Factsheet

«Effectuation» und «Causationn — Zwei verschiedene
Entscheidungslogiken

Definition

«Effectuation ist eine Logik des Denkens und Handelns, die von erfahrenen Unternehmerinnen unbe-
wusst bevorzugt wird. Macht man Effectuation bewusst, wird unternehmerisches Denken und Handeln
lernbar.»

Prof. Saras D. Sarasvathy, University of Virginia
(Quelle: https://www.effectuation.at/ueber-effectuation/)

«Effectuationn kann als die «Unternehmerische Methoden bezeichnet werden. Es ist eine Methode resp.
Herangehensweise, die von erfahrenen Grinderinnen und Grindern angewandt wird, um Unternehmen
zu grinden und zu entwickeln. Unter dem Begriff «Effectuation» werden eine generelle Sichtweise sowie
eine Reihe von Heuristiken zusammengefasst, die von erfahrenen Entrepreneurinnen und Entrepreneuren
geteilt bzw. angewandt werden.

Die generelle Sichtweise lasst sich wie folgt beschreiben: Zukunft 1&sst sich gestalten und folglich ist es
auch nicht moéglich und notwendig, Vorhersagen zu treffen, den perfekten Zeitpunkt for den Start eines
Unternehmens zu bestimmen oder die optimale Geschdftsidee zu finden. Stattdessen ist es sinnvoller, sich
auf das zu konzentrieren, was sich kontrollieren I&sst (z. B. ein Gesprédch mit einer Unternehmerin fUhren,
die in dem Gebiet bereits Erfahrung gesammelt hat, eine Entscheidung dartber treffen, wie viel Geld und
Zeit man fUr den Aufbau des Unternehmens riskieren méchte oder Partnerschaften eingehen). Fir die
Wissenschaftlerin Saras Sarasvathy, die «Entdeckeriny der Effectuation-Logik, steht diese Vorgehensweise
im Gegensatz zu einer kausalen Logik, bei der ein vorher festgelegter Vorgehensplan moglichst optimal
abgearbeitet wird und die hdufig von Managerinnen und Managern bevorzugt wird (The Society for
Effectual Action, 2018a).

Eine Effectuation-Logik ist vor allem dann sinnvoll, wenn Handeln unter Unsicherheit stattfindet (vgl. das
Konzept der schlecht strukturierten Probleme im Factsheet «Erfahrungsbasiertes Lerneny). Verfolgen Grin-
derinnen und GrUnder ein innovatives Projekt, handeln sie immer unter Unsicherheit. So lassen sich bei-
spielsweise Reaktionen von Kundinnen und Kunden sowie der Konkurrenz nicht vorhersagen. Beinhaltet
das Produkt eine komplexe Technologie, ist vielleicht sogar die Frage nach der fechnischen Machbarkeit
noch nicht beantwortet. In solchen Situationen ist es sinnvoller «kerkundend ins Handelny zu kommen als zu
versuchen, das nicht-Planbare zu planen. Die vier Heuristiken, mit denen sich diese generelle Sichtweise
ganz konkret im unternehmerischen Denken und Handeln zeigt, werden im Folgenden beschrieben.

Im Unterschied dazu versteht man unter «Causationy, eine kausale Logik: ein Vorgehen, bei dem das Ziel
zu Beginn definiert wird, um anschliessend genau zu planen, welche Ressourcen zur Erreichung des Ziels
notwendig sind und in welchen Schritten das Ziel erreicht werden kann. Der Einsatz dieser Logik ist vor
allem dann geeignet, wenn Planungen moglich und sinnvoll sind. Dies ist z. B. dann der Fall, wenn eine
Grondung in einem wenig dynamischen Umfeld erfolgt mit einem Produkt, welches es so oder dhnlich
bereits im Markt gibt. So kann beispielsweise die Ubernahme einer Schreinerei ohne Weiteres mit kausalen
Logiken geplant werden.
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Das Wichtigste zum Thema «Effectuationn

Bis aus einer Idee ein funktionierendes Unternehmen wird, miUssen eine Vielzahl von Entscheidungen ge-
froffen und Schritte getatigt werden. Wie aber kommen Grinderinnen und Grinder zu diesen Entschei-
dungen? Wie legen sie fest, was sie als néchstes tun oder wie sie ihre begrenzten Ressourcen einsetzen?
Eine Méglichkeit besteht darin, dass die Entrepreneurinnen und Entrepreneure ein zu erreichendes Ziel
festlegen, um anschliessend die notwendigen Schritte zu planen, die fir die Zielerreichung notwendig
sind. Dies setzt jedoch voraus, dass realistische Planungen in relevanten Bereichen (z. B. Reaktionen von
Kundinnen und Kunden, Umsatzplanungen oder Margen) auch tatséchlich méglich sind.

Es kann Situationen geben, in denen realistische Planungen moéglich sind, beispielsweise wenn sich eine
Person in einer Branche selbststéindig macht, in der sie bereits viel Erffahrung gesammelt hat und sich der
betreffende Markt nur langsam veréndert. Macht sich beispielsweise eine Schreinerin selbststéndig, nach-
dem sie fUnf Jahre als Angestellte in einer Schreinerei gearbeitet hat, und plant, mit einem ganz dhnlichen
Angebot an den Markt zu gehen, kann sie Gewinnmargen vermutlich gut abschatzen. Geht sie jedoch
mit einer sehr innovativen Produkt- oder Serviceidee an den Markt, agiert sie unter Unsicherheit. Dann
liegen eben gerade keine Erfahrungswerte vor. Im Gegenteil, wichfige Fragen sind gdnzlich unbeantwor-
tet: Wollen Kundinnen und Kunden eine solche Dienstleistung Uberhaupt haben?2 Welche Funktionalitaten
des Produktes sind fUr Kundinnen und Kunden relevant2 Welche nichte

Gleiches gilt fur sehr dynamische Wettbewerbsumfelder. Auch hier haben Prognosen und Vorhersagen,
egal wie ausgefeilt die Methoden zu deren Erstellung sind, meist nichts mit der Realitdt zu tun. In diesen
Fallen agieren Grinderinnen und Grinder unter Unsicherheit. Unter Unsicherheit wiederum ist das Verfol-
gen eines Effectuation-Ansatzes von Vorteil.

Effectuation zeigt sich in vier Heuristiken und einem ibergreifenden Prinzip

Wie aber zeigt sich ein Effectuation-Ansatz im Denken und Handeln von erfahrenen Unternehmerinnen
und Unternehmern? Basierend auf empirischen Studien konnten die folgenden vier Prinzipien identifiziert
werden:

1. Das «Spatz-in-der-Hand-Prinzip» (Bird in Hand Principle): Erffahrene Entrepreneurinnen und Entfrepre-
neure berUcksichtigen bei einer Unternehmensgrindung die ihnen zur Verfigung stehenden Res-
sourcen:

e Wer bin ich? Hier spielen Charaktereigenschaften, Vorlieben und Fahigkeiten eine Rolle.

e  Was weiss ich? Hier kommen Ausbildung und Training, Fachkenntnisse und Erfahrungen zum Tra-
gen.

e Wen kenne ich? Dabei geht es um personliche und berufliche Netzwerke.

Ausgehend von diesen Ressourcen stellen sich Grinderinnen und Grinder mogliche Richtungen vor,
in die sich das Unternehmen entwickeln k&nnte, und beginnen zu handeln. Es kann sich dabei auch
um kleine Schritte handeln. Ohne aufwendige Planungen starten Entrepreneurinnen und Entrepre-
neure direkt mit der Implementierung der Idee. Dabei kann jede Aktivitat zu Anderungen der Unter-
nehmensausrichtung fUhren. Nach und nach kristallisieren sich dann Ziele heraus, die sowohl erreich-
bar als auch erstrebenswert sind. Die Unternehmensausrichtung, die sich Uber die Zeit entwickelt, ist
dann letztlich eine Kombination der Vorstellungen und Bestrebungen der Grindungspersonen und
der weiteren Personen und Partnerinnen, die am Prozess beteiligt waren (Society for Effectual Action,
2018b).
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2. Das uleistbarer Verlust-Prinzipn (Affordable Loss Principle): Entscheidungen Uber die Einflhrung neuer
Produkte werden von Managerinnen und Managern haufig aufgrund von Marktanalysen getroffen.
Produkte, die die hochste Rendite versprechen, werden lanciert. Erfahrene Unternehmerlnnen stellen
diese Denkweise auf den Kopf. Anstatt an die zu erwartende Rendite zu denken, Uberlegen sie, wie
viel sie bereit sind fUr die Idee zu riskieren. Was man bereit ist zu investieren, héngt dabei von der
jeweiligen Person und ihrer Situation ab. Indem man Entscheidungen davon abhdngig macht, was
man bereit ist zu verlieren, macht man sich unabhdngig von Prognosen und Vorhersagen. Stattdessen
kénnen sich Grinderinnen und Grinder auf die unternehmerischen Gelegenheiten konzentrieren;
am besten auf solche, die im Falle eines Scheiterns moéglichst wenig Geld kosten, die aber gleichzeitig
spannende Moglichkeiten fUr die Zukunft erdffnen. Das bedeutet nicht, dass erfahrene Unternehme-
rinnen und Unternehmer keine Ideen verfolgen, bei denen man viel Geld verlieren kann, oder dass
Grunderlnnen nicht bestrebt sind, viel Geld zu verdienen. Es bedeutet lediglich, dass es nicht mdglich
ist, den Erfolg innovativer Geschdaftsideen vorauszusagen. Dagegen kdnnen Zeit, Geld und andere
Ressourcen, die man bereit ist zu investieren, im Vorfeld quantifiziert werden. Man konzentriert sich
also auf das, was man konftrollieren kann (Society for Effectual Action, 2018c).

3. Das «limonaden-Prinzipn (Lemonade Principle). Dieses Prinzip geht auf das englische Sprichwort «lf
life gives you lemons, make lemonaden zurUck. Sprich: Wenn das Leben dir Saures gibt, mache das
Beste daraus. Im Kontext von Effectuation versteht man darunter die Fahigkeit von erfahrenen Grin-
derinnen und Grindem, aus Unerwartetem einen Vorteil zu ziehen. In den meisten Pldnen sind Uber-
raschungen und ungeplante Ereignisse etwas Schlechtes. Wenn man sich als Grinderln jedoch nicht
auf eine konkrete Idee oder einen bestimmten vordefinierten «Markt» festlegt, kann letztlich alles Un-
vorhergesehene zu wertvollen unternehmerischen Gelegenheiten fUhren (Society for Effectual Ac-
tion, 2018d).

4. Das «Flickenteppich-Prinzipn (Crazy Quilt Principle). Das Flickenteppich-Prinzip fokussiert auf den Auf-
bau von Partnerschaften, anstatt darauf, die Konkurrenz auszustechen. Den Fokus auf Wettbewerber
zu richten, macht ohnehin wenig Sinn, da unter der BerUcksichtigung von Effectuation-Prinzipien auf
eine vorherige Festlegung eines Zielmarkts verzichtet wird. Folglich kénnen Grinderlnnen auch nicht
wissen, welche Unternehmen zur Konkurrenz gehdren, weshalb detaillierte Wettbewerbsanalysen we-
nig Sinn ergeben. Partnerunternehmen kénnen Zeit, Geld oder andere Ressourcen zur VerfOgung stel-
len und mithelfen, das Unternehmen weiterzuentwickeln. Dieses Prinzip 18sst sich daher gut mit dem
«Leistbarer Verlust-Prinzip» verbinden, bei dem es auch darum geht, ein Unternehmen mit moglichst
wenig finanziellen Mitteln zu grinden. Partnerschaften kdnnen aber nicht nur mit anderen Unterneh-
men, sondern auch mit anderen Anspruchsgruppen eingegangen werden. So kdnnen beispielsweise
Zusagen von Kundinnen oder Lieferantinnen, die noch vor Fertfigstellung eines Produktes eingeholt
werden, dazu beitragen, Unsicherheiten zu reduzieren. Das wachsende Netzwerk an strategischen
Partnerschaften nimmt daher ebenfalls Einfluss darauf, in welchem Markt das Unternehmen agiert
(Quelle fUr dieses Prinzip: Society for Effectual Action, 2018e; keine wértliche Ubersetzung).

Alle vier Prinzipien stehen fUr verschiedene Wege, wie Enfrepreneurinnen und Entfrepreneure mit inrer Um-
gebung interagieren, um sie zu gestalten. Sie entsprechen damit der generellen Sichtweise, die oben im
Abschnitt «Definitionn beschrieben ist. Diese generelle Sichtweise wird auch als «Pilot-im-Flugzeug-Prinzip»
beschrieben. Selbstverstandlich kann man nicht alles kontrollieren, aber die Effectuation-Prinzipien be-
stdrken Entrepreneurinnen und Entrepreneure darin, sich auf diejenigen Dinge zu fokussieren, die sie direkt
beeinflussen kdnnen, wie den konkreten n&chsten Schritt (z. B. weil man jemanden aus der Branche
kennt), das Festlegen eines maximalen eigenen Investments (z. B. maximal 50% der eigenen Arbeitszeit
wdhrend eines Jahres und maximal Fr. 50 000.-) oder das Eingehen einer Partnerschaft mit einem Unter-
nehmen, das eine ganz dhnliche Idee verfolgt. Das «Pilot-im-Flugzeug-Prinzipy erkennt damit an, dass
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unternehmerisches Denken und Handeln unter Unsicherheit stattfindet und es folglich wenig sinnvoll ist,
im Vorfeld Risiko-Rendite-Berechnungen oder Ahnliches zu erstellen.

Causation und Effectuation im Vergleich

Der Unterschied zwischen einer kausalen Logik und einer Effectuation-Logik wird nochmals anhand der
beiden untenstehenden Abbildungen deutlich. Bei einer kausalen Logik (Abbildung 1) steht eine konkrete
Idee am Anfang. Anschliessend wird das Vorhaben eingehend analysiert und Uberlegt, wie sich das Vor-
haben moglichst optimal umsetzen I&sst. HierfGr werden auch die notwendigen Ressourcen ermittelt und
dann zur Verfiugung gestellt. Der Ablauf lautet also «Denken, denken, denken, handelny» (Effectuation
Forschung Praxis, o. J.).
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Abbildung 1: Der Prozess der «Kausale Logik»

Der Effectuation-Prozess (Abbildung 2) startet dagegen bei einem beliebigen Anlass und nimmt zundchst
die vorhandenen Mittel in den Blick (Wer bin ich? Was weiss iche Wen kenne ich?), um dann zu Uberlegen,
welche Aktion direkt umgesetzt werden kann. Anschliessend wird das oft noch sehr vage Vorhaben ge-
genUber anderen exponiert, um so neue Partner zu finden, die sich ggf. einbringen. Mit jedem neuen
Partner erweitern sich die Mifttel und damit die Ressourcenbasis. Dies wiederum beeinflusst die Moglich-
keiten des Handels. So kdnnen mehrere Zyklen durchlaufen werden, in denen die Ziele klarer werden.
Durch diesen Prozess kann neues entstehen: neue Produkte, neue Dienstleistungen oder neue
Markte. Der Ablauf ist also «denken, handeln, denken, handeln ...» (Effectuation Forschung Praxis, o. J.).
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Abbildung 2: Der Prozess der «Effectuation-Logikn
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Die Studie von Dew, Read, Sarasvathy und Wiltbank (2009)

Kognitionswissenschaftler beschaftigen sich schon lange mit dem Thema «Expertenwisseny, also mit der Frage,
inwiefern sich das Wissen und K&nnen von Expertinnen und Experten eigentlich von dem unterscheidet, was
Laien tun. Die Wissenschaftlerin Saras Sarasvathy ist dieser Frage — gemeinsam mit anderen Forschenden —im
Kontext von Unternehmensgrindungen nachgegangen. Worin also besteht das besondere Wissen und das
besondere Ké&nnen von erfahrenen und erfolgreichen Entrepreneurinnen und Entfrepreneuren?

Die Forschenden entwickelten eine Fallstudie Uber ein fiktives Computerspiel mit dem Namen «Venturingy (bei
dem fiktiven Computerspiel selbst ging es also auch um das Thema «Entrepreneurship»). Die Fallstudie wurde
einer Gruppe von 27 erfahrenen Unternehmerinnen sowie einer Vergleichsgruppe von 37 Management-Stu-
dierenden vorgelegt. Die erfahrenen Unternehmerinnen mussten alle bereits mehrere Unternehmen gegrin-
det haben, mindestens 15 Jahre unternehmerische Erfahrungen mitbringen und herausragende Erfolge («su-
perior performancey) erzielt haben. Konkret mussten alle ein Unternehmen erfolgreich an die Bérse gebracht
haben.

Die Studienteiinehmenden wurden dann gebeten, die Fallstudie zu bearbeiten und laut dariber nachzuden-
ken, wie sie bei der Grindung eines Unternehmens und der Schaffung eines Marktes fUr das Produkt «Ven-
turing» vorgehen wirden. Sie wurden zuné&chst aufgefordert, zu Uberlegen, welche Informationen sie fUr die
Unternehmensgrindung bendtigen wirden, und wie sie vorgehen wirden, um diese Informationen zu be-
schaffen. Danach erhielten die Probanden Marktinformationen und wurden anschliessend gebeten, laut Uber
konkrete Entscheidungen fur die Grindung des Jungunternehmens nachzudenken. Die Gedankenprotokolle
der Studienteiinehmenden wurden aufgezeichnet und mit quantitativen und qualitativen Methoden ausge-
wertet. Bei der Analyse stellten die Forschenden fest, dass erfahrene Enfrepreneurinnen und Enfrepreneure im
Vergleich zu den Management-Studierenden im Grindungsprozess grundsdatzlich anders vorgegangen wa-
ren. Die Management-Studierenden wdhlten Zielsegmente aus, die auf der Grundlage von Vorhersagen als
vielversprechend galfen. Auch folgten sie eher Vorgehensweisen, die man in Management-LehrblUchern fin-
den wdrde, um zu Entscheidungen zu kommen. Im Vergleich dazu legten die erfahrenen Entrepreneurinnen
und Entrepreneure viel weniger Gewicht auf die Vorhersagen. Mitunter ignorierten sie Vorhersagen oder ar-
gumentierten, dass solche Vorhersagen ohnehin nicht ernst zu nehmen seien. Sie fokussierten sich stattdessen
auf Dinge, die sie kontrollieren konnten, selbst wenn dies dazu fUhrte, dass sie die Ziele oder die Vision fr ihr
Unternehmen anpassen mussten. Diese Vorgehensweise nannten die Wissenschaftler «effectualy: Ausgehend
von vorhandenen Mitteln werden neue mégliche «Effekten und neue unvorhergesehene Ziele erkundet. Die
Management-Studierenden gingen diametral anders vor: Ausgehend von vorher festgelegten Zielsetzungen
suchten sie nach den richtigen Mitteln, die sie ihren vorher festgelegten Zielen néherbringen wirden.

Dass sich die beiden Gruppen unterscheiden wirden, war an sich keine neue Erkenntnis. Dass die Vorgehens-
weisen sich jedoch diametral gegenuberiberstanden und so stark voneinander abwichen, war neu. Die Vor-
gehensweisen und Heuristiken hatten sich vermutlich Gber die Jahre, wdhrend denen die erfahrenen Enfre-
preneurinnen und Enfrepreneure unternehmerisch tétig waren und die Jahre, wéhrend denen die Studieren-
den in kausalem Training geschult wurden, eingeschliffen.

Neben der hier zitierten Studie von Dew et al. (2009) sind der Artikel «Causation and Effectuation: Toward a
Theoretical Shift from Economic Inevitability to Entrepreneurial Contingency» (Sarasvathy, 2001) sowie das
Buch «Effectuation: Elements of Entrepreneurial Expertisen (Sarasvathy, 2008) als grundlegende Literatur zu
empfehlen. Ein eindricklicher Text, der zudem anschauliche Zitate von Studienteiinehmenden enthdlt, ist der
Artikel «(How Great Entrepreneurs Think» (https://www.inc.com/magazine/20110201/how-great-entrepreneurs-
think.html).
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Das Thema «Effectuation» im Rahmen von myidea

Die Verwendung von Effectuation- und Causation-Prinzipien im unternehmerischen Prozess schliessen sich
nicht aus. Grinderinnen und Grinder verwenden durchaus beide Prinzipien, je nachdem, welche Auf-
gabe es zu bewdltigen gilt. Auch Lernende sollten, je nach Aufgabe und Situation, beide Prinzipien an-
wenden. Die Betonung von Effectuation-Prinzipien in der Teacher-Weiterbildung ist aus Sicht des Projekt-
teams «Unternehmerisches Denken und Handelny jedoch wichtig, weil kausale Denkansdtze in der Aus-
bildung der Berufslernenden meist Uberwiegen. Vorgehensweisen, die Effectuation-Prinzipien entspre-
chen und die daher ergebnisoffen sind und sich der Einordnung nach «richtign und «falschy entziehen,
sind daher sowohl fUr Lernende als auch fUr Lehrpersonen mitunter ungewohnt.

Ideen dirfen sich auch erstim Laufe der Zeit konkretisieren

Bei der DurchfUhrung von myidea steht die Entwicklung einer Idee und eines Geschdaftsmodells sowie
eines Produktes oder einer Dienstleistung (im besten Fall bis zu einer Mockup-Version oder einem Prototy-
pen) im Vordergrund. Dabei kann es Teams geben, die von Anfang an wissen, an welcher Idee sie arbei-
ten wollen. Falls es sich zudem um eine Idee handelt, die nicht komplett neu ist, ist die Verwendung von
kausalen Vorgehensweisen und Denkansdatze zur Weiterentwicklung der Idee durchaus angebracht.

Es wird aber auch Teams geben, die in den ersten zwei bis drei Wochen noch nicht genau wissen, an
welcher Idee sie arbeiten mdchten oder die ihre initiale Idee verwerfen. Eventuell haben die Teammit-
glieder aber bereits eine Vorstellung davon, in welche Richtung es gehen kdnnte, oder es stehen mehrere
Méglichkeiten zur Auswahl. In diesem Fall kann das Verfolgen eines Effectuation-Ansatzes sinnvoll sein.
Dies wurde bedeuten, dass die Teammitglieder bereits erste Schritte unternehmen und «erkundend ins
Tun» kommen, ohne dass sie schon wissen, wie die Idee letztlich aussehen wird. Konkret k&dnnte dies bei-
spielsweise bedeuten, dass das Team erst einmal parallel zwei Ideen verfolgt, Gesprche mit Externen
fUhrt oder nochmals Gberlegt, welche der Ideen eher den Ressourcen des Teams entspricht (Wer bin ich?2
Was kann ich? Wen kenne ich?). Lehrpersonen kdnnen diesen Prozess unterstitzen und soliten keinesfalls
darauf dr&ngen, dass sich ein Team zu frih auf eine Idee festlegt. Wichtig ist jedoch, dass die Lernenden
ins Tun kommen, auch wenn das Ziel noch nicht genau feststeht.

«Effectuationn als méglicher Unterrichtsinhalt im Programm

Das Thema «Effectuationn ist Bestandteil der Teacher-Weiterbildung, jedoch nicht Teil des Programms for
die Lernenden. Es spricht aber nichts dagegen, das Thema auch mit den Lernenden zu behandeln, wenn
die Zeit dafUr vorhanden ist. Als EinfGhrung in das Thema eignet sich — wie dies ja auch in der Teacher-
Weiterbildung gemacht wird — die Nutzung von zwei Spielen, die jeweils fur «Effectuation» (z. B. ein Spiel
basierend auf StoffstUcken oder Bausteinen, die beliebig zusammengesetzt werden kénnen, sodass es
dann keine feststehende Losung gibt) und «Causationy» (z. B. ein Puzzle-Spiel, bei dem alle zum gleichen
Ergebnis kommen) stehen. Das tatsé@chliche Erleben der beiden Ansdtze erleichtert es den Lernenden,
die Unterschiede zu verinnerlichen. Wichtig ist aber auch die anschliessende Diskussion Uber die beiden
Ansatze. Hierbei kdnnen beispielsweise folgende Punkte angesprochen werden:

e Kommunikation: Beim Effectuation-Spiel ist die Kommunikation offmals anspruchsvoller als beim Cau-
sation-Spiel, da jeweils der ndchste Schritt ausgehandelt werden muss oder jemand eine Idee so gut
verkaufen muss, dass die anderen mitziehen.
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¢ Innovationsgrad: Beim Effectuation-Spiel sind innovative Ergebnisse méoglich. Beim Causation-Spiel,
bei dem alle auf das gleiche Ergebnis hinarbeiten, nicht.

e Effizienz versus Kreativitat: Beim Causation-Spiel gewinnt das Team, das das Puzzle am schnellsten
zusammensetzt (z. B. durch gute Taktiken wie beispielsweise das Sorfieren nach Rédndern und Farben
oder das Einteilen von Personen), beim Effectuation-Spiel z&hlen Kreativitdt und die mdglichst gute
Nufzung der vorhandenen Ressourcen aller Beteiligten.

«Effectuationn als angewandte Methode wéhrend des myidea-Programms

Effectuation-Prinzipien kdnnen und sollen wahrend der Implementierung des gesamten Programms an-
gewandt werden. Einige Ideen hierzu sind in Tabelle 1 beschrieben.

Tabelle 1:

Integration von «Effectuationn-Prinzipien im Rahmen von myidea

Effectuation-Prinzip

Wie kénnen Lernende das Prinzip im Rahmen von myidea nutzen?

Das Spatz-in-der-
Hand-Prinzip: Aus
den eigenen Res-
sourcen moglichst
viel machen. Sich
fragen: Wer bin iche
Was weiss iche Wen
kenne ich?

Wdhrend der ganzen Ideenentwicklung k&nnen die Lernenden darin bestérkt werden,
ihre Ressourcen zu nutzen, z. B.:

Die Generierung und Auswahl der Geschdéftsidee kann auf den Stdrken und Inte-
ressen der Lernenden aufbauen (dieser Logik folgt auch die Methode «Die eige-
nen Starken nutzeny, die als eine von drei Methoden zur Ideengenerierung vorge-
schlagen wird).

Auch die Ausgestaltung der Geschdftsidee kann den eigenen Stdrken entspre-
chend erfolgen. So kdnnen beispielsweise Uberlegungen dariber, welche Aspekte
der Wertschdpfung im eigenen Unternehmen und welche durch Partnerunterneh-
men wahrgenommen werden sollen, anhand der eigenen Stérken angestellt wer-
den. Auch kann die Ausrichtung, z. B. ein ausgeprdgter Fokus auf Nachhaltigkeit,
den eigenen Interessen angepasst werden.

Wenn es darum geht, die eigene Idee zu testen, Feedback zu bekommen oder
einen Prototypen zu entwickeln, kénnen vorhandene Kontakte wie Freunde, die
Familie oder der Lehrbetrieb genutzt werden.

Das Leistbarer-Ver-
lust-Prinzip: Sich im
Vorfeld darUber klar
werden, welche
Verluste verkraftbar
sind.

Auch wenn die Lernenden die Grindung nur «simuliereny, kdnnen sie sich im Vor-
feld Uberlegen, wie viel sie bereit sind wdhrend der DurchfUhrung von myidea zu
investieren: Wie viel Zeit und ggf. auch Geld mdchten sie investieren? Vielleicht
besteht sogar die Méglichkeit, fUr die Erstellung eines Prototypen Geld von Freun-
den oder der Familie zu erhalten (dies wirde dann auch in die Richtung des Fli-
ckenteppich-Prinzips gehen).

Das Limonaden-
Prinzip: Aus «ver-
meintlich» schlech-
ten Nachrichten et-
was Gutes machen.

Wenn Lernende negatives Feedback von potenziellen Kundeninnen oder Kunden
zu ihrer Idee erhalten, kénnen sie sich fragen, welche Botschaften darin enthalten
sind. Mit anderen Worten: Was sagen die RUckmeldungen darGber aus, was die
Kundinnen und Kunden eigentlich haben méchten?

Es kann passieren, dass die Deckungsbeitragsrechnung und die Break-Even-Ana-
lyse den Lernenden vor Augen fUhren, dass die Rechnung eben nicht «aufgehty.
Beispielsweise kdnnten die Berechnungen zeigen, dass die Produktion in der
Schweiz aus Kostengrinden problematisch ist. Dies kann ein Anstoss dafUr sein, das
eigene Geschdaftsmodell und die Unternehmensausrichtung nochmails zu Uberden-
ken.




A3

Factsheet «Effectuationy und «Causationy

Das Flickenteppich- e Lernende kdnnen bewusst mit Personen oder Unternehmen Kontakt aufnehmen,

Prinzip: Durch Part- die in einem dhnlichen Gebiet agieren, um herauszufinden, wie etwaige Partner-
nerschaften Unsi- schaften aussehen kdnnten. Auch wenn diese Uberlegungen «num fiktiv sind, soll-
cherheiten reduzie- fen die Lernenden erkennen, dass sich durch jede neue mogliche Partnerschaft
ren und gemeinsam die Ausgangsressourcen und damit die Mdglichkeiten des Unternehmens verdn-
neue Mdarkte schaf- dern.

fen. e Lernende kdnnen erste Erfahrungen mit sogenannten «Pre-Commitmentsy sam-

meln. Beispiel: Wenn das Team in der Lage ist das Produkt tats@chlich in einer ersten
Version zu erstellen, wer ist bereit es zu einem bestimmten Preis zu kaufen?

Das Lehr-/Lernprogramm myidea beinhaltet auch Aktivitéten, die planerisches Vorgehen beinhalten. Hier
sind der Mini-Businessplan sowie die Deckungsbeitrags- und Break-Even-Point-Berechnung zu nennen.
Beim Einsatz beider Instrumente soll jedoch darauf geachtet werden, dass den Lernenden immer klar ist,
dass es sich um Arbeitsinstrumente handelt, deren Inhalte immer wieder angepasst werden sollten, wenn
neue Informationen auffauchen. Zudem sollte immer wieder unterstrichen werden, dass hinter den Zahlen
und Einfr&dgen in den genannten Dokumenten eine Vielzahl von Annahmen stecken. Einige dieser An-
nahmen kénnen die Lernenden bereits wéhrend des Programms verifizieren, andere aber auch erst dann,
wenn sie die I[dee wirklich, zumindest in Teilen, umsetzen wirden.
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