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Matthias Klopp

• BWL-Studium an der TU Berlin

• Workshops zur Ideenfindung und -umsetzung neben dem Studium 

• 1999 Gründung der Ideenagentur „Knack die Nuss!“ (Produkt- und 
Serviceentwicklung, Marketing, Unternehmensberatung, 
Gründeroaching) im heimischen Wohnzimmer

• 2002 Start der Website www.gruenderland.de 

• Heute: Internet Marketing für Dienstleister und Betrieb eigener 
Websites
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Marketing für
Gründer
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Wieviele von Ihnen wollen wirklich ein 
eigenes Unternehmen gründen?
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Wieviele von Ihnen haben schon 
eine Geschäftsidee?
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Wieviele von Ihnen haben schon 
einen Firmennamen?
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Wieviele von Ihnen haben schon 
ein Marketingkonzept?
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Was ist Marketing?
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Die 4 Ps?

• Produktpolitik (Product)�
• Kontrahierungspolitik (Price)�
• Kommunikationspolitik (Promotion)�
• Distributionspolitik (Place)�
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Noch mehr Ps (Quelle wikipedia) :

• Processes - siehe Prozessmanagement
• Packaging - siehe Verpackung
• People oder Persons - siehe Personalpolitik
• Politics - siehe Lobbying
• Physics - siehe Corporate Identity
• Physical Evidence - (Ladengestaltung usw.)�
• Personal Politics
• Physical Facilities - Ausstattungspolitik (Welche phy. Ausstattung 
soll vorhanden sein, also z.B Art des Gebäudes, Rezeption usw.)�
• Public Voice - das Erscheinen in Blogs, Communities und durch 
Multiplikatoren.
• Product Positioning
• Pamper
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Definition aus meinem Studium:

„Marketing ist alles, was vom 
Kunden wahrgenommen wird.“
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Soviel zur Theorie.

Und die Praxis?
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Wann wurde Marketing
für mich als Gründer

zum 1. Mal 
„lebendig“?
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Vor Jahren rief mich eine verzweifelte Gründerin an, die einen neuen 
Süßigkeitsladen aufgemacht hatte. Ihr ursprüngliches 
Marketingbudget betrug damals 10.000 DM. 

Für die gesamte Summe hatte ihr eine "Werbeagentur" ein Logo, 
Briefpapier und Visitenkarten gemacht.

Wieviele Kunden hat ihr das gebracht? 
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Richtig: Null. 

Und das komplette Marketingbudget war verbraten.
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Marketing für Gründer
bedeutet Geld in die Kasse

zu bekommen.
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... und zwar schnell!
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Die zwei großen Probleme des Gründers 
bei der Kundenakquise:

� Kein Schwein kennt Sie, also brauchen Sie Aufmerksamkeit.

� Kein Mensch vertraut Ihnen, denn Sie sind als Gründer ein 
unbekannter Frischling im Markt (selbst, wenn ein möglicher Kunde 
auf Sie aufmerksam wird, müssen Sie ihn noch dazubringen, die 
Hemmschwelle zu überwinden, bei Ihnen auch zu kaufen).
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Warten Sie nicht einfach!
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Fangen Sie mit Ihrem Marketing 
so früh wie möglich an!
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Wie sind wir an die ersten 
beiden Aufträge gekommen?
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1. Rechnung über PR-Aktion

• Ideenwettbewerb Knack die Nuss! Ausgeschrieben
• Berliner Lokalpresse informiert
• Fast mehr Artikel als Teilnehmer gehabt
• Erste Anfragen bekommen

Mehr dazu später ...
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2. Rechnung durch eine Empfehlung

Bekannter meines Partners hat uns als „Ideenschmiede“
weiterempfohlen.
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Aber woran arbeiten die 
meisten Gründer, sobald sie 

eine Geschäftsidee 
gefunden haben?
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Antwort:

Am Firmennamen.

(Ein Grund: Dafür braucht man auch noch kein Geld.)�
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Wie wichtig ist der
Firmenname?
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Der Firmenname ist eine 
der günstigsten, 
effektivsten & häufig 
vernachlässigten 
Marketingentscheidungen.
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Wie finde ich einen
guten Firmennamen?
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Meins & Co.

Namensfindung 
für Gründer

eBook zum kostenlosen Download unter:

meinsundco.gruenderland.de
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"Der Unterschied zwischen dem fast 
richtigen Wort und dem richtigen Wort ist 
wie der Unterschied zwischen einem 
Glühwürmchen und einem Blitz."

- Mark Twain -
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Wie komme ich auf meinen 
Firmennamen?

• Soll ich einfach meinen Familiennamen nehmen?
• Oder die Anfangsbuchstaben der Vornamen aller Mitgründer?
• Wie wäre es mit der Adresse unseres Firmensitzes?
• Lass uns einfach mal im Lexikon nachschlagen!
• Oder was Englisches?
• Was ist mit Latein, vielleicht gibt es da was?
• Oder was "Hippes und Cooles"?
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Abkürzungen als Firmennamen
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Haben Sie auch schon an eine Abkürzung 
als Firmennamen gedacht?
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Haben Sie auch einen millionenschweren 
Werbetat, um diese Abkürzung 

bekannt zu machen?
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• Antquarium
• Blume 2000
• Blumenoase
• Greenpeace
• Hotmail
• HP deskjet
• Interbrand
• Kraxel.com
• Laserline
• Lotus Travel
• Microsoft
• Monis flinke Schere
• Nomen
• PhysioFit
• Pure Life
• Putzfee
• Quicksnap
• Seaworld
• WhiteSmile

Was steckt wohl dahinter?
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• Antquarium (durchsichtige Ameisenfarm, „ant“ engl. für Ameise)�
• Blume 2000 (Blumenladen)�
• Blumenoase (Blumenladen)�
• Greenpeace (Umweltschutzorganisation)�
• Hotmail (kostenloser E-mail-Service)�
• Hp deskjet (Tintenstrahldrucker, Deskjet = "Tischdüse")�
• Interbrand (Namensagentur für internationale Marken)�
• Kraxel.com (Online-Shop rund ums Wandern und Zelte)�
• Laserline (digitale Druckerei)�
• Lotus Travel Service (Reiseveranstalter für Asien)�
• Microsoft (Softwareunternehmen)�
• Monis flinke Schere (Frisörsalon)�
• Nomen (Namensagentur)�
• PhysioFit (Physiotherapiepraxis)�
• Pure Life (Parfum)�
• Putzfee (Reinigungsservice)�
• Quicksnap (Wegwerffotoapparat)�
• Seaworld (Aquarium)�
• WhiteSmile (Zahnkosmetikstudio)�
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Bei einem jungen und kleinen 
Unternehmen sollte beim Namen auf 
den ersten Blick klar sein, was das 
Geschäft ist und was es bietet. 
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Warum es dem Kunden unnötig schwer 
machen? 

Sagen Sie schon mit Ihrem Firmennamen, 
wofür Ihr Unternehmen steht. Umso 
schneller wird aus einem Interessenten ein 
zahlender Kunde. Genau dafür sorgt ein 
sogenannter "beschreibender" 
Firmenname. 
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Beschreibende Produktnamen: 

• African Blue (Kaffee)�
• Bionade (Getränk, biologisch gebraut, ohne Alkohol)�
• Brazil Mild (Kaffee)�
• Denttabs (Zahncreme als Tablette)�
• Guatemala Grande (Kaffee)�
• Lila Pause (Schokoriegel)�
• Louflée (Luftschokolade)�
• Nussini (Nuss-Waffel-Schnitte)�

• Perlweiß (Zahncreme)
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Fällt Ihnen etwas auf?
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LOGISCHE
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LIMO
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Schritt 1: Konzentrieren Sie Ihre Botschaft

Erinnern Sie sich noch, dass fast alle (beschreibenden) Firmen- und 
Produktnamen aus zwei Teilen bestehen? Genauso sollen Sie es 
jetzt auch machen: Konzentrieren Sie sich auf ZWEI Botschaften, die 
der Name vermitteln soll. Sie können nicht mit einem Namen alles 
sagen. Konzentrieren Sie sich deshalb auf die beiden wichtigsten
Botschaften!

Was soll Ihr Firmenname dem Kunden auf den ersten Blick 
vermitteln?

Ihre 1. Botschaft: ........................

Ihre 2. Botschaft: ........................
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Schritt 1: Konzentrieren Sie Ihre Botschaft

Wir nehmen den kirchlichen Kindergarten als Beispiel und wählen die 
Worte "kindlich" und "Kirche".
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Schritt 2: Sammeln Sie Assoziationen

Sammeln Sie zu den beiden Worten jeweils unabhängig voneinander 
so viele Assoziationen wie möglich.
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Für "kindlich" beispielsweise: 

klein
lustig
Zwerg
-lich
lachen
hopsen
große Augen
-is
mini
Schar
-chen
Kinder
Bengels
frei
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Zu "Kirche" könnten Ihnen folgende Stichworte einfal len: 

Kirchturm Herberge
Turmspitze Krippe
Gebet Gemeinde
Luther St. Petri
Thalar
Altar
Singen
evangelisch
Kirchenschiff
Bibel
Moses
Schilf
Bastkörbchen
Apostel
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Schritt 3: Verknüpfen Sie die Assoziationen 
zu Namen

Schreiben Sie die beiden Listen jeweils auf ein Blatt Papier. Dann 
legen Sie die beiden Blätter nebeneinander und kombinieren Sie die 
beiden Listen kreuz und quer zu möglichst vielen neuen Namen 
(auch "brainstormen" genannt). Natürlich können Sie auch einfach 
einzelne Worte als Sprungbrett für ganz neue Namen benutzen!

WICHTIG: Schreiben Sie wirklich alle Einfälle auf, egal wie verrückt 
sie klingen.
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"kindlich": 

klein
lustig
Zwerg
-lich
lachen
hopsen
große Augen
-is
mini
Schar
-chen
Kinder
Bengels
frei

"Kirche": 

Kirchturm
Turmspitze
Gebet
Luther
Thalar
Altar
Singen
evangelisch
Kirchenschiff
Bibel
Moses
Schilf
Bastkörbchen
Apostel
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Und das kann dabei herauskommen:

Die kleinen Apostel
Moses Körbchen
Lutherzwerge
Krippenzwerge
Zwergenkrippe
Petrischar
Petriland
Krippchen
Lutherlis
Die Kirchturmmäuse
Engel & Bengel
...
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Schritt 4: Auswerten, Auswählen und der 
Feinschliff

Manchmal haben wir nach dem Brainstorming schon ganz 
brauchbare Namen in der Liste. Aber es fehlt noch der 
entscheidende „Durchbruch“. Dann helfen oft zwei scheinbar 
entgegengesetzte Strategien:
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Strategie 1: Zerbrechen Sie sich den Kopf! 

Nehmen Sie einen Begriff, der Ihnen schon ganz gut gefällt und 
versuchen Sie mit aller Kraft ihn noch besser zu machen. So wird aus 
„Kirchturmmäuse“ vielleicht das griffigere „Kirchenmäuse“.
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Strategie 2: Schlafen Sie eine Nacht drüber!

Oder auch zwei oder drei Nächte. Manchmal müssen wir das 
Problem, an dem wir gerade arbeiten, fast vergessen und plötzlich 
spuckt unser Unterbewusstsein die Lösung aus. Dann heißt es 
endlich: „Ich hab's!“ So entstand bei mir in der Namensliste für den 
kirchlichen Kindergarten der Name „Engel & Bengel“.
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Erst jetzt  sollen Sie Ihre Namensideen bewerten, modifizieren und 
die besten nach Ihren oben festgelegten Kriterien auswählen.

Vermittelt der Name Ihre zwei Botschaften? 
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Beispiele für so entstandene Firmennamen

„Reinigen“ + „Service“ = „Putzfee“

„Problemlösung“ + „ungewöhnlich“ = „Knack die Nuss!“

„Unternehmensgründung“ + „Rundum-Service“ = „Gründerland“

„Internetportal“+ „Zelte“ = „Zelte-Online.de“
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Was hat uns der Firmenname 
„Knack die Nuss!“ gebracht?
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Der Firmenname ist eine 
der günstigsten, 
effektivsten & häufig 
vernachlässigsten 
Marketingentscheidungen.
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Warum kann ein guter 
Firmenname so günstig 
und effektiv sein?
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Ein guter Firmenname ...

• erregt Aufmerksamkeit
• verkauft bereits das Unternehmen bzw. Produkt
• lässt sich leicht merken
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Aber ein guter Firmenname 
allein bringt noch keine 
Kunden ...
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Die zwei großen Probleme des Gründers 
bei der Kundenakquise:

� Kein Schwein kennt Sie, also brauchen Sie Aufmerksamkeit.

� Kein Mensch vertraut Ihnen, denn Sie sind als Gründer ein 
unbekannter Frischling im Markt (selbst, wenn ein möglicher Kunde 
auf Sie aufmerksam wird, müssen Sie ihn noch dazubringen, die 
Hemmschwelle zu überwinden, bei Ihnen auch zu kaufen).
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Wie bekomme ich
Aufmerksamkeit?
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Eigentlich wollten wir mit dem Wettbewerb nur die Präsentation unserer damaligen 
Ideenworkshops auf einer Messe an der Freien Universität Berlin für Studenten 
aufpeppen. In dem Ideenwettbewerb hatten wir zu Lösungen für drei Probleme 
aufgerufen und einfach so zusätzlich eine kurze Pressemitteilung an die lokale Berliner 
Presse geschickt. Das überraschende Ergebnis: 

Wir hatten fast mehr Presseberichte als Teilnehmer und so war der Name "Knack die 
Nuss!" auch für unsere spätere Agentur geboren. Später haben wir einen kostenlosen 
Workshop "Verdammt, ich brauche eine Idee!" angeboten, der dann ebenfalls in einer 
Berliner Zeitung mit einem 5-Zeiler angekündigt wurde. Diese beiden 
Pressemitteilungen und unsere Website haben ausgereicht, dass in der Presse über 
Jahre immer wieder mal über unsere Agentur Knack die Nuss! berichtet wurde.

Die einfachen Zutaten:

Eine Marketingaktion (hier: Pressemitteilung zu einem Wettbewerb) mit einem 
unwiderstehlichen Angebot (hier: mit einer Idee Geld zu gewinnen).



74Ringvorlesung "Entrepreneurship" 11. Dezember 2007

© 2007 Matthias Klopp

Machen Sie eine richtige 
Marketingaktion 

mit einem unwiderstehlichen 
Angebot.
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Was macht ein Angebot 
unwiderstehlich?
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Wann hat Ihnen das letzte Mal 
jemand ein unwiderstehliches 

Angebot gemacht?
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Shiseido Beauty Lounges

Kostenlose Behandlung mit einer computergestützen Hautanalyse, 
eine kosmetischen Gesichtsbehandlung und Schminken mit 
Shiseido Produkten.
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Seat: Probefahrt für Streikopfer
25.10.07 – Anlässlich der Bahnstreiks bietet Seat an acht deutschen Hauptbahnhöfen 
eine kostenlose Probefahrt zum Arbeitsplatz an. Unter dem Motto "Pendleroffensive" 
stehen zwischen fünf Uhr und neun Uhr sowie von 15 Uhr bis 18 Uhr auffällig gelb 
lackierte Kompaktfahrzeuge vom Typ Seat Leon Cupra mit 177 kW/240 PS Leistung 
bereit. Die Aktionen finden in Berlin, Hamburg, Frankfurt am Main, München, 
Wolfsburg, Braunschweig, Hannover und Kassel statt. Weitere Informationen gibt es 
unter www.pendleroffensive.de. mid/hh 
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Die Heimwerkermarktkette Bauhaus bietet Wochenendseminare für 
Frauen an. Dort lernen Frauen von professionellen Handwerken wie
richtig tapeziert, gestrichen und gebohrt wird. Ich kenne eine Frau, 
die regelmäßig daran teilnimmt. Sie berichtet, dass die Seminare 
immer voll sind und Spaß machen. Außerdem scheint sie dort 
wirklich was zu lernen. Sie hat gerade zum ersten in ihrem Leben
angefangen, ihre Wohnung neu zu streichen. Ganz allein und ohne 
fremde Hilfe. 

Wo hat Sie die Farben und Pinsel wohl gekauft?
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Was macht ein Angebot 
unwiderstehlich?
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Mir wird etwas angeboten, das 
ich haben will ...
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und ich gehe k (aum )ein
Risiko ein.
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Hier noch einige weitere Ideen und Anregungen:

• ein Frisörsalon schneidet in der Eröffnungswoche kostenlos die Haare
• eine Physiotherapiepraxis bietet zur Eröffnung kostenlose Massagen 
und in der Anfangszeit kostenlose Rückenschulkurse an
• ein Unternehmensberater bietet eine kostenlose Erstberatung an 
(wichtig: BERATUNG, nicht einfach nur ein Gespräch und der Rat 
kostet dann doch extra)�
• eine neue Eisdiele gibt in der ersten Woche Kindern aus den 
umliegenden Schulen eine kostenlose Kugel Eis
• ein Fitnessstudio bietet eine kostenlose Schupperwoche mit vorheriger 
Leistungsprüfung und Trainingsberatung an
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Zusätzlicher Effekt von Marketingaktionen 
mit einem unwiderstehlichen Angebot:

Mundpropaganda 
/ Viral Marketing
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Wie gewinne ich das
Vertrauen der Kunden?



87Ringvorlesung "Entrepreneurship" 11. Dezember 2007

© 2007 Matthias Klopp

Wie gewinne ich Vertrauen?

• Referenzen
• Nachprüfbare Belege / Beweise
• Kostproben
• Garantien
• Professionalität (Auftreten, Außendarstellung, Kommunikation)�
• Bekanntheit / PR
• Service
• Mitgliedschaften / Zertifikate
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"Kostproben"
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Beispiele für "Kostproben" von Dienstleistern:

• Bei vielen Beratern und Coaches, die sich noch nicht etabliert haben, 
ist die erste Stunde kostenlos.

• Dienstleister können ihren Wunschkunden kostenlos Informationen 
und Tipps geben. Zum Beispiel in Form von Checklisten, Artikeln im 
Internet oder auch kleinen Seminaren. Wir haben auf der Website 
unserer Ideenagentur Tipps zur Ideenfindung veröffentlicht und so auch 
Kunden für unsere Kreativitätsworkshops gewonnen. Natürlich müssen 
diese kostenlosen Informationen auch wertvoll und nützlich sein.
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Marketingempfehlungen 
für Gründer:
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Finden Sie einen 
beschreibenden Firmennamen.
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Machen Sie gleich zu Beginn 
eine richtige Marketingaktion 
mit einem unwiderstehlichen 

Angebot.
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Erstellen Sie Website, 
die verkauft!

(z.B. durch ein unwiderstehliches Angebot) ����
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Wie gewinne ich Kunden im Internet?

Folgende drei Schritte machen aus einer Website ein effektives Tool 
zur Kundenakquise:

1. Potentielle Kunden auf die Website bringen (und nicht 
irgendwelche Besucher).

2. Besucher vom Produkt überzeugen (Vertrauen ist alles, denn 
Surfer sind sehr skeptisch).

3. Den Verkauf online abschließen oder den Kundenkontakt 
herstellen (der Kunde muß beim ersten Mal anbeißen, eine zweite 
Chance gibt es meistens nicht).
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Stichwort „Kundenservice“

„Underpromise, overdeliver.“
Carl Sewell, 
amerikanischer Autohändler

Weniger versprechen, mehr liefern.

Begeistern Sie Ihre Kunden, indem Sie Erwartungen übertreffen.
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Die Geheimnisse erfolgreichen Marketings:

1. Machen Sie einen Marketingplan
2. Setzen Sie ihn um.
3. Hören Sie nie damit auf.

Nach Jay Conrad Levinson, 
Erfinder des Guerilla Marketing
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Gründer haben viele Fragen:

Wie bekomme ich meine ersten Referenzen?

Wie finanziere ich meine Geschäftsidee?

Hat meine Geschäftsidee Potential?

Wie finde ich die besten Berater 
und Dienstleister für mein Unternehmen?

Wie soll ich meine Preise festsetzen?

......
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Antworten auf diese Fragen und 
noch einige andere finden Sie unter:

www.gruenderland.de
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Noch Fragen zum 
Vortrag?


