist dies
schwieriger, da sich zukinftig weitere Handlungen zeigen kdnnen. Causation zeichnet sich
dabei eher als Kontrapunkt zur Effectuation aus, wobei die Entrepreneure dann einem festen

Plan folgen, eher unflexibel und gewinnorientiert sind.

Auch hinsichtlich der Effectuation bilden Chandler et al. (a.a.0.) ihre Messkriterien, der unter-
suchten Gruppe von bereits am Markt etablierten Unternehmen entsprechend, retrospektiv
und in Bezug auf das abgeschlossene Vorgehen bei der Griindung und Weiterentwicklung des

Unternehmens.

Daher werden die dortigen sechs Bereiche Experimentieren, Flexibilitdt, hinnehmbare Ver-
luste, Vereinbarungen, Partnerschaften und Ausrichtung auf Ressourcen nicht direkt und un-

verandert Ubernommen, sondern als inhaltliche Basis genutzt und als Fragen formuliert.

Hierzu werden die folgenden Fragen auf einer 5-Punkte Likert-Skala analog den anderen ver-

wendeten Skalen operationalisiert:

e Wir haben am Anfang noch nicht klar gesehen, wo wir mit unserer Griindung und un-
serem Produkt stehen wollen.

e Wir sind sehr flexibel gestartet und haben versucht Vorteile aus unerwarteten Mdglich-
keiten zu ziehen.

e Wir haben versucht, die Unsicherheit durch Vereinbarungen mit Kunden, Zulieferern
und anderen Unternehmen mdglichst von Anfang an zu reduzieren.

e Wir haben unser Vorgehen und unser Endprodukt fest geplant.

¢ Wir haben ausgehend von unseren Mdéglichkeiten, Fahigkeiten und den uns zur Verfu-

gung stehenden Ressourcen Uberlegt, was wir erreichen kénnen.
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¢ Wir haben verschiedene Produkte/Geschéftsideen ins Auge gefasst.

o Das letzte Produkt/der Service, den ich herausgebracht habe, war ahnlich zu meinem
jetzigen.

o Das letzte Produkt/der Service, den ich herausgebracht habe, ist sehr unterschiedlich
Zu meinem jetzigen.

e Unsere Entscheidungen sind hauptséachlich von dem erwarteten Return/Gewinn ge-
pragt.

e Unsere Entscheidungen sind hauptséachlich davon gepragt, was wir verlieren kénnten.

¢ Wir haben unserer Idee erlaubt sich weiterzuentwickeln je nachdem, welche Mdglich-

keiten sich ergeben haben

Diese Fragen werden auch fir die Durchfiihrung der strukturierten Interviews als Basis ge-

nutzt, dort jedoch als offene Fragen formuliert.

Fur die Auswertung werden die Skalen so gerichtet, dass niedrige Werte der Causation zunei-

gen, hohe Werte der Effectuation.

45.5. Offene Hypothese und weitere Wirkungen

Neben den bei den Themen Intention, Action und Effectuation aufgezeigten offenen Fragen
zur Erweiterung und Validierung der dort gebildeten Operationalisierungen ist noch die letzte

Hypothese der Arbeit zu operationalisieren.

Die offene Frage nach weiteren Wirkungen soll dabei mdglichst breit und uneingeschrankt
gestellt werden. Neben den Wirkungen steht dabei mit im Fokus, welche Teile, Inhalte oder
Konzepte des Forderprogrammes sich positiv oder auch negativ auf die Teilnehmer ausgewirkt
haben. Auch dies wird wiederum nicht objektiv, sondern anhand der subjektiven Einschéatzun-

gen ermittelt.
Daher wird diese mit folgender Fragestellung operationalisiert:
e Was findest Du bisher im upCAT nutzlich, was weniger nitzlich oder gar negativ?

e Was hat der upCAT fur Dich bewirkt?

e Was hat der upCAT fiur Dein Griinderteam bewirkt?
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4.6. Fragebtgen und Interviewleitfaden

Ausgehend vom methodischen Ansatz der Arbeit (vgl. Abschnitt 4.2) und der Vorgehensweise
der Action Design Research wird eine Kombination aus Fragebdgen und Interviews eingesetzt.
Quantitative Einschatzungsfragen werden mit qualitativen und offenen Fragen kombiniert und
so eine Triangulation und Validierung der gefundenen Zusammenhange sowie eine Erweite-

rung der Hypothesen- und Theoriebildung ermdglicht.

Dabei folgt die Untersuchung dem Vorgehen der Action Design Research und dem Ziel der
Bildung von Artefakten und ihrer Evaluation. Auch der Aufbau und Inhalt der Fragebdgen und
Interviews folgt daher in gewissem Umfang diesem iterativen Prozess. Die einzelnen Teile der
Datenerhebung bauen aufeinander auf, Erkenntnisse aus friiheren Datenerhebungen werden
im Design bzw. Redesign der spateren Erhebungen mitbertcksichtigt und zur Verbesserung

und Fokussierung der Forschung herangezogen.

4.6.1. Messzeitpunkte

Vor der Erstellung von Fragebdgen und Interviewleitfaden wurde zunachst festgelegt, wann

die Daten jeweils erhoben werden.

Ausschlaggebend war hier das Design des zu Grunde liegenden Férderprogrammes. Dieses
teilt sich in drei methodisch und inhaltlich unterschiedliche Phasen (vgl. Abschnitt 4.1.2). Fur
eine Betrachtung der Wirkungen des Forderprogrammes ware eine vergleichende ex ante / ex
post Betrachtung als Datenbasis ausreichend gewesen. Da das Ziel der Arbeit aber eine pra-
xisbezogene und auf die Nutzbarkeit flir das Design und die Konzeption von Fdrderprogram-
men fokussierte Betrachtung ist, soll auch die Wirkung der unterschiedlichen Phasen mit be-

trachtet werden.
Daher erfolgen die Messungen zu drei Zeitpunkten:
e zu Beginn mit der Kick-Off-Veranstaltung,

e nach der Fokus-Woche und

e nach dem Pitch-Event.
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Zu diesen Zeitpunkten erfolgt jeweils eine Datenerhebung mit Hilfe von Fragebtgen. Zu Be-
ginn und nach Abschluss des Foérderprogrammes erfolgt zusatzlich noch je ein strukturiertes
Interview, um die in den Fragebdgen gewonnenen Daten weiter zu verbessern und evtl. wei-

tere relevante Faktoren, die in den Fragebdgen noch nicht enthalten sind, zu erkennen.

4.6.2. Inhalt der Fragebdgen

Der Inhalt der Fragebdgen zu den einzelnen Messzeitpunkten richtet sich dabei direkt nach

den zu erwartenden Veranderungen.

Zu Vergleichszwecken werden — bis auf die Wirkungen des Férderprogrammes — alle Faktoren
zu Beginn und nach Ende des Programmes gemessen. Nach der Fokus-Woche werden nur
diejenigen Faktoren gemessen, bei denen ggf. eine Veranderung zu erwarten ware: Entrepre-

neurial Intention, Entrepreneurial Action und die Wirkungen des Férderprogrammes.

Kick-Off Fokus-Woche Pitch-Event
Entrepreneurial Inten-
] X X X
tion
Fahigkeiten / Wissen X X
Soziale Normen X X
Volition X X
Entrepreneurial Action X X X
Causation / Effectua-
) X X
tion
Wirkung des Forder-

X X

programmes

Tabelle 9: Inhalte der Fragebtgen

Die Fragebtgen zum ersten Lauf des Forderprogrammes wurden im Hinblick auf ihre Ver-
standlichkeit und Struktur zunachst von Mitgliedern des Veranstaltungsteams gepruft und da-
raufhin angepasst und Uberarbeitet. In den nachfolgenden Laufen wurden die Inhalte wie folgt

erganzt und erweitert:
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1. upCAT 2. UupCAT 3. UpCAT 4. upCAT
Entrepreneurial
) X X X X
Intention
Fahigkeiten / Wis-
X X X X
sen
Soziale Normen X X X X
Volition X X X
Entrepreneurial
] X X X X
Action
Causation / Effec-
_ X X X
tuation
Wirkung des For-
X X X X
derprogrammes

Tabelle 10: Evolution der Inhalte der Fragebdgen

Die im 4. upCAT-Lauf verwendeten Fragebdgen werden auszugsweise im Anhang 2 wieder-
gegeben.

4.6.3. Inhalt der Interviews

Fur die Durchfiihrung der Interviews wurde das Format der strukturierten Interviews gewabhit.
Daher wurde als Grundlage und zur Sicherung der Vergleichbarkeit fiir jedes Interview ein
entsprechender Interviewleitfaden erstellt, der Themen und einzelne Fragen auf Basis der im

Abschnitt 4.5 dargestellten konkreten Messkriterien und Operationalisierungen enthalt.

Hierzu wurden, mit einer Ausnahme, offene Fragen genutzt. Lediglich hinsichtlich der Fahig-
keiten und des Wissens wurden geschlossene Bewertungsfragen analog zu den in den Fra-
gebobgen eingesetzten und auf einer 5-Punkte Likert-Skala einzuordnenden Fragen verwen-
det.

Das Ziel der Interviews war insgesamt das Sammeln breit angelegter qualitativer Daten. Des-
halb wurden die Interviewleitfaden so gestaltet, dass zu einzelnen Themen der Redefluss der
Interviewpartner maoglichst frei verlaufen konnte. Anhand von detaillierteren Kontrollfragen
wurde sichergestellt, dass inhaltlich bestimmte Themen und Fragen beantwortet wurden. So-
fern die Teilnehmer nicht von sich aus diese Themen ansprachen, wurden entsprechende
Nachfragen vorbereitet. Inhaltlich erfolgte eine &hnliche Ausrichtung wie oben in Abschnitt
4.6.2 fur die Fragebtgen beschrieben.
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Kick-Off Pitch-Event

Entrepreneurial Intention

Fahigkeiten / Wissen

Soziale Normen

Volition

Entrepreneurial Action

X X| X| X| X| X

Causation / Effectuation

X X| X| X| X| X| X

Wirkung des Forderprogrammes

Tabelle 11: Themen der Interviewleitfaden

Ahnlich den Inhalten der Fragebodgen veranderten sich auch die Themen der Interviews in den
einzelnen Durchlaufen des Férderprogrammes entsprechend der veranderten Erkenntnislage

und der hieraus resultierenden Veranderungen am Wirkmodell als Artefakt.

1. upCAT 2. upCAT 3. upCAT 4. upCAT
Entrepreneurial
) X X X X
Intention
Fahigkeiten / Wis-
X X X X
sen
Soziale Normen X X X X
Volition X X X
Entrepreneurial
) X X X X
Action
Causation / Effec-
) X X X
tuation
Wirkung des For-
X X X X
derprogrammes

Tabelle 12: Evolution der Themen der Interviews

Die Interviewleitfaden fir die Gesprache zu Beginn und nach Ende des upCAT sind in Anhang

3 wiedergegeben.

4.7. Konzeption und Limitationen der Datenauswertung

Im Rahmen der Arbeit werden zur Untersuchung der Hypothesen sowohl quantitative als auch
qualitative Daten gewonnen. Nachdem im Abschnitt 4.5 die entsprechenden Messkriterien ge-
bildet wurden, wird in diesem Abschnitt die Auswertung der Daten betrachtet.
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Die vorliegenden quantitativen Daten stammen aus den ersten vier Kohorten des upCAT, die
qualitativen Daten aus den ersten drei Kohorten. Da keine zuféllige Auswahl der Teilnehmer
erfolgte, sondern diese aufgrund der Bewerbung und Beurteilung der Jury stattfand, erhebt die
vorliegende Arbeit keinen Anspruch auf Reprasentativitat nach Schnell et al. (1998). Sie folgt
damit aber den Ergebnissen von Slaats (2015), die aufzeigt, dass eine gezielte Auswahl ge-
eigneter und guter Teams ein wesentlicher Erfolgsfaktor fir Accelerator-Programme im Entre-
preneurship ist.

Weiterhin wurde in der vorliegenden Arbeit auf die Bildung einer Vergleichsgruppe verzichtet,
da es weder ethisch, noch vom Forschungsgrundsatz her vertretbar erschien, Entrepreneuren
gezielt und mit bewusstem Blick auf eine reprasentative Verteilung die Teilnahme an der For-
derung zu verweigern. Eine Vergleichsgruppenbildung mit Nicht-Entrepreneuren wurde man-

gels Relevanz fur die Forschungsziele der Arbeit ebenfalls ausgeschlossen.

Ein klassischer Pre-Test wurde aus diesen Griinden ebenfalls nicht durchgefiihrt. Die einge-
setzten Fragebdgen wurden jedoch zuvor mit dem Ausrichter-Team des upCAT erértert und
durch entsprechende Verwendung offener Fragen und die Triangulation der gewonnen Daten

kompensiert.

4.7.1. Quantitative Daten

Als Grundlage der Auswertung der quantitativen Daten werden die in Abschnitt 3.1.4 und 3.2.4

gebildeten Hypothesen herangezogen.

Hinsichtlich der Entrepreneurial Intention zu Beginn des Fdrderprogrammes wurde die Hypo-

these H1 gebildet, dass diese positiv ausgepragt sein muste.

Daher werden die ermittelten Werte mit der zu erwartenden Normalverteilung innerhalb der
Bevolkerung durch Vergleich mit der Studentschen t-Verteilung sowie einer Normalverteilung

nach Gauf verglichen.

Ahnlich werden auch die im Hypothesensatz 2 aufgestellten Hypothesen geprift: Die in der
untersuchten Testgruppe festgestellten Werte werden wiederum mit der Studentschen T-Ver-

teilung und der GaufRschen Normalverteilung verglichen.
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Hinsichtlich der Hypothese H3, die die Veranderung der Entrepreneurial Intention vorhersagt,
erfolgt der Vergleich mittels Varianzanalyse der Messergebnisse vor und nach dem upCAT.
Bei diesem Spezialfall des t-Test wird neben den Messwiederholungen auch eine entspre-

chende Nullhypothese fir den Fall, dass keine Forderung erfolgt ware, zu Grunde gelegt.

Ohne Forderung wirde daher fir die Intention gelten, dass diese unverandert bleibt, oder ab-
nimmt:
HO: p1l —p2 =0

Unter Einbeziehung der Wirkungen eines Foérderprogrammes sollte der Hypothese H3 folgend
die Entrepreneurial Intention zunehmen, sodass gelten musste:
H3:pl—p2 <0

Jedoch soll zur Validierung der Ergebnisse nicht nur diese mathematische Operationalisierung
geprift werden. Das Ergebnis wird weiterhin mittels einer Varianzanalyse auf seine Relevanz

hin untersucht.

Gleiches sollte auch fiir den Hypothesensatz H4 gelten, fir die als Basis der Analyse:

ohne Fdrderung:
HO:ul—pu2 =20

mit Forderung:
H4:ul—pu2 <0

formuliert wird.

Die Hypothesen H5 bis H7 liefern hingegen nur teilweise quantifizierbare Daten, die mit Hilfe
von parametrischen Verfahren ausgewertet werden kdnnen. Zwar werden die Intensitat und
die Zahl der Aktionen bzw. die Zahl der Nennungen einzelner Aktionen quantitativ gemessen
und, soweit es sich um intervallskalierte Daten handelt, mittels Varianzanalyse betrachtet. So-
weit dies nicht der Fall ist, erfolgt eine ordinalskalenorientierte Rangfolgenanalyse. Im Ergeb-

nis handelt es sich jedoch teilweise, trotz der quantitativen Natur der erhobenen Daten, um
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eher qualitative Daten, die im Rahmen der Auswertung nicht nur rein mathematisch und quan-
titativ, sondern auch qualitativ auf ihre Bedeutung, Aussagen und Relevanz hin bewertet wer-

den.

4.7.2. Qualitative Daten

Die Qualitativen, die im Rahmen dieser Arbeit erhoben werden, liegen primar in Form von
Audioaufzeichnungen der gefiihrten strukturierten Interviews vor. Diese werden zunéchst ana-
log den Regeln nach Kuckartz (2012) vollstandig und weitgehend wortlich transkribiert und fr
die anschlieRende computergestiitzte Auswertung aufbereitet. Die Sprache der Interviews wird
bei der Transkription einheitlich ins Deutsche Ubersetzt. Durch die Transkription stehen sowohl
die Rohdaten, als auch die Transkripte flr die weitere Verarbeitung und Analyse zur Verfligung
(vgl. Kuckartz und Radiker, 2014).

Hinsichtlich qualitativer Daten werden in der Literatur verschiedene Auswerte- und Analyse-
methoden diskutiert.

Die klassische quantitative Inhaltsanalyse nach Rossler (2010) wird hier nicht néaher betrach-
tet, da eine abschlieliende Generierung von Schlagwortkatalogen im Vorfeld mit der dieser
Arbeit zu Grunde liegenden Forschungsfrage nicht vereinbar wéare und hierdurch die Moglich-

keit der Entdeckung neuer Zusammenhange eingeschrankt wirde.

Auch die sozialwissenschaftlich-hermeneutische Paraphrase wird hier nicht weiter dargestellt,
da es sich bei dieser nicht um selbststandige Vorgehensweisen, sondern eher um Methoden
bei der Analyse qualitativer Daten handelt (Kurt und Herbrik, 2014). Der Kern der Methode,
der hermeneutische Zirkel ist eher eine Denkfigur, die das Verstehen der Daten leitet und eine
Grundhaltung gegenuber diesen und ihrer Analyse beschreibt (vgl. hierzu Schleiermacher,
1995 und Kurt, 2009).

Weiterhin werden aufgrund der Zielsetzung dieser Arbeit historienbezogene Analysenmetho-

den, wie bspw. die Diskursanalyse nach Foucault (1981) oder neuere Varianten hiervon (vgl.

zu diesen Reisigl et al., 2014) nicht herangezogen.
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Vielmehr folgt diese Arbeit der klassischen qualitativen Inhaltsanalyse, da diese nach Kuckartz
(2012), Mayring (2010) und Schreier (2012) sowohl zur Theoriegenerierung als auch zur The-
orietberprifung geeignet ist. Im Mittelpunkt steht hierbei, wie bei der klassischen Inhaltsana-
lyse, die deduktive, induktive oder kombiniert deduktiv-induktive Kategorienbildung (Krippen-
dorff, 2004).

In der vorliegenden Arbeit werden zunéchst deduktiv aus dem theoretischen Hintergrund (vgl.
Abschnitt 2) thematische Kategorien und Subkategorien gebildet und sodann das Datenmate-
rial abschnittsweise codiert und mit entsprechenden Schlagworten versehen. Gleichzeitig wird
der Schlagwortkatalog, sofern sich induktiv aus dem Datenmaterial weitere Kategorien erge-
ben, erweitert. Daher sind mehrere Laufe der Verschlagwortung notwendig.

Als technische Grundlage wird die Software MAXQDA, Version 12 genutzt.

Im ersten Schritt erfolgt im Hinblick auf die Intention, ihre Einflussfaktoren und die in soweit
gebildeten Hypothesen und Hypothesensets H1 bis H6 eine Valenz- und Intensitatsanalyse.
Die auf Aktionen bezogenen Hypothesen H7 bis H9 werden insbesondere mittels einer Hau-

figkeitsanalyse und einer Valenz- und Intensitatsanalyse untersucht.

Die Hypothese 10 und der Wirkzusammenhang zwischen Férderung und Wahrnehmung der

Entrepreneure werden anhand einer Kontingenzanalyse betrachtet.

4.7.3. Triangulation der Daten

Bei der Triangulation von Daten als Analysemethode wird eine Fragestellung aus verschiede-
nen Perspektiven mit verschiedenen qualitativen und quantitativen Methoden untersucht.
Hierzu werden in der Literatur verschiedene Arten von Triangulationen unterschieden (vgl.
Flick, 2002):

¢ Methoden-Triangulation: Hierbei werden verschiedene Methoden kombiniert, bspw.
unterschiedliche Subskalen in einem Fragebogen oder eine Kombination von Frage-
bogen und Interview genutzt.

¢ Daten-Triangulation: Nutzung verschiedener Datenquellen in einer Untersuchung.

e Forscher-Triangulation: Erheben oder Analysieren der Daten durch mehrere Forscher.

|
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e Theorien-Triangulation: Nutzung unterschiedlicher theoretischer Sichtweisen bei der
Formulierung von Forschungsfragen und bei der Erhebung und Interpretation von Da-

ten.

Dem Ansatz der Forscher-Triangulation wird in dieser Arbeit nicht gefolgt. Eine Theorien-Tri-
angulation erfolgt lediglich im Rahmen der Auswertung des theoretischen Hintergrundes der
Arbeit in Abschnitt 2.

Im Kern folgt vorliegende Arbeit jedoch einem kombinierten Ansatz aus Methoden- und Daten-
Triangulation. Hierzu werden die erhobenen quantitativen und qualitativen Daten analysiert
und die Ergebnisse in Korrelation zueinander gebracht, sodass im Ergebnis ein homogenes
Bild mit Blick auf die Forschungsfragen entsteht. Dabei werden die Daten aus den verschie-
denen Messzeitpunkten und den einzelnen Kohorten der upCAT-L&aufe kombiniert und mitei-

nander verglichen.
Vor dem Hintergrund dieser konzeptionellen Erwagungen werden im folgenden Abschnitt die

auf Basis der im Abschnitt 3 gebildeten Hypothesen und ihrer Operationalisierung (vgl. Ab-

schnitt 4.5) erhobenen Daten dargestellt und analysiert.
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5. Ergebnisse

In diesem Abschnitt werden die Ergebnisse der Datenerhebung entsprechend der in den
Abschnitten 3.1.4, 3.2.4 und 3.3.3 gebildeten Hypothesen, ihren Operationalisierungen
(vgl. Abschnitt 4.4.3) sowie den in Abschnitt 4.5 entwickelten Erhebungsmethoden darge-
stellt. Zunachst werden die quantitativen Daten betrachtet, sodann die qualitativen. In je-
dem Bereich wird allgemein die Datenbasis erlautert, anschliel3end folgen einzelne Ergeb-

nisse.

Teilweise beruhen einzelne Betrachtungen dabei auf relativ kleinen Erhebungen, die in

zukunftigen Untersuchungen erweitert und vertieft werden sollten.

Die Zusammenfiihrung der quantitativen und qualitativen Daten und die gemeinsame Ana-

lyse und Diskussion erfolgt in Abschnitt 6.

5.1. Quantitative Daten

Zunachst werden in den nachstehenden Abschnitten die erhobenen quantitativen Daten dar-

gestellt, statistisch ausgewertet und analysiert

5.1.1. Datenbasis und Erhebungssample

In der vorliegenden Arbeit wird untersucht, wie sich ein konkretes Férderprogramm auf die

Teilnehmer, ihre Aktionen sowie die jeweiligen Grindungsvorhaben auswirken.

Hierzu wurden vier Laufe des Programms untersucht. Insgesamt nahmen an diesen 24 Teams

mit 63 Mitgliedern teil. Die genaue Verteilung ergibt sich aus Tabelle 14.

Tabelle 13: Fusce risus nisl, viverra et, tempor

upCAT-Lauf Teams Teilnehmer
1 6 14
2 7 16
3 6 16
4 5 17
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Summe: 24 63

Tabelle 14: Teilnehmerzahlen des upCAT

Aus demographischer Sicht lassen sich diese wie folgt beschreiben:

weiblich mannlich Durchschnittli- Frihere Grun-

ches Alter dungserfahrung
upCAT 1 1 13 29 1
upCAT 2 4 12 30 5
upCAT 3 1 15 31 3
upCAT 4 4 13 32 2
Gesamt 10 53 30 11

Tabelle 15: Demographische Daten der Griinder

Damit zeigt sich, dass der Schwerpunkt der Teilnehmer bei jungen Méannern im Alter von ca.
30 Jahren liegt. Thematisch liegen die Griindungsvorhaben hauptsachlich im Technologie-
Umfeld. Knapp tber 80 % der teilnehmenden Teams verfolgen eine Griindungsidee, die ent-
weder dem innovativen High-Tech-Bereich entstammt oder bei der Umsetzung stark auf Tech-
nologie (z.B. Rechnerunterstiitzung oder Internetbasierung) setzt. Einzelne Teams verfolgen
Grindungsideen aus der Pharmaforschung und zwei Teams entwickeln Produktideen im Be-

reich der Freizeit bzw. des Sportes.

Damit entspricht das Sample der zu erwartenden demographischen und thematischen Zusam-
mensetzung im Umfeld einer stark technologiegepragten Hochschule (vgl. KIT Studierenden-
statistik Wintersemester 2015/16).

In den ndchsten Abschnitten werden nunmehr zunachst die Intention und ihre Einflussfaktoren
sowie anschliefRend die Aktionen der Teilnehmer und Teams sowohl im Hinblick auf die Aus-

pragungen zu Beginn als auch ihre Veranderungen tber den Lauf des upCAT betrachtet.

Zum Abschluss wird dann der statistische Zusammenhang zwischen den Variablen unter-

sucht.
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5.1.2. Intention

Die Intention der Teilnehmer im Bezug auf Entrepreneurship wurde, wie in Abschnitt 4.5 be-
schrieben, in Frageb6gen anhand standardisierter Fragen und einer Bewertung auf einer 5-

Punkte-Likert-Skala gemessen.

Bei der Auswertung werden bei der deskriptiven Betrachtung sowohl die einzelnen Teilneh-
mer, als auch die jeweiligen Teams in ihren Durchschnittswerten und die unterschiedlichen
Laufe des upCAT herangezogen. Die statistische Auswertung erfolgt, soweit nicht im Einzel-
nen angegeben, auf Basis der Werte, die bei den einzelnen Teilnehmern gemessen wurden.

5.1.3. Intention nach Teams

In diesem Abschnitt wird, der Grundidee der beteiligten Systeme folgend, zunéchst analysiert,

wie sich die Intention der Teams verandert.

Dabei liegen fir 23 Teams entsprechende Daten aus allen drei Messzeitpunkten (vor, wahrend
und nach dem upCAT) vor. Von einem Team liegen nur Daten vor dem upCAT vor, da spéatere

Befragungen von diesem nicht mehr beantwortet wurden.

Die Intention wurde dabei auf einer Likert-Skala von 1 (sehr gering) bis 5 (sehr hoch) gemes-
sen und die Antworten der einzelnen Tielnehmer in den auf die Intention bezogenen Fragen

zu einer jeweiligen durchscnhittlichen Gesamtintention je Teilnehmer saldiert.

Eine erste Einschatzung der Ver&nderung der Intention erlaubt dabei die Betrachtung der
durchschnittlichen, der maximalen sowie der minimalen Intention aller Teilnehmer in den vier

Laufen des upCAT zu den drei Messzeitpunkten:

Vor dem upCAT Im upCAT Nach dem upCAT
Durchschnitt 4,38 4,44 4,40
Maximum 5,00 5,00 4,90
Minimum 3,75 3,78 3,76

Tabelle 16: Durchschnittliche Intention
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Obwohl die Veranderungen der Gesamt-Intention relativ gering ausfallt und eher homogen und
gleichbleibend ist, zeigen die einzelnen Teams doch deutliche Schwankungen und Unter-
schiede. Eine Darstellung der durchschnittlichen Intention der Teams zu den drei Messzeit-
punkten macht dies deutlich. Abbildung 26 stellt hierzu die Intention auf der y-Achse, die ein-

zelnen Teams auf der x-Achse dar:
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Abbildung 26: Intention der 24 Teams im Verlauf des upCAT

Dies macht eine differenziertere Betrachtung notwendig. Daher werden nachstehend die ein-
zelnen Teilnehmer ndher betrachtet.

5.1.4. Intention einzelner Teilnehmer

Bei den einzelnen Teilnehmern betrug das gemessene absolute Minimum des Gesamtindex
der Intention 2,80. Das absolute Maximum lag am oberen Skalenende bei 5,00. Der Durch-
schnitt der Intention aller Teilnehmer lag im gesamten Betrachtungszeitraum bei 4,37. Eine
Intention unterhalb des Mittelwertes der Skala (I < 3,0) zeigten lediglich zwei Teilnehmer, wo-

bei einer nur an einer einzigen Befragung teilnahm.
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Zu Beginn des upCAT lag die Intention bei tber 80 % der Teilnehmer im Bereich oberhalb des
Skalenwertes 4, fast 18 % erreichten einen Wert zwischen 3 und 4 auf der Skala, weniger als

2 % lagen unter dem Mittel der Skala und zeigten Werte unter 3,0.

4,8
4,6
4‘4 Tee——

4,2

3,8
3,6
3,4
3,2

vor dem upCAT wahrend des upCAT nach dem upCAT

e pCAT 1 e====ypCAT 2 UpCAT 3  em===upCAT 4

Abbildung 27: Veradnderung der durchschnittlichen Intention tber die upCAT-L&ufe

Sowohl vor als auch wahrend und zum Ende des upCAT lag das Maximum der gemessenen
Intention auch bei einer auf die Teams bezogenen Betrachtung bei 5,00. Das gemessene Mi-
nimum lag bei den Teams vor dem upCAT ebenfalls bei 2,80, wahrend des upCAT bei 2,67
und zum Ende bei 2,30.

Im Mittel lag die Intention aller Teilnehmer vor dem upCAT bei 4,35. Nach der Fokus-Woche
wurde ein Mittelwert von 4,40 gemessen. Nach dem Pitch-Event ergab sich eine durchschnitt-

liche Intention von wiederum 4,35.

Diese Ergebnisse bestatigen die als Hypothese 1 formulierte Annahme:
Die Teilnehmer am untersuchten Foérderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneurship

und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive Intention.
Dabei traten aber zwischen den einzelnen Laufen des upCAT gewisse Schwankungen auf.

Zu Beginn des ersten upCAT lag die durchschnittliche Intention der Teilnehmer bei 4,46. Zu

Beginn des zweiten Laufes zeigten die Teilnehmer im Schnitt eine Intention von 4,48, im dritten
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Lauf von 4,37 und im vierten von 4,09. Diese Werte veranderten sich, wie eben fir den Ge-
samtschnitt beschrieben, im Laufe des upCAT jeweils entsprechend. Nach der Fokus-Woche

zeigten die Teilnehmer im ersten upCAT im Schnitt eine Intention von 4,56, im zweiten upCAT

betrug das Mittel der Intention zu diesem Zeitpunkt 4,44 Uber alle Teilnehmer. Im dritten Lauf

zeigten die Teilnehmer nach der Fokus-Woche eine durchschnittliche Intention von 4,45 und

im vierten Lauf von 4,18.

Auch nach dem Pitch-Event zeigten sich veranderte Werte: 4,47 im ersten upCAT-Lauf, eine

Intention von 4,39 im zweiten, von 4,35 im dritten und von 4,23 im vierten upCAT.

Weiterhin unterschieden sich die einzelnen L&ufe des upCAT sowohl in den Minimal- und Ma-

ximalwerten der Intentionals auch in der Varianz und Standardabweichung.

upCAT 1 UpCAT 2 upCAT 3 upCAT 4
[} [} Q [}
i 5 | 5 | 5 | 5 |
Intention o S s) S o o o o
= = > = = > = = > = = >
5 |3 |% |8 |§ |2 |8 |3 |2 |8 |3 |9
= = 3] = = 3] = = 3] =< = )
(&) +— o e (&) = (&) —
<z 2 a % 2 a % 2 o Z 2 o
Minimum | 3,70 | 3,89 |380 (360 |378 |322 |330 |344 |230 |(280 |267 |290
Maximum | 480 |4,89 |480 |[500 |500 |500 |500 |500 |500 |[4,70 |4,89 |5,00
Mittel 446 |456 |4,47 |448 |444 |439 (437 (445 |435 |4,09 |4,18 |4,23
Median 455 (461 |460 |4,75 |461 |455 |44 467 |4,60 |425 |439 |45
Varianz* | 0,126 | 0,077 | 0,126 | 0,251 | 0,215 | 0,345 | 0,202 | 0,294 | 0,531 | 0,267 | 0,281 | 0,388
Standard-
abwei- 0,355 | 0,277 | 0,355 | 0,501 | 0,464 | 0,587 | 0,450 | 0,542 | 0,729 | 0,516 | 0,530 | 0,623
chung?

Tabelle 17: individuelle Intention in den upCAT-Laufen

Grafisch dargestellt ergibt sich der in Abbildung 28 gezeigte Box-Plot.

1 Im jeweiligen Lauf, auf 3 Nachkommastellen gerundet
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Abbildung 28: Box-Plot der Intention der einzelnen Teilnehmer

Diese Betrachtungsweise ermdglicht zundchst den Ausschluss von Ausreil3ern nach oben und
unten. Die Grenze fir Ausrei3er-Werte wird Ublicherweise bei der vierfachen Standardabwei-
chung in Relation zum Mittel gesehen (Hair et al., 2010). Diese Werte wurden im vorliegenden
Datensatz jedoch nie Uiberschritten. Die maximale Abweichung lag bei einem Datensatz knapp
unter der dreifachen Standardabweichung und somit deutlich im Rahmen der statistisch Ubli-

chen Abweichungen.

Neben diesen Schwankungen ist fur die weitere Untersuchung und Analyse der Ergebnisse
entscheidend, ob es sich um eine Normalverteilung handelt oder nicht. Hiervon hangt ab, ob
parametrische oder nichtparametrische Tests zum Vergleich der Daten und zur Betrachtung

der Veranderungen herangezogen werden.

Eine Prifung auf Normalverteilung mittels Jarque-Bera-Test scheidet vorliegend aus. Dieser
ist nicht fur kleine Stichproben geeignet (vgl. Thadewald und Buning, 2004). Er wird regelma-
3ig erst ab einer Stichprobe von N > 100 als zuverlassig angesehen (vgl. Bankhofer und Vo-
gel, 2008, S. 138). Dieser Wert wird bei den vorliegenden Datensatzen fir Intention mit einem
maximalen Ngesamt = 62 deutlich unterschritten, sodass die Normalverteilung anhand des Kol-
mogorov-Smirnov- sowie des Shapiro-Wilk-Tests untersucht wird.
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Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Gesamtintention AW df Signifikanz D df Signifikanz
vor 0,153 56 0,002 0,911 56 0,001
wahrend 0,190 56 0,000 0,899 56 0,000
nach 0,183 56 0,000 0,852 56 0,000

a) Signifikanzkorrektur nach Lilliefors

Tabelle 18: Normalverteilungstests der Intention

Beide Tests gehen dabei von der Nullhypothese aus, dass die Daten normalverteilt sind. Die
ermittelten Signifikanzen zwischen p = 0,000 und p = 0,002 liegen deutlich unterhalb der Sig-
nifikanzschwelle von p = 0,05. Beide Tests lehnen damit deutlich die Nullhypothese ab und
zeigen, dass die gemessenen Daten flr die Intention in allen drei Messzeitpunkten nicht nor-

malverteilt sind.

Auch eine grafische Betrachtung bestétigt dieses Ergebnis in Abbildung 29 fiur die Intention

der Teilnehmer vor dem upCAT.

157 . Mittelwert = 4,35
Std.-Abw. = 479
N =62

10

Héaufigkeit

T I T
2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00 5,50
Gesamtintention vor

Abbildung 29: Gesamtintention zu Beginn des upCAT im Vergleich zur Normalverteilung
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Daher scheiden fur die weitere Untersuchung der Veranderungen der Intention zunachst pa-
rametrische Testverfahren, die eine Normalverteilung der Messdaten voraussetzen, wie bspw.
der klassische t-Test, aus. Gleichzeitig ist bei der Auswahl der weiteren Testverfahren zu be-
achten, dass es sich beim Vergleich der Intention in derselben Teilnehmergruppe Uber eine
gewisse Zeit um abhangige Stichproben handelt. An Stelle des t-Test wird deshalb in dieser
Arbeit der Wilcoxon-Test als parameterfreie Entsprechung zu diesem sowie der Vorzeichen-

test genutzt (vgl. Eckstein, 2016).

Als erstes Indiz fur signifikante Veranderungen zwischen Beginn und Ende der Férderung im
upCAT wird die in Tabelle 17 dargestellt Verdnderung der mittleren Intention wahrend der For-
derung herangezogen. Im ersten Lauf des upCAT ergab sich eine Verdnderung der mittleren
Gesamtintention vom Beginn bis zum Ende des Forderprogrammes von + 0,01, im zweiten
Lauf von - 0,09, im dritten von - 0,02 und im vierten von + 0,14. Neben diesen Veranderungen
in der Gesamtintention schwankt auch die individuelle Intention der Teilnehmer im Verlaufe
des upCAT jeweils unterschiedlich stark und auch die Richtungen der Ver&nderungen sind

unterschiedlich.

upCAT 1 upCAT 2 upCAT 3 upCAT 4
S & IS IS IS
=] O =] =} =}
. N = N N N
Verande- [O) [O) o [} [} [} [} [} [}
. £| < e . L£| < E | - €| € E | =« €| < E -
rung der| 3 8| 8 3 3 38| 8 2 5|2 88 =~ 5| R 8|8 R &
. = =| = = = =| = = U>J = =| S = U>J = =| S = Li
Intention Q g g = Q 1= Q g g e Q < Q g g = Q < Q g g < Q <
X Sl X2 Ol X o X X2 X Ol ¥ O X X2 X Ol ¥ O X x| X O ¥ ©
(&) — (&) o — (&) = (&) — (&) = (&) = (&) e}
e Pl Elvalxe PR EICcEICLEICcEC P EICE
positiv 11 6 8 7 4 4 9 8 8 10 12 12
negativ 3 8 5 4 5 5 7 6 6 3 3
keine 0 1 2 1 0 1 0 1 1

Tabelle 19: Veranderung der individuellen Intention

Im Schnitt deuten diese Werte mit insgesamt 99 positiven, 61 negativen Wertveranderungen
und 9 Bindungen im Verlauf der Férderung auf eine positive Korrelation von Férderung und
Veranderung der Intention hin, wobei die Veranderungen relativ gering ausfallen. Da aber auch
eine negative Tendenz grundsétzlich mdglich ist und zun&chst ohne Beachtung der Wirkungs-
richtung die Frage nach einer nicht rein zufélligen Veradnderung betrachtet werden soll, wird
zur weiteren Untersuchung ein zweiseitiger Wilcoxon-Vorzeichen-Rang-Test durchgefihrt.
Hierbei werden zunachst die einzelnen Kohorten getrennt und sodann die Veranderungen im

Gesamtsample betrachtet.
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1. upCAT 2. upCAT 3. upCAT 4. upCAT
2 2 L 2 L 2 e 2
s o © S s | 9 > s o 9 S s o] Q9 >
N £ O N N £| O N N £| O N N £| O N
£ 8| 3 <o & = 8|3 | & = 8|3 <= & = 8l 3 | &
022 2lQ |02 20 |92 g0 |92 g9
R IR AT A =R I A T B R BT B = R i
¢ 2l Rl Elve 2l RIvE e I LRCeEl e 2L RE R
Anzahl
Datens- 14 14 14 12 11 12 15 15 15 16 16 16
atze (N)
Z x
*
0 ™ < o o < (92] — [@)) [e] © *
S |8 |2 |8 |8 |8 |2 3% |8 |8 |3 |8
N - < =) o - - <Q < - - N
Signifi-
0,018 | 0,167 | 0,451 1,0 1,0 0,283 | 0,233 | 0,733 | 0,850 | 0,162 | 0,065 | 0,008
kanz (p)
* signifikant bei p < 0,05
** signifikant bei p < 0,01

Tabelle 20: Wilcoxon-Test fur einzelne Kohorten des upCAT

Mit einem Signifikanzniveau von p = 0,05 zeigt der Wilcoxon-Test dabei nur in zwei Fallen eine
signifikante Verénderung:

= zwischen Kick-Off und Fokus-Woche im ersten upCAT

= zwischen Kick-Off und Pitch im vierten upCAT

Im Gegensatz hierzu zeigt sich zwischen zwei Messzeitpunkten sogar eine 100 % Ablehnung
der Hypothese einer signifikanten Veranderung der Intention:
= zwischen Kick-Off und Fokus-Woche im zweiten upCAT

= zwischen Fokus-Woche und Pitch im zweiten upCAT

Bei einer Betrachtung der Veranderungen des Gesamtsamples uber alle Laufe des upCAT
hinweg, sind die Ergebnisse des Wilcoxon Tests annahernd normalverteilt. Daher wird die
Betrachtung der Signifikanz der Veranderungen nicht anhand von W, sondern des Wertes flr

Z vorgenommen.
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Kick-Off zu Fo- | Fokus-Woche zu | Kick-Off zu Pitch
kus-Woche Pitch
Anzahl Datensatze (N) 57 56 57
W + 491,50 704,00 528,50
W - 1.048,50 781,00 849,50
Z -2,334* -0,332 -1,469
p 0,020 0,740 0,142

* signifikant bei p < 0,05

Tabelle 21: Wilcoxon-Test zur Intention fur alle Teilnehmer des upCAT

Im Ergebnis zeigt sich auch hier nur in der Veranderung zwischen Kick-Off und Fokus-Woche
eine signifikante Veranderung. In der Gesamtbetrachtung des Samples kann hingegen eine
wesentliche Veranderung statistisch ausgeschlossen werden. Im Einzelfall auftretende we-

sentliche Intentionsveranderungen waren demnach statistisch betrachtet Zufallsergebnisse.

Folglich wird die Hypothese 3 - die Entrepreneurial Intention der Teilnehmer verandert sich im

Laufe des Forderprogrammes positiv — abgelehnt.

Daher stellt sich die Frage, ob andere signifikante Verdnderungen zu beobachten sind. Dies-
bezuglich werden in den folgenden Abschnitten die weiteren aus den in Abschnitt 2.5 und 2.6

dargestellten theoretischen Modellen entstandenen Variablen untersucht.

5.1.5. Subjektive soziale Normen

Neben der Intention werden in dieser Arbeit auch subjektive soziale Normen betrachtet. Wie
in Abschnitt 2.5 aufgezeigt wurde, spielen diese in einigen Modellen der Intentionsbildung eine
Rolle, auch wenn ihre Relevanz umstritten ist. Aufgrund dieser Unklarheit wurden sie in das
Untersuchungskonzept der Arbeit mit aufgenommen. Ein Auf3erachtlassen hétte die Aussage-

kraft der Messungen und Ergebnisse negativ beeinflusst.
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Bei den sozialen Normen wird die Unterstlitzung durch das Umfeld, also der Zuspruch und die

Unterstitzung durch Familie, Freunde und Kollegen betrachtet.

Diese lag bei allen Teilnehmern tUber einem Wert von 3,0 und damit im positiven Bereich.
Damit kann auch die Hypothese 2c) - Die Teilnehmer am untersuchten Férderprogramm neh-
men im Hinblick auf Entrepreneurship und ihr konkretes Griindungsvorhaben die sozialen Nor-

men positiv wahr — bestatigt werden.

4,4

4,2

3,8

3,6 —

3,4

3,2

vor dem upCAT wahrend des upCAT nach dem upCAT

e pCAT 1 em===ypCAT 2 UpCAT 3  em===upCAT 4

Abbildung 30: Veranderung der durchschnittlichen sozialen Normen

Abbildung 30 zeigt dabei deutlich, dass sich die sozialen Normen wahrend des Forderpro-

grammes im Schnitt kaum veréandern. Daher wird auf eine teambezogene aggregierte Betrach-

tung verzichtet und der Blick direkt auf die einzelnen Teilnehmer gerichtet.
Die maximale Veranderung bei den Teilnehmern lag im Positiven bei 0,5, im Negativen bei
-0,33. Insgesamt zeigten je 9 Teilnehmer eine positive und eine negative Veranderung. Bei

den restlichen 40 auswertbaren Teilnehmern zeigte sich im Schnitt keine Veréanderung.

Zur rechnerischen Betrachtung wird, da wiederum keine Normalverteilung vorliegt, erneut der

Wilcoxon-Test herangezogen.
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Kick-Off zu Fokus-
Woche

Fokus-Woche
Pitch

zuKick-Off zu Pitch

z

-1,1972

-0,690°

-0,0212

Signifikanz

0,231

0,490

0,984

a) Basiert auf negativen Réngen.

b) Basiert auf positiven Rangen.

Tabelle 22: Signifikanz der Veranderungen der sozialen Normen

Dieser zeigt im vorliegenden Fall fir den Unterschied zwischen den sozialen Normen vor und

nach dem upCAT keine signifikanten Veranderungen.

1. upCAT 2. upCAT 3. upCAT 4. upCAT
¢ |e g | g |2 g |
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= 8|3 <« = 8|3 =& = 8|3 = & r 8|3 =&
02226 _|65/%28/Q _|02%2g 6 _|6s5% g9
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v 2l P Rivdadlv 2l Rlvalg 2l Rlvalvw 2P R <@
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Da-
tens- 14 14 14 12 12 13 15 15 15 -1 -1 16
atze
(N)
VA
m a © < < < © a a ©
™ — o o o o < © ™ N~
s [ | & |8 |8 |8 |2 |&® | & [ |~ %
< Nl < S S S < < < =
Signifi-
) 0,068 | 0,066 | 0,496 | 1,000 | 1,000 | 1,000 | 0,885 | 0,414 | 0,862 -1 -1 0,380
anz

a) Basiert auf negativen Rangen.

b) Basiert auf positiven Rangen.

1 Daten wurden nach der Fokus-Woche nicht erhoben

Tabelle 23: Signifikanz der Veranderungen der sozialen Normen in den einzelnen upCAT-L&ufen

Dabei deuten die Verénderungen innerhalb des ersten upCAT-Laufes noch auf signifikante

Anderungen hin, jedoch basieren diese einmal auf positiven und einmal auf negativen Veran-

derungen. Die Gesamtveranderung liegt deutlich Gber der Signifikanzschwelle, sodass die zu

Grunde liegende Nullhypothese einer Ungleichverteilung abzulehnen ist. Noch deutlicher wird

dies im zweiten upCAT, der Uber alle Messzeitpunkte eine 100%ige Gleichverteilung zeigt.
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Auch der dritte upCAT flhrt zu einer deutlichen Ablehnung — bei der Veranderung Uber das
ganze Forderprogramm wieder mit einem deutlichen Wert fir p von 0,862. Im vierten upCAT
wurde, um die Befragungen vom Umfang her nicht zu tUberfrachten, auf eine Messung nach
der Fokus-Woche verzichtet, jedoch zeigt auch die Gesamtveranderung deutlich die Ableh-

nung einer Ungleichverteilung.

Ahnlich stellt sich dies bei Betrachtung der einzelnen Teilbereiche der sozialen Normen dar.
Der Wilcoxon-Test zeigt bei einem Signifikanzniveau p = 0,05 nur im Bereich der Unterstit-
zung durch Kollegen eine gewisse Signifikanz in der Veranderung, die sich aber unter Einbe-
ziehung des Vorzeichentestes aufgrund der groRen Zahl der Bindungen und der wenigen po-
sitiven Veranderungen deutlich relativiert. Die Veranderungen im Bereich der Unterstiitzung
durch Freunde zeigt einen nur wenig tUber der Schwelle von p = 0,05 liegenden Wert, Uber-
springt damit aber, wie alle anderen Beurteilungsbereiche, den Signifikanzwert fur die Prifhy-
pothese einer Gleichverteilung, sodass insgesamt im Bereich der sozialen Normen keine sig-

nifikanten Veranderungen, sondern lediglich statistisch zufallige Abweichungen vorliegen.

GutheiRen GutheiRen GutheilRen Unterstt- Unterstut- Unterstit-
durch durch durch zung durch | zung durch | zung durch
Familie Freunde Kollegen Familie Freunde Kollegen
N 42 42 41 42 42 41
Negative
2 2 2 3 5 4
Differenzen
Positive
4 5 3 1 1 0
Differenzen
Bindungen 36 35 36 38 36 37
Z -0,816 -1,134 -0,447 -1,0 -1,444 -2,0
p 0,414 0,257 0,655 0,317 0,149 0,046*

Tabelle 24: Signifikanz der Veranderungen bei sozialen Normen

* signifikant bei p < 0,05

Diese Ergebnisse bestatigen damit die Hypothese 4c) - Die Wahrnehmung der Teilnehmer am

untersuchten Férderprogramm im Hinblick auf soziale Normen beziglich Entrepreneurship

und ihr konkretes Griindungsvorhaben bleibt im Laufe des Férderprogrammes unveréandert.
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5.1.6. Perceived Behavioral Control

Bei den Werten, Uber die die Perceived Behavioral Control gemessen wird, zeigt sich schon
in der grafischen Betrachtung der durchschnittlichen Werte aller Teilnehmer eine positive Aus-
pragung. Keiner der Werte liegt unter dem Skalenmittel von 3,0.

Damit bestétigen diese Ergebnisse die Hypothese 2a):

Die Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneurship
und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive gefiihlte Machbarkeit.

3,7

3,6 /
3,5 /

3,4

3,3

3,2

3,1

29
vor dem upCAT wahrend des upCAT nach dem upCAT

e UpCAT 1  emm==ypCAT 2 UpCAT 3  emm===upCAT 4
Abbildung 31: Veranderung der PBC im Verlauf des upCAT
Daneben zeigt Abbildung 31 auch die positive Veranderung der PBC im Verlauf der Férderung.
Mathematisch bestétigt sich diese fur die nicht normalverteilten Werte bei Durchfiihrung eines

Wilcoxon-Tests und bei Betrachtung der Ranganderungen, die jeweils eine deutlich signifi-

kante positive Veranderung der PBC zeigen.
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Kick-Off zu Fokus-Woche zu Kick-Off zu Pitch
Fokus-Woche Pitch
N 41 41 58
Negative Veranderungen 5 5 1
Positive Veranderungen 20 25 34
Bindungen 16 11 23
z -3,291** -3,735** -5,097**
Signifikanz 0,001 0,000 0,000

Tabelle 25: Signifikanz der Veranderungen der PBC

Die maximale positive Veranderung eines Teilnehmers lag dabei + 1,2, die maximale Ver-

** signifikant beip < 0,01

schlechterung bei — 0,2. Insgesamt stieg die PBC im Schnitt aller Teilnehmer um 0,22 an.

Diese Tendenz bestatigt sich ebenfalls fur die einzelnen Laufe des upCAT.
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g |’ |8 |8 | |8 |3 |3 |8 : $
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‘ 1,000 | 0,025 | 0,021 | 0,070 | 0,107 | 0,011 | 0,005 | 0,008 | 0,003 -1 0,014
anz

b. Basiert auf negativen Réngen.

c. Basiert auf positiven Réngen.
* signifikant bei p < 0,05
** signifikant bei p < 0,01

1 Daten wurden nach der Fokus-Woche nicht erhoben

Tabelle 26: Signifikanz der Veranderungen der PBC in den einzelnen upCAT-Laufen
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Lediglich in drei Messungen Uberschreiten dabei die Werte das Signifikanzniveau und deuten
auf eine Gleichverteilung hin: Im ersten upCAT zeigen die Daten zunachst keine signifikante,
sondern eine gleichbleibende Intention, jedoch &ndert sich dies im weiteren Verlauf des upCAT
und am Ende steht auch in diesem Lauf eine mit p = 0,21 deutlich signifikante Veranderung.
Im zweiten upCAT-Lauf liegen die Veranderungen wahrend des Férderprogrammes mit Signi-
fikanzwerten von im ersten Teil p = 0,070 und im zweiten p = 0,107 leicht tber dem Signifi-

kanzniveau.

Insgesamt bestétigen die Ergebnisse des Wilcoxon-Test jedoch eine signifikante Verande-
rung. Damit wird die Hypothese 4a) - Die Teilnehmer am untersuchten Férderprogramm zei-
gen im Hinblick auf Entrepreneurship und ihr konkretes Griindungsvorhaben eine positive Ver-
anderung der gefuhlten Machbarkeit — bestéatigt.

5.1.7. Einstellung zum Handeln

Vor dem upCAT gaben alle Teilnehmer eine positive Einstellung gegeniiber dem griindungs-
bezogenen Handeln an —im Schnitt lag der Wert auf einer 5-Punkte-Likert-Skala bei 4,52 und
damit nahe am Maximum. Nach dem upCAT war der Wert im Schnitt auf 4,45 gesunken.

Zwei Teilnehmer zeigten Werte von unter 3,0, das Minimum lag dabei bei 2,0. Insgesamt zeig-
ten 20 Teilnehmer eine negative Tendenz, die Gesamtveranderung lag im Schnitt aber meist

nur um weniger als -0,5.

Eine Signifikanzprifung der nichtparametrischen Daten mittels Wilcoxon Test ergab deutlich

keine signifikanten Veréanderungen.

Einstellung gegen-
Uber EP (wéahrend)
zu Einstellung ge-

genuber EP (vor)

Einstellung gegen-
Uber EP (nach) zu
Einstellung gegen-
Uber EP (wéhrend)

Einstellung gegen-
Uber EP (nach) zu
Einstellung gegen-
Uber EP (vor)

z

-0,485

-0,315

-0,182

Asymptotische Signifikanz
(2-seitig)

0,628

0,753

0,855

Tabelle 27: Veranderung der Einstellung zum Handeln
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Hierdurch wird trotz der beiden Abweichungen nach dem upCAT die Hypothese 2b - die Teil-
nehmer am untersuchten Foérderprogramm zeigen im Hinblick auf Entrepreneurship und ihr

konkretes Griindungsvorhaben eine positive geflihlte Einstellung — bestatigt.

Gleichzeitig zeigt die Untersuchung, dass der upCAT die generelle Einstellung zum Handeln

nicht signifikant beeinflusst.

5.1.8. Causation und Effectuation

Von ihrer Vorgehensweise her tendierten die Teilnehmer des upCAT eher zur Effectuation.
Fur die statistische Auswertung wurden die Fragen so gerichtet, dass hohe Werte eher der
Effectuation zuneigen, niedrige eher der Causation. Die Daten wurden jedoch erst ab dem
zweiten upCAT erhoben, da sich die Fragestellung erst im Laufe der Interviews zum Abschluss

des ersten Laufes ergab.

Im Mittel erreichten die Teilnehmer dabei einen Wert von 3,56, das Minimum lag bei 2,60 und
das Maximum bei 4,5. Von den 44 Teilnehmern, die die entsprechenden Fragen beantworte-
ten, lagen 42 bei einem Wert von 3,0 oder hoher. Nur 2 Teilnehmer neigten nach dieser Erhe-

bung eher zur Causation.

Eine Veranderung wurde im Verlauf des upCAT nicht gepriift, da bei diesen stark personlich-

keitsbezogenen Vorgehensweisen nicht mit einer kurzfristigen Veranderung zu rechnen ist.

Aufgrund der Verteilung von knapp 96 % Effectuation zu 4 % Causation (2 Teilnehmer) kbénnen
die Hypothesen 8 und 9 nicht weiter untersucht werden, da letztere fir eine statistische Ana-

lyse kein ausreichendes Sample bietet und somit ein Vergleich beider Gruppen ausscheidet.

5.1.9. Aktionen und Verhalten

Ahnlich der Betrachtung der Intention und ihrer Einflussfaktoren wurde im Bereich der Aktionen
bzw. des Verhaltens gemessen, welche griindungsbezogenen Handlungen die Teilnehmer

vor, wahrend und bis zum Abschluss des upCAT durchgefuhrt haben.

Um das Verhalten und die Aktionen der Teilnehmer und ihre Veranderung zu erfassen, wurden

qualitative und quantitative Daten kombiniert.
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Im Rahmen der Interviews wurden die Teilnehmer gebeten, die Bereiche, in denen sie im Rah-

men der Griindung tétig waren, zu benennen.

Dabei zeigte sich eine Verlagerung von eher innerhalb der Griindungen ablaufenden Prozes-
sen wie Informationsgewinnung, Analysen und Produktentwicklung hin zu externalisierenden

Handlungen mit Markt-, Kunden- und Investorenbezug.

e Aktionen vor upCAT e Aktionen im und nach dem upCAT

Informationen sammeln zu
LéhneanehaItem/Kostq

Aformationen sammeln zu rechtlichen
CVP entwickelt 20

Rahmenbedingungen

Produkt fokussiert Informationen sammeln zur Branche / Markt

Fokus auf Kunden ausgerichtet Informationen sammeln zu Raumen etc.

Pilotkunden gewinnen Informationen sammeln tiber Kunden

Produkt entwickeln Informationen sammeln tber Zulieferer

Informationen sammeln tUber Wettbewerber /

Prototyp erstellen Substitute

Informationen sammeln zu Preisen /

Griindungsteam erweitert .
Preisgestaltung

Potentialanalyse / Erlds- /

Mitarbeiter gewinnen Verkaufsschatzung

Struktur / Organisation / Aufgabenverteilung

/ Vorgehen verbessern Forderung nutzen / beantragen

Unternehmen juristisch griinden Wissen / Methoden erlernen

Finanzierung / Investoren sichern Kontakt zu anderen Griindern

Partner finden Netzwerk aufbauen
Marketing betreiben Businessplan entwickeln

Abbildung 32: Aktionen und Handeln der Teams vor und wahrend bzw. nach dem upCAT

Hierdurch wird die Hypothese 6 - Die Teilnehmer zeigen wahrend des Férderprogrammes an-

dere Aktionen als in der Zeit vor dem Programm — bestéatigt.
Neben den Aktionsfeldern wurde die Auspragung und Intensitat der Handlungen in den oben

im Abschnitt 4.5.3 identifizierten Kernbereichen quantitativ jeweils auf einer 5-Punkte Likert-

Skala gemessen.
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5.1.10. Aktionen und Verhalten der Teams

Bei einer gesamtsaldierten Betrachtung ergibt das in Abbildung 33 dargestellt Ergebnis den
Grad der Aktion, vor, wahrend und nach dem upCAT fir die einzelnen Teams.
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Abbildung 33: Veranderungen der Aktionen und Handlungen in den Teams

Ein Team hat die notwendigen Daten fur die Aktionen wahrend und nach dem upCAT nicht
zur Verfugung gestellt, sodass dessen Werte an dieser Stelle in der Grafik nicht dargestellt
werden. Bei den Ubrigen 23 Teams sind deutliche Veranderungen sichtbar.

Die saldierte Aktion lag im Schnitt aller Teams knapp unter dem Skalenmittel von 3,0. Nach
der Fokus-Woche hatte es sich auf 3,35 und bis zum Ende des upCAT auf 4,01 erhdht. Den
grofRten Zuwachs zeigte ein Team, das zu Beginn bei einem Wert von 1,96 lag und sich bis
zum Ende auf einen Wert von 4,38 steigerte. Einzelne Teams zeigten wahrend des upCAT
auch leichte Rickgéange, im Ergebnis hatte aber nur ein Team eine negative Entwicklung von
-0,41 zu verzeichnen. Die maximal negative Entwicklung zeigte ein Team mit einem Wert von
-2,15 zwischen Beginn des upCAT und dem Ende der Fokus-Woche. Dieser Wert stieg jedoch

bis zum Abschluss des upCAT wieder an, sodass auch dieses Team im Vorher-Nachher-Ver-
gleich einen Zuwachs von 0,23 aufwies.
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Abbildung 34 stellt die Veranderung in den einzelnen Bereichen dar. Die gréf3ten Veranderun-
gen zeigten sich dabei im Finanzbereich, gefolgt von der Analyse der Kundenbedurfnisse so-
wie organisatorischen und strukturellen Veranderungen. Die kleinsten Verénderungen in der

Intensitat ergaben sich Uber alle Teams hinweg bei den auf die Produktentwicklung gerichteten

Aktivitaten.
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Abbildung 34: Veranderungen der Aktionen der Teams in den einzelnen Bereichen

Im Vergleich der Entwicklung der Teams in den drei Kohorten fiel die Veranderung im Gesamt-
durchschnitt im dritten und vierten Lauf niedriger aus als in den beiden vorangegangen. Den-
noch zeigen alle Kohorten eine deutliche Steigerung der Aktivitdten im Laufe der Forderung.
Auch ist zu berlcksichtigen, dass die Teams in den Laufen drei und vier bereits zu Beginn des
upCAT deutlich hthere Gesamtschnitte der Aktion erreichten als in den ersten beiden Laufen.

5.1.11. Aktionen und Verhalten der Teilnehmer

Dieses Bild spiegeln auch die einzelnen Teilnehmer wieder.
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Zu Beginn lag der durchschnittliche Aktionswert bei 2,98, das Minimum bei 1,46 und das Ma-
ximum bei 4,15. Zum Ende des upCAT lag der Durchschnitt bei 3,91, das Minimum bei 2,31,
das Maximum bei 4,5. Im Schnitt veranderte sich die Aktion Uber alle Teilnehmer um + 0,86.
Die starkste Veranderung im Positiven lag bei knapp 3,0, die negativste hingegen bei -0,85.

Insgesamt zeigten aber nur vier Teilnehmer eine negative Veranderung.

Als Voruntersuchung zur weiteren Analyse der Daten wird auch bezlglich der Aktionen zu-
nachst die Normalverteilung untersucht. Datenbasis ist dabei die Gesamtaktion je Teilnehmer,
die sich aus dem Mittelwert der einzelnen Kategorien ergibt.

Schon eine grafische Betrachtung der Aktion vor, wahrend und nach dem upCAT im Vergleich

mit der Normalverteilungskurve zeigt, dass keine Normalverteilung vorliegt.

Mittelwert = 2 98
Std.-Abw. = 674
N =62
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Abbildung 35: Verteilung der Gesamtaktion vor dem upCAT
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Abbildung 36: Verteilung der Gesamtaktion wahrend des upCAT
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Abbildung 37: Verteilung der Gesamtaktion nach dem upCAT
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Die Signifikanz der Veranderungen wird daher abermals anhand des Wilcoxon-Tests gepruft.

Kick-Off zu Fokus- | Fokus-Woche zu Kick-Off zu Pitch
Woche Pitch
Anzahl Datensétze (N) 57 56 57
Positive Veranderungen 43 44 50
Negative Veranderungen 13 9 6
Bindungen 1 3 1
Z -4,185** -5,167** -5,974**
p 0,000 0,000 0,000

Tabelle 28: Wilcoxon-Test zur Aktion fur alle Teilnehmer des upCAT

** signifikant bei p < 0,01

Diese Werte belegen eine deutliche Abweichung und zeigen, dass in der Aktion wahrend des

Forderprogrammes eine signifikante Veranderung bei den Teilnehmern eingetreten ist. Inso-

weit bestatigt die Berechnung fiir die einzelnen Teilnehmer die grafische Betrachtung auf

Teamebene.

Auch in den einzelnen Laufen des upCAT verandert sich diese Bild nicht.

Nur in zwei Messungen zeigt sich eine geringe Veranderung der Aktionen. Im dritten upCAT-

Lauf zeigten sich wesentliche Veréanderungen erst im zweiten Teil des Programmes zwischen

Fokus-Woche und Pitch. Im vierten upCAT hingegen zeigten sich die Verdnderungen schon

nach der Fokus-Woche und die Verénderungen bis zum Pitch fielen deutlich geringer aus.

Insgesamt zeigten sich jedoch in allen upCAT-Laufen signifikante Veranderungen der Aktio-

nen wahrend des Férderprogrammes.
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Tabelle 29: Signifikanz der Veranderungen der PBC in den einzelnen upCAT-L&aufen

* signifikant bei p 0,05
** signifikant bei p 0,01

Damit wird die Hypothese 5 - Die Teilnehmer des Forderprogrammes verfolgen Aktionen mit

einer hoéheren Intensitat als vor dem Programm — bestétigt.

5.1.12. Zusammenhang von Intention und Aktion

Der Fokus dieser Arbeit liegt jedoch nicht auf den einzelnen zu beobachtenden Veranderun-

gen, sondern auf deren Zusammenhang und der Rickflhrbarkeit auf die Férderung. Dies wird

in diesem Abschnitt mittels entsprechender Analysen untersucht.

Den in Abschnitt 2.5 dargestellten theoretischen Modellen der Intention folgend, sollte zwi-

schen Intention und Aktion bzw. Handeln eine Korrelation bestehen. Zunéchst wird dies im

Hinblick auf die aggregierten Werte betrachtet.

Da es sich um nichtparametrische abhéangige Daten handelt, wird die Korrelation nicht nach

Pearson, sondern nach Spearman gerechnet.
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Korrelierte Konstrukte Korrelation | Signifikanz
Intention vor dem upCAT <->  Aktion vor dem upCAT -0,080 0,535
Intention wahrend des upCAT <—>  Aktion wahrend des upCAT -0,015 0,914
Intention nach dem upCAT <->  Aktion nach dem upCAT 0,186 0,162

Tabelle 30: Korrelation der Intention und Aktion der Teilnehmer uber alle Laufe des upCAT

Damit besteht zwischen der Intention und den Aktionen Uber alle Messzeitpunkte hinweg bei
aggregierter Betrachtung mit einem Signifikanzniveau von p = 0,05 keine signifikante Korrela-
tion. Jedoch zeigt sich die héchste Korrelation zwischen Intention und Aktion nach dem up-
CAT.

Um mdogliche Zusammenhange von Verédnderungen der Intention auf die Aktion weiter zu be-
trachten, wird auch eine Korrelationsanalyse der jeweiligen Veranderungen durchgefihrt. Mit
einer Korrelation der Differenz der Aktionen vor und nach dem upCAT zur Differenz der Inten-
tion vor und nach dem upCAT von 0,009 und einer Signifikanz von 0,945 zeigt eine Spearman-

Korrelation auch zwischen den Veranderungen keine Korrelation.

Im Rahmen der Analyse zeigt jedoch eine grafische Betrachtung der Verteilung von Intention
und Aktion und ihrer Veranderung im Laufe der Forderung durchaus einen Zusammenhang.
Dies wird hier anhand einer Streugrafik mit der Gesamtintention als x-Wert und der Gesamt-

aktion als y-Wert dargestellt. Dabei werden die Werte jedes Teilnehmers flr sich dargestellt.
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Abbildung 38: Streugrafik Zusammenhang von Intention und Aktion
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Ahnlich verhalt sich dies innerhalb der einzelnen Kohorten der upCAT-L&ufe:

Ergebnisse

Korrelierte Konstrukte Korrelation | Signifikanz
Intention vor dem upCAT <->  Aktion vor dem upCAT 0,255 0,379
Intention wahrend des upCAT <->  Aktion wahrend des upCAT 0,070 0,812
Intention nach dem upCAT <->  Aktion nach dem upCAT 0,147 0,615
Differenz Intention vor und Differenz Aktion vor und nach

> 0,339 0,235
nach dem upCAT dem upCAT

Tabelle 31: Korrelation der Intention und Aktion im upCAT 1

Korrelierte Konstrukte Korrelation | Signifikanz
Intention vor dem upCAT <> Aktion vor dem upCAT -0,553* 0,026
Intention wahrend des upCAT <->  Aktion wahrend des upCAT -0,760 0,815
Intention nach dem upCAT <> Aktion nach dem upCAT -0,093 0,773
Differenz Intention vor und Differenz  Aktion vor und

> 0,210 0,513
nach dem upCAT nach dem upCAT

Tabelle 32: Korrelation der Intention und Aktion im upCAT 2

* signifikant bei p < 0,05

Korrelierte Konstrukte Korrelation | Signifikanz
Intention vor dem upCAT <->  Aktion vor dem upCAT 0,746** 0,001
Intention wahrend des upCAT <->  Aktion wahrend des upCAT -0,033 0,908
Intention nach dem upCAT <->  Aktion nach dem upCAT 0,442 0,099
Differenz Intention vor und Differenz Aktion vor und nach

> 0,545* 0,036
nach dem upCAT dem upCAT

Tabelle 33: Korrelation der Intention und Aktion im upCAT 3

* signifikant bei p < 0,05

** signifikant bei p < 0,01

Korrelierte Konstrukte Korrelation | Signifikanz
Intention vor dem upCAT <->  Aktion vor dem upCAT -0,160 0,553
Intention wahrend des upCAT &->  Aktion wahrend des upCAT 0,097 0,721
Intention nach dem upCAT <->  Aktion nach dem upCAT -0,280 0,914
Differenz Intention vor und Differenz Aktion vor und nach

PN -0,143 0,597
nach dem upCAT dem upCAT

Tabelle 34: Korrelation der Intention und Aktion im upCAT 4
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Zwar zeigen diese Ergebnisse in einzelnen Fallen Korrelationen zwischen Intention und Ak-
tion, jedoch liegt bei einer Mehrzahl kein signifikanter Zusammenhang vor. Eine Systematik
lasst sich in den Fallen, bei denen das Signifikanzniveau erreicht wird, ebenfalls nicht erken-

nen.

Ein direkter Zusammenhang zwischen Intention und Aktionen lasst sich daher anhand der im

upCAT gewonnenen Daten nicht belegen.

Auch bei einer Korrelation einzelner Aktionsbereiche zur Intention und ihren einzelnen Berei-
chen zeigen sich nur vereinzelt Zusammenhénge, die das Signifikanzniveau erreichen. Diese
lassen jedoch keinen systematischen Zusammenhang erkennen (vgl. Ubersichten im Anhang
4 der Arbeit)

Aufgrund der in Abschnitt 2.5 vorgestellten Intention-Modelle kommen noch weitere Zusam-
menhange in Betracht. So kdnnten auch die sozialen Normen, die PBC und die Einstellung
zum Handeln mit den Aktionen der Entrepreneure korrelieren. Auch diese Variablen werden
daher mittels Spearman Korrelation auf Zusammenhénge mit den Aktionen und ihren Verén-

derungen hin untersucht.

5.1.13. Zusammenhang von Intention und weiteren Variablen

In diesem Abschnitt werden die Zusammenhéange zwischen PBC, sozialen Normen und der
Einstellung zum Handeln und den Aktionen der Teilnehmer am upCAT bzw. der Verdnderung

inrer Aktionen betrachtet.

5.1.13.1. Korrelation mit sozialen Normen

Als erste weitere Einflussvariable werden soziale Normen untersucht. Da bei diesen aber keine

signifikanten Anderungen beobachtet wurden, werden sie nur kurz betrachtet.
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Gesamtaktion | Gesamtaktion | Gesamtaktion
vor dem up-|wéhrend des |nach dem up-
CAT upCAT CAT
Soziale Normen vor Korrelationskoeffizient 0,398" 0,122 -0,018
dem upCAT Signifikanz 0,001 0,368 0,895
N 62 57 57
Korrelationskoeffizient 0,486™ 0,008 -0,286
Soziale Normen wéh-
rend des upCAT Signifikanz 0,001 0,962 0,074
N 41 41 40
Korrelationskoeffizient 0,463" 0,066 -0,124
Soziale Normen nach
dem upCAT Signifikanz 0,000 0,625 0,356
N 58 57 58

Tabelle 35: Korrelation Aktionen und soziale Normen

** signifikant bei p < 0,01

Dabei zeigt sich zwar vor dem upCAT eine signifikante Korrelation von sozialen Normen und

Aktionen. Da diese aber auch zwischen den zu Beginn vorliegenden Aktionen und den spate-

ren sozialen Normen weiterhin fortbesteht, sich bei den geédnderten sozialen Normen im Ver-

lauf der Forderung aber aufldst, kann hochstens von einer Signifikanz bis zum Beginn der

Forderung ausgegangen werden.

5.1.13.2.

Korrelation mit PBC

Neben den sozialen Normen kénnten nach den oben dargestellten Intentions-Modellen auch

Zusammenhange zwischen Aktionen und PBC bestehen. Eine Berechnung der Korrelationen

nach Spearman fuhrt jedoch in den jeweils relevanten Messzeitpunkten nicht zu signifikanten

Ergebnissen bei einem Signifikanzniveau von p = 0,05.
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Gesamtaktion | Gesamtaktion Gesamtaktion
vor dem wéahrend des nach dem
upCAT upCAT upCAT
Korrelationskoeffizient 0,188 0,189 0,117
PBCvordem UpCAT  ISignifikanz 0.144 0,160 0,385
N 62 57 57
Korrelationskoeffizient 0,373 0,210 -0,007
PBC wahren des UpCAT Signifikanz 0,016 0,187 0,966
N 41 41 40
Korrelationskoeffizient 0,227 0,252 0,185
PBC nach dem upCAT o anz 0,087 0,059 0,163
N 58 57 58

5.1.13.3.

Tabelle 36: Korrelation Aktionen und PBC

Korrelation mit der Einstellung zum Handeln
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stellung gegentiber dem Handeln, also gegeniber Entrepreneurship dar.

* signifikant bei p < 0,05

Jedoch wird das Signifikanzniveau mit p = 0,144 vor dem upCAT, p = 0,187 wahrend des
UpCAT und p = 0,163 nach dem upCAT nur relativ knapp Uberschritten, sodass von einem
gewissen Zusammenhang ausgegangen werden kann, der zwar nicht so stark ist, dass die

PBC fir sich alleine die Aktionen erklaren wiirde, diese aber zumindest mit beeinflusst.

Eine weitere Variable mit moglichem Einfluss auf die Aktionen der Teilnehmer stellt die Ein-
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Gesamtaktion

Gesamtaktion vor | wahrend des Gesamtaktion

dem upCAT upCAT nach dem upCAT
Einstellung | o relationskoeffizient -0,089 0,027 0,181
gegeniber
EP vor dem | Signifikanz 0,491 0,841 0,178
upCAT N 62 57 57
Einstellung Korrelationskoeffizient -0,022 -0,095 0,111
gegenuber
EP wahrend | Signifikanz 0,873 0,480 0,417
des upCAT |N 57 57 56
Einstellung o elationskoeffizient 0,004 0,094 0,245
gegenuber
EP nach dem | Signifikanz 0,975 0,489 0,064
UpCAT N 57 56 58

Tabelle 37: Korrelation Aktionen und Einstellung zum Handeln

Erst nach dem upCAT kommen die Werte fiir diese Korrelation in die Nahe des Signifikanzni-

veaus von p = 0,05. Davor wird dieses jeweils deutlich Uberschritten.

5.1.13.4.

Korrelation Causation und Effectuation

Betrachtet man eine Korrelation zwischen Causation und Effectuation (als Auspragungen der

Skalen) mit den Aktionen der Teilnehmer vor, wahrend und nach dem upCAT, so zeigt eine

Spearman-Korrelation keine signifikanten Zusammenhéange, sondern deutliche Ablehnung

Uiber den gesamten Verlauf der Forderung.

Gesamtak-
Gesamtak- | Gesamtak-
) tion wah- _
tion vor tion nach
rend
Korrelationskoeffizient -0,022 0,047 0,031
Effectuation Sig. (2-seitig) 0,888 0,767 0,845
N 44 42 42

Tabelle 38: Korrelation Causation/Effectuation mit Aktionen
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5.1.13.5.  Einfluss von Kontrollvariablen

In dieser Arbeit werden mehrere Kontrollvariablen mit erhoben, die in der nachstehenden Ta-

belle in Relation zu den jeweils durchschnittlichen Werten der Variablen gesetzt werden.

Geschlecht | Griindungserfah- | Spinnoff/ Alter der Grunder Alter des
rung Ausgriindung Grindungs-
vorhabens
30-

w M Ja Nein Ja Nein | <30 40 >40 <1 >1
Aktionen vor dem

3,24 | 2,96 3,06 2,97 2,95 3,00 | 2,96 | 2,96 | 3,25 | 2,93 3,19
upCAT
Aktionen nach

4,01 | 3,89 4,07 3,88 3,89 3,92 | 4,08 | 3,78 | 3,95 | 3,92 3,82
dem upCAT
Durchschnittliche

0,82 | 0,86 1,00 0,83 0,94 0,84 | 1,06 | 0,74 | 0,71 | 0,93 -0,31
Veréanderung
Intention vor dem

4,08 | 4,39 4,49 4,32 4,36 4,34 | 4,36 | 4,33 | 434 | 4,31 4,23
upCAT
Intention nach

3,92 | 4,43 4,45 4,33 4,31 4,36 | 437 | 431 | 447 | 4,31 4,35
dem upCAT
Durchschnittliche

0,06 | 0,03 -0,05 0,06 -0,05 0,07 | 0,09 | -0,02 | 0,13 | 0,05 0,16
Veranderung
SN vor dem up-

4,11 | 3,88 3,92 3,91 3,96 3,90 | 403 | 3,84 | 3,80 | 3,88 4,02
CAT
SN nach dem up-

4,17 | 3,86 3,98 3,89 3,93 3,90 | 3,98 | 3,88 | 3,73 | 3,87 4,04
CAT
PBC vor dem up-

3,22 | 3,32 3,54 3,26 3,33 3,30 | 3,33 | 3,24 | 3,6 3,23 3,23
CAT
PBC nach dem

3,28 | 3,55 3,66 3,48 4,71 3,44 | 3,43 | 3,55 | 3,6 3,44 3,46
upCAT
Einstellung vor

4,15 | 4,58 4,63 4,50 4,62 4,49 | 4,61 4,47 | 4,40 4,50 4,36
dem upCAT
Einstellung nach

4,07 | 4,52 4,60 4,42 4,36 4,48 | 452 | 4,40 | 4,47 | 4,40 4,47
dem upCAT

Tabelle 39: Wirkungen von Kontrollvariablen

Dabei schéatzen die teilnehmenden Frauen ihre Aktionen starker ein als die Manner. Auch
schatzen die Frauen die sozialen Normen etwas positiver ein als die Manner. Dagegen ist bei
den Mannern die Einstellung zum Entrepreneurship und die Intention zu griinden etwas hoéher

ausgepragt. Insgesamt sind die Unterschiede aber sehr gering.
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Auch zwischen Griindungsvorhaben, die als Spinnoff oder universitare Ausgrindung gefuhrt
werden, und anderen Teams zeigen sich keine systematischen Unterschiede. Das Gleiche gilt
fur das Alter der Griinder und die Zeitdauer, die das Grindungsvorhaben bereits vor dem up-
CAT bestand.

Lediglich bei der Vorgrindungserfahrung lasst sich ein systematischer Unterschied erkennen.
Grunder mit dieser Erfahrung zeigen eine positivere Einstellung zum Entrepreneurship und
eine hohere Grindungsintention. Die PBC ist bei diesen im Schnitt etwas stéarker ausgepragt
und sie zeigen mehr bzw. starkere Aktionen als Teilnehmer ohne Vorgriindungserfahrung.
Jedoch tritt bei den Veranderungen der Aktionen und Intention wahrend der Forderung kein
signifikanter Unterschied zwischen diesen beiden Gruppen auf.

Insgesamt erklaren damit auch die weiteren Einflussfaktoren die signifikanten Veranderungen
der Aktionen im Laufe des upCAT nicht, sondern zeigen viel mehr, dass noch weitere Einfluss-
faktoren hinzutreten. In der bisherigen Betrachtung wird jedoch ein wesentlicher Faktor be-
wusst aul3er Acht gelassen: der upCAT selbst als Einflussfaktor. Im néachsten Abschnitt soll

daher der statistische Einfluss des upCAT untersucht werden.

5.1.14. Einfluss des upCAT auf die Aktionen der Griinder

Nach dem in Abschnitt 4.4.1 aufgezeigten Wirkungsmodell musste der upCAT im hier betrach-
teten System als Moderator auf die Beziehung von Intention und Aktion wirken. Diese Bezie-
hung wiirde auch die in Abbildung 38 beobachtbare deutliche Veranderung der Streuung von

Intention und Aktion im Vergleich vor und nach dem upCAT erklaren.

Moderierende Variablen verandern dabei die Richtung und Starke der Beziehung zwischen
anderen Variablen (Eggert et al., 2005, 102 ff.). Dieser Einfluss wird anhand eines Interakti-
onsterms fir die Untersuchung operationalisiert (Chin et al., 2003, 198 f.). Neben den eigent-
lichen Variablen wird dabei der Interaktionseffekt anhand einer Interaktionsvariable mit einbe-
zogen. Diese kann als Produkt der unabhéngigen Variable und der Moderatorvariable darge-
stellt werden (Eggert et al., 2005, S. 107).

Bei der Betrachtung von Intention, Aktion und upCAT stellt die Intention die unabhéngige Va-

riable, der upCAT die Moderatorvariable und die Aktion die abhéngige Variable dar.
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Der Interaktionsterm flr diese Moderatorbeziehung lautet daher:

Aktion = Bo+ B1 Intention + B2upCAT + BsIntention upCAT
Anhand dieses Terms kann der Zusammenhang und der Moderationseffekt mittels einer UNI-
ANOVA-Varianzanalyse berechnet werden. Basis ist ein einheitlicher Datensatz bestehend
aus den drei Variablen jeweils vor und nach dem upCAT.
Voraussetzung einer UNIANOVA-Berechnung ist jedoch die Normalverteilung der Residuen
des 0.g. Aktions-Terms. Eine grafische Analyse zeigt anndhernd normalverteilte Werte flr die

Residuen, auch wenn die zu Grunde liegenden Werte der Aktionen nicht normalverteilt sind.

Q-Q-Diagramm von Residuum fiir Aktion

20 Mittelwert = 4,28E-16 34
Std.-Abw. = 548
N=120

Haufigkeit
T
|
\
_—]
Erwarteter Normalwert
T

_2

T T T T T
T T T T
-1,50 -1,00 -50 .00 50 1,00 1,50 -2 -1 0 1 2

Residuum fir Aktion Beobachteter Wert

Abbildung 39: Normalverteilung der Residuen der Aktion

Auch die Berechnung nach Kologorov-Smirnov und der belastbarere Shapiro-Wilk-Test besté-
tigen die Normalverteilung. Beide lehnen bei einem Signifikanzniveau von p = 0,05 die zur

Normalverteilung negative Nullhypothese ab.
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Kolmogorov-Smirnov?2 Shapiro-Wilk
Statistik  |df Signifikanz  [Statistik  [df Signifikanz
Residuum fur Aktion| 0,058 120 0,200 0,988 120 0,376

! Dies ist eine untere Grenze der echten Signifikanz.

Tabelle 40: Normalverteilungstest der Residuen der Aktion

a. Signifikanzkorrektur nach Lilliefors
* signifikant bei p 0,05
** signifikant bei p 0,01

Diesem Ergebnis folgend wird zunachst die Varianzberechnung fiir den oben dargestellten
Aktionsterm mittels UNIANOVA berechnet.

Regressi- 95 %-Konfidenzintervall

onskoeffi- |Standard- Unter- Ober- Partielles Eta-
Parameter zient fehler T Sig. grenze grenze Quadrat
Konstanter

3,510 0,650 5,404* | 0,000 2,223 4,796 0,201

Term
UpPCAT * Inten-
. 0,371 0,195 1,907 | 0,059 -0,014 0,756 0,030
ion
UpCAT -0,688 0,852 -0,808 | 0,421 -2,376 0,999 0,006
Intention -0,121 0,149 -0,814 | 0,417 -0,415 0,173 0,006

Tabelle 41: UNIANOVA-Varianz Intention-upCAT-Aktion

* signifikant bei p < 0,01

Hierbei zeigt sich deutlich, dass die Variablen upCAT und Intention fiir sich genommen deutlich

vom Signifikanzniveau p = 0,05 entfernt sind und nur teilweise die Aktion und ihre Veranderung

erklaren. Das neu gebildeten Produkt aus Intention und upCAT-Teilnahme hingegen erreicht

eine Signifikanz von p = 0,059. Zwar Uberschreitet auch dieses das Signifikanzniveau, jedoch

nur sehr geringfiigig.

Zum Vergleich werden nachfolgend weitere Moderationseffekte des upCAT auf die Aktionen

der Teilnehmer im Zusammenwirken mit sozialen Normen, PBC und Einstellung zum Handeln

betrachtet.

Fur die sozialen Normen ergibt sich dabei eine starke Signifikanz sowohl der einzelnen Vari-

ablen als auch der Interaktionsvariable als Produkt.
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Regressi- 95 %-Konfidenzintervall

onskoeffi- |Standard- Unter- Ober- Partielles Eta-
Parameter zient fehler T Sig. grenze grenze Quadrat
Konstanter
erm 1,278 0,435 2,939* | 0,004 0,417 2,139 0,069
UpCAT 2,967 0,639 4,643* | 0,000 1,702 4,233 0,157
SN 0,436 0,110 3,971* | 0,000 0,219 0,653 0,120
UpCAT * SN -0,522 0,161 -3,232* | 0,002 -0,842 -0,202 0,083

* signifikant bei p < 0,01

Tabelle 42: UNIANOVA-Varianz soziale Normen-upCAT-Aktion

Die einzelnen Variablen haben dabei eine leicht héhere Signifikanz als die Moderationsvari-
able. Dieses Ergebnis ist konsistent mit der im Abschnitt 5.1.13.1 aufgezeigte starken Korre-
lation von sozialen Normen und Aktionen vor dem upCAT sowie der relativ geringen Verande-
rung der sozialen Normen im Verlauf des Forderprogrammes. Der upCAT wirkt dabei, wie
auch bei der Intention, als Moderator auf die Beziehung der sozialen Normen zur Aktion.

Bei der Perceived Behavioral Control weisen ebenfalls die einzelnen Variablen einen signifi-
kanten Wert auf. Im Unterschied zu den sozialen Normen zeigt jedoch die Interaktionsvariable
hier deutlich keinen signifikanten Bezug.

Regressi- 95 %-Konfidenzintervall

onskoeffi- |Standard- Ober- Partielles Eta-
Parameter  [zient fehler T Sig. Untergrenzelgrenze Quadrat
Konstanter
orm 2,225 0,400 |5,560*| 0,000 1,433 3,018 0,210
UpCAT 1,393 0,700 |1,991*| 0,049 0,007 2,779 0,033
PBC 0,230 0,119 1,926 | 0,057 -0,007 0,466 0,031
upCAT * PBC| -0,147 0,201 -0,731| 0,466 -0,545 0,251 0,005

* signifikant bei p < 0,05
** signifikant bei p < 0,01

Tabelle 43: UNIANOVA-Varianz PBC-upCAT-Aktion

Der upCAT wirkt demnach im Bereich der PBC nur in einem geringen Mal als Moderator. Die
PBC wirkt daneben auch direkt auf die Aktionen.
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Bei der Betrachtung der Einstellung zum Handeln und einer moderierenden Funktion des up-
CAT auf die Beziehung zur Aktion zeigen die einzelnen Variablen hingegen wiederum keine

signifikanten Werte. Auch die Interaktionsvariable Gberschreitet mit p = 0,109 das Signifikanz-

niveau.
Regressi- 95 %-KonfidenzintervallPartielles
onskoeffi- |Standard- Unter- Ober- Eta-
Parameter zient fehler T Sig. grenze grenze Quadrat
Konstanter
erm 3,076 0,611 5,034 | 0,000* 1,865 4,287 0,186
UpCAT -0,359 0,781 -0,460 | 0,646 -1,908 1,189 0,002
E -0,010 0,134 -0,075 | 0,941 -0,275 0,255 0,000
UpCAT * E 0,278 0,172 1,614 | 0,109 -0,063 0,619 0,023

* signifikant bei p < 0,01

Tabelle 44: UNIANOVA-Varianz Einstellung zum Handeln-upCAT-Aktion

Aufgrund der Ergebnisse der einzelnen Moderationseffekte und der Varianzanalysen ergibt
sich fir den upCAT das in Abbildung 40 dargestellte Wirkmodell.

upCAT

Einstellung zum
Handeln

Subjektive \

soziale Normen —

Intention 1 Aktion

Handlungs- —

bereitschaft /

PBC

Abbildung 40: Wirkungen des upCAT aus den quantitativen Daten
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Der upCAT wirkt dabei weder signifikant auf die Intention noch auf die subjektiven Normen
und auch nicht auf die Einstellung zum Handeln. Die Perceived Behavioral Control verandert
sich im Laufe der Forderung positiv ebenso wie die Aktionen der Teilnehmer. Jedoch beein-
flusst der upCAT diese nicht direkt, sondern wirkt als moderierende Variable auf die Beziehun-

gen zwischen Intention und Aktion sowie zwischen PBC und Aktion.

Dieses Ergebnis soll in den nachsten Abschnitten der Arbeit anhand der qualitativen Daten
verifiziert werden. Dartber hinaus wird untersucht, wie der upCAT diese Wirkungen erzielt und

welche Teile des upCAT dabei fur die Teilnehmer besonders wirksam sind.

5.2. Qualitative Daten

Nachdem im vorherigen Abschnitt der Zusammenhang zwischen den einzelnen Variablen, ins-
besondere von Intention, PBC und Aktionen unter dem Einfluss des upCAT anhand quantita-
tiver Daten untersucht wurde, ist Ziel dieses Abschnitts die Betrachtung der qualitativen Daten.

Hierzu wird zunéchst in Abschnitt 5.2.1 eine Ubersicht der durchgefiihrten Interviews und tiber
die Datenbasis der qualitativen Erhebung gegeben, bevor in den nachfolgenden Abschnitten

die Ergebnisse bezogen auf die einzelnen Bereiche dargestellt werden.

Grundlage der gqualitativen Untersuchung sind die im Rahmen der Interviews gewonnenen
Daten. Dazu wurden die insgesamt 92 Interviews in den 19 Teams der ersten drei upCAT-
Laufe zunéchst texthermeneutisch analysiert. Dem Vorgehen von Gladbach (2015) folgend
wurden hieraus die von den Teilnehmern dargestellten Fokusthemen ermittelt. Im Rahmen der
qualitativen Inhaltsanalyse wurden mittels in vivo Coding aus den transkribierten Interviews
Codes zu den Themenbereichen Intention, soziale Normen, PBC, Einstellung zum Handeln,
Volition, Effecutation und Causation, Wirkungen, Wirkzusammenhéangen, Ergebnissen und
Aktionen bzw. Verhalten der Teilnehmer gebildet. Diese wurden sodann genutzt, um die Inter-
views einheitlich zu kodieren und auf diesem Datensatz basierend auszuwerten. Die Daten
der funf Teams im vierten Lauf des upCAT wurden, soweit dies moglich war, mit einbezogen
und fur die Gesamtergebnisse als Kontrolle und zur Prifung herangezogen. Hierauf wird in

der Betrachtung jeweils entsprechend hingewiesen.
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Die Darstellung und Auswertung erfolgt dabei analog zu der der quantitativen Daten. Zunachst
wird das Sample und die Datenbasis dargestellt, sodann werden die Intention der Teilnehmer,

ihre Einflussfaktoren und die Aktionen der Teilnehmer betrachtet.

5.2.1. Datenbasis und Interview-Samples

Hinsichtlich der Grindungen féllt bei den qualitativen Daten auf, dass die Teilnehmer eher die

Idee im Mittelpunkt sehen und erst dann die Griindung als solche und ihre Folgen.

Ein Teilnehmer beschreibt dies im Vergleich zur Griinderszene in Minchen:

,Die [Minchner Startup Szene] sind ein bisschen Grindungsverriickter. Gerade, das was hier
[in Karlsruhe] fehlt, haben die dort zu viel. Da grinden viele Leute wirklich nur des Griindens
wegen, weil sie das super spannend finden, und sind unglaublich motiviert, irgendwie etwas
auf die Beine zu stellen. Eigentlich, die wollen griinden, haben aber keine Ideen. Hier habe ich
so das Gefuhl, die Leute haben eine Idee, wissen aber gar nicht, wie sie grinden sollen.*

Ein anderer Griinder stellt das Verhéltnis seiner Idee in Relation zur Griindung wie folgt dar:

~Hauptsachlich erstmal sehe ich das Potenzial von dem, was ich jetzt erforscht habe, und
mochte das in der Praxis angewendet sehen. Dass eben das, was man geschaffen hat, nicht
verloren geht, weil das Potenzial da ist. Dass man das im Prinzip auf eigene Rechnung weiter
entwickeln kann. Und ja im Prinzip vordergriindig so die Freiheit, das weiter machen zu kon-
nen, was man angefangen hat, weil halt das Potenzial da ist. Und sich eben anders als im
Angestellten- oder Professoren/Studentenverhéltnis selber die Richtung vorgeben zu kénnen.
Und sicherlich auch ein bisschen die Anwendungsnéhe. Das hatte man weder in der Industrie,
da muss man das sogenannte operative Geschaft durcharbeiten, noch als sogenannter Aka-

demiker. Es gibt im Prinzip nur diesen Zwischenweg.®

Diese Aussage ist charakteristisch fur fast 67 % der interviewten Startups, bei denen die Ideen
aus der Arbeit am Institut bzw. der wissenschaftlichen Tatigkeit (z.B. Bachelorthesis oder Pro-
motion) heraus entstanden sind. Im Vordergrund steht fur diese die Idee und erst im zweiten

Schritt andere Motive wie Freiheit etc..

Auch andere Teilnehmer sehen die Umsetzung der eigenen ldee als Hauptziel:
»,ES macht tatsachlich Spaf? und ich denke, das Hauptargument ist, dass man was Eigenes

umsetzen kann und seine ldeen am Markt verwirklichen.”
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»lch finde es total gut, etwas zu machen, was quasi auf dem eigenen Mist gewachsen ist. Was
man sich ausgedacht hat. Und ich wirde jetzt einfach gerne mal sehen, ob das funktioniert,
ob sich das so umsetzen lasst. Mir macht es einfach Spal3, eigene Sachen umzusetzen, ei-
gene ldeen umzusetzen. Und daraus halt etwas zu entwickeln, etwas weiter zu entwickeln.
Etwas Neues zu machen, was noch kein anderer gemacht hat. Das ist so fur mich im Prinzip
der Antrieb. Und natirlich klar, wenn man irgendwann mal damit viel Geld verdienen kann,
dann ist es umso besser. Aber die Erfolgsaussichten sind rein statistisch gesehen sowieso
nicht sehr hoch. Das heif3t, das ist jetzt nicht der alleinige Motivator.“ (TN44)

Des Weiteren zeigt sich, dass die Intention ein Unternehmen zu griinden, oftmals bei Mitgriin-
dern durch den Ideengeber entstand: ,Dieses Semester bin ich jetzt hier zu dem HiWi-Job
gekommen, den ich dann bei ihm gemacht habe. [...] Und da hat sich eigentlich erwiesen, dass
das alles so passt und er hat mich dann gefragt, ob ich mitmachen wirde. Und so bin ich dazu
gekommen.” (TN28)

Weiterhin zeigen Aussagen wie die folgende, dass bei der Griindung nicht unbedingt das ei-
gene Unternehmen im Vordergrund steht: ,Wenn ich jetzt jemanden finde, der bereits eine
Firma hat, mit den Fuhrungsvorstellungen und gleichzeitig auch innovativen Freiraumen, die
ich auch fuir mich selber einfach moéchte, dann kann ich mir das sehr gut vorstellen. Ich glaube
aber, solche Firmen gibt es nicht viele. Aber das Entrepreneursein an sich macht mir auch viel
Spal. Hatte ich das Thema und die Idee jetzt nicht gefunden, dann hatte ich natiirlich nach so

einer Firma geschaut. Eher so innovative und disruptive Firmen.“ (TN17)

Gleichzeitig geben die Teilnehmer mehrheitlich an, die Griindungsidee nicht spontan entwi-
ckelt zu haben. So sagt einer bspw.: ,Man muss aber dazu sagen, dass ich das Uber 10 Jahre
nebenbei vorbereitet habe. Ich bin da kein Luftikus. Im Innersten bin ich ein Risikominimierer.
Da habe ich meine Ausbildung. Ich wiirde das grof3e Risiko nicht gehen, wenn ich die Mach-
barkeit nicht sehen wirde.“ (TN20)

Ebenso haben die Grunder und Teams auf die Findung der Idee hin die Grindungsvorhaben

und Teams konsequent gesucht bzw. gebildet. Dies zeigt sich auch in der Griindungsintention.
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5.2.2. Intention der Teilnehmer

Der Grundungswille und die Intention der Teilnehmer ist, gemessen an den Interviewaussa-
gen, verschieden ausgepragt. Die Intention kann dabei nicht nur anhand der absoluten Aus-
sagen zu dieser, sondern auch durch einen wesentlichen intentionsbezogenen Faktor darge-
stellt werden: die im Bezug auf die Griindung bereits erbrachten Investitionen und der Einsatz
der Grinder. Diese untermauern den Grindungswillen der einzelnen Teilnehmer. Da nur 20
% der Teams vor Beginn des upCAT schon gegrindet waren, ist dies insgesamt auch als Maf3
fur die Starke der Intention zu sehen.

Exemplarische Aussagen im Bezug auf die Intention werden in der nachstehenden Tabelle
nach ihrer Auspragung gewichtet dargestellt.

Griundungswille sehr stark LAlso ich will auf jeden Fall griinden. Das ist rela-
tiv fest und mit einem Kollegen zusammen. Es
war noch nicht ganz klar, ob er jetzt so fest mit-
zieht. Ich glaube, dass er noch irgendwo ein biss-
chen die Bestatigung braucht, aber schon die Ab-
sicht gezeigt hat, dass er mitmachen mdchte. So
oder so werde ich griinden, auch wenn ich es al-

leine machen muss. Das steht fest.“ (TN11)

Grundungswille durch Handeln der anderen | ,Ich sehe O. jetzt auch als einen, der das Ganze
Teammitglieder anfuhrt. Das sind seine guten Eigenschaften,
dass er als Vorbild vorne geht und das Ganze vo-
rantreiben will. Trotz Familie und trotz eigentlich
gesicherten Lebensumstanden, die er hatte. Das

ist fur mich ein gutes Zeichen.” (TN18)

Grundungswille stark durch Handlung begriindet | ,Wir haben noch nicht gegriindet. Aber die Griin-
dungsabsichten sind sehr konkret. Wir haben uns
gerade fur das EXIST Forderungsprogrammfor-

schungstransfer beworben® (TN43)

Grindungswille durch Invest begriindet ,Das ist eine persodnliche Festlegung, die Zielge-
rade. Das ist meine personliche Risikobereit-
schaft. Die anderen beiden arbeiten, sie haben
also ein Einkommen. Ich arbeite nicht, ich finan-
ziere mich also aus dem Geld, das in der vorhe-

rigen Tatigkeit angespart wurde.“ (TN20)
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,Also so viel Zeit, wie wir da momentan reinste-
cken, ist sie schon sehr konkret. Das Potenzial
sehen wir auf jeden Fall. Das ist auch das Feed-
back, das wir auf industrielastigen Fachkonferen-
zen bekommen(...].“ (TN32)

Grindung nicht unbedingt »Wir haben jetzt noch nicht gegrtindet, es ist eher
so eine Idee. Mal gucken, wenn sich das gut ent-
wickelt. FUr uns ist es ein erster Probelauf, um zu
sehen, wie valide ist die Idee, wie weit kann man
das treiben innerhalb dieser Zeit. Ich denke, M.
ist da schon noch etwas mehr hinterher als ich,
indem er sagt, er will auf jeden Fall grinden. Ich
schau es mir an und gucke, was sich ergibt. Und
gebe dann natlrlich so viel Energie, wie jetzt
geht, um zu schauen, passt es und dann werden
wir sehen.” (TN12)

+-Wenn es zu schwierig wird und mir zu viel abver-

langt, so wichtig ist mir das auch nicht.“ (TN16)

Tabelle 45: Qualitative Daten: Intention zu Beginn des upCAT

Insgesamt aulRerten sich damit Uber 95 % der Teilnehmer zu Beginn des upCAT positiv im
Hinblick auf ihre Griindungsintention. Nur zwei Teilnehmer zeigten eine eher niedrige Inten-
tion, wobei einer schon zu Beginn eine deutlich negativ ausgepragte und einer eine leicht ne-

gative, aber eher im Skalenmittel liegende Intention zeigte.

Am Ende des upCAT finden sich wenig qualitative Aussagen zum eigentlichen Grindungswil-
len in den Interviewdaten. Teilweise sehen die Griinder ihre Intention auch nicht als relevanten
Faktor an. Exemplarisch sieht ein Teilnehmer, der aus einem Team kommt, das bereits das
Unternehmen gegriindet hatte, nicht den Willen zum Grinden, sondern vielmehr die Hinde-
rungsfaktoren der Handlung als diejenigen Faktoren an, die den eigentlichen Grindungswillen
beeinflussen: ,Ich will schon griinden, aktuell ist eher das Problem, dass man zurtickfahren
muss. Zu viele Sachen gleichzeitig mit Masterarbeit und so weiter. Dass einfach etwas die
Balance rausgeworfen hat, viele Dinge die man macht. Aktuell hat man das Gefuhl halt, dass
es dann instabil wird und dass man dann auch besser finden muss solche Wege zum Abschal-

ten. Dass man dann sich sagt, es ist Wochenende, oder zumindest einen halben Tag. Das
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sind solche Sachen momentan, aber die beeinflussen die Entscheidung jetzt nicht. Ich halte

es nach wie vor fir richtig.”

Ein anderer Teilnehmer war schon vor dem upCAT, wie aus den qualitativen Daten ersichtlich,
nicht sicher, ob er Uberhaupt grinden mdchte:

,Die Geschichte bei uns ist ziemlich schwierig, da das bei uns mit einem hohen Risiko und
einem hohen Invest verbunden ist. Also wir brauchen vor allem am Anfang noch 2-3 Jahre,
brauchen dafiir auch noch ewig viel Geld, um dann eventuell das erste Mal Geld verdienen zu
kénnen. So, das muss man sich naturlich ordentlich Uberlegen.” (TN9)

Auch nach Ende des upCAT lasst sich bei diesem Teilnehmer aus den qualitativen Daten
keine eindeutige Tendenz erkennen:

Wie gesagt, interessant ist das Thema auf jeden Fall, da etwas daraus zu machen, aber ich
glaube wir brauchen da noch etwas Vorlauf — klar man kdnnte auch jetzt griinden -, allerdings
missen noch ein paar Arbeiten vorangeschoben werden, die man noch leisten kdnnte, die
noch getan werden missen und dann in Abhangigkeit davon gucken, ob man dann immer

noch sagt, man griindet oder eben nicht.” (TN10)

Damit zeigte sich bei diesem keine wesentliche Veranderung in der Griindungsintention.

Diese Aussagen lassen sich so auch bei weiteren Griindern finden, die die Veréanderungen in
der Intention beschreiben. ,Verandert ehrlich gesagt, weil ich eigentlich nicht —ich glaube, ich

habe mich als Entrepreneur jetzt nicht groRartig verandert.”

In einem weiteren Team hat sich die Intention durch den upCAT geéandert, indem ein Team-
mitglied gemerkt hatte, dass ein Startup nicht der richtige Arbeitsbereich fir ihn ist:

.,Naja was der upCAT auf jeden Fall gebracht hat, ist, dass sich alle Griinder mit der Grindung
aktiv auseinandergesetzt haben und dass sie verstanden haben, was es bedeutet zu griinden.
Das hat dann auch darin gemtindet, dass einer von uns gemerkt hat, dass das Grinden nichts
fur ihn ist. Der S., der ist ja Ende Dezember (ausgestiegen). Da hat er gesagt, dass das nicht
S0 ganz seins ist. Er ist nicht so risikofreudig, er ist eher risikoavers. Eher wissenschaftlich
veranlagt, und die Disziplinen verbinden, das liegt ihm nicht so. Das war im Prinzip das, was
der upCAT erreicht hat. Das waren vorrangig Wissenschaftler oder Leute mit einem techni-
schen Hintergrund, dass die halt verstanden haben, was es wirklich bedeutet zu griinden.
Dass es wirklich auf praktische Sachen ankommt, aber auch auf qualitative Sachen. Das fallt
einem Naturwissenschatftler nicht so leicht, das hat man beim S. gemerkt.“ (TN43)
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Insgesamt bieten die qualitativen Daten keine Anhaltspunkte fir eine deutliche Veranderung

der Intention im Verlauf des upCAT.

Dies bestitigt sich auch in einem der Intention und dem Griindungswillen nahestehenden Fak-
tor: der Einsatz- und Opferbereitschaft im Bezug auf die Griindung. Diese betreffen insbeson-
dere die Dimensionen Arbeitsaufwand, nicht genutzte finanzielle Opportunitaten, finanzielle
Investitionen, fehlende Work-Life-Balance durch héheren Zeitinvest und dadurch weniger Zeit
fur Familie, Freunde und Sport.

Arbeitsaufwand »LAuf jeden Fall bedeutet die Griindung fur mich
eine grofRe Anstrengung. Auf dem Arbeitsmarkt
hatte ich genug Mdoglichkeiten. Da koénnte ich,
wenn ich wollte, jetzt sofort in einem mittelgroRen
IT-Unternehmen anfangen. Das ware wirklich
kein Problem und ich wirde von Anfang an ein
gutes Gehalt bekommen und so weiter. Wahrend
ich bei der Griindung eben einfach mal aus mei-
nen Ersparnissen lebe. Und es hat eben auch ein
Risiko — es kann eben auch nicht funktionieren.
Das ist eben auch noch ein grofRes Risiko. Dazu
arbeite ich eben auch mehr und es ist anstren-
gender. Als ich Angestellter war, kam es vor,
dass ich auch mal eine Woche fast nichts ge-
macht habe. Wobei es da keine engen Kontrollen
gab. Aber hier kann ich das eben nicht machen,
weil ich weil3, dass ich, wenn ich eine Woche
nichts mache, mir direkt selbst schade. Und setze
uns damit selbst eben um eine Woche zuriick. Ich
arbeite viel intensiver, es ist viel anstrengender
und klar, das Risiko ist viel héher und ich werde

eben erst einmal nicht bezahlt.“ (TN8)

Fehlende Work Life Balance »AlsO was quasi immer mit dem Entrepreneur-
sein zusammenkommt, ist ja, dass man quasi im-
mer arbeitet. Es ist eben nicht so, dass ich irgend-
wann den Computer ausmache und nach Hause
gehe und dann ein entspanntes Leben le-
ben.“(TN10)

|
207



Ergebnisse

Promotion / Studium aufgeschoben ~Was ich tatsachlich in einer gewissen Weise
zeitlich nach hinten verschoben habe, kann ich
sagen, ist meine Promotion, also meine Disserta-
tion zusammenzuschreiben, das Thema festzu-
zurren, gerade seit Anfang des Jahres war ei-
gentlich der Plan, so beides gleichzeitig ein biss-
chen voranzutreiben. Aber im Endeffekt war es
dann nur Arbeit fur das Unternehmen, weil wir
waren Stunden und Tage daflir dagestanden und
da kann man eben doch nicht sagen, das schieb
ich jetzt nach hinten. Und dann ist es der einfa-
chere Schritt zu sagen, das Studium geht zuerst
einmal nach hinten.“ (TN27)

LAber es hat schon eine sehr hohe Prioritat fir
mich gehabt; ich habe zum Beispiel mein Stu-
dium hintenangestellt.“ (TN15)

Eigene Finanzielle Mittel Wie gesagt, J. und ich wollen unsere Jobs flr
das Projekt aufgeben. Das werden wir selbst ir-
gendwie finanzieren. Wir haben das Geld fiur ein

paar Monate Léhne etc. zurlickgelegt® (TN30)

Tabelle 46: Qualitative Daten: Einsatz- und Opferbereitschaft

Im Hinblick auf die von den Griindern erbrachte Investition in die Griindung werden dabei
hauptsachlich die Themen Zeit und die nicht genutzten Opportunitatskosten dargestellt. Eine
besonders deutliche Aussage ist die erste in Tabelle 46 wiedergegebene AuRBerung eines Teil-
nehmers, der klar die Alternative einer lukrativen und risikofreien Beschéftigung in einem Un-

ternehmen sieht.

Ein anderer Griinder umschreibt dies wie folgt:

»lch bin mir auf jeden Fall bewusst, dass es finanziell nicht so komfortabel ist, wie sich direkt
einen Job zu suchen. Das nehme ich aber in Kauf. Dann die zeitlichen Anstrengungen, die
merke ich im Prinzip jetzt schon — die Doppel- und Dreifachbelastung. Die Griindung voranzu-
bringen, wahrend die Promotion noch lauft, neben der Projektarbeit und auch private Sachen
laufen ja teilweise auch noch, wo man auch viel Zeit investieren muss. Es muss jetzt ja nicht
ein Urlaub in Neuseeland sein, aber sich eben auch dafir die Zeit zu nehmen. Man ist ja auch
sonst eingespannt, dessen bin ich mir auch bewusst und das ist sicherlich auch eine Anstren-
gung.” (TN32)
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Ein weiterer Grunder sieht eindeutig die Opfer und den Invest, den er fur die Grindung ge-
bracht hat:

,In der Vergangenheit habe ich sicherlich schon einige Anstrengungen auf mich genommen,
um zu griinden. Zum einen war es schon ein Invest, das wahrend der Fertigstellung der Pro-
motion voranzutreiben. Sicherlich auch ein Invest, das Team beisammenzuhalten. Es war si-
cherlich ein Invest im Sinne von, dass ich eigentlich ein sehr zeitraubendes Hobby nebenher
betrieben habe, was ich jetzt dafir letztendlich sehr stark eingeschrankt habe. Es ist ein finan-
zZielles Invest im Sinne, dass man fir die Griindung erst mal nicht unerheblich Geld investieren
muss. Es ist dann ein Opportunitatsinvest in dem Sinne, dass man als promovierter
Wirtschaftsingenieur sicherlich anders verdienen kann, als ein EXIST-Stipendium. Es ist ein
privater Invest. Meine Freundin muss auch durchaus viel ertragen. Sei es die Zeit, das spate
Heimkommen etc.. Aber nattrlich auch die ganzen Sorgen, die man so mit nach Hause bringt,
sage ich mal, die auch gerne dort abgeladen werden.” (TN5)

Insgesamt belegen diese Beispiele die hohe Intention und Einsatzbereitschaft der Teilnehmer,
jedoch finden sich auch in diesem Bereich keine Anhaltspunkte fiir eine deutliche Verande-

rung.

5.2.3. Perceived Behavioral Control

Die PBC der Teilnehmer wird in den Interviews sowohl in den Aussagen bzgl. der wahrgenom-
men Vorbereitung auf die Griindung als auch in AuRerungen dazu, wie leicht die Griindung
aus Sicht der Grunder fallt, wiedergespiegelt. Hierbei ist auffallig, dass im Gegensatz zum

Grindungswillen die Griindung selbst als deutlich schwieriger wahrgenommen wird.

So schildern die Teilnehmer in Bezug auf die Frage, ob sie auf die Griindung vorbereitet sind,

auch Zweifel und negative Eindriicke.

Zweifel "Ob ich mich auf die Grindung gut vorbereitet

fuhle, andert sich eigentlich im 30-Minuten-

Takt.“(TN1)
Ja sIch kenne das unternehmerische Risiko.“ (TN3)
Ja im Vergleich zu anderen »Ich glaube, dass ich besser vorbereitet bin als

manch anderer, von dem ich schon gehért habe.*
(TN11)
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nein Llch fahle mich noch nicht ausreichend vorberei-
tet.“ (TN10)
Nein, aber ich bekomme das hin ,Fur die Grindung eines Unternehmens fihl ich

mich jetzt nicht besonders vorbereitet, ich denke
aber schon, dass ich das hinbekomme. Mir fehlt
noch das Einschatzungsvermogen und die Erfah-
rung. Mit Erfahrung meine ich Berufserfahrung
und die Erfahrung als Entrepreneur. Vielleicht
kénnte man das durch Schulungen ausgleichen.”
(TN2)

Tabelle 47: Qualitative Daten: Vorbereitet sein auf die Griindung

Ahnlich differenziert ist das Bild auch bei der Frage, ob die Teilnehmer finden, dass ihnen die
Grindung leichtfallt.

Nein »lch will nicht sagen, dass mir die Griindung
leicht fallt. Ich habe schon manchmal unruhige
Nachte. Manchmal bin ich auch vdllig k.o. Es ist

schon anstrengend.” (TN2)

Nein, eher hoher Invest »Auf jeden Fall bedeutet die Griindung fur mich
eine grofRe Anstrengung. Auf dem Arbeitsmarkt
hatte ich genug Moglichkeiten® (TN7)

Nein, aber es ist machbar »Ich glaube ich wirde es hinkriegen. Also leicht
fallen nicht, aber ich wirde es hinkriegen, ich
wurde mich der Aufgabe stellen und mich durch-
beilen.” (TN12)

Etwas »Nur aus personlichen Erfahrungen. Ich kdnnte
jetzt weder gut noch schlecht definieren. Vom
Studium her definitiv nicht. Im Maschinenbau
wird die Variante gar nicht angedeutet, dass das
auch geht. Wenn dann nur aus dem familidren
Umfeld.” (TN33)

Ja und Nein LEs fallt nicht leicht, aber auch nicht schwer. Es

gibt Aspekte, die mir Freude bringen und As-
pekte, die Unsicherheit bringen, aber fiir mich ist

es im Endeffekt einfach alles ein Plus, weil ich bin

ein Mensch, der Herausforderungen sucht. Ich
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mag es, mich selbst zu testen. Das ist eine Qua-
litat, die habe ich. Deswegen nehme ich es ein-
fach in Kauf - es gibt Pro und Contra, aber ich
habe die Entscheidung getroffen und lebe damit.”
(TN14)

Ja, relativ gut ,Das ist relativ. Ich weil} nicht, wie es jemand ab-

solut beurteilen wirde, aber ich wirde sagen: ja.*
(TN13)

Ja, aus dem Impuls heraus +Erstens der Zeitpunkt, die Vorbereitung im Kopf,

sich einfach mental auf die Situation vorzuberei-
ten, zweitens das inhaltlich vorzubereiten, drit-
tens den richtigen Zeitpunkt zu treffen, und dann
auch zu sagen: ,jetzt spring.” Das ist eben ein Im-
puls und den zu beschreiben, das ist schwierig.
Vielleicht hilft ein Bild, aber ich kann es nicht be-

schreiben: die Hirde so lange runter zu nehmen,

bis man sagt: jetzt tu es.“ (TN20)

Tabelle 48: Qualitative Daten: Leichtigkeit der Griindung

Die Mehrzahl der Teilnehmer beschreibt dabei im Verlauf des upCAT eine Erleichterung der
Grindung. Interessant ist hierbei, dass selbst in schon gegriindeten Unternehmen diese Ver-
anderung unterstrichen und nochmals explizit herausgestellt wird. So spricht ein Teilnehmer
davon, dass die Grindung leichter fallt - ,Die Griindung fallt ein Stiickchen leichter.* (TN5) -
obwohl das Unternehmen zum Zeitpunkt des upCAT bereits gegriindet war.

Auch bei anderen Griindern zeigte sich ein positiver Effekt im Bereich der PBC: ,Mehr denn
je, da es jetzt greifbar geworden ist. Da auch von auf3en, von Menschen die ich sehr schéatze,
eine Validierung gekommen ist. Das kann es jetzt einfach nicht sein, dass wir kein Geld be-

kommen, jetzt kommt der Ehrgeiz raus.” (TN1)

Allerdings zeigen auch AuRerungen wie die folgende, wie sehr duRere Einfliisse - hier der
krankheitsbedingte Ausfall eines Teamkollegen - Auswirkungen auf die Grindung und die PBC
haben: ,Durch den Wegfall meines Teamkollegen, momentan eher schwerer — das hat mich
eher in so ein kurzzeitiges Loch gerissen. Ein Motivationsloch muss ich gestehen, aber da ich
immer noch sehr von der Idee Uberzeugt bin, habe ich wieder meinen Mut gefasst, wo ich auch

weil3, dass man einzeln grinden kann, dass ich es jetzt doch machen werde. Das upCAT-
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Programm hat da jetzt nicht viel an meiner Motivation geéandert. Was die Vorbereitung angeht,
ja, wie gesagt, haben wir vielleicht ein bisschen das Profil gescharft. Dahingehend bin ich jetzt

besser vorbereitet. Das kann ich jetzt so sagen.“ (TN11)

Auch wenn dieser Grunder dem Férderprogramm nur eine geringe Wirkung zuspricht, so be-
schreibt er doch eine bessere Vorbereitung auf die Griindung und damit eine gestiegene PBC.
Damit ist er beispielhaft fir die von den Grindern haufig beschriebenen positiven Veranderun-
gen der PBC im Verlauf des upCAT.

5.2.4. Soziale Normen

Die qualitativen Daten zeigen auch im Bereich der Social Norms bei Familie und Freunden
eine unterstitzende Wirkung. Die Teilnehmer &ufRern sich meist positiv, insbesondere in den
unten dargestellten Bereichen. Wesentlich erscheint, dass diese wahrgenommen, aber nicht
als regulierender Faktor gesehen werden. Eine finanzielle Unterstlitzung wurde von keinem
der Teams genannt. Dies wurde eher in der umgekehrten Form erwahnt, dass eine finanzielle
Unterstltzung nicht gewtinscht wurde: ,Finanzielle Unterstitzung muss ich in meinem person-
lichen Umfeld nicht einfordern, zeitliches Engagement bedingt, wahrscheinlich auch nicht
mehr.”

Positiv: Unterstitzung durch ,Da sein/Zuhéren® | ,Ich bekomme auch Unterstitzung von ihnen,
bzw. moralisch einfach, dass sie fur mich da sind, wie immer.
Wenn ich mit einem Kumpel oder mit meiner
Schwester reden will, die sind einfach fir mich
da. Es gibt eben Menschen, die hinter mir stehen
und das ist eben auch eine Motivation.” (TN14)
~Moralisch habe ich Uberall Unterstitzung. Also
selbst mein Vater unterstiitzt mich moralisch, ob-
wohl er meint, dass es nicht der richtige Zeitpunkt
ist. Finanziell ist das eher schwierig. Ich be-
komme aber von meinen Eltern nach wie vor
mein Studentenbudget und ich werde da ge-
nauso unterstitzt wie bisher, auch wenn ich nicht
mehr das mache, was sie glauben, das ideal ist.”
(TN7)
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Positiv: Unterstiitzung durch Befiirworten/Ver-

standnis

.Meine Familie wirde ich sagen war sehr unter-
stutzend in dem Sinne, dass sie mir einfach ver-
trauen, dass ich den richtigen Weg schon gehen
werde.“ (TN5)

Positiv: Unterstitzung durch Mitarbeit

»Auf Seiten meiner Frau ist es genauso. Mein
Schwager hilft auch hier mit, mein Bruder hilft mit.

Die Unterstitzung ist sehr, sehr grof3.“ (TN27)

Neutral: Erinnern zur Vorsicht

»Na ja, die Eltern sind immer so ein bisschen mit
Ratschlagen dabei: aufpassen, immer finanziell
vorsichtig sein, alle Risiken bedenken. Aber eher
positiv. Und sie unterstiitzen uns alle auch — alle
hoffen, dass es gut klappt.“ (TN26)

Negativ: Erinnern an weitere Optionen, Geld zu

verdienen

,Die Eltern sind naturlich eher skeptisch und den-
ken, ob das auch so klappt, und meinen, ich sollte
lieber was Solides arbeiten gehen und mich bei

einem gréReren Konzern bewerben.” (TN8)

Negativ: Fokus sollte auf anderen Téatigkeiten lie-

gen

-vyom Familienkreis ist das eher so, die meinen
alle, ich soll mich auf meine Promotion konzent-
rieren. Die sagen, das ist eher zweitrangig.”
(TN39)

Unterstitzung als nicht wesentlich

»Das ist mir relativ egal, da das mein Ding ist. Am
Anfang war da noch recht viel Skepsis dabei,
aber mittlerweile finden die Meisten das ganz gut,
aber wenn es schiefgeht, ist das auch nicht so
schlimm. Es gibt jetzt niemanden, der mich

drickt, zwingt oder etwas erwartet.” (TN17)

Tabelle 49: Qualitative Daten: soziale Normen

Die Teilnehmer sahen darlber hinaus auch keine wesentliche Veranderung in der Unterstit-

zung durch ihr persoénliches Umfeld im Laufe der 12 Wochen des upCAT.

5.2.5. Einstellung zum Handeln

Dem upCAT werden von den Teilnehmern meist positive Wirkungen zugeschrieben: ,dass wir

ein komplettes Firmenkonzept haben und jetzt endlich die Firma griinden kdnnen. Weil wir
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jetzt einfach wissen, was wir machen wollen. Von daher wirde ich es auf jeden Fall weiter-
empfehlen. Das ist das Beste, was einem passieren kann in das Programm zu kommen als
Startup.“ (TN39)

In dieser Aussage wird jedoch deutlich, dass zwischen Grindungswille und der Einstellung zur

Handlung durch die Teilnehmer wenig unterschieden wird.

Die Teilnehmer beschreiben ihre Einstellung zum Entrepreneurship meist nicht direkt, sondern
durch ihre Ziele, die sie damit verfolgen, und ihre Erwartungen. In den Interviews zeigte sich
dabei als typische Einstellung zum Handeln das Ziel, sein eigener Herr zu sein. Dies wurde
von einem Teilnehmer sogar noch erweitert, der angab, nicht nur sein eigener Herr, sondern

auch Chef Uber andere Mitarbeiter sein zu wollen.

Die von den Teilnehmern genannten Griinde, sich fiir ein Startup zu entscheiden, wurden auch
in weiteren Studien (bspw. Solymossy, 1998) ahnlich dargestellt. Insbesondere Themen wie
Freiheit und Selbstbestimmung stehen dabei im Fokus der Aussagen. Teilweise helfen die
bereits gemachten Erfahrungen in einem Angestelltenverhaltnis den Teilnehmern bei der Ver-
folgung ihrer Ziele und férdern die Einstellung zum Handeln. Ein Grinder stellte die aktuelle
Arbeitslosigkeit in den Vordergrund, die aus einer fehlenden Verlangerung der universitaren

Anstellung resultierte.

Insgesamt liegen die Motive und Grundlagen der Einstellung gegeniiber dem Entrepreneur-

ship in den nachfolgenden Bereichen:

Chef sein ,Das ist es, das ist mir schon recht wichtig. Ich bin
eine Person, die leitet gerne andere Leute an.
Also so, dass ich halt im Endeffekt Chef von ir-
gendwas bin, finde ich ganz toll. Und wenn man
dann so Leute unter sich hat, sowas stelle ich mir
auf jeden Fall vor und sowas mdchte ich irgend-
wann beruflich machen. Gerade wenn man ein
eigenes Unternehmen hat, dann ist es auch viel
schdner. Dann hat man niemanden, der Uber ei-
nem steht, sondern ist sozusagen der Chef auf
diesem Bereich.“ (TN39)

Berufserfahrung als Angestellter -Eine Anstellung in der freien Wirtschaft ist fur

mich weniger attraktiv.“ (TN27)
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»lch kann mir nicht gut vorstellen in einem Unter-

nehmen zu arbeiten, also als Angestellter.“ (TN2)

Arbeitslosigkeit/Einklang mit Familienleben .Ich sehe da eigentlich die einzige Mdglichkeit
beruflich wieder richtig Fuld zu fassen, nach die-
ser langen Elternzeit die ich gemacht habe.*
(TN38)

Perspektive fur nach dem Studium schaffen ,und ab jetzt will ich langfristig auf jeden Fall

grinden. Das heif3t, fir mich ist in ein Unterneh-
men einsteigen eigentlich erstmal keine Option.
Dementsprechend will ich jetzt gegen Ende des
Studiums die ersten Schritte schon gehen, um da
einigermaRen einen flieRenden Ubergang hinzu-
kriegen.“ (TN34)

Fur die Gesellschaft etwas erbringen »~Wenn ich mein Arbeitsleben aktiv gestalte, dann
kann ich etwas in der Gesellschaft verandern.*
(TN17)

,Das Thema, das wir bearbeiten, ist sehr span-
nend — Insbesondere was den Impact auf die Ge-
sellschaft betrifft.“ (TN41)

Neue Perspektiven schaffen/gestalten »Ein Stlck weit ist meine Motivation auch, dass

der Blickwinkel an dem Institut, an dem ich war,
limitiert ist.“ (TN13)

-Menschen verbringen ein Grof3teil ihrer Lebens-
zeit im Arbeitsleben und wenn ich das aktiv ge-
stalten kann, dann kann ich am meisten in der
Gesellschaft verandern, in der Wirklichkeit. Auch
far mich selber. Wenn ich gestalten kann, dann
fuhle ich mich gut, dann geht es mir gut® (TN17)

,Etwas Neues zu machen, was noch kein anderer
gemacht hat, das ist so fur mich im Prinzip der
Antrieb.” (TN44)

Kleine Erfolgserlebnisse »Ich habe gemerkt, wie man sich dabei freut. Also
diese Freude uber schon kleine, winzig kleine Er-
folge, die ist enorm. So was ist mir bisher noch
nicht passiert, als ich Angestellter war. Zwischen
einer Firma, die nicht meine eigene ist und zwar
meine Sache ist, aber nur ein Teil einer riesigen
Sache, dieses Erfolgserlebnis, es richtig schon,
richtig motivierend.” (TN26)
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Bessere Erfolgsaussichten .Im Endeffekt ist es so, dass die Jobchancen
heutzutage nicht mehr so gro3 sind, weil der
Markt in der Chemiebranche schon Uberlaufen
ist. Und es ist eben schon toll, sein eigenes Un-
ternehmen zu haben und dann fir die Zukunft
Chancen zu haben® (TN39)

Eigene Ideen zu verwirklichen LAls ich da gearbeitet habe, habe ich bemerkt,
dass ich, wenn ich in einer groRen Firma bin,
eben nicht diese groRen Auswirkungen habe. Ich
meine, ich bekomme zwar jeden Tag meine To-
Dos, die ich da mal machen muss. Dann mache
ich die und bin damit fertig. Es kam mir aber 6f-
ters so vor, als ob es am Ende keinen grof3en Un-
terschied gemacht hatte, ob ich jetzt etwas ge-
macht habe oder nicht. Und das hat eben nicht
so richtig SpalR gemacht, weil ich machen
musste, was andere Leute sich ausgedacht ha-
ben, also quasi deren Idee weiterarbeiten
musste.” (TN7)

Lernen sIch erwarte, dass ich sehr viel lerne. Und ja, ich
mochte mich mit meiner Arbeit identifizieren und
das geht im Startup sehr gut.” (TN6)

Entscheidungsfreiheit LPrinzipiell ist mir wichtig, dass man Entschei-
dungsfreiheit — zumindest in einem bestimmten
Teil — und da dann auch komplette Verantwor-
tung hat. Gerade im Falle, dass es schief geht,
hat man das dann ja. In gewisser Hinsicht kann
man natdrlich &hnliche Szenarien auch immer in
Unternehmen haben, das wird nur immer un-

wahrscheinlicher mit steigender Grofie. (TN4)

Finanzielle Anreize -Einfach der Wunsch, selbststandig zu arbeiten
und letztendlich finanzielle und berufliche Frei-
heit.“ (TN16)

Freiheit ~FUr mich ist es super wichtig, dass es mein eige-

nes Unternehmen ist, einfach weil ich - ich sage
das jetzt einfach, es ist kein Vergleich - es ist wie
bei einem Kunstler, ein Kiinstler malt ein Bild und
das ist sein Bild. Das ist seine Mdglichkeit, seine

Kreativitatsentfaltung zu zeigen. Und fir mich ist
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es auch so, z.B. die Plattform, die ich entwickle,
ist etwas, wo ich meine Kreativitat entfalten kann
und halt meine Kenntnisse einbringen kann.*
(TN14)

Tabelle 50: Qualitative Daten: Einstellung zum Handeln

Damit zeigen die Teilnehmer in den Interviews eine meist positive Einstellung gegentber dem

Entrepreneurship.

Im Verlauf des upCAT sind diesbeziiglich keine wesentlichen Anderungen erkennbar und die

Teilnehmer fuhren in diesem Bereich auch keine relevanten Einfliisse auf.

Damit ist die Hypothese 4b - Die Teilnehmer am untersuchten Forderprogramm zeigen im
Hinblick auf Entrepreneurship und ihr konkretes Grindungsvorhaben eine positive Verande-
rung der gefiihlten Einstellung — abzulehnen.

5.2.6. Aktionen

Bei den Aktionen und Handlungen zeigen die Teilnehmer eine deutliche Fokussierung.

Diese liegt, abhangig vom Entwicklungsstand zu Beginn der Forderung, auf der Produktent-
wicklung. Einige Grunder (knapp 12 %) hatten zuvor am Boostcamp teilgenommen und so
bereits einen Uberblick Uber BWL-Themen erhalten. Weiterhin lassen sich auch unterschied-

liche Level im Reifegrade der Unternehmen in den verschiedenen Bereichen feststellen.

Dabei beschreiben die Teilnehmer unterschiedliche Aktionen in verschiedenen Auspragun-

gen, die exemplarisch anhand der nachstehenden Zitate dargestellt werden.

Aktionen vor upCAT Zitate

Produktentwicklung »1echnologie auf jeden Fall. Die Entwicklung der
Technologie. Wir sind noch nicht so weit, eindeu-
tig zu sagen, jetzt ist alles prima und so weiter®
(TN41)
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Prototypentwicklung .Bisher war dies sozusagen eindeutig die Ent-
wicklung. Es ist noch nicht sozusagen das Pro-
dukt, das entwickelt wurde, sondern sozusagen
die Vorstufe zu dem, was man dann als Produkt
verkaufen wirde.“ (TN45)

Viele Features »12 Wochen davor — also vor dem upCAT die
Zeit, da gab es noch ein Modul, was auf Sound
reagiert, da gab es ein Modul, was selber Sound
abspielen sollte, was Videos darstellen konnte,
was Hardware-Konnektoren hatte — das Ganze
war also nicht drahtlos gesteuert, sondern tat-
sachlich verbunden mit elektronischen Kontak-
ten. Die Features sind einfach da gewesen, weil
wir dachten, dass das irgendwie fancy ist — also
wir wussten nicht, ob das tatsachlich gebraucht
wird.” (TN2)

Entwicklung mit Pilotkunden -Wir haben auch schon Kunden, allerdings ist das

gerade im Pilotkundenstatus, d.h. dass wir Kun-
den haben, mit denen wir unsere Projekte oder
Produkte entwickeln. Es gibt sehr konkrete Pro-
duktideen. Die Ausfuhrung ist noch nicht vollstan-
dig. Wir haben ja unterschiedliche Produktideen,
aber das ware jetzt der nachste Schritt, dass wir
in einem unserer Felder mal ein fertiges Produkt
herstellen.“ (TN6)

Forderantrag stellen »,und dann haben wir angefangen uns darauf vor-

zubereiten, damit auseinanderzusetzen. Was
brauchen wir dafir, wie mussen wir den Antrag
schreiben. Da war es schon wichtig, dass man so
ein paar Bausteine eines Business Planes mit in
den Antrag rein macht. Im Nachhinein wirde ich
sagen, die Bausteine sind etwas oberflachlich
und es gibt wirklich kernigere Business Plane.
Aber da war es eben schon wichtig, sich zu fra-
gen, wen adressieren wir, welche Zeitschiene ha-
ben wir, Gber welchen finanziellen Rahmen ver-

figen wir, usw.“ (TN13)

Substitute analysiert »LAuch Substitute fir unser Produkt haben wir be-

reits analysiert und kennen sie.“ (TN8)
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Planungen .Eher so aus dem Bauch heraus, eher spontan,
das muss man als nachstes noch machen.” (auf
die Frage nach Meilensteinplanung) (TN31)
-Einen Masterplan haben wir nicht erstellt. Bei
uns lauft sehr viel tber direkte Kommunikation.
Wir haben zusammen mein Biro und tauschen
uns sehr intensiv aus. Wir besprechen unser Vor-
gehen und halten das dann immer mal wieder
fest. Das ist der Plan im Prinzip: Zeitpunkt und
Meilensteinplanung sind aber sicherlich etwas,
das wir jetzt und in Zukunft entwickeln missen.*
(TN43)

Ausgriindung vorbereiten »[]-- im August haben wir angefangen das Ganze
auch auf Ausgriindungsebene zu betreiben,*
(TN43)

Marktanalyse .die Marktanalyse zu betreiben mit dem Hinter-

grund es auszugrinden® (TN43)

Prozesse ,Die 12 Wochen davor wurde weniger stringent
gearbeitet.” (TN1)
Zeitplanung »Auf das Startup wirkt sich das nicht positiv aus.

Das wirkt sich nur auf das Konto positiv aus. Weil
es eben schon eine Belastung ist, auch fir die
anderen zwei, immer zweigleisig zu fahren. Also
mit dem Kopf mal hier und mal da und wo man es
einfach nicht hinbekommt. Also ich habe so einen
Wochenplan, wo dann genau drinsteht, wie viele
Stunden am Tag ich arbeite und wann ich fur die
Schule etwas mache und wann fir das Startup
und es strukturiert schon grob, aber es wird eben
immer durch externe Sachen irgendwie ge-
sprengt. Sodann kommt irgendetwas dazu oder
es kommt eine Aufgabe, die man jetzt aber eben
sofort machen muss, aber eigentlich misste ich
jetzt etwas fur die Schule machen. Und so ist
eben irgendwie immer das Zweigleisige oder es
ist gerade beim Startup viel oder eben z. B. dass

gerade ein neues Projekt abgeschlossen wird,

dann kommt der Informatiker erst um acht heute
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Abend heim und es ist irgendwie schwer zu koor-
dinieren. Deswegen ist es eher hinderlich.
Gleichzeitig eben auch dadurch, dass Du den Be-
ruf haben willst, in denen wir eben keine Fahig-
keiten erlernen, die wir jetzt fir das Startup ir-
gendwie brauchen. Ich weil3 nicht, wenn man
jetzt im Marketing bei Ihnen am Unternehmen
ware, kdnnte man Synergie-Effekte nutzen, das
haben eben weder der Informatiker, noch ich,
noch die Psychologin. Das macht es vielleicht
auch nochmal hinderlicher.“ (TN22)

Kundenbefragung »Wir haben einen Prototyp und sind dabei Kun-
den und potenzielle Kunden zu befragen. Wir ver-
suchen das Produkt zu validieren. Voraussicht-
lich im ersten Quartal nachsten Jahres wollen wir

hoffentlich die ersten Teile verkaufen.” (TN33)

Tabelle 51: Qualitative Daten: Aktionen zu Beginn des upCAT

Insgesamt beschreiben die Teilnehmer in den Interviews eine Verédnderung ihrer Aktionen und
Handlungen durch den upCAT. Sie sehen eine deutliche Strukturierung und Fokussierung der
Aktionen und sprechen teilweise auch von einer inhaltlichen und qualitativen Veranderung im
positiven Sinne. Im Vergleich zu den Aktionen zu Beginn des upCAT zeigen sich die Veran-
derungen wéahrend der Foérderung insbesondere in den folgenden Bereichen.

Customer Value Proposition ,Die ersten Kundenkontakte sind entstanden
durch den upCAT.“ (TN2)

Finanzierung ,Ich glaube, wir hatten dann heute noch keine
sinnvolle Finanzplanung. Wir hatten wahrschein-
lich kein Preismodell und wahrscheinlich auch
noch keine Vereinbarung mit dem KIT, was die
Ubertragung von Rechten angeht, eben einfach
das, was wir als Mitarbeiter hier geleistet haben.
Wabhrscheinlich wére es immer noch eine ziem-
lich diffuse Idee, weil wir uns einfach die Zeit da-
fur nicht gegeben hatten.“ (TN37)
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Grindungsvorgehen inkl. Darstellung ~Wir haben uns auf dieses Forderprogramm
EXIST beworben und als wir mit dem upCAT be-
gonnen haben, hatten wir mit der Bewerbung fur
EXIST noch nicht angefangen und wollten dann
bei upCAT Impulse mitnehmen, wie wir diese Be-
werbung da schreiben und die haben wir dann
am 31. Januar 2015 abgegeben. Also, wéhrend
das upCAT Programm lief, lief die gesamte Be-
werbung und wir haben diese gestaltet und fertig-
gemacht. Das war das, womit wir am meisten Zeit
verbracht und was uns am meisten gebracht hat,
da wir auch in dem Zug unser Geschaftsmodell
scharfen konnten durch das viele Nachdenken
dartiber.“(TN44)

Produktentwicklung ”...davor hatte das Produkt viele Mdglichkeiten

(Fulle an Moglichkeiten) was wir machen kénnen.
In den 12 Wochen wurde davon ca. 70 % gestri-
chen und 30 % tangible beibehalten.” (TN1)

Netzwerkentwicklung »Ich denke das hat schon viel gebracht und auch
durch das Netzwerk Leute kennenzulernen, das
ist die generell wichtige Geschichte.” (TN4)

~Weil man sehr viel Feedback von auf3en be-
kommt. Da man sich sehr gut aufgehoben fihlt,
insbesondere bei Matthew und weil es zum Net-

working eine gute Plattform ist.“ (TN9)

Struktur und Aufgabenverteilung »~Ja, das schon, aber die Aufgabenverteilung/Rol-
len ist die eine Sache, in der taglichen Arbeit ist
dann eher die Frage, wie sich der Tag gestaltet,
wie fokussiert der Plan ist, folgt man dem halb-
wegs oder macht eben doch jeder das, was an-
fallt. Das hat sich zumindest deutlich verbessert."
(TN1)

,Das Hauptsachliche war, dass wir die Sachen
empirisch Uberprift haben. Viele Sachen haben
wir davor auch schon gemacht, z.B. Marketing,
das haben wir natirlich alles weitergemacht. Das
wirklich Neue war der Lean Startup Ansatz, an

den anderen Dingen haben wir nur Nuancen ver-

andert. Z.B. beim Marketing wurde uns in einem
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durch den upCAT vermittelten Gesprach geraten,
dass wir da mehr auf Offline-Werbung setzen
sollten, anstatt auf Online-Werbung. Z.B. indem
wir Leseflyer verteilen in Bibliotheken und Biiche-
reien. Da wirde nicht so viel an Marketing verpuf-
fen und die Leute dort sind ja quasi unsere Kun-
den. Deswegen hauptsachlich der Lean Startup
Ansatz. Den Rest haben wir so bis auf Nuancen,

die neu wurden, auch schon gemacht.“ (TN22)

Effizienz -Wir haben gelernt, wie man effizient Startup-Pro-
zesse planen kann und wie es vielleicht auch bei
den erfolgreichen GrolRen aussieht.” (TN27)
sAlso was auf jeden Fall ganz klar rauskam: wir
missen schneller werden, wesentlich schneller
werden.” (TN2)

.lch denke, dass wir jetzt auch einen besseren
Blick Gber die Baustellen haben bzw. welchen
Themen wir starker begegnen missen und
dadurch die einzelnen Leute besser einsetzen.”
(TN4)

Lernen ~Ich denke, eine sehr wesentliche Eigenschaft ist,
jetzt Feedbacks zu bekommen und daraus zu ler-
nen. Dass man Feedbacks bekommt und daraus
lernt, und ich denke, das ist flr den Startup ex-
trem kritisch, diese Eigenschaft. Das ist mit am
wichtigsten, weil mindestens zu Beginn ist es so,
man bekommt sehr viel Feedback und man muss
in der Lage sein, daraus zu lernen. Man muss un-
terscheiden kénnen zwischen sinnvollem Feed-
back und nicht sinnvollem Feedback und so eine
Mischung finden. Man muss nicht unbedingt die
ganze Zeit Dinge machen, die andere von einem
wollen. Man muss da schon eine klare Linie ha-
ben, die man durchzieht. Aber auf der anderen
Seite muss man auch bereit sein, von seiner Linie
wegzugehen, weil das Feedback nicht gut ist.
Und ich denke, das ist ziemlich schwierig.”
(TN15)
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»Ich glaub einen sehr guten Effekt hat es, mit an-
deren zu kommunizieren, die in der gleichen Po-
sition sind. Und von deren Fehlern zu lernen und
ihre Erfolge oder positiven Ergebnisse zu Uber-
nehmen und zu versuchen, sie zu seinen eigenen
zu machen. Das war durchaus auch kritisch. Du
siehst zum Beispiel etwas bei den Kollegen und
erkennst, dass es nicht das Richtige fir dich ist.
Andererseits siehst du etwas, was du gut findest
und versuchst es dir zu eigen zu machen. Fir
mich war die Zusammenarbeit mit den anderen
Teams oder Kollegen in dieser Phase besonders
wichtig.” (TN30)

Tabelle 52: Qualitative Daten: Veranderung der Aktionen

Treffend beschreibt ein Teilnehmer aus dem dritten Lauf des upCAT die Verschiebung der
Tatigkeiten und des Fokus. ,Vor dem Programm haben wir eigentlich etwas grundséatzlich Un-
terschiedliches gemacht. Wir haben eher unser Produkt entwickelt und getestet anhand von
Pilotprojekten. Seit dem Programm arbeiten wir relativ wenig am Produkt selber. Fertig wird
das Produkt nie. Ich kann jetzt nicht sagen, das Produkt ist fertig, aber es ist jetzt in einem
Zustand, dass wir das Produkt, so wie es ist, verkaufen kdnnen. Das Produkt kann natirlich
unendlich erweitert werden, aber in dem Sinne ist es schon fertig. Und seit dem upCAT arbei-
ten wir eigentlich an der Unternehmensentwicklung. Wie wollen wir das Produkt verkaufen?
Wie gehen wir auf den Markt zu? Wie gewinnen wir Kunden? Wir haben jetzt inzwischen zwei
Kunden, die bisher noch nichts von uns erworben haben. Aber das wird wahrscheinlich auch
auf uns zukommen, dabei gehen wir mit unseren Kunden. Solche Sachen haben wir im Kopf
und nicht das Produkt. Aber natirlich auch, wie kdnnen wir das Produkt sinnvoll abandern,
sodass wir neue Kunden oder ein neues Kundensegment gewinnen kdnnen, das bisher nicht
in Frage kam.“ (TN36)

5.2.7. Volition

Auch zu den Fragen der Volition als Personlichkeitsmerkmal wurden die Teilnehmer des up-

CAT in den Interviews befragt.
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Alle interviewten Teilnehmer beschreiben schwierige Situationen im Rahmen des Grindungs-
vorhabens, die meisten Befragten geben aber an, dass sie schwierige und unangenehme Auf-
gaben eher direkt angehen. Nur einzelne Teilnehmer geben an, diese aufzuschieben oder
ihnen auszuweichen. Ein Teilnehmer gibt an, er wende sich bevorzugt leichteren Aufgaben zu

und verschiebe schwierigere Themen gerne auf spater.

Dieses Verhalten ist aber nicht typisch fur die Teilnehmer am upCAT. Teilweise beschreiben
diese, dass schwierige und unangenehme Aufgaben zur Griindung eines Unternehmens dazu
gehoren: ,Entweder ich mdchte Grinder sein, dann muss ich da durch und es gibt unange-
nehme Dinge oder ich lasse es.”

Bei einem Teilnehmer flihren stressige Situation nach seinen eigenen Angaben dazu, dass er

diese ,direkt [I6sen mdchte® und hierdurch angetrieben wird.

Andere haben sich gezielte Strategien fiir den Umgang mit derartigen Situationen und Her-
ausforderungen gesucht: ,Wenn es eben eine sehr schwierige Aufgabe ist, die mir total grof3
und komplex erscheint, dann schaue ich eben, welches kleine Gebiet dieser Aufgabe ich zu-
erst anfange zu bearbeiten. Und dann so nach und nach. Ansonsten erstmal tief durchatmen,
ein Stlck spazieren gehen und driiber nachdenken. Dann erscheint einem manches auch

nicht mehr so schwierig und dann in Ruhe dransetzen, nachdenken und abarbeiten.” (TN11)

Teilweise beschreiben einzelne Teilnehmer auch einen Unterschied zwischen ihren eigenen
Herangehensweisen und dem Verhalten der Teammitglieder und wiirden in schwierigen Situ-

ationen gerne schneller agieren.

Insgesamt belegen die Aussagen der Teilnehmer einen eher positiven Umgang mit Heraus-
forderungen und Schwierigkeiten. Sie beschreiben kaum Prokastination und sehen sich selbst
in ihren Aussagen nicht als volitional veranlagte Personlichkeiten. In Ubereinstimmung mit der
Literatur &ndern sich die diesbeziglichen Aussagen zur Volition als Personlichkeitsmerkmal

Uber den Untersuchungszeitraum hinweg nicht und bleiben im Wesentlichen gleich.

5.2.8. Causation und Effectuation

Die Interviews wurden weiterhin daraufhin untersucht, ob die Teilnehmer von ihrer Vorgehens-

weise her eher effectuative Ansatze beschreiben oder eher causatives Verhalten angeben.
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Fur Causation fanden sich dabei nur bei funf Teilnehmern Anhaltspunkte. Ein Teilnehmer be-
schreibt die Versuche, vorab Pilotkunden zu finden und mit diesen Vereinbarungen zu treffen,
um die Risiken zu minimieren. Ein anderer Teilnehmer gibt an, sehr kostenbewusst und von
den eigenen vorhandenen Mdglichkeiten getrieben vorzugehen. Eine Teilnehmerin lasst sich
eher von der Risikovermeidung leiten und ein Teilnehmer ist darauf fokussiert, berufliche Si-
cherheit zu behalten und will den Weg in die Industrie nur gehen, wenn eine Rickkehrmog-

lichkeit gesichert sei.

Auf der anderen Seite beschreiben 22 Teilnehmer in den Interviews Verhaltensweisen, die ein
durch Effectuation gepragtes Vorgehen belegen.

Ein Teilnehmer beschreibt das Vorgehen des Teams beispielweise sehr markt- und chancen-
orientiert: ,Wir haben sehr viel getan, um an den Markt heranzutreten und ein bisschen Gespur
zu bekommen, was der Markt tatséchlich bietet und was da tatséchlich die Probleme sind.*
Gleichzeitig gibt dieser Grinder an, dass Entscheidungen nicht von Verlustangsten gepragt

sind ,Eigentlich kann ich nur gewinnen, mit der Griindung kann ich nicht verlieren.” (TN27)

Ein anderer Grunder (TN25) beschreibt die Flexibilitdt des Vorgehens und der Griindungsent-
wicklung: ,In den letzten vier Tagen hat sich die Welt dreimal um 180 Grad gedreht.“ Gleich-
zeitig gibt er an, von der Idee her sehr offen zu sein: ,Wir haben fur das Startup mehrere Ideen
am Start und wir verfolgen jetzt im upCAT mal eine davon, die wir entwickeln wollen.”“ Weiterhin

beschreibt er eine Strategie, das Produkt schnell am Markt testen zu kénnen.

Ein weiterer Griinder (TN18) gibt an, sie hatten zunachst das Ganze ,einfach ausprobiert* und
geschaut, wie es lauft. Erst ,spater hat sich dann die Struktur mehr entwickelt.” Auch mit Blick
auf die Struktur erklart ein weiteres Team, dass die Zielgruppe der Kunden sich nicht aus
gezielter Planung ergeben habe, sondern ,einfach aus unserem Netzwerk heraus” und es sei
jetzt kein ,no-go“, wenn sich etwas Anderes gefunden hatte, Es sei mehr darum gegangen,

mal schnell den Ful in die Ture zu bekommen.” (TN4)

Ein anderer Grinder beschreibt sein Vorgehen mit den Worten: ,Mal gucken, wie sich das so
entwickelt.“ (TN44) Und ein anderer Griinder gibt weiterhin an, nicht einem festen Plan zu
folgen, sondern aus der sich entwickelnden Situation heraus zu agieren und Imperfektion zu
nutzen: ,Das ist glaube ich die grofite Aufgabe, dass man das reflektiert und erkennt, dass
man nicht perfekt sein kann und dass man da mdglichst schnell darauf reagiert, sich verbessert
und notfalls Hilfe holt.” (TN12) AufRerdem beschreibt ein anderer Grunder die Situation seines
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Teams und die nicht fest geplanten Vorgehensweisen und Ziele wie folgt: ,Man startet ein
bisschen auf einer griinen Wiese - ein Stlick weit. Und man hat die Moglichkeit in alle vier
Himmelsrichtungen zu laufen und muss eben permanent schauen, ob der Weg, den man jetzt
lauft, auch richtig ist.“ Und ,Das heif3t, man steht eigentlich ein bisschen wie im Wald. Und
man weild eben nicht so recht, wo man aus dem Wald rauskommt. Und man muss eben einfach

mal loslaufen und Erfahrungen sammeln und besser werden.“ (TN5)

Wiederum ein anderer Grinder macht klar, dass er sich nicht strukturiert auf die Grindung
vorbereitet habe: ,Ich bin eben kein Experte und ich weil3 nicht mal genug, um mich selbst
einzuschatzen, was ich weil3. Aber auf der anderen Seite ist das die Herausforderung, dass
ich ohne diese Kenntnisse quasi auf dem Weg lerne. Ich werde eben auf dem Weg lernen und

wenn ich etwas brauche, dann werde ich halt das lernen.“ (TN14)

Funf Teilnehmer machen keine oder nicht eindeutig zuzuordnende Angaben hierzu.

Insgesamt zeigen die interviewten Teilnehmer damit eine deutliche Ausrichtung in Richtung
Effectuation. Auch machen die Aussagen deutlich, dass selbst bei denjenigen Teilnehmern,

die eher causative Vorgehensweisen beschreiben, diese nicht sehr stark ausgepragt sind.

Uber den upCAT und die Interviews hinweg beschrieben die Teilnehmer hingegen keine we-

sentlichen Veranderungen in diesem Bereich.

Neben diesen Faktoren und Variablen sowie ihren Veranderungen wird in dieser Arbeit auch
untersucht, wie das Férderprogramm gewirkt hat. Dies wird in den nachsten Abschnitten un-

tersucht.

5.2.9. Wirkungen des upCAT

In diesem Abschnitt werden anhand der qualitativen Daten die Wirkungen im upCAT n&her
betrachtet. Dies schliel3t sowohl die Frage ein, welche Teile oder Elemente des upCAT Wir-
kungen zeigen, als auch die Frage, wie diese wirken und was sich hierdurch im Ergebnis ver-

andert.
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Die sich im Themenfeld der Wirkungen des upCAT ergebenden Codes wurden zunachst auf
ihre Relevanz hin betrachtet und gruppiert. Dabei zeigte sich, dass die Nennungen schwer-

punktmaRig in den Bereichen lagen:

o Was wirkt im upCAT?
e Welche Wirkung / Stimulation ergeben sich?
e Welches Verhalten resultiert hieraus?

e Welche Ergebnisse hat dies?

Mithilfe diesen Kategorien wurden daher samtliche Interviews erneut codiert und die Betrach-

tung in diese Bereiche differenziert und fokussiert.

Bereits im ersten Codierungsdurchlauf wurden in den einzelnen Bereichen Schwerpunkte er-
kennbar, in denen die Teilnehmer Wirkungen und Veranderungen beschrieben bzw. wahrnah-

men.

Im Bereich der wirksamen Teile des upCAT beschrieben die Teilnehmer zunéchst den upCAT
allgemein als nitzlich, daneben erwahnten sie die Coaches und das upCAT-Team ebenso wie
die Mentoren. Neben den Inhalten und anderen Griindern hielten die Teilnehmer auch die
Struktur des Programms mit seinen 12 Wochen und der Dreiteilung in Kick-Off, Fokus-Woche
und Pitch fur wirksam. Andere Faktoren wie R&ume und Ort wurden nur vereinzelt beschrieben
und dann auch nicht im Hinblick auf direkte Wirkungen des Programmes, sondern als Rah-
menbedingungen fur die Férderung.

Beziglich der Wirkungen verbanden die Teilnehmer mit diesen Einflussfaktoren die Vermitt-
lung von Wissen, die Erdffnung von Kontaktmdoglichkeiten, den Druck und die Terminvorgaben
sowie Feedback und die Méglichkeit zum Austausch, aber auch den Vergleich mit anderen

Grindern.
Dies loste bei den Teilnehmern primér den Erwerb von Wissen aus und veranlasste sie dazu,

ihre Griindung zu externalisieren, sie kritisch zu hinterfragen und Transparenz in den ver-

schiedensten Bereichen der Grindung und im Hinblick auf das Produkt zu schaffen.
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Hieraus resultierten positive Verhaltensveranderungen hauptsachlich im Hinblick auf das Pro-
dukt bzw. den Service, das Business Model und den Business Plan, das Netzwerk bzw. Net-
working, die Finanzierung des Griindungsvorhabens oder die Investor Readiness und die
Customer Value sowie den Kundenfokus. Daneben gaben die Teilnehmer an, dass die Struk-

turen, die Organisation und Ablaufe, sowie das Teamwork sie positiv beeinflussten.

Im Ergebnis fuhrte dies nach den Angaben der Teilnehmer zu einer Reduzierung des Griin-
dungsrisikos bzw. einer zunehmenden Sicherheit, der Identifizierung von Schwachstellen im
Grundungsvorhaben und der Senkung von Hemmschwellen zum Handeln. AuRerdem zeigten
die Teilnehmer ein strukturierteres Vorgehen, beschrieben eine Steigerung der Effizienz und
der Fokussierung des Projektes sowie eine Erhéhung der Perceived Behavioral Control.

Entsprechend dieser Schwerpunktbildung liegt der Fokus der weiteren Betrachtung in diesen
Bereichen.

5.2.9.1. Wirkungen auf die Teams

Die Betrachtung der Wirkungen nach Teams beruht auf Interviews mit den upCAT-Teilneh-
mern aus 23 Teams in allen vier upCAT L&aufen. Ein Team wurde bei der zweiten Codierung
nicht mehr mit betrachtet, da trotz mehrfacher Nachfragen kein Interviewtermin zum Abschluss
des Forderprogrammes zu Stande kam.

Als Teamaussage wurden Einschatzungen dann gewertet, wenn diese von mindestens einem
Teammitglied als solche dargestellt wurde und kein Teammitglied in einem anderen Interview
eine abweichende AuRerung traf. Positve und negative Sichtweisen wurden dabei aggregiert,
da es sich jeweils nur um graduelle Unterscheidungen handelte und eine genaue Trennung
teilweise nur schwer maglich war. Im Ergebnis wurden daher positive, negative und neutrale
Teameinschatzungen gewertet. Diese werden nachfolgend dargestellt und exemplarisch an-

hand einzelner Aussagen verdeutlicht.

Hinsichtlich der wirksamen Teile des Forderprogrammes gaben in den Interviews 13 Teams
(ca. 57 %) an, der upCAT habe allgemein eine positive Wirkung auf ihr Vorhaben gehabt. Dem
Team des upCAT, das teilweise auch Coaching-Aufgaben tbernahm, sprachen 8 Teams (35
%) einen positiven Einfluss zu. Deutlich starker wurde der Einfluss der eingesetzten Mentoren

sowie der anderen Grlinder eingeschatzt (je 17 Teams, was ca. 74 % entspricht). Auf fast den
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gleichen Wert kamen die Struktur und die organisatorischen Vorgaben des upCAT mit 16
Teams (knapp 70 %). Die Inhalte sahen 20 der 23 Teams als positiv wirkend an, was 87 %

der teilnehmenden Teams entspricht.

Struktur

Inhalte

Andere Griinder
Mentoren

Coaches / upCAT-Team

upCAT allgemein

o
vl

10 15 20 25

Abbildung 41: Wirksame Teile des upCAT nach Zahl der Teams

Diese wirksamen Teile lassen sich exemplarisch an den in der nachstehenden Tabelle zusam-

mengefassten Aussagen darstellen;

upCAT allgemein ,0er upCAT hat mir sehr geholfen, meine Gedanken zu strukturieren.”
(TN41)

,Das Learning im upCAT mdchte ich nicht missen.“ (TN27)

,Ohne den upCAT hatten wir uns nicht so schnell entwickelt.“(TN38)
.Man hat den Mehrwert des upCAT eigentlich relativ schnell be-
merkt.“(TN34)

Coaches / upCAT-Team »,Gut war, dass wir von dem Coach immer Feedback bekamen.“(TN5)
,Das UpCAT-Team hat immer wieder nitzlichen Input und Impulse ge-
bracht.“(TN43)

,ES war schén, so viel Resonanz vom upCAT-Team zu bekommen.*
(TN5)

Mentoren »Man hat Zugang zu Profis, die einem helfen, seine Idee weiter zu ent-
wickeln.” (TN30)

,Die Interaktion mit den Mentoren war fiir uns ein markanter Punkt.”
(TN44)

-Wir haben mit unserem Mentor einige Diskussionen gefiihrt, die dann

zu Veranderungen gefuhrt haben.“ (TN37)
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andere Grinder

.Man lernt andere Leute kennen, die in der gleichen Situation und Po-
sition sind und an ihren Startups arbeiten.” (TN30)

,Gerade in schwierigen Zeiten kannst du Ddch jetzt mit anderen ver-
gleichen, wie steht dein Unternehmen im Vergleich zu anderen, was fur
Probleme haben andere. Was fiir Risiken nehmen sie und solche Sa-
chen. Und das ist eben sehr hilfreich.“ (TN37)

»FUr mich war die Zusammenarbeit mit den anderen Teams oder Kol-
legen in dieser Phase besonders wichtig.“ (TN30)

.Der Austausch mit den anderen Teams war super.” (TN43)

Struktur

,Die Terminvorgaben und Meilensteine haben uns sehr geholfen.”
(TN26)

,0er upCAT hat auf jeden Fall durch seine Progress-Pitches eine, wie
sagt man da, auditierende Wirkung, also schon so, dass man halt ir-
gendwie alle zwei Wochen seinen Zwischenbericht abgeben muss. Ge-

rade als studentisches Team, muss ich sagen, hilft das schon.” (TN34)

Inhalte

~Wir haben wirklich Know-How bekommen.“(TN5)
.Zum Beispiel bei der Veranstaltung mit den Anwalten kamen sehr viele
Informationen in sehr kurzer Zeit.” (TN44)

.Besonders hilfreich fand ich die verschiedenen Vortrage.“ (TN39)

Tabelle 53: Qualitative Daten: wirksame Teile des upCAT

Keine positive Wirkung wurde lediglich von einzelnen Griindern und auch nur in Bezug auf

einzelne Inhalte oder Ausgestaltungen wahrgenommen. Diese werden im nachsten Abschnitt

zusammen mit den individuellen Werten und Veranderungen der Griinder betrachtet.

Als Wirkung bzw. Stimulation sahen 12 Teams (52 %) die terminlichen Vorgaben bzw. den

Druck, der durch das Forderprogramm erzeugt wurde, an, 15 Teams (ca. 65 %) die Vermittlung

von Wissen als Wirkung und 17 Teams (ca. 74 %) sahen in den durch das Forderprogramm

entstandenen Kontaktmoglichkeiten positive Effekte. Im Erfahrungsaustausch und dem Ver-

gleich mit anderen Grindern lag fir 20 Teams (ca. 87 %) eine positive Wirkung und ebenfalls

20 Teams empfanden das Feedback und die Anregungen der Coaches und Mentoren sowie

die Teilnahme am Pitch-Event als positiv.
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Abbildung 42: Wirkungen des upCAT auf die Teams Nach Nennungen

Insbesondere dufRerten die Teilnehmer sich dabei wie folgt:

Feedback und Anregungen | ,Das Feedback der Mentoren und vom Team war sehr hilfreich.“(TN5)
,Zweimal war es wirklich so, dass wir auch grundlegende Anderungen
an unserem Business Model vorgenommen haben. Das kam durch das
kritische Feedback.“ (TN36)

,Offen Meinung von auf’en zu bekommen, aus seiner eigenen Sicht-

weise herausgerissen zu werden.” (TN1)

Druck, Terminvorgaben ,Der Druck und der Zeitplan haben uns auf jeden Fall geholfen, voran
zu kommen.“(TN10)

~Wertvoll war weiterhin auch Druck, Druck ist gut. Man braucht Druck.
Vor allen Dingen einen Druck, der einen dazu bewegt, die Angst, das
Produkt an den Markt zu bringen und Feedback zu bekommen, zu
Uberwinden und eher mal was zu tun.“ (TN1)

,Die Aufgaben die wir bekommen haben, die fand ich gut.“ (TN37)

Erfahrungsaustausch und | ,Es war gut zu sehen: andere machen das auch.” (TN41)

Vergleich mit Anderen ,Wir sind glucklich, andere Leute getroffen zu haben. Es war gut, dass
wir unsere Gedanken austauschen konnten. Insgesamt sind wir sehr
zufrieden damit.“ (TN37)

-Weil man viele Teams kennengelernt hat und diese auch beobachtet
hat, wie diese arbeiten und damit umgehen, die in gewissem Mal3e in

einer ahnlichen Situation stecken.” (TN5)

Kontaktmdglichkeiten ,Dann war der Kontakt zu anderen Startups super — einfach der Aus-
tausch, ganz verschiedene Richtungen.” (TN22)

~Wir haben neue Kontakte, neue Impulse bekommen.* (TN44)
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,ES sind sehr wertvolle Kontakte entstanden, mit denen wir jetzt auch

langerfristig zusammenarbeiten werden.” (TN1)

Wissensvermittlung

,Das Learning im upCAT mdochte ich nicht missen.” (TN27)

,Die Vortrage haben mir im Nachhinein betrachtet am meisten ge-
bracht.” (TN28)

,ich habe das Geflhl, dass ich jetzt mehr in Richtung BWL verstehe
und einen besseren Einblick habe.“(TN30)

»Also ich war als Wirtschaftsingenieur wahrscheinlich derjenige, der am
meisten von den Sachen schon gehort hatte, den anderen war es ziem-
lich neu, aber dass man eben dann auf einer Ebene ist und das gleiche
Verstandnis hat.“ (TN43)

Tabelle 54: Qualitative Daten: Wirkungen des upCAT

18 Teams (ca. 78 %) gaben an, dass der upCAT zu einem Erwerb von Wissen gefiihrt habe.

Ebenso viele Teams sahen sich durch den upCAT dazu veranlasst, Transparenz in ihrem

Startup zu schaffen, sei es, was die Strukturen und Aufgabenverteilungen anbelangt, sei es

im Hinblick auf das Produkt. 19 Teams (fast 83 %) reflektierten wegen des upCAT ihr Grin-

dungsvorhaben kritisch und 17 Teams (74 %) sahen sich veranlasst inr Vorhaben zu externa-

lisieren bzw. nach auf3en zu tragen. Dies zeigen zunachst die Aussagen einzelner Teilnehmer.

Erwerb von Wissen

,ES ist mehr das unternehmerischen Wissen oder die Vortrage dazu,
die bei uns gewirkt haben. Nicht so sehr die technische Seite.“ (TN30)
-Wir haben viele neue Sachen kennengelernt. Besonders toll war das
fur uns, weil wir, wie gesagt, Uberhaupt nichts wussten. In einigen Ge-
bieten, besonders in Wirtschaft iberhaupt gar nichts.” (TN39)

»Wir haben viel in Richtung Unternehmensgriindung gelernt, wie so ein

Startup funktioniert, wie man es aufzieht.“ (TN10)

Transparenz

»Wir haben zum Beispiel wochentliche persdnliche Treffen eingefihrt.
Inspiriert durch den upCAT haben wir auch eine Session gemacht, wo
wir dann Uber unsere personlichen Ziele und unsere Ziele als Team
gesprochen haben. Das war auf jeden Fall sehr lehrreich und dadurch
ist eben alles etwas organisierter und strukturierter. Vor allem wie wir
unsere ganze Kommunikation gestalten. Das war, glaube ich, fur uns
der Hauptpunkt.“ (TN18)

,ES hat uns vor allem dazu gezwungen, unser Produkt und unsere Phi-

losophie, flir was wir stehen, klarer zu machen.” (TN5)
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,Es hat sich deutlicher herauskristallisiert, was ich machen mochte und
meine Aufgaben sind mir jetzt klarer.” (TN26)

,Die Aufgabenverteilung in unserem Team ist jetzt viel deutlicher.”
(TN1)

Kritische Reflektion

»Ich werde noch einmal die Kernprozesse durchdenken, weil die waren
wirklich - und sind es wahrscheinlich auch noch - viel zu sehr im Tech-
nologiefeld.“ (TN27)

,Da haben wir zusammen diskutiert, ob unser Geschaftsmodell, ver-
schiedene, breit aufgestellte Produkte zu haben, wirklich das Richtige
ist und ob wir nicht ein enger gefasstes Produkt haben sollten.” (TN30)
-Wir haben eine ganze Reihe von Features rausgeschmissen. Das ba-
siert auf jeden Fall auf dem upCAT." (TN1)

~LAulerdem haben wir in dieser Zeit unsere Hypothese Uberprift, ob sie
gut ist oder nicht, und dazu auch mit potenziellen Kunden gesprochen.*
,ES hat mir meine Sinne gescharft, sodass ich nicht alles blaudugig an-
gehe, sondern wirklich die Probleme besser einschatzen kann und so
ein bisschen die rosarote Brille abgenommen bekommen habe.”
(TN37)

Externalisierung

-Wir haben Kontakte bekommen zu potenziellen Kunden und Entwick-
lungspartnern aus anderen Industrien.” (TN44)

.Das war flr uns der Start in Karlsruhe mit unserem Produkt und unse-
rer Idee in die Offentlichkeit zu gehen und das alles, was sich daraus
ergeben hat, ist wirklich sehr, sehr positiv.“ (TN38)

»Wir haben eine Plattform bekommen innerhalb des KITs. Aber auch

eine Sichtbarkeit nach aul3en bekommen und sind jetzt in der Grin-

derszene - so langsam machen wir uns da einen Namen.“ (TN43)

Tabelle 55: Qualitative Daten: Folgen des upCAT

Aber auch die quantiative Auswertung der qualitativen Daten belegt diese Ergebnisse.
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Abbildung 43: Resonanz in den Teams

Im Themenfeld des durch den upCAT bewirkten Verhaltens gaben 13 Teams (56,52 %) an,
sie hatten den Bereich Finanzierung in ihrem Griindungsvorhaben verbessert. Verbesserun-
gen im Bereich des Business Planes bzw. Business Models sahen ebenfalls 13 Teams. Eine
Fokussierung bzw. Evaluation des Produktes/Services gaben 17 Teams (74 %) an. 15 Teams
(65 %) sahen durch den upCAT eine Verbesserung oder Erweiterung ihres Netzwerkes fir die
Grindung. Und 20 Teams (87 %) gaben an, dass der upCAT zu einer Verbesserung der Pro-
zesse oder Struktur im Startup gefuihrt habe. Ebenfalls 20 Teams zeigten eine Verbesserung
im Bereich der Kundenausrichtung und der Customer Value Proposition.

Produkt bzw. Service ,ES hat uns vor allem dazu gezwungen, unser Produkt und unsere Phi-
losophie, flr was wir stehen, klarer zu machen.” (TN5)

»Wir haben eine ganze Reihe von Features rausgeschmissen. Das ba-
siert auf jeden Fall auf dem upCAT. “ (TN1)

Business Plan / Business | ,Der Business Plan, den wir am Anfang hatten, war wenig ausgefeilt.
Model Der Fokus unseres ganzen Projektes wurde wahrend des upCAT ver-
andert.” (TN30)

»oehr wertvoll fir die Formung vom Geschéaftsmodell. Das war sehr |&s-
tig. Das ganze Business Development mal wirklich zu validieren und zu
sagen, was von dieser Idee ist tauglich, was von dieser Idee ist abso-
luter Quatsch, was von dieser Idee kann irgendwann mal in der zwei-
ten, dritten Version des Produktes auf den Markt kommen und ist Uiber-
haupt nicht nétig am Anfang. Dafiir war das sehr wertvoll.“ (TN3)

,Darauf basierend habe ich jetzt fur den Pitch auch mal ein konkreteres

Geschéaftsmodell herausgearbeitet.“ (TN11)
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Finanzierung ,Der groRte Mehrwert vom upCAT war sicherlich die Ubersicht tibers
Pricing, also die Quantifizierung der Value Proposition.” (TN17)

-Wir haben eine erste Fundingstrategie, die Finanzplanungen die exis-
tieren. Es ist jetzt greifbar.” (TN1)

LWir sind jetzt in der Lage auf Investoren zu zugehen.” (TN2)

.Im Gesprach mit dem Mentor zur Finanzplanung hat man dann ge-
merkt, man ist eben doch nicht nur Wissenschaftler und man muss jetzt
ja auch wirtschaftlich denken. Man muss Uberprifen, ob das alles was-
serdicht ist, und da habe ich so gemerkt: Mensch man ist ja doch nicht

mehr primar Forscher, sondern muss eben doch Griinder sein.” (32)

Prozess und Grindungs- | ,Die Aufgabenverteilung in unserem Team ist jetzt viel deutlicher.”
struktur (TN1)

»Insgesamt sind die Rollen viel, viel klarer geworden und haben sich
definiert.“ (TN17)

+Auch die Aufgabenverteilung und Rollen sind jetzt klar. Ich habe mich
fir meinen Teil komplett aus der Entwicklung zurtickgezogen und be-

fasse mich mit Finanzierungs- und Weiterentwicklungsfragen® (TN1)

Netzwerk -Wir haben Kontakte bekommen zu potenziellen Kunden und Entwick-
lungspartnern aus anderen Industrien.“ (TN44)

»Ich habe viele Gesprache gefiihrt und Kontakte gekniipft; Ich denke,
das hat uns viel geholfen.“ (TN11)

.Der Mentor hat uns sehr viele Kontakte vermittelt.“ (TN10)

Kunden und Customer Va- | ,Als obersten Punkt, finde ich, haben wir dadurch ein viel klareres Bild
lue bekommen, was wir am Markt sein missen bzw. was wir tun missen,
um am Markt anzukommen. “ (TN27)

.Parallel sind halt Gesprache mit ersten Kunden, mit potenziellen Kun-
den und Marktakteuren gelaufen, wo wir auch sagen kénnen, OK, das
missen wir einarbeiten und darauf missen wir unbedingt achten. Ja
und das war vorher nicht da.“ (TN3)

»Hinsichtlich der Kunden und des Marktes haben wir erst im upCAT
angefangen, das genauer zu erkunden und in den Fokus zu riicken.”
(TN37)

Tabelle 56: Qualitative Daten: Verhaltenséanderung durch den upCAT

Auch hier bestétigt die quantitative Auswertung der qualitativen Daten diese Veranderungen.
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Abbildung 44: Verhaltensanderung der Teams nach Bereichen

Als Ergebnisse des upCAT gaben sechs Teams (26 %) eine direkte Qualitatssteigerung der
Grindung und 11 Teams (ca. 48 %) eine Verbesserung des Teamzusammenhaltes an. Finf
Teams (22 %) sahen durch den upCAT eine Reduzierung des Risikos in ihrer Griindung, 12
Teams (52 %) eine Reduzierung bestehender Hemmschwellen. 15 Teams (65 %) gewannen
durch den upCAT an Sicherheit, 13 (knapp 57 %) identifizierten Schwachstellen in ihrem Vor-
haben und 16 (knapp 70 %) beschrieben eine Erhéhung ihrer Perceived Behavioral Control.
17 Teams (74 %) gaben an, durch den upCAT strukturierter und 18 Teams (ca. 80%) effizienter
geworden zu sein. 19 Teams (ca. 83 %) nahmen eine Steigerung der Fokussierung im Grin-

dungsvorhaben wabhr.

Steigerung der PBC -Wir haben eine erste Fundingstrategie, die Finanzplanungen, die exis-
tieren. Es ist jetzt greifbar.” (TN1)

,Das ist auch rausgekommen jetzt, also wir rennen jetzt nicht mehr in
alle moglichen Richtungen los und versuchen das trial-und-error-ma-
3ig, sondern das Ganze hat jetzt ein Konzept bekommen, was in den
Grundzigen vielleicht als kleiner Keim schon da war, aber inzwischen
ist es aufgegangen zur Blute und jetzt wissen wir auch, wo wir hinmis-
sen.” (TN3)

~Wir haben jetzt ein Konzept und wissen, was wir machen wollen.*
(TN39)

LWir haben gemerkt, dass das, was wir auch schon vorher gemacht
haben, nicht ganz falsch ist. Und dass auch nicht so klar ist, was richtig
oder falsch ist. Das fragt man sich ja oft und dann stellt man fest, dass
es viele Mdglichkeiten gibt und nicht immer eine einfache Antwort da-
rauf, was jetzt das Richtige ist.“ (TN5)
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Sicherheit gewonnen »Als obersten Punkt, finde ich, haben wir dadurch ein viel klareres Bild
bekommen, was wir am Markt sein missen, bzw. was wir tun missen,
um am Markt anzukommen. Und daraus als direkte Folge eine gewisse
Sicherheit, dass man Uberleben kann.“ (TN27)

,Bei uns ist eher, wie kriegen wir unser Produkt so erklart und so be-
schrieben, dass das Geschéaftsmodell dahinter auch ertréglich aufgeht.
Das ist ein ziemlich beruhigendes Geflihl geworden, danach.®

,Damit kann man ganz klar auch die Selbstsicherheit untermauern,
dass wir sagen, OK, diese Risiken sind wir bereit auch weiter einzuge-
hen.* (TN2)

»,Und wenn man dann eben alleine ist, dann fangt man an sich zu fra-
gen: Stimmt das, was ich tue? Und ich denke, wenn man sich erstmal
diese Fragen stellt, dann ist es recht wahrscheinlich, dass man das
Projekt aufgibt. Aber wenn Du siehst, dass andere Leute versuchen
auch etwas Ahnliches zu tun, dass es noch andere gibt, die diese Risi-
ken auf sich nehmen, dann versuchst Du irgendwo mit dem f*** zu le-
ben, dass Du gewisse Risiken eingehst und selbst wenn es nicht klap-
pen sollte, dann ist das nicht so schlimm.” (TN37)

,0der Vertiefungsprozesse, das sind einfach Methoden, da wussten
wie vorher noch gar nicht, wie man da rangehen kann, und deshalb
auch die ganzen Auspragungen von den Schwierigkeiten, an welchen
Stellen gerade die Hauptschwierigkeiten liegen, wussten wir Gberhaupt
nicht und da sind wir vorher ins kalte Wasser gesprungen und dann war

dies so wie ein Schwimmring.“ (TN27)

Risiko reduziert ,In dem Stadium, in dem wir sind, sind wir ein bisschen auf die Zukunft
prognostiziert, was ja mit einer gewissen Unsicherheit behaftet ist. Die
konnten wir reduzieren.” (TN29)

,Das Programm und die Vortrage, die wir da gehért haben, die haben
uns dann in der Richtung auch bestatigt oder auch ein bisschen gelei-
tet.“ (TN36)

-Wir haben erfahren, dass wir uns wegen unseres Lizenzmodells Gber-
haupt keine Gedanken machen missen. Das passt so und damit ist

uns die gréfite Sorge genommen.” (TN31)

Fokussierung gewonnen .Die Veranderung habe ich zur Mitte des upCAT Programms wahrge-
nommen. Da gab es eine kurze Periode, in der das Konzept (des Pro-
jekts) sehr unklar schien und dann hat es sich sehr stark konkretisiert.”

»Es hat uns vor allem dazu gezwungen, unser Produkt und unsere Phi-

losophie, fur was wir stehen, klarer zu machen.” (TN)
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,Da haben wir zusammen diskutiert, ob unser Geschéaftsmodell, ver-
schiedene breit aufgestellte Produkte zu haben, wirklich das richtige ist
und ob wir nicht ein enger gefasstes Produkt haben sollten.“ (TN30)
,Wir haben eine ganze Reihe von Features rausgeschmissen. Das ba-
siert auf jeden Fall auf dem upCAT.* (TN1)

Effizienter geworden

~Wir haben uns eine Arbeitsroutine aufgebaut.“ (TN17)

~Wir haben gelernt, wie man effizient Startup-Prozesse planen kann
und wie es vielleicht auch bei den erfolgreichen Grofien aussieht.”
(TN27)

»Also was auf jeden Fall ganz klar rauskam: wir missen schneller wer-
den, wesentlich schneller werden.” (TN2)

,Und ob das jetzt ohne upCAT nicht funktioniert hatte, weifd ich nicht,
aber wir waren bestimmt noch nicht so frih an diesem Punkt.“ (TN11)
»Zum einen ist es Zeit, die man einspart, aber man spart sich auch
Fehlentwicklungen, wenn man zum Beispiel nicht Gber das Thema Fi-
nanzierung oder finanzielle Beteiligung diskutiert und Investoren, dann
kann es sein, dass man in die falsche Richtung lauft, falsche Denkan-
satze hat oder sogar nachher falsche Entscheidungen trifft, weil man
nicht ausreichend informiert ist. Sodass man es letztendlich auf Geld
und Zeit runterbrechen kann, dadurch, dass man besser informiert ist.”
»Ich denke, dass wir jetzt auch einen besseren Blick Uber die Baustellen
haben bzw. welchen Themen wir starker begegnen missen und

dadurch die einzelnen Leute besser einsetzen.“ (TN44)

Strukturierter geworden

.Die Aufgabenverteilung in unserem Team ist jetzt viel deutlicher.”
(TN1)

-Mehr Struktur. Das Chaos kommt fir uns meiner Meinung nach, wenn
nicht genug Struktur oder Planung da ist. Da haben wir uns schon ver-
bessert.” (TN26)

,Da haben wir so ein Projektmanagement bei uns eingeflihrt, Aufgaben
zu verteilen. Das wurde sicherlich durch den upCAT befeuert.“ (TN44)
sInsgesamt sind die Rollen viel, viel klarer geworden und haben sich
definiert.” (TN17)

,Dass uns die Zeit weglauft und wir uns besser organisieren mussen.
Dass wir schneller effektiv sind. Da habe ich gemerkt, dass es extrem

schnell ging, und man muss sich dessen richtig bewusst sein.“ TN26)

Schwachstellen identifiziert

»Wir sind uns immer mehr bewusst geworden, wo individuell die groR-
ten Schwierigkeiten liegen und wo man wieder was machen muss.*
(TN27)
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,Das ganze Business Development mal wirklich zu validieren und zu
sagen, was von dieser Idee ist tauglich, was von dieser Idee ist abso-
luter Quatsch, was von dieser Idee kann irgendwann mal in der zwei-
ten, dritten Version des Produktes auf den Markt kommen und ist Gber-
haupt nicht nétig am Anfang. Dafiir war das sehr wertvoll.“(TN3)

»Wir haben gemerkt, dass wir uns mehr an Kunden, am Markt orientie-

ren missen.“(TN1)

Hemmschwellen reduziert | ,Der hat aus einem technischen Konzept und einer Vision ein realisier-
bares und verkaufbares Produkt gemacht und hat dabei geholfen, den
Schritt von einer Bastelgruppe hin zu einem Unternehmen zu Uberwin-
den.” (TN1)

»~Ja Kklar, also einen Schritt leichter ist diese — oder vielmehr diese Blo-
ckade, wenn man es so nennen will oder der Schritt, in so einen Inves-
torenpitch zu gehen, der ist jetzt anders.“ (TN13)

»~Ja, das Team ist jetzt eingespielt. Es ist auch nicht mehr alles so ver-
krampft. Es ist lockerer geworden. Und man kann sich auch einmal ein
Witzchen erlauben. Es ist ziemlich entspannt jetzt.“ (TN19)

»Fur mich war wichtig, zu sehen: andere machen das auch.” (TN41)
.Gerade wenn es um Dinge ging, wie ,Wie setzen wir unseren Ver-
kaufspreis an?* oder ,Wie finden wir heraus, wie viel Geld wir fur unser
Produkt verlangen kénnen?“, da wissen wir jetzt, wie wir vorgehen.”
LWir wissen jetzt, was wir wert sind und was wir in unserem Segment
besser konnen.” (TN36)

Tabelle 57: Qualitative Daten: Ergebnisse des upCAT

Die Veranderung bestatigen wiederum nicht nur die einzelnen Aussagen, sondern insgesamt

die qualitativen Daten.
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Steigerung PBC
Sicherheit gewonnen
Risiko reduziert
Fokussierung gewonnen
Effizienter geworden
Strukturierter geworden

Schwachstellen identifiziert

Hemmschwellen reduziert
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Abbildung 45: Wahrgenommene Ergebnisse nach Teams

Ahnliche Wirkungen zeigten sich nicht nur bei der Betrachtung der Teams als Ganzes, sondern

auch bei den einzelnen Teilnehmern, wenn auch deutlich differenzierter.

5.2.9.2. Wirkungen nach einzelnen Teilnehmern

Auch fur die Betrachtung der Wirkungen auf die einzelnen Teilnehmer wurden lediglich die
Interviews nach Abschluss des upCAT betrachtet. Im Ergebnis konnten 34 Interviews, die die
Wirkungen und Wirkzusammenhange tber den gesamten upCAT in den Laufen eins bis drei

beschrieben, ausgewertet werden.

Nachstehend werden die entsprechenden Werte wiedergegeben, wegen der exemplarischen
AuRerungen wird auf die Belege beziiglich der Teameinschatzungen im vorherigen Abschnitt
verwiesen. Da es sich um einzelne AuRerungen der Teilnehmer handelt, werden diese hier

nicht aggregiert, sondern differenziert betrachtet.

Von diesen 34 Teilnehmern sahen 10 (ca. 30 %) im upCAT allgemein eine Wirkung. Lediglich
acht Teilnehmer (24 %) beschrieben einen Einfluss der Coaches bzw. des upCAT-Teams. 16
Teilnehmer (47 %) gaben an, dass die Struktur des Programmes sie beeinflusst habe. Die
Mentoren hatten Einfluss auf 18 Teilnehmer (53 %) und die anderen Grinder beeinflussten 22
Teilnehmer (65 %). Die Inhalte sahen sogar 30 Teilnehmer (88 %) als wirksam an.
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Einzelne Teilnehmer sahen Teile des upCAT jedoch auch neutral oder als wenig wirksam bzw.
sogar als negativ an. Insgesamt sahen 11 Teilnehmer einzelne Inhalte — in neun Fallen ein-
zelne Vortrage und in zwei Fallen das Pitchen— nicht als positiv wirksam an. Den Kontakt mit
anderen Griundern schilderten zwei Teilnehmer als wenig nitzlich, ein Teilnehmer sah diesen
neutral. Dies war jedoch nur im ersten Lauf des upCAT der Fall und wurde durch angemessene
Veranderungen als Reaktion auf die Kritik verbessert. Den Kontakt und die Zusammenarbeit
mit den Mentoren sahen zwei Griinder als neutral, einer als wenig hilfreich. Das upCAT-Team

und seinen Einfluss auf die Griinder nahm ein Teilnehmer als wenig hilfreich wahr.

Negative Einschatzung up-

CAT allgemein

,Man brauchte jemanden, der einem in den Arsch tritt die ganze Zeit,

so Rumgeschwafel das braucht man nicht.“ (TN7)

Negative Einschatzung

Mentor

,lch bin halt momentan einfach der Uberzeugung, dass dieser ganze
Coachingansatz etwas zu weit entfernt ist, weil die Leute einfach nicht
finanziell und zeitlich kommittet sein missen um richtig gut sein zu
mussen, nicht aus Eigeninteresse, sondern eher aus N&achstenliebe
(lacht), weil sie gute Menschen sein wollen oder weil es ihr Job ist. Das
sehe ich halt gerade so, dass es dann nicht viel bringt, das ist halt mo-
mentan meine grofl3e Meinung. (lacht)*

(Anmerkung: Der Teilnehmer spricht zwar vom Coach, bezieht sich

aber namentlich auf den Mentor des Teams.) (TN8)

Negative Einschatzung an-

dere Grinder

.Der Kontakt mit anderen Teams war eher gering, wir haben gar nicht
so viel gemeinsam gemacht. Sie waren das Publikum, wenn man selbst
prasentiert hat. Aber daflir waren auch die verschiedenen Stadien und
die unterschiedlichen Modelle zu unterschiedlich, als dass man héatte
viel von einander lernen kdnnen.“ (TN1)

,Die meisten anderen Teams waren thematisch so weit weg, dass es
nichts bringt.“ (TN12)

Negative Einschatzung

Progress Pitches

»Zum Beispiel die Progress Pitches, da hat dann halt jeder erzahlt, was
er gemacht hat und dann ist man wieder heimgegangen. Das hat dann
oftmals nicht so sehr viel gebracht.“ (TN44)

LJede zweite Woche ist zu viel, weil wahrend diesen zwei Wochen bei

uns nicht so viel passiert ist.“ (TN37)

Negative Einschatzungen

zu Vortragen und Inhalten

sIch schatze mal 10 % der Inhalte haben uns etwas gebracht.“ (TN43)
,Design Thinking war fir uns nicht relevant.” (TN40)

,Dieser Product Innovation Workshop, der war vollkommen an uns vor-
beigegangen zum Beispiel. Ich vermute, das war mehr so aus dem Ma-
schinenbaubereich oder so was, aber wir konnten damit zum Beispiel
Uberhaupt nichts anfangen.” (TN18)
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,Ein paar Vortrage fand ich nicht so super. Die haben mir einfach nicht
so gut gefallen. Das liegt aber einfach auch an den Leuten, die dann
vortragen, ob es einem gefallt oder nicht.“(TN39)

-ES war halt so, als ob ich mir eine Woche lang bei Youtube Videos
angeschaut héatte. Da waren ein paar richtige gute Sprecher dabei. Ein
paar Sachen fand ich richtig richtig cool, aber das war nichts, wo ich

dachte, dafiir muss ich jetzt extra nach Karlsruhe kommen.” (TN7)

Tabelle 58: Qualitative Daten: negative Bewertungen des upCAT

Die Wirkungen aus dem upCAT sahen die Teilnehmer zu 41 % (14 Befragte) in der Er6ffnung
von Kontaktmdglichkeiten, zu 44 % (15 Teilnehmer) im aufgebauten Druck und den Termin-
vorgaben, zu 47 % (16 Teilnehmer) in der Vermittlung von Wissen, zu tiber 76 % (26 Teilneh-
mer) im Erfahrungsaustausch und in der Moglichkeit zum Vergleich mit anderen und zu knapp

80 % (27 Teilnehmer) in Feedback und Realisierung von Anregungen.

Dies fuhrte als Resonanz bei 18 Teilnehmern (53 %) zu einem Wissenserwerb, 19 (56 %)
wurden dazu veranlasst, Transparenz in der Griindung zu schaffen, 25 (73 %) dazu, ihre Grin-
dung zu externalisieren und 26 Teilnehmer (lber 76 %) dazu, die Griindung, ihre Idee oder ihr

Produkt kritisch zu reflektieren und zu hinterfragen.

Hierdurch zeigten die Teilnehmer Veranderungen ihres Verhaltens in verschiedenen Berei-
chen. Je 15 Teilnehmer (44 %) beschrieben Veranderungen im Bereich ihres Netzwerkes und
in den Aktivitdten beziglich der Finanzierung der Grindung. Die Hélfte der Teilnehmer veran-
derten oder entwickelten ihren Business Plan bzw. ihr Geschéaftsmodell weiter. 18 (53 %) zeig-
ten im Bereich ihres Produktes bzw. Services Veranderungen. 21 Teilnehmer (62 %) berich-
teten von verbesserten Strukturen und Prozessen in ihrer Grindung und 25 (mehr als 73 %)

von Verbesserungen im Bereich des Kundennutzens und des Customer Value.

Im Endergebnis beschrieben lediglich zwei Teilnehmer, dass sie direkt eine Verbesserung der
Qualitat ihrer Griindung erfahren haben. Funf Teilnehmer sahen durch die Teilnahme am up-
CAT das Risiko ihres Griindungsvorhabens reduziert. Je 10 Teilnehmer (29 %) gaben an, der
upCAT habe den Teamzusammenhalt verbessert und Hemmschwellen fir Griindungshand-
lungen reduziert. Einen Gewinn an Sicherheit zeigten in den Interviews 14 Teilnehmer (41 %).

Ebenso viele haben durch den upCAT Schwachstellen in ihrer Grindung identifiziert und 19
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(56 %) beschrieben eine Verbesserung ihrer Perceived Behavioral Control. 62 % der Teilneh-
mer (21) gaben an, dass durch den upCAT ihre Grindung effizienter geworden ist. Knapp 65
% (22 Teilnehmer) berichteten, dass ihr Vorhaben an Fokussierung gewonnen hat und fast 68
% (23 Teilnehmer) gaben an, dass durch den upCAT das Griindungsvorhaben strukturierter

geworden ist.

Damit bestatigen die qualitativen Daten die Hypothese 7 - Die Teilnehmer des Férderprogram-
mes zeigen mit ihren Aktionen mehr Struktur und erreichen damit eine hohere Aktionsqualitat.

5.2.9.3. Veréinderungen iiber die upCAT-Lédufe

Die Auswertung der qualitativen Daten im Hinblick auf die Wirkungen des upCAT zeigt auch
Uber die ersten drei Laufe des upCAT teilweise deutliche Veranderungen. Da die Zahl der
Teilnehmer der einzelnen Laufe, von denen entsprechende qualitative Daten vorliegen,
schwankt, werden nachfolgend nicht die jeweils absoluten Werte, sondern die relativen Pro-

zentangaben betrachtet. So wird eine Vergleichbarkeit der Laufe des upCAT erreicht.

Im Bereich der wirksamen Teile des upCAT zeigt Abbildung 46 die Veranderungen uber die
upCAT-Laufe.

Abbildung 46: Wirksame Teile des upCAT nach Kohorten
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Die Auffanggruppe des upCAT als allgemein wirksamer Faktor erreicht mit einer Relevanz fir
36,36 % der Teilnehmer im zweiten upCAT ihr Maximum. Insgesamt bleibt die Wirkung jedoch
deutlich hinter dem Einfluss anderer Faktoren zurtick und veréndert sich auch uber die Laufe
des upCAT hinwerg nicht mit einer deutlichen Tendenz. Ahnlich verhalt es sich mit der Wirk-
samkeit der Coaches und des upCAT-Teams. Diesen wurde mit 38,46 % der gréf3te Einfluss
im dritten upCAT-Lauf bescheinigt. Auch bei diesem Faktor lassen sich keine klaren Tenden-
zen in der Wirksamkeit erkennen. Die Schwankungen konnten auf die handelnden Personen

und die Interaktion mit einzelnen Teilnehmern zurtickzufiihren sein.

Bei der Struktur des Forderprogrammes lasst sich hingegen im Verlauf des betrachteten Zeit-
raumes eine deutliche Verénderung erkennen: von 30 % im ersten upCAT fiel dieser Faktor
zunéachst auf 18 % im zweiten und stieg sodann auf 84,62 % im dritten Lauf an.

Auch bei den Kategorien, die die Mentoren, andere Grinder und die Inhalte des upCAT um-
fassen, zeigen sich jeweils deutliche Veranderungen und stéarker werdende Relevanz. Diese
Tendenzen stehen im Einklang mit dem Grundkonzept des Forderprogrammes und dem Ziel
dieser Arbeit, die Wirkungen eines Foérderprogrammes zu untersuchen und dieses hierauf zu

schéarfen.

So stieg die Relevanz der Mentoren fir die Teilnehmer von zunachst 20 % auf 45,45 % und
im dritten upCAT sogar auf 84,62 %. Ahnlich war die Veranderung fiir die wahrgenommene
Relevanz der anderen Grinder als wirksamer Teil des Forderprogrammes: Nahmen diese zu-
nachst 40 % der Teilnehmer wahr, waren es im zweiten upCAT bereits Uber 50 % und im

letzten betrachteten Lauf sogar 92,31 % der Teilnehmer.

Die Inhalte und inhaltlichen Themen hielten bereits im ersten Lauf 70 % der Teilnehmer fir
relevant und wirksam, im zweiten stieg dieser Wert auf tber 90 % und erreichte im dritten
upCAT sogar 100 %.

Insbesondere diese drei Faktoren spiegeln deutlich die Veranderung des Forderprogrammes
und die im Laufe seiner Evolution angestrebte Fokussierung auf fur die Teilnehmer wirksame

Komponenten.

Auch bei der Frage, wie diese Komponenten des Forderprogrammes jeweils wirken, zeigten
sich tber die drei Programmlaufe Veranderungen. Diese fielen jedoch in den Tendenzen nicht
so deutlich aus, wie Abbildung 47 zeigt.

|
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In allen drei Laufen sahen jeweils mehr als 60 % der Teilnehmer den Erfahrungsaustausch
und den Vergleich mit anderen sowie Feedback und Anregungen als relevante Wirkungen des
Forderprogrammes. Die Ergebnisse im letzten Lauf spiegeln in beiden Bereichen die Fokus-

sierung und Ausrichtung des Foérderprogrammes auf diese Bereiche.

Auch zwischen dem Bereich des Drucks bzw. der Terminvorgaben und der Ausrichtung und
Zielsetzung des Forderprogrammes besteht ein Zusammenhang, da diese im dritten Lauf des
Forderprogrammes deutlich starker fokussiert wurden als in den ersten beiden Laufen.

upCAT 3
upCAT 2
upCAT 1

Abbildung 47: Wirkungen des upCAT nach Kohorten

Kontaktmdoglichkeiten und Wissensvermittlung waren zwar nicht die primaren Forderziele,
nachdem diese im ersten Lauf von den Teilnehmern auch nicht als besonders relevant ange-
sehen wurden. Dennoch sahen Uber 50 % der Teilnehmer des zweiten upCAT die durch die-
sen ertffneten Kontaktmdglichkeiten als positiv an und tber 60 % bewerteten als positiven

Effekt des dritten upCAT die Vermittlung von Wissen. Der Schwerpunkt der Wirkungen liegt

|
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jedoch deutlich im Bereich des Erfahrungsaustausches, des Vergleiches mit anderen und des
Feedbacks.

Neben den Wirkungen veranderten sich tber die upCAT-Laufe auch die Effekte, die der up-

CAT in den Grindungsteams und bei den Grindern hatte.

Die Teilnehmer nahmen dabei primér Veranderungen in den vier Bereichen Externalisierung,
kritische Reflexion, Schaffen von Transparenz und Erwerb von Wissen wahr. Die unterschied-
liche Relevanz in den drei Laufen zeigt Abbildung 48 .
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reflektieren zu schaffen

Abbildung 48: Resonanzen des upCAT nach Kohorten

Die Entwicklungen in den Bereichen der Externalisierung, der kritischen Reflexion und der
Transparenz sind dabei konsistent mit den Veréanderungen in den beiden vorgenannten Un-
tersuchungskategorien und entsprechen der Zielsetzung und Evolution des Fdrderprogram-
mes. Die starke Auspragung bei der Wissensvermittlung erscheint zunéachst im Vergleich zu
den wahrgenommenen Wirkungen des upCAT inkonsistent. Dabei ist jedoch die unterschied-
liche Ziel- und Erfassungsrichtung der beiden Kategorien zu beachten: Die Kategorie der Wir-
kungen erfasst die von den Teilnehmern wahrgenommene Wirkung aus dem System des up-
CAT heraus, die Resonanz erfasst hingegen die sich daraus im System des Startup bzw.
Grundungsvorhabens ergebenden Effekte. Betrachtet werden damit einerseits die wahrge-
nommene Stof3richtung bzw. Stimulation aus dem Férderprogramm und andererseits die Er-

gebnisse und die Resonanz.

|
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Angesichts dessen stellt es durchaus keinen Widerspruch dar, dass die Teilnehmer die im
Ergebnis eintretende Wissensvermittlung deutlich héher einschatzen als die Bedeutung der
Wissensvermittlung als Stimuli. Parallel hierzu lassen sich die Relevanzwerte des Wissens als
Effekt in den Startups auch dadurch erklaren, dass der Wissenstand in den einzelnen Startups
und Grindungsvorhaben teilweise erheblich schwankt und somit auch die wahrgenommene
subjektive Veranderung in den einzelnen Teams und bei den einzelnen Griindern erheblich

divergieren kann.

In der nachsten Kategorie wird hierauf aufbauend betrachtet, in welchen Bereichen die Teil-
nehmer jeweils Veranderungen wahrnehmen. Diese und die veranderte Relevanz tber die drei
upCAT-Laufe zeigt Abbildung 49.
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Abbildung 49: Verhaltensanderungen nach Bereichen und Kohorten

Die Veranderung der einzelnen Bereiche spiegelt deutlich die Fokussierung und Zielsetzung
des Forderprogrammes wieder. Die von den Teilnehmern bereits im ersten upCAT als beson-
ders relevant und wirksam angesehenen Veranderungen wurden verstarkt gefordert. Einzig
die Schaffung von Netzwerken stand nicht unmittelbar im Fokus des Forderprogrammes. Ziel
war viel mehr die Optimierung und Strukturierung des Grindungsvorhabens, klare Herausstel-
lung des Customer Value und Fokussierung des Produktes bzw. Services in diese Richtung in

|
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Kombination mit einer entsprechenden Weiterentwicklung des Business Planes und des Ge-

schaftsmodelles, um im Ergebnis die Investor Readiness zu erhdhen.
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Abbildung 50: Endwirkungen des upCAT nach Teilnehmern und Kohorten
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Diese Daten belegen, dass die Wirkungen und Wirkungsweisen sich in den ersten drei Laufen
des upCAT unterscheiden. Diese Unterschiede werden im nachfolgenden Abschnitt néher be-

trachtet und weiter analysiert.

Die bisher dargestellten quantiativen und qualitativen Daten bilden die Grundlage fir die Dis-
kussion der Ergebnisse im nachfolgenden Abschnitt, um die praktischen Konsequenzen fur
das Design und die Ausrichtung der Entrepreneurship-Forderung aufzuzeigen.

5.3. Einflussfaktoren auf die Wirkungen des Forderprogrammes

Mit Blick auf die Forderung von Entrepreneuren und die Gestaltung von Fdrderprogrammen,
stellt sich weiterhin die Frage, was die im vorstehenden Abschnitt beschriebenen unterschied-
lichen Wirkungen hervorruft.

Dafir kommt bei dem hier untersuchten Férderprogramm grundsétzlich der upCAT selbst und
seine inhaltlichen, strukturellen und konzeptionellen Veranderungen zwischen den einzelnen
Laufen in Betracht. Jedoch kénnte die Wirkung auch durch unterschiedliche Zusammenset-

zungen der jeweiligen Teilnehmerfelder beeinflusst sein.

5.4. Zusammengefasstes Ergebnis der Datenanalyse

In diesem Abschnitt werden die Ergebnisse der quantitativen und qualitativen Untersuchung

zusammengefihrt.

5.4.1. Intention

Sowohl in den quantitativen als auch in den qualitativen Daten zeigten fast alle Teilnehmer

eine positive Intention, was die Grindung ihres eigenen Unternehmens bzw. Startups betrifft.

Schon zu Beginn des upCAT lagen 98 % der Teilnehmer mit ihrer Intention im positiven Be-

reich der Messskala.
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Insgesamt zeigen die quantitativen Daten keine signifikante Veranderung im Laufe der Forde-
rung. Bei einzelnen Teilnehmern veréndert sich die Griindungsintention bzw. der Griindungs-
wille. Teilweise finden sich dabei positive, teilweise aber auch negative Veranderungen. Dies
bestéatigt sich auch in den Aussagen der Grinder in den Interviews: Im Wesentlichen beschrei-
ben die Teilnehmer keine Veranderungen ihrer Griindungsintention. Einige Teilnehmer stehen
der Grundung insgesamt positiver gegentiber, andere berichten hingegen eine negative Ver-
anderung und bei einem Teilnehmer geht die negative Tendenz sogar so weit, dass er die
Grindung am Ende aufgibt und das Team verlasst.

Insgesamt sind diese Verénderungen statistisch betrachtet aber lediglich zuféllig und weisen
keine systematische Veranderung und keine statistische Signifikanz auf.

5.4.2. Subjektive soziale Normen

Ahnlich verhalt es sich mit den sozialen Normen. Diese werden sowohl in den quantitativen
als auch in den qualitativen Daten von den Teilnehmern als positiv eingeschétzt. In den quan-
titativen Daten gaben 100 % der Teilnehmer in den Fragebogen fir die sozialen Normen Werte
im positiven Bereich der Skala an. Zwar besteht in den Interviews teilweise eine differenzierte
Sicht, was Unterstitzung und das Gutheil3en einer Griindung durch einzelne Personen im
nahen sozialen Umfeld anbelangt, und insbesondere beziiglich der Kollegen wird dies teil-
weise nicht als besonders wichtig eingeschatzt, jedoch auf3ern die Teilnehmer deutlich, dass
das personliche Umfeld flr sie nicht von ausschlaggebender Bedeutung ist.

In den quantitativen Daten lasst sich darlber hinaus keine signifikante Verdnderung der sozi-
alen Normen im Verlauf der Férderung erkennen. Fast 70 % der Teilnehmer zeigen in den
Fragebdgen keine Veranderung bei der Einschatzung der sozialen Normen. Im zweiten upCAT
zeigt kein einziger Teilnehmer eine Verdnderung. Dies deckt sich mit den Angaben der Teil-
nehmer in den Interviews, die Uber alle Laufe hinweg ebenfalls keine Wirkungen der Férderung

in diesem Bereich beschreiben.

5.4.3. Perceived Behavioral Control

Auch die Perceived Behavioral Control war nach den quantitativen Daten bei den Teilnehmern
positiv ausgepragt. Alle Teilnehmer geben schon zu Beginn des upCAT in den Fragebdgen
einen Wert im positiven Bereich der Skala an. Dies bestatigten die Teilnehmer auch mit ihren

Aussagen in den Interviews.
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Im Gegensatz zu den sozialen Normen zeigte sich in diesem Bereich aber sowohl quantitativ
als auch qualitativ im Verlauf der Férderung eine Steigerung. Bei fast 60 % der Teilnehmer
steigerte sich die Perceived Behavioral Control wahrend der Forderung, bei knapp 39 % blieb
sie unverandert. In den Interviews beschrieben alle Teilnehmer in einzelnen Faktoren der Per-
ceived Behavioral Control positive Veranderungen und insgesamt ist aus den AuBerungen in
den Interviews bei fast allen von einer zumindest gleichbleibenden, wenn nicht sogar positiven

Veranderung auszugehen.

5.4.4. Einstellung zum Handeln

Bei der Einstellung zum Handeln mit Blick auf Entrepreneurship bzw. die Grindung eines
Startups zeigen die Teilnehmer ahnliche Ergebnisse wie bei der Intention. Bei fast allen be-
fragten Griindern ist die Einstellung schon zu Beginn des upCAT deutlich positiv. Der Gesamt-
schnitt liegt nahe am Skalenmaximum und nur zwei Teilnehmer zeigen eine leicht im negativen

Bereich liegende Einstellung zum Handeln.

Anhand der quantitativen Daten I&sst sich auch fir die Einstellungen zum Handeln keine sig-
nifikante Veranderung im Laufe der Forderung feststellen.

Auch dieses Ergebnis deckt sich mit den qualitativen Daten. In den Interviews berichten die
Teilnehmer zwar teilweise von gewissen Zweifeln und der Erkenntnis, dass eine Grindung
auch mit Risiken verbunden ist, insgesamt ist die Einstellung zum Entrepreneurship aber eher

positiv.

In Ubereinstimmung mit den quantitativen Daten beschreiben die Teilnehmer in den Interviews
auch keine wesentliche Veranderung ihrer grundsatzlichen Einstellung im Laufe der Forde-

rung.

5.4.5. Causation und Effectuation

Bei der Frage, ob die Griinder in ihrem Vorgehen eher dem Ansatz der Causation oder der
Effectuation folgen, ergeben die quantitativen Daten eine deutliche Aussage in Richtung der

Effectuation. Uber 95 % der Teilnehmer tendieren zu effectuativen Vorgehensweisen.
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Bei Analyse der qualitativen Daten ist dies nicht so eindeutig. Die Grinder gaben in den Inter-
views teilweise ein eher risikoaverses Verhalten an oder sahen sich selbst als weniger flexibel,

als es ein reiner Causation Ansatz fir das Vorgehen erwarten liel3e.

Jedoch sind Causation und Effectuation keine sich ausschlieBenden Vorgehensweisen, son-
dern stellen eher Auspragungen dar, sodass einzelne Elemente auch gleichzeitig auftreten
kénnen. Dennoch kann aus den vorliegenden Daten gefolgert werden, dass die Griinder eher
einem effectuativen Ansatz zuneigen, teilweise aber durchaus Elemente, die eher in Richtung

der Causation gehen, zeigen.

Wie bereits in der Auswertung der quantitativen Daten beschrieben, wurde eine Veranderung
in den Fragebdgen nicht gemessen. Auch in den Interviews zeigen sich im Verlauf des For-
derprogrammes jedoch keine Veranderungen. Dies war bei einer grundsatzlichen Vorgehens-
weise, die zumindest teilweise in der Personlichkeit der handelnden Personen begriindet liegt,

auch nicht zu erwarten.

5.4.6. Aktionen

Bei den Aktionen zeigen schon die quantitativen Daten sowohl eine deutliche Steigerung in
der Intensitat als auch eine Veranderung in den Bereichen der Aktion. Eher intern ablaufende
Handlungen (bspw. mit starken Produktfokus oder mit dem Schwerpunkt der Informations- und
Wissensgewinnung) wurden auf eher externalisierende Handlungen mit Kundenbezug oder
organisatorische Mal3nahmen verlagert. Neben diesen verstarkten die Teams ihr Engagement
im Bereich der Finanzierung deutlich. Auch hinsichtlich des Geschaftsmodelles bzw. des Bu-
siness Model zeigten sich gestiegene Aktionen. Die Produktentwicklung stieg nach den quan-

titativen Daten nicht signifikant an.

Insgesamt zeigte sich schon in der rein quantitativen Betrachtung eine Steigerung der Hand-
lungen und eine signifikante Veranderung gegenuber der Zeit vor bzw. bis zum Beginn des
upCAT. Im Gesamtschnitt Uber alle Teams und alle upCAT-Laufe stiegen die quantitativen

Gesamtaktionen von einem Wert von 3,0 zu Beginn auf 4,1 nach dem Pitch-Event.

Dies deckt sich mit den qualitativen Daten aus den Interviews, in denen die Teilnehmer eben-

falls eine Verlagerung und Fokussierung ihrer Handlungen beschreiben.
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Zwar waren bereits einige Teams zu Beginn der Férderung auf Kunden ausgerichtet, bis zum
Ende war dies aber bei allen der Fall und fast alle gaben an, ihr Engagement in diesem Bereich
gestarkt zu haben. Bei den Produkten und der Produktentwicklung gaben die Teams zu Beginn
noch an an, schwerpunktmafig an Prototypen und einer Vielfalt an Features gearbeitet zu
haben. Im Verlauf der Forderung veranderte sich dies aber dahingehend, dass die Reduzie-
rung der Produkte auf Kernbereiche, insbesondere anhand der Kundenbedurfnisse und —er-
wartungen und des Customer Value in den Vordergrund trat. Daneben beschrieben die Teil-
nehmer in den Interviews auch deutliche Steigerungen im Bereich der Finanzierung, der In-
vestorensuche und der Investor-Readiness und besonders beim Schaffen von Strukturen und
Prozessen sowie dem Organisieren des Griindungsvorhabens. Auch im Bereich des Netzwer-
kens beschrieben die Teilnehmer eine Verbesserung.

Insgesamt stimmen damit die Ergebnisse der quantitativen und qualitativen Daten im Wesent-

lichen Gberein. Die qualitativen ergénzen und vertiefen die quantitativen Daten.

Gleichzeitig zeigen diese Ergebnisse, dass durch eine Betrachtung der Aktionen auch die Wir-
kungen der Grundungsférderung gemessen und sichtbar gemacht werden kénnen. Insoweit
bietet sich die Betrachtung von Aktionen als Alternative zu Intentionen — inshesondere zur

kurzfristigen Messung — an.

5.5. Ergebnisse bezogen auf die Hypothesen der Untersuchung

Im Ergebnis konnten durch die Auswertung der quantitativen und qualitativen Daten die in
Abschnitt 3 gebildeten Hypothesen Uberprift werden. Teilweise konnten diese bestatigt wer-

den, teilweise wurden sie widerlegt.

Hypothese Ergebnis der Datenanalyse

Hypothese 1 bestatigt

Hypothese 2a bestatigt

Hypothese 2b bestatigt

Hypothese 2c bestatigt

Hypothese 3 abgelehnt

Hypothese 4a bestatigt

Hypothese 4b abgelehnt

Hypothese 4c bestatigt

|
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Hypothese 5 bestatigt
Hypothese 6 bestatigt
Hypothese 7 bestatigt
Hypothese 8 ausgeschlossen

(zu kleines Sample)

Hypothese 9 ausgeschlossen
(zu kleine Kontrollgruppe)

Hypothese 10 bestéatigt

Tabelle 59: Ubersicht der Ergebnisse nach Forschungshypothesen

Diese Ergebnisse bilden zusammen mit den im Abschnitt 2 dargestellten theoretischen Hin-
tergrinden die Basis, um die Wirkungen der Forderung im upCAT-Programm in einem Wirk-

modell zusammenzufassen.

5.6. Wirkmodell des upCAT

In diesem Abschnitt wird auf Basis der quantitativen und qualitativen Daten das Wirkmodell
des upCAT entwickelt und erlautert.

5.6.1. Entwicklung des Wirkmodelles

Die quantitativen Daten zeigen dabei, dass der upCAT die Intention nicht beeinflusst. Auch mit
den Aktionen der Teilnehmer und der Verénderung dieser Aktionen lasst sich keine direkte
Korrelation herstellen. Jedoch belegen mehrere Multivarianzanalysen eine Moderatorwirkung
des upCAT sowohl auf die Beziehung zwischen Intention und Aktion, als auch auf diejenige
zwischen Perceived Behavioral Control und Aktion. Gleichzeitig zeigt sich eine Wirkung der
Aktionen auf die Perceived Behavioral Control. Das grundlegende Wirkmodell des upCAT
wurde daher bereits im Rahmen der quantitativen Datenauswertung in Abbildung 40 darge-

stellt.

Die genaue Ausgestaltung dieses Moderatoreffektes wurde in den qualitativen Daten naher

untersucht. Dabei zeigte sich, dass bestimmte Teile des upCAT wirksam waren. Die Teilneh-
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mer nahmen insbesondere die Inhalte, aber auch die Struktur und dabei besonders die Men-
toren und Coaches sowie die anderen Griinder als wirksam wahr. Teilweise wurde auch un-

differenziert allgemein dem upCAT eine Wirkung zugesprochen.

Diese Teile des upCAT losten bestimmte Effekte aus, die die Teilnehmer beschrieben und die
wie folgt geclustert werden kénnen:

e Feedback und Anregungen

e Erfahrungsaustausch und Vergleich mit anderen Grundern

e Kontaktmdglichkeiten

e Wissensvermittlung

e Terminvorgaben, Druck und Struktur

Hieraus ergaben sich von den Teilnehmern wahrgenommene Wirkungen, die hauptsachlich in
folgenden Bereichen lagen:

e Externalisierung

e kritische Reflektion

e Transparenz

o Wissensvermittlung

Insgesamt ergaben sich aus diesen Wirkungen Verbesserungen, die nach den Aussagen der
interviewten Teilnehmer des upCAT insbesondere in den Bereichen Produkt/Service, Busi-
ness Plan/Model, Finanzierung, Griindungsstruktur und -prozess, Netzwerk sowie Kunden und

Customer Value lagen.

Hierdurch erreichten die Teilnehmer nach ihren eigenen Angaben eine Steigerung der Percei-
ved Behavioral Control, eine deutliche Fokussierung, eine Steigerung der Effizienz, eine Ver-
besserung der Strukturen und ein strukturierteres Vorgehen und identifizierten Schwachstellen
in ihrer Griindung. Teilweise erreichten sie mehr Sicherheit, eine Reduzierung des Risikos und

einen Abbau von Hemmschwellen.

Diese Wirkungen lassen sich in ihren Haupteffekten grafisch wie folgt darstellen.
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Abbildung 51: Modell der Wirkungen des upCAT
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5.6.2. Validierung des Wirkmodelles im vierten Lauf

Dieses Wirkmodell wurde nochmals anhand gezielter Fragen im vierten Lauf des upCAT hin-

terfragt und Gberpruft.

Dabei schatzten alle Teilnehmer die in den vorherigen Laufen als wirksame Elemente des
upCAT identifizierten Teile als relevant ein. Auf einer 5-Punkte-Likert-Skala mit einem Mini-
mum von 1 und einem Maximum von 5 erreichten dabei die Coaches und das upCAT-Team
mit 4,53 den hdchsten Wert, gefolgt von der Struktur des upCAT mit 4,41, den anderen Grin-
dern mit 4,35, den Inhalten mit 4,18 und den Mentoren mit 3,71. Der etwas geringere Wert der
Mentoren ist darin begriindet, dass ein Team deren Relevanz deutlich geringer einschatzte als
die der Coaches. Insgesamt bestéatigen aber auch die Teilnehmer des vierten upCAT Laufes
die Relevanz dieser Elemente des Forderprogrammes.

Auch die sich hieraus ergebenden Wirkungen bestatigen die Teilnehmer des vierten upCAT,
Alle Elemente erhalten im Schnitt eine Bewertung von knapp 4,0 oder dariiber. Feedback,
Erfahrungsaustausch und Vergleich mit anderen Griindern sind dabei am starksten ausge-
pragt. Auch die Wissensvermittlung, der vom Forderprogramm erzeugte Druck und die Kon-

taktmdglichkeiten werden von den Teilnehmern als positiv gesehen.

Als Resultat des upCAT nehmen die Teilnehmer auch im vierten Lauf am starksten die Wis-
sensvermittlung wahr. Auch die kritische Reflektion und die Veranlassung zur Externalisierung
werden von den Teilnehmern wahrgenommen. Die Veranlassung, Transparenz zu schaffen,
bleibt mit einem Schnitt von 3,76 etwas zurlick, wird aber insgesamt auch noch als positive

Wirkung gesehen.

Von den Wirkungsbereichen in der Griindung sehen die Teilnehmer den starksten Effekt im
Bereich Kundenfokussierung und Customer Value Proposition. Auch auf das Netzwerk sowie
die Grundungsstruktur und die Grindungsprozesse zeigt sich ein deutlich positiver Einfluss,
wie auch mit einem Wert von je 4,0 auf das Produkt, die Produktentwicklung und —fokussierung
sowie das Business Model bzw. den Business Plan. Lediglich im Bereich der Finanzierung
sehen die Teilnehmer des vierten upCAT mit einem Schnitt von 2,88 knapp keinen relevanten
positiven Einfluss. Insgesamt schrieben in diesem Bereich 6 der 17 Teilnehmer der Férderung

nur geringen Einfluss zu.

257



Ergebnisse

Als Ergebnis gaben die Teilnehmer im vierten upCAT stark positive Wirkungen auf die gefihlte
Sicherheit im Zusammenhang mit der Grindung, die Perceived Behavioral Control und die
Fokussierung der Grindung an. Die Identifizierung von Schwachstellen im Griindungsvorha-
ben sowie die Steigerung der Effizienz und der Strukturierung waren weitere deutlich positiv
wahrgenommene Ergebnisse. Eine Reduzierung von Hemmschwellen sahen hingegen nur 8

der 17 Teilnehmer und eine Reduzierung des Grindungsrisikos sogar nur 5 von ihnen.

Damit bestatigen die Teilnehmer im vierten Lauf des upCAT im Wesentlichen das oben dar-
gestellte Wirkmodell. Dieses wird im nachfolgenden Abschnitt in Relation zum Stand der For-
schung und vor dem Hintergrund der in Abschnitt 2 vorgestellten theoretischen Ansatze dis-
kutiert.
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6. Diskussion

In diesem Abschnitt werden die Ergebnisse und das Wirkmodell mit Blick auf ihre theoretische
und praktische Bedeutung diskutiert und Handlungsempfehlungen fur das Design und die

Durchfuhrung von Férderprogrammen flr Nascent-Entrepreneure herausgearbeitet.

6.1. Intention und Intention-Action-Modelle

Bei der Intention zeigten sich zwischen den Ergebnissen der vorliegenden Arbeit und bislang
bestehenden Theorien und Anséatzen teilweise Ubereinstimmungen, teilweise konnten erheb-

liche Unterschiede und Abweichungen festgestellt werden.

6.1.1. Intention zu Beginn der Forderung

Die im Bereich der Intention schon zu Beginn des Férderprogrammes, aber auch im weiteren
Verlauf gefundenen Ergebnisse weisen bei den Teilnehmern der vorliegenden Studie eine
deutlich positiv ausgepragte Griindungsintention auf. Nicht nur sind die Daten der Teilnehmer
dabei nicht normalverteilt (vgl. Abschnitt 5.1.2), sondern diese Werte liegen auch erheblich
uber denen, die in Studien erreicht wurden, die auch Nicht-Entrepreneure einschliel3en. So
zeigten bei einer Untersuchung der Griindungsintention von knapp tber 6.000 Studierenden
der Informatik, Elektro- und Informationstechnik und Betriebswirtschaftslehre an 30 Universi-
taten in Deutschland im Jahr 2005 fur Frauen im Schnitt eine Grindungsintention von 2,65,
fir Manner von 3,05 auf einer 7-Punkte Likert-Skala (vgl. Walter und Walter, 2008). Diese
Werte lagen damit deutlich unter dem Skalenmittel und eher im negativen bzw. ablehnenden

Bereich.

Ahnliche Ergebnisse zeigte auch eine anders aufgebaute Studie von Liithje und Franke
(2004), bei der aus einem zufalligen Testfeld aus den Studierenden der Wirtschaftswissen-
schaften der Universitaten Minchen und Wien sowie des MIT insgesamt knapp tber 900 zu
ihrer Intention im Bezug auf Entrepreneurship nach Abschluss des Studiums Auskunft gaben.
In MUnchen zeigten etwa 25 % der Befragten eine positive Einstellung zu Entrepreneurship,

in Wien waren es knapp uber 36 % und am MIT sogar fast 50 % der Teilnehmer. Die Studie-
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renden in Deutschland waren somit auch bei dieser Studie zu ca. 75 % einer spateren Grin-
dung bzw. einer Tatigkeit als Entrepreneur abgeneigt und zeigten eine Intention in der unteren
Skalenhélfte.

Die Ergebnisse dieser Arbeit belegen daher, dass im vorliegenden Sample die Griindungsin-
tention deutlich Uber dem zu erwartenden Bevélkerungsdurchschnitt liegt. Dies ist allerdings
bei Teilnehmern, die bereits Aktionen im Hinblick auf eine Griindung unternommen haben,
wenig Uberraschend. Den im Abschnitt 2.5 dargestellten theoretischen Grundlagen und der
Annahme folgend, dass Intention eine wesentliche Voraussetzung fiir jedes menschliche Han-
deln und jede Aktion darstellt, ist dieses Ergebnis vorhersehbar. Ziel dieser Arbeit war jedoch
nicht die Untersuchung der bestehenden Intention von Nascent-Entrepreneuren, sondern die
Untersuchung der Wirkung von Férderprogrammen.

6.1.2. Intention und Aktion im Verlauf der Férderung

Kern dieses Abschnitts ist daher die Betrachtung der Ergebnisse im Hinblick auf die Wirkung
der Forderung im Bereich der Intention vor dem Hintergrund der theoretischen Diskussion in
Literatur und Forschung.

Nach den im Abschnitt 2.5 vorgestellten Modellen zur Bildung von Intention wird diese von
einer Vielzahl von Faktoren beeinflusst. Neben der Perceived Behavioral Control, der wahrge-
nommenen Machbarkeit, spielen in den theoretischen Modellen von Ajzen (1991), Shapero
und Sokol (1982) sowie Krueger et al. (2000) insbesondere die sozialen Normen und die Ein-

stellung zum Handeln eine wichtige Rolle.

Die in der vorliegenden Untersuchung betrachtete Férderung zeigt jedoch nur im Bereich der
Perceived Behavioral Control signifikante Wirkungen. Die Einstellung zum Handeln ist zwar
bei den Teilnehmern schon zu Beginn des Fdrderprogrammes deutlich positiv ausgepragt,

eine Veréanderung tritt jedoch im Laufe des Programmes nicht ein.

Ahnlich verhalt es sich mit den sozialen Normen, die sich wahrend der Férderung nicht signi-
fikant verandern. Bei diesen ist weiterhin zu beachten, dass einige Teilnehmer ausdricklich
angeben, dass die sozialen Normen — die Einstellung und Unterstiitzung ihres Umfeldes im
Zusammenhang mit dem Grundungsvorhaben — keine oder nur eine untergeordnete Rolle

spielen.

|
260



Diskussion

Zwar entsprechen somit die in dieser Arbeit gefundenen Ergebnisse zu Beginn der Forderung
im Bereich der Intention und ihrer Vor- und Einflussfaktoren dem Stand der Forschung und
den in diesem Themenbereich bestehenden Theorien, jedoch lassen sich die Wirkungen und
Veranderungen im Verlauf des betrachteten Férderprogrammes nicht ohne Weiteres aus den

bestehenden theoretischen Modellen ableiten. Sie bedirfen daher einer weiteren Erdrterung.

Eine Anderung der Perceived Behavioral Control hatte bei rein mathematischer Betrachtung
nach den bisher in der Literatur vertretenen Intention-Modellen auch zu einer Veranderung der
Intention fihren massen. Insbesondere das von Krueger entwickelte Intention-Modell geht da-
von aus, dass eine positive Veranderung in einem Vor- oder Einflussfaktor auch zu einer po-
sitiven Verénderung der Intention fuhrt (vgl. Krueger und Brazeal, 1994, Krueger, 2000 und
Krueger et al., 2000). Diese Annahme lasst sich jedoch anhand der erhobenen Daten in der
vorliegenden Arbeit nicht belegen. Vielmehr blieb die Intention der Teilnehmer trotz steigender
Perceived Behavioral Control im Wesentlichen unveréandert. Damit treten die Ergebnisse die-
ser Arbeit vordergriindig in Widerspruch zu den herrschenden Theorien im Hinblick auf die
Entstehung und Bildung von Intention sowie zum Diskussionsstand in der Literatur. Mit diesem
Ergebnis steht die Arbeit jedoch nicht alleine. Das lineare Intention-Modell von Krueger wird
auch von anderen Autoren kritisiert und teilweise sogar als ,naiv“ bezeichnet (so bspw. Brann-
back et al., 2007).

Insgesamt sind die Intention-Modelle der theoretische Versuch, hoch komplexe Zusammen-
hange und Ablaufe in der menschlichen Entscheidungs-, Willens- und Handlungsbildung zu
erklaren. Die Signifikanz und Relevanz der einzelnen Einflussfaktoren auf die Intention wurde
dabei in einer Vielzahl von Untersuchungen statistisch nachgewiesen. Neben den Studien, in
denen die Modelle jeweils entwickelt wurden (Shapero und Sokol, 1982, Ajzen 1991, 2002 und
Lifian, 2004), belegen auch weitere unabhangige Studien die Relevanz einzelner Faktoren und

der Modelle insgesamt (bspw. Krueger et al., 2000).

Lediglich bei den sozialen Normen ist dies umstritten. Teilweise wird diesen ein direkter rele-
vanter Einfluss zugeschrieben (so bspw. Davidsson, 1991 und Reitan, 1997). Andere Autoren
sehen eher eine indirekte Wirkung (vgl. Jack und Anderson, 2002) und einzelne Studien fan-

den bei diesen keine Signifikanz (bspw. Miralles et al., 2012).

Dennoch werden die bestehenden Theorien zum Zusammenhang von Intention und Aktion
grundsatzlich fur gut geeignet erachtet, um in einem signifikanten Maf3e durch Intention die
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Entstehung von Aktion vorherzusagen (vgl. Kim und Hunter, 1993, Davidsson, 1991, Krueger
et al., 2000).

Allerdings ergaben auch diejenigen Studien, die die Relevanz von Vor- und Einflussfaktoren
fur Intention und ihre Bildung belegen, keine immer gleichlaufende und hundertprozentige ma-
thematische Berechenbarkeit, sondern erklarten aus den Vorfaktoren lediglich mit einer ge-

wissen statistischen Wahrscheinlichkeit die Bildung einer Handlungsintention.

Die quantifizierte Messung der Intention ist dabei lediglich ein Hilfskonstrukt, um den inneren
menschlichen Vorgang der Intentionsbildung mess- und beobachtbar zu machen. Dabei un-
terliegt die Messung von vornherein verschiedenen Einschréankungen. Insbesondere erfolgt
sie anhand einer geschlossenen Skala mit vorgegebenen Stufen, sodass die Veranderung
lediglich graduell und nach oben begrenzt gemessen werden kann. Daher tritt mathematisch
bedingt ab einem gewissen Punkt eine Sattigung ein und die Starke der moglichen Verande-
rungen nach oben nimmt ab. Dieser mathematische Effekt kbnnte auch das Ausbleiben einer
Veranderung der Intention trotz signifikanter Veranderung der Perceived Behavioral Control

als Einflussfaktor erklaren, wie es sich in den Ergebnissen der vorliegenden Arbeit zeigt.

Jedoch handelt es sich hierbei nicht lediglich um ein mathematisches Phanomen, einen sta-
tistischen oder messtechnischen Fehler, sondern um einen tatsachlichen psychologischen Ef-
fekt. Die Intention zur Handlung lasst sich nur bis zu einem gewissen Malie steigern und eine

maximale Intention lasst sich nicht weiter erhéhen.

Ein bloRRer linearer Zusammenhang zwischen Intention und Aktion greift daher als Erklarungs-

modell zu kurz.

So zeigen verschiedene Studien zum Zusammenhang von Intention und Aktion diesen zwar
mathematisch und statistisch auf, jedoch lediglich mit einer gewissen Signifikanz. Mehrere der
zur Erforschung des Zusammenhanges von Intentionen und Aktionen durchgefiihrten wissen-
schaftlichen Untersuchungen kommen zu Ergebnissen, die weniger als 50 % der Varianz des
Handelns Uber die Intention erklaren konnen (so bspw. Armitage und Conner, 2001 Hagger et
al., 2002, Symons Downs und Hausenblas, 2005, Kolvereid und Isaksen, 2006, Sutton, 1998
und 2008 sowie McEachan et al., 2011). Diese Studien belegen damit, dass in einer Mehrzahl
der Falle nicht direkt vom Vorliegen einer Intention bzw. deren Veranderung auf Aktionen oder

deren Veranderungen geschlossen werden kann.
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Basierend auf den im Abschnitt 5 dargestellten Ergebnissen zeigt sich ein @&hnliches Bild. Die
Ergebnisse der Datenerhebung in den Laufen des upCAT belegen insgesamt, dass vor, wah-
rend und nach dem Forderprogramm Intention und Aktion nicht direkt korrelieren. Insbeson-
dere zu Beginn des upCAT ware nach den Intention-Aktion-Theorien eine statistische Korre-
lation zu erwarten gewesen. Aufgrund der in der gesamten Vergleichsgruppe sehr hoch aus-
gepragten Intention ware dies aber nur bei einer ebenfalls sehr hohen Aktion der Fall. Die bei
den Teilnehmern gemessenen Aktionen fielen jedoch nicht immer so hoch aus, wie dies auf-
grund der Auspragung der Intention zu erwarten gewesen ware. In keinem der Messzeitpunkte
lief3 sich eine statistisch signifikante Korrelation zwischen der Veranderung der Intention und
der Veranderung der Aktionen aufzeigen.

Da trotz der sich nicht signifikant &ndernden Intention im Verlaufe der Forderung deutliche
Veranderungen und quantitative wie qualitative Zunahmen der Aktionen zu beobachten waren,
belegen die in den upCAT-Laufen gefundenen Daten zunachst, dass, wenn die Intention ein
gewisses Level erreicht hat, auch bei gleichbleibender Intention steigende und veranderte Ak-

tionen mdoglich sind.

Fur die Entrepreneurship-Foérderung stellt sich hieran ankntipfend die Frage, wodurch die Ver-
anderung der Aktionen ausgeldst wird, wenn diese nicht in einer Veranderung der Intention
begrindet liegt. Hierfir kommen grundsatzlich weitere Variablen in Betracht, von denen jedoch
im Rahmen der Untersuchung die nach den Intention-Modellen naheliegendsten bereits be-
rticksichtigt und ausgeschlossen wurden. Weder fiir soziale Normen noch fiir die Perceived
Behavioral Control und auch nicht fir die Einstellung zum Handeln zeigten sich signifikante

Korrelationen, die die Veranderungen in den Aktionen erklaren kdnnten.

In den Interviews sahen die Teilnehmer auch weder die Einstellung zum Handeln noch die

sozialen Normen als relevant an. In diesen Bereichen nahmen sie auch keine Effekte wahr.

Als Ursache dieser Veranderungen sahen die Teilnehmer vielmehr das Forderprogramm und
seine Wirkungen. Im Rahmen der quantitativen Datenanalyse (vgl. Abschnitt 5.1) wurde daher
die Wirkung des Forderprogrammes auf die Beziehung von Intention und Aktion sowie auf die
Beziehungen der Vor- und Einflussfaktoren der Intention zur Aktion (vgl. Abschnitt 5.1.14) un-

tersucht.

Dabei zeigten sich im Bereich der sozialen Normen und der Einstellung zum Handeln keine
signifikanten Zusammenhange. Bei der Intention und der Perceived Behavioral Control war
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hingegen eine Wirkung der Férderung als Einflussvariable erkennbar. Die Foérderung wirkte
dabei nicht als Mediator, da dieses Konzept, wie oben in Abschnitt 4.4.1 beschrieben, voraus-
setzen wirde, dass die Intention auch auf das Férderprogramm wirkt. Dies ist aber nicht nur

strukturell, sondern auch nach den Angaben der Teilnehmer ausgeschlossen.

Die Wirkungen der Férderung wurden daher mittels ANOVA-Varianzanalysen auf das Vorlie-
gen einer Moderationswirkung der Forderung hin untersucht (vgl. Abschnitt 5.1.13.2). Dabei
zeigten sich signifikante Wirkungen sowohl in der Beziehung von Intention und Aktion als auch
von Perceived Behavioral Control und Aktion. Die Forderung im upCAT verstarkte dabei als
Moderator jeweils signifikant den Wirkzusammenhang. Daher kann gesagt werden, dass im
Zusammenwirken mit der Forderung sowohl die Intention als auch die Perceived Behavioral
Control zu einer Steigerung der Aktionen fiihrten.

Gleichzeitig zeigte sich eine Steigerung der Perceived Behavioral Control der Teilnehmer.

Die gefundenen Daten, die fehlende Korrelation von Intention und Aktion sowie die Modera-
torwirkung der Foérderung widerlegen damit zwar nicht grundsatzlich die Intention-Aktion-Mo-
delle, sondern zeigen vielmehr statistisch das Phanomen der Intention-Action-Gap sowie nicht

linearer Zusammenhange zwischen Intention und Aktion auf.

6.1.3. lteratives Intention-Aktion-Modell

Dabei entspricht das im upCAT sichtbare Wirkmodell im Wesentlichen dem der Theory of
Planned Behavior, bei dem sowohl die Intention als auch die Perceived Behavioral Control
positiv auf die Aktionen wirken und die Aktionen gleichzeitig rekursiv wieder auf die Perceived
Behavioral Control Einfluss nehmen. Auffallig ist im upCAT lediglich, dass diese Effekte erst
durch die Einbeziehung der moderierenden Wirkung des Forderprogrammes statistisch signi-

fikant und erklarbar werden.

Dieses Ergebnis steht dariber hinaus auch mit dem Modell der Theory of Trying in Einklang,
das gerade nicht auf einer gleichmaRig ablaufenden, linearen und unidirektionalen Wirkung
von Intention im Bezug auf Aktion ausgeht. Im Modell der Theory of Trying folgen die Entre-
preneure einem eher unspezifischen Gesamtziel, indem sie immer neue Handlungen unter-
nehmen, um sich diesem zu néhern, und hierzu immer wieder neue Intentionen bilden, die von

den getétigten Handlungen mit beeinflusst werden.
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Berlcksichtigt man weiterhin die in den Messdaten wiedergespiegelte Intention-Action-Gap
sowie den nicht linearen Verlauf der Bildung von Intention, so finden sich deutliche Parallelen
zu dem Modell von Heckhausen und Gollwitzer (1987), das den Zusammenhang von Intention
und Aktion als Prozess beschreibt, der in verschiedenen Phasen ablauft und zunédchst mit der

Intentionsbildung beginnt.

Diese theoretischen Ansatze schlieRen sich jedoch nicht aus, sondern lassen sich zu einem
neuen einheitlichen Modell kombinieren.

Ausganspunkt hierfur ist zunachst der Prozess der Aktion im Entrepreneurship nach Gollwitzer
mit seinen Phasen der Intentions-Bildung, Intentions-Initiierung, Intentions-Realisierung und

Intentions-Deaktivierung.

Grundlage fur dieses Modell ist im ersten Schritt die Bildung einer auf Entrepreneurship allge-
mein und auf das konkrete Grindungsvorhaben im Speziellen gerichteten Zielintention. Diese
entsteht, wie von Shapero und Sokol in ihrem Modell dargestellt, aufgrund eines Impulses oder
Einflusses. Eine wesentliche Rolle spielen dabei als Einflussfaktoren die sozialen Normen, die
Einstellung zum Handeln und die Perceived Behavioral Control (vgl. Abschnitt 2.5). Jedoch
genugt dieser Impuls — anders als im Modell von Shapero und Sokol zu Grunde gelegt — nicht

zwangslaufig, um Uber die Phase der Intentions-Bildung hinaus zu wirken.

Vielmehr treten in der weiteren zur Aktion fihrenden Phase der Intentions-Initiierung, in der
die Intention auf einzelne Handlungen konkretisiert wird, volitionale Faktoren und Impulse
hinzu, die die weitere Umsetzung hin zur Realisierung beeinflussen und sich in einem iterati-
ven Ablauf wiederum auf die Bildung weiterer Intentionen und ihre Initiierung und Realisierung

auswirken.

Die dann in der Phase der Intentions-Realisierung entstehenden Aktionen beeinflussen eben-
falls die weitere Bildung von Handlungsintentionen und die sich daraus ergebenden Handlun-
gen. Diese Kette fuhrt sodann entweder zum Abbruch oder zur Realisierung und Zielerrei-

chung, die ebenfalls zuklnftige Intention und Aktion mit beeinflusst.

In diesem Umfeld wirkt die Forderung auf die Intention-Action-Gap als positiver Einflussfaktor
und unterstiitzt dabei deren Uberbriickung. Die hier beobachteten Wirkungen kénnen daher

als Einflussfaktoren im volitionalen Bereich angesehen werden (vgl. van Gelderen et al. 2010).
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Die Ergebnisse der Untersuchung zeigen damit, dass in der betrachteten Gruppe der Nascent-
Entrepreneure in der Phase der Intentions-Initiierung die Férderung in einem Accelerator ge-
Zielt eingesetzt werden kann, um zwar nicht die Bildung der Intention, aber das wesentlichste
Ergebnis, die Realisierung der Intention in Aktionen zu beschleunigen und zu fokussieren und

gleichzeitig die Perceived Behavioral Control zu unterstitzen.

Dabei ist es aber nicht das Ziel, in einer blof3en Form von Aktionismus irgendwelche Handlun-
gen und Aktionen zu fordern. Dies wirde zwar die Auffassung von Carter et al. (1996) nahe-
legen, die mit ihrer Studie zu dem Ergebnis kommen, dass Handeln und externes in Erschei-
nung Treten die Wahrscheinlichkeit fir erfolgreiche Griindungen steigern, jedoch belegen an-
dere Studien, dass verschiedene Handlungen und Verhaltensweisen sich unterschiedlich stark

positiv auf die Griindung von Unternehmen auswirken.

6.2. Handeln und Aktionen

Die Forderung sollte daher nicht allgemein auf die Steigerung der Aktionen, sondern gezielt

auf einzelne Aktionen ausgerichtet werden.

Die in den Abschnitten 5.1.9 bis 5.1.11 und 5.2.6 beschriebenen Ergebnisse der quantitativen
und qualitativen Analyse der im Rahmen des upCAT als Accelerator gewonnenen Daten zei-
gen diejenigen Handlungen auf, fur die sich relevante und signifikante Veranderungen bei den

Teilnehmern und ihren Griindungsvorhaben wahrend der Foérderung ergaben.

Schon der rdmische Philosoph Seneca sagte ,wenn man nicht weil3, wohin man segeln will,
ist kein Wind der richtige.” Dies lasst sich entsprechend auch auf das Handeln und die Aktionen
von Entrepreneuren Ubertragen: Nur diejenigen Handlungen machen fir ein Startup Sinn, die
es auf den richtigen Kurs bringen. Daher stellt sich fur die Forderung von Startups und Entre-
preneurship die Frage, wie die Handlungen zu bewerten sind. Jedoch gibt es hierzu nicht nur
eindeutige Einstufungen. Bspw. wird die Erstellung und Entwicklung eines Business Planes
teilweise positiv gesehen (so bspw. Delmar und Shane, 2003, Kraus und Schwarz, 2007, Liao
und Gartner, 2006), teilweise aber auch negativ (Lange et al., 2007, Honig und Karlsson, 2004,
Karlsson und Honig, 2009, Kirsch et al., 2009).

Ein Best Practice Ansatz lasst sich dabei nicht herausbilden, jedoch bietet der negative Fall,
die fehlenden Handlungen und Aktionen und in der Folge abgebrochene Grundungsvorhaben
eine alternative Herangehensweise, um sich den Handlungen von Entrepreneuren zu nahern.
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Dabei sind die Grunde fir den Abbruch von Griindungen mannigfaltig und aufgrund des Man-
gels an Eindeutigkeit des Begriffs auch in der Literatur nicht immer eindeutig abgegrenzt und

umschrieben.

Grundsatzlich nimmt das Risiko des Scheiterns im Verlauf des Griindungsprozesses zunachst
zu und reduziert sich erst mit dem Erreichen der in Abschnitt 2.1 beschriebenen spaten Ent-
wicklungsstufen im Griindungsprozess, die sich durch Faktoren wie Grol3e, Management,
Strukturen, Marktetablierung, etc. auszeichnen. Dabei belegt bspw. bereits Lussier (1996) die
Bedeutung des 6konomischen Timings und der Finanzierung bzw. die Problematik einer nicht
gesicherten Finanzierung. Eine ahnliche Bedeutung zeigen Egeln et al. (2002) fur die Forde-
rung bzw. Anschlussforderung bei Spinoffs in einer Untersuchung der bei diesen auftretenden
Grundungshemmnisse. Als weitere Faktoren fur Grindungsabbriche und Griindungshemm-
nisse werden in der Literatur Vorbereitungs- und Anlaufzeiten der Griindung diskutiert (Kay
und Schneck, 2012). Daneben wird dem Customer Value und seiner Entwicklung bzw. seinem
Fehlen eine wesentliche Bedeutung fir das Scheitern von Grundungsvorhaben und als

Hemmnis fur Handeln von Entrepreneuren zugeschrieben (vgl. bspw. CB Insights, 2014).

Neben diesen Faktoren werden in der auf Griindungen im universitaren Umfeld ausgerichteten
Literatur weitere Hemmnisse diskutiert, die in der mangelnden Auspragung bzw. dem Fehlen

folgender Handlungen oder Handlungsbereiche gesehen werden:

¢ Marktanalyse / Identifikation der Markte (Shane, 2004, S. 123 ff.)

¢ Mangelnder Kundenkontakt

e Fehlen von Netzwerken und Partnern

¢ Mangel an kaufméannischem Wissen und daraus abgeleiteten Handlungsstrangen

¢ Fehlende Erfolgserlebnisse, die sich wiederum (Gladbach, 2015) in Iterationen auf die

Handlungen der Entrepreneure auswirken.

Hierbei ist jedoch anzumerken, dass diese Studien abgebrochene Grindungen meist aus der
Retrospektive betrachten. Hierdurch kann ein entsprechender Self Serving Bias nicht ausge-
schlossen werden, wie ihn bspw. Block und Kohn (2011, S. 109) diskutieren und Parker (2005)

beschreibt.

Insgesamt belegen diese Studien aber, dass die Wirkungen fehlender Aktionen, ihre Auswir-
kungen auf die Grindung und den mit ihr verbundenen Erfolg (vgl. Abschnitt 2.3.2 und 2.3.3)
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zu beachten sind. Auch die hier vorliegende Untersuchung zeigt den Einfluss von Aktionen.
Insbesondere die Finanzierung und die dafir notwendigen Prognostizierungen des Marktes
sind bei Entrepreneuren, die sich bereits in der Seed-Phase des Entrepreneurship-Prozesses
bzw. in der Phase nach der Intentionsinitiierung im Intention-Aktion-Prozess befinden, rele-

vant, wie das folgende Statement eines Teilnehmers des upCAT zeigt:

»Also es war so: ich musste eine GuV-Tabelle fir den Helmholtzantrag abgeben. Dann bin ich
aufgeschlagen und habe gefragt, konnt ihr mir sagen, was ich da machen muss, ich habe
keine Ahnung, ich bin Wissenschatftler, gibt es jemand aus dem kaufm&nnischen Bereich.
Dann hiel3 es nd, das haben bisher alle immer selber gemacht. Dann habe ich mich halt auch
hingesetzt und habe von einem Kollegen einen Antrag bekommen, der auch einmal einen
Helmholtzantrag gestellt hat und den habe ich genommen und habe dann einfach 10 oder 20
% draufgeschlagen, ganz genau weil3 ich das gar nicht mehr und den habe ich dann auch so
abgeben und er ist glatt durchgegangen.

Das war mein Verstandnis. Deswegen habe ich auch immer gefrotzelt und gesagt, wenn wir
das Thema beim upCAT hatten: wir GuVen. Aber jetzt habe ich GuV, also Gewinn und Ver-
lusttabelle verstanden. GuVen war so mein Unwort wahrend der Schreibphase meines An-
trags. Und das war jetzt halt schon so, dass es sehr viel klarer wurde, die Finanzplanung®
(TN59).

Jedoch zeigen auch Teams in der Preseed-Phase, dass die Finanzierung insbesondere durch
die Uber die EXIST-Finanzierung damit verbundenen und als burokratisch empfundenen For-
mulare als wichtig angesehen werden und diese Hirde erst mit den Schritten im upCAT ge-
nommen wird:

,Naja, parallel zum upCAT Programm haben wir uns ja fir EXIST beworben und haben eigent-
lich das upCAT Programm genutzt, um sowas wie Value Proposition, Produktdefinition und
auch so eine Financial Projection da Input zu bekommen und haben da vor allem auch das
Mentoren-Programm genutzt, um inhaltlich unsere EXIST-Bewerbung vorzubereiten und zu

schreiben. Das halt in Kombination hat uns extrem weitergebracht® (TN44).

Auch die nachstehend néher betrachtete Markt- und Kundenanalyse wurde zunachst von den
Entrepreneuren mehrheitlich nicht in Angriff genommen. Nur einzelne Griinderteams befass-
ten sich vor der Forderung mit diesen Themen. Bei der Identifikation der Markte besteht die
Schwierigkeit dabei nicht nur in der Identifikation, sondern auch in der Evaluierung der Markt-

potenziale.
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Der Fokus der technischen Entrepreneure vor dem upCAT lag aber gerade nicht auf all diesen
Faktoren (insbesondere Finanzierung, Marktanalyse, Kunden, Netzwerk), sondern auf der
Produktentwicklung und -weiterentwicklung (vgl. Abschnitt 5.1.9 ff.). Dieses Phanomen wird
u.a. auch von Chesbrough und Rosenbloom (2002) bestatigt, die als haufigen Grund fur den
Abbruch eines Grundungsvorhabens den fehlenden konkreten Kundennutzen und weiter be-
trachtet das Geschaftsmodell sehen. Dies ist insbesondere bei Technology Push Entrepre-
neuren, wie sie schwerpunktmafig im upCAT vertreten waren, zu konstatieren, fur die darin
das Risiko liegt, zukunftige kundenbezogene und innovative Weiterentwicklungen auszulas-
sen (vgl. Chesbrough und Rosenbloom, 2002).

Im upCAT zeigten sich nach den vorliegenden Daten dieser Arbeit insbesondere in folgenden
Bereichen Veranderungen:

e Finanzierung, Forderung

e Value Proposition,

e Netzwerke und Allianzen,

¢ Marketing und Vertrieb,

e Strukturen, Prozesse, Organisation.

Im Bezug auf die Struktur und die Prozesse im Startup wurden insbesondere eine klarere Auf-
gabenteilung und auch das Verstandnis und die Zusammenarbeit im Team als wichtige Ver-
anderungen von den Grindern hervorgehoben (vgl. Abschnitt 5.2.9). Daneben waren auch
weitere Handlungsfelder fur die Griinder relevant, die hier ebenfalls im Bereich Prozesse und
Struktur subsumiert werden. Diese beschéftigen sich schwerpunktm&Rig mit dem Umgang mit
Schwierigkeiten und Hemmnissen im Griindungsgeschehen sowie der Bedeutung wiederkeh-

render Erfolgserlebnisse fur den Entrepreneur (Gatewood et al., 1995).

Weiterhin war fur die Teilnehmer am upCAT im Bereich der Netzwerke der Kontakt mit ande-
ren Grundern und der Austausch mit diesen von hoher Bedeutung. Obgleich Netzwerke zu
anderen Grindern - je nach Stadium des Startups - bereits bestehen, so ist insbesondere die
intensive Auseinandersetzung mit den Netzwerken fur die Grindungen wesentlich. Im upCAT
ging es dabei weniger um den Wettbewerbscharakter zwischen den Grindungsteams, als viel-
mehr, wie bereits in Abschnitt 5.2.6 und 5.2.9 beschrieben, die verstarkende Wirkung, wenn
andere Startups vor ahnlichen Problemen oder Herausforderungen stehen. Daneben stand fur
die Teilnehmer im Vordergrund, von den Erfahrungen derjenigen zu profitieren, die bereits

Uber diese Phase der Grindung hinaus sind.
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Handlungen, die allgemein auf den Ausbau von Netzwerken gerichtet waren, wie sie bspw.
von Jones und Jayawarna (2010) dargestellt werden, wurden von den Teilnehmern am upCAT
sehr unterschiedlich wahrgenommen. Fiur den Zugang zu Sozialkapital und damit den sozialen
Normen steht dies im Einklang mit den Ergebnissen von Lifian (2004), der diese Faktoren als
nicht signifikant einstuft. Grundsatzlich werden Netzwerke und die damit verbundenen Kon-
takte und Mdglichkeiten von den Entrepreneuren aber als relevant betrachtet, die Intensitét
und die Auswirkungen der Forderung differiert jedoch zwischen den einzelnen Teams und

Teilnehmern.

Im Ergebnis lassen die Handlungen und Aktionen der Griinder und ihre Veranderungen im
Rahmen der Férderung durch den upCAT deutliche Parallelen zu den Merkmalen und Ideen
des Lean Startup Approach nach Ries (2011) und auch zum Potsdamer Modell (Holzle et al.,
2015), bei dem ebenfalls Handlungen als treibende Kraft von Griindungen vorangestellt wer-

den, erkennen.

Der haufig in diesem Zusammenhang genannte Ansatz ,fail early, fail often“ kann zumindest
nicht auf die Mehrzahl der Teilnehmer des upCAT bezogen werden. Lediglich 11 der Teilneh-
mer verfiigen nach eigenen Angaben Uber frihere Griindungserfahrung. Soweit jedoch das
Ziel eine Early to Market Strategie ist, so findet sich diese im upCAT und seinen Wirkungen

auf die Handlungen der Teilnehmer.

Gleichzeitig entsprechen die im upCAT gefundenen Handlungen auch den Grundideen des
Design Thinking Ansatzes. Insbesondere der Ansatz ,build, measure, learn” findet sich nach
der Forderung bei den Teilnehmern. Besonders stark zeigt sich die Wirkung in diesem Bereich
bei der Einbeziehung von Kundenfeedback und im Bereich der Produktentwicklung bei der
Verschiebung des Fokus weg von einem moglichst umfassenden Produkt hin zu einem Mini-
mum Viable Produkt mit klarer Ausrichtung am Markt und reduzierten Features. So gab bspw.
ein Teilnehmer hierzu an: ”...davor hatte das Produkt viele Méglichkeiten (Fille an Moglichkei-
ten), was wir machen kénnen. In den 12 Wochen wurde davon ca. 70 % gestrichen und 30 %
tangible beibehalten® (TN1).

Besonders wirksam zeigten sich aus Sicht der Teilnehmer hierfiir die immer wiederkehrenden
Aufforderungen und Vorgaben im Forderprogramm und die Verpflichtung, die Fortschritte und
Veranderungen in Progress-Pitches vor den anderen Griindern zu prasentieren. Jedoch stellt
insbesondere das Vorstellen des MVP manchen Entrepreneur vor Herausforderungen, da es
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entweder geflhlt zu frih fur das Grindungsteam kam und damit die Beflirchtung einherging,
potenzielle Kunden zu verprellen, oder die MVP sich nicht in der vom Accelerator vorgegebe-
nen Zeitspanne erreichen lieR3. Insbesondere fir die Teams aus dem medizinischen Umfeld

schien dies ein Hindernis zu sein.

Die mit dem Lean Startup verbundene Externalisierung (Ries, 2011) und das Testen der Idee
am Markt oder mit Kunden stellte im upCAT fir viele Startups eine erste Prifung ihrer Annah-
men dar. Besonders fur Technologie Push Startups zeigte sich darin eine Herausforderung,
bspw. im Annehmen von Feedback. So sagte eine Teilnehmerin: ,Feedback gab es bei uns
[vor dem Foérderprogramm] so nicht. Das war ein echter Nullpunkt. Davor kannte ich also kaum
sowas.” (TN39)

Die hohe Relevanz bestétigte auch ein anderer Grinder (TN1) in seiner Aussage: ,Wertvoll
war weiterhin auch Druck, Druck ist gut. Man braucht Druck. Vor allen Dingen einen, der einen
dazu bewegt, die Angst, das Produkt an den Markt zu bringen und Feedback zu bekommen,

hilft dies zu Gberwinden und eher mal zu tun.”

Eine kontinuierliche Iteration der Vorstellung des Startups durch Pitchen férdert die Annahme
des Feedbacks und hilft den Startups ihre Ideen praziser zu prasentieren. ,Ja, die AuRenwahr-
nehmung oder der Eindruck von anderen Leuten, die nichts damit zu tun haben oder auch
nicht so damit anfangen kénnen, ist wichtig. Danach stellt man eben immer nochmal einige
Sachen selber in Frage.“ (TN28)

So werden die Prasentationen zielgruppenspezifischer aufgebaut und bspw. neben einer
Problemstellung auch der entsprechende Lésungsansatz mit Prognose des Marktwachstums
und entsprechendem Finanzierungsbedarf prasentiert. Auch wenn eine Grindung und ihre
Qualitat nicht allein an einem Pitch festgemacht werden kann, so ist dies nach Williams (2003)
dennoch ein wesentliches Kriterium: ,In summary, it seems unlikely to have a great pitch from
a poor business, but it is possible to have a great business with a poor pitch or a poor executive
summary. From this data, one may infer that such businesses will not get funded - a pitfall all

new enterprises attempting to procure funding should take seriously.” (Williams, 2003, S. 44).

Insgesamt lasst sich feststellen, dass sich sowohl in der Art der Handlungen als auch in ihrer

Intensitat deutliche Veranderungen bis zum Ende des Accelerator-Programms zeigen.
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Diese Unterschiede und Veréanderungen bieten einerseits, wie bei Throm und Terzidis (2015b)
beschrieben, den Ausgangspunkt fur ein qualitatives Framework fur unternehmerisches Han-
deln in Anlehnung an bestehende Maturity Modelle, wie sie u.a. in ISO Zertifizierungen oder
auch aus Maturity Ratings fur Organisationen bekannt sind (bspw. IT Infrastructure Library,
European Foundation Quality Management, Malcom Baldrige Award, u.a.). Andererseits sind
sie die Grundlage fur handlungsbezogene Best Practices fir Entrepreneure. Auch wenn fir
Grundungen bisher kein Erfolgsrezept vorliegt, so zeigen u.a. die von Ries (2011) dargestell-
ten und in dieser Arbeit ebenfalls gefundenen Handlungsstrange auf, welche Herangehens-
weise und welche Aktionen bei Griindungen relevant sind. Dabei kann auf Grund der Diversitat
der Startups und der Eigenheiten des Entrepreneurship als kreativem Prozess jedoch nur das
-Was" und nicht im Detail das ,Wie" und ,Wann“ beschrieben werden, sodass hierdurch im
Ergebnis nicht die Entdeckung oder Schaffung der Entrepreneurial Opportunity, aber doch ihre
Fortfuhrung und Umsetzung gefordert wird.

Neben dieser Basis besonders zu foérdernder Aktionen und Handlungen lassen sich aus den
Daten der vorliegenden Untersuchung und dem oben dargestellten Intention-Aktion-Modell
auch Hinweise zu den Inhalten und zur Gestaltung von Férderprogrammen fiir Nascent-Ent-

repreneure ableiten.

6.3. Implikationen fir Forderprogramme

Nachdem in den vorangegangenen Abschnitten primér das aus der Untersuchung entwickelte
Wirkmodell und die Relevanz der Ergebnisse vor dem theoretischen Hintergrund und mit Blick
auf die angestrebten Handlungen dargestellt wurden, sollen in diesem Abschnitt praktische

Konsequenzen fir die Entrepreneurship-Forderung aufgezeigt werden.

Grundsatzlich ist es Ziel eines jeden Forderprogrammes, optimale Wirkungen zu erzeugen,
effizient und effektiv zu sein sowie zielgruppengerecht zu arbeiten. Dies wird hier auch fur

Forderprogramme fir Entrepreneurship vorausgesetzt.

Dabei bieten sich aus den Ergebnissen der Arbeit heraus fir die Betrachtung und Messung
der Wirkungen von Entrepreneurship-Forderung Aktionen als alternative Kriterien zur Intention

an.

Dem Systemansatz (vgl. Abschnitt 2.6.6) folgend, haben die weiteren, Gber die Wirkungsmes-
sung hinausgehenden Empfehlungen fur Férderprogramme eine doppelte Ausrichtung: den
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Bereich des Forderprogrammes selbst sowie denjenigen der Grindungsvorhaben bzw. Teil-

nehmer.

6.3.1. Auswahl von Teilnehmern

Die erste Aufgabe bei der Konzeptionierung eines Forderprogrammes flr Entrepreneurship ist
daher die klare Abgrenzung der Zielgruppe und die Definition von Teilnahmevoraussetzungen.
Die Ergebnisse der Untersuchung des upCAT zeigen dabei deutlich, dass die bisher oft bei
Forderprogrammen zu findende Unterscheidung zwischen potenziellen Entrepreneuren und
Entrepreneuren zu grob ist. Auch der Entrepreneurship-Prozess nach Reynolds et al. (2000)
bietet lediglich eine Unterteilung in die Phasen Entstehen, Reifeprozess, Markteintritt und Be-
stehen am Markt. Er ist damit — ahnlich wie der Griindungsprozess nach Faltin (2011) — stark
auf das Unternehmen und seine Entstehung ausgerichtet. Die Grinder als wesentlicher Teil

im Gesamtsystem der Griindung spielen hingegen nur eine untergeordnete Rolle.

Dennoch &ufRerten in den ersten drei LAufen des upCAT jeweils einzelne Teilnehmer als Kiritik,
dass die Grunderteams von ihrem Entwicklungsstand her zu unterschiedlich und zu inhomo-
gen seien. Auch die Grinder waren demnach mit ihrer Wahrnehmung auf den Stand der Ent-

wicklung der Grindungsprojekte fokussiert und sahen diesen als Selektionskriterium an.

Vom Grindungsstadium her sollten demnach Teams mit einem &hnlichen Entwicklungsstand
zusammengefasst werden. Teams, die bereits sehr weit mit der Realisierung ihrer Griindung
fortgeschritten sind, werden dabei von den Teilnehmern weniger als normale Teilnehmer, son-
dern eher als Modell, Beispiel oder Vorbild wahrgenommen. Diese sollten daher eher nicht in
ein auf Grindungsvorhaben in frilheren Stadien ausgerichtetes Férderprogramm aufgenom-

men, sondern als inhaltlicher Teil der Férderung gezielt eingesetzt werden.

Neben einem &ahnlichen Entwicklungsstadium &uf3erten die Griinder teilweise den Wunsch
nach fachlich &hnlichen Teams. Dies war bei den Teilnehmern aber sehr unterschiedlich. Teil-
weise bewerteten die Teilnehmer am upCAT den Austausch mit anderen Grindern unabhan-
gig von deren fachlichem Hintergrund als sehr positiv, teilweise wurde eine fachliche Néhe als
gut und ndtzlich und heterogene Fachbereiche als hinderlich eingestuft. Einzelne Teilnehmer
sahen die fachliche Nahe von Teams aber auch als negativ und beschrieben eine Konkurrenz-
situation. Insgesamt lasst sich zur Frage, ob eher fachlich ahnliche Teams in einem Foérder-

programm zusammengefasst werden sollen, keine eindeutige Aussage treffen. Festgehalten
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werden kann lediglich, dass die Teilnehmer das heterogene Grinderfeld mehrheitlich nicht

negativ beurteilten.

Die Ergebnisse der vorliegenden Untersuchung zeigen weiterhin, dass fur das Entstehen von
grindungsbezogenen Aktionen verschiedene Einflussfaktoren relevant sind. Insbesondere die
Intention und die Perceived Behavioral Control wurden als Grundvoraussetzungen fir Aktio-
nen bestatigt. Daher sollten diese auch zur Grundlage der Zielgruppendefinition gemacht wer-
den.

Dem Intention-Aktion-Prozess aus Abschnitt 2.9 und dem Modell von Gollwitzer (1990) fol-
gend, lassen sich daher vier Phasen der Intentions-Entwicklung unterscheiden:

¢ Intentionsbildung

¢ Intentionsinitialisierung

¢ Intentionsrealisierung und

¢ Intentionsdeaktivierung
Unter Einbeziehung des Entrepreneurship-Prozesses nach Reynolds et al. (2000) ergibt dies
folgende Entwicklungsstufen:

e Potential Entrepreneur ohne auslésenden Impuls

e Bildung einer konkreten Grindungsintention

e Initialisierung einer konkreten Griindungsintention

e Realisierung einer konkreten Grindungsintention

e Etablierung am Markt und Deaktivierung der Intention

Im upCAT wurden dabei als Zielgruppe diejenige der Entrepreneure fokussiert, die bereits die
Phase der Intentionsbildung tberschritten, aber noch nicht die Etablierung am Markt erreicht

hatten.

Neben dem eigentlichen Griindungsstadium spielt somit die Auspragung der allgemeinen und
spezifischen Grindungsintention sowie der Perceived Behavioral Control eine signifikante
Rolle. Eine Grindungsidee ist dabei elementare Voraussetzung, jedoch zeigte die Analyse der
guantitativen und qualitativen Daten, dass ihre Auspragung und Entwicklung weit weniger re-

levant ist als die der Intention.
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AulRerdem zeigte sich in den Ergebnissen, dass tendenziell bei Vollzeitgrindern bzw. Grin-
dern, die sich hauptséachlich mit der Griindung beschéftigten, die Aktionen, aber auch das En-
gagement hoher waren als bei Teilzeitgrindern. Dieses Ergebnis ist zwar nicht Uberraschend,
sondern entspricht den Erwartungen, da die Entscheidung fur eine Vollzeitgrindung gerade
fur eine hohe Intention und ein starkes Engagement bzw. eine hohe Opferbereitschaft spricht.
Dieser Umstand sollte aber bei der Auswahl der Teilnehmer bzw. Teams ggf. mitbertcksichtigt
werden. Jedoch ist zu beachten, dass die in der vorliegenden Arbeit hierzu gefundenen An-
haltspunkte fir eine abschlieRende Analyse der Relevanz dieses Faktors fur die Grindung

nicht ausreichen.

Hinsichtlich der Teilnehmerauswahl lassen sich die Ergebnisse daher wie folgt zusammenfas-
sen:

Fur ein Forderprogramm, das auf Nascent-Entrepreneure ausgerichtet ist, die bereits Uber
eine Grindungsidee verfligen oder sogar schon mit deren Umsetzung begonnen haben, soll-
ten moglichst Teilnehmer ausgewahlt werden, bei denen die allgemeine Griindungsintention
bereits stark ausgepragt ist. Die Perceived Behavioral Control sollte ebenfalls positiv ausge-
pragt sein. Die Entwicklung der Griindungsidee sollte begonnen worden, aber noch nicht tiber

die Grenze des Markteintrittes hinausgekommen sein.

Im Rahmen der Auswahl sollte dies vorab durch entsprechende Erhebungen tberprift und bei
der Entscheidung Uber das Teilnehmerfeld bertcksichtigt werden. Zur Messung der Intention

sei auf den Fragebogen im Anhang 2 verwiesen.

Fur die Entwicklung der Griindungsvorhaben und das Engagement der Teilnehmer kdnnte es

positiv sein, wenn mindestens ein Teilnehmer pro Team die Griindung vollzeit verfolgt.

6.3.2. Inhalte und Struktur

Dabei hat die Auswahl und Ausrichtung auf eine Zielgruppe neben der Definition fir das For-

derprogramm auch direkte Implikationen fur Inhalte, Struktur und Design der Forderung.

Forderprogramme, die auf Schiler oder allgemein auf Studenten ohne spezifische Griindungs-
idee ausgerichtet sind, fokussieren dabei meist die Einstellung gegentber dem Entrepreneu-
rship (vgl. Holtsch, 2014). Mit Blick auf Nascent-Entrepreneure, die sich im Griindungsprozess

bereits in einem spateren Stadium befinden, haben hingegen die Ergebnisse dieser Arbeit
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gezeigt, dass nicht die Férderung der Intention im Vordergrund stehen sollte. Ziel ist vielmehr
die Intentionsrealisierung, die Umsetzung in Aktionen und die Férderung dieses Prozesses.
Schon die Zielrichtung der Foérderung muss sich, diesem Ergebnis und dem Intention-Aktion-

Modell folgend, je nach Stadium unterscheiden.

Stadium Zielrichtung der Forderung

Potential Entrepreneur ohne | Einstellung gegentber Entrepreneur-

auslésenden Impuls ship

Bildung einer konkreten Grin- | Intention, PBC

dungsintention

Initialisierung einer konkreten | Aktion, PBC

Griindungsintention

Realisierung einer konkreten | Aktion, PBC

Griindungsintention

Etablierung am Markt und De- | ./.

aktivierung der Intention

Tabelle 60: Zielrichtung der Entrepreneurship-Férderung nach Stadien

Steht zunéchst die Férderung der Einstellung zum Handeln bzw. der Intention im Fokus, so
tritt in spateren Entwicklungsstadien der Griindung die Perceived Behavioral Control und so-

dann die konkrete Férderung der praktischen Umsetzung in Aktionen in den Vordergrund.

Auf dieser Erkenntnis basierend wurde am KIT auch ein Lehrkonzept fir Entrepreneurship
entwickelt, um die Studierenden je nach ihrem Entwicklungsstand bei ihrem Weg zum Entre-
preneur zu begleiten. Die Ausbildung und Fdérderung erfolgt dabei in vier Stufen von der Sen-
sibilisierung fir alle Studierende, die auf die allgemeine Intention und die Haltung gegentber
Entrepreneurship abzielt, Gber die Vermittlung von Wissen und Fahigkeiten bis hin zur konkre-
ten Anwendung in Form von Coaching und Mentoring im Rahmen des upCAT in individuellen
Grundungsprojekten (vgl. KIT, 2016).
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A

Coaching & Mentoring Anwendung
Training in Simulationen Vertiefung
Entrepreneurship Grundlagen Orientierung

Fir alle Studierenden Sensibilisierung

raYaVavea
AU U

Abbildung 53: Lehrkonzept fiir Entrepreneurship am KIT

Dieser Zielrichtung der Forderung sollten sodann auch die Strukturen, Inhalte und Mal3nah-
men der Programme folgen. Da Gegenstand der Untersuchung fiir diese Arbeit ein Forderpro-
gramm fur Nascent-Entrepreneure, die bereits die Phase der Intentionsinitialisierung und -re-
alisierung erreicht hatten, war und nur fiir diese eigene Daten vorliegen, beziehen sich die
nachfolgenden Ergebnisse nur auf die Férderung dieser Zielgruppe. Nachfolgend werden aus
den in den vier Laufen des upCAT gesammelten Daten Hinweise zur Gestaltung und Ausrich-

tung eines Forderprogrammes fiir diese gegeben.

Die Teilnehmer des upCAT sahen zwar fast alle die Inhalte und das vermittelte Fachwissen
als relevant und niitzlich an, jedoch waren die Wirkungen hierbei — wie zu erwarten — auf den
Wissenserwerb in den jeweiligen Themenbereichen beschrankt. Reines theoretisches Wissen
per se fuhrt dabei noch nicht zu Aktivitdten und Handlungen. Viel mehr sind Kompetenzen und
Féahigkeiten sowie im Ergebnis die Fahigkeit, sich zu entwickeln, mal3geblich (Rpke, 2002, S.
5). Im Bezug auf die Aktionen und die Perceived Behavioral Control sahen die Teilnehmer
daher auch andere Einflisse aus der Férderung als starker an als die reine Wissensvermitt-
lung (vgl. Abschnitt 5.2.9).

So gaben sie insbesondere an, dass das Feedback der Coaches und der Mentoren sie bei
ihrer Entwicklung unterstiitzte. Ahnlich relevant schatzten sie den Austausch mit anderen

Griundern ein. Dabei war den Teilnehmern insbesondere der Vergleich mit anderen Grindern
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wichtig. Jedoch ist dieser nicht im Sinne eines echten Wettbewerbes, sondern lediglich dahin-
gehend zu sehen, dass auch andere Griunder auf dhnliche oder vergleichbare Probleme und
Herausforderungen treffen und diese ebenfalls l6sen. Eine tatsachlich vorliegende Wettbe-
werbssituation zwischen zwei Startups mit &hnlich gelagerten Griindungsideen bzw. in einem
verwandten Grindungsumfeld wurden von den Teilnehmern in einem Programmlauf sogar

deutlich negativ gesehen.

Daneben beschrieben die Teilnehmer weiterhin als nitzlichen Effekt, dass das Programm
durch seine Struktur und die festen Abfolgen einen gewissen Handlungs- und Entwicklungs-
druck hervorrief. In diesem Punkt zeigte sich im upCAT auch eine deutliche Entwicklung. Zu-
nachst beschrieben die Teilnehmer des ersten Laufes insoweit einen Mangel — ein fehlendes
Element in der Wirkung. In den nachfolgenden Laufen wurden die gestiegenen Anforderungen
und die klareren Vorgaben von den Teilnehmern meist als positiv angesehen. Damit folgt der
Ansatz eher dem Prinzip des Lean-Startup-Ansatzes mit seinen Maximen ,getting things done*

oder ,fail early — fail often.”

Dabei sahen die Teilnehmer des hier betrachteten Férderprogrammes eher eine positive Wir-
kung der Coaches als der Mentoren. Die Teilnehmer beschreiben dabei, dass die Mentoren
eher zum Austausch und Feedback fiir sie da waren, wohingegen die Coaches eher als trei-

bende Kraft und Kontrolle gesehen wurden.

Besonders positiv fanden die Teilnehmer im Zusammenhang mit der Struktur des Forderpro-
grrammes das Pitchen. Neben dem finalen Pitch-Event stand ab dem zweiten upCAT-Lauf fur
die Teilnehmer der regelméaRige Progress-Pitch im Fokus der Wirkungen, da dieser neben
dem Handlungsdruck auch Feedback und Anstol3 zum Austausch und Vergleich mit anderen
Grundern geboten hat. Nur einzelne Teams empfanden diese Vorgabe als negativ und gaben
in den Interviews an, dass es fir sie immer wieder schwierig gewesen sei, Fortschritte zu
berichten. Dabei handelte es sich jedoch um bereits relativ weit in der Griindung fortgeschrit-
tene Teams bzw. ein Team, das insgesamt der Forderung eher kritisch gegeniberstand und

diese eher in Anspruch nahm ,,um dies als Gutesiegel und Auszeichnung®“ zu haben.
Feedback, Erfahrungsaustausch und Pitches schrieben die Teilnehmer insgesamt die starks-

ten Wirkungen zu, die hauptséachlich im kritischen Hinterfragen, der Externalisierung sowie in

der Verbesserung der Strukturen und der Steigerung der Effizienz lagen.
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Zusammengefasst ergaben die Einschatzungen der Teilnehmer als Empfehlungen fir zukinf-

tige Forderprogramme:

e Starke Ausrichtung auf Feedback und Anregungen
e Austausch mit anderen Grindern und Vergleichsmdglichkeit schaffen
e Anhalten bzw. Druck zu Handlungen und Umsetzung der Inhalte

e Raum zur freien Entfaltung und individuellen Entwicklung des Griindungsvorhabens

Als weniger zielfiihrend zeigten sich hingegen:

¢ Reine Wissensvermittlung
e Vorlesungsartige Veranstaltungen

e Themen und Inhalte ohne konkreten Bezug zum individuellen Startup

Wenn derartige Veranstaltungsformen gewéhlt werden, sollte ein starker Praxisbezug und eine
Anleitung zur direkten Umsetzung erfolgen.

Inhaltlich beurteilten die Teilnehmer insbesondere den Bereich der Kunden bzw. Kundenfo-
kussierung als besonders relevant und schatzten in diesem meist ihr Entwicklungspotenzial
aber auch den Entwicklungsbedarf besonders hoch ein. Gleichzeitig zeigte sich aber bei den
Teams, dass diese — mit wenigen Ausnahmen — trotz meist bereits mehrmonatigen Bestehens
als Griinderteam noch deutlichen Entwicklungsbedarf im Bereich der Strukturen und der Or-
ganisation bzw. der Aufgabenverteilung hatten. Insbesondere die Integration von MaRhahmen
zu Teambuilding und Teamstrukturierung bereits im ersten Abschnitt der Férderung beurteilten

die Teams sehr positiv.

Neben der Fragestellung nach Inhalten eines Foérderprogrammes flr Nascent-Entrepreneure
zeigen die im Verlauf des upCAT gemessenen Veranderungen und Wirkungen deutlich, dass

auch strukturelle und organisatorische Eigenschaften des Férderprogrammes relevant sind.

Dabei erwies sich fir die Zielgruppe der Nascent-Entrepreneure eine kurzzeitig angelegte For-
derung von wenigen Tagen als eher ungeeignet. Die Effekte konnten erst durch die langere
Laufzeit von 12 Wochen verstarkt werden. Die Teilnehmer selbst aufRerten, dass die Dauer

des Programmes wesentlich fur sie war und kurze Férderungen, die primar auf Wissensver-
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mittlung oder Input ausgerichtet sind, diese Ziele so nicht erreichen. Von einzelnen Teilneh-
mern wurde sogar gefordert, die Laufzeit des Forderprogrammes noch auszudehnen. Ein Teil-
nehmer schlug dabei vor, die in der Mitte des upCAT stattfindende Intensivphase in mehrere

kirzere Blocke zu teilen.

Insgesamt kann als Empfehlung fur die Dauer der Férderung von Nascent-Entrepreneuren
gesagt werden, dass diese auf mehrere Wochen, wenn nicht sogar Monate, ausgelegt werden
sollte. Eine kiirzere Zeit als die im hier untersuchten Forderprogramm gewéahlten 12 Wochen
forderte keiner der Teilnehmer.

Jedoch sah knapp 1/5 der Teilnehmer den hohen zeitlichen Einsatz kritisch, der fir das Pro-
gramm Uber einen relativ langen Zeitraum hinweg notwendig war und der dabei manchmal
auch mit den selbstgesetzten Zielen und Planungen der Teams kollidierte. Unter Berlcksich-
tigung dieses Einsatzes der Teilnehmer, ihrer anderweitigen Verpflichtungen und Interessen,
sowie um den Aufwand und Mitteleinsatz fur den Anbieter und Veranstalter in einem vertret-
baren Rahmen zu halten, bietet sich ein phasenbezogenes Férderprogramm an, das — ahnlich
dem upCAT —in Intensiv- und Zwischenphasen gegliedert ist. Hierdurch erhalten die Teilneh-
mer langer anhaltende Zielvorgaben, wiederholten Input und eine anhaltende Begleitung Uber
einen langeren Zeitraum. Gleichzeitig fokussiert sich das zeitliche Engagement auf einige we-
nigen Phasen. Damit wird eine Verstetigung der Wirkungen erreicht und dies bietet die Mdg-
lichkeit zu einem intensiveren Austausch zwischen den Teams, aber auch mit Coaches und

Mentoren sowie zur Bildung von vertrauensbasierten Beziehungen.

Als Alternative hierzu wirde sich ein mehrstufiger Aufbau der Férderung, beginnend mit einem
Uber mehrere Wochen angelegten und phasenweise ablaufenden Accelerator und hieran an-

schlieRend bzw. aufbauend einem Inkubator anbieten.

Im Zusammenhang mit der Struktur und dem Aufbau der Forderung zeigte der upCAT auch
deutlich, dass eine mdglichst langfristige Planung den Teilnehmern die Disposition erleichtert
und ihr Engagement und ihre Einsatzbereitschaft fordert. Insbesondere im ersten Lauf des
upCAT kritisierten die Teilnehmer, dass Termine und Planungen zu kurzfristig bekanntgege-
ben worden seien. Jedoch wiinschten sich auch in den Laufen zwei und drei die Teilnehmer
noch frihzeitigere und detailliertere Informationen. Als Empfehlung kann daher ausgespro-
chen werden, das gesamte Programm mdglichst detailliert im Voraus zu planen und den Teil-
nehmern — soweit moglich — auch schon die einzelnen Veranstaltungen, ihre Inhalte und Ziele
weit im Voraus mitzuteilen.
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DarlUber hinaus zeigte sich bei der Terminplanung und den Teilnehmern eine Schwache im
Forderprogramm: Der upCAT war konzeptionell darauf ausgerichtet, dass alle Teilnehmer im-
mer an allen Veranstaltungen teilnehmen, jedoch organisierten sich mehrere Teams so, dass
je nach Thema einzelne Teammitglieder an den Veranstaltungen teilnahmen. Insbesondere
bei einem Team im vierten Lauf flhrte dies dazu, dass es standig in wechselnder Besetzung

vertreten war und nur durch einzelne Teammitglieder eine Kontinuitat gegeben war.

Hieraus ergibt sich fir derartige langerfristig angelegte Forderprogramme die Empfehlung,
Veranstaltungen klar in zwei Kategorien zu trennen: solche, die die Teilnahme aller Griinder
erfordern (bspw. im Themenbereich Teambuilding), und solche, die aufgrund spezifischer The-
men und Fokussierungen lediglich die Teilnahme einzelner Vertreter der Teams erfordern
(bspw. im Bereich der rechtlichen Rahmenbedingungen der Grindung), sofern zu diesem Zeit-
punkt eine klare Rollenverteilung erfolgte. Allerdings bleibt hier zu bedenken, dass gerade
auch diese Themenbereiche helfen, das Verstandnis der einzelnen Teammitglieder fur ihre
Aufgaben und Rollen zu verbessern und damit die Basis fir eine bessere Kommunikation zu

schaffen, wie Aussagen der Teilnehmer teilweise belegen.
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7. Ausblick

Nachdem im Verlaufe dieser Arbeit ausgehend von den bekannten Theorien und Modellen zu
Intention, Aktion und der Entstehung und Entwicklung von Entrepreneurship zunachst ein For-
schungsmodell erstellt, dieses sodann operationalisiert und umgesetzt und aus den Ergebnis-
sen ein Wirkmodell fir Entrepreneurship-Férderung und ein neues Modell fir die Intention-
Aktion-Beziehung bei Nascent-Entrepreneuren unter dem Einfluss von Entrepreneurship-For-
derung entwickelt wurde, wird in diesem Abschnitt die Arbeit und ihre Ergebnisse nochmals

kritisch reflektiert und ein Ausblick auf zuklnftige Forschungsansatze gegeben.

7.1. Kritische Wirdigung und Limitationen der Arbeit

Gegenstand der vorliegenden Arbeit ist die Forderung von Entrepreneurship im universitaren
Kontext bezogen einerseits auf die Frage, wie Forderprogramme in diesem Bereich wirken,
und andererseits darauf, wie ein Forderprogramm fiir Nascent-Entrepreneure gestaltet werden
sollte. Die Bedeutung und Relevanz dieses Themas zeigt sich dabei nicht nur an der Zahl
wissenschaftlicher Studien zur Entrepreneurship-Férderung im Kontext von Hochschulen und
Universitaten, sondern auch daran, dass Lehrstiihle in diesem Themenbereich geschaffen und
entsprechende Vorlesungen angeboten werden. Ziel dieser Entwicklung ist die Férderung und
Steigerung von Griundungen. Dies trifft unmittelbar auch fir das Umfeld der vorliegenden Ar-
beit zu. So ist es ein Ziel der Universitat in der Technologieregion Karlsruhe, die im Umfeld
des KITs gewonnen Forschungsergebnisse zur Innovation zu fihren. Der Fokus liegt hierbei
auf dem technischen Entrepreneurship. Diese Ausrichtung spiegelt auch die vorliegende Ar-

beit wieder, in deren Sample mehr als 80 % der Teams einen Technologiebezug hatten.

Wenngleich auch eine Vielzahl an Messinstrumenten zur Wirksamkeit von Entrepreneurship-
Forderungen bestehen, so ist das Ziel dieser Arbeit nicht eine langfristige Analyse der Forde-

rung, sondern eine Darstellung der kurzfristigen Implikation des Programms.

Wie sich bereits im ersten Lauf des betrachteten Forderprogrammes herausgestellt hat, wird
die Intention der Teilnehmer durch das Forderprogramm nicht signifikant gesteigert. Dennoch
zeigt sich eine Steigerung der Aktion aufgrund des Moderatoreneffekts des upCAT. Diese
Steigerung der Handlung sowie die aus den qualitativen Daten abgeleiteten Wirkfaktoren sind
Ergebnisse der vorliegenden Arbeit. Durch die durchgeflihrten Kohortenanalyse konnte aus

der Betrachtung des Accelerator-Programmes ein verfeinertes Intention-Aktion-Modell fir
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Nascent-Entrepreneure sowie ein Wirkmodell fir Foérderprogramme in diesem Bereich erar-
beitet werden. Daneben ergaben sich praktische Handlungs- und Gestaltungsempfehlungen

fur die Entwicklung von Férderprogrammen.

Dennoch zeigen sich im Laufe der Untersuchung auch Limitationen bzw. mdgliche Kiritik-

punkte.

Wie schon bei der Beschreibung des der Untersuchung zu Grunde liegenden Férderprogram-
mes in Abschnitt 4.1.2 aufgezeigt, stellt die erste Limitation der Arbeit die Selektion des Samp-
les dar. Basis der Datenerhebung ist keine zuféllige Gruppe, sondern die Teilnehmer der up-
CAT-Laufe wurden jeweils nach den Vorgaben des Forderprogrammes selektiert. Die Spezi-
fika der Teilnehmer und die zu Grunde gelegten Selektionskriterien kdnnen daher Einfluss auf
die Ergebnisse haben. Zumindest fuhrt dies dazu, dass die Ergebnisse direkt nur fir dieses
Sample Aussagekraft besitzen und bei einer Generalisierung die Besonderheiten der Erhe-
bung zu bericksichtigen sind. Daruber hinaus hat das Forderprogramm mit seinen Selektions-
kriterien zur Folge, dass abgelehnte Teilnehmer nicht betrachtet werden konnten. Des Weite-
ren wurde auf eine neutrale und nicht geférderte Vergleichsgruppe verzichtet, da es mit wis-
senschaftlich ethischen Anforderungen eines Forderprogrammes nicht vereinbar gewesen
ware, potenziell erfolgreiche Entrepreneure ausschlief3lich zu Zwecken der Forschung nicht
zu fordern. Dies hatte weiterhin zur Folge, dass nur eine relativ geringe Zahl an Griinderteams
und Grundern fir die Untersuchung zur Verfligung standen. Zwar wurde bei jeder Auswertung
darauf geachtet, dass die notwendigen Sample-Gro3en erreicht wurden, und Betrachtungen,
bei denen dies nicht der Fall war, wurden ggf. nicht mit einbezogen, jedoch wiirde eine breitere

Datenbasis die Aussagekraft und die Verallgemeinerbarkeit positiv beeinflussen.

Auch bei der Datenerhebung bestehen Limitationen. Aufgrund der Struktur des untersuchten
Forderprogrammes war es nicht moglich, die Teilnehmer permanent zu begleiten und objektive
Daten zu erheben. Auch eine intersubjektive Messung schied aufgrund der unterschiedlichen
Coaches und Mentoren aus. Daher basieren die Ergebnisse auf den rein subjektiven Wabhr-
nehmungen der Teilnehmer. Dies entspricht zwar den Intention-Modellen, die meist ohnehin
auf den subjektiven Wahrnehmungen der Teilnehmer beruhen, birgt aber doch das Risiko von
Messfehlern. Insbesondere kann nicht ganzlich ausgeschlossen, werden, dass die Teilnehmer
im Hinblick auf das Forderprogramm geschonte Antworten gegeben haben. Dieser in der psy-
chologischen Literatur und medizinischen Forschung als ,Willingness to Please® (vgl. Sackett

und Larson, 1990, Ray et al., 2016) beschriebene Effekt tritt dann ein, wenn Teilnehmer von
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Studien Antworten geben, um sich entweder selbst besser darzustellen oder um den vermeint-
lichen Winschen der Interviewer zu entsprechen. In der vorliegenden Studie erscheint dies
allerdings eher als unwahrscheinlich, da die Teilnehmer sich gegeniber der Férderung insge-
samt sehr kritisch zeigten und auch aus ihrer Sicht negative Aspekte sehr deutlich und offen
ansprachen. Dennoch kann dieser Effekt nicht mit letzter Sicherheit ausgeschlossen werden
und kdnnte insbesondere die Ergebnisse im Bereich der Wirkungen in Frage stellen. Jedoch
wurde dieser Effekt durch die Kombination von quantitativen und qualitativen Daten und die

verschiedenen Messzeitpunkte minimiert.

Daneben kdnnten gewisse Unschérfen in den erhobenen Daten im Verlauf der Férderung ent-
standen sein, da die Fragebdgen nicht immer exakt zum vorgesehenen Zeitpunkt zurtickge-
geben wurden und teilweise eine deutliche Abweichung zum Messzeitpunkt auftrat. Eine sig-
nifikante Wirkung konnte in der Auswertung jedoch nicht erkannt werden.

Eine weitere Limitation stellt die Messung der Faktoren selbst dar. Zum einen mussten die
genutzten Fragebotgen stark fokussiert werden, um die Befragungen in einem vertretbaren
Rahmen zu halten, zum anderen fiihren die gewéhlten Likert-Skalen dazu, dass die erhobenen
Daten nur bis zu einem Maximalwert erhoben werden konnten und gleichzeitig nur eine be-
schrankte Auswahl an Antwortmaoglichkeiten und Abstufungen zur Verfligung stand, was zu

Skaleneffekten geflihrt haben kénnte.

Ein weiterer Faktor, der als Limitation angesehen werden kann, ist, dass wahrend der ver-
schiedenen Laufe des Férderprogrammes auch inhaltliche Veranderungen eintraten. So
wurde die Struktur, insbesondere im Hinblick auf die Anleitung der Teilnehmer, die Terminset-
zung, die Aufgabenstellung und den Druck angepasst. Auch wurden inhaltliche Schwerpunkte
verschoben und die Referenten von Vortragen wechselten. Jedoch konnten weder in den
gquantitativen noch in den qualitativen Daten Anhaltspunkte dafir gefunden werden, dass dies
an den grundsatzlichen Zusammenhangen, dem Wirkmodell des Férderprogrammes und dem
Modell der Intention-Aktion-Beziehung bei Nascent-Entrepreneuren wesentliche Veranderun-

gen hervorgerufen hétte.

Diese Limitationen wurden — soweit mdglich — bei der Konzeptionierung, Datenerhebung, Da-
tenauswertung und —analyse berlcksichtigt und potenzielle Stérungen minimiert. Dennoch
kann ein Einfluss nicht vollstéandig ausgeschlossen werden. Gleichzeitig bieten diese Schran-

ken der vorliegenden Arbeit aber auch erste Ansétze fur zukinftige weitere Untersuchungen.
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7.2. Ansatze fur weitere Untersuchungen

Diese Arbeit zeigt die grundlegenden Zusammenhénge von Forderprogrammen fur Entrepre-
neure, Intention und Aktionen auf und entwickelt Wirkmodelle in diesem Bereich. Sie legt damit
den Grundstein fiir weitere Forschung in diesem Bereich und bietet eine Vielzahl von Anséatzen

hierzu.

Zunéachst liegt der Fokus dieser Arbeit im Bereich der eher technischen Entrepreneure. In wei-
teren Studien sollte daher der Vergleich mit Entrepreneuren aus anderen Feldern gesucht
werden, um zu prifen, ob die hier gefundenen Modelle tatsachlich verallgemeinert werden
kénnen oder ob diese bereichsspezifisch sind. Gleichzeitig sollte die Datenbasis verbreitert
und mdglichst Vergleichsgruppen auf3erhalb der Entrepreneurship-Forderung mit betrachtet
werden. Auch eine Ausdehnung in den internationalen Bereich ware von Interesse, um einen
mdglichen Einfluss der Entrepreneurship-Kultur und des direkten sozialen, wirtschaftlichen
und gesellschaftlichen Umfeldes weiter zu erforschen und anhand dieser Ergebnisse die hier
gefundenen Modelle und Empfehlungen weiter zu scharfen. So sehen bspw. Hdolzle et al.
(2015, S. 180) fur das Untersuchungsumfeld dieser Arbeit eine besondere Beziehung und Wir-
kung von Aktionen: ,Im deutschsprachigen Sprachraum mag es durchaus empfehlenswert
sein, das Handeln (act) einmal an den Anfang zu stellen und sei es nur, um festzustellen, dass

das, was man weif3, noch nicht ausreicht, um erfolgreich zu sein mit dem, was man intendiert.”

Da der Fokus dieser Arbeit auf grundlegenden Wirkungen und Zusammenhé&ngen lag, sollten
die hier gefundenen Ansétze fir inhaltliche und strukturelle Wirkungen noch weiter erforscht
und vertieft werden. Insbesondere bei der Frage, welche Inhalte Forderprogramme fur
Nascent-Entrepreneure umfassen sollten und wie diese am besten aufbereitet und vermittelt
werden, besteht noch weiterer Forschungsbedarf. Ahnlich verhélt es sich mit der Frage, wie
und in welchem MalRe Druck auf die Teilnehmer ausgelibt werden sollte. Dieser wurde zwar
als relevant und wirksam angesehen, jedoch zeigen Studien in anderen Bereichen, dass Druck
sich auch negativ auf die Bereitschaft zum Lernen und Handeln auswirken kann. So beschrei-
ben bspw. Pfeffer und Sutton (2000) die Erfahrung aus ihren Untersuchungen: ,Most human
beings are inclined to avoid evidence that disconfirms what they believe. People are especially
likely to freeze on past knowledge when they feel pressure from deadlines; they are fatigued,
thus lacking energy to process new information; and they are in any other condition that makes
it difficult to process information, like feeling physical discomfort or fear.“ Diese Ergebnisse

legen nahe, dass Druck und Struktur in der Entrepreneurship-Forderung nur bis zu einem ge-
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wissen Grad positive Wirkungen entfalten durfte. Nachdem die vorliegende Arbeit die grund-
satzliche Notwendigkeit belegt, sollte in weiteren Arbeiten untersucht werden, ab wann diese

Wirkung wieder entfallt.

Auch die Frage, ob es fir Grinderteams von Vorteil ist, wenn diese mindestens einen Vollzeit-
grinder in ihren Reihen haben, sollte in zukinftigen Forschungsarbeiten weiter untersucht
werden. Zwar lassen sich hierfur in den Daten der vorliegenden Untersuchung Anhaltspunkte
erkennen, jedoch ist die Datenbasis fir belastbare Aussagen zu gering und dieser Themen-
bereich lag nicht im Fokus der Arbeit.

Zu guter Letzt war es Ziel dieser Arbeit, eine kurzfristige Betrachtung der Wirkungen von Ent-
repreneurship-Forderung zu ermdglichen. In zukinftigen Untersuchungen ware es daher von
Interesse, zu erforschen, wie die hier gefundenen Wirkungen und Ansétze der Férderung sich
langfristig auf die Grindungsvorhaben und die Griinder auswirken. Hierbei wird dann auch zu
berticksichtigen sein, dass die Zahl und Wirkungsstérke externer Einfluss- und Storfaktoren
mit zunehmender Zeit erheblich steigt (vgl. Abschnitt 2.3). Durch derartige Untersuchungen
wird dann zu zeigen sein, ob die in dieser Arbeit gefundenen Zusammenhénge und Modelle
langfristig angelegt sind und nachhaltige Wirkungen von Entrepreneurship-Férderung unter-

stiitzen oder ob die hier gefundenen Effekte eher kurzfristiger Natur sind.

Die hier gefundenen grundlegenden Ergebnisse bieten damit Raum fiir weitere Forschung.
Sie tragen zum besseren Verstandnis der Entrepreneurship-Forderung und ihrer Wirkungen
bei und unterstiitzen Forscher wie auch Praktiker bei der Gestaltung effizienter und wirtschaft-

licher Forderprogramme.

7.3. Fazit und Forschungsbeitrag der Arbeit

Bereits im Jahr 1985 erkannte Gartner, dass es, um Entrepreneurship zu férdern, nicht aus-
reicht, eine ausschlie3lich trait-basierte Betrachtung zu wahlen. Er verdeutlicht dies am Bei-
spiel von Baseballspielern: Es reicht nicht, wenn die Spieler alle Eigenschaften eines Base-
ballspielers besitzen (bspw. KérpergréRe, Statur oder Sprungkraft), sondern es kommt auf das
Wesentliche an, namlich, dass diese auch Baseball spielen kénnen und das eben nicht nur

theoretisch, sondern praktisch und real.
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Damit forderte Gartner als Ziel der Férderung die reale Umsetzung des Entrepreneurship in
Handeln, was auch die Ergebnisse in der vorliegenden Untersuchung stiitzen. Die hier be-
trachtete Foérderung wirkte sich zwar nicht im Bereich der Intentionen aus, zeigte aber deutli-
che und signifikante Veranderungen in den Aktionen der Entrepreneure. Sie untermauert aber
nicht nur Gartners Theorie, sondern leistet hierdurch einen Beitrag zur aktuellen wissenschaft-
lichen Diskussion um die Wirkung und Gestaltung von Entrepreneurship-Férderung und gibt

Impulse fur die praktische Weiterentwicklung in diesem Feld.

Das im Rahmen der Arbeit entwickelte Intention-Action-Modell fiir die Forderung von Nascent-
Entrepreneuren verfeinert dabei die bestehenden Intention-Modelle und beriicksichtigt, dass

Intention und Aktion gerade nicht in einem kausal-linearen Zusammenhang stehen.

Dieses Modell hat auch Konsequenzen fur die Entrepreneurship-Foérderung: Wie im Abschnitt
2.3 gezeigt wurde, liegt bislang der Fokus der Entrepreneurship-Foérderung meist auf der For-
derung der Intention und das Ziel ist die Schaffung von langfristig wirtschaftlich erfolgreichen
Unternehmen und Startups. Die hier vorgestellten Ergebnisse legen aber — zumindest flr
Nascent-Entrepreneure — als Forderziel die Entwicklung der Aktionen nahe. Hieraus und aus
dem entwickelten Wirkmodell des Forderprogrammes ergeben sich direkte praktische Auswir-
kungen, die bei Gestaltung und Design von Entrepreneurship-Forderung in den einzelnen Ent-
wicklungsstadien der Entrepreneure beachtet werden sollten und die im Abschnitt 6.3 naher
beschrieben wurden. Damit unterstitzt die Arbeit neuere Anséatze fir die Ausrichtung von Ent-
repreneurship-Foérderung auf die Entwicklungsstufe der Entrepreneure bzw. Griindungsvorha-
ben (vgl. das Lehrkonzept am KIT, Abbildung 53). Dabei wird Erfolg von Férderung im Entre-
preneurship nicht mehr nur anhand von langfristigem wirtschaftlichem Uberleben gemessen,

sondern es wird auch Early Failure im Sinne des Lean-Startup-Ansatzes mit einbezogen.

Insgesamt fuhrt die vorliegende Arbeit somit den aktuellen Forschungsstand in der Férderung
von Entrepreneuren zu einem einheitlichen Konzept zusammen. Gleichzeitig bereitet sie den
Weg fur eine weitere Erforschung der relevanten Aktionen und Handlungen in der Entwicklung
von Entrepreneuren und im Ergebnis fir ein Entrepreneurial Maturity Model (vgl. Throm und
Terzidis, 2015b) in der Entrepreneurship-Férderung. Der dabei gewéhlte systembezogene An-
satz bietet die Moglichkeit, nicht nur theoretische Baseball-Profis entstehen zu lassen, von
denen dann ein gewisser Prozentsatz trotz oder wegen weiterer Einflisse im Laufe der Zeit
erfolgreich ist, sondern tatsachlich aktive Entrepreneure, die ihre Ideen weiterentwickeln und

umsetzen.
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Anhang

Anhang 1: der upCAT

In der nachstehenden Ubersicht werden die einzelnen upCAT-L&ufe zeitlich eingeordnet sowie

ihre jeweiligen Inhalte kurz dargestellt:

l. upCAT-Laufe

upCAT vom bis

upCAT 1 25.09.2013 11.12.2013
upCAT 2 31.03.2014 01.07.2014
upCAT 3 17.11.2014 10.03.2015
upCAT 4 07.12.2015 16.03.2017

I. UpCAT 1: Inhalte und Themen

25./26.09.2013 upCAT Kick Off Taglich 9:30-17:00
08.10.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
15.10.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
22.10.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
29.10.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
04.11.2013 — upCAT Focus Week Taglich 09:00 - 18:00
08.11.2013

19.11.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
26.11.2013 Status-Meeting 15:00 - 18:00
11.12.2013 upCAT Demo Day 15:00 - 19:00

Themen der Kickoff-Veranstaltung (Kurzvortrage):

Product Development
Customer Value Proposition
Sales und Market Entry
Business Modelle

Team Building

|
Xl



Anhang 1: der upCAT

Workshops in der Fokuswoche (Vertiefung der Kurzvortrage und weitere Themen):

IPEK — Kreativitat

Business Modelle

Marketing

Customer Value Proposition
Business Development / Sales
Financial und Controlling
Strategy Execution

[ll.  upCAT 2: Inhalte und Themen

31.03.2014 -
02.04.2014

09.04.2014

16.04.2014

23.04.2014

30.04.2014

12.05.2014 -

16.05.2014

27.05.2014

03.06.2014

10.06.2014

17.06.2014

30.06.2014

01.07.2014

upCAT Kick Off
Week

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Focus Week

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Progress
Pitch

upCAT Demo Day -
Generalprobe

upCAT Demo Day

Taglich 9:30-17:00

+ Abendveranstaltung

+ Mentoring
15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

Taglich 09:00 - 18:00

+ Mentoring

15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

15:00 - 18:00

15:00-19:00

15:00 - 19:00

XV



Themen der Kickoff-Veranstaltung:

Sales und Market Entry
Finance und Fundraising
Agile Project Management
Product Development

Sales Prospecting
Business Model Canvas

Workshops in der Fokuswoche:

Pricing, Marketing und Sales
Customer Value Proposition
Finance und Fund Raising

Team Building

Business und Product Development
Business Model

Financial und Controlling

Recht

Pitch Training

IV. upCAT 3: Inhalte und Themen

17.11.2014 - upCAT Kick Off

21.11.2014 Week

03.12.2015 Erster Pitch

17.12.2015 upCAT Progress
Pitch

13.01.2015 - upCAT Focus Week

15.01.2015

28.01.2015 upCAT Progress
Pitch

10.02.2015 upCAT Progress
Pitch

24.02.2015 Alumni Pitch

09.03.2015 upCAT Demo Day -
Generalprobe

10.03.2015 upCAT Demo Day

Innovation Accounting / Customer Value Proposition

Taglich 9:00-18:00

+ Abendveranstaltung
+ Mentoring

17:00 - 21:00

17:00 - 21:00

Taglich
09:00 - 18:00

+ Mentoring
17:00 - 21:00

17:00 - 21:00

17:00 - 21:00
15:00 - 19:00

15:00 - 19:00

XV
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Themen der Kickoff-Veranstaltung:

Customer Profiling

Value Mapping

Team Building / Konfliktbewaltigung
Lean Startup

Design Thinking
Produktentwicklung

Markt- und Konkurrenz Analyse

Workshops in der Fokuswoche:

Market Size und Pricing
Customer Value Proposition
Sales

Marketing

Recht

Financial Projections
Business Models

Pitch Training

V. upCAT 4: Inhalte und Themen

07.-11.12.2015 upCAT Kick Off Téaglich 9:30 - 17:00
Week + Abendveranstaltung
+ Mentoring
14.01.2016 upCAT Progress 15:00 - 18:00
Pitch
21.1.2016 upCAT Progress 15:00 - 18:00
Pitch
25.-29.01.2016 upCAT Focus Week Taglich 09:00 - 18:00
+ Mentoring
11.02.2016 upCAT Progress 15:00 - 18:00
Pitch
18.02.2016 upCAT Progress 15:00 - 18:00
Pitch
25.02.2016 Pitch Training Jeweils 1,5 Stunden
03.03.2016 Pitch Training Jeweils 1,5 Stunden
15.03.2016 upCAT Demo Day - 15:00 - 18:00
Generalprobe
16.03.2016 upCAT Demo Day 15:00 - 19:00
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Themen der Kickoff-Veranstaltung:

Customer Profiling

Value Mapping

Team Building / Konfliktbewaltigung
Lean Startup

Design Thinking
Produktentwicklung

Markt- und Konkurrenz Analyse

Workshops in der Fokuswoche:

Market Size und Pricing
Customer Value Proposition
Sales

Marketing

Recht

Financial Projections
Business Models

Pitch Training
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Anhang 2: Fragebogen

Wiedergegeben werden hier Auszlige aus den Fragebdgen des letzten upCAT-Laufes, ohne

die jeweils auf Inhalte, Themen und Vortragende der einzelnen Veranstaltungen bezogenen

Fragen, die nicht Gegenstand der vorliegenden Untersuchung waren.

l. Vor / zu Beginn des upCAT:

1. Bisherige Grindungen:

Ich habe in der Vergangenheit bereits ein Unternehmen gegriindet.

o0 Ja o Nein

Ich habe das Unternehmen zu meinem aktuellen Griindungsvorhaben bereits gegriindet.

o0 Ja o Nein

2. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, wie du dich selbst / dein Umfeld einschétzt:

A: Fahigkeiten / Eigenschaften / Wissen:

sehr gering

sehr hoch

++

Wie hoch schatzt du deine Risikobereitschaft

/ deinen unternehmerischen Mut ein?

O

O

Wie hoch schétzt du dein Organisationstalent
/ deine Fahigkeit zum Selbstmanagement

ein?

Wie hoch schétzt du deine Durchsetzungsfa-
higkeit ein?

Wie hoch schéatzt du deine Ausdauer und Be-

lastbarkeit ein?

Wie hoch schéatzt du deine Fuhrungsqualitat

ein?

Wie hoch schatzt du deine betriebswirtschaft-

lichen Kenntnisse ein?

Wie hoch schatzt du deine Marketing- bzw.

Verkaufstalent ein?
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sehr gering sehr hoch
-- 0 + ++
Wie schatzt du deine Vernetzung bzw. deine
Kontakt zu anderen Unternehmen und Grin- 0] o O 0]
dern ein?
Ein Unternehmen zu griinden und es am Lau-
(@) (@) O (0]
fen zu halten, ware / ist fur mich leicht.
Ich bin darauf vorbereitet, ein Uberlebensfahi-
0] o O (0]
ges Unternehmen zu griinden / fihren.
Ich kann den Entstehungsprozess eines
(0] (@) O (0]
neuen Unternehmens steuern.
Ich verflge Uber das nétige praktische Detail-
wissen, um ein Unternehmen zu grinden / 0] 0] 0] (0]
fuhren.
Ich weil3, wie man ein Grindungsprojekt ent-
i (@) (@) O (0]
wickelt.
B: Unterstiitzung des Grindungsvorhabens:
sehr gering sehr hoch
-- 0 + ++
Wenn du dich dafur entscheidest, ein Unter-
nehmen zu griinden, fur wie hoch schétzt du
die Wahrscheinlichkeit, dass deine engste (@) (@) (@) (0]
Familie und ggfs. dein(e) Partner(In) diese
Entscheidung gutheil3en?
Wenn du dich dafur entscheidest, ein Unter-
nehmen zu grinden, fir wie hoch schétzt du
] o . ) 0] 0] 0] (0]
die Wabhrscheinlichkeit, dass deine Freunde
diese Entscheidung gutheiRen?
Wenn du dich dafuir entscheidest, ein Unter-
nehmen zu griinden, fur wie hoch schétzt du
(0] (0] O (0]
die Wahrscheinlichkeit, dass deine Kollegen
diese Entscheidung gutheil3en?
Wie schéatzt du die Unterstiitzung deines
Grindungsprojektes durch deine Familie und 0] (0] @] (0]

deine(n) Partner(In) insgesamt ein?
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sehr gering sehr hoch

- - 0 + ++

Wie schatzt du die Unterstiitzung deines
Grundungsprojektes durch deine Freunde (0] (@) (0] (0] (0]

ein?

Wie schéatzt du die Unterstiitzung deines
Grundungsprojektes durch deine Kollegen 0] O o O (0]

ein?

3. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, in wie weit du den Aussagen jeweils zustimmst:

A: Entrepreneurship als Ziel:

sehr gering sehr hoch
- - 0 + ++
Eine Karriere als Entrepreneur ist fir mich
) (0] O (0] O (@)
attraktiv.
Ein Entrepreneur zu sein bietet aus meiner
. o o O @) 0] (0]
Sicht mehr Vor- als Nachteile fur mich.
Wenn ich die Mdglichkeit und Ressourcen
hatte, wirde ich gerne ein Unternehmen (@) (@) (@) O (0]
grinden.
Ein Entrepreneur zu sein wirde mir gro3e
. o 0] o] 0] o] (0]
Zufriedenheit bringen.
Unter verschiedenen Mdglichkeiten, wiirde
(@) O (0] O (0]

ich es bevorzugen, Entrepreneur zu sein.

Um mein eigenes Unternehmen zu grin-
den und zu fiuhren, wirde ich groRe An- 0] @) (@] @] (0]

strengungen auf mich nehmen.

Es ist mein berufliches Ziel, Unternehmer

) O @) O @) O
zu sein.
Ich habe die feste Absicht, zukinftig ein
O @] O @] o]
Unternehmen zu griinden.
Ich habe bereits ernsthafte Uberlegungen,
) . O @] O @] O
ein Unternehmen zu griinden.
Wenn ich ein Unternehmen griinden
wiurde, ware ich mit hoher Wahrscheinlich- o O o O (0]

keit erfolgreich.

B: Zielverfolgung / Umgang mit Hindernissen:
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stimme voll
Stimme nicht zu zZu
-- - 0 + ++
Ich stehe zu den Zielen, die ich verfolge. (0] (@) (0] (0] (0]
Es gelingt mir, auch unangenehmen Din-
gen bei schwierigen oder langfristigen Zie- 0] O o O (0]
len etwas Positives abzugewinnen.
In kritischen Situationen gelingt es mir ge-
lassen zu bleiben oder schnell wieder ge- (@) (0] (@) (@) (0]
lassen zu werden.
An schwierige Aufgaben und Ziele gehe
) ) ) 0] o] 0] 0] (0]
ich meist planvoll und strukturiert heran.
Unangenehme oder schwierige Dinge pa-
cke ich meist an, ohne mich sehr unter (0] O (@) O (0]
Druck zu setzen.
Schwierige Aufgaben gehe ich zlgig an,
. g g | g g9 o o o o o
ohne sie aufzuschieben.
Ich lasse mich bei der Erledigung von Auf-
) (@) O (0] O (0]
gaben leicht stéren und ablenken.
In schwierigen und komplexen Situationen
o ) 0] o] 0] o] (0]
entscheide ich mich schnell.

4.1 Bitte gib bei den folgenden Fragen an, wie intensiv du dich mit den jeweiligen Tatigkeiten

bisher im Verlauf deines aktuellen Griindungs-/Unternehmensprojektes beschéftigt hast:

sehr inten-
gar nicht siv

-- - 0 + ++
Informationen sammeln zu Léhnen/Gehal-

(@] (@) (@) (@] (@]
tern/Kosten
Informationen sammeln zu rechtlichen

] (@] (@] (@] (@] (0]

Rahmenbedingungen
Informationen sammeln zur Branche /

(@) (@) (@) (@) (@)
Markt
Informationen sammeln zu Raumen etc. (@] @] (@] (@] (@]
Informationen sammeln Giber Kunden (@] O (@] (@] (@]
Informationen sammeln lber Zulieferer (@] @] (@] (@] (0]
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) sehr inten-
gar nicht .
siv
- - 0 + ++
Informationen sammeln tber Wettbewer-
; @) O @) O
ber / Substitute
Informationen sammeln zu Preisen / Preis-
@) O @) O
gestaltung
Entwicklung von Wissen / Fahigkeiten fir
i O @) O @) O
die Grundung
Entwicklung der Geschéftsidee e ') o) ') 0
Entwicklung des Businessplanes 10 ') e 0O e
Entwicklung des Produktes 10 ') o) ') o)
Erstellen / Fertigstellen eines Prototypen o ') e ') o)
Analyse der Kundenbeddrfnisse 10 ') 10 ') 0
Kundenakquisition 0 ') 0 ') o)
Pilotkunden gewinnen 0 o) e} 0 o
Marketing o 'e) e} e e}
Analyse der Konkurrenz 0 0 e} 0 e}
Analyse des Marktes 0 'e) e} e e}
Nutzung / Beantragen von Foérderung
O ] O @] O
(bspw. EXIST)
Finden von Investoren / Partnern / Finan-
O @] O @] O
zierung
Investitions-/Kostenplanung 0 0 o 0 e}
Liquiditatsplanung 0 0 e} e o
Plan-/Erfolgsrechnung  (Einnahmen/Aus-
O @] O @] O
gaben)
Abklarung Rechtlicher Rahmenbedingun-
O @) O @) O
gen (bspw. Rechtsform, Patente etc.)
Juristische / formale Grindung des Unter-
O ) O @) O

nehmens
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preneuren

] sehr inten-
gar nicht .
siv
- 0 + ++
Evaluation und Beschaffung von Waren
) i (0] (@) O (0]
und Produktionsmitteln
Organisation / Struktur des Griindungsvor-
o o O (0]
habens
Erweiterung des Grindungsteams / Ge-
; ) (@) (@) O (0]
winnen von Mitgriindern
Einstellen von Mitarbeitern o) o o 0
Aufbauen des Netzwerks o) o o 0
Kontakt zu / Austausch mit anderen Entre-
0] 0] O (0]

4.2 Welche weiteren Tatigkeiten waren aus deiner Sicht bisher fir dein Griindungsvorhaben

von Bedeutung?

Auf welche anderen Téatigkeiten hast du bisher in deinem Griindungsvorhaben den Fo-

kus gelegt?

5. Bitte gib bei den folgenden Aussagen an, in wie weit du diesen zustimmst:

lichkeiten zu ziehen.

sehr inten-
gar nicht siv

- 0 + ++
Wir haben am Anfang noch nicht klar ge-
sehen, wo wir mit unserer Griindung und (0] (0] (@) (0]
unserem Produkt stehen wollen.
Wir sind sehr flexible gestartet und haben
versucht Vorteile aus unerwarteten Mog- 0] 0] @] (0]
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gar nicht

sehr inten-

Siv

Wir haben Versucht, die Unsicherheit
durch Vereinbarungen mit Kunden, Zulie-
ferern und anderen Unternehmen mdog-

lichst von Anfang an zu reduzieren.

Wir haben unser Vorgehen und unser End-

produkt fest geplant.

Wir haben ausgehend von unseren Mog-
lichkeiten, Fahigkeiten und den uns zur
Verfigung stehenden Ressourcen Uber-

legt, was wir erreichen kénnen.

Wir haben verschieden Produkte/Ge-

schéftsideen ins Auge gefasst.

Das letzte Produkt/der Service, den ich
herausgebracht habe, war @hnlich zu mei-

nem jetzigen.

Unser Entscheidungen sind hauptséachlich

von dem erwarteten Return/Gewinn ge-

pragt.

Unsere Entscheidungen sind hauptsach-
lich davon gepragt, was wir verlieren kénn-

ten.

Wir haben unserer Idee erlaubt, sich wei-
terzuentwickeln je nachdem, welche Mdg-

lichkeiten sich ergeben haben.

6. Wo siehst du noch Entwicklungspotential fiir dein Griindungsvorhaben?
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I. Wahrend des upCAT / nach der Focus-Week:

1. Was findest du bisher im upCAT

a) nitzlich?

b) weniger nitzlich?

c) verbesserungswiurdig?

2. Was hat der upCAT bisher bewirkt?
a) Fur dich?

b) Fir euer Grinderteam?

3. Was habt ihr seit Beginn des upCAT mit Blick auf eure Grindung unternommen, welche

Schritte habt ihr getan oder in Angriff genommen?
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4. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, wie intensiv du dich mit den jeweiligen Tatigkeiten

bisher im Verlauf des upCAT beschattigt hast:

gar nicht

sehr inten-

Siv

+
+

Entwicklung der Geschéftsidee

Entwicklung des Businessplanes

Entwicklung des Produktes

Analyse der Kundenbedurfnisse

Kundenakquisition

Analyse der Konkurrenz

Analyse des Marktes

Investitions-/Kostenplanung

Liquiditatsplanung

O] O] Ol O]l O] O] O] O] O

Ol O]l Ol O] O] O] O] 0| ©

O] Ol O]l O] O] O] O] O] O ©

O| O] Ol O] O] O] ©O| O| O] +

O| O] Ol O]l O] ©O| O] O] O

Plan-/Erfolgsrechnung  (Einnahmen/Aus-

gaben)

@]

o

@]

o

@]

Abklarung Rechtlicher Rahmenbedingun-

gen (bspw. Rechtsform, Patente etc.)

Evaluation und Beschaffung von Waren
und Produktionsmitteln

Organisation / Struktur des Grindungsvor-

habens

5. Welches Entwicklungspotenzial siehst du fur euer Griinderteam und in welchen Bereichen?

6. Wo und bei welchen Themen siehst du noch Entwicklungspotenzial in eurem Geschéaftsmo-

dell?
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7. Was sind die nachsten Schritte in eurem Grindungsprojekt?

8. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, in wie weit du den Aussagen jeweils zustimmst:

stimme stimme voll
nicht zu Zu
-- - 0 + ++
Eine Karriere als Entrepreneur ist fir mich
: O @] O @) O
attraktiv.
Ein Entrepreneur zu sein bietet aus meiner
Sicht mehr Vor- als Nachteile fur mich. © © © © ©
Wenn ich die Mdglichkeit und Ressourcen
hatte, wirde ich gerne ein Unternehmen (@) O (@) O (@)
grunden.
Ein Entrepreneur zu sein wirde mir grof3e
_ o O ] O @] O
Zufriedenheit bringen.
Unter verschiedenen Mdglichkeiten, wiirde
O @) O @) O

ich es bevorzugen, Entrepreneur zu sein.

Um mein eigenes Unternehmen zu grin-
den und zu fuhren, wirde ich groRe An- (0] @] (0] @] (0]

strengungen auf mich nehmen.

Es ist mein berufliches Ziel, Unternehmer

: O @) O @) O
zu sein.
Ich habe die feste Absicht, zukinftig ein
O @] O @] o]
Unternehmen zu griinden.
Ich habe bereits ernsthafte Uberlegungen,
O @) O @) O

ein Unternehmen zu griinden.

Wenn ich ein Unternehmen griinden
wirde, wére ich mit hoher Wahrscheinlich- 0] O 0] o] (0]

keit erfolgreich.

XXVII



Anhang 2: Fragebogen

9. Welche Inhalte waren am meisten relevant? Weshalb?

10. Glaubst Du, dass Du die in der Woche gemachte Erfahrungen und Denkprozesse in Dei-

nem StartUp verwerten kannst?

auf jeden Fall manches davon eher weniger auf keinen Fall
O O O o

|
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1.

Nach dem upCAT / nach dem Pitch-Event:

Was findest du bisher im upCAT

a) nitzlich?

Anhang 2: Fragebogen

b) weniger nitzlich?

c) verbesserungswurdig?

Was hat der upCAT bisher bewirkt?
a) Fir dich?

b) Fir euer Grinderteam?
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3. Wie wichtig war der Mentor...

sehr wich-
gar nicht tig
- - 0 + ++
far dich? (0] (@] (0] @] (0]
fur euer Team? (0] (0] (0] o] (0]
4. Was hat der Mentor bei...
dir bewirkt? eurem Team bewirkt?
5. Wie wichtig war das upCAT Team...
sehr wich-
gar nicht tig
-- - 0 + ++
far dich? (0] O (0] @] (0]
fir euer Team? (0] (0] (0] o] (0]

6. Was hat das upCAT Team bei...

dir bewirkt? eurem Team bewirkt?
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7. Wie wichtig war der Austausch mit anderen Grindern...

sehr wich-
gar nicht tig
- - 0 + ++
fur dich? 0] o) 0] o) @)
fur euer Team? ) o) @) 0 o)

8. Was hat der Austausch mit anderen Griindern bei...

dir bewirkt? eurem Team bewirkt?

9. Welche Inhalte des upCAT waren fir euer Grindungsvorhaben wichtig?

10. Was haben diese Inhalte...

dir gebracht? eurem Team gebracht?
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11. Was habt ihr seit Beginn des upCAT mit Blick auf eure Griindung unternommen?

12. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, mit welcher Intensitat ihr folgende Tatigkei-

ten wahrend des upCAT durchgefihrt habt:

gar nicht

sehr inten-

siv

+
+

Entwicklung der Geschéftsidee

Entwicklung des Businessplanes

Entwicklung des Produktes

Analyse der Kundenbedurfnisse

Kundenakquisition

Analyse der Konkurrenz

Analyse des Marktes

Investitions-/Kostenplanung

Liquiditatsplanung

Ol Ol O] O] O] 0| O] O] ©

O| O]l O] O] O] O] ©O| O] O

Ol Ol O] O] O] O] O] O O| ©

O| O]l O] O] O] O] O| O] O] +

Ol Ol O] O] O] 0| O] O] ©

Plan-/Erfolgsrechnung (Einnahmen/Aus-

gaben)

o

O

o

O

o

Abklarung rechtlicher Rahmenbedingun-
gen (bspw. Rechtsform, Patente etc.)

Evaluation und Beschaffung von Waren

und Produktionsmitteln

Organisation / Struktur des Griindungsvor-

habens

13. Welches Entwicklungspotenzial siehst du fur euer Griinderteam und in welchen Be-

reichen?
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14. Wo und bei welchen Themen siehst du noch Entwicklungspotenzial in eurem Ge-
schéaftsmodell?

15. Was sind die nachsten Schritte in eurem Griundungsprojekt?

16. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, in wie weit du den Aussagen jeweils zu-

stimmst:
stimme stimme voll
nicht zu Zu
-- - 0 + ++
Eine Karriere als Entrepreneur ist fiir mich
; O @) O @) O
attraktiv.
Ein Entrepreneur zu sein bietet aus meiner
Sicht mehr Vor- als Nachteile fur mich. © © © © ©
Wenn ich die Moglichkeit und Ressourcen
hatte, wirde ich gerne ein Unternehmen o O O o (0]
grunden.
Ein Entrepreneur zu sein wirde mir grof3e
. o O O O @) O
Zufriedenheit bringen.
Unter verschiedenen Mdglichkeiten, wiirde
: : O @] O @] O
ich es bevorzugen, Entrepreneur zu sein.
Um mein eigenes Unternehmen zu grin-
den und zu fuhren, wirde ich grof3e An- o @) 0] @] 0]
strengungen auf mich nehmen.

|
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stimme stimme voll
nicht zu Zu

- - 0 + ++

Es ist mein berufliches Ziel, Unternehmer
i (@) (0] (@) (@) (@)
ZU sein.

Ich habe die feste Absicht, zukinftig ein

Unternehmen zu griinden.

Ich habe bereits ernsthafte Uberlegungen,

ein Unternehmen zu griinden.

Wenn ich ein Unternehmen griinden
wirde, ware ich mit hoher Wahrscheinlich- 0] @) @) @] (0]

keit erfolgreich.

Wenn du dich dafiir entscheidest, ein Un-
ternehmen zu grunden, fir wie hoch
schéatzt du die Wahrscheinlichkeit, dass
deine engste Familie und ggfs. dein(e)
Partner(ln) diese Entscheidung guthei-

Ren?

Wenn du dich dafir entscheidest, ein Un-
ternehmen zu grunden, fur wie hoch
schatzt du die Wahrscheinlichkeit, dass 0] @) 0] @] 0]
deine Freunde diese Entscheidung guthei-

Ren?

Wenn du dich dafiir entscheidest, ein Un-

ternehmen zu grunden, fur wie hoch

schatzt du die Wahrscheinlichkeit, dass (@) O (@) O (0]
deine Kollegen diese Entscheidung guthei-

Ren?

Wie schéatzt du die Unterstitzung deines
Grundungsprojektes durch deine Familie 0] @) 0] @] (0]

und deine(n) Partner(In) insgesamt ein?

Wie schéatzt du die Unterstiitzung deines
Griundungsprojektes durch deine Freunde (0] (@) (0] (@) (0]

ein?

Wie schatzt du die Unterstlitzung deines
Grindungsprojektes durch deine Kollegen 0] @) (0] @] (0]

ein?

Ich stehe zu den Zielen, die ich verfolge. o o o O (0]

|
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stimme stimme voll
nicht zu zu
-- - 0 + ++
Es gelingt mir, auch unangenehmen Din-
gen bei schwierigen oder langfristigen Zie- 0] O o O (0]
len etwas Positives abzugewinnen.
In kritischen Situationen gelingt es mir ge-
lassen zu bleiben oder schnell wieder ge- (0] (@) (0] (0] (0]
lassen zu werden.
An schwierige Aufgaben und Ziele gehe
0] o] 0] 0] (0]
ich meist planvoll und strukturiert heran.
Unangenehme oder schwierige Dinge pa-
cke ich meist an, ohne mich sehr unter (@) O (@) O (0]
Druck zu setzen.
Schwierige Aufgaben gehe ich zlgig an,
. g g | g g9 o o o o o
ohne sie aufzuschieben.
Ich lasse mich bei der Erledigung von Auf-
) (@) O (@) O (0]
gaben leicht stéren und ablenken.
In schwierigen und komplexen Situationen
o ) 0] O 0] O (0]
entscheide ich mich schnell.

17. Wie stark stimmst du den Aussagen jeweils zu?

stimme stimme voll
nicht zu Zu
-- - 0 + ++
Das Feedback der Coaches war fiir uns
- (@) O (@) O (0]
wichtig
Das Feedback / der Austausch mit ande-
o 0] O 0] 0] (0]
ren Grindern war fiir uns wichtig
Der Vergleich mit anderen Griinderteams
- (@) O (@) O (0]
war fur uns wichtig
Es war fUr uns wichtig, unsere Annahmen
im Hinblick auf unsere Griindungsidee zu 0] @) 0] @] (0]
Uberprufen
Die Zusammenarbeit im Team hat sich
(@) O (@) O (0]
durch den upCAT verbessert
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Die Kommunikation im Team hat sich

durch den upCAT verbessert

Die Aufgaben/Rollen im Team sind durch

den upCAT transparenter geworden

Durch den upCAT haben wir uns mehr Zeit

fur die Grindung genommen

Durch den upCAT haben wir Methoden-
wissen bekommen, das uns bei der Griin- (@] (@] (@] (@) O
dung hilft

Durch den upCAT haben wir einen roten
Faden durch das Grindungsvorhaben be- 0] 6] 0] 0] (0]
kommen

Durch den upCAT haben wir neue Kon-

takte zu anderen Griindern bekommen

Durch den upCAT haben wir neue Kon-

takte zu Kunden bekommen

Durch den upCAT haben wir neue Kon-

takte zu Investoren bekommen

Durch den upCAT haben wir neue Kon-
takte zu Anderen in unserem Geschafts- (@] @] (@] (@] (e

umfeld bekommen

Durch den upCAT haben wir unser Netz-

werk qualitativ verbessert

Durch den upCAT haben wir unsere Grin-

dung friher hinterfragt

Durch den upCAT ist unsere Griindung ef-

fizienter geworden

Durch den upCAT haben wir mit unserer

Grundung an Geschwindigkeit zugelegt.

Durch den upCAT haben wir eine klare
Vorgehensweise fur unsere Griindung ge- (0] (@) (0] O (0]

funden

Durch den upCAT haben wir eine klare

Struktur fur unser Grinderteam gefunden

Durch den upCAT hat sich unser Blickwin-

kel auf unsere Griindung geandert

Durch den upCAT sind wir insgesamt fo-

kussiert geworden

|
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stimme stimme voll
nicht zu zu
-- - 0 + ++
Durch den upCAT haben wir neue Ideen
o ) (0] O (0] O (0]
gewonnen/ unsere Kreativitat gesteigert
Durch den upCAT sind wir in unserem
] 0] O o O 0]
Grundungsvorhaben sicherer geworden
Der Austausch mit anderen Grundern im
upCAT hat uns in unserem Grindungs- (0] (@) (0] (@) (0]
vorhaben bestérkt
Das Risiko unserer Grindung hat sich
0] o] 0] 0] (0]
durch den upCAT reduziert
Durch den upCAT fallen uns Grindungs-
) (0] O (@) O (0]
handlungen leichter
Unsere Vorgehensweise bei der Griindung
) . ) 0] o] 0] 0] (0]
ist durch den upCAT iterativ geworden
Durch den upCAT féllt es uns leichter,
) (@) O (@) O (0]
Feedback einzuholen
Durch den upCAT fallt es uns leichter, Kri-
0] O 0] O (0]
tik anzunehmen
Durch den upCAT haben wir unsere Pro-
) ) (0] O (@) O (0]
duktidee evaluiert
Durch den upCAT haben wir den Focus
0] o] 0] o] (0]
unseres Produktes gescharft
Durch den upCAT haben wir die Funktio-
(0] O (@) O (0]
nen unseres Produktes reduziert
Durch den upCAT haben wir den Prototy-
. ] 0] O 0] 0] (0]
pen erstellt / weiterentwickelt
Durch den upCAT haben wir Schwachstel-
len in unserem Griindungsvorhaben er- (0] (@) (0] (@) (0]
kannt
Durch den upCAT haben wir unseren Bu-
siness Plan entwickelt / fertiggestellt / ver- 0] @) 0] @] (0]
tieft
Durch den upCAT haben wir den Kunden-
i i (@) O (@) O (@)
mehrwert (CVP) ausgearbeitet/verfeinert

|
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stimme stimme voll
nicht zu zu
-- - 0 + ++
Durch den upCAT haben wir Alleinstel-
] 0] o] 0] o] (0]
lungsmerkmale herausgearbeitet
Durch den upCAT haben wir eine Wirt-
i ) (@) O (@) O (0]
schaftlichkeitsanalyse durchgefuhrt
Durch den upCAT haben wir Erlés- und
0] O 0] O (0]
Verkaufszahlen abgeschatzt
Durch den upCAT haben wir neue Mitar-
beiter gewonnen / identifiziert, dass wir (0] (@) (0] (@) (0]
neue Mitarbeiter benétigen
Durch den upCAT haben wir neue Kunden
) o 0] o] 0] 0] (0]
identifiziert
Durch den upCAT haben wir Pilotkunden
(0] O (@) O (0]
gewonnen
Durch den upCAT haben wir erste Kun-
0] O 0] O (0]
dengesprache durchgefiihrt
Durch den upCAT haben wir unser Kun-
(@) O (@) O (0]
densegment gescharft
Durch den upCAT haben wir Investoren
0] o] 0] o] (0]
gefunden
Durch den upCAT kdnnen wir uns vor In-
) (0] O (@) O (0]
vestoren besser prasentieren
Durch den upCAT haben wir Férdermég-
0] o] 0] o] (0]
lichkeiten evaluiert
Durch den upCAT haben wir den EXIST
; (@) O (@) O (0]
Antrag vorbereitet/gestellt
Durch den upCAT haben wir unser Marke-
) 0] O 0] 0] (0]
ting verbessert
Durch den upCAT haben wir unseren Ver-
; (@) O (@) O (0]
trieb verbessert
Durch den upCAT haben wir unseren Ziel-
) ) 0] o] (0] o] (0]
markt analysiert / fokussiert
Durch den upCAT haben wir unsere Wett-
i (@) O (@) O (@)
bewerber analysiert

|
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stimme stimme voll
nicht zu zu
- - 0 + ++
Durch den upCAT haben wir mdgliche
. ) O O O @) O
Substitute fur unser Produkt analysiert
Durch den upCAT haben wir gemerkt, wie
o : : O @) O @) O
wichtig rechtliche Themen sind
Durch den upCAT haben wir gemerkt, wel-
che Bedeutung Patente / Intellectual Pro- 0] O o O (0]
perty flr unsere Grindung haben.
Durch den upCAT kommen in unserer
i O @) O @) O
Grindung Zweifel friiher auf
Durch den upCAT féllt uns die Griindung
) O @] O @] O
leichter
Durch den upCAT hat sich unsere Griin-
) o O @) O @) O
dung professionalisiert
Durch den upCAT gehen wir unange-
O @) O @) O
nehme Aufgaben friher an

18. Bitte gib bei den folgenden Fragen an, in wie weit du den Aussagen jeweils zustimmst:

stimme stimme voll
nicht zu Zu

-- - 0 + ++
Unser Mentor hat die Technik unserer

(@) O (@) O (0]
Grindung verstanden
Unser Mentor hat das Geschéaftsmodell

0] o] 0] o] (0]
unserer Grindung verstanden
Unser Mentor hat uns geholfen, unsere
Grindung besser zu verstehen und zu (0] (@) (0] (@) (0]
strukturieren
Unser Mentor hat uns wichtige Impulse

0] O 0] 0] (0]
und Anregungen gegeben
Unser Mentor hat uns relevante Industrie-

(@) O (0] O (0]
kontakte eroffnet
Wir wirden unseren Mentor weiter emp-

0] o] (0] o] (0]
fehlen
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Anhang 3: Interviewleitfaden

l. Interviewleitfaden 1. Interview

1. Einfuhrung / Vorbereitung

Mit den Daten dieser Befragung untersuchen wir den upCAT und wollen die Grinder-
forderung am KIT wissenschaftlich untersuchen und weiter verbessern.

In diesem Interview geht es um deine Selbsteinschéatzung und subjektive Meinung.
Bitte schildere daher frei deine Sichtweise, erzéhle und ergénze bitte.

Hast du noch Fragen, bevor wir beginnen?

2. Personliche /Biografische Daten
Bitte nenne mir dein Geburtsjahr und

beschreibe mir kurz deinen Beruf und deinen Werdegang.

3. Befragung

3.1. Bitte erzahle mir von deinem Griindungsvorhaben.

Gafs. nachfragen:

Hast du schon eine konkrete Grindungsabsicht?

Wie lange lauft das Griindungsvorhaben bereits?

Was erhoffst du dir davon, ein Unternehmen zu griinden?

Wie wichtig ist es dir, dein eigenes Unternehmen zu griinden?

Wirdest du, um Dein eigenes Unternehmen zu grinden und zu fiihren, groR3e
Anstrengungen auf dich nehmen?

Welche Anstrengungen / Opfer hast du schon daftir gebracht?

3.2. Hast du bereits an anderen Griinderprogrammen teilgenommen oder andere

Foérderangebote genutzt?

Gdfs. nachfragen:

Wenn ja, welche?

|
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Was haben sie dir / deinem Startup gebracht?

Was hat dir gefehlt / was hat dir an diesen nicht so gut gefallen?

3.3. Hattest du bereits Kontakt zu anderen Griindern / Griinderteams?

Gdfs. nachfragen:

Wen ja, bitte beschreibe ihn naher.
Wie intensiv war der Kontakt?
Hat er dir bei deinem Grundungsvorhaben geholfen und wenn ja, wie?

3.4. Welche Schritte hast du im Hinblick auf die Griindung bereits unternommen?

Gafs. nachfragen:

Auf welchen Bereichen lag bisher der Schwerpunkt/Fokus bei der Entwicklung
des Griundungsvorhabens?

3.5. Was sind die nadchsten Entwicklungsschritte, die du fur das Griindungsvor-

haben siehst / geplant hast?

Gdfs. nachfragen:

Siehst du fir die weitere Entwicklung andere Schwerpunkte/Fokus-Bereiche,

als bisher?

3.6. Bist du bzw. ist dein Team bei der Griindung bisher einem Plan oder Vorge-
hensmodell gefolgt?
Einschétzung:
Auf einer Skala von 1-5:
Wie sehr stimmst du zu?
1. Wir haben am Anfang noch nicht klar gesehen, wo wir mit unserer Griindung
und unserem Produkt stehen wollen
2. Wir sind sehr flexible gestartet und haben versucht Vorteile aus unerwarteten
Mdglichkeiten zu ziehen.
3. Wir haben versucht, die Unsicherheit durch Vereinbarungen mit Kunden, Zu-
lieferern und anderen Unternehmen mdoglichst von Anfang an zu reduzieren.

4. Wir haben unser Vorgehen und unser Endprodukt fest geplant.

|
XLI



Anhang 3: Interviewleitfaden

5. Wir haben ausgehend von unseren Mdglichkeiten, Fahigkeiten und den uns
zur Verfigung stehenden Ressourcen Uberlegt, was wir ereichen kénnen.

6. Wir haben verschieden Produkten/Geschaftsideen ins Auge gefasst.

7. Das letzte Produkt/der Service, den ich herausgebracht habe, war ahnlich zu
meinem jetzigen.

8. Das letzte Produkt/der Service, den ich herausgebracht habe, ist sehr
unterschiedlich zu meinem jetzigen.

9. Unser Entscheidungen sind hauptséchlich von dem erwarteten Return/Ge-
winn gepragt.

10. Unsere Entscheidungen sind hauptsachlich davon gepragt, was wir verlie-
ren kénnten.

11. Wir haben unserer Idee erlaubt, sich weiterzuentwickeln je nachdem, wel-
che Mdglichkeiten sich ergeben haben

3.7. Bitte beschreibe deine eigene Rolle und deinen Beitrag zu dem Grindungs-

vorhaben.

Gdfs. nachfragen:

Welche sind nach deiner Meinung besonders wichtige Eigenschaften und Fa-
higkeiten fir einen Entrepreneur?

Verfugst du Uber diese?

Wo siehst du noch Entwicklungspotential fir dich selbst?

Was wiirde dich zu einem guten Entrepreneur machen?

3.8. Bitte beschreibe, wie du dein Grindungsteam wahrnimmst.

Gafs. nachfragen:

Wie sind die Féhigkeiten im Team verteilt?

Besitzt das Team deiner Meinung nach alle notwendigen Fahigkeiten / Eigen-
schaften fir die Grindung?

Schétzt du das Team eher homogen oder heterogen ein?

Wo siehst du Entwicklungspotential fur Ihr Team?

Wie empfindest du die Zusammenarbeit im Team?
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3.9. Welche Faktoren und Rahmenbedingungen sind fur den Erfolg deines Grin-

dungsvorhabens nitzlich, welche hinderlich?

3.10. Bitte beschreibe, wie du selbst mit schwierigen oder unangenehmen Auf-

gaben bei dem Grindungsvorhaben umgehst.

3.11. Bitte beschreiben, wie dein Team mit schwierigen oder unangenehmen Auf-
gaben bei dem Grindungsvorhaben umgeht.

3.12. Welche Erwartungen hast du an den upCAT?

4. Abschluss
Herzlichen Dank fur deine Unterstitzung.

Méochtest du noch etwas erganzen oder hast du Fragen?

. Interviewleitfaden 2. Interview

1. Einfihrung / Vorbereitung

Warmup upCAT/Verédnderung
o Wie hast du den upCAT erlebt?

2. Inhalte / Wirkungen des upCAT
Zeitraum 12 Wochen

o Was habt ihr seit Beginn des upCAT unternommen, um euer Grindungsvor-
haben voran zu bringen?

o Verglichen mit den 12 Wochen davor, wie stufst du den upCAT ein?

o Was habt ihr in den 12 Wochen vor dem upCAT in dieser Richtung getan?

o Sehtihr eine Veranderung in eurem Grindungsvorhaben, die ihr wohl nicht

erreicht hattet, wenn ihr die 12 Wochen ohne upCAT an der Grindung weiter

gearbeitet hatte? Wenn ja, welche?

Was hat der upCAT in deinem/eurem Griindungsvorhaben bewirkt/geandert?

Wie hat er sich ausgewirkt?

Wann und wie hast du die Anderung wahrgenommen?

Hat euch der upCAT in euerm Griindungsvorhaben genutzt, wenn ja, wie?

Was war im upCAT besonders hilfreich/was sollte verbessert werden/ wie hat-

tet ihr noch mehr erreicht?

O O O O O

Kickoff
o Wie hast du das Kickoff erlebt?
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Was hat es in deinem/eurem Griindungsvorhaben bewirkt/gedndert?

Wie hat es sich ausgewirkt?

Wann und wie hast du die Anderung wahrgenommen?

Was war beim Kickoff besonders hilfreich/was sollte verbessert werden/ wie
hattet ihr noch mehr erreicht?

O O O O

Focus-Week

Wie hast du die Focus-Week erlebt?

Was hat sie in deinem/eurem Grindungsvorhaben bewirkt/geandert?

Wie hat sie sich ausgewirkt?

Wann und wie hast du die Anderung wahrgenommen?

Was war in der Focus-Week besonders hilfreich/was sollte verbessert werden/
wie hattet ihr noch mehr erreicht?

O O O O O

Pitchen

Wie hast du das Pitch-Event erlebt?

Was hat es in deinem/eurem Griindungsvorhaben bewirkt/gedndert?

Wie hat es sich ausgewirkt?

Was war beim Pitch-Event besonders hilfreich/was sollte verbessert werden/
wie hattet ihr noch mehr erreicht?

O O O O

Bitte beschreibe deine eigene Rolle bei und deinen Beitrag zu dem Griin-
dungsvorhaben.

Hat sich diese durch den upCAT verandert?

Einschatzungsfragen:
Wie stark sind folgende Eigenschaften bei dir ausgepragt? (skala von 1 bis 5 —
kaum bis sehr hoch/stark)

deine Risikobereitschaft

dein Organisationstalent

deine Durchsetzungsfahigkeit

deine Ausdauer und Belastbarkeit

deine Fuhrungsqualitat

deine betriebswirtschaftlichen Kenntnisse
dein Marketing- und Verkaufstalent

deine Vernetzung / dein Netzwerk

Bitte beschreibe, wie du nach dem upCAT euer Grindungsteam wabhr-
nimmst.
Besitzt das Team deiner Meinung nach alle notwendigen Fahigkeiten / Eigen-
schaften fir die Grindung?

Wo siehst du Entwicklungspotential fir dein Team?
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Bitte beschreibe, wie dein persdnliches Umfeld heute zu deiner Grindungs-
idee steht.

Gdfs. nachfragen:

Wie glaubst du wird dein engstes Umfeld (Familie, Freunde, Kollegen) reagie-
ren, wenn du ein Unternehmen griindest? (Entrepreneurial Intention / SN)

Fiar wie wahrscheinlich haltst du es, dass sie deine Entscheidung guthei3en?
(Entrepreneurial Intention / SN)

Fur wie wahrscheinlich haltst du es, dass sie dich dabei unterstitzen? (Entre-
preneurial Intention / SN)

Welche Faktoren und Rahmenbedingungen sind fir den Erfolg deines Griun-
dungsvorhabens aus deiner heutigen Sicht nitzlich, welche hinderlich?

Abschluss
Herzlichen Dank fur deine Unterstitzung.

Mochtest du noch etwas erganzen oder hast du Fragen?
Was war besonders hilfreich/was sollte verbessert werden/ wie hattet ihr noch
mehr erreicht?
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Anhang 4: Korrelation Gesamtintention - Aktionen

Gesamtintention

Gesamtintention vor | Gesamtintention wéhrend nach
Entwicklung der Ge- Korrelation nach . .
schéftsidee vor Pearson 0,256 -0,090 0,263
tsig'gn'f'kanz (2-sei- 0,044 0,506 0,046
N 62 57 58
Entwicklung des Business- Korrelation nach
planes Pearson -0,002 -0,111 0,186
tSigljg);nlflkanz (2-sei- 0,985 0412 0.162
N 62 57 58
Entwicklung des Produktes Korrelation nach -
Pearson 0,009 -0,017 0,401
tsig'g”'f'kanz (2-sei- 0,944 0,901 0,002
N 62 57 58
Analyse der Kundenbe- Korrelation nach
dirfnisse Pearson 0,090 -0,025 0,239
tSigljg);nlflkanz (2-sei- 0485 0.852 0,070
N 62 57 58
Kundenakquisition Korrelation nach
Pearson 0,066 0,052 0,180
tsié%”'f'kanz (2-sei- 0,608 0,701 0,175
N 62 57 58
Analyse der Konkurrenz Korrelation nach .
Pearson -,294 -0,258 -0,043
tSigljg);mflkanz (2-sei- 0,020 0,053 0,750
N 62 57 57
Analyse des Marktes Korrelation nach
Pearson -0,239 -0,163 0,136
tsiég)]”'f'kanz (2-sei- 0,062 0,225 0,310
N 62 57 58
Investitions-/Kostenpla- Korrelation nach .
nung Pearson -0,126 0,066 0,269
tSigllg);nlflkanz (2-sei- 0328 0,625 0,041
N 62 57 58
Liquiditatsplanung Korrelation nach
Pearson -0,088 -0,073 0,079
tsiég)]”'f'kanz (2-sei- 0,497 0,592 0,554
N 62 57 58
Plan-/Erfolgsrechnung Korrelation nach
(Einnahmen/Ausgaben) Pearson 0,154 -0,066 0,157
tSiég)]nlflkanz (2-sei- 0,232 0,627 0,240
N 62 57 58
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Abklarung Rechtlicher Korrelation nach N
Rahmenbedingungen Pearson -0,048 -263 0,109
(bspw. Rechtsform, Pa- Signifikanz (2-sei-
tente etc.) tigﬁ’ ( 0,713 0,048 0,416
N 62 57 58
Evaluation und Beschaf- Korrelation nach
fung von Waren und Pro-  Pearson 0,113 0,175 0,032
duktionsmitteln Signifikanz (2-sei- 0.381 0193 0.810
tlg) ’ i) i)
N 62 57 58
Organisation / Struktur des  Korrelation nach "
Grindungsvorhabens Pearson -0,036 -0,218 330
Signifikanz (2-sei- 0778 0103 0011
tig) ' ) ,
N 62 57 58

*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant.

** Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant.
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