
Gründungsbetreuung für Selbsthilfegenossenschaften 
– das Phasenmodell der innova eG – 

 
Die innova – Entwicklungspartnerschaft für Selbsthilfegenossenschaften begleitet gründungsinteres-
sierte Gruppen bzw. Teams. Ziel ist es, über professionelle Projektentwicklung in den Fällen, in de-
nen es sich als zweckmäßig erweist, den Aufbau einer wirtschaftlich tragfähigen Genossenschaft zu 
unterstützen. Die Begleitung orientiert sich an einem Vier-Phasenmodell. Dieses Modell wurde an-
hand der vielfältigen Erfahrungen der ProjektentwicklerInnen entwickelt, um die Gründungsgruppe 
möglichst effektiv und zeitsparend bei der Gründung und der Stabilisierung ihrer Genossenschaft zu 
betreuen. In diesem Zusammenhang ist es wichtig, dass sich die GründerInnen im Klaren darüber 
sind, dass die Phasen notwendigerweise aufeinander auf bauen. Das bedeutet letztlich, wenn in einer 
Phase nicht die wesentlichen Aufgaben bzw. Fragestellungen abgeklärt wurden, rächt sich dies in 
der nächsten. Der angestrebte Professionalisierungs- und Kostenvermeidungsaspekt geht verloren. 

Auch wenn es bei den Phasen an verschiedenen Stellen Parallelen zu Gründungen von Einzelperso-
nen gibt, sind durch die Gegebenheiten der Gründungen – Benachteiligte am Arbeitsmarkt und 
Gruppe – Besonderheiten zu beachten, die andere Entwicklungsagenturen bzw. Beratungseinrich-
tungen für Unternehmensgründungen nicht bieten können. Unterschieden werden in Analogie zu 
dem Modell der Gründungsinitiativen, die im Verband Deutscher Gründungsinitiativen (VDG) zu-
sammengeschlossen sind, die Orientierungsphase, die Planungsphase (auch Konzeptphase), die 
Gründungsphase und die Stabilisierungsphase. Selbstverständlich ist jede Gruppe anders, so dass 
nicht immer alle Herausforderungen bzw. Fragestellungen für alle zutreffen. Dennoch geben die 
verschiedenen Aspekte einen guten Überblick, was von Gruppen beachtet werden sollte, die aus am 
Arbeitsmarkt Benachteiligten bestehen oder diese zumindest teilweise in die Unternehmensgründung 
als aktiv Beteiligte integrieren wollen. 

1. Die Orientierungsphase 

Ziel der Orientierungsphase ist es abzuklären, ob die Gruppe von Interessierten sich entschließt, eine 
Genossenschaftsgründung zu verfolgen, ihr Vorhaben in anderen Formen ernsthaft weiterentwickeln 
will oder das Ganze erst einmal abbricht. Im Mittelpunkt steht dabei immer, wenn auch zu diesem 
Zeitpunkt oft noch ungenaue bzw. nur sehr allgemein formulierte Geschäftsidee. Ein Teil der Grup-
pe steht zumindest vorläufig fest. Diese Mitglieder unterschreiben einzeln am Ende der Orientie-
rungsphase eine Vereinbarung mit innova darüber, dass sie eine Qualifizierung und Begleitung für 
eine Genossenschaftsgründung in Richtung der gemeinsamen Geschäftsidee systematisch verfolgen. 
Diese Zielvereinbarung ist rechtlich, insbesondere hinsichtlich der Rechtsform Genossenschaft, nicht 
bindend, sondern beinhaltet vor allem eine schriftlich formulierte Absichtserklärung über das weitere 
Vorgehen. Darin enthaltene zu bezahlende oder abzurechnende Module sind allerdings verbindlich 
zu vereinbaren. 

Die Orientierungsphase ist nicht nur dann erfolgreich abgeschlossen, wenn anschließend eine Ge-
nossenschaftsgründung weiterverfolgt wird. Als Erfolg gilt grundsätzlich, wenn am Ende der Orien-
tierungsphase eine sachbezogene fundierte Entscheidung gefällt wird. Diese kann auch negativ ge-
genüber einer Unternehmensgründung ausfallen, beispielsweise, wenn die Gruppe nicht in der Lage 
ist, eine gemeinsame Geschäftsidee zu formulieren oder wenn sich die Geschäftsidee schon relativ 
schnell sich als nicht tragfähig für eine Gruppengründung erweist. Ähnliches gilt für die Entschei-
dung zugunsten einer anderen Rechtsform, beispielsweise weil die Gründergruppe klein und über-
schaubar bleiben soll oder weil ein Teil der Interessierten nicht bereit ist, in die gemeinschaftliche 
Verantwortung zu gehen. Wichtig ist also, dass über Information und Moderation die Entscheidung 
unabhängig vom inhaltlichen Ergebnis schneller und fundierter zustande kommt und so Zeit und 
Aufwand seitens der Beteiligten, aber auch Einsparungen bei den Fördermittel gebenden Institutio-
nen zustande kommen. 
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Fragestellung 

Herausforderung  

 

Von innova angebotene 

Methoden und Instrumente  

Angestrebtes  

evaluierbares Ergebnis 

1. Kontaktaufnahme durch 
den/die VertreterIn einer 
Gruppe oder durch innova 

 

Kurzinformation über innova / 
anfordern von schriftlichen Un-
terlagen über das Projekt 

 

Vorliegen einer schriftlichen 
Skizzierung der Geschäftsidee 
(Formulierung in Form einer Sei-
te)  

2. Gründungsinteressierte 
suchen nach Fachleuten, 
die ihnen für eine gemein-
same Unternehmensgrün-
dung weiterhelfen 

Orientierungsgespräch mit der 
Gruppe oder Gruppenvertretung 
 
Information über das Leistungs-
spektrum von innova anhand 
des Phasenmodels 
 
Bei ernsthaftem Interesse an 
einer Genossenschaftslösung 
(bzw. auch anderen Modellen 
mit genossenschaftsähnlichen 
Elementen), unterbreitet innova 
ein Angebot für die Orientie-
rungsphase, unter Angabe der 
Kosten 

Wechselseitige Zusage über eine 
vorläufige Zusammenarbeit 
zwecks Orientierung / schriftliche 
überschaubare Vorlage über die 
verfolgte Geschäftsidee, Ausfül-
len eines Projektsteckbriefs 

 

3. Unsicherheit über die Rea-
lisierbarkeit der Genossen-
schaftsidee 

 

Kennen lernen und Erfahrungs-
austausch über Best practice 
(Fallbeispielen) durch Projekt-
darstellungen, Filme und Pro-
jektbesuche 

 

Bereitschaft die Genossenschaft 
als Organisationsform zu verfol-
gen 

 

4. Unkenntnis über die ge-
nossenschaftliche Rechts-
form 

 

a) Orientierungsangebot zum 
Thema Genossenschaft / Infor-
mationsbereitstellung zur Re-
flexion einer Genossenschafts-
gründung 
b) Infoseminar über Rechtsfor-
menvergleich und über die ge-
nossenschaftliche Rechtsform 

 

Feedbackschleife in Form einer 
schriftlichen Abfrage der persön-
lichen Einschätzung zu den Vor- 
und Nachteilen der genossen-
schaftlichen Rechtsform 

 

5. Fehlendes Selbstbewusst-
sein und Unklarheiten über 
eigene Motivation und Zu-
kunftsvorstellungen 

Herausarbeiten der persönli-
chen Stärken, Fähigkeiten und 
Vorlieben nach Methoden von 
Nelson-Bolles angepasst an 
Gruppen- und Teamentwick-
lungserfordernisse 
 

Erweiterung der gedanklichen 
Möglichkeiten der einzelnen Mit-
glieder der Gruppe zur eigenen 
beruflichen Zukunft, Ermutigung 
zu selbst gewählter Tätigkeit  
 
Gründungsinteressierte, ihre Mo-
tivation und ihre Ziele haben ei-
nen ersten Klärungsprozess 
durchlaufen 
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6. Unklarheit über Profile 
und Fähigkeiten bezogen 
auf Teamarbeit für eine 
gemeinsame Selbsthilfe 

Abklären des Gruppen- bzw. 
Kooperationsprofis nach  
INSIGHTS MDI® -Profile als 
Methode und Vorgehen  
(INSIGHTS International® 
Deutschland GmbH 
Klettgaustr. 21 
79761 Waldshut - Tiengen 
Tel. 07741/96940, Fax 
07741/969420 
www.insights.de / in-
fo@insights.de) 
 

Vorliegen eines Gruppenprofils 
bzw. der Stabilität der Gruppe 
und Schlussfolgerungen über die 
notwendigen Schritte zur Ent-
wicklung der Gruppenkohäsion 
 

7. Unklarheit über den erfor-
derlichen Qualifizierungs-
bedarf  

 

Bildungsbedarfsanalyse (BBA) 
(Prüfung der Gründungs- und 
Qualifizierungsvoraussetzun-
gen)  

 

Qualifizierungsbedarf steht fest 
 
Bildungsbedarfsplan und Curricu-
lum für die Qualifizierung 

 

8. Teamfähigkeit und Moti-
vation der Gruppe soll 
weiterentwickelt werden 

 

Turmspiel / Fünfecklegespiel 
etc. 
 
Einzel- und Gruppengespräche 
dazu) 

Schriftliches Protokoll über die 
gemeinsamen Reflektionen nach 
den Teamspielen und zu den ver-
schiedenen Gesprächsformen 
 

Unsicherheit, ob die Ge-
schäftsidee genug hergibt 
 

Informationen über Gestal-
tungsmöglichkeiten und geeig-
neten Beratungsmöglichkeiten 
 

Geschäftsidee wird genauer ge-
fasst (nach Struktur-Vorgabe der 
innova) 
 

9. Unsicherheit über Auf-
wand und Kosten der Pro-
jektentwicklung sowie po-
tentielle Finanzierungs-
möglichkeiten 

 

Besprechung des Aufwands der 
Projektentwicklung und der 
Gründungsbegleitung ein-
schließlich des Qualifizierungs-
aufwand in Form eines Curricu-
lums  

 

Aufwandseinschätzung und ge-
gebenenfalls Finanzierungsmög-
lichkeiten durch Bundesagentur 
für Arbeit, Ausgründungsprojekt-
träger und/oder andere Finanzie-
rungsmöglichkeiten 
 

10. Unsicherheiten über Ver-
antwortlichkeiten (Rechte 
und Pflichten) 

 
Regelbedarf zur weiteren 
Zusammenarbeit mit der 
innova eG 

 

Besprechung der vertraglichen 
Grundlagen 

 

a) Kooperationsverträge von in-
nova mit den beteiligten Organi-
sationen (Ausgründungsträger, 
Bildungseinrichtung, Arbeits-
agentur etc.) 
 
b) Qualifizierungs- und Projekt-
entwicklungsvereinbarung der 
einzelnen Gruppenmitglieder mit 
innova  
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2. Die Planungsphase (oder Konzeptphase) 

Die zweite Phase, die Planungs- und Konzeptphase, umfasst den Zeitraum besonders intensiver Zu-
sammenarbeit mit innova. Hier werden die Grundlagen gelegt, um die Genossenschaftsgründung auf 
fundierte Füße zu stellen. Dabei müssen vier Bereiche miteinander verzahnt und professionell abge-
klärt werden:  

• die Entwicklung der Geschäftsidee einschließlich deren Wirtschaftlichkeitsberechnung,  

• die Vorbereitung der Genossenschaft mit allen erforderlichen Grundlagen wie Satzung, Wirt-
schaftsplan etc.,  

• die Festigung der Gruppenkonstellation mit den Rollen bzw. Verantwortlichkeiten der Einzelnen, 
einschließlich der Entscheidungsstruktur und der Teamfähigkeit sowie  

• die Abrundung der Qualifikationen im Sinne der Weiterentwicklung fachlicher und (gruppen-
)unternehmerischen Fähigkeiten.   

Im Mittelpunkt steht in dieser Phase unter anderem die Fundierung der Geschäftsidee und die Prü-
fung ihrer wirtschaftlichen Tragfähigkeit. Dies erfolgt unter anderem über die Ausarbeitung des so 
genannten Businessplans. Andere Begriffe dafür sind der Wirtschaftsplan bzw. der Unternehmens-
plan oder auch das Unternehmenskonzept bzw. das Geschäftskonzept. Inhaltlich ist damit weitge-
hend das Gleiche gemeint, obgleich je nach Verwendung des Begriffs und nach Sichtweise der en-
gagierten Personen sehr unterschiedlicher Ausprägungen damit verbunden sein können. 

Diese Phase ist erfolgreich abgeschlossen, wenn am Ende ein genossenschaftliches Unternehmens-
konzept vorliegt, dass externen wie genossenschaftlichen Prüfungsverband oder Finanziers wie Ban-
ken, Fördermittel vergebenden Organisationen etc zur Begutachtung gegeben werden kann. Diese 
müssen mit Hilfe der überreichten Unterlagen gut überzeugt werden können, die Gründungsprüfung 
positiv zu bescheiden bzw. die beantragten Gelder zu bewilligen. Gleichzeitig sollte auch die Gruppe 
selbst am Ende von ihrem eigenen „Produkt“ überzeugt sein und die internen Klärungsprozesse so-
weit vorangetrieben haben, dass sie die Rollen und Funktionen bei der eigentlichen Genossen-
schaftsgründung im Konsens besetzen kann. Letzteres ist besonders wichtig, da andernfalls die 
Gruppe schnell an ihren eigenen Unzulänglichkeiten scheitern kann. 
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Fragestellung 

Herausforderung  

Von innova angebotene 

Methoden und Instrumente 

Angestrebtes  

evaluierbares Ergebnis 

1. Geschäftsidee ist zu un-
spezifisch und es fehlt 
der Pfiff. 

 

Workshop zur Weiterentwicklung 
der Geschäftsidee (u.a. 635-
Methode / Osborne-Methode, 
Auswahl- und Bewertungsverfah-
ren mit Moderations- bzw. Meta-
planmethoden). 

a) Geschäftsidee und Geschäfts-
felder liegen in den Grundzügen 
vor und können für einen Flyer 
aufbereitet werden.  
b) Darstellung der Geschäftsidee 
als Powerpointpräsentation  

2. Unsicherheiten über die 
Marktsituation und die 
Marktchancen der ange-
strebten Geschäftsidee 

Markterkundung, Befragung an-
derer Personen/Gruppen in ver-
gleichbaren Geschäftsfeldern 

 

Realistischere Einschätzung der 
Marktchancen, ggf. Anpassung 
der Geschäftsidee 

3. Klärungsbedarf zu den 
rechtlichen Vorausset-
zungen der Geschäfts-
idee 

 

Einholen von Wissen über recht-
lichen. Grundlagen der angestreb-
ten Tätigkeiten (formale Qualifi-
kationsnachweise, Zulassungen, 
Lizenzen etc.) 

Rechtssicherheit durch verbindli-
che Aussagen von IHK, Hand-
werkskammer, Gewerbeauf-
sichtsamt, Finanzamt, Gesund-
heitsbehörden etc. 

 

4. Unklarheit über die wirt-
schaftliche Tragfähigkeit 
der angestrebten Genos-
senschaft 

 

Wirtschaftsplancoaching: In Be-
ratungsgesprächen wird der Wirt-
schaftsplan gemeinsam erarbeitet 
und durch einen einem externen 
Berater die verschiedenen Schrit-
te „gecoacht“ mit Hilfe einer ent-
sprechenden Software  

 

a) Wirtschaftsplan (Businessplan) 
einschließlich der Einschätzungen 
des Finanzbedarfs liegen vor 
b) Darstellung der Erfolgsaus-
sichten der Unternehmensgrün-
dung als Powerpointpräsentation 

 

5. Unsicherheit über die 
eigene Wirtschaftspla-
nung 

 

Wirtschaftlichkeitsprüfung durch 
einen Fachmenschen von innova 
 

 

Positive Rückkopplung zum 
Wirtschaftsplan belegt durch eine 
extern durchgeführte Ertragrech-
nung 

 

6. Abgeklärter fachlicher 
Bildungsbedarf bezogen 
auf die Geschäftsidee 

 

Durchführung der Qualifizierung 
 
 

Wichtige Grundkenntnisse er-
worben, wenn möglich mit Zerti-
fikat 
 

7. Mangel an Betriebsfüh-
rungskenntnissen 

 
 
 

 

Fachworkshops zu ergänzendem 
Fachwissen vermittelt über die 
Dauer von jeweils ein bis drei 
Tage, beispielsweise:  
• Marketing  
• Verkaufstraining und Kun-

dengespräche 
• Kaufmännische Grundlagen  
• Finanzierung und Bankge-

spräche  
• Fundraising 
• EDV  
• Arbeitsorganisation 
 
 

Zeugnisse über erfolgreich abge-
schlossene Managementkurse 
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8. Unsicherheit über Fragen 
der Genossenschaftsfüh-
rung 

 
 

• Genossenschaftsqualifizie-
rung: umfassendes Training 
und Coaching rund um die 
genossenschaftliche Exis-
tenzgründung mit breitem 
Methodenspektrum  

• Förderauftrag und Marketing 
• Multistakeholderproblematik 
• Rückvergütung 
• Partizipative Entscheidungs-

prozesse 
• Genossenschaftsrecht 
• Selbst- und Gruppenverant-

wortung 
• Eigenkapitalbildung 
 

Zertifizierte Kenntnisse über ge-
nossenschaftliches Management 

 

9. Bedenken wegen der 
Rolle der Verbände 

 

Überblick über die Verbands-
landschaft und Kontakte zu po-
tentiellen Prüfungsverbänden  
 

Entscheidung über die angestreb-
te Prüfungsverbandszugehörig-
keit 
 
Kontaktaufnahme und Klärung 
der Rahmenbedingungen der Zu-
sammenarbeit mit dem präferier-
ten Prüfungsverband  

10. Bedenken wegen Kosten 
der genossenschaftlichen 
Rechtsform  

Vergleich der Genossenschaft mit 
den Kosten anderer Rechtsformen 
 

Entscheidung pro oder contra eG  

11. Rechte, Pflichten und 
Entscheidungsstrukturen 
sind unklar 

 

Workshop zur Ausarbeitung der 
Satzung  

 

Es gibt eine dem Prüfungsver-
band vorlegbare Satzung. 
 

 

12. Grundlegende Verände-
rungen in der Gruppen-
struktur (Aus- oder 
Betritt) 

Abklärung der Gruppensituation 
und eventuell erforderlicher Qua-
lifizierungen oder Verstärkungen 

Sicherheit über die weitere Vor-
gehensweise 

13. Interne Unsicherheiten 
über den Zusammenhalt 
der Gruppe, schwellende 
Konflikte und Vorurteile 

 

Stärkung des genossenschaftli-
chen Commitments durch mode-
rierte Workshops 
 

 

Gestärkte Gruppenkohäsion 
 

 

14. Unsicherheit über Kom-
petenzen für Positionen 
und Arbeitsplätze 

 

Moderierte Kompetenzen- und 
Rollenklärungen 

 

Beziehungs- und Rollenstruktu-
ren einschließlich der Positions-
besetzungen für die Gründungs-
versammlung sind klar 

 

15. Ängste über die Finan-
zierbarkeit der Unter-
nehmensgründung 

 

a) Seminar über Finanzierungs-
probleme und –chancen von 
Genossenschaften  

b) Besondere Finanzierungskon-
takte durch innova: Microlen-
ding DMI, OekoGeno, Bank 

Überblick über Finanzierungs-
möglichkeiten für die Genossen-
schaftsgründung 
 
Persönliche Belastbarkeiten und 
zu erwartende Verpflichtungen 
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für Sozialwirtschaft, GLS 
Gemeinschaftsbank 

c) Finanzierungsprogramme 
KFW 

d) Persönliche Fragen, Risiken 
und Ängste werden bespro-
chen (berufliche Zukunft, Si-
cherheit, Belastungen) 

 

(Eigenkapital und Haftung für 
Fremdkapital) sind geklärt, sowie 
(soweit mögl.) berufliche Ver-
dienst-Aussichten 
 

 

16. Befürchtungen wegen 
unzureichende Auftrags-
lage 

 

Angebote unter Anleitung entwi-
ckeln und schreiben 
 

 

Bessere Einschätzungen der 
Kundenstruktur und erste Er-
folgserlebnisse durch Auftragszu-
sagen 

 

17. Unsicherheiten und 
Ängste aufgrund poten-
tieller Überforderung 

 

Netzwerke bilden, Kooperationen 
schmieden und Fördermitglieder 
mit besonderen Potentialen ge-
winnen 
 

 

Verbindliche Aussagen (Letter of 
Intent, Vorverträge) über Unter-
stützungen liegen vor  
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3. Die Gründungsphase 

Die Gründungsphase selbst ist eigentlich relativ kurz. Sie wird aber als Phase zusätzlich herausge-
stellt, weil hier „zum Schwur“ kommt. Wichtige Entscheidungen, auf die über einen längeren Zeit-
raum hingearbeitet wurde, werden verwirklicht. Auch wenn diese gut vorbereitet und von langer 
Hand geplant sind, bedeutet der Gründungsakt, dass die vielen Überlegungen und „Gedankenspiele“ 
nun endlich in verbindliche Handlungen umgesetzt werden. Das Gründungsteam verpflichtet sich 
nun per Gesellschaftsvertrag.  

Mit dem Eingehen dieser Verbindlichkeit werden die GründerInnen zur wirtschaftenden Gemein-
schaft, zu gemeinsamen Inhabern eines genossenschaftlichen Unternehmens. Dies beinhaltet psycho-
logisch eine andere Qualität, so dass hier neben den formal relevanten Aktivitäten oftmals noch eine 
besondere Betreuung notwendig wird, da sich beispielsweise die Gruppenkonstellation nochmals 
ändern kann, potentielle Entscheidungsträger sich das Ganze nochmals überlegen oder sonstige kurz-
fristig neue Konstellationen entstehen. In vielen Fällen werden dies überraschende Erschwernisse 
sein. Sie können auch positive Überraschungen bringen, indem sich Unterstützer oder Akteure ein-
klinken, mit denen ursprünglich nicht gerechnet wurde.  

Unterteilen lässt sich die Gründungsphase nochmals in zwei Abschnitte: die Vorbereitung und 
Durchführung der Gründungsversammlung (Papiergründung) bis hin zur registergerichtlichen Ein-
tragung. Dies umfasst „das rechtliche Zur-Welt-Kommen“ der eG. Der zweite Abschnitt betrifft die 
Aufnahme der Geschäftstätigkeit des genossenschaftlichen Unternehmens. Sie sollte zwar parallel 
vorbereitet werden, aber faktisch aus haftungsrechtlichen Gründen erst nach Abschluss der rechtli-
chen Schritte beginnen. Hier geht es dann um „das ökonomische Zur-Welt-Kommen“ der eG. In der 
Praxis kann zwischen dem ersten und dem zweiten Abschnitt noch einmal ein längerer Zeitraum 
liegen. 
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Fragestellung 

Herausforderung  

Von innova angebotene 

Methoden und Instrumente 

Angestrebtes  

evaluierbares Ergebnis 

1. Unsicherheiten über die 
formal korrekten Ablauf 
der Gründungsversamm-
lung 

 

Muster für Ablauf und Proto-
kolle für ordnungsgemäßen 
Ablauf der Gründungsver-
sammlung (Checkliste), Bereit-
stellung einer„Bloß-Nicht-
Liste“ 
 
Übernahme der Funktion des 
Versammlungsleiters bzw. der 
Versammlungsleiterin und 
Durchführen der Gründungs-
versammlung durch innova- 
oder Genossenschaftsvertreter 

Korrekte, einreichbare Grün-
dungsunterlagen für den Prü-
fungsverband (Einladung, Proto-
koll, Bestellung Aufsichtsrat und 
Vorstand, Anwesenheitsliste mit 
Unterschriften, unterschriebene 
Satzung etc)  

2. Befürchtung über zu lan-
gen Zeitraum der Grün-
dungsprüfung 

 
 
 

 

a) Durchgehen der einzurei-
chenden Unterlagen anhand 
einer Checkliste Gründungsprü-
fung 
b) Betreuung bei der Grün-
dungsprüfung zwecks schneller 
Reaktionen im Bedarfsfalle 

 

Schnelles Durchlaufen des genos-
senschaftlichen Gründungspro-
zesses durch vollständige Grün-
dungsprüfungsunterlagen 

 

3. Unklarheiten über formale 
Erfordernisse 

 

a) Begleiten bzw. Hinweisen 
auf Formalitäten (Unter-
schriftsbeglaubigung Vorstän-
de) Eintrag beim Registerge-
richt 
b) ggf. Anmeldung Gewerbe 

 

Registergerichtliche Eintragung 
der Genossenschaft 
 
Bestätigung dass Gewerbe prakti-
ziert werden kann 
 

 

4. Unsicherheiten bei Kredit-
verhandlungen mit finan-
zierenden Banken.  

 

Coaching zur Herangehenswei-
se für die Kreditverhandlungen 
 
 

Bewilligte Kreditanträge 

5. Unzureichende finanzielle 
Ressourcen für die schnel-
le Umsetzung der Ge-
schäftsidee 

 

Kreditanträge und Förderanträ-
ge durch den Genossenschaft 
bzw. die Mitglieder (Unter-
nehmensbezogene und perso-
nenbezogene Finanzierungen)  

 

Kredit- und Fördermittelbewilli-
gungen 
 

6. Unsicherheit über unzurei-
chend schnelle bzw. nicht 
effektive Aufnahme der 
Geschäftstätigkeit 

 
 

PR-Hilfen für den Start der Ge-
schäftstätigkeit und zur Eröff-
nungsveranstaltung (Flyer, Ar-
gumentationshilfen zur Auf-
tragsvergabe an eine Selbsthil-
fegenossenschaft etc., im Mit-
telpunkt soll allerdings die Qua-
lität der angebotenen Leistun-
gen stehen) 
 

Aufnahme der Geschäftstätigkeit 
und professionelle Markteinfüh-
rung der Genossenschaft 
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4. Die Stabilisierungsphase 

Im Idealfall wird die Gruppe mit der Gründung in die Selbständigkeit entlassen. Die bisherigen Er-
fahrungen zeigen, aber, dass fast immer weiterhin ein relativ hoher Klärungsbedarf und Betreuungs-
bedarf besteht. Tatsächlich handelt es sich ja um die Erfahrungsphase, also die Phase der ersten 
Schritte der jungen Genossenschaft im harten Wettbewerb. Ohne die Stabilisierungshilfen in der 
Aufbausituation sind deshalb die GründerInnen, besonders wenn sie vorher am Arbeitsmarkt Be-
nachteiligte waren, oftmals überfordert. Die Gefahr besteht, dass sich manchmal „Kleinigkeiten“ zu 
scheinbar unüberwindbaren Hindernissen auftürmen. Hier kann eine systematische und doch flexible 
Begleitung und das Bereitstehen eines professionellen Ansprechpartners oftmals viel Positives be-
wirken.  

Das Problem ist, hierzu fehlen oftmals die zeitlichen und die finanzielle Ressourcen bei allen Betei-
ligten. Das ändert nichts daran, dass verschiedene Formen der Unterstützung nachbereitend erforder-
lich sind und auch im begrenzten Rahmen geleistet werden müssen. Von der Planung her sollte die 
Stabilisierungsphase auf maximal ein Geschäftjahr hin ausgerichtet sein. In Einzelfällen ist es aller-
dings auch denkbar, dass bei komplizierten Gruppen- und Marktkonstellationen eine sporadische 
Begleitung sich möglicherweise über bis zu drei Jahren hinzieht. Dies ist der Zeitraum, in dem nach 
den vorliegenden empirischen Erfahrungen, die meisten Unternehmensgründungen scheitern. Typi-
sche Bausteine, die in diese Phase zum Tragen kommen sind:  

Ø  Nachhaltige Stabilisierung und Verankerung des Unternehmens am Markt 
Ø  Aufbau einer Umstützungsstruktur 
Ø  Nachfolge- und Ergänzungsfinanzierungen 
Ø  Modifizierung und Ausweitung der Geschäftsidee. 
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Fragestellung 

Herausforderung  

Von innova angebotene 

Methoden und Instrumente 

Angestrebtes  

evaluierbares Ergebnis 

1. Unsicherheiten über die 
nächsten Schritte, fehlende 
Zentrierung auf das we-
sentliche Aktivitäten 

 
 
 
 
 
 
 

Gründungscoaching: In Bera-
tungsgesprächen wird mit dem 
Projektentwickler die aktuelle 
Situation analysiert. Relevant 
sind Stichworte wie Auftrags-
stand, Akquisition, Liquidität, 
Abweichungen von der Pla-
nung, Strategiewechsel, Über-
forderung, Finanzierungseng-
pässe etc. Experten werden 
nach Bedarf zu Fachthemen 
hinzugezogen 

Behebung von Problemen und 
Unsicherheiten durch Nachquali-
fizierung und der Ausarbeitung 
von To-do-Listen bzw. schriftli-
cher Aktivitätenplanung: 
• Aktivitäten- und Ergebnisplan 
• Handlungsempfehlungen 
• Protokollarisches Dokumen-

tieren der Ergebnisse 
 

2. Professionalisierung und 
Stabilisierung des Unter-
nehmens 

Aufbau von Controlling- und 
Qualitätsmanagementverfahren 

 

Einführung und Sicherstellung 
kontinuierlicher Verbesserung  

3. Überforderungen und Kon-
flikte in der Gruppe 

 
 

Runde Tische sind eine Form 
moderierter Treffen, in denen 
gemeinsam vor allem über die 
jeweilige persönliche Situation 
bzw. Gruppenkonstellation ge-
sprochen wird. 

 

Entlastung durch moderierten 
Austausch, Stabilisierung des 
Gruppenzusammenhangs 
• Erarbeitung eines Unterneh-

mens- (Verhaltens-) kodex 
über den Umgang im Team 

• Entwicklung der Geschäfts-
ordnungen für den Vorstand 
und den Aufsichtsrat 

4. Unzureichende finanzielle 
Ressourcen zur Stabilisie-
rung der Genossenschaft 

 
 

a) Unterstützung bei der Über-
arbeitung des Finanzierungs-
konzepts auf der Basis von Ra-
ting-Parametern. 
b) Hinweis auf Banken als per-
manente Kooperationspartner 
und präferierte Hausbanken 
c) Hilfen bei der Mittelakquisi-
tion in Form neuer Mitglieder, 
Microkredite z.B. durch das 
DMI, Nutzen des Infrastruktur-
programm 
d) Suche nach, Risikokapital in 
Form von materieller (Kapital-
beteiligung) als auch immate-
rieller Beteiligung (Sozialkapi-
tal in Form von Management-
unterstützung, Hilfen bei der 
Auftragsvergabe etc.  
e) Empfehlungen zur Beschaf-
fung von Fremdkapital  
 

 

 

Flexibles, unternehmensspezifi-
sche Finanzierungskonzept be-
wertet auf der Basis von Rating-
Parametern 
 
Nachfolge- und Ergänzungsfi-
nanzierungen unter anderem über 
BFS, OekoGeno und DMI, aber 
auch KFW oder örtliche Banken 
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5. Unzureichende Auftragssi-
tuation 

 

Analyse der Ursachen und Um-
setzung notwendiger Maßnah-
men wie Modifizierung und 
Ausweitung der Geschäftsidee 
und Entwicklung eines Marke-
tingkonzepts auf Grundlage der 
zentralen Corporate Identity 
Instrumente (Leitbild, C.D., 
Kommunikation), Planung von 
Marketing-Events und von 
Entwicklung von Kundenbin-
dungsinstrumenten 

Sofortmaßnahmen mit Wertung 
der Konsequenzen 
 
Nachhaltige Stabilisierung und 
Verankerung des Unternehmens 
am Markt durch eine professio-
nelle Corporate Identity und ein 
fundiertes Marketingkonzept 
(Produktentwicklung, Kunden-
bindung, Verkaufsstrategie und –
taktik) 
 

6. Unklarheiten über die Ak-
zeptanz des Leistungsan-
gebots der Genossenschaft 
bei den Kunden 

 

Entwicklung und Einführung 
von Evaluierungs- und Quali-
tätsinstrumente  
• Kundenbefragungen, 
• Produkttests 
• Marktbeobachtung (Sekun-

däranalyse) 

Überprüfbarkeit und Evaluierbar-
keit des Kundennutzens und der 
Kundenzufriedenheit 
 
Handlungsempfehlungen für: 
• Produktentwicklung,      -

innovation 
• Kundenprofil/e 
• Marktauftritt, Markterschlie-

ßung 
• Unternehmensprofil 

7. Unzureichend Kooperati-
onsstruktur und fehlende 
Unterstützung in und 
durch die Kommune z.B. 
bei Auftragsvergaben, Öf-
fentlichkeitsarbeit etc. 

 

Workshop zum Knüpfen von 
Kontakten, Bilden von Netz-
werken und Kooperationen so-
wie Hilfen bei der Lobbyarbeit 
 
Bereitstellen von Checklisten 
über den Aufbau von Koopera-
tions- und Vernetzungsstruktu-
ren 
 
Hinweise auf konkrete Koope-
rationspartner  

Stabilisierende Kooperations- und 
Unterstützungsstruktur: Koopera-
tionsverträge z.B. zu Berücksich-
tigungen bei Ausschreibungen, 
Nennung in Broschüren etc. 
 
 

 


