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Der nachhaltige Weihnachtsbaum: treedever

Hendrik Hoffmann, Kristin Butzer-Strothmann und Uwe Groth

Zusammenfassung

Quasi Uber dem Gartenzaun entstand wahrend der Covid-19-Pandemie die Idee fiir den treedever. Wolfgang
Grave, Geschaftsfihrer der Grave Holzbauvertrieb GmbH aus Elze, und Henrik Hoffmann, Dualer
Masterstudierender, haben ein Stecksystem fiur einen nachhaltigen Weihnachtsbaum aus massiven
Fichteblockbohlen entwickelt. ,Baum fir immer* — tree4ever — nennen sie ihr innovatives Produkt, welches vom
IHK Magazin Hannover zum innovativsten Produkt des Monats Dezember 2020 gekirt wurde. Es geniel3t
europaweit Designschutz und wurde bereits zum Patent angemeldet. Auch der Name ,tree4ever” ist als Marke
mittlerweile geschutzt.

1 Einfuhrung: Nachhaltigkeit als DNA der Startup-
Grindung

Gekauft, geschmiuickt, entsorgt — jedes Jahr landet der Weihnachtsbaum, unter dem kurz zuvor noch
die Geschenke liebevoll drapiert waren, auf der Stral3e. Die Anzahl der verkauften Weihnachtsbaume
liegt in Deutschland bei rund 29 Millionen (Statista 2019a). In der Regel ist der Baum der Mittelpunkt
jedes Weihnachtsfestes. Moglichst makellos, preiswert und lange haltbar sollte er sein. Doch diese
Kombination geht oft zu Lasten der Umwelt — ein Verzicht kommt jedoch fir viele auch nicht in Frage
(Rothe und Briining 2020). Insgesamt stammt der grof3te Teil dieser Baume aus landwirtschaftlichen
bewirtschafteten Weihnachtskulturen. Nur wenige Weihnachtsbaume — vermutlich weniger als ein
Prozent — wachsen unter kontrollierten Bedingungen heran, d.h. ohne den Einsatz von Pestiziden und
Mineraldinger (Ballenthien 2019).

In einer Befragung vor dem Weihnachtsfest gaben 64% der Befragten an, dass sie einen
Weihnachtsbaum aufstellen wollen; 1/3 der Befragten plante auf eine sogenannte ,unechte® Variante
zuruckzugreifen (Statista 2020a). 61% sind in einer &hnlichen Umfrage der Meinung, dass der
Nachhaltigkeitsaspekt beim Kauf eines Weihnachtsbaumes wichtig sei (Statista 2020b). Diesen Trend
aufgreifend werden auf dem Markt immer mehr nachhaltige Alternativen angeboten. Insbesondere
moglichst natlrlich aussehende Plastikweihnachtsbaume stehen als Alternative zur Verfiigung. Hier
ist allerdings zu berticksichtigen, dass allein bei der Herstellung von Plastik-Varianten tber 40
Kilogramm/Baum Kohlenstoffdioxid freigesetzt werden (Kébel 2019). Je nach Herstellung und Bedarf
der Herstellung dieser Plastik-Varianten betragt der auftretende CO2 Ausstol3 mehr als das 16fache
als bei einem normalen Weihnachtsbaum (Hakenes, J. (2019). Aufgrund der Nichtrecyclefahigkeit fallt
die Umweltbilanz fur die Plastiktanne noch schlechter aus: So lasst sich das Plastik spater nicht gut
recyclen. Erst nach 19 Jahren Nutzungsdauer ist die Plastiktanne umweltfreundlicher als eine echte
Tanne (Kobel 2019). Neben dieser Problematik im ,Herstellungsprozess® ist auch die
Weihnachtsbaumentsorgung ein jahrliches wiederkehrendes Problem. Spatestens seit der IKEA-
Werbung ist der auf die Straf3e fliegende Weihnachtsbaum Knut auch in Deutschland ein fester Begriff
(IKEA 2014).

Umweltfreundlicher dagegen sind Holztannenbdume, die auch wiederverwendet werden kénnen. Ein
sogenannter ,Weihnachtsbaum fir immer* oder ,zum Vererben“ kennzeichnet das Produkt des hier
dargestellten Startups ,treedever‘(www.treedever.de). Durch ein einfaches Stecksystem (Nut und
Feder) ist der Baum schnell aufgebaut. Die 42 Holzblockbohlen stammen aus nachhaltiger
Fortwirtschaft und werden per Hand an Frasmaschinen gefertigt, sodass jeder Baum ein Unikat ist.
Der treedever kann jedes Jahr verwendet werden und bestenfalls an die nachfolgende Generation
vererbt werden. Zudem kann der treedever auch schon vor den Weihnachtstagen aufgrund der 24
ausgefrasten Lécher als Adventskalender dienen (0.V. 2021). Das Nutzensprecher (Value
Proposition) liegt vor allem beim Alleinstellungsmerkmal ,Nachhaltigkeit®.
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Die Idee zur Entwicklung des treedever ergab sich zu Beginn der Coronazeit — mehr oder weniger
Uber den Gartenzaun. Der Erfinder des treedever ist Wolfgang Grave. Er iibernahm 2010 als Bau- und
Wirtschaftsingenieur den Familienbetrieb Grave Holzbauvertrieb in Elze. Aufgrund der Corona-
Situation konnte Hendrik Hoffmann sein duales Studium teilweise im Homeoffice im elterlichen Haus
vollziehen. In Anbetracht der beidseitigen Interessen hinsichtlich der Nachhaltigkeit und der
personlichen Selbstverwirklichung entstand im Gesprach, die Idee die Entwicklung und Vermarktung
des treedever gemeinsam umzusetzen.

2 Grunderpersonlichkeiten: Der Weg zum Grinder

Die grundsatzliche Voraussetzung ist fiir alle Griinder gleich. Es benétigt Mut, die Komfortzone des
eigenen geregelten Lebens zu verlassen und die Chance zu nutzen, sich personlich zu verwirklichen.
Beide Griinder befanden sich vor der Griindung des treedever in einer sogenannten geregelten
Lebenssituation. Wolfgang Grave fiihrt seit vielen Jahren ein bereits etabliertes Unternehmen — Grave
Holzh&user- Hendrik Hoffman absolviert(e) ein duales Masterstudium bei der Siemens AG. Verbunden
hat die beiden zunachst ihre Diskussionen zum nachhaltigen Wirtschaften. Die aus diesen
Gesprachen entwickelte Idee des treedever wurde flr beide zu einem Projekt, fur welches sie
Lbrannten®. Dieses ist eine sehr wichtige Ausgangssituation fiir die Weiterentwicklung einer
Geschéftsidee. So sollte letztlich hinter jeder guten Geschéaftsidee Leidenschaft stehen. Die Grinder
sollten von der Idee Uberzeugt sein. Dartiber hinaus sind wesentliche Féhigkeiten angstfrei und
risikoaffin zu sein, um seine Idee, fir die man brennt umzusetzen. Der wesentliche Vorteil von
treedever bestand daher u.a. darin, dass Wolfgang Grave bereits ein etabliertes Unternehmen flhrt
und somit auch breite Erfahrungen hat, eigene Ideen umzusetzen. Beide darlber hinaus grundsatzlich
finanziell in gesicherten Positionen waren.

Fur eine Unternehmensgriindung sind fachliche und kaufméannische Fahigkeiten von Bedeutung.
Dieses Wissen bringen die beiden Griinder aufgrund eines technischen Studiums von Wolfgang
Grave und dem betriebswirtschaftlichen Studium von Hendrik Hoffmann gut ein. Neben dem hohen
MalR an Disziplin ist den beiden Griindern vor allem auch der nachhaltige Aspekt und das
Engagement sich selbst zu verwirklichen und seine gelernten Fahigkeiten anzuwenden bedeutsam.
Die eng verbundene Begeisterungsfahigkeit gemeinsam ein neues Produkt auf den Markt zu bringen
und auch das Risiko einzugehen zu scheitern, kennzeichnet die beiden Griinder von tree4ever aus.
Jede Entscheidung wird einvernehmlich abgestimmt. Beide verfuigen uber Leistungswille und -
fahigkeit, ein gewisses Mafd an Pragmatismus sowie intrinsischer Motivation. Diese Kompetenzen
halfen — vor allem in der Griindungsphase — die langen Arbeitszeiten neben den Hauptberufen
durchzustehen. Ferner ist Optimismus in Kombination mit einem gesunden Selbstvertrauen eine der
treibenden Krafte der beiden Grinder. Insgesamt sind private Interessen fast komplett mit den
beruflichen verschmolzen. Die Arbeit als gleichberechtigtes Team hat aber beide sehr motiviert,
ermdglichte die Selbstverwirklichung beider Griinder und hat dartiber hinaus Spaf3 gemacht.

3 Herausforderung bei der Produkteinfiihrung des
treedever

3.1 Die Produktidee an sich

Die Idee eine Alternative zu den klassischen Weihnachtsbdumen auf den Markt anzubieten, ist ein
Risiko und eine Chance zugleich. So haben fir das Weihnachtsfest 2020 22% der Befragten in einer
Umfrage angegeben, dass sie sich vorstellen kdnnten, eine kiinstliche Alternative als
Weihnachtsbaum aufzustellen (Statista 2020a). 31% machen sich beim Kauf eines
Weihnachtsbaumes Gedanken zur CO2-Bilanz (Statista 2020b). Diese Zahlen lassen grundsétzlich auf
ein Marktpotential fir ein Produkt wie den treedever schliel3en. Trotzdem ist zunachst festzuhalten:
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Am Beispiel des treedever wird mit der nachhaltigen Alternative eine Giber Jahrhunderte gelebte
Tradition gebrochen. Darliber hinaus handelt es sich bei dem Weihnachtsbaum um ein sehr emotional
behaftetes Produkt. Charles Revson, Griinder von Relvon, formulierte einmal sehr treffend: ,In der
Fabrik produzieren wir Kosmetik. Im Laden verkaufen wir Hoffnung in Flaschen.“ (0.V. 0.J.). Ahnliches
gilt fir das Produkt Weihnachtsbaum. Das gesamte Jahr Uber ist es eine Tanne im Wald. Aber zur
Weihnachtszeit verandert sich die Einstellung zu dieser Tanne. Mit der Tanne als Weihnachtshaum
verbinden die meisten Menschen etwas Positives. Weihnachten ist i.d.R. mit schonen Gefuhlen wie
Vorfreude, Gemutlichkeit und Ausgelassenheit verbunden. Diese Emotionen spiegelt der
Weihnachtsbaum wider.

Den Griindern des treedever war daher bewusst: Fir den zukinftigen Erfolg ist nicht entscheidend,
was produziert wird, sondern was verkauft wird. Der Ausloser einer Kaufentscheidung basiert darauf,
dass ein Problem oder ein Kundenbedirfnis befriedigt wird. Bei der Ausarbeitung eines Konzeptes
sollte sich daher immer die Frage gestellt werden, ob ein Kundenproblem geldst werden kann. Nur
wenn es langfristig gelingt, in der subjektiven Wahrnehmung der (potentiellen) K&ufer mit dem
treedever positive Emotionen, vielmehr positive Weihnachtszeitgefuhle, zu erzeugen, bestehen
Marktchancen fur den treedever. Auch hier gilt die alte Regel vom Wettbewerbsvorteil. Die beiden
Griunder mussten sich diesen Aspekt sehr bewusst machen. Es spielt keine Rolle wie gut ihnen als
Griunder das Geschaftsmodell des treedever gefallt. Einzig und allein die Akzeptanz des Kunden ist
ausschlaggebend. Konkret bezogen auf den treedever: Als Wettbewerbsvorteil sehen die Griinder vor
allem die jahrliche Verwendung — also die Nachhaltigkeit — sowie die durchdachte Funktionalitat in
schlichtem gradlinigem modernem Design. Dadurch ist der treedever fir jeden Einrichtungsstil
geeignet. Durch die Nut-Feder-Verbindung lassen sich die Bohlen des treedever formschlissig
zusammenfiigen und sorgen fir die benétigte Stabilitéat des Baumes. Auch die fur den
Weihnachtsbaum sehr entscheidende emotionale Perspektive wird durch den treedever bedient: ,Es
ist ein Baum fiir mehrere Generationen. Man kann den Weihnachtsbaum ja sogar vererben und dann
ist spater die Freude grof3, wenn man den Baum zusammensteckt, den schon Opa aufgestellt hat,
findet Grunder Wolfgang Grave. Damit diese einzigartige Erfindung geschitzt wird, wurde hierfur ein
Designschutz sowie ein Patent angemeldet. Hierdurch kann sichergestellt werden, dass eine
Nachahmung ausgeschlossen ist.

Die Entwicklung des aus nachhaltiger Forstwirtschaft bestehenden Stecksystems war insgesamt ein
iterativer Prozess. Dieser ist gekennzeichnet durch fortwéhrende kleine Verbesserungsschritte und die
sehr intensive Zusammenarbeit der beiden Griinder. So ergab sich beispielsweise eine Verbesserung
des Prototypens bei der Aufnahme von Fotos fir die Homepage. Um den treedever von
unterschiedlichen Perspektiven zu fotografieren, musste er immer wieder neu platziert werden. Das
Verschieben an den jeweiligen passenden Ort gestaltete sich aber sehr mihsam und war Ausléser fur
die Idee bei jedem treedever Filz-Stopper beizufiigen. Insgesamt bezeichnen die beiden Griinder die
Entwicklung als milhsamen Prozess.

Neben der Produktentwicklung ist auch die Frage der Vermarktung von grof3er Bedeutung. Beim
treedever besteht eine wesentliche Herausforderung darin, dass es sich um eine Innovation handelt,
bei der ein hoher Erklarungsbedarf vorliegt. Darliber hinaus muss berticksichtigt werden, dass mit
dem treedever statt dem klassischen Weihnachtsbaum — wie bereits erwahnt — eine lange gelebte
Tradition gebrochen wird. Insgesamt stehen die Griinder noch am Anfang des
Vermarktungsprozesses, der bisher ausschlieRlich online erfolgt. Neben einer Homepage (0.V. 2021),
die sehr stark von Beispielbildern des treedever lebt, wurden auch Videos erstellt. In diesen wird das
Stecksystem erlautert.

Insgesamt ist festzuhalten: Von der Produktidee bis zum verkaufsféahigen Produkt auf dem Markt
muissen Rickschlage und Hurden tberwunden werden. Der Weg bis jetzt von der Entwicklung des
Baumes, der Bestimmung der Zielgruppe (B-to-B und B-to-C) fur Marketingmalnahmen, der
Festlegung der Stiickzahlen fur die erste Serie bis hin zur endgultigen Montageanleitung forderten die
beiden Griinder stark heraus. Weihnachten 2020 wurden die ersten treedever verkauft. Dabei zeigte
sich: Die Privatkunden schiatzen neben dem Okofaktor das schlichte Design, die Nutzbarkeit als
Adventskalender und ,dass er nicht nadelt. Geschéaftskunden sehen die Kosten- und

Seite 3von 7



Aufwandsreduzierung, da die jahrliche Neuanschaffung entfallt, als entscheidenden Vorteil.

3.2 Zusammenwirken der Grinderpersénlichkeiten

Die beiden Grunder von treedever verfligen tber unterschiedliche Eigenschaften und Fahigkeiten,
nicht nur vor dem Hintergrund der oben bereits aufgefihrten Ausbildung, sondern auch aufgrund des
Altersunterschiedes von 21 Jahren. Die Einteilung der Aufgaben erfolgt bei tree4ever nach den
vorhandenen Féhigkeiten und Eigenschaften der beiden Griinder. Das Aufgabenfeld von Wolfgang
Grave liegt aufgrund seines Studiums im technischen Bereich, in der Produktion und der Beschaffung
des Rohstoffs Holz. Das Aufgabenspektrum von Hendrik Hoffmann liegt in der Vermarktung und dem
Vertrieb des treedever liber den direkten oder indirekten Distributionsweg. Daher ist einer der
wesentlichsten Erfolgsfaktoren fiir die Umsetzung einer Geschéftsidee das Team hinter der Idee. Der
Altersunterschied kann als eine komplementére Erganzung verstanden werden. Indem durch die
langjahrige Erfahrung in der Holzbranche Wolfgang Grave auf diesem Gebiet entsprechend mehr
Erfahrung hat. Hendrik Hoffmann, der aufgrund seines ,noch® jungen Alters mit den neuen sozialen
Medien aufgewachsen ist, ist auf diesem Gebiet entsprechend fur den Vertrieb fir diese Kanéle
vertrauter.

Insgesamt zeigt sich aber bei der Entwicklung des treedever, dass eine erfolgreiche Griindung nicht
vom Alter abhangt, sondern vielmehr vom Mindset des unternehmerischen Denkens und Handeln. Es
erfordert viel Ubung sich selbst aktiv und offen zu beobachten, was einem im Alltag fehlt oder
problematisch ist. Dementsprechend erfordert es, eine reflexive Haltung einzunehmen und sich selbst
von aul3en zu beobachten. Unterstiitzend kann dabei u. a. das Fuhren eines Tagebuchs sein. Hierbei
kommt vor allem auch der Altersunterschied zugute. Junge Menschen haben zwar weniger
Lebenserfahrung, sind daflir noch nicht so stark im Alltag ,gefangen®. Auerdem betrachten sie den
Status Quo mit ,frischen Augen und nutzen zudem die neuesten Technologien. Wahrend die
fehlende Erfahrung einer guten, systematischen ldeenentwicklung im Wege stiinde, helfen die
genannten Starken beim Finden von Problemen, die man im eigenen Umfeld hat. Jeder Griinder sollte
sich immer vor Augen fuhren, dass die Umsetzung einer Idee ein Marathon und kein Sprint ist. Der
Erfolg hangt von vielen Determinanten ab. Hier in diesem Griindungsprozess waren die beiden
Griunderpersonlichkeiten in ihrem Zusammenwirken sehr forderlich.

Eine groRe Herausforderung ist es gewesen, viele Themen gleichzeitig umzusetzen und trotzdem den
Gesamtuberblick zu behalten. Gerade am Anfang ist dieses eine hohe Belastung, wenn sich z. B.
gleichzeitig um die Produktion des Weihnachtsbaums und um den Vertrieb gekimmert werden muss.
Hinzu kommt, dass bei jeder Grindung Aufgaben anfallen, die einem nicht liegen und einem den
Jletzten Nerv rauben®. Genau diese Aufgaben sollten mit Engagement umgesetzt werden, so schwer
es einen in diesem Moment auch fallt. Neben den Belastungen durch den Hauptberuf, lasten bei der
Unternehmensgrindung die meisten Aufgaben bei den Griindern, da in der Regel eine
Aufgabendelegierung nicht mdglich ist. Vor allem die Verpackung und der des 26 kg schweren
treedever zahlte zu einer wesentlichen Herausforderung. Des Weiteren ist der treedever ein
hochpreisiges Produkt, was die Kaufer auf den ersten Eindruck abschreckt. Es ist schwer mit dem
Nachhaltigkeitsfaktor und die Nutzungsdauer zu tUberzeugen, weil haufig erst nur der Preis und nicht
der dauerhafte Nutzen gesehen wird.

Fazit der Grunder des treedever: Ein Griinderleben ist nicht so einfach, wie man es sich vielleicht zu
Beginn vorgestellt hat. Viele ,Balle” miissen parallel jongliert. So mussten insbesondere im ersten
Verkaufsjahr viele Themen gleichzeitig vollzogen werden, wie bspw. die Erstellung von
reprasentativen Bildern fur die Homepage und den Onlineshop sowie die Aufbauanleitung des
treedevers. Hinzu kommt die Vielzahl an Kommunikationskanélen, mittels denen die sténdige
Erreichbarkeit gelebt wird und die permanente Verbindung tber das Smartphone mit dem Internet und
den sozialen Netzen, Uber die Informationen abgerufen und weiterverbreitet werden. Darliber hinaus
sind die Finanzen im Blick zu halten (insbesondere, wenn Kunden ihre Rechnungen nicht bezahlen).
Die nachsten Marketingaktionen sind zu planen, die Teammitglieder missen angeleitet, versorgt und
motiviert werden, die Investoren, Geschéftspartner und Kunden melden sich und auf3ern Fragen,
Winsche und Kritik. AuRerdem gibt es vielleicht noch einen Partner oder eine Partnerin bzw. eine
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Familie, die auch noch ab und an Zeit mit dem Griinder verbringen mdéchte.

Die Zusammenstellung eines motivierten und fachkunftigen Griinderteams, mit dem eine langfristige
Zusammenarbeit vorstellbar ist, ist ein wichtiger, wenn nicht sogar der wichtigste Erfolgsfaktor.
Insbesondere in der Anfangsphase sind die Motivationen und die zunehmenden Hirden grof3. Damit
es bei der anfanglichen Euphorie nicht schnell zu Fehlentscheidungen kommt, ist eine genaue
Planung empfehlenswert. Eine klare Definition der Ziele und Aufgaben ist auch fiir die Motivation im
Team entscheidend. Das Griinderteam kann mit einer zweiten Familie verglichen werden. Man
arbeitet gerne zusammen, muss aber sehr stark auf einen ruicksichtsvollen, disziplinierten, und vor
allem ehrlichen Umgang achten. Auch Ruickschlage und Diskussionen innerhalb des Griinderteams
gehdren dazu und sind fur den Erfolg durchaus elementar. Wichtig ist, dass bei Diskussionen oder
Meinungsverschiedenheiten zwischen der Person und dem Sachverhalt unterschieden wird. So war
es bspw. Hendrik Hoffmann wichtig, dass die Bohrungen fiir den Haken der Christbaumkugeln im
treedever bereits vorgebohrt werden und der Kunde dieses nicht mehr vornehmen muss. Auf der
einen Seite sind diese 24 Bohrungen mit einem Mehraufwand verbunden, jedoch sollte der Kunde
nicht beim erstmaligen Aufbau des treedever sich darliber &rgern, dass diese Locher selbst
vorgebohrt werden missen. Schlussendlich wiirde sich daher gemeinsam entschieden, den
Mehraufwand in Kauf zu nehmen, um den Kunden nicht zu verargern.

Fur beide Griinder beruhte neben dem nachhaltigen Verantwortungsbewusstsein der Ansporn fur die
Grindung nun auch Weiterentwicklung des treedever auch die Freiheit im eigenen Tun; d.h. nicht
einfach Weisungsempfénger zu sein. Das gemeinsame Vertrauen in die eigenen Mdglichkeiten, den
Herausforderungen des Grindungsvorhabens ungeachtet aller Unwéagbarkeiten gewachsen zu sein,
war ein wichtiger Grundstein fur die Grindung des treedever.

4 Landlicher Ort als Standort

Ein wesentlicher Einflussfaktor fir den zukinftigen Unternehmenserfolg stellt die Marksituation und -
entwicklung sowie der Standort (-vorteil) dar. Der Hauptsitz des Start-ups ,treedever® ist Elze (Leine)
bei Hannover. Die regionale Verwurzelung ist daher begriindet, dass einer der Griinder in Elze ein
Geschéftsbetrieb im Holzbau hat. Die Raumlichkeiten kdnnen somit mitgenutzt werden.

Ein weiterer Aspekt in Hinblick auf die langfristige Entwicklung der Immobilienpreise zeigt, dass der
seit Jahren zunehmende Trend in Ballungsraumen, der Standortfaktor in der landlichen Region
beziglich der Kostenseite ein Pluspunkt ist. Ferner erfolgt die Distribution aufgrund der geografischen
Streuung der Kunden tber den eigenen Onlineshop, wodurch der Standdort des Startups sekundar
ist. Der Versand der 26 kg schweren Weihnachtsbdume erfolgte mittels eines Paketdienstes. Von der
Tendenz des steigenden Online-Einkaufs ist auch der Kauf eines Weihnachtsbaumes nicht
ausgenommen. So gaben 2019 10% an, dass sie ihren Weihnachtsbaum online gekauft haben. Fast
weitere 20% schlossen nicht aus, dieses zukiinftig zu tun (Statista 2019b). Eine Abholung des 1,85
Meter groRen Weihnachtsbdume am Standort Elze ist aber ebenso méglich.

Die Nutzung der Raumlichkeiten des seit 1961 Jahren bestehenden Familienunternehmens hilft aber
auch den zunehmenden Trend der Regionalitat fur den treedeer zu nutzen. Aufgrund der Vielzahl von
globalen Produkten und fehlender Transparenz suchen die Konsumenten nach Orientierung.
Regionalitat ist hierbei ein Merkmal, welches vielfach Vertrauen schafft und die Kaufbereitschaft
erhoht.

Daruber hinaus besteht bereits ein Netzwerk zu anderen Unternehmen und auch zur IHK. Auf diese
regionalen Kooperationspartner konnte zurtickgegriffen werden. So wurde der treedever in der
Weihnachtszeit z.B. bei der Backerei ,Biel“ und im Autohaus ,Carnehl” ausgestellt. Fur
MarketingmalRnahmen in lokalen Zeitungen oder bei der IHK konnten ebenfalls die regionalen
Netzwerke genutzt werden.
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5 Zukunftsplane: Produktdifferenzierung — Mit Lean
Startup

Fir die Zukunft sind sukzessive weitere Produkte von den beiden Grundern geplant.; d.h. neben dem
Weihnachtsbaum soll in dem Nut- und Feder-System weitere Produkte folgen. Konkret geplant sind
ein Weihnachtsmann, ein Osterhase, und ein Weinregal. Um diesen Weiterentwicklungsprozess
systematisch zu gestalten, orientieren sich die Griinder an dem Grundgedanken des Lean Startup
(Ries 2015 und 2018). Mit Hilfe des Lean-Start-up-Ansatzes soll durch Kundenfeedback, so schnell
wie moglich herausgefunden werden, welche Produkte am Markt angeboten werden sollen und wofur
die Kunden breit sind, zu zahlen. Um eine zur besseren Einschétzung der Marktchancen und einer
objektiven Meinung bei der Entwicklung zu bekommen, wird wahrend des Entwicklungsprozesses mit
den (potenziellen) Kunden in Kontakt getreten, um das Minimum Viable Product (MVP) zu testen. Der
Schliissel zum Lernen ist das Feedback, die Reflektion, Analyse um dann schlussendlich die daraus
resultierenden Implikationen umzusetzen. Die Rickmeldung erfolgt sowohl auf der qualitativen Ebene
- was dem Kunden bspw. geféllt oder missfallt - als auch auf der quantitativen Ebene in Bezug wie
viele Menschen das Produkt nutzen und nitzlich finden (Ries 2015, S. 73). Jede neue Produktversion,
jede neue Produktfunktion und jedes neue Marketingkonzept stellt einen Versuch dar, einen Schritt
besser zu werden und das Risiko zu scheitern, wird reduziert. Der Lean-Start-up Ansatz kann als
Experiment interpretiert werden. Ziel dieses Experiments ist ein tragfahiges Geschaftsmodell
aufzubauen. Dieser Ansatz bei der Produktentwicklung soll den beiden Griinder dabei helfen, die
oben genannten Ideen in marktféhige Produkte umzuwandeln. Es wird allerdings eine gewisse Zeit
und Referenzkunden bzw. Feedbackschleifen bendétigen, um ein aussagekréftiges Ergebnis zu
erhalten.

Insgesamt geht es den beiden Grinden von tree4ever bei der Produktdifferenzierung nicht darum, wie
viele Produkte entwickelt werden, sondern wie viele validierte Lernprozesse aus den Aktivitaten der
Kundenreaktion abgeleitet werden kdnnen, um die zukinftigen Produkte erfolgreich am Markt zu
vertreiben. Eine Idee ist auf dem hier dargelegten Prozess bereits aufgrund einer AuRerung eines
Kundenwunsches im Reflexionsstadium angekommen. So kam die Idee von einem Kunden, dass sich
der treedever auch mit ein paar Modifikationen als Katzenbaum eignen wiirde.

6 Methodik

Die Grindung des Startups treedever und seine Entwicklung wurde von einem der Grinder als Autor
des selbst verfasst. Literatur- und Sekundardatenrecherche dienten dem Zweck die Beweggriinde
sowie die strategische und operative Vorgehensweise in die nachhaltige integrierte
Unternehmensfiihrung einzuordnen. Diese Einordnung diente der Verstandnisverbesserung und lehnt
sich an die Methode der Explikation an (vgl. Mayring 2015, S. 65 und 76.) Die Einzelfallstudie wurde
auf Basis folgender Fragestellung entlang erarbeitet:

- Was waren die Ursachen fir Unternehmensgriindung — Idee und Motivation?

- Wie hat sich die Ausgriindung des Startups vollzogen?

- Welche Entwicklungsplane durchlief das Unternehmen und wie sind die Zukunftspléane?

- Vor welchen Herausforderungen und Chancen standen/stehen die Grinder wahrend der
Griundungsphase und auch heute?

- Welche Bedeutung hat der eher landliche Standdort des Unternehmens fir die Marktchancen?

- Wie lasst sich die Maxime der nachhaltigen Unternehmensfiuhrung im Geschéftsmodell
durchgéangig integrieren?
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