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EDITORIAL

Grundungs-Berater sein in unserer Zeit

.Alle reden von Startups - keiner redet von
mir!” Das horen wir oft, sobald wir mit Griin-
denden sprechen, die keine Hightech-The-
men vertreten.

Richtig ist, dass nur ein sehr geringer Pro-
zentsatz der Grindungsunternehmen in
Deutschland Startups im Sinne der gltigen
Definition aus der Online-Ausgabe von Gab-
lers Wirtschaftslexikon sind: Startups sind
dort ,junge, noch nicht etablierte Unterneh-
men, die zur Verwirklichung einer innovati-
ven Geschéftsidee (haufig in den Bereichen
Electronic Business, Kommunikationstech-
nologie oder Life Sciences) [..] gegriindet
werden und i.d.R. sehr friih zur Ausweitung
ihrer Geschafte und Starkung ihrer Kapital-
basis entweder auf den Erhalt von Ven-
ture-Capital bzw. Seed Capital [...] angewie-
sen sind. Aufgrund der Aufnahme externer
Gelder [...] ist das Unternehmen auf einen
Exit angewiesen, im Zuge dessen die Kapit-
algeber ihre Investments realisieren.”

Die Uberwaltigende Mehrheit der Griindungen
findet jedoch in den Ubrigen Bereichen der
Wirtschaft statt. Sie sind dabei ungleich haufi-
ger innovativ, als die Offentlichkeit annimmt —
denn das funktioniert in jeder Branche!

Aus diesem Grund sind unsere KMU-News
diesmal dem Grindungsthema gewidmet

Dr. Bernward Jopen, Mitgriinder und Ge-
schiftsfiihrer von Leonhard | Unternehmer-
tum fiir Gefangene

und beleuchten ein Stiick der taglichen Reali-
tat - auch, um uns als Beratern ein wenig den
Blick zu weiten. Die Unternehmerin aus Mit-
telfranken, Vicki Marx, ist ein hervorragendes
Beispiel, wie jemand hochinnovativ sein kann
und trotzdem kein Startup ist. Dass sie dari-
ber hinaus noch als Mutter mit Kind neben
ihrem Job im Konzern gegriindet hat, weist
auflerdem auf einen Trend hin, der standig
starker wird: Grinden im Nebenerwerb als
Vorbereitung einer Voll-Selbstandigkeit.

Dass auch der Ruf nach Kapital, gerade fir
Innovationen auBerhalb der Hightech-Szene,
gehort werden kann, ermoglicht ein noch
ziemlich unbekanntes Forderprogramm fir
Investoren. Und wenn wir als Berater - zuwei-
len etwas ratlos - vor der Aufgabe stehen, bei
der Beschaffung von Seed-Kapital zu unter-
stutzen, gibt uns Carsten Rudolph wichtige
Tipps, wie solche teils semi-professionellen
Versuche nicht zwingend scheitern mussen.
Bei allem aber steht an erster Stelle, dass wir
mit unserer Arbeit viele Leute auf einem Teil
ihres Weges begleiten; als Menschen an ihrer
Seite. Und wenn wir durch Prasenz und Ex-
pertise dabei helfen kdnnen, dass diese er-
folgreich werden oder es bleiben, haben wir
mehr erreicht, als ,nur’ das Ldsen eines fach-
lichen Problems: Wir haben mitgewirkt, dass

fir Unternehmerfamilien und deren Mitar-
beiter vielleicht eine - in vielerlei Hinsicht -
erflillende Welt entstanden ist, in der Werte
gelten, mit denen sich jeder von ihnen iden-
tifizieren kann.

Wir haben ebenso dazu beigetragen, dass
neue Unternehmen entstehen, die den fir
Deutschland immens wichtigen Mittelstand
starken werden.

Dr. Uwe Kirst
Leiter der Fachgruppe
~Unternehmensgriindung”

3 Fragen an:

Dr. B. Jopen

Er war Hochschullehrer, Manager und Un-
ternehmer. Doch seit 2010 kiimmert sich Dr.
Bernward Jopen aus Grifelfing (Kreis Miin-
chen) um Strafgefangene. Die Seminare, die
er und seine Mitarbeiter gestalten, umfassen
von der Planung bis hin zum Vertrieb alle re-
levanten Griindungsthemen; der Kern aber
ist unternehmerisches Denken und Handeln.

Er wird unterstiitzt von zahlreichen Unter-
nehmern, Fiihrungskraften und renommier-
ten Fachleuten, die sich wahrend des ganzen
Jahres ehrenamtlich als Gesprachspartner
und Mentoren beteiligen.

1. Was ist die Absicht Ihrer Initiative?

“Einmal Lump, immer Lump” - mit diesem
Vorurteil haben viele Strafgefangene zu
kampfen. Dabei wird Ubersehen, dass viele
Gefangene ein anderes Leben fihren maoch-
ten und in der Gesellschaft wieder FuB3 fas-
sen wollen. Entscheidend ist allerdings, dass
sie Uber gentigend Wissen, Selbstvertrauen
und gute Berater verfiigen, um spater ihr
Geld auf legale Art und Weise zu verdienen.
Wer nach der Entlassung allzu lange auf eine
bezahlte Beschaftigung warten muss, gerat
schnell in Versuchung, wieder den “leichten”
Weg einzuschlagen und mithilfe von Strafta-
ten an das notige Geld zu kommen. Was ist
die Folge? Gefangene kosten den Steuerzah-
ler Jahr fir Jahr eine grofle Menge Geld. Sie
fordern moglicherweise neue Opfer. Diese
Spirale durchbrechen wir und schaffen durch
die Vermittlung unternehmerischen Know-
hows eine neue, berufliche Perspektive.

Wir befahigen unsere Teilnehmer, nach ihrer
Entlassung kleine Dienstleistungsunterneh-
men aufzubauen. So sind sie nicht mehr von
der Gunst potenzieller Arbeitgeber abhangig.
AuBerdem fordert das ihr Denken und Han-
deln als moglicher Mitarbeiter, falls es doch
mit einer Bewerbung klappt oder die unter-
nehmerische Eignung nicht ausreicht.
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2. Wie nachhaltig ist lhre Initiative?

Unsere Methode funktioniert, denn 87 Pro-
zent unserer Absolventen werden in einem
Zeitraum von drei Jahren nach ihrer Entlas-
sung nicht mehr riickfallig im Sinne einer er-
neuten Strafhaft. Das ist ein Riickgang von 41
Prozent gegeniiber dem Bundesdurchschnitt.
Das hat die TU Miinchen 2019 ermittelt. Und
24 Prozent unserer entlassenen Absolventen
machen sich wirklich selbststandig. Das zei-
gen fur 2018 interne Recherchen.

Eine Studie des ..Instituts fir Unternehmens-
rechnung und Controlling” an der Fakultat
.Betriebswirtschaftslehre” der Ludwig-Ma-
ximilians-Universitat Miinchen im Juni 2016

hat Folgendes ergeben: Fir jeden Euro, den
die Gesellschaft in das Projekt Leonhard in-
vestiert, bekommt sie - konservativ gerech-
net - nach nur drei Jahren 1,70 Euro zurick.
Das gelingt, weil die Teilnehmer arbeiten
statt Transferleistungen zu erhalten bzw.
wieder straffallig zu werden.

3. Haben Sie selbst auch etwas von lhren
Teilnehmern gelernt?

Zum einen Bescheidenheit, aber auch Res-
pekt vor Menschen, die nicht aufgeben. Das
sind Eigenschaften, die Gberall geeignet sind,
Gutes hervorzubringen!

Wir vermitteln Wissen, was viele andere
ebenfalls tun, aber wir bringen unsere Teil-
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nehmer auch mit Menschen in Kontakt, die
fachlich und personlich etwas zu erzahlen
haben. Das macht Mut und erschlief3t der Ge-
sellschaft Ressourcen von mitdenkenden
und aktiven Biirgern.

In Zukunft sollen die Schulungen auch in
anderen Bundeslandern angeboten werden.
Zusatzlich gibt es ein Projekt in Nigeria. Wer
immer also in Deutschland Verantwortung
fur Strafgefangene und deren Wiedereinglie-
derung hat, ist uns als Gesprachspartner
herzlich willkommen.

KMU-News: ,,Dr. Jopen,
vielen Dank fiir das Gesprach.”

Coaching im Grundungsprozess

Analyse und Planung sind Grundlagen fiir
eine erfolgreiche Unternehmensgriindung.
Ob mit dem Planungstool des Business Mo-
del Canvas entwickelt oder nach dem klassi-
schen Muster des Businessplans, die soge-
nannten ,.harten Fakten” der Finanzplanung
sind elementar fiir die Entscheidung, ob sich
eine Griindung lohnt oder nicht. Vor allem
anderen stehen die Zahlen im Vordergrund
und Cash Flow sowie Kapitaldienstfahigkeit
interessieren Investoren und Banken in ers-
ter Linie. Der Griinder als Person wird dabei
nicht vergessen. Im Businessplan verweist
er - bei aller sonstigen Bescheidenheit - auf
seine Qualifikationen und Erfahrungen, be-
tont seine Belastbarkeit, seine Energie und
den unbedingten Willen.

Unabhangig davon, dass eine Vielzahl von

Grindenden mangels personlicher Erfahrung

die Belastungen einer selbststandigen Exis-

tenz noch gar nicht kennen kann, unterbleibt
viel zu oft eine Reflexion der eigenen Person.

Dem Traum der Selbststandigkeit und der

(schnellen] Umsetzung einer Idee wird alles

andere untergeordnet, Risiken werden relati-

viert, Chancen Uberhoht. Ein guter Berater ist
deshalb nicht nur als Begleiter von Griinden-
den und Mitentwickler von Planungsrechnun-
gen gefordert, sondern auch und vor allem als
objektiver Coach fiir einen Menschen, der an
einem ganz personlichen und zentralen Schei-
deweg im Leben steht und einen der
wichtigsten Entwicklungsschritte im Leben
gehen will. Neben der Klarung der visionaren

Idee, der Analyse des Marktes und der Erstel-

lung einer Finanzplanung sind deshalb vorab

folgende Fragen zu klaren:

e Welche Werte will ich mit meiner Unterneh-
mensgrindung umsetzen und dauerhaft le-
ben? Welche Ziele will ich mit der Griindung
verwirklichen?

¢ Gibt es andere wichtige Dinge in meinem Le-
ben, die durch die Umsetzung der Griin-
dungsidee zu kurz kommen konnen?

POTENTIAL

OPTIMIERUNG

WISSEN

¢ Welche inneren Antreiber bestimmen mein
Tun? Wie kann ich diese Antreiber positiv
nutzen? Welche eigenen Antreiber kdnnen
mir gefahrlich werden?

¢ Nach welchen Metaprogrammen arbeite ich?

¢ Binich jemand fiir das gro3e Ganze oder lie-
ber fir Detailfragen zustandig?

e Lose ich Probleme, indem ich auf sie zugehe
oder besser an ihnen vorbei?

e Arbeite ich lieber mit Menschen oder allein
am PC?

Noch immer glauben selbst langjahrige Un-
ternehmer, dass es eine klare Trennung zwi-
schen dem privaten Leben und dem Verhalten
im unternehmerischen Bereich gibt. Doch Ein-
schrankungen aufgrund von Antreibern und
Glaubenssatzen kennen keine berufliche oder
private Sphare. Antreiber, die nach Perfektion
schreien, nach Anstrengung und dem Bedirf-
nis, gemocht zu werden oder es allen recht zu
machen, dréngen Griindende von Beginn an in
die Uberforderung. Einschrinkende Glau-
bensséatze begrenzen den Raum fiir Ideen und
Visionen. Eine mdoglichst objektive ,Inventur”
des eigenen Ichs zu Beginn einer Griindung
bringt Klarheit, sensibilisiert fir Ziele und

Werte. Damit haben die Griindenden ein opti-
males Fundament, um den Herausforderun-
gen einer selbststandigen Existenz zu begeg-
nen - als reflektierte, sich selbst bewusster
Persdnlichkeit. Dariber hinaus hat diese inne-
re Klarheit positive Wirkung auf Prasenz und
Kommunikation.

Bei der Unterstiitzung von Griindenden sind
Erfahrung, Empathie und Grundsatze des
Coachings vom Berater gefordert.

Ein Unternehmen - ob zu Beginn der Ge-
schaftstatigkeit, beim Aufbau oder in der Sa-
nierung - besteht immer aus Menschen, die in
Prozessen handeln, denken und fihlen. Die
Beratung von auflen ist systemisch folgerich-
tig und viel zu oft mehr als notwendig. In den
kiinftig zu erarbeitenden Leitlinien und Grund-
satzen einer Griindungsberatung wird sich die
.Fachgruppe Unternehmensgriindung” des-
halb auch fir Coachingaspekte stark machen.

Marko Dietsch,

Diplomfinanzwirt, Master of Business
Consulting, Stv. Leiter der Fachgruppe
~Unternehmensgriindung” im
Bundesverband der KMU-Berater




Zuschusse fir Wagniskapital

Man hat den Eindruck, fiir Startups der digitalen Genera-
tion wiirde der rote Teppich ausgerollt. Uberall schieBen
Griinderzentren, Inkubatoren, Digital Hubs und Ahnliches
aus dem Boden. Alle suchen das néchste ,,Einhorn” oder
den nachsten Tech-Titanen, so wie in der ,,TV-Hohle der
Lowen®.

Aber die Grindungslandschaft ist nicht nur . digital” oder ,.High-Tech”,
und - sie ist nicht immer skalierbar. Es gibt deutlich mehr unterstiit-
zenswerte Geschaftsmodelle mit Potenzial zu nachhaltiger Rentabili-
tat. Je unerprobter aber die Idee, umso schwieriger die Finanzierung.
Ohne bankiibliche Sicherheiten kein Kredit. Auch Venture-Capital-Ge-
sellschaften wollen in der Regel einen ..proof of concept” sehen und
gehen kaum in die Seed Phase. Schritt fir Schritt das Geld zu investie-
ren, das man Ubrig hat - also ,.Bootstrapping” -, ist mihsam.

Um solchen jungen Unternehmen den Zugang zu Beteiligungskapital
zu erleichtern, gibt es daher das bewahrte und recht unkomplizierte
Programm ,INVEST-Zuschuss flir Wagniskapital” des Bundeswirt-
schaftsministeriums.

Die wichtigsten Voraussetzungen, um dafir eine ,,Forderfahigkeitsbe-

scheinigung”, sozusagen den ,Zulassungsstempel fir eine geforderte

Beteiligung”, zu erhalten, sind:

e Das Unternehmen muss eine Kapitalgesellschaft und maximal
7 Jahre alt sein,

¢ sein Umsatz soll unter 10 Mio. Euro liegen oder

e es darf maximal 50 Mitarbeiter haben.

Gehort das Unternehmen zu einem von 24 ausgewahlten Wirtschafts-
zweigen, gilt es automatisch als ,innovativ". Uber weitere Zugénge wird
der Nachweis . Innovativitat” auch anderen Unternehmen ermaglicht.

Fir Investoren gibt es eine Reihe von Voraussetzungen, die aus den
Antragsunterlagen nachvollziehbar hervorgehen. Wird der Antrag be-
willigt, erhalt man 20 Prozent seiner Investition erstattet.
Beispielsweise waren fir Geschaftsanteile im Wert von 10.000 Euro
netto nur 8.000 Euro zu bezahlen - der Rest kdme vom Staat.

Der weitere Vorteil: Das Unternehmen kann so nicht nur Kapital be-
kommen, sondern auch wertvolle Unterstiitzung sowie Kontakte,
denn wirklich kompetente ,Business Angel” 6ffnen viele Tiren und
kénnen wertvolle Sparringspartner sein.

Im Idealfall ist so ein junges Unternehmen lber die schwierige An-
fangsphase gebracht worden, bis es fir groBere Wachstumsziele ei-
nen starkeren Partner braucht oder bankfahig geworden ist, weil ge-
niigend Historie und Substanz aufgebaut werden konnten.

Nach Ablauf von mindestens drei Jahren erhalten die privaten Inves-
toren auferdem einen ,Exit-Zuschuss” von 25 Prozent auf den Ver&u-
Berungsgewinn ihrer Beteiligung.

Forderfahig sind Beteiligungen bis 500.000 Euro pro Investor und bis
zu drei Millionen Euro jahrlich pro Unternehmen. Auch wenn ein Grof3-
teil der Mittel bisher in die Metropolen Berlin und Miinchen geflossen
ist, steht diese Forderung bundesweit zur Verfiigung.

Interessante Forderprogramme fiir Wagniskapitalbeteiligungen gibt
es aber auch bei vielen Landesforderinstituten. Die grof3te Hiirde be-
stehti. d. R. darin, von den moglichen Programmen zu erfahren. Hau-
fig helfen Griinderzentren, Kammern, Verbande, Ministerien und Wirt-
schaftsforderer dabei. Leider sind die Ansprechpartner vor Ort nicht
immer vollstandig informiert; eine eigene Recherche oder der Einsatz
fachkundiger Berater kann daher sinnvoll sein.

Katja Theunissen, Diplomkauffrau,

Leiterin der Fachgruppe ,,Férdermittel” im Bundesverband der
KMU-Berater
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Grunderportrat

Geschaftsgegenstand
Entwicklung, Herstellung und Vertrieb von
Bekleidung

Idee und Unternehmen

Die Geschéftsidee fiir die mamalila GmbH
kam Vicki Marx wahrend ihrer ersten
Schwangerschaft und konkretisierte sich
vor allem in der Zeit danach, als sie ihr
Baby gerne im Tragetuch bei sich hatte.
Der alte Anorak passte nicht mehr, aber
der neue grofe Mantel habe . doof” ausge-
sehen. So entstand die Idee der jungen
Mutter, eine Jacke fir Trage-Eltern sowie
Schwangere zu entwickeln, die je nach Be-
darf erweitert werden kann.

In die Kleidungsstiicke werden dazugehori-
ge Einsatze mit Reif3verschliissen oder
Knopfen eingefiigt. So hat der Babybauch
genug Platz und die Eltern kénnen spater
ihre Kleinkinder vorn oder hinten unter der
Jacke tragen. ,Damit kann einen das glei-
che Kleidungsstiick als Umstandsjacke,
Tragejacke und Lieblingsjacke Uber eine
lange Zeit begleiten”, sagt Vicki Marx.

Philosophie

Zur Philosophie der Unternehmerin gehort
neben der Liebe zu Kindern und Familien
auch ein respektvoller Umgang mit den
Ressourcen dieser Welt. Die Kleidungsstu-
cke sind so gestaltet, dass man sie langer
als eine Saison tragen kann. Bei der Her-
stellung ist die als klimaneutral zertifizier-
te Firma auf Nachhaltigkeit und Schad-
stofffreiheit bedacht; sie setzt wu.a.
Bio-Baumwolle, recyceltes Polyester und
reine Wolle ein. Sie verzichtet auf Fluorcar-
bone in Membranen und Impragnierungen
der Tragejacken, die wasserdicht oder -ab-
weisend sowie winddicht und atmungsaktiv
sein sollen.

Geschichte
Das Unternehmen von Vicki Marx startete
2007 nebenberuflich in ihrem Keller.

Die frihere Produktmanagerin bei SAP ent-
wickelte die erste Jacke zusammen mit einer
Hebamme, den Prototypen strickte eine
Freundin von Hand. Daraus entwickelte sie
das Produkt weiter und suchte nach Part-
nern fur eine industrielle Fertigung. In Polen
fand sie ein Unternehmen, das bis heute fir
mamalila produziert, auBerdem kamen Her-
steller in Kroatien, Mazedonien und China
hinzu. ,Wir arbeiten aber ausschliefllich mit
Familienbetrieben zusammen, die nachweis-
lich faire Arbeitsbedingungen schaffen”, er-
klart Vicki Marx.

2015 entstand schlieBlich in Altdorf die ma-
malila GmbH, gegriindet zusammen mit vier
Mitarbeiterinnen. Die Firmierung setzt sich
aus ,Mama" und den Anfangsbuchstaben der
Namen ihrer Kinder zusammen.

Status Quo und Ausblick

Heute arbeiten 16 Beschaftigte fiir Design,
Entwicklung, Vertrieb, Lager und im eigenen
Reparaturservice vor Ort. Inzwischen hat ma-
malila rund 15 Produkte im Sortiment, u.a.
Mantel, Tragebekleidung, Jacken und Zube-
hor wie Tragecover, Baby-Booties oder Re-
genschutz. Sie verkauft jahrlich etwa 20.000
Produkte zu Preisen von 200 bis 500 Euro. Der
Vertrieb lauft Uber den Fachhandel fiir Baby-,
Schwangerschafts- und Outdoor-Bedarf so-
wie ein eigenes Outlet und einen Online-Shop.
Trotz Gebrauchs- und Geschmacksmuster-
schutz fir die Modelle gibt es inzwischen
einige Nachahmer. Vicki Marx will daher die
Marke starken, eine breitere Kollektion an-
bieten und sich noch mehr am Outdoor-Markt
orientieren. Verluste hat sie nie gemacht:
.Das Unternehmen ist immer aus eigenen
Mitteln Stiick fir Stick gewachsen. Wir
brauchten deshalb auch von Anfang an keinen
Investor.”

Agenda:

Vermittler

Vicki Marx

Griinderin und Geschaftsfiihrende
Gesellschafterin der mamalila GmbH,
Altdorf

Fir ihre Produkte hat die mamalila GmbH
schon zahlreiche Preise gewonnen, u.a.:
ISPO Award 2013
OutDoor Industry Award 2015
German Design Award 2018
Outdoor Trophy Innovation 2019
German Brand Award 2019
German Innovation Award 2019
IHK-Grinderpreis Mittelfranken 2019

Was lehrt uns Vicki Marx?

Das Leben toppt jedes Klischee! Innovative
Grindungen gelingen auch aus der ,Seiten-
reihe’, sobald Menschen, getragen von ei-
ner lebendigen Vision, auf eine Zielgruppe
treffen, die das, was die Idee ausmacht,
wirklich braucht.

Fachliche und menschliche Kompetenzen
schaffen so Waren und Arbeitsbedingun-
gen, die gleichzeitig nachhaltig und hochst
erfolgreich sind. Was es dafir braucht ist
begeistertes, kreatives Denken und Han-
deln von authentischen Unternehmerper-
sonlichkeiten.
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Werkzeuge fur Vielfalt

Es ist unbestritten, dass Griindungen in unserer Gesellschaft von groBem
Wert sind, selbst, wenn ihre Anzahl gegenwartig in Folge zu sinken

scheint.

Der Grund, warum ihre Bedeutung wachst, liegt aber nicht allein darin,
dass hochinnovative Einheiten mehr Unternehmergeist und Hightech-
Ldsungen fiir eine wachstumsmiide Wirtschaft bringen sollen. Sie steigt
auch deswegen, weil damit nachhaltige wirtschafts- und gesellschafts-

politische Effekte verbunden sind.

In diesem Prozess haben sich wahrend der letzten Jahre qualitative Diffe-
renzierungen vollzogen, die im Einerlei der Startup-Trommel genauso
wenig Beachtung finden wie in der gebetsmiihlenartigen Wiederholung
eines Zusammenhangs zwischen Arbeitslosigkeit und Existenzgriindung.
Deshalb gehort das Thema heute wieder in den Blick der Experten-Fach-

welt - auch in den der Berater.

Was zeigt sich an qualitativen Verschiebungen und wie sollten wir beziig-

lich unseres Handwerkszeuges darauf reagieren?

1. Differenziertheit der Griindungswege
herausarbeiten

Die origindre Griindung auf der griinen Wie-
se wird erganzt durch das Schaffen von Wirt-
schaftseinheiten unterschiedlicher Rechts-
formen, durch Kauf, Beteiligung, Nachfolge,
Vermdgensbildung, Erweiterung bzw.
Wachstum und Nebenerwerb. Jede dieser
Varianten verlangt nach passgenauen Werk-
zeugen, so nach speziellen Unternehmens-
konzepten, Business- und Mafinahmepla-
nen.

2. Trennen zwischen Priifwerkzeugen und
Verkaufspapieren
Platte, weil oberflachliche Einteilungen, ge-
horen aufgebrochen. Beispiel Businessplan,
der zunachst dazu dient, zu klaren, ob eine
Grindung tberhaupt sinnvollist und - im po-
sitiven Fall - gleichzeitig eine Grundlage fir
den Verkauf der Idee darstellt.
Von einem wirklich guten Businessplan, der
stets ein Unikat ist, gibt es aber weder eine
Wiederholung noch eine Kopie. Gleicherma-
Ben originar sind Finanzplanungen und
Preiskalkulationsinstrumente - sie sind
Werkzeuge fur den konkreten Fall.
Naturlich darf sinnvoll verallgemeinert wer-
den, aber sicher nicht als Download zum
Ausfillen.

3. Marktanalyse mit Digitalisierung ver-
kniipfen

Die Marktanalyse muss dringend mehr zur
Quelle eigener Entscheidungen der Griin-
denden und Unternehmer werden. Dazu ge-
horen Know-how und die Abkehr von der
Meinung, sie sei nur dafir da, Argumente zu
liefern, um Dritte (z.B. Geldgeber] zu Uber-
zeugen.

Die Digitalisierung ermdglicht fast jedem,
auf Daten zuzugreifen und sie zu bewerten,
wo immer sie entstehen. Das als Werkzeug
sicher anzuwenden, verlangt Schulung und
Beratung sowie gute Apps fir den Laien, die,

richtig eingesetzt, wesentliche Entschei-
dungsgrundlagen liefern.

4. Bedeutung von Standortfaktoren neu de-
finieren

.Ich habe keinen Standort - ich griinde von

zuhause aus.” Dieser irrwitzige Satz ist die

Ausgangslage fur teils betrachtliche Schwie-

rigkeiten - bis hin zum Scheitern erfolgver-

sprechender Ideen.

Die Standortanalyse im Kern zu begreifen
und nicht nur der Gastronomie und dem Ein-
zelhandel zuzurechnen, ist die Vorausset-
zung fir ihre ergebniswirksame Anwendung.

Nur drei Beispiele dafiir sind

e die Verfiigharkeit von Kommunikationsge-
schwindigkeiten, die ins Ubermorgen rei-
chen,

e die rechtlichen Voraussetzungen am Stand-
ort des Grindungsunternehmens sowie

e der Blick Uber das Regionale hinaus auf
Europa und die Welt.

Das Anwenden digitaler Instrumente dafir
muss starker vermittelt und trainiert wer-
den. Ein sogar kostenlos nutzbares Beispiel
ist der ,,Online Standort Check” (www.stand-
ortanalyse.biz).

5. Fiir zeitgemaBe rechtliche und steuerli-
che Voraussetzungen eintreten

Die klassische Bankenfinanzierung schwin-
det mehr und mehr. Private Geldgeber au-
Berhalb der Familie sind dringend ndtig und
neue Modelle der Liquiditatssicherung ent-
wickeln sich taglich, werden aber in der
Grindungsphase kaum angewendet.

Dazu gehoren auch Modelle, in denen sich
die Exit-Strategie nicht automatisch damit
verbindet, dass die Griinder ihr Unterneh-
men verlieren, sobald sie mit dem Investor
gemeinsam verkaufen muissen.

Matthias Enter/stock.adobe.com

6. Zusammenwachsen von Kommunikation,
Marketing und Vertrieb erkennen und
nutzen

Mit dem Pferdewagen am Rennen der E-Mo-

bile teilnehmen - so mutet es zuweilen an,

wenn die starre Trennung von Kommunikati-
on, Marketing und Vertrieb in den Kopfen
nicht Uberwunden wird. Ein einziger gut

(kommunizierter) Post eines innovativen Pro-

duktes kann so gleichzeitig flachendecken-

des Marketing bedeuten und zum Verkauf
fihren. Komplexes Denken und vernetztes

Handeln sind schon heute unverzichtbare Er-

fordernisse. Da hilft die Diskussion tiber Sinn

und Unsinn einzelner Social-Media-Commu-
nities wenig.

Was konnen Berater dafiir tun?

Im Erkennen der Verantwortung liegt der

Startpunkt bei jedem Einzelnen. Notwendig

sind u.a.:

e Verlassen platter, trendgesteuerter Sicht-
weisen

e Entwickeln differenzierter Werkzeuge

e Zusammenarbeit von Generalisten und
Spezialisten

e Erfahrungen mehr und ofter publizieren

e Herstellen gesellschaftlicher Zusammen-
hange

e Schaffen lebendiger Verbindungen zwi-
schen all denen, die Griindungswilligen Rat
geben

Den ,Unternehmer” in jedem Menschen her-
auszuarbeiten oder ihm auch klarzumachen,
dass davon nichts vorhanden ist, gerat dabei
zur parallelen Aufgabe.

Dr. oec. Uwe Kirst
Geschiftsfiihrender Gesellschafter Kirst -
Institut fiir Unternehmerentwicklung GmbH




Grinder im Nebenerwerb

Uber die Halfte aller Griindungen finden im Nebenerwerb statt. Da-
fiir gibt es vielfaltige Griinde.

Der Gedanke, mit dem Hobby Geld zu verdienen, motiviert. Oft wer-
den eigene Produkte in Handarbeit hergestellt und verkauft.

Viele streben in der Nebentatigkeit auch nach einer Selbstverwirkli-
chung und suchen einen Ausgleich zur angestellten Tatigkeit.

Der Start im Nebenerwerb kann dabei auch dem Selbsttest dienen.
Die selbststandige Tatigkeit erfordert Risikobereitschaft, Organisati-
onstalent und ein gutes Zeitmanagement. Dies gilt umso mehr, wenn
die selbststandige Tatigkeit neben einer angestellten Tatigkeit ausge-
bt wird.

Der Nebenerwerb tragt damit auch dem in Deutschland traditionell
vorherrschenden Sicherheitsdenken Rechnung. Der Lebensunterhalt
bleibt beim Start durch die Einkiinfte aus der hauptberuflichen An-
stellung gesichert. Dennoch kann zugleich dem Wunsch nach Selbst-
standigkeit und Unabhangigkeit Rechnung getragen werden. Die Ge-
schaftsidee kann zunachst getestet und ein Kundenstamm sukzessive
aufgebaut werden.

Ein Nebengewerbe beschreibt eine selbststandige, gewerbliche oder
freiberufliche Tatigkeit, welche nicht hauptberuflich oder in Vollzeit
ausgelbt wird. Die zeitlichen Grenzen werden unterschiedlich defi-
niert und reichen bis zu 15 bzw. 20 Stunden pro Woche.
Ublicherweise muss der erzielte gewerbliche Ertrag nicht ausreichen,
um den Lebensunterhalt vollstandig zu bestreiten. In der liberwiegen-
den Zeit ist man Angestellter, Student, Rentner, vielleicht Elternteil
oder auch arbeitslos.

Insbesondere bei Selbststandigkeit neben einer hauptberuflichen An-
stellung ist Vorsicht geboten. Zu vermeiden ist unbedingt das Vermi-
schen von Arbeitszeit und selbststandiger Tatigkeit. Die Arbeitsleis-
tung darf nicht durch den Einsatz fur die Selbststandigkeit gemindert
werden; Urlaub dient der Erholung und nicht dem Durchstarten.
Ebenso darf der Griinder seinem Arbeitgeber keine Konkurrenz ma-
chen. Eine Nebentatigkeit kann im Vorfeld dessen Genehmigung er-
fordern. Dazu ist der Arbeitsvertrag genau zu iberprifen.

Es gelten grundsatzlich die gleichen Voraussetzungen wie fir die
Selbststandigkeit im Vollerwerb. Es sind dieselben Erlaubnis- und Ge-
nehmigungspflichten im Zusammenhang mit der angestrebten
selbststandigen Tatigkeit zu beachten und zu erfiillen. Es besteht die
Pflicht zur Gewerbeanmeldung, soweit es sich um eine gewerbliche
Tatigkeit handelt. Ist die Tatigkeit freiberuflich, so muss sie beim
Finanzamt angezeigt werden. Fiir den Bereich der Krankenversiche-
rungspflicht ist es entscheidend, ob die Selbststandigkeit im Haupt-
oder Nebengewerbe ausgelbt wird. Auch die Rentenversicherungs-
pflicht bei selbststandiger Arbeit ist zu priifen.

Bei der Planung ist abzuklopfen, ob die Art der geplanten Tatigkeit im
Nebenerwerb Sinn macht. Reicht es, das Unternehmen tatsachlich
nur stundenweise zu betreiben? Eventuell erwarten Kunden und Ge-
schaftspartner, dass der Ansprechpartner tagsiber erreichbar ist.
Diese und andere Fragen kdnnen am besten durch einen Business-
plan beantwortet werden. Auch im Nebenerwerb wird man unter-
nehmerisch tatig und agiert am Markt. Ausfiihrungen zum Vorhaben,
Alleinstellungsmerkmal, Wettbewerb, Standort und Unternehmer-
qualifikation des Griinders und auch eine Finanzplanung mit Rentabi-
litatsvorschau, Liquiditats- und Kapitalbedarfsplanung sind hier wert-
voll. So erhalt der Visionar Klarheit dariiber, worauf er sich personlich
und finanziell einlasst. Eine Zielformulierung hilft, das unternehmeri-
sche Wirken in regelmafigen Abstanden zu berpriifen, zu messen
und anzupassen.

Das finanzielle Risiko ist beim Nebenerwerb in der Regel iiberschau-
bar. Meist sind nur geringe Investitionen notwendig. Oft wird die Tatig-
keit von zuhause aus ausgelibt, so dass zunachst keine Mietkosten
anfallen. Selten besteht Verantwortung fiir Mitarbeiter.

Stehen dennoch beim Start groflere Ausgaben an, kdnnen diese unter
Umstanden gefordert werden. Die dffentlichen Férderprogramme set-
zen in der Regel einen Vollerwerb oder zumindest einen Nebener-
werb, der sich in absehbarer Zeit zu einem Vollerwerb entwickeln soll,
voraus. Dazu zahlen beispielsweise die gangigen Forderdarlehen der
KfW sowie der Landesforderbanken. Auch die 6ffentlichen Zuschiisse
fur Coaching-Programme, Griindungszuschuss und Einstiegsgeld
setzen einen angestrebten Vollerwerb voraus. Bei sehr geringem Ka-
pitalbedarf konnen alternativ Kredite aus dem Mikrokreditfonds
Deutschland zur Finanzierung in Betracht gezogen werden.

Fir Grindende bietet der Nebenerwerb eine einzigartige Chance, bei
oft geringerem Risiko das Abenteuer Selbststandigkeit zu wagen.

Ein guter Berater kann helfen magliche Stolperfallen zu umgehen und
auf Risiken hinzuweisen. Er kann Chancen und Maglichkeiten aufzeigen
und so zu einem soliden und erfolgreichen Nebenerwerb beitragen.

Yvonne Stolpmann, Ass. jur.
Industrie- und Handelskammer Niirnberg fiir Mittelfranken

Expertentipp zur Seed Phase

Die Ausstattung mit Eigenkapital in der Vor-
grindungs- und Grindungsphase nennt sich
Seed Phase. Grinder in diesem Stadium er-
halten in der Regel keine Kredite von Banken,
da meist ausreichende Sicherheiten fehlen.
Dieses Eigenkapital von Dritten - Seed Capital
- hat hauptsachlich das Ziel, die Unterneh-
mensgriindung erst zu ermdglichen, also zu
.sden” (seed). Das kann z.B. durch die Ent-
wicklung eines Prototypen geschehen.

Was haben Berater solcher Griindungsunter-
nehmen dabei zu beachten? Wir befragten

dazu Dr. Carsten Rudolph, den Geschaftsfiihrer

der BayStartUP GmbH Miinchen, der in seiner
Person Hightech und Wirtschaft mit grof3er per-
sonlicher Kompetenz und eigener Startup-Er-
fahrung verbindet. Das Unternehmen bringt
bayerische Startups mit Kapitalgebern und Un-
ternehmen zusammen, Griinder haben dari-
ber Kontaktchancen zu etwa 300 Business An-
gels und 100 institutionellen Investoren. 2018
hat das BayStartUP Investoren-Netzwerk er-
folgreich 50 Startups mit Investoren zusam-
mengebracht und so 63 Millionen Euro Kapital
vermittelt. Aushangeschild der teils offentlich
finanzierten Institution ist der Miinchener Busi-
nessplan Wettbewerb.

Dr. Rudolph, was muss ein Startup fiir eine
solche Finanzierung mitbringen?

Das Vorhaben einer Seed-Finanzierung ist nur
dann sinnvoll und erfolgreich, wenn ein Team
gut vorbereitet ist. Es muss sein Produkt, den
damit verbundenen Nutzen fir den Kunden
und vor allem sein Geschaftsmodell - die Er-
tragsmechanik - genau kennen. Ein hieb- und
stichfester Businessplan sowie ,auf den
Punkt” vorbereitete Unterlagen, wie z.B. das
Investoren Pitch Deck, sind ebenfalls unver-
zichtbar. Eine klare und vor allem im Markt
plausible Wachstumsstrategie mit deutlichen
Umsatzsteigerungen iber die nachsten Jahre
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ist ebenso Pflicht. Das Team muss sich auch
darauf einstellen, mindestens die Halfte seiner
Management-Zeit tGber einen Zeitraum von ca.
/2 Jahr nur diesem Thema zu widmen und ihm
absolute Prioritat zu geben.

Welche Investoren eignen sich fiir eine
Seed-Finanzierung?

Im Eigenkapitalbereich kommen primar priva-
te oder institutionelle Investoren in Frage, oft
auch offentliche. Das klassische Darlehen hat
bei innovativen, wachstumsorientierten Grin-
dungen in der Frithphase nur noch eine ergan-
zende Rolle. Business Angels sind private Ka-
pitalgeber, die oft in einer sehr frithen Phase in
Startups investieren. Die institutionellen Inves-
toren sind meist erst in einer spateren Phase
aktiv und erwerben, wie die Business Angels,
mit ihrer Investition Anteile an einem Startup.
Sie wollen eine starke Wertsteigerung des Un-
ternehmens erreichen und es innerhalb einer
liberschaubaren Zeit zum Exit entwickeln. Das
geschieht durch Verkauf oder Bérsengang. Of-
fentliche Investoren erganzen meist solch ein

privates Engagement und kénnen so das Inves-
tmentvolumen deutlich steigern, zum Teil mit
Uber 50 Prozent der Gesamtsumme.

Wie komme ich denn als Hightech-Griinder an
solche Investoren?”

Am besten Uber eine Institution, die die Inves-
toren wirklich gut kennt oder direkt auf einen
geeigneten Investor zugehen kann. Es gibt
zwar eine Vielzahl von Méglichkeiten im Markt,
es empfiehlt sich jedoch, sich sehr genau lber
Vorgehensweise, Marktkenntnis und vor allem
Finanzierungserfolge der angepeilten Instituti-
on zu informieren. Wenn diese damit nicht ,.he-
rausriickt”, ist Vorsicht geboten! Es lohnt sich
ebenso, auf Veranstaltungen zu gehen, um mit
potenziellen Investoren zu netzwerken. Auch
hier gilt: Die Events sollten sorgfaltig nach ih-
rer Qualitat ausgewahlt und die Menge der Auf-
tritte mit Bedacht geplant werden. Zu haufige
Sichtbarkeit kann leicht als Verzweiflung ge-
wertet werden.

/A

Welche Fehler haben Griinder und ihre Bera-
ter in der Ansprache unbedingt zu vermei-
den?

Serien-E-Mails an einen Verteiler von VCs sind
einer der haufigsten Fehler, die wir sehen.
Uberhaupt ist jeder ,Kaltkontakt", gerade wenn
dieser Uber Dritte erfolgt, meist kein erfolgrei-
cher Weg. Weitere Fehler sind die Unkenntnis
Uber Praferenzen oder vorherige Investments
eines VCs, die oft leicht auf der Website recher-
chierbar gewesen waren und wertvolle Hinwei-
se liefern. Unstimmigkeiten im Griindungs-
team - gerade, wenn sie erst in Gegenwart der
Investoren zu Tage treten - sind ebenso katas-
trophal. Das Team muss vorher unter sich kla-
ren, ob alle gleich stark am selben Strang zie-
hen. Generell gilt: Die professionelle
Vorbereitung ist das A&O fiir die Griinder, denn
wer das schon nicht schafft, ist kein Kandidat
fir interessierte Investoren!

KMU-News: ,,Dr. Rudolph,
vielen Dank fiir das Gespréch.”
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Dr. Uwe Kirst Yvonne Stolpmann
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Spezifische Termine zu Fachgruppen, Regional-
gruppen und Verbandstermine finden Sie auf
unserer Website unter: www.kmu-berater.de

Neue Mitglieder
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Als neue Mitglieder begriiBen wir herzlich im Bundesverband Die KMU-Berater und freuen

uns auf intensiven und kreativen Austausch:

Markus Miiller, 45327 Essen

Michael Hahnemann, 66111 Saarbriicken

Alle unsere Mitglieder finden Sie auf www.kmu-beraterboerse.de

Thema der nachsten Ausgabe: Human Resources

Erscheinungstermin: Ende Marz 2020
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