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Die Gründerperson

2  Die Gründerperson
Der erste Schritt zur erfolgreichen Gründung einer Fußpflegepraxis ist die Selbst-
prüfung. Schließlich handelt es sich um eine Entscheidung, die Ihr künftiges 
Leben grundlegend umkrempeln wird. Hinterfragen Sie kritisch, warum Sie 
sich selbstständig machen wollen und ob Unternehmer sein für Sie überhaupt 
das Richtige ist. Sie müssen natürlich nicht als Praxisgründer zum Unternehmer 
geboren sein. Doch Sie sollten bestimmte persönliche Grundvoraussetzungen 
mitbringen, um auf Dauer auf eigenen Füßen stehen zu können. 

Der Entschluss, den Sprung in die Selbstständigkeit zu wagen, erfordert Mut 
und ist eine enorme Herausforderung. Vor allem in der Gründungs- und Start-
phase, müssen Sie mit besonderen Belastungen und Anforderungen rechnen 
und bereit sein, diese anzunehmen und zu meistern. Schließlich muss jeder, der 
sich selbstständig machen will, wissen, dass Unternehmertum auch immer mit 
Risikobereitschaft verbunden ist. 

Lesen Sie in diesem Kapitel, welche Überlegungen Ihnen helfen können bei 
der Frage, ob Sie wirklich ein Unternehmertyp sind und über die persönliche 
Eignung für eine selbstständige Tätigkeit verfügen.

2.1 Selbstständig oder doch besser angestellt?
Ohne Zweifel bringt der Gang in die Selbstständigkeit Veränderungen mit sich, 
die von ganz anderem Ausmaß sind als bei einem Wechsel des Arbeitsplatzes. 
Als Unternehmer müssen Sie im wahrsten Sinne des Wortes etwas unternehmen, 
um sich auf dem Markt zu behaupten und Ihre Existenz zu sichern. Der Alltag, 
auch der Ihrer Familie, wird sich verändern. Sie werden weniger freie Zeit für 
Hobbys und Freunde haben. 

Eine eigene Praxis bedeutet auch, dass Sie wesentlich mehr Zeit in die Arbeit 
investieren müssen, als wenn Sie angestellt wären. Geregelte Arbeitszeiten 
und Urlaubsansprüche sind passé. Nach der Tätigkeit als Fußpfleger/Podologe 
wartet am Abend oder am Wochenende noch Büroarbeit (Abrechnungen und 
andere Verwaltungsaufgaben). 

Das Einkommen wird insbesondere in den ersten Jahren nach der Praxisgrün-
dung stark schwanken. Auch wenn eine angestellte Tätigkeit keine absolute 
Sicherheit vor Arbeitsplatzverlust bedeutet, so ist doch immer noch eine gewisse 
Sicherheit durch einen Arbeitsvertrag sowie tarifliche und gesetzliche Regelungen 
gegeben. Wer also immer schon von einer festen Anstellung z. B. als Podologe 
in einer Fußambulanz für Diabetiker oder als Fußpfleger im Spa-Bereich eines 



24

Kapitel 2

Wellness-Hotels geträumt hat, für den wäre es wahrscheinlich doch besser, diesen 
Weg zielstrebig zu verfolgen. 

Kommt der Wunsch einer Praxisgründung nicht aus dem Inneren des Herzens 
und ist der Gründer von seinem Konzept und vom Erfolg nicht ohne Einschrän-
kung überzeugt, wird es für den Betroffenen sehr schwer werden, notwendige 
Energie und Ausdauer aufzubringen, Belastungen standzuhalten, Probleme 
(z. B. mit Lieferanten oder Kunden) zu lösen und letztendlich sein Vorhaben 
dauerhaft zum Erfolg zu führen. 

Eine Praxisgründung als ungeliebte Notlösung kann nicht gut gehen. Dann 
besteht nämlich die Gefahr, dass die Gründung von Anfang an eine halbherzige 
Angelegenheit wird und der Gründer bei den ersten Schwierigkeiten und Rück-
schlägen vorzeitig aufgibt. Wichtig ist, dass Sie bei Ihren Überlegungen immer 
daran denken: Ob angestellt oder selbstständig tätig, weder das eine noch das 
andere ist positiv oder negativ zu bewerten. Wofür Sie sich auch entscheiden, es 
kommt nur darauf an, dass Sie für sich die richtige Entscheidung treffen.

Ein grundlegender Faktor für eine erfolgreiche Praxisgründung ist – wie die 
Psychologen sagen – die Selbstmotivation oder innere Motivation. Gemeint ist 
damit die Bereitschaft, jeden Tag aufs Neue etwas Bestimmtes zu tun und zu 
leisten sowie der Wille, damit Erfolg zu haben.

Erfolgreiche Unternehmer verfolgen ihre Ziele und Pläne mit Freude, innerem 
Engagement und – man könnte auch sagen – mit Leidenschaft. Sie sind sich 
der Vorteile bewusst, die eine Selbstständigkeit mit sich bringt. Sie kennen aber 
auch die Nachteile, betrachten diese allerdings anstelle von Bedrohung eher als 
Chance und Herausforderung nach dem Motto: Probleme sind zum Lösen da! 

Trotz positiver Grundeinstellung, exakter Planung und Vorbereitung kann Ih-
nen niemand eine Erfolgsgarantie für Ihre Gründung geben. Die Möglichkeit, 
dass man seine Vorstellungen nicht wunschgemäß verwirklichen kann oder 
eventuell sogar scheitert, darf nicht ignoriert werden und muss im Fall des Falles 
auch seelisch zu verkraften sein. Bevor Sie sich entscheiden, eine eigene Praxis 
zu eröffnen, sollten Sie die Vor- und Nachteile einer selbstständigen Tätigkeit 
abwägen. Denn jeder Unternehmer muss bereit sein, Verantwortung für sein 
Handeln zu übernehmen. Das gilt sowohl für Erfolge als auch für Misserfolge 
und Rückschläge.
Siehe Info: Vor- und Nachteile der Selbstständigkeit 

Neben dem Ob sollten Sie auch herausfinden, warum Sie eine eigene Praxis 
gründen wollen. Für den Schritt in die Selbstständigkeit gibt es viele Gründe. 
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Dabei sind nicht nur die Motive selbst maßgebend, sondern deren Intensität. 
Davon schließlich hängt Ihre positive Einstellung und Selbstmotivation zu Ihrem 
Projekt ab. Denn je mehr sich ein Mensch wünscht, seine Idee mit Erfolg – vor-
ausgesetzt sie ist realistisch und durchführbar – umzusetzen und seine Ziele zu 
erreichen, umso mehr Einsatz- und Leistungsbereitschaft wird er aufbringen. 
Wer an seine Fähigkeiten glaubt, einen starken Willen und Durchsetzungsver-
mögen mitbringt und außerdem von seinem Konzept überzeugt ist, erfüllt bereits 
wichtige Voraussetzungen, um als Gründer erfolgreich zu sein.

Siehe Checkliste: Gründungsmotive

2.2 Persönliche Erfolgsfaktoren
Neben hoher Selbstmotivation und der Fähigkeit zur inneren Hingabe gibt es 
eine Reihe weiterer Fähigkeiten und Talente, die Gründer aufweisen sollten, 
wenn sie auf Dauer Erfolg haben wollen. 
Hierzu zählen:

Diese Persönlichkeitsmerkmale machen deutlich, dass in Ihnen in einem ge-
wissen Umfang das Zeug zum Manager stecken muss. Natürlich sind nicht alle 
Persönlichkeitsfaktoren bei jedem Gründer gleich stark ausgeprägt. Wichtig 
ist, dass man sich seiner Stärken und Schwächen bewusst ist und die Stärken 
ausbaut und versucht, die Schwächen auszugleichen. Existenzgründungsberater 
empfehlen, nicht zuviel Zeit zum Verbessern von Schwächen aufzuwenden, son-
dern diese soweit auszugleichen, dass man als Unternehmer zurechtkommt. Eine 
gute Möglichkeit, Schwächen zu kompensieren, kann z. B. eine Teamgründung 
sein, in der die Gründer sich in den persönlichen Eigenschaften ergänzen; der 
eine kann z. B. gut networken und ist kommunikativ, der andere ist besonders 
kreativ und hat ein gutes Gespür fürs Geschäft. 

◆ Selbstvertrauen,
◆ Selbstdisziplin,
◆ Einsatzbereitschaft,
◆ Entscheidungsfreudigkeit,
◆ Organisationstalent,
◆ Mut zum überschaubaren Risiko,
◆ Verantwortungsbewusstsein,
◆ Verkaufsgeschick,
◆ Gespür für das Geschäft,
◆ Erfolgswille,
◆ Ehrgeiz,
◆ Leistungsorientierung,
◆ Zielstrebigkeit,
◆ Lernfähigkeit,
◆ Führungsstärke,

◆ Überzeugungskraft,
◆ Konfliktfähigkeit,
◆ Streben nach Unabhängigkeit,
◆ Kreativität,
◆ Flexibilität,
◆ Belastbarkeit,
◆ Ausdauer,
◆ Durchsetzungskraft,
◆ Beharrlichkeit,
◆ �Kontakt- und  

Kommunikationsfähigkeit,
◆ Begeisterungsfähigkeit,
◆ Teamfähigkeit,
◆ Stressresistenz,
◆ Fähigkeit zum Networking.
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2.3 Zusätzliche Faktoren
Neben einer fundierten Ausbildung als Fußpfleger/Podologe und der persön-
lichen Eignung zum Unternehmer sollten Ihnen Themen wie Buchführung, 
Finanzierungsplanung, Kostenrechnung, Steuern oder – falls Sie Mitarbeiter 
einstellen wollen – Personalwesen nicht fremd sein. Kaufmännisches und be-
triebswirtschaftliches Know-how ist für den Erfolg unentbehrlich, weshalb Sie 
vor dem Start Defizite auf diesem Gebiet unbedingt ausgleichen sollten. Nach 
der Gründung, also nach Eröffnung der Praxis, ist höchstwahrscheinlich die 
Zeit zu knapp dafür. Eine Möglichkeit, die Wissenslücken zu schließen, ist der 
Besuch von Existenzgründerseminaren, wie sie von den örtlichen Industrie- und 
Handelskammern oder Handwerkskammern angeboten werden .
Siehe Kapitel 19: Die kompetente Beratung 

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist die Berufserfahrung. Sammeln Sie nach der 
Ausbildung zunächst als Mitarbeiter in der Praxis Erfahrung. Auf diese Weise 
lernen Sie nicht nur den Praxisablauf im Alltag, sondern auch durch Beobachten, 
Sehen und Mitarbeiten die zusätzlichen Aufgaben eines Praxisinhabers kennen. 
Nutzen Sie die Zeit auch zum Networking, sodass Sie als Gründer auf bereits 
bestehende Kontakte zurückgreifen können. Gerade im Dienstleistungsbereich 
sind persönliche Kontakte mitentscheidend für den unternehmerischen Erfolg. 

Berufserfahrung geht auch mit einem weiteren Faktor einher, der bei einer er-
folgreichen Gründung eine wichtige Rolle spielt: Branchenkenntnisse. Sie sollten 
Ihre Branche kennen, die Struktur, den Markt und die Preise. Wissen Sie über 
Möglichkeiten, Grenzen und Marktlücken Bescheid, hilft es Ihnen, Ihre eigenen 
Chancen besser einzuschätzen und ein für Sie passendes Konzept zu entwickeln. 
Damit sich das Praxiskonzept auf dem Markt bewährt und den erwünschten 
Erfolg bringt, sollte sich die Geschäftsidee durch so genannte Alleinstellungs-
merkmale auszeichnen. Dadurch bekommt die Praxis eine bestimmte Prägung 
und Ausrichtung, sodass sich die Kunden von den angebotenen Dienstleistungen 
angesprochen fühlen und sich zur Nachfrage entscheiden, also einen Termin in 
Ihrem Fußpflegestudio vereinbaren.
Siehe Kapitel 3: Die Geschäftsidee

 
Zudem sollten Sie die finanziellen Voraussetzungen realistisch prüfen und 
sich des Rückhalts Ihrer Familie vergewissern. So früh wie möglich sollten Sie 
daher Ihr familiäres Umfeld in die Planungen miteinbeziehen. Vielleicht kann 
Ihr Ehepartner oder Lebensgefährte Sie sogar während der in der Regel noch 
umsatzschwachen Anlaufphase finanziell unterstützen. Aber es ist schon eine 
enorme Erleichterung, wenn er oder sie bereit ist, bei Problemen zuzuhören 
und mit Ihnen zusammen nach Lösungen zu suchen. Insbesondere Frauen, 
die sich selbstständig machen wollen, müssen von Anfang an darauf achten, 
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dass die Doppelbelastung zwischen Familie und Existenzaufbau nicht zur 
Zerreißprobe wird.

Siehe Kapitel 10: Kapitalbedarf, Kosten und Umsatz, Kapitel 11: Woher kommt 
das Startkapital? sowie Kapitel 4: Immer mehr Gründerinnen

2.4 Das Gründerprofil im Test
Bevor Sie mit der Praxisgründung starten, sollten Sie deshalb unbedingt Ihre 
eigene Persönlichkeit und Ihre persönlichen Voraussetzungen und Qualifikati-
onen kritisch auf den Prüfstand stellen. 

Siehe Checkliste: Gründerprofil 

Sich objektiv selbst einzuschätzen, ist keine einfache Aufgabe. Bitten Sie daher 
auch die Familie sowie Freunde oder gute Bekannte, Sie ebenfalls zu beurteilen. 
Es kann für Ihr weiteres Vorgehen nur von Nutzen sein zu wissen, in welchen 
Punkten Selbst- und Fremdeinschätzung voneinander abweichen und wie Sie 
von anderen gesehen werden. Wenn andere ein anderes Bild von Ihnen als Sie 
selbst haben, was könnten die Gründe dafür sein? Sprechen Sie diese Punkte an.

2.5 Das Scheitern von Gründungen
Einer der bedeutendsten Erfolgsfaktoren ist die Person des Gründers. Die Per-
sönlichkeit des Gründers trägt entscheidend zum Gelingen einer erfolgreichen 
Existenzgründung bei. Daneben gibt es aber auch eine Reihe von Stolpersteinen 
und Fallstricken auf dem Weg zum eigenen Unternehmen zu überwinden. Das 
fängt bereits mit persönlichen Befürchtungen an, im Falle eines Scheiterns ge-
sellschaftlich, im privaten Bereich oder auch von Kreditgebern als „gescheitert“ 
diskriminiert zu werden. Die Angst vor dem Scheitern in Deutschland ist tatsäch-
lich ein vergleichsweise häufiges Gründungshemmnis. Das geht aus dem Global 
Entrepreneurship Monitor (GEM) Länderbericht Deutschland 2017/18 hervor, für 
den das RKW Kompetenzzentrum in Deutschland gemeinsam mit dem Institut 
für Wirtschafts- und Kulturgeographie der Leibniz-Universität Hannover Daten 
erhoben und ausgewertet hat. Demnach gaben rund 42 % der 18- bis 64-Jährigen 
hierzulande die Angst vor dem Scheitern als einen Grund an, die sie vor einer Un-
ternehmensgründung abhalte. Bezüglich dieses Faktors befindet sich Deutschland 
im Mittelfeld der 24 analysierten, strukturell vergleichbaren Länder. Am häufigs-
ten haben nach dem GEM die Menschen in Griechenland Angst davor, dass ihr 
Weg in die Selbstständigkeit nicht funktioniert (70,2 %). „Noch immer machen 
sich in Deutschland vergleichsweise wenig Menschen mit einem eigenen Unter-
nehmen selbstständig“, kommentiert Dr. Natalia Gorynia-Pfeffer, Projektleiterin 
des RKW Kompetenzzentrums, die Analyse und fährt fort: „Die Angst vor dem 
Scheitern spielt dabei sicher eine große Rolle, denn viele Menschen haben nicht 
nur Angst davor, aus finanzieller Sicht zu scheitern, sondern dadurch auch ihren 
gesellschaftlichen Status einbüßen zu müssen. Daher ist es zwingend notwendig, 
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in Deutschland eine fehlerfreundliche Unternehmenskultur zu etablieren – die 
sogenannte Kultur der zweiten Chance.“ Die Daten des GEM zeigen aber auch, 
dass 58 % der 18- bis 64-jährigen Deutschen die Angst vor dem Scheitern nicht 
von einer Gründung abhalten würde. 

Darüber hinaus stellt der Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK) 
im Gründerreport 2018 fest, dass viele Gründer mittlerweile ihr Gründungs-
vorhaben besser vorbreitet starten und sich in IHK-Gründungsseminaren und 
Einstiegsgesprächen das nötige Rüstzeug aneignen. Doch ist der Prozentsatz 
der Existenzgründer, die in punkto Gründung Wissenslücken aufweisen, im-
mer noch beachtlich. So haben 38 % Defizite im kaufmännischen Bereich: 
Preiskalkulation, Kostenrechnung, Betriebswirtschaft. Offenbar besteht häufig 
z. B. auch Unklarheit darüber, was die Geschäftsidee besonders auszeichnet. So 
haben sich 35 % der angehenden Unternehmer zu wenig Gedanken über den 
Kundennutzen gemacht und 32 % haben nur ungenaue Vorstellungen darüber, 
welche Zielgruppen sie überhaupt erreichen wollen. Um kritische Situationen 
oder gar ein Scheitern der Gründung vorzubeugen, gilt deshalb nach wie vor, 
dass sich jeder Gründer die typischen Pleite-Ursachen bewusst machen sollte: 

Finanzierungsmängel: Der Gründer hat den kurzfristigen Kapitalbedarf falsch 
eingeschätzt. Ist aber zu wenig Geld vorhanden, um laufende Rechnungen zu 
bezahlen, sind Zahlungsschwierigkeiten vorprogrammiert.

Informationsdefizite: Aufgrund zu geringer Branchenkenntnisse hat der Grün-
der die Nachfrage und die Konkurrenz falsch eingeschätzt.

Qualifikationsmängel: Bei der fachlichen Qualifikation sind Gründer meistens 
gut gerüstet. Häufig kümmern sich Gründer zu wenig um das kaufmännische 
und unternehmerische Know-how.

Mängel in der Planung: Das Unternehmen gerät in Schwierigkeiten, weil der 
Gründer Gründung und Aufbau seines Unternehmens schlecht oder fehlerhaft 
geplant oder eine gute Planung nicht eingehalten hat.

Überschätzung der Betriebsleistung: Die Erwartungen des Gründers waren 
zu optimistisch, weil er den Markt falsch beurteilt hat. Oftmals stehen auch die 
erzielten Umsätze nicht im Verhältnis zu den Kosten und Investitionen.

Familienprobleme: Ein nicht zu unterschätzender Faktor für das Scheitern 
eines jungen Unternehmens sind Probleme in der Familie wie z. B. Trennung, 
Krankheit oder mangelnde Akzeptanz der Familie für die Existenzgründung.
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Besonders kritisch sind, wie die Erfahrung zeigt, die ersten drei Jahre nach der 
Gründung! Ein umfassendes Bild über das Gründungsgeschehen in Deutschland 
vermittelt der alljährliche KfW-Gründungsmonitor, der auf Antworten von 
50.000 zufällig ausgewählten, in Deutschland ansässigen Personen basiert, die 
im Rahmen einer repräsentativen Bevölkerungsbefragung zum Thema Exis-
tenzgründung interviewt wurden. Hierbei wird das gesamte Gründerspektrum 
erfasst: Ob Voll- oder Nebenerwerb, ob Freiberufler oder Gewerbetreibender, 
ob Neugründung oder Übernahme. Wie bereits in vorausgegangenen Jahren gilt 
auch im KfW-Gründungsmonitor 2018 für die Abbruchrate von Existenzgrün-
dungen die 3-30-Faustregel: Danach beenden im Lauf von drei Geschäftsjahren 
rund 30 % der Gründer ihre Existenzgründung wieder. 

„Der weitaus größte Teil der Existenzgründer“, so das Fazit des Gründungsmo-
nitors, „bricht aus persönlichen Gründen ab, ohne unmittelbaren wirtschaft-
lichen Zwang.“ Gründe, die Existenzgründung wieder aufzugeben, sind für  
33 % der Gründungsabbrecher z. B. familiäre Belastung, Stress, Krankheit oder 
Unzufriedenheit mit dem erzielten Einkommen. In 16 % der Fälle war eine 
bessere Jobalternative die Ursache. „Auch sind viele Gründungen von vorn-
herein befristet geplant“, heißt es im Gründungsmonitor 2018, „insbesondere 
Nebenerwerbsgründungen.“

Dass die Ursachen, wenn ein junges Unternehmen freiwillig ohne Not geschlossen 
wird, häufig in der Persönlichkeit und der persönlichen Situation des Gründers 
zu suchen sind, zeigt zudem die vom Bundesministerium für Wirtschaft und 
Technologie beim Zentrum für Europäische Wirtschaftsforschung (ZEW) in 
Auftrag gegebene Studie Ursachen für das Scheitern junger Unternehmen in den 
ersten fünf Jahren ihres Bestehens aus dem Jahr 2010. Auch hier lassen sich 42 % 
aller Marktaustritte junger Unternehmen auf persönliche und nicht auf wirt-
schaftliche oder finanzielle Gründe zurückzuführen. Mit 36 % sind enttäuschte 
Einkommenserwartungen der Hauptgrund, warum die Unternehmen freiwillig 
ohne wirtschaftlichen Zwang geschlossen wurden, gefolgt von Gründen, die in 
der Familie liegen (29 %), die stressbedingt (28 %) und auf die Gesundheit zu-
rückzuführen sind (25 %). Außerdem war fast einem Viertel der Unternehmen 
(23 %) die persönliche Haftung zu groß. Knapp ein Fünftel der Unternehmer  
(19 %) schätzten ihre eigene Risikobereitschaft für zu gering ein. „Dies kann dar-
auf hindeuten“, so folgern die Autoren der Studie, „dass sich Unternehmer ex ante 
nicht vollständig der großen Risiken bewusst sind, die sie auch ganz persönlich 
mit der Selbstständigkeit eingehen, bzw. dass diese falsch eingeschätzt wurden.“

Ohne Zweifel, der Dreh- und Angelpunkt bei einer Existenzgründung ist die 
Person des Gründers und sein Wissen und Können. Daneben gibt es aber auch 
Risiken, die ein Gründer nicht beeinflussen kann wie äußere Einflüsse. Das 
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können plötzliche Änderungen im Kundenverhalten, Senkung der allgemeinen 
Kaufkraft, Änderung der Gesetze oder neue Vorschriften sein, wodurch sich die 
Einnahmen vermindern oder ausbleiben.

Fazit: Der Weg zur eigenen Fußpflegepraxis ist vergleichbar mit einem Parcours 
mit zahlreichen Stolperfallen und Hürden, die es zu meistern gilt. Die damit ein-
hergehenden Belastungen und Anforderungen dürfen nicht unterschätzt werden.

Info: Vor- und Nachteile der Selbstständigkeit

Vorteile Nachteile
◆ Unabhängig arbeiten

◆ Eigenverantwortlich handeln

◆ �Entscheidungen selbstständig treffen

◆ �Eigene Leistungsfähigkeit steigern 

sowie kreative und innovative Talente 

nutzen und ausbauen

◆ Höheres Einkommen erzielen 

◆ Steuerliche Vorteile nutzen

◆ �Arbeitszeiten flexibel und frei einteilen

◆ �Höheres gesellschaftliches Ansehen 

genießen

◆ �Kein geregeltes und sicheres  

Einkommen

◆ �Keine geregelten Arbeits- und  

Urlaubszeiten

◆ �Großer Arbeitseinsatz (zumindest in  

der Anfangsphase), was mit hohen 

psychischen und physischen  

Belastungen verbunden ist 

◆ �Weniger oder kaum noch Freizeit für 

Familie, Freunde oder Hobbys oder 

Vereinsaktivitäten

◆ �Risiken sind wesentlich höher als bei 

einer abhängigen Tätigkeit z. B. durch:

◆ wachsenden Konkurrenzdruck 

◆ Forderungsausfällen

◆ Steuernachzahlungen

◆ �Auswirkungen der Gesundheitsreform

◆ �Wegfall betrieblicher Sonder- oder  

Sozialleistungen

◆ �Eigenständige persönliche Absicherung 

wie Kranken- oder Altersversicherung


