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Vorwort

Als junger Mann bot sich mir die Möglichkeit zu einem Auslandaufenthalt und ich startete mit 
viel Enthusiasmus, ausgestattet mit einem Handkoffer und großen Erwartungen – mein Spar-
vermögen hingegen war eher klein. Der letztere Umstand zwang mich, den ersten Meilenstein 
des Abenteuers zu meistern: eine Wohnung in dieser Großstadt zu finden, die mein Haushalts-
budget nicht zu arg beutelte. Mit der Idee, mich mit einem zweiten Mietinteressenten zusam-
menzuschließen, fand ich die genialste finanzielle Lösung dieses Problems. Nachdem ich die 
Wohnung an einer belebten Straße via Zettelaushang in einem Tante-Emma-Laden entdeckt 
hatte, musste ich also nur noch den geeigneten Mitmieter finden ... 

Durch verschiedene Umwege und über eine Weiterempfehlung innerhalb der Sprachschule mit 
vorwiegend Schweizer Studenten hatte ich dann auch bald ein Treffen mit »so einem Typ«, der 
auch eine Bleibe suchte, und beim »Vorstellungsgespräch« und einem ersten Bier im Pub um 
die Ecke lernten wir uns kennen. Ich kannte sein Vorleben nicht, wusste nichts über seine cha-
rakterlichen Eigenschaften und hatte keine Ahnung, was für eine Person mir da gegenübersaß. 
Interessanterweise war er mir jedoch sofort sympathisch. Sein Humor und sein Schalk waren 
schon nach ein paar Sätzen erkennbar. Mit Handschlag nach mehreren Runden Bier wurde das 
gemeinsame Mietverhältnis für ein Zimmer von 10 m2 samt Kochnische besiegelt! Die folgen-
den elf gemeinsamen Monate – nach denen ich wieder zurück in die Schweiz ging – waren eine 
Zeit ohne Zwistigkeiten, ohne kulinarische Auseinandersetzung (wir liebten beide die Ravioli 
aus der Dose!), aber mit viel Gelächter. Das war im Jahr 1968 … Noch heute sind wir, inzwischen 
beide Großväter, die besten Freunde und denken immer noch gern an diese unbeschwerte ge-
meinsame Zeit zurück.

Ein solches wunderbar harmonierendes Zweierteam wünscht man sich auch für eine geschäft-
liche Partnerschaft. Doch dass dies im Unternehmenskontext etwas diffiziler ist, machte mir 
die Realität der »ernsthaften« Geschäftswelt in den folgenden Jahren mehr als deutlich. Wäh-
rend man sich im Privatleben, wie das oben angeführte Beispiel zeigt, schnell auf der mensch-
lichen Ebene finden kann, stellt man an einen potenziellen Geschäftspartner doch andere 
Anforderungen. Hier geht es bei der Beurteilung vorrangig um eine passende Ausbildung, um 
Abschlüsse und Diplome, berufliche Fähigkeiten oder ein bestehendes Stakeholder-Netzwerk. 
Ob die beiden Partner auch menschlich zusammenpassen, ob man bildlich gesprochen auf 
10 m2 längerfristig miteinander auskommt, wird bei der Suche nach einem Geschäftspartner 
eher nicht in Betracht gezogen. Warum auch? Man will ja nicht zusammenleben, sondern mit-
einander Erfolg haben. 

Welche Folgen eine solche einseitige Betrachtungsweise beim Auswahlverfahren haben kann, 
habe ich als Treuhänder und Berater bei vielen meiner Kunden beobachten können. Oft gingen 
solche Zusammenschlüsse nach einiger Zeit wieder mit hohen finanziellen Verlusten auseinan-
der, Verluste, die vermeidbar gewesen wären, hätte man anfangs differenzierter ausgewählt. 

Vorwort
Vorwort
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In meinem Beispiel der gemeinsamen Wohnung standen keine finanziellen oder zukünftigen 
Erfolgserwartungen im Vordergrund, ausschlaggebend waren auf beiden Seiten die spontane 
Sympathie und die Einschätzung auf der menschlichen Ebene, dass das Zusammenleben und 
ein gutes Miteinander auf Zeit funktionieren würden. Im Geschäftsleben sind hingegen mehre-
re Aspekte für eine erfolgreiche Partnerschaft von Bedeutung: Es braucht berufliche Fähigkei-
ten, gemeinsame Visionen und das gelingende menschliche Zusammenspiel.

Dieses Buch möchte alle Gründungswilligen, die für die Umsetzung der eigenen Geschäftsidee 
oder für die Erweiterung des eigenen Unternehmens einen Partner oder eine Partnerin suchen, 
ermutigen, genügend Zeit und Sorgfalt für diese Auswahl bei der Geschäftspartnerschaft auf-
zuwenden. 

Nehmen Sie sich Zeit, nicht nur akademische Grade, inhaltliche berufliche Übereinstimmung 
und die unternehmerischen Visionen genau unter die Lupe zu nehmen, sondern sich auch von 
Mensch zu Mensch genau kennenzulernen, persönliche Vorlieben und Gewohnheiten zu eruie-
ren und nicht zuletzt auf Ihr Bauchgefühl zu hören. Wenn vernünftig betrachtet alles passt, aber 
sich irgendwo Unbehagen regt, ein leises emotionales »Ja, aber« im Raum steht: Übergehen Sie 
dieses nicht – es könnte für Ihre unternehmerische Zukunft entscheidend sein!

Ich will damit hervorheben, dass man im Rahmen eines Auswahlverfahrens alle Aspekte – und 
zwar auf beiden Seiten – ernstnehmen und überprüfen sollte, auch Fragen der Ethik, der Moral, 
der Persönlichkeitsstruktur, der inneren Überzeugungen, des Umgangs mit anderen und mit 
sich selbst. Nutzen Sie dafür Punkt für Punkt ein simples Instrument, das ich die »Antwortam-
pel« nenne: grün (es passt) – gelb (es gibt noch offene Fragen) – rot (nein, das geht ja niemals). 
Wenn nicht nur am Gründungstag, sondern auch noch beim 20-jährigen Firmenjubiläum die 
Ampel auf Grün steht, dann haben sich die richtigen Partner gefunden! Leuchtet da dann eher 
ein Orange oder sogar ein Rot, dann ist vielleicht schon in der Gründungsphase etwas schief-
gelaufen.

Und ein Wort zum Gendern: Im Buch wird eine geschlechtergerechte Sprache verwendet. Um 
eine gute Lesbarkeit zu gewährleisten, verwende ich bei Personen- und Funktionsbezeichnun-
gen im Text nach Möglichkeit eine neutrale Form. Wo die Lesbarkeit durch Mehrfachnennungen 
stark eingeschränkt würde, habe ich abwechselnd mal die männliche und mal die weibliche 
Schreibweise verwendet. Gemeint sind immer alle Menschen. 

Ich wünsche Ihnen eine inspirierende und auch vergnügliche Lektüre dieses Buches, bei der Sie 
den einen oder anderen hilfreichen Tipp für Ihre geschäftliche Partnerschaft finden können.

Herrliberg im April 2023
Kurt Schöb


