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AnZeIGe

Vorwort

start-ups: Fitnesskur für 
den Mittelstand

Der Bundeswirtschaftsminister besucht mit jungen Start-ups das Silicon Valley. 
Die Bundeskanzlerin macht Berliner Web-Unternehmern ihre Aufwartung. Grün-
den liegt im Wahljahr bei Politikern voll im Trend.

U
nd das ist gut so. Nicht 
zuletzt unserem star-
ken Mittelstand ver-
danken wir, dass 
Deutschland die kon-
junkturelle Achter-
bahnfahrt der letzten 

Jahre so gut überstanden hat. Die Un-
ternehmen haben auch in der Krise In-
novationen vorangetrieben und auf ihre 
qualifizierten Mitarbeiter gesetzt. 

neulinge für den Wettbewerb
Für einen wettbewerbsfähigen 
Mittelstand brauchen wir Pionie-

re, die mit pfiffigen Ideen Platzhirschen 
Beine machen. In manchen Großstäd-
ten gibt es mittlerweile eine recht vitale 
Szene junger IT-Start-ups. Sie profitie-
ren von lebendigen Netzwerken aus Ge-
schäftspartnern, Investoren, Hoch-
schulen und Forschungseinrichtungen.

Breites gründungsfeld
Doch das ist nur ein kleiner Aus-
schnitt der Realität. Gerade einmal 

drei Prozent aller Unternehmensgrün-
dungen zwischen 2008 und 2011 waren 
IT- oder Web-Start-ups. Die meisten 
Gründer sind mit einfachen Geschäfts-
konzepten auf lokalen Märkten unter-
wegs. Das ist zwar durchaus auch inno-
vativ, allerdings schaffen Hightech-
Start-ups nach fünf Jahren mehr als 
doppelt so viele Arbeitsplätze wie ande-
re Gründungen. 

Verhaltende gründerzahlen
Zudem ist die Zahl der Gründun-
gen zuletzt stark zurückgegangen. 

Im Jahr 2012 erkundigten sich ein Vier-
tel weniger Personen bei den Industrie- 
und Handelskammern zur Selbststän-
digkeit. Die weiterhin gute Lage am Ar-
beitsmarkt gab wenig Raum für „Grün-
dungen aus der Not“. Qualifizierten Leu-
ten boten sich erneut gute Einkommens-
perspektiven – gerade in Zeiten zuneh-
menden Fachkräftemangels. Ein-
schränkungen bei der Gründungsförde-
rung für Arbeitslose haben zusätzlich 
dämpfend gewirkt. Immerhin führten 
die IHKs rund 250.000 Gespräche mit 
Existenzgründern. 

gründungen den Weg ebnen
Das sind Alarmsignale, aber kein 
Anlass, schwarzzumalen. Denn 

auch das sehen die IHKs: Die Gründer 
sind deutlich besser vorbereitet auf 
die Selbstständigkeit als in den Vor-
jahren, auch viele arbeitslose Gründer. 
Und: Viele innovative Projekte lassen 
sich mit kleinem Geldbeutel anschie-
ben. Für Apps und Online-Marktplätze 
braucht man keine Fabrik, sondern ei-
nen klugen Kopf. 

Deutschland war und ist das Land der 
Tüftler. Und wir haben das Potenzial, 
dass das auch in Zukunft so bleibt. Wir 
müssen allerdings unsere Schätze bes-
ser heben. Für Hightech-Gründungen 
muss mehr privates Beteiligungskapi-

tal aktiviert werden, etwa durch bessere 
Möglichkeiten zur steuerlichen Verlust-
verrechnung und einen rechtssicheren 
gesetzlichen Rahmen für Investoren. 

Start-ups brauchen mehr Freiräume 
und weniger Bürokratie. Gerade in-
ternational orientierten IT-Start-ups 
hilft es, wenn sie in den Amtsstuben 
ein Angebot in englischer Sprache fin-
den. Auch sollte eine Empfehlung der 
EU umgesetzt werden: Gründer sollen 
alle nötigen Informationen zu Geneh-
migungen, Finanzierung und öffent-
licher Unterstützung an einem Ort er-
halten können. In Deutschland bieten 
sich hierfür die Startercenter der IHKs 
an, die bereits einen Gründerservice aus 
einer Hand anbieten – von Erstauskunft 
über Businessplancheck, Hilfen bei Fi-
nanzierung und Förderanträgen bis zur 
Unterstützung bei der Gewerbeanzeige.

Alle gesellschaftlichen Akteure müs-
sen zu einem positiven Unternehmer-
bild beitragen. Dies gilt insbesonde-
re für Schulen, Hochschulen und auch 
Unternehmer. „Selbstständigkeit“ und 
„Wirtschaft“ gehören bundesweit in 
die Lehrpläne.

Ihr 
Dr. Marc Evers

„Für einen 
wettbe-
werbsfä-
higen Mit-
telstand 
brauchen 
wir Pionie-
re, die mit 
pfiffigen 
Ideen Platz-
hirschen 
Beine ma-
chen.“
Dr. Marc evers,  
Leiter des referats 
Mittelstand, exis-
tenzgründung, Un-
ternehmensnachfol-
ge DIhK

WIR eMpFehleN

„Gerade in der Seed-
phase fehlt es in 
Deutschland an Kapital 
für Start-ups. Crowd in-
vesting ändert dies.“

rené s. Klein
Geschäftsführer
Fuer-Gruender.de
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Gefällt es Ihnen?

Die Schülerhilfe gehört zu den führenden 
Nachhilfeanbietern Deutschlands. Wir ver-
fügen über fast 40 Jahre Erfahrung in der 
individuellen Förderung von Schülerinnen 
und Schülern sowie in der Zusammenarbeit 
mit Eltern und öffentlichen Schulen. Wir 
sind der größte Franchise-Geber im Bildungs-
bereich im deutschsprachigen Raum. 

Bildung – ein Markt mit Zukunft

Jeder vierte Schüler nimmt heute Nachhilfe. 
Tendenz steigend. Ein guter Grund, sich in 
diesem Zukunftsmarkt selbstständig zu 
machen. 

Wir bieten Gründern ein nachhaltiges Kon-
zept mit hoher Erfolgsquote sowie geringe 
Investitionskosten bei attraktiven Ein-
kommensperspektiven. Sie müssen kein 
Pädagoge sein, um mit der Schülerhilfe 
erfolgreich zu sein. Wir suchen Manager, 
die unternehmerisch denken und handeln 
und Interesse an Bildungsthemen mitbringen.

Mehr Infos unter: 
www.schuelerhilfe-franchise.de 

Eine lohnenswerte  
Management- 

Herausforderung im 
Zu kunftsmarkt  

Seniorenbetreuung

Ein einzigartiges Franchisemodell:

  Nicht-medizinische Betreuung  
von Senioren Zuhause 

  In 17 Ländern mit über 1.000 
Franchisepartnern vertreten

  Über 1 Millionen Menschen, die 
von Home Instead betreut werden

  Abrechnung mit den Kassen  
möglich

  Sinnvolles Geschäftsmodell für 
Branchenfremde

Werden auch Sie  
Franchiseunternehmer 
in Ihrer Region.

Wir freuen uns auf Sie:

Home Instead Seniorenbetreuung
0 22 34 / 20 90 99 - 0

bewerbung@homeinstead.de
www.franchising-homeinstead.de

sfcc ist ein modernes Unterneh-
men auf dem Weg in eine nach-
haltige Zukunft. 

Die fast 15-jährige Erfolgsge-
schichte spricht für sich. Unsere 
15 eigenen und 7 Franchise Cof-
fee Places bieten unseren Gästen 
in einem entspannten, stylischen 
Design ein hochwertiges Sorti-
ment mit hohem Bio und Fairtra-
de Anteil. Mit handmade coffees 
und Sandwiches sorgen wir für 
den einzigartigen sfcc Genuss.

Sie wollen Teil von sfcc werden, 
dann freuen wir uns über Ihre 
Nachricht an u.umnus@sfcc.de

san francisco coffee company 
gmbh, Luisenstraße 14, 80333 
München

www.sfcc.de

Das Franchise-System 
für nachhaltigen 
Kaffeegenuss

Ob im Handel, dem Dienstleistungs-
sektor, in der Gastronomie, oder im 
Handwerk, wer sich für eine Selbst-
ständigkeit im Franchising interes-
siert, kann aus rund 1.000 Systemen 
wählen. 

Worauf es auf dem Weg zum Franchi-
senehmer ankommt, weiß der Deut-
sche Franchise-Verband e. V. (DFV). 
In Kooperation mit zahlreichen In-
dustrie- und Handelskammern bie-
tet der DFV regelmäßige Franchise-
Sprechtage an. Franchise-Interessen-
ten können sich in 45-minütigen Ein-
zelberatungen individuell und kos-
tenfrei beraten lassen. Die nächsten 
Beratungen finden statt am

▪ 25. Juli in der IHK München
▪ 15. August in der HK Hamburg
▪ 17. September in   
    IHK Hannover

Weitere Details im  
Terminkalender auf 
der DFV-Website: 

Kostenlose Beratung: 
Deutscher Franchise-
Verband e. V. bietet 

Franchise-Sprechtage an

www.franchiseverband.com

Kompetent, modern –
mit Zukunft
Wir suchen Franchisenehmer, die mit uns in 
die Zukunft gehen.

k kiosk ist der Allround-Kiosk für den 
täglichen Bedarf. Das Sortiment verbindet 
unsere drei Kernkompetenzen: Presse, 
Tabak und Convenience. Außerdem bietet 
k kiosk praktische Services wie Lotto/Toto, 
Postdienstleistungen und Ticketverkauf 
sowie ein Angebot an Kalendern, Gruß- und 
Telefonkarten – alles unter einem Dach.

Wir bieten attraktive Standorte in Ein-
kaufszentren, Warenhäusern und stark 
frequentierten Lagen. Somit erreicht k kiosk 
die Kunden in den Innenstädten, in denen 
ein fachkundiger Presse- und Tabakwaren-
einzelhandel oftmals fehlt. 

Flächengröße: 30 bis 60 Quadratmeter

Unsere moderne Ladengestaltung und 
ein einheitlicher Markenauftritt machen 
uns unverwechselbar. Das Konzept wird 
mit professionellen Marketingleistungen 
unterstützt.

Sie haben Fragen zu vakanten Standorten? 

Gern berät Sie Herr Markus Hofmann unter 
der Telefonnummer 040-28015632 oder per 
E-Mail: info@valoraretail.de

www.valoraretail.de

Fuer-Gruender.de
www.mediaplanet.com
mailto:goekhan.balci@mediaplanet.com
mailto:u.umnus@sfcc.de
www.sfcc.de
www.franchiseverband.com


AnZeIGe

Herr Schepers, Herr Lenger, KFC gibt es seit 70 Jah-
ren. Seit neuestem wirbt KFC mit dem Slogan „Ist 
das noch Fast Food?“. Was verbirgt sich dahinter? 
Wir kochen in unseren Restaurants täglich auf traditio-
nelle Art. Dabei verwenden unsere ausgebildeten KFC 
Köche frisches Hähnchenfleisch, das sie täglich per 
Hand nach genau festgelegten Abläufen marinieren, 
panieren und zubereiten. Eben handmade in KFC.
Die spezielle Art der Zubereitung von bestem, natürlich 
gewachsenem Hähnchenfleisch, die Unternehmens-
gründer Colonel Harland Sanders (1890-1980) bereits 
1939 entwickelt hat, sowie seine geheime Rezeptur 
aus elf Kräutern und Gewürzen sind die Grundlage für 
den ganz besonderen KFC Geschmack. Zudem wird 
das Hähnchenfleisch nur von Lieferanten bezogen, die 
nicht nur den gesetzlichen Standards sondern auch 
den strengen KFC Qualitätsanforderungen gerecht 
werden. 

Im vergangenen Jahr wurde KFC erneut als „Bestes 
Fast Food-Restaurant“ im Bereich Servicequalität 
ausgezeichnet. Warum ist Service in einem Schnell-
restaurant so wichtig und wie wird dieser bei KFC 
realisiert?
Für ein Lächeln haben wir immer Zeit: Neben gutem 
Essen erwartet unsere Gäste auch erstklassiger Service. 
In den KFC Restaurants auf der ganzen Welt beweist 
unser Team täglich aufs Neue, wie herzlich und kom-
petent eine schnelle Bewirtung sein kann. Unser Ziel ist 
es, Deutschlands beliebteste Fastfood Marke zu wer-
den. Dies erreichen wir durch die einzigartige Rezeptu-
ren unserer Produkte und den hervorragenden Service 
unserer Mitarbeiter, der im Jahr 2012 erneut vom Deut-
schen Institut für Servicequalität ausgezeichnet wurde. 

Qualität wird in der Fastfood-Branche immer wich-
tiger. Wie stellt KFC die Qualität der Produkte si-
cher? 
Bei uns wissen die Kunden, was sie bekommen. KFC 
setzt wann immer es geht auf frische Zutaten, die kurz 
nach der Lieferung von sorgfältig ausgebildeten Mit-
arbeitern in der Restaurantküche von Hand zubereitet 
werden. Alle unsere Lieferanten unterliegen strengsten 
und ständigen Qualitätskontrollen.

Weltweit gibt es bereits über 17.000 KFC Restau-
rants. Wie entwickelt sich KFC in Deutschland?
Im Jahr 2012 wurden 16 neue Restaurants eröffnet. 
Doch das war erst der Anfang der KFC-Expansionsstra-
tegie: KFC hat dieses Jahr mit dem Start der ersten TV-
Kampagne in Deutschland einen großen Schritt nach 
vorne gemacht. Seit der Erstausstrahlung am 29. Janu-
ar 2013 ist unser Umsatz auf vergleichbarer Restaurant-
fläche im zweistelligen Prozentbereich gestiegen. Der-
zeit haben wir 93 Restaurants, wovon die Mehrzahl ei-
nen Umsatz zwischen 1,5 und 2,5 Mio € macht. Bis zum 
Jahr 2015 wollen wir auf über 200 Restaurants wachsen. 
Dabei soll die Mehrzahl der Betriebe von Franchiseneh-
mern selbstständig geführt werden.

Wie können Unternehmensgründer bei KFC einstei-
gen und was sind die Voraussetzungen? 
Wir suchen begeisterungsfähige Unternehmertypen, 
die eine hohe Dienstleistungsorientierung oder fun-
dierte gastronomische Berufserfahrungen sowie ide-
alerweise Personalführungskenntnisse vorweisen kön-
nen. Damit die Unternehmensgründung auf eine solide 
finanzielle Grundlage gestellt werden kann, sollte ein 
Eigenkapital in Höhe von mindestens 200.000 EURO 
vorhanden sein. 

Inwiefern bietet das KFC Franchisemodell erfahre-
nen Gastro-Unternehmern Entwicklungs- und Ex-

pansionsmöglichkeiten?
Wir möchten zusammen mit unseren Partnern wach-
sen. Daher besteht für wachstumshungrige Unterneh-
mertypen die Möglichkeit, nach erfolgreichem Start im 
KFC Franchisesystem weitere Betriebe zu eröffnen. Wir 
stehen noch am Anfang unserer Expansion, so dass es 
noch mehr als genügend erfolgsversprechende neue 
Standorte für Franchisepartner gibt.

Was verbirgt sich hinter dem sogenannten Business-
Rental-Modell?
Unser Franchisemodell basiert auf dem Prinzip der Ri-
sikoteilung der Investition. KFC kauft das Grundstück 
und baut das Restaurant darauf auf eigene Kosten, 
während der Franchisepartner das bewegliche Inventar 
erwirbt. Der Franchisepartner mietet das Gebäude von 
KFC und muss daher weniger liquide Mittel zu Beginn 
der Geschäftstätigkeit aufbringen.

Und was ist der Kern der One-System Philosophie?
KFC holt sich die Meinung der Franchisepartner ein 
und involviert sie bevor Entscheidungen getroffen 
werden. Dabei achten wir bei der Entwicklung unse-
rer Standards auf die Wirtschaftlichkeit der Franchise-
nehmer. Franchisebetriebe profitieren zudem von dem 
Know-How der spezialisierten Mitarbeiter in unserem 
Restaurant Support Center.

Der Deutsche Franchiseverband verpflichtet über 
seinen Ethikkodex seine Mitglieder zu seriösem 
Franchising. Ist KFC Mitglied im DFV?
KFC steht für faires Franchising. Aus diesem Grund sind 
wir Mitglied im Deutschen Franchiseverband.

Wohin können sich potenzielle KFC Franchisepart-
ner wenden, um mehr über das Erfolgsmodell KFC 
zu erfahren?
Auf unserer Homepage www.kfc.de finden sich im Be-
reich Franchise weitere Informationen zum Franchise-
system von KFC. Dort ist auch ein Antragsformular für 
Franchiseinteressenten hinterlegt. Das Formular kann 
ausgefüllt und an KFC geschickt werden. Wir setzen 
uns dann umgehend mit dem potentiellen Franchise-
partner in Verbindung.

KFC Gourmet Chicken

Kentucky Fried Chicken 
(Great Britain) Limited, German Branch, 
Wanheimer Str. 49, 
40472 Düsseldorf, 
sogoodfranchising@kfc.deGlenn Curth, Marco Sche-

pers, Ralf Lenger (v.l.n.r.) 

www.kfc.de
mailto:sogoodfranchising@kfc.de
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news
Eine Selbstständigkeit im Franchising ist attraktiv: Allein 2012 stieg die Zahl der 
Franchisenehmer um rund 6.000 auf 72.700 selbstständige Unternehmer, die sich 
einem Netzwerk angeschlossen haben. Dabei handelt es sich nicht nur um Exis-
tenzgründer. Der Franchisegedanke gewinnt auch zunehmend bei bestehenden 
Unternehmern an Bedeutung. Immer häufiger erkennen Entscheider in Unter-
nehmen die Vorteile von Kooperationen und Netzwerken, wie sie das Franchising 
bietet. 

 ■ Diese positive Entwicklung 
hängt mit der zunehmend wach-
senden Erkenntnis zusammen, 
dass eine sinnvolle Arbeitsteilung 
viele Vorteile bietet und nachhal-
tige Synergien schafft. Konkret: 
Franchising verbindet die Vorteile 
von großen Unternehmen (Markt-
macht) mit denen von kleineren 
Unternehmen (Marktnähe). Der 
Franchisegeber ermöglicht die 
Übernahme und Umsetzung sei-
nes markterprobten Geschäfts-
konzeptes und entwickelt es kon-
tinuierlich weiter. Der Franchise-
nehmer profitiert von der eta-
blierten Marke mit Schutzrechten, 
Einkaufsvorteilen, Schulungen so-
wie Unterstützung beispielsweise 
in betriebswirtschaftlichen Fra-
gen, in Marketing und PR. Hinzu 
kommt, dass für moderne Systeme 
transparente Strukturen, Abläufe 

und Finanzierungsverhältnisse ei-
ne immer wichtigere Rolle spielen 
– zum Vorteil aller Franchisepart-
ner. Denn eine hohe Transparenz 
stärkt das Vertrauen und hat po-
sitive Auswirkungen auf die nach-
haltige Qualität eines Systems. Der 
Franchisenehmer erhält in mo-
dernen Franchisenetzwerken mit 
seinen Erfahrungswerten vor Ort 
eine immer größere Bedeutung. 
Damit ändert sich natürlich auch 
das Bild der Franchisegeber, die 
ihrerseits Transparenz vorleben 
müssen. Insgesamt profitiert das 

Franchising von diesem Selbstver-
ständnis – wie sich nicht zuletzt 
auch anhand der wirtschaftlichen 
Entwicklung ablesen lässt. 

Dauerhaft gute wirtschaft-
liche entwicklung 
Allein 2012 wuchs das Franchising 
deutlicher als in den Vorjahren: So 
stieg die Zahl der Franchiseneh-
mer gegenüber 2011 um neun Pro-
zent auf 72.700 Selbstständige. Bei 
den Beschäftigungsverhältnissen 
ist sogar ein Plus von zehn Prozent 
auf 546.200 Mitarbeiter zu ver-
zeichnen. Diese positive Entwick-
lung wird komplettiert durch ein 
leichtes Wachstum beim Gesamt-
umsatz von etwas über einem Pro-
zent auf 61,2 Milliarden Euro. Ein-
zig bei der Zahl der Franchisege-
ber ist von 2011 auf 2012 ein mar-
ginaler Rückgang von 990 auf 985 

Systeme festzustellen. Nach Bran-
chen ist der Dienstleistungssektor 
mit 48 Prozent der größte Bereich. 
Hierauf folgt der Handel, in dem 27 
Prozent aller Systeme angesiedelt 
sind. Das Gastgewerbe liegt bei 17 
Prozent. An vierter Stelle steht das 
Handwerk mit acht Prozent aller 
Systeme. 

Trotz dieser positiven Entwick-
lung stellt Torben L. Brodersen, 
Geschäftsführer des Deutschen 
Franchise-Verbandes e. V. (DFV) in 
Berlin, doch auch fest, dass viele 
Franchisegeber ihre Wachstums-
ziele 2012 nicht erreichen konn-
ten. Dies spiegeln auch Ergebnis-
se einer internen Umfrage unter 
den DFV-Mitgliedern wider: So 
konnten rund 37 Prozent der be-
fragten Franchise-Unternehmen 
„nur“ mit bis zu fünf neuen Part-
nern wachsen. Hinzu kommen 

rund zehn Prozent, die überhaupt 
keine Franchisenehmer hinzuge-
wonnen haben. Das Potenzial im 
Franchising ist somit noch nicht 
ausgeschöpft.

Auf die Zukunftsfähigkeit 
von Konzepten achten
Wer sich als Existenzgründer oder 
bestehender Unternehmer für 
eine Selbstständigkeit im Fran-
chising interessiert, sollte bei 
der Konzeptauswahl neben der 
sprichwörtlich „guten gegensei-
tigen Chemie“ besonders auf die 
Alleinstellungsmerkmale und auf 
die Nachhaltigkeit des Systems 
achten. Letztgenannte Aspekte 
sind maßgeblich für die Zukunfts-
fähigkeit eines Franchise-Unter-
nehmens. Hierbei spielt auch die 
Nachhaltigkeit und ihre strate-
gische Verankerung eine zuneh-

torben L.  
Brodersen
Geschäftsführer 
des Deutschen 
Franchise-Verban-
des e.V.

erfoLgs- 
MoDeLL  

frAnchIsIng

1
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franchIsIng In deutschland: 
Vielfältige Möglichkeiten für existenzgründer 
und bestehende Unternehmer 
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mend wichtige Rolle. Eine solche 
Positionierung ist unter dem Be-
griff des Green Franchisings mit 
dem Grundverständnis zum nach-
haltigen Handeln in ökonomi-
scher, ökologischer, sozialer und 
kultureller Hinsicht zusammen-
gefasst. Dabei ist klar, dass voraus-
schauendes und zukunftsorien-
tiertes Handeln für jedes Unter-
nehmen wichtig ist. Franchisesys-
teme haben allerdings die Chance, 
wegweisendes Handeln zu multi-
plizieren und im wahrsten Sinne 
systematisch mit ihren Partnern 
zu teilen – zum Vorteil für Unter-
nehmen und Gesellschaft. Eine 
Ausrichtung im Sinne des Green 
Franchisings beeinflusst somit 
auch die Zukunftsfähigkeit eines 
Systems dauerhaft.

Geschäftsmodelle mit viel Po-
tenzial sind im Handwerk und 

im Pflege- und Betreuungssek-
tor zu finden. Zudem gibt es Be-
strebungen, auch in anderen Be-
reichen des Gesundheitswesens 
– wie Ärzte, Heime, Krankenhäu-
ser, Apotheken – Franchisekon-
zepte zu etablieren. Des Weiteren 
ist im Bereich „Alternative Ener-
gien“ eine positive Entwicklung 
festzustellen. Aber auch bei den 
wesentlichen Pfeilern des Fran-
chisings mit Handel, Gastronomie 
und Dienstleistungssektor gibt es 
innovative Konzepte. 

franchisegründungen sind 
erfolgreicher
Wie erfolgreich eine Selbststän-
digkeit im Franchising ist, doku-
mentiert eine aktuelle Studie un-
ter dem Titel „Franchising – Er-
folgsgarant für Unternehmens-
gründungen?“ Diese vom DFV be-

auftragte Erhebung zeigt, dass 
Franchisegründer im Durch-
schnitt nach einem Jahr noch zu 
94 Prozent aktiv sind. Bei unab-
hängigen Gründungen sind es da-
gegen etwa 85 Prozent. Zwei Jah-
re nach der Gründung existieren 
noch 90 Prozent der Franchise-
nehmer und 75 Prozent der „all-
gemeinen Existenzgründer“. Im 
dritten Jahr sind noch 83 Prozent 
der Franchise-Unternehmer aktiv 
und 68 Prozent der übrigen Selbst-
ständigen. Gründe für ein Aus-
scheiden im Franchising sind In-
solvenz, wirtschaftliche/finanzi-
elle Gründe (ohne Insolvenz) und 
persönliche Gründe. Der Studie 
lag eine umfangreiche Datenba-
sis von Unternehmensgründern 
im Franchising zugrunde, deren 
Systemzentralen über einen de-
finierten Zeitraum die Qualitäts-

überprüfung des DFV – den DFV-
System-Check – absolviert haben. 
Dem gegenüber wurden die Zah-
len aus dem KfW-Gründungsmo-
nitor 2011 gestellt.

 ■ Fazit: Eine Gründung mit ei-
nem im DFV angeschlossenen 
Franchisesystem kann vergleichs-
weise erfolgreicher sein als eine 
unabhängige Existenzgründung. 
Erfolgreiche Franchisegründun-
gen sprechen auch für erfolgreiche 
Franchisegeber, da sie für Transpa-
renz, Fairness, Seriosität und Pro-
fessionalität stehen. Ein Großteil 
dieser Systeme ist Mitglied in der 
Qualitätsgemeinschaft des DFV 
und unter www.franchisever-
band.com zu finden.

news

 Christoph Kolbe

redaktion.de@mediaplanet.com

 steffen Kessler

redaktion.de@mediaplanet.com

Mit unserem erfolgreichen Franchise-Modell
starten Sie Ihre Zukunft als Unternehmer im
Unternehmen. Schwimmen Sie mit auf der
Welle einer etablierten Marke: NORDSEE.

Interesse? Sprechen Sie uns an: franchise@nordsee.com
Weitere Informationen unter www.nordsee.com/franchisewelt 

W E R D E N  S I E
U N S E R  P A R T N E R

Existenzgründer bringen ver-
schiedenste Qualifikationen, Vor-
erfahrungen und Erwartungen 
mit in eine Selbstständigkeit. Min-
destens genauso vielfältig sind die 
unterschiedlichen Angebote für 
eine Franchise-Partnerschaft. 

Sie unterscheiden sich bei-
spielsweise in der Investitions-
höhe, der Markenbekanntheit, 
den Unterstützungsleistungen 
für Partner, der Möglichkeit eines 
Homeoffice oder Ladenbetriebes 
und natürlich dem zentralen Tä-
tigkeitsfeld. Die Möglichkeit eines 
einfachen Quereinstiegs lässt die 
Zahl der Optionen weiter wachsen.

 ■ tipp: Die Virtuelle  
franchise-Messe
Bei der Suche nach dem indivi-
duell passenden Angebot hilft die 
Virtuelle Franchise-Messe un-
ter www.franchiseportal.de. Hier 
stellen sich rund 300 Franchise- 
und Lizenzsysteme vor. Interes-
senten können sich mit Daten, 
Fakten und Videos über Franchise-
systeme informieren und auch 
gleich Kontakt zum Franchisege-
ber aufnehmen.

VIrtuelle FrAnCHISe-MeSSe

das passende 
Franchise- 
system finden
Die franchise-Wirtschaft 
bietet unzählige ge-
schäftskonzepte für an-
gehende existenzgrün-
der. Die Auswahl ist groß. 
erst recht, weil bei vielen 
franchisesystemen auch 
Quereinsteiger willkom-
men sind. Die virtuelle 
franchise-Messe im fran-
chiseportAL hilft bei der 
orientierung.

Immer mehr Franchising-
Unternehmen gewinnen 

auch im Social-Media-Bereich an 
Popularität.

Foto: FRanChiSePoRtaL GMbh
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! Weitere Informationen  
finden sie unter:

www.franchiseportal.de

www.franchiseverband.com
www.franchiseverband.com
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
www.franchiseportal.de
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 ■ frau holsboer, was genau ist 
systemgastronomie und inwie-
fern unterscheidet sie sich von 
„normaler“ gastronomie?
Wir sind eigentlich sehr „normal“. 
Aber Spaß beiseite, diese Frage 
kommt oft. Deshalb haben wir Mitte 
2012 erstmals eine offizielle Definiti-
on „Systemgastronomie“ veröffent-
licht. Wesentliches Merkmal ist ein 
klar definiertes Konzept, das auf die 
drei Kriterien „zentrale Steuerung“, 
„Standardisierung“ und „Multipli-
kation“ ausgerichtet ist. Es geht da-
bei hauptsächlich um die Prozessab-
läufe und Produkte, die vereinheit-
licht sind. Unsere Gäste erwarten ex-
akt gleiche Qualität, Beschaffenheit 
und Service unabhängig von Stand-
ort, Tageszeit und Inhaber des jewei-
ligen Markenrestaurants. Die kom-
plette Definition inklusive einer aus-
führlichen Kriterienliste kann unter 
www.bundesverband-systemgast-
ronomie.de eingesehen werden.

 ■ Was hat es mit der „charta 
der systemgastronomie“ des 
Bundesverbandes der system-
gastronomie auf sich?
Systemgastronomie kann vieles 
sein, aber uns geht es bei der Char-

ta um Qualität. In einer 360-Grad-
Betrachtung verpflichten sich hie- 
rin die BdS-Mitglieder zu verant-
wortungsvollem Umgang in 
der Franchisebeziehung, be-
züglich der Zulieferer und 
natürlich im Umgang mit 
den Mitarbeitern und Gäs-
ten. Denn das Verhalten jedes 
einzelnen Unternehmers ist 
geeignet, das Bild der gesamten 
Branche zu prägen, und in der Sys-
temgastronomie geht es eben nur 
im Team. 

 ■ Welche Vorraussetzungen 
müssen Unternehmen eigent-
lich erfüllen, um ein teil des 
Bds zu werden?
Das BdS-Präsidium legt bei der Auf-
nahme neuer Mitglieder großen 
Wert auf ein klares Bekenntnis zur 
Tarifbindung. Nur wer sich als ver-
lässlicher Arbeitgeber positioniert, 
kann auch vom BdS als ein solcher 
unterstützt werden. Wer in die BdS-
Gemeinschaft eintreten möchte, 
muss zudem sicherstellen, dass sei-
ne Systemmerkmale und damit die 
Marke einem kontinuierlichen Si-
cherungs- und Optimierungspro-
zess unterzogen werden. Wir su-
chen Systemer mit Herz und Leiden-
schaft!

 ■ Kommen wir zum thema Un-
ternehmensgründung im Be-
reich der systemgastronomie. 
franchising ist hier ein großes 
thema. Warum?
Franchising kann ein absolutes 
„Win-win-Verhältnis“ mit Synergi-
en zu beidseitigem Vorteil sein: Der 
Franchisegeber kann mit starken 
Partnern wachsen und seine Marke 

weiterentwickeln. Durch den Input 
der Franchisenehmer bleibt die Mar-
ke im ständigen Austausch lebendig. 
Optimalerweise findet ein ständiger 
Gedankenaustausch in alle Richtun-
gen statt. Die Franchisenehmer pro-
fitieren von der Markenstärke und 
können auf umfassendes Know-how 
sowie Serviceleistungen zurückgrei-
fen. Nicht zu unterschätzen ist auch 
die Motivation, die aus der Marken-
gemeinschaft hervorgeht.

 ■ für wen kommt eine exis-
tenzgründung in der system-
gastronomie in frage? Wer eig-
net sich?
Entscheidend ist, dass die betreffen-
de Person Unternehmergeist hat. 
Denn bei aller Einbindung durch die 
Marke bleibt der Franchisenehmer 
kaufmännisch verantwortlich und 
trägt Verantwortung für seine Be-
schäftigten und die Betriebe. Er muss 
also mit Menschen und Zahlen glei-
chermaßen umgehen können. Rei-
ner Idealismus und nur die Freude 
am Konzept genügen nicht, müssen 

aber zwingend hinzukommen. Ge-
fragt ist die Mischung aus investie-

ren, delegieren und sich selbst en-
gagieren. Ein guter Franchise- 

nehmer verbringt mehr Zeit 
in seinem Store als auf dem 
Golfplatz.

 ■ Was sollten gastro-
gründer beachten?

Es gibt bereits einige erfolgrei-
che Marken und diese entwickeln 

sich auch ständig weiter. Wer jetzt 
noch mit einem neuen Konzept ein-
steigen möchte, der muss sich ein 
klares Profil und Alleinstellungs-
merkmal geben. Das kann in einer 
bisher unbesetzten Nische liegen – 
entweder auf das Produkt oder Am-
biente bezogen. Gerade hatten wir 
wieder unsere Jahresmitgliederver-
sammlung mit rund 150 Teilneh-
mern und da wurde mir deren Er-
folgsrezept wieder klar: Es ist die Mi-
schung aus Unternehmertum und 
Leidenschaft! 

 ■ Welchen tipp möchten sie 
künftigen systemgastronomen 
geben?
Mir liegt ein gutes und produktives 
Miteinander zwischen Franchise-
nehmern und Franchisegebern ge-
nauso wie zwischen Arbeitgebern 
und Arbeitnehmern am Herzen. Wir 
beobachten seit Jahren, dass hin-
ter Erfolg immer eine Teamleistung 
steht. Geben Sie sich hier Spielregeln 
beziehungsweise nutzen Sie die, die 
BdS-Mitglieder in den Tarifverträ-
gen für das Beschäftigungsverhält-
nis bereits gefunden haben. 

inspiration

zentrale steuerung, 
standardisierung und Multiplikation
Interview mit Valerie holsbo-
er, hauptgeschäftsführerin 
des Bundesverbandes der 
systemgastronomie (Bds).

 franzisKa MansKe

redaktion.de@mediaplanet.com

UnternehMer-
geIst gefrAgt

2
tIpp

FrAnCHISInG-MoDelle

Franchise für 
Manager und 
Führungskräfte
Im franchising sind un-
terschiedliche geschäfts-
konzepte für verschiedene 
gründertypen zu finden. 
Auch für Manager und 
führungskräfte bietet die 
franchise-Wirtschaft inte-
ressante optionen.

Im Fokus von „Management-Kon-
zepten“ stehen eher Führungsauf-
gaben sowie die strategisch-gestal-
terische Arbeit am Unternehmen 
als der direkte Dienst am Kunden. 
Sei es nach der Gründung eines 
Einzelbetriebes (Schwerpunkt: 
Führungsaufgaben) oder in ei-
nem größeren Rahmen als Mul-
ti-Unit- oder Master-Franchise- 
nehmer. 

Multi-Unit-franchising
Für die Franchisezentrale bedeu-
ten Franchisenehmer mit gleich 
mehreren Standorten eine gerin-
gere Komplexität in der Betreu-
ung. Durch den Betrieb mehrerer 
Standorte gewinnt der Franchise-
nehmer hingegen an Einfluss. 
Durch mehrere Standorte kann er 
seine wirtschaftliche Leistung ge-
genüber einem Einzelbetrieb ver-
vielfachen.

Master-franchising
Häufig expandieren internatio-
nale Franchisesysteme über den 
Verkauf von nationalen Master-Li-
zenzen. Der Master kennt sich im 
Zielgebiet aus und passt das Kon-
zept an. Zunächst übernimmt er 
den Aufbau des ersten nationalen 
Pilotbetriebes und anschließend 
Aufgaben eines Franchisegebers, 
wie beispielsweise die Partner-Re-
krutierung.

steffen Kessler

redaktion.de@mediaplanet.com

Valerie holsboer
hauptgeschäfts-
führerin des Bun-
desverbandes der 
Systemgastrono-
mie (BdS)

Selbstständig und doch ein Team: 
Werden Sie Franchise-Partner bei SUBWAY® Sandwiches!
SUBWAY® Sandwiches ist die frische Fast Food-Alternative, direkt vor den 
Augen der Gäste zubereitet. Damit bedient SUBWAY® den Wunsch, sich 
in einer schnelllebigen Zeit ausgewogen und bewusst zu ernähren.
SUBWAY® Sandwiches sucht in ganz Deutschland passende Franchise-Partner mit …
• Leidenschaft für unsere Weltmarke
• Gästefokus und Unternehmergeist
• Hands-On-Mentalität und Lust, ein Team von bis zu zehn Mitarbeitern zu führen
• Begeisterung, Teil eines starken Netzwerks von mehr als 350 Franchise-Partnern  

zu werden

»Vor sieben Jahren habe ich bei Subway 
 Sandwiches als Mitarbeiter angefangen. 

Heute bin ich mein eigener Chef und leite zwei 
Restaurants. Vom Einkauf bis zur Werbung 
und im Austausch mit anderen Unternehmern 
erleichtert mir die Partnerschaft meinen 
Alltag. Und ich profi tiere als Subway Partner 
natürlich von der starken Marke.« 
ANDREAS MICHELS, HUSUM

Vor sieben Jahren habe ich bei Subway 
 Sandwiches als Mitarbeiter angefangen. 

Heute bin ich mein eigener Chef und leite zwei 
Restaurants. Vom Einkauf bis zur Werbung 
und im Austausch mit anderen Unternehmern 

Alltag. Und ich profi tiere als Subway Partner 

Heute bin ich mein eigener Chef und leite zwei 

und im Austausch mit anderen Unternehmern 

Weitere Infos:

subway-sandwiches.de

oder unter

0800 7829293
(gebührenfrei)

ZentrAL gesteUert: Die steuerung 
der einzelnen filialen erfolgt in einem 
hierarchischen Aufbau. Foto: ShutteRStoCk

AnZeIGe

www.bundesverband-systemgastronomie.de
www.bundesverband-systemgastronomie.de
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
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Als staatlich geprüfte Bilanzbuchhalter (IHK) 
haben wir uns im Jahr 2009 dazu entschlos-
sen, als Dienstleister mit einem Buchfüh-
rungsbüro in die Selbstständigkeit zu gehen. 
Ausgestattet mit der notwendigen Fachkennt-
nis und Berufserfahrung war es eine der vor-
dringlichsten Aufgaben, während der Grün-
dungsphase einen starken Partner zu finden. 
Mit der DATAC AG haben wir diesen bereits 
nach kurzer Zeit finden können.

Als Franchisegeber bietet die DATAC uns in erster 
Linie die Software für die Bearbeitung lfd. Finanz-
buchhaltungen und die Erstellung lfd. Lohnab-
rechnungen. Diese können wir für unsere Man-
dantenbuchhaltungen optimal nutzen, da sie 
sehr flexibel auf die Besonderheiten unterschied-
licher Branchen und Betriebsgrößen eingeht. 
Wettbewerbsvorteile gegenüber anderen Anbie-
tern zeigen sich unter anderem durch die digitale 
Archivierung von Belegen, inklusive OCR-Erken-
nung und DATAC24. Sowohl für die Gewinnung 
von neuen Mandanten als auch hinsichtlich der 
Zufriedenheit unserer bestehenden Mandanten 
sind diese Wettbewerbsvorteile unschätzbar.

Im nunmehr vierten Jahr der Selbstständig-
keit hat sich die Entscheidung für DATAC be-
währt. Wirtschaftlich erfolgreich und mit ei-
ner gesunden Mandantenstruktur bleibt es 
dennoch unerlässlich, täglich motiviert den 
Mandanten seine volle Aufmerksamkeit zu 
widmen.
 
(DATAC Buchführungsbüros arbeiten gem. §
6 Steuerberatungsgesetz, Erledigung der lfd.
Finanz- und lfd. Lohnbuchhaltung ohne 
Rechts- und Steuerberatung)

frage 1:
Wer kann gründen und welche 
Voraussetzungen muss man 
mitbringen?

heiko Meierdierks (links) und 
Michael Klinge
DAtAC Buchführungsbüro Klinge & 
Meierdierks Gmbh

expeRteNpANel

Gründen kann prinzipiell jeder, der sich klar 
macht: Selbstständigkeit bedeutet nicht nur 
unternehmerische Freiheit, sie erfordert 
auch eine gewisse Risikobereitschaft. Es ist 
unabdingbar, eigene Entscheidungen treffen 
und umsetzen zu können – mit allen positi-
ven wie möglichen negativen Konsequenzen. 
Darüber hinaus zählt eine hohe Einsatzbe-
reitschaft und Organisationsstärke.

Der größte Vorteil ist das erfolgreich erprobte 
Konzept: frische Backwaren zum Frühstück 
an die Haustür geliefert. Dabei profitiere ich 
vor allem vom Morgengold Web-System, das 
mir die effiziente Organisation meiner heute 
rund 2.000 Kunden ermöglicht. Auch die per-
sönliche Betreuung spielt eine große Rolle. Als 
Morgengold-Partner wurde ich von Anfang an 
in allen Bereichen wie Logistik, Vertrieb, Or-
ganisation und in betriebswirtschaftlichen 
Fragen unterstützt und geschult – nicht 
zuletzt durch das Seminarangebot der 
systemeigenen Morgengold-Akade-
mie. 

Auch mit einem erfolgreichen Konzept wie 
Morgengold Frühstücksdienste gibt man als 
Franchisepartner nicht die eigene unterneh-
merische Verantwortung ab. Erfolgsentschei-
dend sind auch hier die Fähigkeiten des Un-
ternehmers, seine Persönlichkeit und sein En-
gagement. Wer bereit ist, von der Markenbe-
kanntheit, dem Know-how und der Unterstüt-
zung der Zentrale zu profitieren und im Ge-
genzug gewisse Systemvorgaben einzuhalten, 

hat als Franchisepartner eine echte Chance. 

Aus meiner eigenen Erfahrung weiß ich, wich-
tig ist vor allem Leidenschaft für die Weltmarke 
und das Konzept, Sandwiches, Wraps und Salate 
frisch vor den Augen der Gäste zuzubereiten. Sub-
way Sandwiches sucht dafür in ganz Deutsch-
land passende Franchisepartner, die sich selbst-
ständig machen möchten, aber trotzdem von ei-
nem starken Team profitieren wollen. Franchise-
partner sollten selbst anpacken können und Pro-
fi im Umgang mit Gästen sein, denn ausgezeich-
neter Service ist das A und O. Da das Restaurant-
konzept sehr flexibel und unkompliziert ist, sind 
die Investitionskosten vergleichsweise niedrig. 
Auch das war für mich ausschlaggebend.

Als Franchisepartner von Subway 
profitiere ich von einer sehr starken, 
weltweit bekannten Marke und von 
einem Netzwerk, das beim Wareneinkauf 
und dem überregionalen Marketing zusam-
menarbeitet. Die Systemzentrale bietet mir 
zudem eine breit aufgestellte Unterstützung: 
Neben einer persönlichen Betriebsberatung 
und vielen Schulungsangeboten für mich als 
Unternehmer und meine Mitarbeiter stehen 
zum Beispiel auch Echtzeit-Controlling-Ins-
trumente für die Betriebsführung zur Verfü-
gung.

Subway sucht Unternehmer, die 
zum Konzept passen und zu denen 

das Konzept passt. Franchisepartner 
mit Gästefokus und Unternehmergeist, 

die durchschnittlich rund zehn Mitarbeiter 
führen können und dafür Sorge tragen, dass 
standardisierte Prozesse in einer einheitlich 
hohen Qualität umgesetzt werden. Bei Sub-
way können sie dabei auf ein erprobtes Ge-
schäftskonzept vertrauen und müssen das 
Rad nicht neu erfinden.

Sein eigener Chef werden kann zunächst 
einmal jeder, der nach Selbstständigkeit 
strebt. Wer hierfür keine eigene Geschäfts-
idee und kein entsprechendes Unterneh-
menskonzept hat, kann mit einem etablier-
ten Franchisesystem auf ein erprobtes Kon-
zept und eine effektive Marktstrategie set-
zen. Als Gründer muss man zudem bereit 
sein, Zeit und Geld zu investieren und das 
damit verbundene unternehmerische Risi-
ko zu tragen. 

Franchise hat mir vor allem den Marktein-
stieg deutlich erleichtert. Bereits im ersten 
Jahr habe ich über 20 Häuser verkauft und so 
Normalverdienern ihren Traum vom Eigen-
heim erfüllen können. Neben Einkauf, Mar-
keting und Beratung profitiere ich bei Town &  
Country Haus vor allem vom Wissenstrans-
fer. Außerdem kann ich mich als Unternehmer 
persönlich sowie mein Unternehmen kontinu-
ierlich weiterentwickeln, um meine Expansi-
onsziele zu realisieren und meine Marktposi-
tion nachhaltig zu festigen. Nicht umsonst hat  
Town & Country Haus gerade den Deutschen 
Franchise-Preis 2013 erhalten.

Ohne großes Engagement und Leidenschaft 
geht es auch im Franchise nicht. Auch gilt 
es, als Unternehmer ein Konzept zu finden, 
das zu den eigenen Fähigkeiten, Stärken und 
Einkommenserwartungen passt. Branchen-
kenntnisse sind meist nicht erforderlich. So 
habe ich in Schulungen alles Wichtige zum 
Hausverkauf und Hausbau erfahren. Das 
macht Town & Country Haus auch für Quer-
einsteiger interessant. Gefragt sind echte Ma-
cher mit Führungsstärke.

Grundsätzlich kann jeder Franchisepartner 
bei NORDSEE werden, Kenntnisse in der Sys-
temgastronomie sind jedoch von Vorteil. Auch 
ein hohes Verantwortungsbewusstsein ge-
genüber der Marke und den Mitarbeitern so-
wie Spaß an der Arbeit in einem gut organi-
sierten System mit unternehmerischen Frei-
heiten sollten potenzielle Interessenten mit-
bringen

NORDSEE verbindet hervorragend Traditi-
on und Innovation. Als europaweite Nummer 
eins in Sachen Fisch ist sie eine starke Marke 
mit viel Potenzial. Unterstützung erhalte ich 
von den Fachabteilungen in der Zentrale und 
der eigenen Franchise-Abteilung. Die Part-
nerschaft zwischen Franchisegeber und uns 
Franchisenehmern ist stimmig. Auch der Kon-
takt zwischen den Franchisekollegen ist aus-
drücklich gewünscht und wird von der Com-
pany sogar gefördert.

Generell ist Franchise eine tolle Möglichkeit, 
um sich selbstständig zu machen. Hunger 
nach Herausforderungen, gute Führungsqua-
litäten und betriebswirtschaftliches Denken 
sind dabei das A und O. Leidenschaft und Ein-
satzbereitschaft sind ebenfalls unerlässlich.

frage 2:
Wo sehen Sie die Vorteile in 
Ihren Franchisesystem? Wie 
werden Sie vom Franchisegeber 
unterstützt?

frage 3:
Für wen eignet sich das Franchi-
sing, welcher Unternehmertyp 
muss man sein, um erfolgreich 
zu sein?

stephanie grothe
Franchisepartnerin Subway Sandwi-
ches, Bad Schwartau

stefan fietz
Franchisepartner NoRDSee 
Gmbh, Karlsruhe

trauen Sie 
sich!

Alexander steinke
Franchisepartner town & Country 
haus lizenzgeber Gmbh

Johannes gerhard
Franchisepartner Morgengold Früh-
stücksdienste Franchise Gmbh
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inspiration
frage: Hat ein Start-up ohne IT- oder Technologie-Hintergrund heute  
noch Chancen auf Realisierung? 
Antwort: Ja! Das beweist das junge Unternehmen „Wellthy“ und baut mit einem 
innovativen, marktreifen Konzept und einem qualifizierten Team mutig eine ganz 
neue „WELLT“. 

16-stunden-tage, sieben 
tage pro Woche, 365 tage 
pro Jahr. für timo switalla  
dreht sich das Leben seit 
über 18 Monaten nur um 
eins: um ein urbanes Le-
benskonzept, das ganzheit-
lich, konsequent und be-
zahlbar ist, kurz: Wellthy. Im 
Interview spricht der Jung-
unternehmer über den lan-
gen Weg zur Marktreife. 

 ■ Was ist Wellthy?
Kurz gefasst: Back to the roots! Ein 
speziell entwickeltes Bodyweight-
Training mit einer Vitalküche so-
wie einer Fitness- und Gesund-
heits-Akademie. Dabei erfinden 
wir aber keine künstlichen Fitness-
welten, sondern wir befriedigen 
das Grundbedürfnis nach einem 
gesunden Leben ohne Verzicht. 
Wellthy verknüpft symbiotisch 
drei essenzielle Bereiche: Fitness, 
Ernährung und Wissen – Body, Food 
and Mind.

 ■ Können sie das etwas ge-
nauer erläutern?
Body steht ausschließlich für das 
Training mit dem effektivsten Fit-
nessgerät der Welt: dem eigenen 
Körper. Bei uns gibt es sowohl Grup-
penworkouts für jedes Fitnessni-
veau als auch individuelle Trai-
ningseinheiten mit zertifizierten 
Personal Trainern, zu flexiblen Öff-
nungszeiten und ohne Vertrags-
bindung, also keine Monatsbeiträ-
ge oder Knebelverträge. Wir bieten 
ein Prepaid-System an, welches 
dem Kunden zusätzlich ein kom-
plettes Ernährungs-und Fitness-
paket bietet. Food steht für saisona-
le und regionale Küche, welche den 
Trainingsansatz konsequent un-
terstützt. Erschwingliche Tagesge-
richte sowie eine Vielzahl weiterer 
abwechslungsreicher Speisekre-
ationen sind vor Ort, to go und per 
Lieferservice erhältlich. Im Bereich 
Mind werden knackige Kurse ange-
boten, in denen das Wissen vermit-
telt wird, welches im Ernährungs- 
und Fitnessbereich benötigt wird. 
Zudem haben wir den Memberclub 
WELL-C, die Community. Der Aus-

tausch von Erfahrungen, gemeinsa-
mes Workout oder die Verabredung 
zu einem gesunden Essen stehen 
hier im Vordergrund.

 ■ Wie kamen sie auf dieses 
urbane Lebenskonzept?
Ein bekanntes Problem in Metropo-
len: Es gibt nur Fastfood oder über-
teuerte Lifestyle-Küche. Jahrelang 
war ich als Berufstätiger und Leis-
tungssportler auf der Suche nach 
einer Kombination aus bezahlba-
rem, vitalstoffreichem Essen, ef-
fizientem Körpertraining und der 
Vermittlung von Wissen, leider oh-
ne nennenswerten Erfolg. Die Idee, 
diese drei Bereiche miteinander in 
einem Konzept zu verbinden, war 
geboren. Seminare, Kochkurse und 
Workshops sowie ein Online-Shop 
und ein umfangreiches Online-An-

gebot an Webinaren, Datenbanken 
und Rezepten runden das Konzept 
ab.

 ■ Und jetzt steht Wellthy in 
den startlöchern … 
…  ja, wir sind bereit! Alle Hausauf-
gaben sind gemacht. Die Infra-
struktur steht, alle Kooperations-
partner, genauso wie ein hochquali-
fiziertes Team. Nun müssen wir nur 
noch den letzten Finanzierungs-
schritt gehen. 

 ■ Das ist bestimmt nicht 
leicht.
Das stimmt. Bei einer Vielzahl der 
heutigen Start-up-Finanzierungen 
geht der Trend zu IT, kurzfristigen 
Beteiligungen und einem schnel-
len Exit. Das wollen wir nicht. Wir 
suchen nach Partnern, mit denen 
wir dann nachhaltige Synergien 
schaffen. Nach der erfolgreichen Pi-
lotierung in Berlin ist eine zügige 
Marktbesetzung in weiteren deut-
schen Großstädten geplant. Durch 
die ständige Weiterentwicklung 
und Lizensierung eigener Produk-
te wird die perfekte Grundlage für 

ein modernes Franchisesystem ge-
schaffen. Heute und in Zukunft bie-
ten sich eine Vielzahl von gewinn-
bringenden Chancen für strategi-
sche Partner und Investoren. 

 ■ Was macht sie da so sicher?
Das Feedback. Ich bin niemand, 
der die Idee im stillen Kämmer-
lein ausgetüftelt hat. Hinter mir 
stand schnell ein hoch qualifizier-
tes Team aus Ernährungswissen-
schaftlern, Unternehmensbera-
tern, Ökotrophologen, Sportwis-
senschaftlern und systemischen 
Coaches sowie Köche und Perso-
nal Trainer. Das ganze Team arbei-
tet derzeit aus großer eigener Über-
zeugung. Auch dieser Aspekt zeigt, 
dass Wellthy funktioniert, denn 
niemand mit der Expertise dieser 
Mannschaft investiert nur aus Spaß 
Lebenszeit in ein Projekt, das nicht 
funktionieren wird. Wenn wir mor-
gen eröffnen, ist der Laden über-
morgen voll – davon bin ich über-
zeugt.

 anniKa ziMMerMann

redaktion.de@mediaplanet.com

INteRVIeW
tIMo SWItAllA
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Body – food – mInd: frIscher 
WInd für den fItnessmarkt

„Wohnen bei Freunden, leben im 
Hotel. Wer hier eincheckt, ist Besu-
cher und Besuchter, Gast und Gast-
geber, Bewunderer und Bewun-
derter in einem. Die Mischung aus 
Budgethotel und Hostel, maßge-
schneidert auf eine Zielgruppe: ein 
junggebliebenes Publikum mit gro-
ßer Reiselust, die nicht 08/15 woh-
nen möchten. Professioneller Ser-
vice in legerem Umfeld, Schlafgele-
genheiten in innovativem Design 
ohne unnötigen Schnickschnack, 
kostenfreies WLAN, Flatscreen-TVs, 

ein junges, vielleicht etwas ver-
rücktes Team sowie eine Lounge, in 
der immer was los ist. Das war vor 
fünf Jahren unsere Idee“, erzählen 
Jörn Hoppe und Kai Hollmann. Und 
dank eines Teams aus Architekten, 
dem Design-Team Dreimeta aus 
Augsburg und viel Fleißarbeit wur-
de diese auch in kurzer Zeit reali-
siert. „Uns wurde eine Investitions-
summe von vier Millionen Euro zur 
Verfügung gestellt. Genug Geld, um 
unsere Träume zu verwirklichen“, 
so Jörn Hoppe.

Wie bei jeder Neugründung gab 
es natürlich auch beim Team der 
Superbude nicht nur Höhen. Be-
sonders die erdachten Selbstser-
vice-Leistungen mussten den Gäs-
ten so erläutert werden, dass ein 
Verständnis für das Konzept und 
das Preis–Leistungs-Verhältnis 

 ■ Vor fünf Jahren wurde im 
hamburger stadtteil st. ge-
org ein völlig neues hotel-
konzept realisiert. Und im 
vergangenen Jahr eröffnete 
bereits das zweite hotel. ei-
ne erfolgsgeschichte.

erfolgreich mit der superbude
SUpeRBUDe

schön AnDers
Durch die vielen zweckentfremdeten 
gegenstände mit neuer funktion gibt es 
in der superbude ständig neues zu ent-
decken.
FotoS: SuPeRbude hoteL hoSteL LounGe GMbh 

timo 
switalla
Gründer & 
Geschäftsführer
Wellthy UG & Co. 
KG

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com


 JunI 2013  ·  9Ein unabhängigEs Produkt von MEdiaPlanEt

„Bewusste ernährung, gemeinsame Fitness und das Wissen um 
gesundes Verhalten sind die Grundpfeiler für ein vitales leben.“

Dr. med. Anne fleck, Wellthy Mitgesellschafterin und fachärztin für Innere Medizin

inspirationinspiration

entsteht. Hoppe: „So bitten wir 
die Gäste beispielsweise, das Früh-
stücksgeschirr nach dem Verzehr 
selbst in Abräumstationen zu ver-
stauen, geben aber dafür die Mög-
lichkeit, von 07.00 bis 12.00 Uhr zu 
frühstücken.“ 

Besonderes Interieur 
Die Designidee, Materialien und 
Dinge sinnentfremdet zu verar-
beiten und dabei spielerisch einen 
neuen Zweck zu kreieren, kam vom 
Designbüro „Dreimeta“. So wur-
den zum Beispiel Küchenschrän-
ke aus Überseekisten gebaut und 
aus alten Wasserrohren sind Re-
gale und Tische entstanden. Am 
18. April 2008 öffnete die Superbu-
de schließlich ihre Türen für Back-
packer, junge Geschäftsreisenden 
und Neugierige dieser Welt. „Bei 

der geschickten Marketingkam-
pagne ‚Jeans Spende‘ wurden zu-
künftige potenzielle Gäste gebeten, 
ihre gebrauchten Jeans als Bezugs-
stoff für unsere Sofas zu spenden – 
im Gegenzug wurden die Gäste zur 
Eröffnung eingeladen und konn-
ten dann ihre ‚alte Jeans‘ im ‚neu-
en Look‘ bewundern und die Su-
perbude ausprobieren. Dies gene-
rierte wiederum Presse und inner-
halb von ein paar Wochen war qua-
si Leben in der Bude“, erzählt Kai 
Hollmann.

365 tage, 24 stunden – 
und immer gut drauf
Bereits drei Jahre nach der Eröff-
nung wurde die Superbude St. Pauli 
geplant. „Diesmal hatten wir ‚nur‘ 
knapp 1,5 Millionen Euro zur Verfü-
gung, mussten aber auch keine Re-

novierung/Sanierung des Gebäu-
des zahlen, da ein Projektentwick-
ler auch gleichzeitig Vermieter der 
Immobilie ist. Doch die Summe, 
die wir für das Interior Design und 
Pre-Opening hatten, haben wir ge-
nutzt. Wir haben tolle Kooperati-
onspartner, die wir für unser Kon-
zept begeistern konnten und die 
sich gerne in unserer Superbude 
präsentieren wollen. Eine gemein-
same Ansprache der gleichen Ziel-
gruppen ist ein großer Teil des 

Marketingkonzeptes, Networking 
und Synergien nutzen lautet die 
Devise.“ Am 22. Februar 2012 öff-
nete diese unter dem Motto „Take 
a Schanze on me!“ auf St. Pauli ih-
re Türen. 

rocken auf st. pauli
Neben 61 Zwei-, zwei Fünf-, 24 Vier-
bettzimmern und einem Sechs-
bettzimmer lockt die Superbude 
St. Pauli mit ihrer weltweit sicher 
einzigartigen DC Rockstarsuite 
by EMP, mit Barkühlschrank und 
Couchlandschaft, Surroundsystem 
von Bose und Playstation bietet die 
Behausung Platz für sechs amtie-
rende oder künftige Rockstars oder 
ihre wechselnden Begleitungen. 
Geschlafen wird dabei in Reihe un-
terhalb der aufklappbaren Studio-
bühne, die nicht nur über professi-

onelle Beleuchtungstechnik, son-
dern auch über eine versenkbare 
Leinwand für die Beamerprojekti-
on verfügt. So wandelt sich die Sui-
te auf Knopfdruck vom Schlafzim-
mer wahlweise zum Proberaum, 
zum Kinosaal, zu Hamburgs priva-
testem Club oder zur Location für 
Pressegespräche anlässlich von Re-
cord-Releases inklusive Live-Kost-
proben.

Erneut volles Haus, begeisterte 
Kritiken im Internet und glückli-
che Gäste, lassen eine weitere Ex-
pansion erhoffen. Die Macher der 
Superbude haben es geschafft. Die-
se besondere Erfolgsgeschichte 
zeigt: Manchmal führen auch un-
konventionelle Wege zum Ziel. 

erfolgreich mit der superbude
SUpeRBUDe

 franzisKa MansKe

redaktion.de@mediaplanet.com

Jörn hoppe 
General Manager
Superbude Ho-
tel Hostel lounge 
Schanze GmbH

Jedes Jahr Ende Oktober fin-
den die Deutschen Gründer- 
und Unternehmertage (deGUT) 
statt. Mit über 6000 Teilneh-
mern und mehr als 130 Aus-
stellern ist die deGUT eine der 
wichtigsten Veranstaltungen 
für junge Unternehmer und al-
le, die es werden wollen. 

Ein umfangreiches, kostenlo-
ses Seminarprogramm sowie 
Experten und Berater von Ban-
ken, Wirtschaftsverbänden, 
Kammern und anderen Institu-
tionen informieren über alles, 
was man bei einem Start in die 
Selbstständigkeit wissen muss. 
Auch Unternehmen, die sich be-
reits etabliert haben, erfahren 
viel Wissenswertes zu Themen 
wie Marketing, Verkauf, Recht 
oder Personal. Vor Ort sind vie-
le prominente Gründer, die aus 
ihrer unternehmerischen Pra-
xis erzählen, individuelle Fra-
gen beantworten und persönli-
che Tipps geben. 

Im Rahmen der deGUT wird 
der KfW-Award GründerCham-
pions verliehen. Prämiert wird 
ein Unternehmen aus jedem 
Bundesland, das nicht älter als 
fünf Jahre ist. Innovation und 
Kreativität sowie die Übernah-
me gesellschaftlicher Verant-
wortung sind Kriterien für die 
Auswahl. 

Bewerbungen sind noch bis 
zum 1. August 2013 unter www.
degut.de möglich. 

 ■ Deutsche gründer- und  
 Unternehmertage

 ■ 25./26.10.2013 Berlin 
 ■ www.degut.de

DeGut 2013

deutsche Grün-
der- und Unter-
nehmertage 

An DIe IDee 
gLAUBen

3
tIpp

Foto: SuSanne SChMidt/neSChweRk

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
www.degut.de
www.degut.de
www.degut.de


10  ·  JunI 2013 Ein unabhängigEs Produkt von MEdiaPlanEt

newsinspiration

 ■ herr Dankwart, was sind die 
wichtigsten Investorenarten?
Insgesamt gibt es sehr viele, unter-
schiedliche Investorengruppen, 
aber nur wenige, die sich um tech-
nologieorientierte Start-ups küm-
mern. Deshalb kommt der Business-
Angels-Finanzierung eine immer 
größere Bedeutung zu. Neben kom-
merziellen VC-Gebern können Be-
teiligungsgesellschaften von Kon-
zernen wichtige strategische Part-
ner sein. Sie sind immer auf der 
Suche nach technologieorientier-
ten Gründungsideen, die gut in ihr 
Portfolio passen. Dann gibt es noch 
die staatlichen Fördereinrichtun-
gen und Beteiligungsgesellschaften 
und die neuen, internetbasierten 
Finanzierungsformen wie Crowd-
funding und Crowdinvesting, de-
ren Entwicklung man beobachten 
sollte.

 ■ Wo finden gründer den rich-
tigen Investor?
Was „richtig“ im Sinne Ihrer Fra-
ge ist, hängt meist stark vom Ein-
zelfall ab und von der Phase, in der 
sich der Gründer beziehungsweise 
das Gründungsteam befindet. Der 
richtige Investor ist der, der neben 
einem maßgeschneiderten Finan-
zierungsmodell auch die Unter-

stützung für die Gründer anbietet, 
die sie benötigen, zum Beispiel bei 
der strategischen Ausrichtung, dem 
Vertriebsaufbau oder auch der In-
ternationalisierung. Und hier sind 
das Erfahrungswissen und die Kon-
takte erfahrener Unternehmer ein 
wesentlicher Vorteil für die Grün-
der, der sich auch bei der Wertent-
wicklung ihrer Unternehmen posi-
tiv auswirkt. Man findet sie in Inter-
netforen sowie regionalen und in-
ternationalen Netzwerken und auf 
Gründermessen. Insbesondere regi-
onale Start-up-Veranstaltungen wie 
beispielsweise die Matching-Veran-
staltungen der Business Angels sind 
interessante Plattformen.

 ■ Wie treten sie an diese he-
ran?
Auf jeden Fall gut vorbereitet. Vor 
der Ansprache sollte klar sein, wel-
che Wünsche man als Gründer ne-
ben der finanziellen Beteiligung 
an der eigenen Gründungsidee hat. 
Diese zusätzlichen Erwartungen 
an den Investor sind wichtig für die 
passende Auswahl der potenziellen 
Investoren. Business Angels brin-

gen beispielsweise ihr gesamtes 
Know-how ein. Das schnelle Geld-
verdienen steht bei ihnen nicht im 
Vordergrund. 

 ■ Auf was sollten gründer da-
bei besonders achten?
Gründer sollten eine klare Vorstel-
lung von der eigenen Geschäftsidee 
haben. Dazu gehört ein aussagefä-
higer Geschäftsplan, der klar fokus-
siert ist und eine realistische Ein-
schätzung des Gründers von der Re-
alisierung seiner Geschäftsidee und 
den erwarteten Chancen und Ri-
siken widerspiegelt. Außerdem ist 
es für den Erfolg wichtig, dass der 
Gründer dem Investor das Gefühl 
vermittelt, dass er voll hinter seiner 
Idee steht, weiß, worüber er spricht, 
und bereit ist, alles dafür zu tun, sei-
ne Geschäftsidee zu realisieren.

 ■ Was sollten sie keinesfalls 
tun?
Gründer sollten gut vorbereitet in 
Investorengespräche gehen, sich 
über ihre Gesprächspartner infor-
mieren. Im Gespräch oder in der 
Präsentation sollten sowohl das Ge-

schäftskonzept als auch die Erwar-
tungshaltung an die Gesprächs-
partner kurz und präzise formuliert 
werden. Wer unvorbereitet oder un-
sicher in ein Gespräch geht, hat be-
reits verloren.

 ■ Auf was legen Investoren 
Wert?
Investoren bewerten sowohl die Ge-
schäftsidee als auch den Gründer 
beziehungsweise das Gründerteam. 
Dem Gründer muss man zutrau-
en, dass er sein Vorhaben auch er-
folgreich in die Tat umsetzen kann. 
Außerdem muss die Chemie stim-
men, denn oft ist der Eindruck, den 
der Investor vom Gründer gewinnt, 
ausschlaggebend für die Investiti-
onsentscheidung. Die Geschäfts- 
idee ist dann interessant, wenn 
die Aussagen zum Alleinstellungs-
merkmal, zu den Marktchancen 
des Produkts, zum Wachstumspo-
tential sowie zur Skalierbarkeit des 
Geschäftsmodells den Investor an-
sprechen und er eine Realisierungs-
chance sieht.

 ■ Wann sind sie bereit, zu in-
vestieren?
Die Anforderungen an interessan-
te Gründungsideen habe ich gerade 
skizziert. Je nach Investorengruppe 
und der Motivation für ein Invest-
ment ist entscheidend, ob der Grün-
der bereit ist, die Entscheidungs-
kompetenzen zu teilen oder pers-
pektivisch die Mehrheit sogar abzu-
geben. Außerdem ist für den Inves-
tor ausschlaggebend, wie stark der 
Gründer selbst ins Risiko geht und 
bereit ist, seine Gewinne zu teilen.

Finanzierung und 
Unterstützung
finanzierungsexperte tho-
mas Dankwart spricht im In-
terview über das finden des 
passenden Investors. 

 franzisKa MansKe

redaktion.de@mediaplanet.com

CroWDFunDInG & CroWDInVeStInG

Geld aus 
dem netz
Während Bitcoins eine vir-
tuelle Währung im Inter-
net darstellen, geht es bei 
crowdfunding und crowd-
investing um echtes geld 
für die Unterstützung von 
Kreativen und start-ups. 

Für sie ist so auch in Deutsch-
land eine alternative Finanzie-
rung zur Bank, zu Fördermitteln 
oder Business Angels entstanden. 
2012 sind hierzulande zwei Mil-
lionen Euro für fast 500 Projek-
te per Crowdfunding eingesam-
melt worden. In diesem Jahr ge-
hen wir bereits von bis zu sechs 
Millionen Euro aus. Dabei erhal-
ten die Unterstützer als Danke-
schön kreative Gegenleistun-
gen. Bei einem Musiker können 
dies dann beispielsweise das Al-
bum zum Download oder Kon-
zerttickets für die nächste Tour 
sein. Zwar lag die Finanzierungs-
höhe im ersten Quartal 2013 nur 
bei 5.500 Euro pro Projekt. Doch 
gerade in diesem Bereich ist es 
für Gründer und Selbstständige 
in der Kultur- und Kreativwirt-
schaft oft schwierig, andere Fi-
nanzierungsquellen abseits der 
eigenen Sparbüchse zu erschlie-
ßen. Und genau dies verändern 
Crowdfunding-Plattformen wie 
der Marktführer Startnext.

Mehr Kapital, aber dafür auch ei-
ne Beteiligung am Unternehmen 
bietet Crowdinvesting. So haben 
die vielen kleinen Business An-
gels bisher 7,6 Millionen Euro in 
über 70 Start-ups investiert – al-
leine in diesem Jahr sind bis zu 
15 Millionen Euro möglich. Da-
bei sind mittlerweile auch Finan-
zierungen jenseits der Marke von 
100.000 Euro üblich. Beim Start-
up AoTerra soll es sogar der Re-
kordwert von 750.000 Euro wer-
den. Anfang Mai stand der Fun-
ding-Pegel bereits bei 700.000 
Euro. 

Damit stellt Crowdinvesting 
nicht nur eine Alternative zum 
Business Angel dar, sondern auch 
zur klassischen Venture-Capital-
Finanzierung. Neben Kapital zu 
recht günstigen Konditionen er-
zielen die Start-ups auf den füh-
renden Plattformen Seedmatch, 
Innovestment und Companisto 
oft auch einen guten Marketing-
effekt. Begeisterte Investoren 
sollten sich jedoch darüber klar 
sein, dass sie neben den Chancen 
auch die Risiken einer Start-up-
Beteiligung bis hin zum Totalver-
lust in Kauf nehmen. 

rené s. Klein

redaktion.de@mediaplanet.com

thomas  
Dankwart
Mitglied des Vor-
standes
Business Angels 
Club Berlin-Bran-
denburg e. V.

Der gründungszuschuss
Der Gründungszuschuss ist die 
derzeit interessanteste Förderung 
und beträgt bis zu 18.000 Euro. Die-
ser Zuschuss ist nicht rückzahlbar 
und steuerfrei. „Es ist jedoch nicht 
ganz so einfach, den Zuschuss zu 
erhalten“, so Lutz, „zudem bekom-
men Gründer von der Arbeitsagen-
tur oft den Hinweis, dass ihnen der 
Zuschuss nicht zustehe. Davon soll-

te man sich jedoch nicht irreführen 
lassen, tatsächlich erhält ein Groß-
teil derer, die den Antrag stellen und 
einen guten Businessplan vorlegen, 
dann doch den Zuschuss.“ Voraus-
setzung, um Anspruch auf den Grün-
dungszuschuss zu haben, ist, min-
destens einen Tag arbeitslos zu sein 
und mindestens fünf Monate Rest- 
anspruch auf Arbeitslosengeld I 
müssen noch bestehen.

Die Beratungsförderung
Unter die geförderte Beratung fällt 
unter anderem das Vorgründungs-
coaching und nach der Gründung 

das Gründercoaching Deutschland. 
Dies sind sehr großzügige Zuschüs-
se, durch die man sich von erfahre-
nen Unternehmensberatern unter-
stützen und dadurch viele Fehler 
vermeiden kann. Gefördert werden 
Gründer mit bis zu 90 Prozent der 
Beratungskosten. „Um die vollen 90 
Prozent zu erhalten, muss man zu-
vor den Gründungszuschuss bewil-
ligt bekommen haben. Doch auch 
für Gründer, die den Zuschuss nicht 
erhalten, gibt es Förderungen, bei 
denen 50 bis 70 Prozent der Kosten 
übernommen werden“, erklärt Dr. 
Andreas Lutz.

Die Mikrokredite 
Wie der Name Mikrokredite schon 
sagt, muss man diese zurückbezah-
len. „ Gründer benötigen oft nur klei-
ne Beträge, etwa um durch zusätz-
liche Marketingmaßnahmen ihre 
Startchancen zu verbessern. Beträ-

ge zwischen 1.000 und 10.000 Euro 
gibt es aber nicht von der Bank, son-
dern eben nur in Form eines Mikro-
kredits. Für die Banken würden sich 
Kredite in dieser Höhe einfach nicht 
rechnen, außer als teurer Dipso.“ 
Egal an welcher Förderung Grün-
der interessiert sind, wichtig ist, sich 
möglichst frühzeitig vor der Grün-
dung zu informieren, noch bevor 
man kündigt beziehungsweise mit 
der Arbeitsagentur über die Grün-
dungspläne spricht. „In dem kosten-
losen Webinar, das gründungszu-
schuss.de regelmäßig anbietet, klä-
ren wir Gründungswillige über die 
tatsächlichen Förderkriterien auf 
und geben Tipps zur optimalen Vor-
gehensweise. Machen Sie von An-
fang an alles richtig und verbauen 
Sie sich keine Wege“, rät der Förder-
experte.

Förderungen in anspruch nehmen

Dr. Andreas Lutz
Förderexperte 
und Buchautor
gruendungszu-
schuss.de

 Dr. anDreas lutz

redaktion.de@mediaplanet.com

In Deutschland gibt es ei-
ne ganze reihe von förder-
möglichkeiten für gründer. 
„Die wichtigsten sind grün-
dungszuschuss, Beratungs-
förderung sowie Mikrokredi-
te“, so Dr. Andreas Lutz von 
gruendungszuschuss.de. 
Der promovierte Betriebs-
wirt ist einer der bekanntes-
ten existenzgründungsbe-
rater Deutschlands. 

rené s. Klein
Geschäftsführer
Für-Gründer.de

KräftIge fInAnZsprItZen seitens der Investoren setzen einen gut durchdach-
ten Businessplan inklusive realistischer Kostenkalkulation voraus. Foto: ShutteRStoCk

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
gr�ndungszuschuss.de
gr�ndungszuschuss.de
gruendungszuschuss.de
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mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
gruendungszuschuss.de
F�r-Gr�nder.de
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 ■ herr Manthey, wir wollen 
über den Weg in die selbst-
ständigkeit sprechen. Was 
ist die grundvoraussetzung, 
um sich selbstständig zu 
machen?
Eine gute Idee, die marktreif ist; 
eine gute Vorbereitung und das 
Wichtigste: die bewusste Ent-
scheidung, sich selbstständig zu 
machen.

 ■ Was heißt denn „eine gute 
Vorbereitung“ genau?
Mindestens sechs Monate vor der 
Selbstständigkeit, was ja auch die 
Kündigung des Jobs beeinhaltet, 
sollte man sich mit der Thematik 
Firmengründung intensiv aus- 
einandersetzen. Denn als Grün-
der ist man Generalist und ein 

Geschäftsmodell besteht aus 
mehreren Bestandteilen: Man 
muss den Markt kennen, in Mar-
keting und Finanzen fit sein, 
muss Einblicke in Vertrieb und 
Produktentwicklung haben, soll-
te aber auch die ganze Bürokra-
tie nicht aus den Augen verlieren. 
Und auch die psychische Vorbe-
reitung sollte man nicht verges-
sen.

 ■ Warum?
Gründen ist kein Sprint, sondern 
ein Marathon. Man muss kon-
tinuierlich eine hohe Leistung 
über einen langen Zeitraum ab-
rufen können. Gründer sein ist 
kein Job von 8.00 bis 17.00 Uhr, 
eher zwölf bis 16-Stunden-Tage, 
sieben Tage die Woche, 365 Ta-
ge und das über mehrere Mona-
te, wenn nicht sogar einige Jahre 
hinweg. Die Startphase verlangt 
alles von dem Gründer ab und da-
zu muss er bereit sein. Man darf 
jedoch auch nie vergessen, dass 
ein Unternehmen zu gründen 
auch Spaß macht. Wer also mit 
Herzblut dabei ist, arbeitet auch 
gern pausenlos an und in seinem 
Unternehmen. 

 ■  Welche fehler werden 
häufig gemacht und wie 
kann man diese vermeiden?

Zu wenig Vertrieb und Marketing  
ist ein häufiger Fehler. Ein Un-
ternehmen kann nur überle-
ben, wenn es Umsatz macht. Da-
für muss man das Unternehmen 
aber kennen und jemanden fin-
den, der für etwas bezahlt. Unter-
nehmer, die keine Rechnungen 
schreiben, überleben auch nicht. 
Zudem sollte auch eine Produkt-
analyse am Markt durchgeführt 
werden. Interessiert meine po-
tenziellen Kunden mein Pro-
dukt überhaupt? Also: Raus auf 
die Straße, ran an die potenziel-
le Zielgruppe. Nur wer fragt, ge-
winnt! Der Austausch mit Kun-
den ist in jedem Fall das A und O, 
auch nach der Gründung, denn 
nur so kann das Produkt opti-
miert und das Unternehmen er-
folgreicher werden. 
 

 ■ Was muss man während 
des gründungsprozesses 
beachten?
Man muss sich seine Idee und 
seine Kunden immer wieder 
selbst reflektieren. Ein weiterer 
wichtiger Punkt ist, dass man 
wenige Fixkosten anhäuft. Man 
sollte am Anfang alle Dienstleis-
tungen outsourcen. Die ersten 
Mitarbeiter sollten das Kernteam 
werden, also Mitarbeiter mit er-
gänzenden Kompetenzen. Ganz 

wichtig ist es natürlich auch, 
sein Netzwerk zu erweitern. 

 ■ Wo findet man als gründer 
Antworten auf seine fragen?
Zum Beispiel im Netzwerk „Klub 
der Gründer“ von unserem Ver-
band „Die Jungen Unternehmer 
– BJU“.
 

 ■ Was steckt hinter der Idee 
„Klub der gründer“?
Das sind vier Punkte: Grün-
dern eine bundesweite Platt-
form zu geben, die sich nach 
der Gründung mit ihren Un-
ternehmerbedürfnissen ab-
geholt fühlen; das Netz-
werk zu vergrößern; Wissens- 
austausch unter Gründern. Dazu 
gibt es ein besonderes Programm. 
Dies bietet Praxisvorträge von er-
fahrenen Unternehmern, Grün-
derkochen, Wissensveranstal-
tungen und geschlossene Dis-
kussionsstammtische. Alle Ver-
anstaltungen sind für Gründer 
kostenlos. Unternehmertum ist 
eine starke wirtschaftliche Säu-
le in Deutschland und die Jung-
unternehmer sind quasi die Zu-
kunft unseres Landes, also müs-
sen sie auch gefördert und unter-
stützt werden. 

Gründen ist kein sprint, 
sondern ein Marathon
Interview mit christian 
Manthey, gründungsex-
perte und Bundesvorstand 
„Die Jungen Unternehmer 
– BJU“ über den Weg in die 
selbstständigkeit. 

 paul howe 

redaktion.de@mediaplanet.com

GrünDen nACH BAuKAStenPrInZIP

einstieg leicht 
gemacht
eine neue Internetplatt-
form hilft firmengründern 
auf dem Weg in die selbst-
ständigkeit.

Die Komplexität des Gründungs-
prozesses reduzieren, den Erfolg 
des Unternehmers maximieren. 
Mit diesem Ziel startete Michael 
Silberberger 2012 das Internetpor-
tal www.firma.de. Der erfahrene 
Seriengründer will mit dem fir-
ma.de-Firmenbaukasten-System 
Gründungen in Deutschland ein-
facherer, sicherer und für mehr 
Menschen attraktiv und durch-
führbar machen.

Das firma.de-System basiert 
auf einfachen Modulen (Business-
plan, Firmengründung, Lohnab-
rechnung, Buchhaltung, Website, 
Telefonsekretariat, Gründercoa-
ching, 1.000 Beratungsbausteine 
von zertifizierten Beratern), die 
alle miteinander kombiniert wer-
den können. Gründer suchen sich 
auf dem Portal das passende Pa-
ket aus und die Experten überneh-
men alle weiteren Formalitäten. 
Für den Gründer bedeutet dies: 
schnell betriebsfähig, kein Stress 
und volle Konzentration auf das ei-
gene Business. 

Laut der BMWI-Studie „Die Zu-
kunft der Gründungsförderung 
– neue Trends und innovative In-
strumente“ stehen Plattformen, 
die Produkte und Dienstleistun-
gen für Gründer bündeln, am An-
fang eines Erfolgszyklus und wer-
den Teile der Gründungsförderung 
privatisieren. 

 paul howe 

redaktion.de@mediaplanet.com

AUf DIe pLätZe, fertIg, Los! 
Wer gründen will, braucht
einen langen Atem.   
Foto: ShutteRStoCk

christian  
Manthey
Bundesvorstand 
Die Jungen un-
ternehmer – BJu | 
Klub der Gründer

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
www.firma.de
firma.de
firma.de
firma.de
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
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Für jedes Fahrzeug im Fuhrpark 
kann der Arbeitgeber den Kredit 
oder die Leasingrate steuerlich 
absetzen. Nutzen die Mitarbeiter 
den Dienstwagen auch für private 
Zwecke, müssen sie nur ein Pro-
zent des Listenpreises monatlich 
versteuern. Kein Wunder also, 
dass Firmenwagen rund 30 Pro-
zent des deutschen Pkw-Marktes 
ausmachen. Der Anteil deutscher 
Konzernmarken bei Firmenwa-
gen beträgt laut des Verbandes 
der Automobilindustrie (VDA) 86 
Prozent, 16 Prozent mehr als der 
Marktanteil bei allen Pkw-Neuzu-
lassungen. 

Die beliebtesten firmen-
wagen
Laut Dataforce sind die zehn be-
liebtesten Dienstwagen der Golf, 
der Passat und der Touran von 
Volkswagen, der 3er und der 5er 
BMW, der A4 und A6 von Audi, die 
Mercedes C-Klasse, der Skoda Oc-
tavia und der Opel Astra. Fast zwei 
Drittel aller Firmenwagen sind 
Kleinwagen oder kommen aus 
der Mittelklasse. Mit einem Anteil 
von 25  Prozent ist die Kompakt-
klasse das umfangreichste Seg-
ment. Stark im Firmenwagenseg-
ment sind auch die „Dauerläufer“ 
für den Außendienst. Meist wird 
ein sauberer und sparsamer Clean 
Diesel als Antriebsart gewählt.

hoher Dieselanteil
Ein weiteres Charakteristikum 
des Firmenwagenmarktes ist also 
der hohe Dieselanteil, er liegt bei 
68 Prozent gegenüber etwa knapp 
50 Prozent bei den gesamten Pkw-
Neuzulassungen. Bei der Kaufent-
scheidung für Firmenwagen ste-
hen Effizienz und Wirtschaftlich-
keit besonders im Vordergrund. 
Dieselmotoren haben dabei die 
Nase vorn, weil sie im Schnitt 25 
Prozent effizienter sind. Damit 
verursachen Diesel-Pkw durch-
schnittlich 20 Gramm CO2 pro Ki-
lometer weniger als ein Pkw mit 
Benzinmotor. Sie schonen also 
nicht nur die Firmenkasse, son-
dern auch die Umwelt. 

Die rahmenbedingungen 
müssen stimmen

Doch nicht nur Marke und An-
triebsart sind entscheidet für die 
Dienstwagenwahl, auch die Rah-
menbedingungen. Gerade für Fir-
menkunden stellt Leasing die 
wichtigste Alternative zur Finan-
zierung dar. Die Vorteile liegen 
auf der Hand: Man zahlt nur für 
die tatsächliche Nutzung, ist im-
mer mit den modernsten Model-
len ausgestattet und ohne hohe 
Anschaffungskosten bleibt mehr 
Raum für Investitionen. 

Doch damit all diese Vortei-
le auch optimal und individuell 
genutzt werden können, ist ei-
ne konsequente Serviceorientie-
rung des Leasinganbieters unab-
dingbar. Hier ist es entscheidend, 
die richtigen Rahmenbedingun-
gen zu schaffen. Dazu gehört ein 
umfassendes Full-Service-Lea-

sing, aber auch die Einrichtung 
zentraler Anlaufstellen in Form 
von Schwerpunkthändlern mit 
speziell für Firmenkunden ge-

schultem Personal. 

nach der Gründung den 
dienstwagen nicht vergessen

 ■ ob nun beim Vor-ort-ter-
min auf der Baustelle oder 
beim Meeting mit dem stra-
tegischen partner: Der fir-
menwagen ist die automobi-
le Visitenkarte eines Unter-
nehmens und sollte auch im 
Businessplan von existenz-
gründern bedacht werden. 
Denn der Dienstwagen ist 
nicht nur fortbewegungs-
mittel, sondern dient der 
repräsentation des Unter-
nehmens sowie der Mitar-
beiterbindung. 

 franzisKa MansKe

redaktion.de@mediaplanet.com

Der Steuer- und Gründungsbe-
rater Andreas Görlich will die 
Selbstständigen für das Thema 
Steuern gewinnen. Es sei leider 
für viele die unpopulärste Diszi-
plin im unternehmerischen Zehn-
kampf, so Görlich, der bisher 
über 500 Existenzgründern auf 
die steuerlichen Sprünge gehol-
fen hat. „Gut verdaulich und mit 
einer gesunden Prise Humor!“, 
das sei sein Erfolgsrezept. In sei-
nem Seminar „Steuern, aber mit 
Spaß“ kommen überflüssige The-
orie und Juristendeutsch nicht 
vor. Ein Auszug aus dem Seminar-
programm:

Das liebe Steuerrecht, der Steu-
erzahler und der  
Fiskus

 ■ Steuern als wichtige  
Disziplin im unternehmerischen 
Zehnkampf

 ■ Selber machen oder ab zum 
Steuerberater?

Erstkontakt mit dem  
Finanzamt

 ■ Der Gründungsfragebogen: 
Ihre erste steuerliche Pflicht 

 ■ Wer bin ich: Gewerbetreiben-
der, Freiberufler – oder beides?

Gewinnermittlung
 ■ Die zwei Ermittlungsarten, wie 

sie funktionieren und wer welche 
Methode anwenden darf

 ■ Grundprinzipien der Einnah-
men-Überschuss-Rechnung

Steuerarten
 ■ Umsatzsteuer im Detail, Ge-

werbe- und Einkommenssteuer
 ■ Liquiditätsfalle Steuervoraus-

zahlung

Steuerliche Sonderfragen
 ■ Von der Besteuerung des Ge-

schäftswagens bis hin zur Be-
triebsprüfung auf der sicheren 
Seite

Die mit interessanten Beispielen 
gestaltete Tagesveranstaltung 
öffnet Steuerlaien den leichten 
Zugang zum Thema. Das Seminar 
findet am 12.09. in Frankfurt, am 
19.09. in Stuttgart und am 26.09. 
in Berlin statt. 

Auch Buchhaltung kann leicht 
sein, mit der Cloud-Software Sa-
ge One – unserem Sponsoring 
Partner www.sageone.de.

Kontakt und Anmeldung:  
www.steuern-aber-mit-spass.de

Leichter  
Abschied von  
einem spani-
schen Dorf
Aus Scheu vor der vermeint-
lichen Geheimwissenschaft 
„Steuern“ 
verschenken viele Selbst-
ständige regelmäßig gutes 
Geld an den Fiskus. 
Dass das Thema auch Spaß 
machen kann, zeigt jetzt ein 
ungewöhnliches Seminar.

FAKteN

 ■ Captive ist eine herstellergebun-
dene Finanzierungsgesellschaft, also 
eine herstellergebundene Bank. Je-
der deutsche Fahrzeughersteller hat 
in seinem Unternehmen eine Finanzie-
rungsgesellschaft, wie die Mercedes-
Bank, die BMW-Bank, die MAN Fi-
nance, die VW-Bank.

 ■ eine Captive kann man als absatz-
fördernde Institution innerhalb eines 
Konzerns verstehen. Der Kunde pro-
fitiert davon, wenn er seinen Firmen-
wagen bestellt und aus der gleichen 
hand auch die Finanzdienstleistung 

bekommt, die individuell auf seine Be-
dürfnisse zugeschnitten ist. 

 ■ Gegenüber der hausbank ist eine 
Captive in der lage, auch individuelle 
Kundenwünsche wie Zusatzdienstleis-
tungen (zum Beispiel Versicherungs-
produkte und Wartungsverträge) um-
zusetzen. Der Kunde profitiert also von 
kurzen Wegen bei der Bearbeitung 
und mehr transparenz hinsichtlich der 
Gesamtbetriebskosten eines Fahr-
zeugs, da diese beim Kauf komplett zu 
überschauen sind und Fehlkalkulatio-
nen keine Chance mehr haben. 

captive

AUfgepAsst!
Wenn sie als selbstständiger 
den firmenwagen für private 
Zwecke nutzen, wird dies als 
geldwerter Vorteil gewertet. 
Darauf ist einkommensteuer 
zu zahlen.
Foto: ShutteRStoCk

AnZeIGe

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
https://3c.gmx.net/mail/client/dereferrer%3FredirectUrl%3Dhttp%253A%252F%252Fwww.sageone.de%26selection%3Dtfol11c527361357f21a%22%20\t%20%22_blank
www.steuern-aber-mit-spass.de


Manchmal ist Ihr Kapital besser in einer guten Idee angelegt als in einem neuen Automobil. Das wissen  
auch wir. Deshalb bieten wir Ihnen maßgeschneiderte Angebote für Geschäftsleasing – egal ob Einzel- 
oder Flotten  lösungen. Weitere Informationen speziell zu unseren attraktiven Versicherungsangeboten 
erhalten Sie bei Ihrem BMW Partner oder unter www.bmwbank.de

Die Leasingangebote von  
bMW FinanciaL services.

bMW FinanciaL services. FrEuDE BEGInnt MIt VErtrAuEn.

ihr bMW hat vieLe auFgaben.  
KapitaL zu binDen gehört  
nicht Dazu.

 bMW
Financial services

www.bmwbank.de
 

Freude am Fahren
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Fünf mal wurde deutschen Physi-
kern die begehrte Auszeichnung 
in den letzten Jahren verliehen. 
Forschung ist jedoch nur eine der 
Voraussetzungen für wirtschaft-
liches Wachstum. Einen ganz we-
sentlichen Anteil an Wachstum 
und Wohlstand haben Innova-
tionen. Doch erst wenn sich ei-
ne neue Idee oder Erkenntnis am 
Markt behaupten kann, spricht 
man von einer Innovation, aus 
der wiederum positive wirt-
schaftliche Effekte resultieren. 
Die Vermarktung von Ideen und 
neuen Produkten ist primäre Auf-
gabe der Unternehmen. Doch ge-
rade in Zeiten der Globalisierung 
sind die Märkte durch Wettbe-
werber mehr denn je umkämpft. 
Hinzu kommt ein weiteres Pro-
blem: Im Vergleich zu anderen 
Ländern forscht Deutschland zu 
wenig. Die Kluft zu anderen Na-
tionen vergrößert sich zuneh-
mend. Soll dieser bedenklichen 
Entwicklung entgegengewirkt 
werden, muss nicht nur mehr ge-
forscht, sondern auch die allge-
meine Skepsis gegenüber tech-
nischen Entwicklungen abgelegt 
werden. 

Wichtiger Katalysator für Wirt-
schaftswachstum sind unbestrit-
ten die Unternehmen. Auch hier 
muss zukünftig mehr Mut auf-
gebracht werden. Die Scheu vor 
dem Risiko, ein Unternehmen zu 
gründen, muss abgelegt werden. 
Hinderlich ist zudem, dass unse-
re bundesdeutsche Gesellschaft 
und damit auch die Kreditinstitu-
te Unternehmern leider oftmals 
keine zweite Chance einräumen, 
wenn die Gründung einer Firma 
schon einmal gescheitert ist. Hier 
dürfen durchaus andere Länder 
als Vorbild herangezogen werden, 
die nach dem Motto „Aus Feh-
lern lernt man“ agieren und auch 
nach einem Scheitern dabei un-
terstützen, ein neues Unterneh-
men aufzubauen. 

Auch die Technologie- und Grün-
derzentren in Deutschland un-
terstützen Unternehmensgrün-
der auf ihrem Weg. Das Risiko, 
beim Aufbau eines Unterneh-
mens zu scheitern, wird in den 
Zentren stark minimiert. Über 90 
Prozent der Unternehmen, die in 
einem Technologiezentrum an-
sässig sind, etablieren sich erfolg-
reich am Markt. Diese Erfolgs-
quote kommt jedoch nicht von 
ungefähr. In den circa 400 Zent-
ren in Deutschland, die im Bun-
desverband deutscher Innova-
tions-, Technologie- und Grün-
derzentren (ADT e. V.) gebündelt 
sind, werden junge Unternehmen 
während ihrer Gründungsphase 
und einige Zeit danach aktiv be-
gleitet. Die Zentren unterstützen 

durch Beratung, Know-how so-
wie einer Vielzahl weiterer Ser-
viceleistungen. Das Serviceange-
bot ist dabei konsequent an den 
Erfordernissen der jungen Unter-
nehmen ausgerichtet. Einen be-
sonders hohen Stellenwert neh-
men technologieorientierte jun-
ge Unternehmen ein. Gerade die-
se Unternehmen weisen einen 
hohen Innovationsgrad auf und 
wachsen nach der Etablierungs-
phase relativ stark. Mittlerweile 
sind in den Zentren über 16.000 
Unternehmen, die über 150.000 
hoch qualifizierte Arbeitsplätze 
geschaffen oder erhalten haben, 
entstanden. Die jungen Unter-
nehmen profitieren insbesonde-
re auch von den langjährigen Er-
fahrungen der Zentren mit Un-
ternehmensgründungen.

Soll Deutschland weiterhin ei-
ne Rolle im internationalen Ver-
gleich spielen, müssen noch ei-
nige Voraussetzungen geschaf-
fen werden. Neben der Stärkung 
der Innovationskraft muss auch 
das Bildungssystem den Anforde-
rungen weiter angepasst werden. 
Sollte dies nicht geschehen, wer-
den wir mit anderen Nationen 
in puncto Forschung und Inno-
vation zukünftig immer weniger 
Schritt halten können. 

Mehr Mut zur 
Unternehmensgründung
Die forschung in Deutsch-
land bewegt sich im welt-
weiten Vergleich auf höchs-
tem niveau. Dies wird nicht 
zuletzt auch an den nobel-
preisen ersichtlich.

 Dr. bertraM Dressel

redaktion.de@mediaplanet.com

tIPP

VentureCapital 
Magazin
Das Venturecapital Ma-
gazin ist das führende 
deutschsprachige Maga-
zin rund um Beteiligungs-
finanzierung, Venture ca-
pital, private equity und 
M&A.

Als Plattform für Investoren und 
Entrepreneure liefert das Print-
magazin monatlich Hintergrund-
berichte, Statistiken und Trends 
zum aktuellen Marktgeschehen 
und holt führende Branchenex-
perten vor das Mikrofon. Die Web-
site www.vc-magazin.de und der 
14-tägige Newsletter Private Equi-
ty Flash bieten topaktuelle News 
rund um Finanzierungsrunden, 
Exits und Personalia. Seit dem 
Jahr 2000 ist das VentureCapital 
Magazin das Sprachrohr der Betei-
ligungsbranche in der DACH-Re-
gion und steht für eine Gründer-, 
Eigenkapital- und Innovations-
kultur.

Das Magazin versteht sich als 
Mittler zwischen Investoren (vom 
Business Angel bis zum Buyout-
Fonds) und Unternehmern (vom 
Gründer bis zum etablierten Mit-
telständler). Im Fokus stehen al-
le Branchen, in denen Innovatio-
nen geschaffen werden: von Apps, 
E-Commerce und Cloud-Diensten 
über Bio- und Umwelttechnolo-
gien bis zu Software-Anwendun-
gen und Mobility-Konzepten. Alle 
Facetten der Assetklasse Private 
Equity werden verständlich darge-
stellt und für den Anleger fundiert 
aufbereitet.

 susanne GlÄser

redaktion.de@mediaplanet.com

Dr. Bertram Dressel
Präsident ADt-Bundesverband Deutscher 
Innovations-, technologie- und Gründer-
zentren e. V.

erfoLgVersprechenDe syMBIo-
sen: Junge Unternehmen profitieren in 
gründerzentren von professioneller Be-
ratung und umfangreichem Know-how. 
Foto: ShutteRStoCk

Unterstüt-
ZUng sUchen

4
tIpp

„Die Scheu vor
dem risiko, ein 
unternehmen 
zu gründen, 
muss abgelegt 
werden.“

mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
www.vc-magazin.de
mailto:redaktion.de@mediaplanet.com
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Auch in diesem Jahr wird der QUerDenKer-
Award in den Kategorien Marketing, nachhal-
tigkeit, Innovation, Zukunft, Vordenker und Ar-
beitgeber verliehen.

Eine hochkarätige Jury, bestehend aus Persönlichkeiten 
wie Dr. Klaus Engel – CEO Evonik AG, Amir Kassaei – CCO 
DDB Worldwide und Prof. Dr. Marion Schick – Vorstand 
Deutsche Telekom AG, wird gemeinsam mit über 320.000 
Mitgliedern des QUERDENKER-Clubs über die Gewinner 
abstimmen. Bewerben Sie sich noch bis zum 31. August 2013!  
www.querdenker.de/award

Zur feierlichen Awardverleihung am 21.11.2013 im Doppel-
kegel der BMW Welt in München können Sie sich unabhä-
nig hiervon anmelden. 

Günther Jauch und Peter Maffay 
werden den QUERDENKER-Ehren-
preis an diesem Abend persönlich 
entgegennehmen. 

Zudem findet am 21. und 22. Novem-
ber 2013 der QUERDENKER-Kongress 
mit nahmhaften Referenten in Mün-
chen statt.

! Weitere Informationen  
finden sie unter:

www.querdenker.de/kongress 

VerleIHunG

Kreative Köpfe und 
Unternehmen für den 

QUerdenKer-
award gesucht
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