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Als Beispiel fiir einen erfolgreichen Jungunternehmer hat die WD-Redak-
tion Robert Schennerlein, den Griinder und Inhaber von Glasfoto.com,
nach seinem Weg in die Selbststandigkeit befragt:

Was ist Ihre Geschiftsidee und wie
ist diese entstanden?

Privatkunden kiinnen bei Glasfoto.com
ihr Portrat oder das ihrer Liebe(n) drei-
dimensional in Glaskérpern unter-
schiedlicher Form und Griifle abbilden
lassen. Diese Portrats sind das ideale
Geschenk und eine bleibende Erinne-
rung fir alle Anl3sse. Fir Firmenkun-
den lasern wir Objekte aller Art, Logos
und Slogans in drei Dimensionen in
Glas. Die Glasobjekte werden als Wer-
begeschenk, Merchandisingartikel oder
Pokale eingesetzt.

Im Rahmen meiner Diplomarbeit habe
ich im Sommer 2005 Personen flr
eine medizinische Anwendung ge-
scannt. Diese Portrits lieB ich
testweise in Glasquader lasemn
und habe sie dann den Probanden
zum Kauf angeboten. Die Reso-
nanz war sehr positiv. Daraus habe
ich die Geschiftsidee fir Glasfo-
to.com entwickelt und zusammen
mit einem erfahrenen Partner im
Dezember 2005 einen Test durch-
gefihrt. Von Anfang 2006 an habe
ich dann - aus den Erfahrungen
heraus und zusammen mit mei-
nem Partner - das endgliltige Ge-
schaftskonzept entwickelt.

Hatten Sie Helfer, die Sie in der
Startphase und danach beraten
und unterstiitzt haben?

Robert Schennerlein (32) hat nach dem Abschiuss des Stu-
diums zum Diplomingenieur [FH) ein knappes Jahr in einem
Dresdner Unternchmen gearbeitet und dann Glasfoto.com
gegriindet. Das Bild zeigt beides, das Portriit des Existenz-
griknders und sein Produkt

1a, der eben schon genannte Part-
ner. Erist an dem Unternehmen als
stiller Gesellschafter beteiligt und

- mit den Schwerpunkten Strategie
und Marketing/Mertrieb - fiir das Un-
ternehmen tatig.

Wie ist es lhnen gelungen, sich auf
dem Markt zu platzieren? Wie gren-
zen Sie sich zu anderen Anbietern,
vor allem auch zu Billiganbietern, ab?

Zum einen bieten wir Produkte fiir Pri-
vat- und Firmenkunden gleichermaBen
an. Wettbewerber bedienen dberwie-
gend nur die eine oder andere Zielgrup-
pe. Im gesamten Auftreten des Unter-
nehmens, insbesondere im Verkauf, le-
gen wir Wert auf Hiflichkeit, Wert-
schatzung und Professionalitit gegen-

uber den Interessenten und Kunden.
Wir produzieren keine Massenware,
sondemn individuelle Produkte als Ein-
zelsttick oder Kleinserie. Dies realisie-
ren wir in kirzester Zeit und hochster
Qualitat in jeder Beziechung - egal ob
es um die Qualitat des Glases, der Lase-
rung oder der Verpackung geht.

Wie finden Sie Ihre Kunden?

Die Kunden finden wir durch ein um-
fangreiches Paket an MalBnahmen in
Public Relations, Marketing, Werbung
und Vertrich, die aufeinander abge-
stimmt sind. Dabei konzentrieren wir
die Krdfte auf besonders vielverspre-
chende Bereiche. Die Ergebnisse
werden laufend kontrolliert, die
MaBnahmen dann gegebenenfalls
angepasst.

Lauft es so, wie Sie es erwartet
hatten?

Seit der Ertffnung des ersten
Fachgeschiftes am 1. Juni 2006 in
Dresden, im Kugelhaus am Wiener
Platz, hat sich das Unternehmen
gut entwickelt. S0 konnte bei-
spielsweise die Zahl der Privatkun-
den im Dezember 2006 gegeniber
dem Varjahr mehr als verdoppelt
werden. Deutlich besser als in der
Planung hat sich das Geschaft mit
Firmenkunden entwickelt. Unter
anderem konnten wir das Lingner
Schloss, Dynamo Dresden und den
Zoo Dresden als Kunden gewinnen.
(Es fragte:

Dr. Hannelore Kirsten)



