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1 Dokumentation der Interviews

1.1

1.11

Interviews mit erstmaligen Grindern

Interview 1

Interviewfragebogen fur einmalige Grinder
Interviewpartnerin: weiblich, geboren 1961
Datum des Interviews: 15.03.2018

Dauer des Interviews: 0:47 Stunden

Ort des Interviews: Firma der Interviewpartnerin
I = Interviewerin; B = Befragte

R

Ich muss direkt mit der frechsten Frage vorweg starten, ndmlich nach Ihrem Geburtsjahr.
Wann sind Sie denn geboren?

1961

Ich wiirde gerne was Uber lhren familidaren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf haben
denn lhre Eltern?

Meine Eltern. Meine Mama kommt aus dem kaufménnischen Bereich. Mein Vater war
Techniker, Weber.

Und das heil3t, welche Schulbildung haben die beiden gemacht?

Mein Vater war auf der Technikerschule und meine Mama hatte eine Handelsschule be-
sucht, die damals so Kaufleute ausgebildet hat.

Ok. Also sind die beiden wahrscheinlich auf die Volksschule gegangen?

Ich bin in Polen geboren, und da... genau. Die Schule meine Multter ist eine Berufsschule
gewesen und mein Vater hatte eine richtige Technikerausbildung.

Ok. Ich versuche das grade so ein bisschen ins deutsche Schulsystem zu tbersetzen. Ha-
ben die beiden so ein bisschen was wie einen Hauptschulabschluss gemacht? Und dann
die Ausbildung angehangt?

Mebhr als das.

Realschule?

Gymnasium, mein Vater. Und das ist gleichwertig dann mit anschlielendem Techniker-
diplom. Und meine Mama... ja die Handelsschule, das ist wahrscheinlich wie Realschule,
mit einer Ausbildung.

Ok. Also kann man sagen, lhre Mutter hat einen Realschulabschluss gemacht und an-
schlieRend eine Ausbildung abgeschlossen.

Ja.

Mit welchem Schwerpunkt nochmal?

Kaufmann.

Und Ihr Vater hat da Gymnasium gemacht und dann Abitur...

Ja genau, definitiv.

...und dann quasi eine Fachhochschulausbildung im technischen Bereich?
Fachhochschule ist zu viel. Mit einem Techniker braucht er keine Fachhochschule.

Ist das eher auch eine Ausbildung?
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Ja wohl am ehesten parallel zu dem deutschen System. Man kann ja auch nach der Real-
schule oder nach dem Gymnasium ein Technikerdiplom machen.

Ja ich glaube das gibt es heute nicht mehr, aber friiher war das so.

Ja, das ist ja auch Jahrzehnte zurlck.

Haben Sie Firmengriinder in der Familie?

Nein.

Also GroBeltern nicht, Eltern nicht, Geschwister, Onkel, Tanten...

Meine Tante war selbstandig als Schneiderin, aber das kann man nicht als Firmengrin-
dung betrachten. Sie hat ihr Leben lang eigentlich genaht fur fremde Leute, aber das war
kein Unternehmen. Also nein. Definitiv nein.

Zu lhrem eigenen schulischen Werdegang. Welchen Schulabschluss haben Sie gemacht?
Ich habe Abitur und anschlieBend zwei Jahre lang Bauwesen studiert, abgebrochen, an-
schlieRend habe ich drei Jahre Technikerschule besucht, mit einem Abschluss als Bau-
techniker. Und nach der Ubersiedlung nach Deutschland habe ich eine Umschulung als
technischer Zeichner gemacht. Das heit mein hier anerkannter Beruf ist eigentlich nur
technischer Zeichner.

Was heil3t ,,nur*“? Das ist ja sehr anspruchsvoll?

Naja, konnte ja auch Techniker sein. Also, das Diplom ist da, aber es ist hier nicht aner-
kannt. Ist ein polnisches Diplom. Brauche ich auch in diesem Beruf nicht. Ist unsinnig.
Haben Sie friher schon mal angestellt gearbeitet?

Ja.

Wo?

Kleine Unternehmen waren in Polen in einer Zunft, in einem Verbund, zusammenge-
schlossen. Und nach meiner Ausbildung habe ich die betreut. Also der Kontakt war schon
sehr friih da, zu Selbstéandigen.

Und wie lange haben Sie das gemacht?

[denkt nach] Funf Jahre lang.

Welche Position hatten Sie da?

Ich war stellvertretende Direktorin. Was aber vielleicht ein bisschen tbertrieben klingt.
Ich habe mich um Rechnungen gekiimmert, also mehr buchhalterisch und organisato-
risch, als um Auftragsbeschaffung. Es war mehr so Buroarbeit. Alles was so in einem
Biro anfallt.

Aber dann war das ja schon eine Entscheidungsposition, die Sie da hatten, oder?

Ja, durchaus. Durchaus. Genau.

Hatte der Bereich, in dem Sie da gearbeitet haben, schon etwas mit Ihrer Griindungsidee
zu tun?

Aus der Zeitperspektive wirde ich sagen ja. Denn ich lernte schon friih, das sich selbst
zu organisieren. Und die Eigenverantwortung zu tragen. Ich hatte enge Kontakte mit den
Selbstandigen, die ihre Firmen gefiihrt haben. Und kannte schon die Problematik der Auf-
tragsbeschaffung. Also das alles war mir sehr wohl vertraut. Somit war der Einstieg schon
mit einem gewissen Hintergrund verbunden.

Also das Organisatorische war Ihnen bekannt.

Ja.
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Hatte der Hintergrund in lhrer vorherigen Arbeit auch was mit der Idee fiir die [Firmen-
name anonymisiert, Unternehmen der Interviewpartnerin] zu tun?

Nicht wirklich.

Haben Sie in der Griindungsphase von der [Firmenname anonymisiert, Unternehmen der
Interviewpartnerin] noch fur jemand anderen gearbeitet? Oder noch fiir jemand anderen
gearbeitet?

Die Firma [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin],
aus der wir drei [Firmenname anonymisiert, Unternehmen der Interviewpartnerin] -Griin-
der stammen, ist aufgeldst. Somit sind wir dann eigentlich nahtlos, auf dem gleichen Ge-
biet, haben wir uns ja selbstandig gemacht. Wir drei, die [Firmenname anonymisiert, Un-
ternehmen der Interviewpartnerin] gegriindet haben, kannten sich daher, und haben zu-
letzt das Gleiche gemacht das, was wir anschlieBend hier bei der [Firmenname anonymi-
siert, Unternehmen der Interviewpartnerin] bis heute machen.

Also Sie waren erst in Polen bei dieser Zunft, und dann bei der [Firmenname anonymi-
siert, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin] hier.

Ja.

Wie lange waren Sie da beschaftigt?

Auch funf Jahre.

Und die [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin] ist
pleitegegangen?

Nein, nein. Das ist aufgeldst worden. Die wurden verkauft, und dann wurde das anschlie-
Rend aufgelst.

Und dann haben Sie und Thre Kollegen gesagt: ,,Nein, wir machen das in unserer eigenen
Firma.*?

Hm. [zustimmend]

In welcher Position haben Sie bei der [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber
der Interviewpartnerin] gearbeitet?

Im Konstruktionsburo als Konstrukteur.

Ah. Und lhre Kollegen auch?

Ja.

Wie ist Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke in ir-
gendeiner Form? Ich meine nicht Social Media, sondern Clubs, Vereine, sowas.

Nein, keine Clubs und keine Vereine. Nein.

Oder irgendwie regelmaRige Business-Veranstaltungen oder so was in der Art?

Nein, nicht wirklich.

Und haben Sie auch nicht in der Griindungszeit.

Nein.

Ok. Haben Sie Umgang mit anderen Firmengriindern?

Ja.

Inwiefern? Tauschen Sie sich da 6fter mal aus?

Also in Bezug auf Firmengriindung und -fiihrung, da sind Kontakte im Rahmen der Zu-
sammenarbeit mit unseren Unterlieferanten. Auch mit Kunden. Das sind auch kleine Un-
ternehmen. Aber im Sinne von engem Informationsaustausch und gegenseitige Beratung,
das ist eigentlich gar nicht der Fall. Hin und wieder spricht man die Themen an, auch im
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[Name anonymisiert, Interessensverbund], das ist ein Verein der kunststoffverarbeitenden
Unternehmen hier in der Region. Also mit diesen tauscht man sich hin und wieder aus.
Aber das ist jetzt nicht so ein enger Kontakt, wo man irgendwas Bestimmtes bespricht.
Nein.

Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie aktuell viel Zeit und vor der Griin-
dung?

Ich lese viel, ich liebe Hunde, ich mache Sport, ich laufe, ich liebe Musik, ich besuche
Konzerte.

Und das war auch in der Griindungsphase der Fall?

In der Grindungsphase war das eigentlich auch so.

Aus welcher Situation heraus haben Sie gegriindet? Sie haben es eben ja schon mal kurz
angerissen. Was war lhre personliche Motivation fiir eine Unternehmensgrindung?
Meine personliche Motivation. Ja, ich war motiviert. Ja, ich war neugierig. Es ist auf
jeden Fall mit einer spannenden Aufgabe verbunden gewesen damals. Es war keine Not,
weil ich die Perspektive einer anderen Arbeit ja auch hatte. Mich reizte die Aufgabe, mal
was Eigenes zu schaffen und sich da zu prifen.

Also kann man es unter Selbstverwirklichung zusammenfassen?

Ein GroRteil.

Und der andere Teil?

Der andere Teil war die Zusammenarbeit und das Gemeinsame mit den zwei anderen, mit
denen ich gegriindet habe. Mit denen ich mich immer gut verstanden habe. Und die Ein-
ladung bekommen habe: ,,Komm, mach doch mit, es wird gut funktionieren. Wir passen
alle gut zusammen. Und es wire toll, wenn wir drei das machen.* Ich denke ich war auch
an der Gemeinschaft interessiert. Da hat mich denke ich auch letztendlich dazu gebracht,
mich zu trauen.

Also die Option, nette Kollegen zu haben und interessante Geschéftspartner?

Ja.

Welches Unternehmen haben Sie gegriindet? Was genau macht das Unternehmen?

Das Unternehmen ist ein Ingenieurbdiro, das Anlagen zur Abgasreinigung projektiert, aus-
legt, montiert, in Betrieb nimmt. Das ist es im Groben.

In welchem Jahr haben Sie Ihr Unternehmen gegriindet?

1997.

Oh, dann hatten Sie ja letztes Jahr grof3es Jubilaum!

Ja genau, wir hatten unser 20jahriges Jubilaum. Leider nicht so grol3 gefeiert. Aber genau,
die 20, die Marke, die haben wir erreicht.

In welcher Branche ist Ihr Unternehmen anséssig?

Umwelttechnik, Umweltschutz, ein Zweig der Chemiebranche, letztendlich.

Wie viele Mitarbeiter hat Ihre Firma aktuell?

Zurzeit sind wir 14.

Ist Ihr Unternehmen national tatig oder international?

International.

Haben Sie auch internationale Kunden oder ist es mehr so, dass Sie mit deutschen Kunden
die internationalen Téchter betreuen?



Wir haben internationale Kunden, verstreut in der ganzen Welt. Wir haben auch kleine
Vertretungen in der Welt. Das sind aber keine Unternehmen, die ausschliel3lich fir uns
arbeiten.

Also das sind dann mehr Vertriebsbiiros?

Kleine Vertriebsbiros. Aber eigentlich sind wir sehr selbstandig. Man kann nicht sagen,
dass das immer fruchtet. Eigentlich funktioniert der Vertrieb immer von hier aus nach
aufen.

Also Sie sind stérker als Ihre Partner?

Ja. Bietet sich in der Region etwas an, dann kontaktieren wir die Firmen, mit denen wir
zusammenarbeiten, aber zu 95 Prozent erledigen wir das von hier aus. Was bisher eigent-
lich kein Akt war.

Ok. Sie haben ja im Team gegriindet. Mit zwei anderen Personen.

Ja.

Und alle waren von Anfang an mit dabei. Also in der Vorgrindungsphase waren Sie auch
zu dritt. Und die beiden anderen waren Kollegen aus der VVorgangerfirma?

Ja. So ist das.

Also als Sie die Nachricht bekommen haben, dass das Unternehmen verkauft wird, haben
Sie gesagt: ,,NO, jetzt machen wir es selber.*

Jaja, das war im Vorfeld schon bekannt. Also die VVorbereitungen sind schon gelaufen,
wahrend wir noch bei der [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber der Inter-
viewpartnerin] gearbeitet haben. Das war auch kein Geheimnis, dass wir unser Unterneh-
men anschlielend auf Basis der Kunden der [Firmenname anonymisiert, vorheriger Ar-
beitgeber der Interviewpartnerin] grinden. Wir haben den Kundenstamm letztendlich
auch ubernommen. Auch Projekte haben wir Gbernommen, die zu [Firmenname anony-
misiert, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin] -Zeiten noch angefangen wurden,
die durften wir dann mit unserer neuen Firma schon abwickeln. Was selbstverstandlich
ein super Einstieg war. Eine super Starthilfe.

Und damit waren die einverstanden? Weil die die Sparte ohnehin nicht mehr machen
wollten?

Genau. Weil das sowieso fallen gelassen wurde.

Bitte beschreiben Sie mal Ihre Geschéftsidee. Wie ist es damals zu lhrer Geschaftsidee
gekommen?

Die Geschaftsidee war eigentlich nicht neu. Es ging tbergangslos weiter, weil die Auf-
gaben eigentlich vorprogrammiert waren. Es gab Projekte, die wir nahtlos Gibernehmen
konnten. Ich glaube zu dem Zeitpunkt haben wir uns weniger Anspriiche gestellt. Wir
sind aus einem gesunden [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber der Inter-
viewpartnerin] -Team hervorgegangen. Und [Firmenname anonymisiert, vorheriger Ar-
beitgeber der Interviewpartnerin] war eigentlich das Vorbild fur unser Unternehmen. So-
mit die eigene Geschaftsidee irgendetwas anders oder besser zu machen, war eigentlich
gar nicht vorhanden. Nicht das Leitthema der Griindung.

Es war der Wunsch, das einfach weiterzumachen?

Weiterzumachen, mit guten Produkten, die letztendlich auf dem Markt gut platziert wa-
ren, gute Qualitat. Also bereits vordefiniert. Die wir letztendlich versucht haben fortzu-
fihren.



Inwiefern war Ihr persénliches VVorwissen wichtig dafur, diese Geschaftsidee zu entwi-
ckeln?

Sehr wichtig. Sehr wichtig. Denn neben der Konstruktionsarbeit, die ich zu dem Zeitpunkt
gemacht habe, ich habe am Anfang bei der [Firmenname anonymisiert, Unternehmen der
Interviewpartnerin] auch gezeichnet. Was ich jetzt nicht mehr mache. Das war also so-
wohl, also auch. Ich habe auch die organisatorische Seite betreut und auch in der Kon-
struktion gearbeitet. Also alles, was ich bei der [Firmenname anonymisiert, vorheriger
Arbeitgeber der Interviewpartnerin] aufgeschnappt habe, alles was ich in der Ausbildung
gelernt habe, alles was ich in Polen auch gelernt habe, Buchhaltung und so, all das hat
mir sehr geholfen bei der Firmengrindung.

Gibt es eine Erfahrung, die eine besondere Rolle gespielt hat bei der Entwicklung lhrer
Geschéftsidee?

Eine Erfahrung die besonders wichtig war... [denkt nach] Naja. Es ist der ewige Lauf
hinterher. Das, was man nie aufgeben muss, das ist die Sorge um Auftrdge, um Projekte.
Manch einer, der hier arbeitet, der hat ein Projekt, und beschrankt sich nur auf die Ab-
wicklung dieses einen Projektes. Ich habe aber im Hinterkopf immer, und die Sorge stén-
dig, nachdem ein Auftrag reingekommen ist: was ist in ein paar Monaten. So sorgt man
sich, und ist standig auf der Suche nach etwas Neuem.

In dieser Zeit, wo Sie gesagt haben: ,,0k, die machen die Sparte nicht weiter, die neue
Muttergesellschaft, und jetzt mochten wir uns selber griinden.* Gab es da irgendwas, was
Sie vorher schon wussten, das Ihnen da so richtig zugutekam? Fir die Entwicklung der
Idee mehr als flr das organisatorische heute?

Das kann man eigentlich sehr leicht beantworten. Irgendetwas war schon vorhanden. Man
hat nicht dagestanden und suchte jetzt nach neuen Ideen, nach etwas, was uns definiert,
denn der Markt war da, das Produkt war da, die Nachfrage war da. Also, das was uns zu
diesem Zeitpunkt beschaftigte, war nur das Angebot. Denn alles andere war schon vor-
definiert und vorhanden. Somit aus heutiger Sicht sage ich: es war total einfach. Es war
sehr vereinfacht. Man hat keine Akquise machen missen, auf3er den Kundenstamm, den
man ja bereits von der alten Firma kannte, zu informieren: ,,Wir machen weiter, auf diese
Art und Weise, unter diesem Namen*.

Hétte andere Personen das Unternehmen genauso griinden kdnnen wie Sie?

Ich denke, ja!

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu lhrer Idee inspiriert, also zum Beispiel
marktbezogenes VVorwissen, oder Wissen Uiber Kundenprobleme, oder tber firmeninterne
Abldufe, sowas?

Zur Firmengriindung inspiriert... [denkt nach]. Ich glaube, das war nur die Gelegenheit,
die dazu gefiihrt hat, dass man sich dazu entschloss, die Firma zu griinden. Dass das Pro-
dukt einfach zu gut war, um das nicht weiter zu vertreiben. Und die Nachfrage immer da
war. Das war glaube ich das Einzige, was uns bewegt hat.

Dann war das ja schon marktbezogenes Wissen. Das Wissen uber die Nachfrage.

Ja. Ja. Ja schon.

Wir haben ja vorhin tber Ihren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Uni, Ar-
beitsplatz, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die Entwicklung Ihrer
Geschéftsidee eine Rolle gespielt?



Naja, das technische Wissen ist grundlegend wichtig. Das habe ich. Das organisatorische
sowieso. Das Gesamtkonzept, mich als Teil der Griindung, sehe ich, alles was ich bis
dahin gemacht habe, war wichtig letztendlich fur die Neuorganisation der Firma und fur
die Griindung. Das war schon eine gunstige Konstellation, glaube ich. Von dem was ich
an Wissen, an Stoffen im Vorfeld gesammelt habe.

Welches Wissen haben Sie dariber hinaus fir die Entwicklung lhrer Idee gebraucht? Ha-
ben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt irgendeine Art von Spezialwissen erworben? Oder
informelles Wissen, dass Ihnen bei der Entwicklung der Idee zugutekam?

Das was ich nicht kannte, war die Chemie. Das heif3t, das was ich nicht im Vorfeld lernen
konnte, ist auch die Fiihrung der Mannschaft. Das ist auch die Starke, die man présentie-
ren muss, die Uberzeugung. Ich wiirde fast sagen, das sind alles Eigenschaften, die einen
Charakter ausmachen. AuflRer Wissen. Das was wichtig war, ist weniger das Fachmanni-
sche als so ein bisschen das Sensible. Das, was man letztendlich nicht lernt, sondern mit
sich bringt.

Also durch Charaktereigenschaften haben Sie sich in der Lage gesehen, diese Griindung
zu machen?

So denke ich. Dass man sich Ziele setzt, und versucht, diese Ziele zu verfolgen. Dass man
die Ausdauer hat. Dass man konsequent ist. Dass man auch die Idee weiterbringt. Und
ich halte das fiir wichtige Elemente, die auch dem Team Ubertragen werden.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschaftsidee selbst?
Durch das Ausfeilen, durch den Prozess der Ideenentwicklung, in dem ja die Idee ja auch
manchmal nochmal angepasst wird?

Nochmal die Frage, bitte.

Wenn Sie sich an den Prozess der Griindung erinnern, dann hat man ja irgendwann den
Punkt wo man sagt: ,,Damit mache ich mich jetzt selbstindig, damit griinde ich mich
jetzt.” Dann feilt man die aus, dann bewegt man sich vielleicht nochmal in eine andere
Richtung. Dass man sagt: ,,Ne, ich mache das nicht so, sondern so. Ich mache es doch ein
bisschen anders.* Und durch dieses Ausfeilen, das Vor- und Zurtickbewegen mit der Idee,
entwickelt man ja manchmal nochmal zusatzliches Wissen, was einem dann weiterhilft.
War das der Fall, oder haben Sie direkt gesagt: ,,Das ist es, so griinden wir.*

Es war wirklich eine einfache Entscheidung, und eine gradlinige Tour, die uns jahrelang
keine Fragen zwischendurch erlaubte. Weil das System funktionierte. Letztendlich war
nur das Image der [Firmenname anonymisiert, Unternehmen der Interviewpartnerin] zu
modellieren. Was sich eigentlich auch von alleine ergeben hat. War im Prozess der Ent-
wicklung vorhanden. Aber ansonsten ist eigentlich keine andere Definition... das war
eigentlich gar nicht notwendig.

Ist IThre Geschéftsidee eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage bes-
ser bedienen konnten als andere, oder ist sie eher ein komplett durch Ihre Kreativitat ent-
standenes neues Produkt, fir das Sie Nachfrage generiert haben?

Das Produkt ist weiterentwickelt worden, aber nicht neu generiert worden. Das Produkt
ist alt, ist erprobt, ist immer dem Stand der Technik halt angepasst, mit den Jahren. Also
definitiv nein.

Also weder noch — Sie haben ein gutes Produkt weitergefiihrt. Und das dann verbessert.

Ja.
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Hat Sie irgendeine Art von Veranderung zu lhrer Idee inspiriert? Also eine technologi-
sche, politische, gesellschaftliche, oder sonstige Veranderung?

Ja. Das ist auf jeden Fall Flexibilitat, die wir in unserem Unternehmen bevorzugt haben
oder stérker akzentuiert haben. Das ist der starre Rahmen, den wir kannten von der alten
Firma, den haben wir auf jeden Fall fallen lassen. Und haben versucht, auRBer aus einem
Serienprodukt, haben wir versucht immer so ein bisschen die [Firmenname anonymisiert,
Unternehmen der Interviewpartnerin] -Marke dadurch zu formen, dass wir die Anfragen
immer individuell betrachtet haben. Die alte Firma hat zum grofRen Teil eigentlich Anla-
gen, die in einem System nach dem Muster a, b, ¢, d, und e, gefertigt und verkauft. Das
ist mit der Zeit durch unsere Evolution auch anders geworden, denn wir haben kaum eine
Anlage wie die andere gebaut. Bei uns ist tatsachlich der Schwerpunkt lag darin, dass
alles irgendwie auf Kundenwunsch gemacht wird.

Und im Grunde hat es ja diese eine groRe Veréanderung gegeben, beim vorherigen Arbeit-
geber, dadurch dass das Unternehmen verkauft wurde und gesagt wurde: ,,Diese Sparte
wollen wir nicht mehr machen.*

Hm. [zustimmend]

Und dann waren Sie ja eigentlich gezwungen zu handeln und haben gesagt: ,,Alles klar,
dann griinden wir jetzt.*

Hm [zustimmend]

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird? Haben Sie da
einen Mangel wahrgenommen?

Ja, weil die Nachfrage da war. Weil in der Ubergangsphase auch Projekte abgesagt wer-
den mussten, weil da kein Interesse mehr bestand, und das hat uns nattrlich auch Mut
gemacht und dazu bewogen, doch den Einstieg zu wagen.

Haben Sie vor der Griindung schon mal aktiv nach einer Griindungsidee gesucht, oder
waren Sie besonders empfanglich fur Ideen?

Nein.

Haben Sie vorher schon mal tber Griindung nachgedacht?

Nein.

Nein? Also, Sie waren einfach Arbeitnehmerin, und dann kam die Gelegenheit, und dann
haben Sie es gemacht?

Ja.

Haben Sie schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ich personlich?

Hm. [zustimmend]

Nein. Nein.

Wirden Sie nochmal genauso griinden, wie Sie es damals gemacht haben?

Genauso wie damals. [denkt nach] Nein.

Warum nicht?

Griunden, genauso wie damals, bedeutet: die gleiche Firma, mit den gleichen Leuten, nach
dem gleichen Prinzip. Das wirde ich nicht deswegen machen, weil das ein Kraftakt war.
Weil das mit den gleichen Personen wirde ich das nicht nochmal machen. Und wahr-
scheinlich wirde ich kein Unternehmen mehr griinden wollen. Wahrscheinlich. Es sind
20 Jahre, die ich durchaus der Firma gewidmet habe, geopfert habe. Gewidmet ist zu
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wenig. Geopfert ist das richtige Wort. Ich merke in meinem Alter, dass ich sehr viel ge-
arbeitet habe. Das der Arbeitstag sehr lange war. Dass ich da Wochenenden und sehr,
sehr, sehr viel von meinem Leben in der Firma zuriickgelassen habe. Und das Ergebnis
ist zwar da, das erfreut mich und das befriedigt einen auch, aber die Balance zwischen
dem schonen Leben und dem Unternehmer-Sein, die ist irgendwo verloren gegangen. Die
gesunde Balance. Alleine aus diesem Grund halte ich diese Idee fiir tibertrieben.

Also Sie wirden auch anderen nicht empfehlen, zu griinden? Oder so zu griinden wie Sie?
Auf die gleiche Art war die Frage. Ich wiirde die Griindung einer Firma durchaus emp-
fehlen. Aber die Investition, der Input der sollte auf ein Minimum reduziert werden. Viel-
leicht sollte man clever handeln. Beim Griinden hat man sich eigentlich als Opfer gese-
hen. Man muss erstmal viel reinstecken in die Firma. Man muss erstmal viel reinstecken.
Man muss erstmal investieren. Man muss standig erreichbar sein. Du musst, du musst, du
musst, du musst. Das alles nimmt man wahr und bemuiht sich, damit tatséchlich auch die
Verantwortung befriedigt wird. Aber letztendlich ist das viel mehr als man mit dem ge-
sunden Verstand vielleicht auch schaffen kdnnte oder wiirde.

Also, wenn Sie jemandem empfehlen zu griinden, dann wiirden sie auch sagen: ,,Achtet
auf die Work-Life-Balance*.

Immer.

Ok. Haben Sie aullerdem noch Lernratschlage fir zukiinftige Firmengrinder in Bezug
auf die Entwicklung von Ideen? Also was kdnnten die tun, um eine eigene ldee zu entwi-
ckeln fir eine eigene Unternehmung?

Die Ideen bietet eigentlich auch die Nachfrage an. Da wachsam zu sein und die Anfragen,
die man bekommt, die spornen einen eigentlich immer zu einer Entwicklung an. Sich
darzustellen: ,,Ich mache das, und nur das®, das halte ich fiir falsch. Man kann durchaus
im Laufe der Zeit die Sache weiterentwickeln. Sich anpassen. Irgendwann mal ist das,
was man vor 20 Jahren gemacht hat, altbacken. Wenn man nicht mitlauft. Das halte ich
fiir wichtig.

Dass man die Nachfrage im Blick halt?

Genau. Und die Hand am Puls halt. Und die Fahigkeiten dem Bedarf anpasst, immer und
immer wieder.

Also, dass man sich selber und das Geschaftsmodell auch hinterfragt.

Ja.

Mochten Sie erneut griinden, oder mochten Sie ein einmaliger Grinder bleiben?

Naja. Der Kampf ist ausgetragen. Irgendwann mal ist genug davon. Irgendwann mal fahrt
man eigentlich immer die gleichen Abl&aufe.

Hat das eine Implikation fur die Zukunft?

Nein. Eigentlich nicht.

Gut. Das war schon die letzte Frage. Lieben Dank!
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Interview 2

Interviewfragebogen fur erstmalige Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1982
Datum des Interviews: 13.12.2017

Dauer des Interviews: 1:08 Stunden

Ort des Interviews: telefonisch

I = Interviewerin; B = Befragter

Ich starte direkt mit der Knallerfrage, namlich Ihrem Geburtsjahr. [lacht] Wann sind Sie
denn geboren?

[lacht] “82.

Ok. Und dann wurde ich gerne als néchstes etwas tber lhren familidren Hintergrund
erfahren. Welchen Beruf haben denn Ihre Eltern?

Mein Vater ist klassischer Kaufmann, und meine Mutter war Ubersetzerin. Die hat Spra-
chen studiert, also Franzésisch. Genau.

Das heift, die haben beide studiert?

Ne, also, mein Vater hat eine kaufmannische Ausbildung absolviert, eine kaufmanni-
sche Lehre, und bei meiner Mutter fallt mir grade der Fachbegriff nicht ein. Das war
auch vor meiner Zeit. Das war auch im Rahmen einer Ausbildung.

Ok, das heif3t, die beiden haben die Schule besucht und dann eine Ausbildung gemacht,
und auch abgeschlossen und dann in dem Beruf gearbeitet.

Genau.

Ok. Haben Sie Firmengriinder in der Familie?

Also, mein Vater hat die Firma ibernommen von seinem Vater, und der hat das wiede-
rum Gbernommen von seinem Vater. Insofern ist das Thema Selbstandigkeit ein famili-
ares Thema, die Griindung als solches nicht.

Also dann war lhr UrgroRopa Grunder?

Genau.

Und welche Firma hat Ihr UrgroRvater gegriindet?

Eine Kaffee- und Kakao-Handelsgesellschaft.

Sonst noch Familienmitglieder?

Ne.

Ok. Wie ist denn Ihr eigener schulischer Werdegang?

Ich habe Abitur gemacht und hab dann studiert, BWL.

Ok, also Sie haben keine Ausbildung gemacht, sondern sind direkt ins Studium.
Genau.

An der Uni oder an der Fachhochschule?

An der Uni.

Und das haben Sie auch abgeschlossen?

Ja.

Jetzt muss ich selber mal tGberlegen: was fur ein Abschluss ist das? Diplom-Kaufmann?
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Diplom-Kaufmann, und ich habe dann noch den Master gemacht. Master of Science im
Bereich Business Performance und Management, wenn man es ganz genau wissen will.
[lacht]

[lacht] Alles klar. Haben Sie friher schon mal angestellt gearbeitet?

Ja, kurze Zeit.

Wo war das?

Bei einer Agentur flr Verpackungsdesign und ich habe dort in der strategischen Bera-
tung gearbeitet.

Wie lange haben Sie das gemacht?

Eineinhalb Jahre.

War das eine Entscheidungsposition, die Sie da hatten?

Ne. Ich habe da direkt nach dem Studium mit einem Praktikum angefangen, und war
dann Trainee.

Hatte die Position, oder der Bereich, in dem Sie da waren, etwas mit der Griindungsidee
fiir Ihre eigene Firma zu tun?

Ja.

Inwiefern?

Ich habe Firmen beraten, unter anderem aus der Lebensmittelindustrie und habe fir die
Marketingkonzepte erstellt. Und war in der Konzeptionierung und im Verpackungsde-
sign beteiligt. Genau. Und da habe ich mich halt mit der Branche beschéftigt, in der ich
heute bin.

Haben Sie denn wahrend der Grundungsphase fir lhre eigene Firma auch fur jemand
anderen gearbeitet?

Ja, da habe ich alle mdglichen Jobs nebenbei gemacht. Alles Mdgliche, vom Pizza aus-
fahren bis Callcenter-Tétigkeiten.

Also das heil’t, dass Sie wahrend der Grindungphase nicht mehr in dem Job gearbeitet
haben, wo Sie in der Strategieabteilung waren?

Ne.

Sondern haben klassische Studentenjobs gemacht?

Genau. Genau.

Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke
in irgendeiner Form? Also nicht Social Media, sondern zum Beispiel Vereine, oder
Clubs, oder irgendwelche Businessveranstaltungen?

Wahrend der Zeit der Selbstandigkeit, oder grundsétzlich?

Durchaus grundsatzlich, aber speziell vor der Griindung.

Also vor der Griindung war ich nicht so engagiert, was Networking angeht. Ich war jetzt
nicht in irgendwelchen speziellen Vereinen, habe mich nicht speziell ausgetauscht. Das
ist eigentlich erst wéhrend der Griindung entstanden. Durch die Industrie- und Handels-
kammer zum Beispiel. Dass ich dort an verschiedenen Veranstaltungen teilgenommen
habe und mich da ausgetauscht habe.

Und hobbymaRig, dass sie da regelmaRig irgendeine Art von Treffen hatten? Jetzt nicht
unbedingt nur in Bezug auf das Geschéft?

Ja, ganz normal mit Freunden. Aber nicht im Rahmen eines Vereins oder Clubs.

Also Sie sind nicht irgendwie Mitglied eines Tennisclubs gewesen oder so?
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Doch, das war ich. Aber das war zur Schulzeit, also das ist schon langer her. Also zur
Studienzeit wisste ich jetzt nicht. Ich habe an so vielen unterschiedlichen Orten studiert,
dass ich nie die Ambition hatte, mich irgendwo zu engagieren, wenn ich weif3, dass ich
in drei Monaten schon wieder woanders bin.

Haben Sie Umgang mit anderen Firmengriindern?

Ja. Ja, Klar.

Wie tauschen Sie sich da aus?

Personliche Treffen. Und dann tauscht man sich bei allerlei Fragen immer per Email
und per Telefon aus. Und man trifft sich halt regelmaRig, um sich auf den neuesten
Stand zu bringen. Und um Probleme zu besprechen. Um sich auszutauschen und zu
wissen, wer wo wie steht. Und wenn man irgendwelche konkreten Fragen im Geschéfts-
alltag hat, dann ist man auch stdndig im Austausch.

Und wie kommt der Kontakt da zustande? Sind das Freunde von lhnen?

Ne, das kam durch die Griindung dann. Einerseits durch solche sozialen Netzwerke...
Also Grindernetzwerke?

Genau. Durch Veranstaltungen, die speziell fur Grunder sind. Und dann durch spezielle
Produkte, die man gesehen hat, und dann gedacht hat: die kommen ja auch aus [Stadte-
name anonymisiert]. Weil hier in [Stddtename anonymisiert] schon viele Grunder sind
aus dem Bereich. Und die auch zu einem ahnlichen Zeitpunkt angefangen haben wie
ich. Dann lauft man sich friiher oder spéter sowieso tber den Weg. Die Welt ist doch
sehr klein. Besonders in dem Bereich. Also auch Gberregional. Ich hatte auch bei lhnen
in der N&he Kontakt zu [Firmenname anonymisiert]. Am Anfang. Es gibt halt nicht
viele, die diesen Schritt gehen. Mittlerweile hat sich das geéndert, aber damals war das
schon auflergewohnlich. Und deswegen féllt man da auch schon sehr schnell auf. Fir
Leute die aus dem gleichen Bereich kommen oder einen ahnlichen Hintergrund haben.
Ich kann das jetzt gar nicht so konkret sagen. Man guckt ja schon, wenn ich in den
Supermarkt gehe, dann gucke ich ja mit ganz anderen Augen, als jemand, der nur seinen
Einkauf macht. Und da fallt mir nattrlich sofort auf, wer da ein neues Produkt reinge-
bracht hat. Und so entstehen dann auch die Kontakte.

Ok, das heiRt, sie wirden dann auch mal jemanden googeln, und dann ansprechen, oder
man trifft sich auf der Messe und sagt dann: ,,Ah ja, ich habe euch im Regal gesehen.*
Ja genau.

Wie oft wirden Sie sagen, tauschen Sie sich da aus? Ist das regelméaliig oder eher unre-
gelméRig?

Tja, am Anfang war es sehr regelmélig, das verliert sich dann irgendwann. Inzwischen
hat man auch mehr Veranstaltungen, wo man sich dann regelméaRig trifft. Ich wirde
sagen: im Schnitt trifft man sich einmal im Monat mit irgendwelchen Griindern. Tauscht
man sich immer irgendwie aus.

Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie viel Zeit, beziehungsweise womit
haben Sie vor der Griindung viel Zeit verbracht?

Mit Musik. Das heif3t nicht direkt Instrumente, sondern produzieren, am Rechner, mit
Software. Und mit DJ-ing. Das hab ich gemacht. Und sonst hab ich Sport gemacht. Und
an erster Stelle stand immer die Musik. Bis zur Griindung.

Und das ist jetzt anders?
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Ja, das ist jetzt anders. Ich hab auch noch eine Familie, ich hab eine Tochter, und da
haben sich die Prioritaten sowieso verlagert. Die Zeit, die man hat, nutzt man schon fiir
das Geschéft.

Aus welcher Situation haben Sie gegriindet? Was war lhre persénliche Motivation fur
die Unternehmensgrundung?

Also einerseits wollte ich schon immer mal griinden. Ich hab mir schon das ganze Stu-
dium Uberlegt, was man mal griinden kdénnte. Und hab auch schon verschiedene Ansétze
verfolgt, aber konkret wurde davon nichts. Und dann fehlte mir halt so der letzte Moti-
vationsschritt. Und der kam dann, als ich keine Chance hatte, in dem Job, den ich da
hatte, Ubernommen zu werden. Also in dieser Agentur. Das war so zu Zeiten der Wirt-
schaftskrise, und da mussten Stellen gestrichen werden. Und unsere Abteilung sollte
ganz geschlossen werden. Und da hatte ich dann wenig Mdglichkeiten, war aber schon
so tief in der Thematik drin, dass ich gedacht habe: ,,0k, es lohnt sich, da zu bleiben.*
Und ich hatte mich dann auch auf andere Stellen beworben, hatte da auch kein Gliick
und keine Zusagen erhalten. Und dann war das so fir mich das Letzte, was dann noch
fehlte um zu sagen: ,,0k, du ziehst das jetzt mal durch.*

Also war es eine Mischung aus: Sie wollten eh gerne griinden, aber wussten nicht genau,
womit, und Sie hatten die berufliche Situation, dass Sie nicht (bernommen werden
konnten, und sich jetzt auch nichts anderes ergeben hat.

Genau. Also konkret war das aus der Arbeitslosigkeit.

Ok. Welches Unternehmen haben Sie denn gegriindet? Was machen Sie denn genau?
Wir vermarkten und vertreiben Molkereiprodukte unter der Marke [Firmenname ano-
nymisiert]. Das hat angefangen mit Schokomilch. Daher auch der Name, in Anlehnung
an [Firmenname anonymisiert]. Und das hat sich dann verselbstandigt, und es steht jetzt
einfach flr den Bereich Molkereiprodukte. Und unser Ziel ist es, dort Alternativen zu
schaffen, die gesiinder sind. Reine Bioqualitat. Die hochwertiger sind als das, was man
bisher bekommt.

Also Sie mochten ins Premiumsegment?

Ja. Genau.

In welchem Jahr haben Sie denn Ihr Unternehmen gegriindet?

Offiziell Ende 2013. Und seit 2014 sind wir auf dem Markt.

In welcher Branche ist Ihr Unternehmen ansassig?

Molkereiprodukte oder Lebensmittel im weitesten Sinne.

Wie viele Mitarbeiter haben Sie aktuell?

Aktuell sind wir zu viert.

Also Sie, Ihr Mitgrunder, und zwei Angestellte?

Genau.

In welcher Region sind Sie anséssig? In [Stddtename anonymisiert], ne?

Genau.

Aber Ihr Unternehmen ist national tatig?

Genau. Und auch international.

Wo da, europaweit?

Genau. Wir haben jetzt Osterreich, Schweiz und Niederlande, und im néchsten Jahr
kommen halt Teile von Skandinavien, Polen, Tschechien, so Osteuropa dazu.
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Das heil3t, Sie haben im Team gegriindet, mit Ihrem Studienkollegen...

Genau.

Und Sie waren auch beide von Anfang an mit dabei.

Ja.

Also es war jetzt nicht in der VVorgrundungsphase nur Sie oder nur er?

Also in der Vorgrundungsphase war es nur ich, bevor wir offiziell gegriindet haben. Und
er ist dann dazugekommen. Und in der Anfangszeit hatte mein Mitgriinder noch ein
festes Arbeitsverhaltnis mit seinem Arbeitgeber. So dass nur ich Vollzeit eingestiegen
bin. Und er hat dann nach und nach seinen Vertrag aufgeldst und ist mit eingestiegen.
Ok. Bitte beschreiben Sie lhre Geschéftsidee. Wie ist es damals zu Ihrer Geschéftsidee
gekommen?

Also damals hatte ich in der Agentur gearbeitet und da kamen halt immer mehr neue
Produkte auf den Markt, von Leuten wie du und ich, die aus dem Studium heraus ge-
grindet hatten. Und dann ins kalte Wasser gesprungen sind. Und das war die Initialziin-
dung, dass ich gedacht habe: ,,das konnte ich auch machen, ohne den kompletten Hin-
tergrund zu haben.” Und die andere Seite war, dass ich mich so gerne selbstandig ma-
chen wollte, und vom familidren Hintergrund her gerne was mit Kakao machen wollte.
Mein Vater war Kakao-Handler, und ich wollte das in irgendeiner Art und Weise gerne
fortfuhren. Kam aber eher von der Vermarktungsseite. Und von meiner ersten Tatigkeit,
dass ich Uberlegt hatte, wie man Produkte in diesem Bereich anders vermarkten kann
und hab mir dann den Markt angeschaut und hab Marktanalysen gemacht, und habe
gesehen, dass es im Kakaobereich, also im fertigen Getrankebereich keine qualitativ
hochwertigen Alternativen gibt. Wo es doch im Schokoladenbereich und im Kakaopul-
verbereich zum selber zubereiten wahnsinnig viele Premiumprodukte gibt. Und das war
eben das, wo ich gesagt habe: da miisste man ran, da misste man eine Alternative schaf-
fen zu Mullermilch und Co.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafur, Ihre Geschéftsidee zu entwi-
ckeln?

Zu entwickeln. Das ist ndmlich ziemlich entscheidend. Weil ndmlich das Geschéft zu
griinden, dafur war mein VVorwissen nicht unbedingt erforderlich, wahrend die Entwick-
lung sicherlich mit entscheidend war. Wieviel Prozent ist schwer zu sagen. Aber man
wusste zumindest um Themen wie man einen Businessplan erstellt, oder welche Fakto-
ren eine Rolle spielen dabei. Das konnte man zumindest schon einordnen, was ich ohne
die Vorkenntnisse sicherlich nicht hatte kénnen. Ja. Reicht das? [lacht]

[lacht] Ja ich hatte jetzt nochmal ein bisschen genauer gefragt, welche Erfahrung eine
besondere Rolle gespielt hat bei der Entwicklung lhrer Geschéftsidee. Also nicht bei der
organisatorischen Griindung, so sage ich das jetzt mal, nicht das zum Notar gehen, son-
dern bei der Entwicklung der Idee. Gabs da was, was eine besondere Rolle gespielt hat?
Also das hat ja viel mit der Personlichkeit zu tun, wiirde ich sagen. Ich wiirde jetzt nicht
sagen: ,,wenn man den Kurs besucht hat oder das Vorwissen erlernt hat, dann wird man
Griinder.* Also, das hat ganz elementar mit der eigenen Motivation und der personli-
chen Einstellung zu tun. Also wenn man irgendwie... ich fand das schon immer irgend-
wie spannend Produkte in der Hand zu halten und selber gestalten zu kénnen. Und sei
es irgendwie das Produkt Musik oder das Produkt Kunst, oder wie auch immer. Am
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Ende hat man das eigene Resultat zu kreieren oder entwickelt zu haben und das dann
frei laufen zu lassen. Und das zu begleiten. Und das war fir mich schon immer ein
spannender Prozess. Da wirde ich aber sagen, dass das eher genetisch bedingt ist als
durch irgendwelche VVorkenntnisse. Dieses Interesse. Deswegen, das meine ich in Bezug
auf die Entwicklung, dass man tberhaupt sagt: ,,ich mache was in dem Bereich.” Da
wiirde ich sagen, sind irgendwelche Vorkenntnisse... wiisste ich nicht. Wenn das jetzt
rein auf Ausbildung und schulischen Werdegang oder so bezogen ist.

Ich wiirde sagen nicht ausschliellich. Es geht eher darum, welche Erfahrung Sie zu Ihrer
Idee gebracht haben. Zum Beispiel — vielleicht — das ist jetzt eine Vermutung, dass Sie
durch den familidren Hintergrund durch das Kakao-Business von Ihrem Dad vielleicht
da schon eine VVorprégung hatten oder dass Sie durch Ihre eigene berufliche Vorbildung
in die Branche reingekommen sind und...

Ich glaube, die Initialziindung... geht’s um die Griindung als solches, oder um das Pro-
dukt was ich da entwickelt habe?

Es geht um die Geschaftsidee. Und die ging ja, wenn ich das richtig verstanden habe,
von dem Produkt aus, oder?

Absolut. Da sicherlich. Da hat das ganz stark mit reingespielt. Ok, dann habe ich das
falsch verstanden. Da hat das natirlich ganz stark mit reingespielt, der familiare Back-
ground. Dass mein Vater da mit Kakao gehandelt hat und ich von Kindheit an damit im
Kontakt war. Zumindest mit den Rohstoffen, und erste Handelskenntnisse erworben
habe und das irgendwie mitbekommen habe. Und mich mit dem Produkt irgendwie
dadurch stark identifizieren konnte. Also, das hat ganz stark da reingespielt. Definitiv.
Hétten andere Personen die Idee genauso entwickeln kdnnen wie Sie?

[lacht] Ja, da gehe ich von aus. Absolut. Das ist jetzt kein Zauberwerk. In dem Sinne
keine patentfahige Innovation oder sowas. Am Ende des Tages ist es auch nur ein Ka-
kao. Es ist eine Abwandlung von einem bestehenden Produkt und keine neue Erfindung,
fiir die ich eine Fertigkeit oder was auch immer bendétige, um das zu entwickeln. Das ist
ja eher aus Konsumentensicht entstanden die Idee. Dass ich mich als Konsument gefragt
habe: ,,Was vermisse ich hier in dem Regal?*“ Und habe dann aus meiner Nachfrage
heraus das Produkt entwickelt. Und diese Nachfrage, dieses Vermissen, das haben si-
cherlich auch andere Personen so empfunden, sonst hatte das Produkt ja auch nicht funk-
tioniert, die genauso gut ihren Weg gegangen waren.

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu lhrer Idee inspiriert, also zum Beispiel
marktbezogenes, oder servicebezogenes Wissen, Wissen uber Kundenprobleme, fir-
meninterne Ablaufe...

Wie gesagt, die Kenntnis oder das Wissen, das ich mir dann angeeignet habe tber Griin-
der, die den Werdegang bereits schon hatten, wie ich ihn vorher hatte. Das hat mich
wirklich ganz stark inspiriert. MyMuesli, TrueFoods, Fritz Kola und so. Das habe ich
mir schon ganz genau angeschaut.

Ja MyMuesli, das haben Passauer Kommilitonen von mir entwickelt. Die waren aber
ich glaube zwei Jahre vor mir fertig. Die sind an der Passauer Uni eine Legende. [lacht]
[lacht] Das glaube ich.
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Wir haben ja eben Uber lhren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Uni, Ar-
beitsplatz, soziales Umfeld, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die
Entwicklung Ihrer Geschéftsidee eine Rolle gespielt?

[denkt nach] Ja Familie. Ich denke schon, dass das auch eine Rolle gespielt hat, unter-
bewusst. Anscheinend habe ich mir das nicht bewusstgemacht, aber sicherlich, dass man
auch einen gewissen Rickhalt hat durch die Familie, dass man sich dort im Umfeld
irgendwie noch bewegt. Meine Familie ist ja in [Stddtename anonymisiert] ansassig,
und ich war zu dem Zeitpunkt auch in [Stddtename anonymisiert] anséssig. Das hat si-
cherlich auch ein bisschen Rickhalt und Sicherheit gegeben.

Welches Wissen haben Sie darlber hinaus fur die Entwicklung Ihrer Idee gebraucht?
Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt mal irgendwo Spezialwissen oder informelles
Wissen erworben, das Ihnen irgendwie dann bei der Entwicklung der Geschaftsidee zu-
gutekam?

Ja ich habe verschiedene Seminare fur Griinder besucht. Also ich muss sagen, ich habe
eigentlich fast alles erst durch die Griindung erlernt. Man macht natirlich viele Fehler
und lernt dann durch diese Fehler eigentlich. Ich habe wenig... es ist halt sehr schwierig.
Man tauscht sich zwar mit vielen aus und versucht, méglichst viel Wissen mitzunehmen.
Aber eigentlich ist das in den meisten Fallen nicht forderlich. Also, ich rede nicht von
der Theorie, wie man einen Businessplan erstellt. Sondern wirklich wie gehe ich in den
Handel rein, wie schaffe ich es, das Produkt in den Markt zu bringen, wie stelle ich mich
dar. Das beste Wissen, was ich da erhalten habe, war von anderen Griindern. Das war
am hilfreichsten. VVon erfahrenen Geschéftsleuten war es am Anfang eher kontrapro-
duktiv. Man hat halt eine Idee und glaubt daran. Und das ist fur viele in der Theorie
nicht nachvollziehbar. Und das ist auch menschlich. Jeder versucht halt seine Erkennt-
nisse, die er Uber die Jahre erworben hat, auf deinen Fall anzuwenden. Und das funkti-
oniert natdrlich bei einer neuen Idee nicht, die einen anderen Ansatz fahrt als der, der
bereits Uber Jahre erprobt war bei anderen Geschaftsleuten. Ja. Und da wurde einem
dann eher abgeraten und das war dann eher kontraproduktiv. Aber dadurch, dass man
dann so motiviert ist, klar, kann man auch wiederum sagen: das war auch motivierend.
Weil ich dann gesagt habe: ,,jetzt erst recht.“ Aber fiir andere Griinder wére es vielleicht
auch abschreckend gewesen. Fir mich halt in dem Fall nicht.

Gut, dass Sie drangeblieben sind. Sie haben das eben schon mal kurz angerissen. Haben
Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschaftsidee selbst, also
durch das Ausfeilen, durch den Prozess?

Ja, total. Die Entwicklung des Geschifts... ich wiirde fast sagen: die gesamte Entwick-
lung des Geschafts hat mit den Erfahrungen zu tun oder wurde dadurch maRgeblich
beeinflusst. Durch die Erfahrung, die wir direkt am Markt gemacht haben.

Und dann haben Sie immer wieder die Idee auch angepasst und geéndert?

Ja genau. Wir haben sogar die komplette Strategie gedndert. Bis heute passen wir ei-
gentlich stetig unser Geschaftsmodell an.

Und Sie reagieren damit auf was? Auf den Markt? Auf die Nachfrage?

Ich habe am Anfang alles aus Konsumentensicht entwickelt und geplant. Mir bliebt auch
nichts anderes ubrig, da ich aus Handelssicht gar keine Erfahrung hatte. Und da nimmt
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man natlrlich Dinge ganz anders an, als sie wirklich sind. Ich kann ein paar Beispiele
nennen, wenn das hilft?

Ja gerne.

Zum Beispiel bin ich davon ausgegangen: wenn man ein wirklich gutes Produkt macht,
dann musste sich das ja auch Uberall verkaufen. Weil wenn das Produkt gut ist und gut
angenommen wird, dann konzentriere ich mich und fokussiere mich so stark auf das
eine Produkt, und versuche das tberall an den Mann zu bringen. Aber der Handel funk-
tioniert halt nicht so, dass er sich ausschlieBlich von der Qualitat des Produkts tiberzeu-
gen lasst, sondern von den Handelsbeziehungen. Und die sind halt weitaus wichtiger als
die Qualitéat des Produkts, oder wie gut das Produkt ankommt. Und das war gerade fur
uns entscheidend, gerade im Molkerei-Bereich, dass es da um Sortimente geht. Also es
macht fur einen Eink&ufer mehr Sinn, den Kakao von jemandem zu kaufen, von dem er
ohnehin schon die Butter, die Milch und den Joghurt kauft. Weil der Kakao dann wie-
derum ein Produkt ist, das so speziell ist, dass es nie mithalten kann, wie zum Beispiel
die Milch oder die Butter. Insofern hat das nicht oberste Prioritét. Insofern ist es fiir den
Einkaufer immer umsténdlicher und aufwandiger, von mir extra den Kakao zu beziehen.
Und das gesamte Sortiment von jemand anderem, wie zum Beispiel Landliebe. Und
deswegen geht es ganz viel um Sortimente, mit denen ich diese Handelsbeziehungen
aufbaue. Und weniger um das perfekte Produkt. Und das ist halt grade in dem Bereich,
in dem wir tatig sind, weil das das hartumkampfteste Regal ist im Supermarkt. Das Mol-
kereiregal ist das Regal, wo am meisten passiert. Wo sich am meisten dreht und wo die
Platze halt am begehrtesten sind, aufgrund der Kuhlflache einfach. Und aufgrund der
Lagermdglichkeiten. Und das war halt so ein entscheidendes Learning, dass wir auch
immer wieder neu fassen missen, weil immer wieder neue Erkenntnisse dazu kommen.
Aber das ist so das Learning gewesen, was uns stark gepragt hat in der weiteren Aus-
richtung und Produktentwicklung. Gerade in Bezug auf die Erkenntnisse, die ich vorher
erworben habe durch andere Grlnder, die ich versucht habe auf mein Produkt anzuwen-
den, das hat halt insofern nicht funktioniert. Weil eine Fritz Kola oder so, die in der
Gastronomie groR wird, die kann als einzelnes Produkt ohne ein Sortiment durchaus den
Markt durchdringen. Wéhrend ich ja von Anfang an in den Supermarkt, in das Molke-
reiregal reingegangen bin, ohne einen Trend oder einen Lifestyle zu unterstitzen. Und
ich musste mich von Anfang an mit Wettbewerbern wie grof3e Molkereien stellen. Und
argumentieren, warum ich dort hingehdére. Am Ende geht es immer darum, dass man
jemanden rausnimmt, und selbst reinkommt. Man muss letztendlich eine Rechtfertigung
haben, warum der andere rausfliegt.

Also es ist immer Verdrangung, nie neu dazukommen.

Ja genau. Und da gibt es halt verschiedene Parameter. Das Produkt selber, aber auch der
Preis. Und da war ich am Anfang viel zu tiberambitioniert. Man mdchte das perfekte
Produkt machen, was es tberhaupt geben kann. Aber es geht halt nicht nur um das Pro-
dukt. Also wir hatten gleich das Problem mit der Haltbarkeit. Dass wir halt auf Frische
gegangen sind. Wir haben gesagt: ,,ein hochqualitatives Produkt muss auch die beste
Frische haben.” Und das hat dann gar nicht funktioniert. Dann waren wir eigentlich nur
mit der Produktion beschéftigt, dass wir da wochentlich verninftig produzieren, und wo
das dann in den Laden steht und in den Laden angenommen wird, wie das platziert wird,
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da haben wir uns gar nicht drum gekiimmert. Das ist aber viel, viel entscheidender. Weil
wenn man nicht weif3, was man fir ein Produkt bekommt, als Ladenbesitzer, dann kiim-
mert man sich auch nicht darum. Und dann stand das halt da rum, und als es endlich in
die Regale gekommen ist, war das schon wieder abgelaufen. Zum Beispiel.

Sie haben das eben auch schon mal kurz angeschnitten. Ist Ihre Geschaftsidee eher
dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage besser bedienen konnten als
andere, oder ist es eher ein komplett durch Ihre Kreativitat entstandenes, neues Produkt
oder neuer Service, fir das Sie Nachfrage generiert haben, indem Sie es angeboten ha-
ben?

[denkt nach] Kénnen Sie das nochmal formulieren bitte?

Haben Sie eher etwas, was schon da war, besser gemacht? Oder haben Sie etwas kom-
plett Neues erfunden?

Ne, das erstere. Hatten Sie mich am Anfang der Griindung gefragt, hatte ich gesagt, dass
ich die Schokomilch komplett neu erfinde. Aber nach meinen Erkenntnissen jetzt kann
ich sagen, dass ich etwas Bestehendes besser gemacht habe.

Hat Sie eine technologische, politische, gesellschaftliche oder sonst irgendeine Veréan-
derung zu lhrer Idee inspiriert?

Ja, auf jeden Fall. Insbesondere das Umdenken was biologische Landwirtschaft betrifft.
Und das damit einhergehende Bewusstsein fur qualitativere Produkte und deren Her-
stellung und Herkunft. Das war von meiner Seite auch von Anfang an entscheidend, das
in Bioqualitat zu machen.

Das heil3t, Sie haben da durchaus einen Mangel wahrgenommen, aus dem lhre Idee ent-
standen ist?

Genau. Der Mangel, den ich insgesamt wahrgenommen habe zu der Zeit war, dass sich
der Biohandel auf gesunde Produkte beschrankt und keine leckeren Alternativen schafft.
Ich wollte halt, das war so meine Vision: damit Biohandel wirklich relevant wird, muss
ich auch einen leckeren Schokopudding anbieten kénnen und kann nicht nur auf reine,
gesunde Produkte gehen, damit wir wirklich was andern kénnen in der Gesellschaft.
Also damit man sich nicht entscheiden muss zwischen gesund und schmackhaft?
Genau. Zu dem Zeitpunkt war es so, wenn ich jetzt gute Zutaten, wenn ich was kochen
will, wenn ich gute Produkte brauche, die gesund sind, gehe ich zum Bioladen. Wenn
ich was Leckeres einkaufen will, gehe ich zu Edeka, so ungeféhr. Das hat sich mittler-
weile sehr stark gedndert, aber damals war das so. Damals war es ein Highlight, dass
ein Biomarkt einen Mango-Joghurt macht, und sogar das war damals schon verpdnt,
weil es da hieB: ,,das darf der Biomarkt gar nicht machen, weil Mangos gibt es ja in
Deutschland gar nicht. Das ist ja nicht regional.” Aber das hat sich jetzt sehr stark ge-
andert. Ich muss auch sagen: ich habe angefangen, Uber die Idee nachzudenken
2009/2010. Und bis zur Griindung hat es ja dann nochmal gedauert.

Das heif3t, dass Sie gesehen haben, dass die Biobewegung teilweise an Ihren eigenen
hohen moralischen Vorstellungen scheitert, weil sie dann eben die Konsumenten aus
dem Blick verlieren. Weil sie den Massenmarkt aus dem Blick verlieren.

Ja, das kann man so sagen. Massenmarkt hort sich halt immer so bose an. Aber eigent-
lich stimmt es. Es ist halt immer so die Frage mit dem Massenmarkt. Es wird ja auch
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erst durch die Verfugbarkeit ein Massenmarkt angesprochen. Aber ja. Ich gehe da mit.
[lacht]

Sie haben ja eben gesagt, dass Sie vor der Griindungsidee eigentlich schon aktiv nach
einer Idee gesucht haben.

Ja.

Das war wahrend der Uni-Zeit so, oder schon davor, oder wir muss ich mir das vorstel-
len?

Das war wahrend der Uni-Zeit. Ich habe dann in alle méglichen Richtungen gedacht,
und entscheidend war dann, dass ich etwas in der Hand halten kann. Dass ich was er-
schaffe, dass ich am Ende ein Produkt in der Hand halten kann. Und das hat mir auch
die Motivation gegeben, das am Ende wirklich zu machen. Die anderen Sachen waren
dann nur Theorie.

Ok. Also Dienstleistung kam fiir Sie nicht infrage, Sie wollten wirklich ein Produkt, das
sie verkaufen koénnen.

Genau.

Haben Sie schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ja jetzt ja sowieso. Jetzt entwickeln wir Produkte zum Teil mit dem Handel. Und unter-
einander kann ich jetzt schon gar nicht mehr genau sagen, ob das Produkt jetzt von mir
ist oder von meinem Geschéftspartner. Das ist immer ein Entwicklungsprozess, wo alle
maoglichen Meinungen mit reinspielen. Das ist jetzt nicht mehr so die Idee, wo ich einen
kreativen Geistesblitz habe und dann wird die Idee umgesetzt. So ist es nicht.

Ok. Das sind aber alles Themen, die Sie im Rahmen lhrer Griindung initiieren oder
weiterentwickeln. Aber die Idee zu lhrer Griindung, die tatsachliche, die kam ja von
Ihnen, oder?

Ja genau.

Wirden Sie heute nochmal genauso griinden, wie Sie es damals getan haben?

[lacht] Mit dem Wissen, was ich jetzt habe, wirde ich anders griinden.

Inwiefern?

Tja, wie soll ich das sagen. Das hat jetzt eher mit strategischen Schritten zu tun als der
konkrete Ansatz fiir meine Schokomilch. Das wirde ich wahrscheinlich genauso ma-
chen. Also zu sagen: ,,das Produkt mache ich jetzt einfach.” Weil entscheidend war ja
rickblickend betrachtet nicht, das eine Produkt zu machen, sondern dass ich mich ent-
schieden habe, mich in dem einen Bereich selbstandig zu machen. Das war fiir die Ent-
wicklung entscheidend. Und das wirde ich genauso machen. Wie gesagt, das war keine
Griindung nach dem Motto: ,,ich erfinde jetzt eine neue Art der Fortbewegung®, oder
s0. Wo es jetzt wirklich ganz konkret um eine Losung geht, die ich dem Markt neu biete.
Als dass ich sage: ,,Ich will mitspielen in dem Bereich Lebensmittelprodukte.*
Wirden Sie anderen Leuten empfehlen, genauso zu griinden?

Also ich wiirde grundsatzlich Leuten empfehlen, sich so zu griinden, dass man person-
lich voll dahinterstehen kann und emotional total gebunden ist. Dass man dahinterstehen
kann. Das war bei diesem Produkt bei mir personlich der Fall, und deswegen haben ich
auch gegrundet. Das habe ich riickblickend an den anderen Ideen gesehen, die riickbli-
ckend vielleicht smarter waren als das, was ich damals gemacht habe, aber darum geht
es halt nicht. Es geht nicht um die perfekte Geschéftsidee, sondern es geht darum, dass
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man wirklich hundertprozentig motiviert ist, und dass gegen alle Hirden durchsetzen
will und machen mdchte. Weil es einen erflllt. Und alles Weitere ergibt sich dann. Das
entsteht dann ja erst. Man kann nie sagen, auf dem Papier, wenn das so ist, wird es auch
funktionieren. Das wird einem keiner abnehmen.

Also es braucht die Grunderpersonlichkeit, die dann voller Energie das Projekt an-
schiebt? Mehr als die Idee an sich?

Ja. Absolut.

Haben Sie Lernratschlage fur zuklnftige Grinder in Bezug auf die Entwicklung von
Geschaftsideen? Was kénnen die tun, um ihre eigene Idee zu entwickeln?

Also letztendlich geht es ja immer um eine Erleichterung, eine Verbesserung oder eine
Optimierung, die einen selber in erster Linie erfllen sollte. Weil wenn sie mich selber
erflllt, dann bringe ich auch die Motivation mit. Also die meisten Ideen entstehen ja
dadurch, dass ich selber etwas vermisse. Was ich d&ndern mochte. Und das kann total
abgehoben sein wie den Weltfrieden. [lacht] Also wirklich in Visionen denken, wiirde
ich sagen. Es kann halt visionar sein, oder es kann ganz konkret eine Erleichterung sein,
die mir personlich Befriedigung verschafft. Und es sollte aber zumindest in dem Be-
reich, also ich kann das ja nur immer flir meinen Bereich sagen, aber da sollte schon
diese emotionale Uberzeugung dabei sein. Anders ist es zum Beispiel mit Geschaftsmo-
dellen, im Bereich... obwohl ne. Ich will das gar nicht einschranken. Eigentlich kann
man das fir alle Geschaftsideen sagen. Finde ich.

Maochten Sie erneut griinden, oder méchten Sie ein einmaliger Griinder sein und blei-
ben?

Ne, das kann ich mir schon vorstellen, dass ich erneut griinde. Genau.

Haben Sie dafir schon eine Idee, die Sie noch nicht ausgefihrt haben?

Ne, habe ich noch nicht. Aber ich wirde mich nattrlich immer in dem Bereich bewegen,
in dem ich mich jetzt auch bewege. Also jetzt nicht spezifisch Molkereiprodukte, aber
im Bereich Lebensmittel. Weil man da jetzt schon gewisse Erfahrung gemacht hat und
auch gewisse Geschéftsbeziehungen aufbauen konnte, auf die man dann drauf aufbauen
kann.

Ok, also Sie wiirden die Connections, die Erfahrungen, die Sie schon gemacht haben,
das Lehrgeld, was Sie schon bezahlt haben, in der Branche, weiter nutzen?

Ja.

Sind Sie durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle lhrer Idee
genau liegt?

Ja, bin ich. [lacht] Soll ich die benennen?

[lacht] Ja, die kénnen Sie gerne auch nochmal benennen!

Die Quelle fir die Idee oder die Quelle fir meine Selbstédndigkeit? Was war das?

Die Quelle fur die Idee.

Genau, ich hatte ja einerseits... ja, es war ja so eine Mischung. Ich hatte ja einerseits
diese personliche Motivation benannt, dass ich gerne was erschaffen méchte, was man
irgendwie begleiten kann, wo man was in der Hand halt am Ende des Tages und dieser
familidre Background hat da auch auf jeden Fall mit reingespielt.

Und wenn Sie dartiber nachdenken, dass Sie jetzt wissen, wo die Quelle fiir lhre Idee
liegt, was bedeutet das fur die Zukunft?
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[denkt nach] Fir meine persdnliche Zukunft in Bezug auf das Geschaft oder fir mich
personlich als Person?

Durchaus beides.

[denkt nach] Also, dass ich personlich mit Risiken anders umgehen kann, das hat sicher-
lich mit meiner Person zu tun. Dass ich auch gepréagt wurde, dass ich in meiner Familie
schon mitbekommen habe, was es bedeutet, selbstdndig zu sein. Also dass man auf ge-
wisse Sicherheiten zu einem gewissen Ausmal verzichten kann und das durchstehen
kann. Das bezieht sich jetzt auf meine Personlichkeit. Auf das Geschaft bezogen, zu-
mindest auf die Erfullung, dass man seine Produkte selber herstellen kann und dass man
Herr seiner selbst ist. Dass man halt nicht im Angestelltenverhéltnis ist, sondern dass
man selber fir das geradestehen muss, was man vollbringt. Weil das gibt mir ja auch
eine Befriedigung, unabhéngig davon, wie erfolgreich das ist, was ich da mache. Dass
ich am Ende des Tages sagen kann: ,,Das ist dein Werk, und du bist frei in dem, was du
tust.“ Also das war auch meine Motivation, mich selbstéindig zu machen. Wenn ich ge-
sagt habe: ,,Ich wollte mich immer schon selbstindig machen®, dann hat das viel damit
zu tun, dass ich mir nicht vorstellen konnte, mein Leben lang in einem Angestelltenver-
haltnis zu sein.

Alles klar, das war meine letzte Frage! Lieben Dank fir lhre Zeit!
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Interview 3

Interviewfragebogen fur erstmalige Grinder
Interviewpartnerin: weiblich, geboren 1969
Datum des Interviews: 21.11.2017

Dauer des Interviews: 1:53 Stunden

Ort des Interviews: Firma der Interviewpartnerin
I = Interviewerin; B = Befragte
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Die Knallerfrage kommt gleich am Anfang. In welchem Jahr sind Sie denn geboren?
1969.

Sie haben das eben schon mal kurz angeschnitten mit Threm Vater. Ich wirde gerne ein
bisschen was Uber lhren familiaren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf hatten denn
Ihre Eltern?

Meine Mama war eine ganz liebe Hausfrau und Mama. Die zwar mal Steuerfachgehilfin
oder sowas gelernt hatte, aber das nie praktiziert hat, weil sie mit zarten 17, was in der
damaligen Zeit ganz furchterlich war, meine Schwester bekommen hat. Und dann mei-
nen Papa als Vormund bekommen hat, das war ja damals so, man war ja erst mit 21
volljahrig. Und meine Mama war Baujahr “41, und da war es noch ein echtes Drama,
mit 17 ein Kind zu bekommen.

Und ohne verheiratet zu sein, wahrscheinlich.

Ja, die haben es dann noch zwei Monate vor der Geburt meiner Schwester mit der Ehe
hingekriegt. [lacht] Meine Schwester ist 10 Jahre dlter als ich.

Und das war aber zu spét fiir den gesellschaftlichen Anspruch.

Zu spat flr alles. Von daher, Mama war immer ganz lieb zuhause und hat sich gekim-
mert. Mein Vater ist KFZ-Geselle, dann Meister gewesen. Letztlich hat er die letzten
Jahre seines Lebens als KFZ-Sachverstandiger und -Meister gearbeitet.

Das heif3t, die haben beide wahrscheinlich die VVolksschule gemacht? Oder Realschule?
Ne, Volksschule.

Das ging glaube ich bis zur achten Klasse oder?

Also Papa hat mit 14 gearbeitet.

Und dann haben sie beide die Ausbildung gemacht.

Ja.

Ihre Mutter als Steuerfachangestellte und sie hat auch die Ausbildung fertig gemacht?
Die hat sie grade so fertiggekriegt. [lacht] Und dann ist es passiert. [lacht]

[lacht] Und Ihr Vater hat die Ausbildung als KFZ-Mechaniker gemacht, war dann Ge-
selle, hat dann den Meister gemacht.

Hm. [zustimmend] Relativ frih.

Und hat dann angestellt gearbeitet? Oder war der mal selbstandig?

Die ersten Jahre war der der technische Betriebsleiter von der [Firmenname anonymi-
siert, Milchverarbeitungsbetrieb]. Die [Firmenname anonymisiert, Milchverarbeitungs-
betrieb] war damals eine Eisfirma, vergleichbar mit Bofrost. Fand ich super, eine Eis-
firma.

[lacht]
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[lacht] Die hatten in Kéln Milheim einen riesigen Betrieb. Und die Hauptniederlassung
war in Holland. Und er war der technische Betriebsleiter und hat sich die Gesamtfiih-
rung der deutschen [Firmenname anonymisiert, Milchverarbeitungsbetrieb] geteilt mit
noch einem kaufmannischen Betriebsleiter. Es gab einen, der die Auftrage gemacht hat
und einen, der die Technik gemacht hat, das war mein Vater. Der hat die KuhlzUge fir
ganz Deutschland eingekauft, hat die Wartung gemacht, hat die Leute eingestellt und
gefeuert, die in den Werkstatten gearbeitet haben, und hatte da schon die Oberhand. Der
war schon relativ schnell in einer Fuhrungsposition, zu dem Zeitpunkt aber nicht selb-
standig. Irgendwann in den spaten 80ern ist die [Firmenname anonymisiert, Milchver-
arbeitungsbetrieb] gewandelt worden in die heutige [Firmenname anonymisiert, Milch-
verarbeitungsbetrieb], die ja zusammen ist mit einigen anderen Milchfabrikanten. Und
da ist dieser Zweig komplett nach Holland gegangen. Meine Mutter und ich hatten we-
nig Ambitionen, nach Holland zu ziehen. [lacht]

[lacht]

Infolgedessen musste er sich beruflich verdndern. Und dann hat er bei der [Firmenname
anonymisiert, Versicherungsgesellschaft] als Sachverstandiger angefangen. Und da hat
er dann parallel eine Selbstandigkeit aufgebaut, wo er als freier Sachverstandiger alle
Sachen, die nicht die [Firmenname anonymisiert, Versicherungsgesellschaft] gesché-
digt héatten, selbstandig abgewickelt hat.

Ah ja. Aber das war nur er, er hatte keine Mitarbeiter.

Nein. Die Mitarbeiter waren die Mama und die [Name anonymisiert], also ich. [lacht]
Wir haben die Gutachten geschrieben und er hat sie gemacht. Und fiir die [Firmenname
anonymisiert, Versicherungsgesellschaft] hatte er ja eine Sekretdrin. Und das, was die
Sekretarin flr die [Firmenname anonymisiert, Versicherungsgesellschaft] gemacht hat,
haben wir halt zuhause gemacht. Da bin ich dann schon so ein bisschen mit reingewach-
sen. AulRerdem hatten meine Eltern mehrere Ferienhduser, die sie verwaltet haben. In
die Verwaltung der Ferienhduser bin ich auch ein bisschen reingewachsen, aber ich
komme nicht aus einer klassischen selbstdndigen Familie, worauf die Frage ja wahr-
scheinlich abzielt.

Ja ich wollte wissen, ob es in der Familie grundsétzlich schon Griinder gibt. Also die
Eltern ja nicht, vielleicht die Geschwister oder die GroReltern?

Ne. Ne. Also, in der Oma-Serie hatten wir Leute, die selbstdndig gearbeitet haben. Aber
das war lange vor meiner Zeit. Da kann ich nichts von abgekriegt haben.

Ok. Wie ist denn Ihr eigener schulischer Werdegang?

Lustig.

[lacht]

[lacht] Also, ich habe nach der Grundschule zwei Jahre Hauptschule gemacht. Weil ich
gesundheitlich angeschlagen auf die Welt gekommen bin, und man mir mehr nicht zu-
getraut hat. Was ich heute noch eine Schweinerei finde. Der Hauptschullehrer war ei-
gentlich meine Lebensrettung, aus heutiger Sicht. Weil der eigentlich meiner Familie
klargemacht hat: das Kind gehort hier gar nicht hin. Dann bin ich von der siebten Klasse
bis zur zehnten Klasse in die Realschule gekommen. Und dann wollte ich eigentlich
KFZ-Meisterin werden. Wo kommt es wohl her?! [lacht]

[lacht] ...die stolze Familientradition fortfiihren.
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[lacht] Genau. Und mein Vater hat aber dann witzigerweise in dieser Phase erkannt,
dass er eine Tochter hat. Das ist ihm irgendwie pl6tzlich wie Schuppen von den Augen
gefallen.

[lacht]

Und dann hat er gesagt: ,,Ein Méadchen kann nicht KFZ-Schlosser werden.“ Das fand
ich ziemlich mies, da hatten wir auch ziemlich viel Krach wegen. Und dann habe ich
das zweitbeste gewahlt und wollte Polizistin werden. Die hatten aber einen Einstellungs-
stopp. In dem Jahr. Ich habe also ein paar Prifungen gemacht und ein paar Tests, und
dann fanden die mich auch alle ganz nett, aber ich héatte ein Jahr warten missen. Und
dann hatte ich mir so vorgestellt, wie man das als Jugendlicher so macht: super Sache,
ich lege mich ein Jahr lang auf die Couch. Da hatte ich aber die falschen Eltern fr.
Mein Vater hat dann gesagt: ,,Pass auf, Madchen, zwei Mdglichkeiten: entweder, du
gehst arbeiten, oder du gehst auf Gymnasium. Aber du sitzt hier nicht rum.* Jetzt fand
ich natlrlich damals, man ist ja jugendlich, die Vorstellung den ganzen Tag arbeiten zu
missen, quasi unertraglich.

[lacht]

Ich sage das wirklich so, wie es ist. Dann habe ich mir gedacht, dann sitze ich halt die
Stunden aufm Gymnasium ab, ist mir auch alles egal. Und nachdem ich dann einmal
auf diesem Gymnasium war, habe ich mir Gberlegt: das ist ja auch doof. Da machste so
eine blode mittlere Laufbahn, jetzt haste ja das Gymnasium angefangen, jetzt konntest
du das ja auch weitermachen. Wenigstens, bis zur zwolften Klasse, dann haste bei der
Polizei direkt ganz andere Karten. Also bin ich auf dem Gymnasium geblieben. Dann
ist es aber noch anders gekommen. Ich hatte ja immer schon ein Faible flir Tiere, Natur,
Okologie, alles Mogliche. Und zwischenzeitlich hatte ich den besten Biolehrer der Wel,
und der hat mich dann auf die Bioschiene gebracht. Dann habe ich gedacht: du studierst
Biologie. Du vergisst die Polizei. Du machst dein Abitur richtig. Habe ich dann auch.
Ich habe die vollen 13 Jahre durchgezogen, insgesamt. Da war dann aber die Schwie-
rigkeit, dass meine sehr hdusliche Mutter sehr strenge Regeln aufgestellt hat zuhause.
Ich war dann irgendwann volljahrig, musste aber immer noch schén brav um acht zu-
hause sein. Das war sehr anstrengend. Also habe ich gedacht: ein Studium Gberlebst du
nicht. Das schaffst du nicht, das ist zu lang.

Die Bedingung war, dass Sie zuhause wohnen und den Regeln folgen mussen?

Ja. Also meine Eltern hatten mir nicht ein Studium irgendwo finanziert, sondern die
haben gesagt: ,,Alles klar, in [Stidtename anonymisiert, Stadt nahe dem Herkunftsort
der Interviewpartnerin].” Das hétten sie bezahlt, ohne Zweifel. Fiir Fortbildung waren
meine Eltern bis an ihr Ende immer zusténdig. Die haben immer, wenn ich irgendwas
gesagt hab: ,,ich will da einen Kurs machen®, das gezahlt. Auch wo es iiberhaupt nicht
notig war. Sie hatten halt nicht ein lustiges Studentendasein finanziert. Also habe ich
gedacht: ,,Du bist ja nicht blod, du wirst jetzt erstmal Biologisch-Technische Assisten-
tin, das sind vier Semester, die werden angerechnet aufs Biologiestudium, dann kannst
du zwischendurch fundiert in der Branche arbeiten und dann finanzierst du dir dein Stu-
dium selber, und dann ziehst du aus.“ Der Plan war gut. Ich habe dann tatséchlich vier
Jahre an der [Name der Fachhochschule anonymisiert] einen Abschluss gemacht zur
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Biologisch-Technischen Assistentin. Das war auch das erste Mal, dass ich fiir mich ge-
lernt habe. Da war ich auch richtig gut. Davor habe ich gelernt, weil man es so tut. Und
dann ist irgendwo der Schalter umgefallen, wo man dann als junger Mensch merkt: du
machst das eigentlich gar nicht fur die Mama, du machst das eigentlich fir dich. Und
dann habe ich auch einen Job gekriegt, und dann habe ich mir beim Sport das Knie
kaputt gemacht. Und dann konnte ich leider nicht mehr stehend arbeiten. Damit war ein
Studium und eine spatere berufliche Ausrichtung im Labor zunéchst mal auf Jahre weg.
Und ich habe mich dann Uberall beworben, weil mir dann klar war: du brauchst jetzt
einen verniinftigen Job. Habe aber auch nichts gekriegt, weil als BTA® war das alles
etwas schwieriger. Weil ich ja keinen klassischen BTA-Beruf machen konnte, weil die
Anforderung war: stehen. Ich war acht Monate auf Kriicken. Also ich habe das Knie
richtig zerschossen. Und als ich dann endlich eine Arbeitsstelle hatte, im Grof3handel
fir Kachelofen und Kaminbau. Das war eine ziemliche Demditigung, ehrlich gesagt.
Aber das war egal, ich brauchte jetzt einfach irgendwas, womit ich Geld verdiene. Und
da musste ich damals mit dem Vertrauensarzt tagelang diskutieren, damit der mich ge-
sundschreibt. Weil da das Knie tatsachlich so um war. Der Vertrauensarzt sagte, das
waére ihm noch nie vorgekommen. Normalerweise wirden die Leute betteln, dass sie
langer krankgeschrieben werden. Dass jemand diskutiert, gesund zu werden, ist eigent-
lich eher ungewohnlich. Ich wollte aber auf jeden Fall arbeiten. Weil das ging so nicht
mehr weiter. Und dann hatte ich eine Birostelle, und keine Ausbildung als Biromensch.
War blod. Also, Abendschule. Birokauffrau. Das habe ich dann tatséchlich als Jahr-
gangsbeste geschafft, weil in der Zwischenzeit hatte ich ja richtig kapiert, worum es
geht, Und dann hatte ich eine Ausbildung zur Burokauffrau, die mir auch richtig was
gebracht hat. Weil in der Zwischenzeit war diese Firma wo ich gearbeitet habe, insol-
vent. Und die Insolvenz lag mit meinen Prifungen parallel. Und im Prifungskomitee
der IHK? saB durch eine Kette von Zufallen die Personalchefin der damaligen [Firmen-
name anonymisiert, Einzelhandelskette]. Ich habe also in meiner rheinischen Art ein
Insolvenzwitzchen gerissen, und dann hat sie gesagt: ,,Alles klar, dann fiangst du Montag
bei mir an. Als was, weil} ich noch nicht, aber du fangst bei mir an.“ Also habe ich
gekundigt und bin dahin gegangen. Und dann war ich vier Jahre bei der [Firmenname
anonymisiert, Einzelhandelskette]. Die vier Jahre haben mich elementar auf die Selb-
standigkeit vorbereitet. Das war ziemlich klasse, da bin ich nach kurzer Zeit Assistentin
der Geschéftsleitung von der Verwaltung geworden. Das war ein anspruchsvoller, toller
Job mit relativ viel Eigenverantwortung, wo ich dann die kaufmannischen Dinge, die
ich in der Abendschule gelernt hatte, tatsdchlich auch anwenden konnte. Sehr viel im
Umgang mit Kundschaft gelernt hatte, was ja jetzt als BTA gar nicht dabei war. Also
mit dem Umgang, mit Beschwerden, Lieferantenverhandlungen, da war ich Gberall ein
bisschen drin. Und ich sage: wenn ich das nicht gemacht héatte, wére ich heute nicht da,
wo ich bin. Da hatte ich die beste Schule und nattrlich auch den allergeilsten Chef. Das

! Biologisch-Technische-Assistentin.

2 Industrie- und Handelskammer.
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ist natdirlich auch ganz toll gewesen. Und mein damaliger Lebensgeféhrte fing dann da-
mals in der Branche an, in der ich heute bin, in der professionellen Audio- und Video-
technik. Und ich horte dann so wenn er nach Hause kam, was er erzéhlte, und dachte:
das ist ja eine saugute Branche. Denn kein Mensch, Sie wahrscheinlich auch nicht, hat
sich jemals Gedanken dartiber gemacht: wer verkauft eigentlich den Leuten, die mein
Fernsehprogramm machen, das Zeug? Den Gedankengang hat man ja gar nicht. Und
das fand ich irrsinnig interessant. Der hat dann innerhalb dieser Branche gewechselt,
war dann erst bei einem heutigen Wettbewerber, dann bei einem heutigen Lieferanten.
Und dieser Lieferant hatte sich dann mit mir unterhalten und ich suchte schon ewig die
Maoglichkeit, mich selbstdndig zu machen. Und dann sagte er: ,Ja, alles klar, dann
machst du die Niederlassung Kdln. Ich verkaufe dir Firmenanteile.“ Und dann haben
wir uns zusammengesetzt, und dann wollte der damals 200.000 Mark ftir 10 Prozent der
Firmenanteile. Ich hatte ja selber nichts und hab mir so gedacht: ,,wenn du jetzt irgend-
wie 200.000 Mark finanziert bekommst, dann machste das doch selber. Ich bin doch
nicht bescheuert.“ Zehn Prozent! Da kannste doch gar nichts mit machen. Da biste ja
weit entfernt von Chef. Dann habe ich mit meinem Lebensgefahrten gesprochen und
gesagt: ,,Komm, wir machen uns selbstéindig.” Und das hat sich dann aber sehr gezogen
mit ihm. Und dann sind wir das erste Mal auf die Messe geflogen im April. Da ist eine
grolRe Fachmesse in Las Vegas. Und dann sind wir dahingeflogen und haben uns das
schon mal angeguckt. Er war noch angestellt und ich war halbtags angestellt. Weil ich
mich am drauf vorbereiten war. Wir kamen aber nicht aus den Fif3en. Es passierte
nichts. Er zog nicht so richtig mit wie ich mir das vorgestellt hab. Und dann hatte ich
irgendwann einen Briickentag, und bin morgens aufgestanden, er hatte auch frei, und
dann habe ich gesagt: ,,ich weil3 nicht, was du heute machst, aber ich gehe heute zum
Gewerbeamt, und ich griinde heute eine Firma. Du kannst jetzt mitkommen, oder du
kannst es bleiben lassen.” Und dann hat er es bleiben lassen, also habe ich das allein
gemacht. So einfach war das. Und ich hatte vorher, diesen Namen [Firmenname anony-
misiert, Firma der Interviewpartnerin] mir ausgeguckt. Den hatte ich aus einem Buch
von meinem Opa. Das war im Krieg ein besonderes dreidimensionales Filmverfahren,
w0 man mit zwei getrennten Projektoren auf eine gewdlbte Leinwand ein Bild machte,
das deutlich iiber dem heutigen HD3-Bild ist, war allerdings viel zu teuer, weil man
immer alles doppelt projizieren und doppelt produzieren musste. Und damals war ja
noch auf Film, das hei3t: Entwicklungskosten, Schnittkosten, und alles musste ein zehn-
tel Millimeter genau sein. Das war also gar nicht umsetzbar. Fand ich aber einen coolen
Namen, habe ich gemacht. Bin also zum Gewerbeamt getigert und habe das angemeldet.
Und dann haben wir dartiber gesprochen und er war eigentlich schon Feuer und Flamme,
also mein Freund. Eigentlich fand er das total gut. Ich habe ihn dann abgeworben, er
war mein erster Mitarbeiter.
I: Er wollte halt einfach nicht selber griinden.

3 High Definition, Engl.: hohe Auflésung.
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Wir hatten dadurch natirlich den Vorteil, dass er, im Falle eines Bauchplatschers, Ar-
beitslosengeld bekommen hatte. Ich nicht, natlrlich, aber er schon. Und das war so et-
was, das war bei ihm glaube ich sehr lange im Hinterkopf. Das war so etwas, wo er
Stress mit hatte. Dieser Gedanke: was passiert, wenn das nicht klappt. Das hatte der
glaube ich so als Urangst. Wéhrend ich gedacht habe: noch biste jung, das geht. Und ich
muss sagen, ich hatte auch einen Extrembonus. Meine Chefs von der [Firmenname ano-
nymisiert, Einzelhandelskette, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin], die hat-
ten mich fir volle zwei Jahre wieder zurtickgenommen. Dass ich meinen Job zuriickbe-
komme, wenn ich zurtickwill. Die fanden meine Selbstandigkeitsidee total geil und die
haben mich auch richtig protegiert. Und wenn man so einen doppelten Boden hat, ist
die Griindung auch einen Ticken einfacher. Weil ich habe dann gesagt: ,,Also wenn ich
jetzt merke, das klappt gar nicht, hat man immer noch so einen Notanker.*

Das ist ein sehr groRzligiges Angebot gewesen!

Ja, die waren auch todunglucklich, dass ich aufgehort habe. Die Halbtagsstelle, die ich
in den ersten Monaten meiner Firmengriindung hatte, die haben die extra fur mich ge-
schaffen. Ich hatte ndmlich schon mal ganz gekiindigt. Die hatten ndmlich eigentlich
keine Halbtagsstellen. Also das war schon ziemlich klasse. Ohne das, was ich da gelernt
habe, im Gesamtumgang mit allem, und ohne diesen doppelten Boden, ware es sehr viel
schwerer geworden. Das war schon ein echter Glucksfall, vor allem vor dem Hinter-
grund, dass ich ja kein Kapital hatte. Ich hatte ja nichts. Ich hatte mich auch praktischer-
weise ein halbes Jahr vor Firmengriindung ordentlich verschuldet fur ein Eigenheim.
Also eigentlich war alles ganz negativ. [lacht] Und das ist der Griindungshintergrund.
So sind wir entstanden.

Spannender Werdegang!

Lustiger Werdegang, wiirde ich sagen.

Das heif3t, Sie haben eine Ausbildung gemacht erst als Biologisch-Technische Assisten-
tin, haben das auch abgeschlossen. Und dann eine Ausbildung gemacht als Birokauf-
frau, und das auch abgeschlossen.

Ja. Und ohne diese zweite Ausbildung hatte ich niemals das Vertrauen eines Béankers
bekommen oder sonst was. Wenn ich jetzt das gleiche gemacht hatte, mit dem gleichen
Kopf, aber ich hatte diese Ausbildung nicht gehabt, da ware ich gar nicht weit gekom-
men. Das ist tGberall meine Erfahrung gewesen im Laufe der Jahre.

Also die Ausbildung als Burokauffrau hat Ihnen schon die ein oder andere Tur getffnet?
Die hat mir die ein oder andere Tur gedffnet, und die hat mir nattrlich auch die Jahre in
der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, vorheriger Arbeitsgeber der Inter-
viewpartnerin] ge6ffnet, und ohne die wére ich vielleicht auch lange nicht so gut gewe-
sen. Vielleicht ware ich dann auch gescheitert. Muss man ganz klar sagen.

Ok. Also, die Ausbildung als Biologisch-Technische Assistentin, habe ich das richtig
verstanden, dass Sie die teilweise an der FH* gemacht haben?

Ne, das war an der Rheinischen Akademie Kaln.

Und das konnte man sich an der FH anrechnen lassen?

4 Fachhochschule.
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Richtig.

Ah, jetzt habe ich das verstanden.

Das hatte man sich als Semester fiir verschiedene Studiengange in der Pharmazie oder
Biologie anrechnen lassen konnen.

Ziemlich cool.

Ja, der Gedanke war gut. Das war gezielt geplant, in die Biologie zu gehen, und dann
mit der kleinen Ausbildung einen verniinftigen Nebenjob zu haben, und nicht unbedingt
Fritten schwenken zu missen.

Ja. Und auch einen berufsbezogenen Nebenjob zu haben.

Ja. Das ware auch eine Richtung, in die ich gegangen waére. Also, ich ware jetzt als
Biologe nicht auf Lehramt gegangen oder so. Sondern mein Gedankengang war immer
die Wasserwirtschaft, und der Gedankengang war immer, ein unabhéngiges, freies La-
bor zu werden. Also der Selbstdndigkeitsgedanke war schon in der Biologie da. Den
Selbstandigkeitsgedanken hatte ich schon sehr frih.

Da komme ich gleich nochmal drauf zurtick. Das heif3t, Sie haben vier Jahre in der [Fir-
menname anonymisiert, Einzelhandelskette, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpart-
nerin] gearbeitet, und davor in der [Firmenname anonymisiert], aber das war nur kurz?
Ne, das waren auch fast drei Jahre, aber das war eine Notldsung.

Das heif3t das war auch keine Entscheidungsposition.

Nein! Da war ich ein dusseliger kleiner Sachbearbeiter, der schlechter bezahlt wurde als
die anderen dusseligen kleinen Sachbearbeiter, weil ich keine Ausbildung hatte.

Weil Thnen die Ausbildung zur Birokauffrau fehlte, die Sie in der Zeit nebenher in der
Abendschule gemacht haben.

Ja. Ja. Wobei die Ausbildung, die ich hatte, als BTA, die zéhlte da nattrlich gar nicht.
Ja. Und dann sind Sie gewechselt, in die [Firmenname anonymisiert, Einzelhandels-
kette, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin], und hatten da dann auch ziemlich
schnell eine Entscheidungsposition, habe ich das richtig verstanden? Dadurch, dass Sie
die Assistenz der Geschéaftsfuhrung waren.

Ja. Dadurch hatte ich da ziemlich schnell einen sehr verantwortungsvollen Beruf, oder

[Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette] ist so ein Supermarkt, nicht wahr?

Ein Warenhaus. Wir hatten ja Food und Non-Food. Die hatten zu meiner Zeit 160 Fili-
alen in ganz Deutschland, von denen ich 40 betreut habe. Und das war schon aufwandig.
Das war schon eine ganze Menge.

Ok. Die Stelle, die Sie da hatten, hatte die etwas mit lhrer Griindungsidee zu tun?

Ne. Gar nicht. Aber ich habe das kaufménnische Handeln da gelernt. Ich habe gelernt,
dass es mehr gibt als Tiere und Biologie auf diesem Planeten. Ich habe gelernt, dass mir
das Kaufmannische SpaRl macht, was ich in der Schule gar nicht erwartet hétte. Aber die
Branche kam tatsachlich tber den Zufall, dass der damalige Lebensgefahrte in dieser
Branche angefangen hat. Wenn der nicht in dieser Branche angefangen hétte, hatte ich
die nie erkannt. Ganz ehrlich. Da war er schon der Katalysator.
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Sie haben wahrend der Grindungsphase ja auch noch in Teilzeit in der [Firmenname
anonymisiert, Einzelhandelskette, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin], gear-
beitet und hatten von denen diese Rickfalloption, wenn das mit der Selbstandigkeit in
die Hose geht, kdnnen Sie da wieder anfangen.

Ja. Genau. Die haben auch zwischendurch gefragt, ob ich nicht zurtickwill. Das war voll
SUR.

Das ist doch schén, oder. Eine schdne Bestatigung.

Ja das war sehr siif3. Aber das war auch wirklich ein tolles Team und der groRRartigste
Chef, den man auf diesem Planeten haben kann.

Das ist sehr viel wert.

Ich sage immer: wenn ich zehn Prozent von dem gelernt habe, was der so gemacht hat,
dann bin ich fir meine Mitarbeiter ein super Chef. [lacht]

[lacht] Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netz-
werke in irgendeiner Form?

Unternehmerisch oder privat?

Beides.

Ja. Also, ich bin ja ein groRer Freund des Datenschutzes. Deswegen findet man bei mir
auch kein WhatsApp oder dergleichen. Ich habe einen Facebook-Account, den ich al-
lerdings nicht als App auf dem Handy habe, sondern nur so. Den habe ich bestimmt
auch schon sechs, sieben Jahre. Wie ich erkannt habe, dass wenn ich einmal im Jahr auf
irgendeine Messe fahre, ich mit den Menschen in meinem beruflichen Umfeld besser
klarkomme, wenn ich denen sagen kann: ,,Oh, dein Kind kann schon Radfahren, das ist
ja cool!* Also man hat einen ganz anderen Aufhédnger, eine ganz andere Ebene. Aber
sonst eigentlich nirgends. Also eigentlich nur aus dem zwischenmenschlichen Grund.
Weil mir dieser kaufmannische Handschlag sehr wichtig ist. Und wenn man mit Leuten
Geschafte macht, ist es mir ganz wichtig, dass man denen vertrauen kann, dass die einem
auch vertrauen konnen. Und das hat sich tatsachlich durch Facebook verbessert, man
soll es nicht meinen. Das hat was gebracht, was mir weiterhilft. Ich bin ja auch bei
[Name anonymisiert, regionaler Wirtschaftsclub], das bringt mir aber nichts. Weil die
Wahrscheinlichkeit, dass ich an irgendwen, der da vernetzwerkt ist, verkaufen kann, ist
minimal. Alle anderen haben hier und da einen Vorteil, weil wenn ich einen Handwerker
brauche, oder was flrs Auto, mir dann nattirlich gezielt die Leute suche, die ich Gber
irgendwelche Vereinigungen kenne, Klar. Ich selbst habe da aber nichts von. Das ist
genauso im Vereinsleben. Ich bin ja in vielen Vereinen tatig und da ist es auch so. Mein
Lebensgefahrte ist ja selbstdndiger Karosseriebaumeister. Und fiir den ist das ganz niitz-
lich, wenn er irgendwie in Vereinen ist. Der kriegt dadurch Auftrage. Fur den funktio-
niert das ganz gut. Fir mich bringt das nichts.

Und die Vereine, in denen Sie unterwegs sind, auler in [Name anonymisiert, regionaler
Wirtschaftsclub], sind dann die Karnevalsvereine, von denen Sie gesprochen haben?
Oder sind das auch andere?

Auch. Ich bin auch zweite Vorsitzende eines Karnevalsvereins in [Ortsname anonymi-
siert], ich bin Senatorin in [Ortsname anonymisiert], ich bin im Vorstand der [Name
anonymisiert, lokale Marketinggemeinschaft], die die lokalen Geschaftsleute protegiert.
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Das bringt mir auch grade gar nichts. Aber ich finde die Starkung von kleinen Geschaf-
ten in Dorfern sehr wichtig. Deswegen arbeite ich da auch gerne mit und organisiere da
zum Beispiel das Ochsenfest mit, oder den Nikolausabend, den wir haben. Der die Um-
sétze unserer kleinen Geschéfte starken soll. Und dann bin ich noch im Ortsring tatig.
Einen Sparverein hab ich noch. Und dann bin ich natlrlich noch in der ein oder anderen
Vereinigung von Zuchten von irgendwelchen Haustieren. Ich bin da schon ganz gut breit
aufgefachert. Aber unternehmerisch bringt mir das gar nichts.

Also sind das Ehrenamter.

Das sind echte Ehrendmter. In meinem Fall ist das tatsdchlich so. Das ist fir meinen
Bereich vollig sinnfrei. Und wenn ich irgendwo eine Werbung schalte fiir meine Firma,
dann bringt das gar nichts, das ist echt nur Vereinsforderung. Es ist flrs Dorf, aber es
bringt der Firma nichts. Es ist ein soziales Ding, was mir Freude macht.

Haben Sie mit anderen Firmengrindern zu tun?

Wenig. Ich habe in meinem Umfeld, in meinem Freundeskreis einige Leute, die selb-
sténdig sind. Die meisten haben aber den elterlichen Betrieb Gbernommen. Was ich aber
nicht anders bewerte, weil das ist genauso schwierig. Es ist genauso schwierig, in Papas
FuBstapfen zu treten und den zu ersetzen, wie selber zu griinden. Da sehe ich kein Un-
terschied. Und ein bestehendes Unternehmen weiterzufiihren oder gréRer zu machen ist
mit Sicherheit genauso ein Ding. Aber so richtige Griinder fallen mir keine ein. In der
Grindungsphase hitte ich echt gut jemanden brauchen kénnen, der mal sagt: ,,Denk mal
dran, du kannst da noch irgendwo Gelder rausziehen.* Aber dieses Handbuch ,,Wie ma-
che ich das denn* gabs nicht. Dafiir gab es meinen Papa. Das war gut. Ich habe eigent-
lich fast jede Entscheidung, die ich in den ersten Jahren getroffen habe, mit ihm abge-
stimmt. Aber wir waren die ersten Jahre in [Ortsname anonymisiert], wir sind erst seit
2003 hier. Und diese Stadtférderung, die die Stadt [Ortsname anonymisiert] macht, die
gabs in [Ortsname anonymisiert] nicht. Da war gar nichts. Da ist kein Mensch mal vor-
beigekommen. Da haben wir so vor uns hin existiert und Steuern gezahlt, das wars. Da
hat sich niemand flr uns interessiert, im Gegenteil. Also jemand, der mich an der Hand
genommen hétte und mir die Mdglichkeiten aufgezeigt hatte, den hatte ich nicht.
Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie viel Zeit bzw. womit haben Sie vor
der Griindung viel Zeit verbracht?

Das ist einfach, das ist immer gleichgeblieben: Haustiere, Karneval. Und wenn ich dann
noch Zeit habe, bastele ich irgendwas.

Und das Haustierthema und das Karnevalsthema ist dann durchaus in Vereinen organi-
siert, denen Sie dann angehdren.

Ja. Ich bin in ganz wenigen Vereinen nichts, und einfach nur Mitglied.

Wir haben das eben schon mal kurz angeschnitten: aus welcher Situation haben Sie da-
mals heraus gegrundet? Was war lhre personliche Motivation fur die Unternehmens-
griindung?

Also, der Grundgedanke fur die Selbstandigkeit war tatsdchlich immer schon da. Selbst
in dem A-Plan fur mein Leben mit der KFZ-Schlosserei, war es ein Gedankengang,
mich selbstdndig zu machen. Allerdings in einem vollig anderen Bereich. Das Polizei-
Ding war dann mehr so eine Trotz-Nummer. Und in der Biologie war es auch so ge-
dacht, es gibt ja viele Leute, die das auf Lehramt studieren, aber das hatte ich nie vor.
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Ich wollte immer in Analyselabor. Ich habe immer schon in diese Richtung gedacht, ich
kann Thnen nicht sagen, warum. Das war schon immer so. Der Gedanke war immer da.
Als ich dann in die kaufmdannische Branche eingestiegen bin, UGber die zweite Ausbil-
dung, waére ich vielleicht lebenslang in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandels-
kette, vorheriger Arbeitgeber der Interviewpartnerin] geblieben, wenn ich geglaubt
héatte, dass die [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, vorheriger Arbeitgeber
der Interviewpartnerin] lebenslang bleibt. Aber da ich da nun mal in einer Position saf,
wo ich ziemlich viel mitgekriegt habe, habe ich gesehen, dass die es nicht mehr lange
machen. Und ich habe ja auch Recht gehabt. Viel langer als ich da war haben die es
nicht gemacht. Und das war mir vollig klar, dass das passiert. Wahrscheinlich wére ich
auch von jedem Nachfolger tibernommen worden. Aber da hétten sich viele Dinge wahr-
scheinlich ge&ndert. Ich habe das mit meinem damaligen Chef damals auch besprochen
und ihm meine Gedankengéange dazu mitgeteilt, und er hat mir auch véllig Recht gege-
ben. Er hat auch zu mir gesagt: ,,das geht nicht mehr lange gut.” Und der hat dann auch
an einer Selbstandigkeit gebastelt.

Also kann man sagen: es war a) der Wunsch, mal selbstéandig zu sein, unabhéngig von
der Branche. Wo Sie sich aber nicht genau erklaren kénnen, wo das herkommt, und b)
das Wissen aus Ihrer Entscheidungsposition, dass der aktuelle Arbeitgeber wahrschein-
lich nicht mehr so lange existieren wird.

Genau das. Und die Branche kam dann halt durch Zufall. Also ich wére jetzt nicht der
Typ gewesen, der einfach mal irgendwas gemacht hatte. Das nicht. Ich hatte dann auf
jeden Fall irgendwas finden mussen, wo ich gedacht hatte: das ist spannend genug, das
hat vielleicht eine Zukunft. Gut, da hab ich mich in der Branche auch ein bisschen ver-
tan. Die lauft auch nicht so, wie ich das erwartet habe. Die ist auch schlechter geworden.
Ist das s0?

Ja. Ich bin ja jetzt im 19. Jahr selbstdndig und damals habe ich gedacht: ,,das schaffst du
bis zur Rente und zuriick. Super Branche. Fernsehen wird immer geguckt.” Gut, das ist
auch immer noch so, aber es hat sich schon massiv verandert. Aber das konnte man
nicht vorhersehen.

Was genau macht denn lhr Unternehmen eigentlich?

Ich hab schon drauf gewartet! [lacht]

[lacht]

Wir verkaufen alles, was Kameraleute brauchen, die firs Fernsehen drehen. Da muss
man jetzt unterscheiden, bei den Fernsehsendungen. Es gibt Studioaufnahmen, kennt
man. Es gibt Aufnahmen, die mit U-Wagen uibertragen werden, zum Beispiel Sportver-
anstaltungen und sowas. Und es gibt den ENG®-Bereich. Und das ist unser Schwerpunkt.
Der ENG-Bereich ist alles das, wo ein Kamerateam aulerhalb des Studios mit Schulter-
Camcordern irgendwo hinrennt. Also: Interviews mit Politikern, Kriegsreporter, Natur-
filmer. Bauer sucht Frau, kriegt zum Beispiel sein gesamtes Equipment von uns, Top-
models kriegt das gesamte Equipment von uns. Solche Sachen. Auch viele
Reisesendungen, Vox-Tours und sowas. Das drehen Menschen mobil, und deren

5 Electronic News Gathering, engl.: Elektronische Berichterstattung.
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Equipment verkaufen wir. Die Kameras, die Objektive, die Stative. Licht, Ladetechnik,
technische Sachen zum Aufzeichnen. Als wir hier angefangen haben, ging das noch
alles tiber Band, dann Uber Disk, inzwischen sind es ja alle mdglichen Speichermedien
in Chip-, Stick- oder Harddisk-Form. Alles, was dazugehort, im weitesten Sinne. Bis
hin zu irgendwelchen kleinen Klemmen, mit denen man irgendein Zusatzlicht in einer
Ecke mit drei Winkeln anbringen kann. Also alles.

Auch Ton?

Auch Ton. Alles. Das einzige, was wir nie gemacht haben, und auch nie machen werden,
sind non-lineare Schnittsysteme. Die Nachbearbeitung. Die dann tber irgendwelche
Rechner lauft, daftir muss man Software verkaufen, und Software kann ich schlechter-
dings nicht. Da habe ich auch keinen fur, der das kann. Da muss man ja auch einen
Service bieten, dass man den Menschen weiterhelfen kann, wenn sie nicht weiterkom-
men. Und da habe ich einfach keinen fir. Wir sind ja nun mal nur ein ganz kleiner
Betrieb.

In welchem Jahr haben Sie denn Ihren Betrieb gegriindet?

1999.

Und die Branche ist Film?

Tja. Ne. Jein. Also. Banken ordnen ja Unternehmen ein, nach Branchen. Und die haben
nichts fur uns. Das ist ein bisschen bldd. Also, wir verkaufen Film- und Videotechnik.
Aber wir sind nicht wirklich ein GroBhandel, wir sind nicht wirklich ein Einzelhandel,
weil wir eigentlich beides haben. Wir verkaufen sowohl manche Produkte, die wir ex-
klusiv von einem Hersteller fiir Deutschland oder fiir Europa vertreiben, als Distributor,
haben damit ein Handlernetz, damit sind wir GroRhéandler. Wir haben Endkunden, ein
paar, und wir haben die vorsteuerabzugsberechtigten Kameraleute, das sind die meisten.
Eigentlich ist es ein reiner Handelsbetrieb, der halt mit Film- und Videotechnikware
hantiert.

Und je nachdem, wer Ihr Kunde ist, sind Sie halt Grol3- oder Einzelhéndler?

Genau. Und damit hat eine Bank schon wieder Stress. Das fangt schon damit an, dass
die Diebstahlrisiken mit in ihr Rating einflieen lassen, und wir passen eigentlich in
keine Schublade so richtig rein. Es ist tatsachlich schlecht einzuordnen. Aber ich wiirde
mich als Handelsbetrieb einordnen.

Wie viele Mitarbeiter haben Sie denn aktuell?

Also, dazu muss ich nochmal kurz ausholen. Weil der Lebensgefahrte, der von damals,
ist heute mein Teilhaber.

Ach was! Der, der nicht mitgriinden wollte?

Ja. Also, wir haben das viele Jahre lang in der Form gemacht: ich Chef, er Angestellter.
Aber wir haben uns dann zwischenmenschlich sehr auseinandergelebt. Seit gut finf Jah-
ren bin ich mit [Name anonymisiert] zusammen, und als wir uns getrennt haben, habe
ich gesagt: ,,Pass auf, das hat mit uns unternehmerisch alles gut geklappt. Wir machen
jetzt eine OHG® aus der EK’, und machen halbe-halbe.* Zum einen war mir natrlich

6 Offene Handelsgesellschaft.

7 Eingetragener Kaufmann.
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klar: der Mann ist genial. Der hat technische Fahigkeiten, wie es eigentlich ein Techni-
ker hat. Und kann obendrein auch noch ganz gut verkaufen. Das wére also ziemlich
argerlich, wenn der irgendwann sagen wiirde: ,,Ich gehe woanders hin.” Zum anderen
hat der ja durch seine Fahigkeiten ganz massiv am Aufbau des Unternehmens teilgehabt.
So dass es eigentlich unfair wére, wenn er quasi leer ausgeht. Weil die Immobilie und
alles, was wir so geschaffen haben, lief da quasi auf mich. Aber er hatte ja genauso viel
Anteil am Erschaffen dieser Dinge. Und der Rheinlénder ist ja meistens fair. Also habe
ich gesagt: ,,Wir machen jetzt halbe-halbe, und wir machen das auch ordentlich, wir
machen das fixiert.“ Und so ist er jetzt seit drei Jahren Teilhaber an der OHG mit 50%.
Z&hlt also nicht als Mitarbeiter.

Das finde ich aber beachtlich.

Ja nun. Der berufliche Erfolg war da, und ich sage immer noch: ich wiirde keinen bes-
seren Partner finden. Warum sollte ich was &ndern. Es ist fur die Firma das Beste. Und
wir haben aufierdem noch einen Vollzeitmitarbeiter und zwei Teilzeitmitarbeiter. Zum
jetzigen Zeitpunkt.

Also Sie sind zwei Inhaber und Geschéftsflihrer, ein VVollzeitmitarbeiter und zwei Teil-
zeitmitarbeiter.

Ja.

Sind Sie hier regional tatig oder auch tberregional?

Nur Gberregional. Der grofite Anteil ist deutschlandweit.

Auch international?

Auch international, klar. Wir machen auch viele Geschéfte innerhalb von Europa. Ver-
kaufen tun wir nicht auBerhalb von Europa, auller ab und zu mal an so einen bléden
Scheich. Aber verkaufen tun wir européisch. Im Moment haben wir einen ziemlich gro-
Ren Deal mit Russland.

Also das heiRt, Sie haben alleine gegriindet und sind jetzt im Team mit lhrem
Ex-Partner.

So ist es. Und seitdem sind wir richtig gute Freunde.

Hut ab!

Ich finde das vollig selbstverstandlich.

Ich stimme lhnen zu, moralisch gesehen ist das richtig, aber tblicherweise verhalten
sich Menschen in Trennungssituationen anders.

Das stimmt. Aber wir hatten uns tatséchlich einfach auseinandergelebt.

Trotzdem sehr ansténdig.

Aber auch nicht ganz uneigennutzig.

Weil es natirlich auch einen starken Anreiz bietet, dass er nicht geht.

Genau! Und wenn er jetzt in den ndchsten sieben Jahren gehen wiirde, dann misste der
dermalfien viel Schenkungssteuer zahlen, der kann gar nicht weg. Juhuu! [lacht]

[lacht] Als Sie damals gegriindet haben, waren Sie ja eigentlich damals schon mit ihrem
Ex-Mann ein Team, auch wenn Sie alleine gegriindet haben, haben Sie immer zu zweit
daran gearbeitet.

Ja. Also, ich habe mehr die kaufménnischen Sachen gemacht und er hat mehr die Kun-
denseite gemacht. Ich habe Finanzen und Steuer unter mir gehabt, und er hat mehr die
Kundenakquise forciert. Was naturlich logisch war, denn er war ja schon in der Branche.



36

Das war ja die logische Gewaltenteilung. Aber grundsatzlich ja. Aber ich wére natirlich
der Hafter gewesen. Das ware dumm gewesen. Die ersten Jahre waren durchaus Risiko.
War da auch schon ein Mitarbeiter dabei, oder waren das nur Sie beide?

Ne, erst 2003.

Also vier Jahre spéater dann.

Ja.

Bitte beschreiben Sie mal Ihre Geschéftsidee, und wie es damals dazu gekommen ist.
Tja. Haben wir eigentlich eben gesagt. Es ist im Prinzip wirklich aus dem Gedanken-
gang entstanden: Och, was ist der da in einer coolen Branche! Also es war wirklich so,
dass ich das gesehen habe und dachte: das ist ja mal cool. Ich habe immer schon gerne
fotografiert, ich fand das technisch interessant und logisch. Nun bin ich ja in einer Werk-
statt grof3 geworden und technisch sicherlich nicht ganz dumm. Also es war irgendwie
cool vom Produkt her, das hat mir einfach gefallen. Also, ich héatte jetzt niemals Tiren
verkauft oder so. Das wadre jetzt niemals meins gewesen. Aber das war halt ein cooles
Produkt, eine nette Branche. Das wars. Da ist nix tiefschurfendes hinter. Es war Zufall.
Und haben Sie dann auch durch den Partner gemerkt, dass da Potenzial da sein kénnte,
fiir ein eigenes Geschéft?

Durch den Partner nicht, nein. Nein, das kann ich nicht sagen. Ich habe durch den Part-
ner wirklich nur die Branche kennengelernt, und bin dann durch dieses Angebot mich
einkaufen zu diirfen, darauf gekommen, und hab dann gesagt: ,,Ne, das machste selber.*
Der [Name anonymisiert, Ex-Partner der Interviewpartnerin] hat nicht zur Selbststan-
digkeit beigetragen, sondern im Gegenteil, der hat eher gebremst am Anfang.

Und der Stein kam dann ins Rollen, dadurch dass Sie das Gesprach hatten mit dem Un-
ternehmensgrinder aus der Branche, der lhnen zehn Prozent geben wollte fur die
200.000 Euro. Und dann haben Sie gesagt: nein, das kann ich selber.

Also ich fand den Gedanken, in so einem coolen Bereich zu arbeiten, den fand ich echt
klasse. Der hatte mir auch zehn Prozent flr viel weniger anbieten kénnen. Aber was
sind denn zehn Prozent? Entscheidungstechnisch ist das doch weniger als die Position,
die ich in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, friiherer Arbeitgeber der
Interviewpartnerin] gehabt habe. Also zehn Prozent sind doch uninteressant. Wenn
Uberhaupt, hatte ich einen gleichberechtigten Partner haben miissen. Aber da ist auch
wieder Papa, der hat immer gesagt: ,,Kumpanei ist Lumperei.“ So bin ich dann auch
groR geworden.

Aber das hétte ja bedeutet, dass Sie sich nicht mit Ihrem Partner zusammentun wollten.
Ja, aber das ist ja was anderes unter ,,Eheleuten®. Oder eheéhnlichen Beziehungen. Aber
mein Vater hat immer gesagt: ,,Mach dich nicht mit irgendwem selbstidndig.* Das hat er
immer gesagt. Und das kann ich auch heute nur unterstreichen, wenn ich bei neuen Ka-
meraleuten mitbekomme, wenn die GbRs® griinden oder so. Die halten zwei, drei Jahre,
und dann ist da Krieg. Ist schon schwierig.

Aber Sie haben ja jetzt 15 Jahre lange geprdft. [lacht]

8 Gesellschaft biirgerlichen Rechts.
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Und das Verhaltnis ist besser geworden. Wo bei meinem Geschaftspartner jetzt der Ha-
ken umgefallen ist, ist die Verantwortlichkeit. Die ersten Jahre hat der schon so in den
Tag gelebt, nach dem Motto: ,,Ich kriege ja Arbeitslosengeld.” Das ist dem jetzt schon
klar: der kriegt nix mehr. Der weil} jetzt: wenn wir nicht in ein Horn blasen, werden wir
ein Problem kriegen, und zwar beide. Also das ist schon eine ganz andere Grundeinstel-
lung, die wir da bekommen haben. Und zwar beide. Und da ist der sehr schnell dran
gewachsen. Auch das hatte ich viel friher machen sollen, aus heutiger Sicht. Aber gut.
Es gibt Dinge, die weill man nicht.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafur, Ihre Geschéftsidee zu entwi-
ckeln?

Also ohne die kaufménnische Ausbildung und die Jahre in der [Firmenname anonymi-
siert, Einzelhandelskette, friherer Arbeitgeber der Interviewpartnerin], hatte ich es viel-
leicht von meinem Typ her versucht, es wére aber nichts geworden. Das hat 100 Prozent
Wichtigkeit.

Das betrifft aber jetzt eher den kaufméannischen Bereich als den technischen Bereich.
Ja. Im technischen Bereich hab ich mein VVorwissen quasi auf privater Ebene gehabt und
mich entsprechend weitergebildet. Aber ich glaube, dass man kaufménnisch bei der Un-
ternehmensgrindung wirklich ganz bose Fauxpas machen kann. Und wenn ich da nicht
viel gelernt hatte vorher, ware es zumindest viel schwieriger geworden. Sagen wir mal
s0. Also es reicht nicht, dass man ein bisschen addieren und subtrahieren kann.

Hm. [zustimmend] Welche lhrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der
Entwicklung lhrer Geschaftsidee?

[denkt nach] Z&hlt auch keine? [lacht]

[lacht] Klar, wenn Ihnen nichts einféallt.

Ne, ich wiisste jetzt spontan nichts. Ich glaube nicht, dass ich irgendwas ganz besonders
gehabt habe.

Hétten andere Personen genauso griinden kénnen wie Sie?

Mit Sicherheit. Also, ich halte das nicht fiir irgendwas Besonderes, was wir gemacht
haben. Deshalb habe ich eben gesagt: ich glaube, ich bin da eher langweilig.

Sie finden das langweilig, ok.

Das war jetzt nicht irgendwie eine Leistung wo ich sage: ,,hey, ich bin voll der Hecht.*
Sondern ich glaube, dass wenn Sie durch eine Kette von Zuféllen in die Branche rein-
gerutscht waren, und hétten das spannend gefunden, hétten Sie halt das gemacht. Also,
das war wirklich eine Kette von Zufallen. Aul3er der Zielstrebigkeit und dem Gedanken,
das zu wollen, habe ich da nicht groRartig etwas mitgebracht.

Hat Sie eine bestimmte Art von Vorwissen zu lhrer Idee inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes Wissen oder servicebezogenes, technologisches Wissen, Wissen (ber
Kundenprobleme, firmeninterne Abléaufe, sowas?

Sagen wir mal so. Durch meine Zeit in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandels-
kette, friiherer Arbeitgeber der Interviewpartnerin] habe ich genau sowas viel gelernt.
Umgang mit Problemkunden, Uberhaupt Problembewadltigung, von was auch immer.
Losungen finden fir komische Sachen, die passieren. Da habe ich sehr viel gelernt. Das
hat mich natirlich auch ein bisschen in die Richtung des Kaufmannischen gebracht.
Weil der A-Plan sah ja schon etwas ganz anderes vor. Sonst ware ich wahrscheinlich
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nicht in die kaufméannische Schiene gerutscht. Aber die Branche war wirklich Zufall.
Also hétte jetzt mein damaliger Partner Kugelschreiber verkauft, dann kann ich Ihnen
ganz sicher sagen: das hatte ich nicht gemacht. Es war irgendwie cool. Ich gucke ja
fernsehen ganz anders, als Sie das tun. Ich gucke ja fernsehen und denke: ,,boah, mit
was fiir einem Dreck hat der denn da gedreht. Das ist ja ein Gedankengang, den hat
man ja gar nicht. Oder man denkt: ,,boah, das ist ja eine ganz tolle Perspektive, guck dir
das mal an.* Oder wie oft hort mein Partner: ,,hat der Sowieso gedreht.*

Klar, weil Sie denjenigen kennen, der das gemacht hat.

Genau. Das ist einfach ein cooles Ding gewesen. Das hétte jetzt nicht mit jeder Branche
funktioniert.

Also aus der Zeit in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, friherer Ar-
beitgeber der Interviewpartnerin] haben Sie das kaufmannische und das problemlo-
sungsorientierte mitgenommen.

Ich glaube auch die Erziehung ,,pro Kunde®, was ich frither gar nicht hatte.

Was meinen Sie damit?

Albernes Beispiel: ein Kunde schreibt mir einen Brief. Ich war auch der allgemeine
Troubleshooter fir Beschwerden aus 40 Filialen. Da kam dann jede Menge zusammen.
Der hatte einen Fernseher bei uns gekauft. Und auf dem Parkplatz beim Einladen ist der
dem hingefallen. Da hétte ich jetzt zu meiner damaligen Zeit gesagt: ,,Na und, haste halt
Pech gehabt du Vollidiot, ruf deine Versicherung an.” Beigebracht hat man mir: kein
Problem, der kriegt einen neuen Fernseher. Und da habe ich dann gedacht: ,,Jungs, ihr
wisst schon, dass das vollig bescheuert ist.“ Aber was die mir beigebracht haben, ist
dieser Gesamtumgang mit dem Kunden. Dafir kommt der immer wieder, und das er-
zahlt der Uberall. Also viele Sachen, die ich in einem Labor nie gelernt hatte. Der Ge-
samtumgang mit Kunden, die ein Problem haben, ist entwickelt worden. Und das hat
schon sehr geholfen. Es wére schwieriger geworden ohne.

Wir haben ja eben Uber Thren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Ausbil-
dung, Arbeitsplatz, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fiir die Entwick-
lung der Geschéftsidee eine Rolle gespielt?

Ich glaube, das hat sich alles so zusammengebraut.

Inwiefern?

Tja. [denkt nach] Sagen wir mal so: das hocharbeiten habe ich in der Schule schon ge-
lernt, durch meine verschiedenen Schulformen. Der Werdegang ist ja nicht standardma-
Rig, dass man samtliche Schulformen mal ausprobiert. Und ich glaube, es ist wirklich
ein Zusammenspiel der ganzen Sachen. Ich habe es mir ja jetzt nicht klassisch von den
Eltern abgucken kdnnen oder so. Mein Vater war durchaus orientiert in solchen Dingen.
Mein Vater war, obwohl er Handwerker war, durchaus kaufmannisch pfiffig. Der war
so ein schlauer Bursche, der auch privat mir beigebracht hat, wie man Bankgeschéfte
macht, dass man umschulden kann und muss und soll, und solche Sachen. Der hat jetzt
nicht alles schleppen lassen und da habe ich schon was mitgekriegt. Aber es war schon
anders als bei befreundeten Leuten, die im elterlichen Unternehmen groR geworden
sind. Das ist schon etwas anderes. Aber ich glaube wirklich, dass es eine Kette von
meinem ganzen komischen Werdegang.

Die Erziehung, die Schulformen...
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Ja, alles.

...ganz klar Thre Tatigkeit in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, friihe-
rer Arbeitgeber der Interviewpartnerin] ...

Auf jeden Fall.

...der Ex-Partner...

Ja. Es ist wirklich eine Kette von Zuféllen, ehrlich gesagt. Ich ware auch lieber aufge-
standen und hétte gesagt: ,,Ah, ich werde mal irgendwann [Firmenname anonymisiert,
Firma der Interviewpartnerin] griinden.* Aber so war es halt nicht. [lacht]

Das habe ich bis jetzt auch noch nicht gehort, dass es irgendwo so gewesen ware, und
das ist ja vielleicht auch ganz beruhigend. Dass die Leute nicht aufstehen und sagen:
,,Heureka, ich habe eine Idee!*

[lacht] Aber man muss halt aus dem, was das Leben so bringt, das Beste machen. Und
als ich damals das Knie so kaputt hatte, war ich wirklich eine Zeitlang, heute wiirde man
sagen depressiv, in Wirklichkeit war ich einfach nur frustriert. Weil ich einfach gedacht
hatte: der ganze Lebensplan ist im Arsch. Aber dann muss man sich halt umdrehen und
das Beste draus machen. Und das war das Beste, was ich konnte. [lacht]

Ja, das ist ja auch sehr cool. Welches Wissen haben Sie darlber hinaus fur die Entwick-
lung lhrer ldee gebraucht?

Ich musste mir sehr viel Fachwissen der Kameratechnik aneignen. Das war schon nicht
ganz so einfach. Da hatte mein Partner damals nattrlich Vorteile, weil er schon eine
Weile in der Branche gearbeitet hatte. Gott sei Dank waren zumindest die optischen
Gesetze mir ein Ding, weil ich gerne fotografiert habe. Als wir angefangen haben, gab
es ja tatsachlich noch optische Gesetze. Da gab es ja tatsdchlich noch Bander, auf die
aufgezeichnet wurde. Und da war es tatsachlich noch relevant, wie Lichtwege in Linsen
gebrochen werden. Das ist ja heute nicht mehr so. Heute ist es ja so, dass man bei einem
Camcorder mehr EDV®-Wissen braucht als alles andere. Und da musste ich mir viel
aneignen. Und da gibt es auch nicht den echten Kurs fur. Da gibt es keine Anleitung:
wie lerne ich das und das. Es gibt Hersteller, die machen Produktschulungen, mehr oder
weniger schlecht. Aber gut. Ich glaube, der Haupt-Mensch, der mir was beigebracht hat,
ist ein heute schon verstorbener Kameramann. Der war noch von der alten Schule. Der
hat mir immer, wenn wir uns mal trafen, Bildchen gemalt. Das war sehr hilfreich. Der
konnte unheimlich gut erklaren. Und immer, wenn ich irgendwas nicht verstanden habe,
bei einem neuen Produkt, wo ich nicht wusste, wie man das anwendet, habe ich dafur
gesorgt, dass ich den treffe, und dann kam der immer mit so Schmierzetteln und hat mir
das mit ein paar Strichen erklart, und dann habe ich das auch gerafft. Also, das war toll.
Wie gesagt, die Herstellerschulungen, die konnten auch einiges vermitteln. Heute ist das
so, dass die Optik mit dem Camcorder kommuniziert, und wenn die schon nicht die
gleiche Sprache sprechen, hat man schon das erste Problem. Also das ist schon wirklich
sehr technisch. So. Und da musste man natirlich auch sehr viel auswendig lernen. Weil
es ja so ist: wenn ich dieses Produkt verkaufe, der Kunde fragt danach, weiB ich: ich
muss dem aber auch noch das Kabel und die Klemme und das dazukaufen, das steht

9 Elektronische Datenverarbeitung.
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leider auch nirgends. Das muss man einfach wissen. Da gehdort eine ganze Menge zu.
Da bin ich auch heute nicht mehr so fit drin. Weil sich meine Aufgaben, seitdem wir
Mitarbeiter haben, etwas verschoben haben. Aber in den ersten Jahren hat mir das ganz
gut zu schaffen gemacht. Da habe ich in meiner Freizeit jede Menge Produkte durchge-
wélzt, habe Messen mitgenommen, habe versucht, mir alles anzugucken. Also das war
schon aufwandig. Und da kommt jetzt der Partner ins Spiel. Der [Name anonymisiert,
Geschéftspartner der Interviewpartnerin] hat ein elefantdses Geddachtnis fiir solche
Dinge. Den kénnen Sie nachts um drei wecken und sagen: ,,Wo stellt man den Gamma-
Wert einer PDW-700%° ein?“ Und dann sagt der: ,,Menii, Seite X, Zeile Y. Die Daten
miussen so und so sein.*“ Das konnte ich nie, das werde ich nie konnen. Das ist aber seine
Spezialitat. Aber wehe, sein iPhone geht nicht. Dann ruft er mich zur Hilfe. [lacht] Doch,
da musste ich schon eine ganze Menge lernen, aber das war auch zu erwarten. Das war
mir auch klar, als ich gegrundet habe.

Weil Sie fachfremd waren bis dato.

Ja. Ja. Aber es gibt, wenn ich das noch sagen darf, auch wenn ich jemanden einstelle, es
gibt im Prinzip niemanden aus der Branche. Weil die paar Leute, die in der Branche
gearbeitet haben, die man einstellen konnte, die wollen ein Gehalt, das kann ich nicht.
Und ich stelle immer Kaufleute ein, mit einem guten kaufmannischen Hintergrund, die
gut Englisch kdnnen, die gut mit dem Rechner klarkommen, und das war es. Dann brau-
chen die zwei Jahre und sind funktionsféhig. Die muss man anlernen.

Haben Sie mal unabsichtlich Wissen erworben, was Ihnen zugutekam? Oder irgendeine
Art von informellem Wissen erworben?

Unabsichtlich?

Genau. Haben Sie vielleicht mal was aufgeschnappt, wo Sie hinterher gedacht haben:
,,ach das ist ja lustig, dass ich das jetzt mal gebrauchen kann, das hétte ich so gar nicht
erwartet.

Ja, das kommt vor. Das kommt auch heute noch eigentlich dauernd vor. Ja. Das kommt
relativ oft vor.

Wie genau?

Tontechnik. War in den ersten Jahren unseres Unternehmens gar kein Ding. Also war
nicht ausgepragt, und da gab es Fachunternehmen fur, und wenn da jemand was
brauchte, haben wir den Kunden gesagt: ,,geht zu den Fachunternehmen.* Hat sich alles
verschoben, weil sich der gesamte Markt total verschoben hat. Und viele Dinge, die man
da mit einem Ohr gehdrt hat, hat man irgendwo in den Tiefen des Hirns gespeichert,
und kann die dann bei Bedarf tatsachlich rausholen und sich erinnern. Das habe ich
relativ oft. Ich habe das auch im privaten Bereich auch schon 6fter gehabt, dass mir
irgendjemand irgendwas ganz Banales Uber seine Stereoanlage oder sonst was erzéhlt
hat, wo ich ein paar Wochen spéter eine vergleichbare Applikation im Profi-Bereich
hatte, und das dann zur Ldsung von einem Problem hinzugezogen habe. Das kommt
vor.

10 Camcorder von Sony.
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Ok. Also dass man mit einem halben Ohr Technik- oder Fernsehinformationen mitneh-
men und dass sie das dann im Geschaft durchaus nutzen kdnnen, weil es ein Kernthema
von lhnen flankiert.

Ja oder EDV-maRig, dass ich mitkriege, dass jemand dieses oder jenes EDV-Problem
hat, und ein paar Wochen spéater macht unser Server irgendwas Damliches und dann
denke ich: ,,Moment, da war doch was.*

Also dann konnen Sie das hervorkramen.

Das kommt vor, ja. So im Unterbewusstsein lernt man ja doch eine ganze Menge.

Ich glaube, wenn man auch das Ohr daftir offen hat. Wenn es einen irgendwie interes-
siert.

Ja und es ist wirklich so, manche Dinge kriegt man so ganz weit hinten mit. Das kommt
Ofter vor.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung Ihrer Geschéftsidee selber?
Durch das Ausfeilen der Idee, durch den Prozess der Ideenentwicklung?

Also nur durch die Idee? Naja. [denkt nach]

Sind sie da mal so gedanklich vor und zuriick gegangen? Haben Sie die Idee vielleicht
mal geandert? Im Griindungsprozess? Oder im Vorgrindungsprozess?

Ich wirde heute ein paar Dinge &ndern, wenn ich es nochmal neu machen kénnte. Aber
zum damaligen Zeitpunkt hat mir das Wissen gefehlt.

Ok, also damals hat sich die Frage gar nicht gestellt.

Ne.

Sie haben jetzt nicht wahrend des Grindungsprozesses einen Aha-Effekt gehabt, und
das ist dann eingeflossen?

Hmhm [verneinend]

Ok. Ist Ihre Geschaftsidee eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konnten als andere? Oder ist es eher eine komplett durch Ihre Kreativi-
tat neu entstandene Dienstleistung, flir die Sie dann die Nachfrage generiert haben, in-
dem Sie es angeboten haben?

Es ist wie gesagt zugelaufen, als Idee. Was ich aber von Anfang an anders machen
wollte, als die zwei Firmen, die ich aus der Branche kannte, ich hatte ja durch das, was
wir abends so besprochen haben, mitbekommen, was der ehemalige heutige Wettbewer-
ber und der heutige Lieferant so veranstalten. Und speziell bei dem Mitbewerber habe
ich damals schon gesagt, dass der manche Sachen nicht so macht, wie ich sie machen
wurde. Und daraus habe ich schon ein paar andere Gedankengénge gemacht. Was wir
von Anfang an gemacht haben, ist das wir serviceorientierter sind als die anderen. Das
ist bis heute so. Wir sind relativ klein, machen trotzdem, bis heute, relativ gute Umsatze.
Und meine Erkl&rung ist, die Servicebereitschaft. Das fangt beispielsweise damit an,
dass diese Camcorder mit zunehmender Entwicklung, auch damals schon, sehr techni-
siert sind. Die Kunden, die wir hatten vor 18 Jahren, das waren &ltere Herrschaften die
das von der Pike auf gelernt hatten. Wenn die eine neue Kamera hatten, waren die am
Arsch. Die kamen gar nicht klar. Jetzt war damals mein Gedankengang, weil ich das
mitgekriegt habe, die anderen haben ein Paket gemacht und haben das zugeschickt. Wir
machen das bis heute so, dass einer der beiden Jungs das Paket nimmt und zu den Kun-
den hinfahrt, das mit dem auspackt. Und auch zu dem Kunden hinfahrt, wenn der in der
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Schweiz sitzt. Und das Ding mit dem auspackt und ihm dann sagt: ,,Du bist jetzt News-
reporter, du brauchst die und die Einstellung, guckt dir das mal an.* Das heil3t, wir ver-
schwenden vier Stunden Zeit, anstatt einfach nur einen Karton zu verschicken. Und das
hat mir bei den anderen beiden, die ich kennengelernt habe, nicht gefallen, und da habe
ich gesagt: ,,das machst du besser. Und damit hebst du dich von der Masse ab.* Und das
klappt auch einigermalRen. Also, die Preisfrage wird immer krasser, es geht immer mehr
ums Geld beim Einkauf. Auch bei den Kunden. Aber die wissen schon noch zu schétzen,
dass sie Zeit sparen und einen gewissen Service kriegen. Und dieses Servicedenken habe
ich in der [Firmenname anonymisiert, Einzelhandelskette, friiherer Arbeitgeber der In-
terviewpartnerin] gelernt und das haben wir sehr weit umgesetzt. Wir haben schon sehr
abenteuerliche Dinge gemacht. Zum Beispiel braucht man, wenn man mit Camcordern
fliegt, in bestimmten Léandern ein Carnet!!. Ein Carnet ist so was dhnliches wie ein Rei-
sepass. Da gibt es Papiere fur, und die sagen: dieses Gerat mit dieser Seriennummer,
wurde in Agypten eingefiihrt. Das Carnet ist gespeichert und die wissen bei der Aus-
reise, dass man ein Teil eingefiihrt hat. Und wenn man nicht das gleiche Teil wieder mit
zurticknimmt, ist der Teufel los. Und man muss auch fiir dieses Carnet eine Sicherheit
hinterlegen. Zehn Prozent des Warenwertes sind bei einer Bank hinterlegt. Das ist fir
einen Kunden sehr aufwéndig. Und auch eine ziemliche finanzielle Bindung. Und Kun-
den, die in komische Lander fliegen, die hatten zur damaligen Zeit ein Problem. Weil
wenn der Camcorder da kaputtgeht, was machen die dann? Die mussen ja drehen. Jeder
Drehtag kostet ein Vermogen. Und bis heute sind wir eigentlich die einzigen in der
Branche, die fur sowas eigentlich immer eine L6sung finden. Und wenn ich mir einen
Studenten schnappe, den mit einem neuen Teil da hinschicke, die Carnets austauschen
lasse und den sofort wieder zurtickfliegen lasse und den dafiir bezahle. Irgendwas finden
wir immer. Und das fand ich immer grandios furchtbar bei den anderen beiden, denen
das egal war. Und das wollte ich besser machen. Das habe ich im Umkehrschluss daraus
gezogen.

Hat Sie irgendeine technologische, politische, gesellschaftliche oder sonst irgendeine
Verénderung zu lhrer Idee inspiriert?

Ja, die Veranderung der wirtschaftlichen Lage der [Firmenname anonymisiert, Einzel-
handelskette, friherer Arbeitgeber der Interviewpartnerin] vielleicht.

Aber es war nichts Grolieres, nichts gesellschaftlich Relevantes.

Nein. Ich sage ja, ich bin da echt langweilig. Es ist mir zugeflogen.

Ne, gar nicht langweilig, im Gegenteil. Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie
anbieten, auch gebraucht wird?

Das war eigentlich einfach. Das ist einfach zu beantworten. Damals als wir klein waren,
gab es konventionelles Fernsehen. Dann sind wir groRer geworden, dann kamen die
Privatsender dazu. Und wenn man zuriick guckt, gab es ja im Prinzip jedes Jahr neue
Sender. Ergo war ja fir mich ein klares Ding: Fernsehen wird es immer geben. Es wird
immer Leute geben, die Fernsehen gucken. Es wird immer Sender geben, ergo wird es

11 Zolldokument.
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immer mehr Nachfrage geben. Super Sache, das ist eine sichere Branche. Das war der
Gedankengang.

Also Sie haben nicht einen Mangel wahrgenommen, sondern Sie haben einen Wachs-
tumsmarkt gesehen?

Ich habe gehofft, dass das massiv wachst, ja.

Haben Sie schon Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Joa. Mein Papa hat die ein oder andere Inspiration reingebracht.

In das bestehende Unternehmen?

In das bestehende Unternehmen, ja. Ich habe auch schon das ein oder andere kopiert
von anderen Leuten aus der Branche, wo ich gesehen haben: die machen aber das und
das. Banales Beispiel: wir haben ja ein paar Produkte in der Distribution, das heif3t, wir
vertreten da den jeweiligen Hersteller. Entweder deutschlandweit oder unter Umstéanden
auch uber Landergrenzen hinweg. Irgendwann habe ich mitgekriegt, dass jemand in der
Branche, der auch so einen Vertrieb hat, die Betriebsanleitungen seiner Produkte in die
Landessprache Ubersetzt. Also ich habe einen italienischen Geschaftspartner, der sagt:
,»INe, ich kann das hier nicht auf Englisch verkaufen. Ich lasse das iibersetzen, das kostet
zwar ein Vermogen, ist mir aber egal. Weil das kann ich dann ndmlich besser verkau-
fen.”“ Da habe ich mir gesagt: ,,Ey, blod ist das nicht, das machste auch.” Da lerne ich
schon draus, wenn ich sowas mitkriege. Das rechnet sich dann auch am Ende. Es gibt
immer noch sehr viele Deutsche, die den Trend zur englischen Anleitung nicht so schén
finden. Oder umgekehrt, es gibt ganz viele Sachen, die nur noch auf CD*2 sind. Ich habe
unten so ein kleines Bindeding, fir manche Kunden, die so vom alten Schlag sind, so
20 bis 30-jahrige, denen kann man eine CD geben, denen ist das egal. Aber so einem
50-jahrigen, gut, bin ich jetzt auch schon fast, aber dem macht man keine Freude mit
einer CD. Der sagt: ,,Da habe ich keine Lust drauf.“ Dann drucke ich das aus, binde das
anstandig, und dann ist das eine Zusatzleistung. Das habe ich mir abgeguckt. Von dem
Italiener. Soll man ja nicht meinen, dass ein Italiener sowas kann.

[lacht]

Ne, wenn ich sowas mitkriege, und ich halte das fur sinnvoll: klar, machen wir.

Wirde Sie nochmal genauso griinden, wie Sie es damals gemacht haben?

Fast.

Mit Ausnahme von?

Also sagen wir mal so. Die Umstande waren ja nicht optimal. Weil ich ja kein Vermdgen
hatte, und keine groRartigen Sicherheiten, so dass ich viele Dinge nicht schoner machen
konnte. Immer bedenkend, ich hatte die gleichen Bedingungen. Was aber ein elementa-
rer Fehler war, und was ich auch jedem raten wiirde, das anders zu machen: niemals mit
einer Bank anfangen. Das war scheif3e. Ich habe meine Finanzierung auf eine einzige
Hausbank gestiitzt und habe tber die seinerzeit das private Haus finanziert und die Fir-
mengrindung auch damit begonnen. Und die haben mich in den ersten Jahren dermalen
geknebelt und dermalien unter Kontrolle gehabt. Heute habe ich drei Banken, und wenn

12 Compact Disc.
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mir eine Bank bléd kommt, dann drehe ich mich um, und gehe zur nachsten. Die kom-
men mir aber gar nicht mehr blod! Weil die genau wissen, dass ich die Optionen habe.
Das war ein elementarer Fehler. Ich fand das damals Gbersichtlich, und ich fand das
irgendwie schlau, das war aber nicht schlau. Wenn ich mir heute tiberlege, wenn ich mir
die ersten KK-Linien®® bei zwei Banken geholt hatte, und dafiir jeweils nur die Halfte,
héatte ich mich viel friher von manchen Dingen entschulden kénnen, und mich besser
entwickeln kdénnen. Das war falsch. Hat mir keiner gesagt — ist so. Ich habe sehr lange
dran arbeiten missen, der ersten Bank Dinge abzunehmen, um die zweite Bank damit
zu futtern. Dann gibt es ja auch noch diese Sache mit der Vorfélligkeit und so. Man
kann ja gar nicht einfach mal so eine Kreditlinie beenden. Da haben die ja gar kein
Interesse dran. Und das ging so weit, dass ich meine ersten Firmenfahrzeuge uber die
Bank geleast habe, und die sich geweigert haben, mir die Briefe rauszuriicken, obwohl
das Leasing beendet war und das Auto gekauft war. Weil die die Kfz-Briefe noch als
Zusatzsicherheit behalten wollten. Was total unlauter ist. Weil, die hatten ja auch schon
die Lebensversicherung, die hatten die Grundschulden, die hatten eigentlich eh schon
doppelt und dreifach Sicherheiten, viel mehr als ich in Anspruch genommen habe an
Werten. Und die haben mich wirklich extrem klein gehalten in der ersten Zeit. Und das
war auch eigentlich nur moéglich, weil ich sie nicht gegeneinander ausspielen konnte,
weil ich ja nicht mal ein Auto der anderen Bank hinwerfen konnte. Das hat mich auch
ganz viel eingeschréankt. Und bei dieser Bank waren dann auch die Entscheidungswege
sehr lang. Ich habe auch erst sehr viel spater gelernt, dass andere Banken anders arbei-
ten. Bei denen war das so: ich kriegte ein Angebot, zehn Camcorder gunstig einzukaufen
zu einem Schweinepreis, und dann brauchte ich jetzt Geld. Nicht Gibermorgen, sondern
jetzt. Dann bin ich da hin marschiert und dann musste das durch sieben Instanzen und
drei Besprechungen abgesegnet werden, bis dahin war der Deal weg. Seit ich mehrere
Banken habe, weil} ich, welche Bank ich anrufe, weil ich weil}, welcher meiner Bank-
menschen wie viel Handlungsvollmacht hat. Die eine Bank hat immer noch Nulpen, die
nichts durfen. Aber ich habe zwei andere Banken, da weil3 ich: der eine kann bis 200.000
Euro ohne mit der Wimper zu zucken am Telefon ja sagen, der andere noch ein Stiick
héher. Und wenn ich jetzt so ein super Angebot kriege, dann rufe ich den an, und dann
weild ich: zwei Stunden spéater habe ich die Verfiigung, und damit kann ich nattrlich viel
besser arbeiten. Da habe ich mir in den ersten Jahren sehr viel mit versaut, weil ich das
nicht wusste und weil mir das keiner gesagt hat. Beispiel: mein Lebensgeféhrte hat vor
zwei Jahren den elterlichen Betrieb tbernommen. Der Vater hatte immer nur eine Bank,
aber der Vater ist auch vermogend. Jetzt hat mein Partner praktisch bei Null angefangen,
und der konnte gar nicht begreifen, dass ich gesagt habe: ,,ne, nicht nur eine Bank.* Ich
habe ihm gesagt, dass er eine Bank einfach nebenherlaufen lassen soll. Er hat dann da
eine Kontoflihrung, ein sauberes Konto, er gibt denen freiwillig die Gewinn- und Ver-
lustrechnung ab, und wenn er irgendwann eine neue Lackierkabine oder was auch im-
mer braucht, dann hat er eine zweite Moglichkeit. Weil, er hat dann da eine Historie, er
ist ein vertrauensvoller Partner, er kommt dann nicht aus dem Nichts.

13 Kontokorrentlinie.
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Und wenn ich Sie jetzt frage, ob Sie anderen empfehlen wiirden, genauso zu grinden,
ware das der Rat, das anders zu machen?

Das ware der Rat! Das waére der Rat. Ich wirde immer mit den gegebenen Umstanden
wenig anders machen, aber das wurde ich definitiv anders machen. Immer wenn mir
einer mit irgendeiner ldee kommt, die meisten setzen es ja eh nicht um, dann sage ich
das. Das ist fur mich das Elementarste. Der Geldfluss muss da sein, und das muss auf
Augenhohe sein. Und das war es mit dieser Bank lange nicht.

Weil die wussten, dass Sie abhangig sind.

Weil ich véllig abhéngig war.

Haben Sie Lernratschlége fiir zukinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung
von Geschaftsideen? Also was konnen die tun, um eine ldee fur ihre eigene Unterneh-
mung zu entwickeln?

Tja. Finde was, was dir Spal3 macht, was dich interessiert, und von dem du glaubst, dass
es dich auch noch in zehn Jahren interessiert, und vielleicht auch noch in 30. Das ist
glaube ich das Wichtigste. Einer meiner charakterlichen Fehler ist, dass ich keine be-
sonders gute Fiihrungskraft bin, und dass ich auch nicht so extrem geldgeil bin. Das ist
im Unternehmerdasein nicht ganz so optimal, aber was mir persénlich wahnsinnig wich-
tig ist und auch fiir alle Mitarbeiter ist der Fun'#-Faktor. Und wenn der Job keinen SpaR
macht, kann der noch so viel Kohle bringen, das Leben ist zu kurz fir so einen ScheiR.
Das ware wirklich mein Ratschlag. Ist vielleicht kaufménnisch nicht so geschickt, der
Ratschlag, aber ich finde ihn wichtig.

Kdnnen Sie sich vorstellen, erneut zu griinden?

Auf jeden Fall. Ich kann mir gar nicht vorstellen, angestellt zu arbeiten.

Und haben Sie heute noch die ein oder andere Idee, wo Sie sagen: Joa, die wirde ich
gerne noch unternehmerisch umsetzen?

Ich sage immer: wenn jetzt einer von meinen Mitbewerbern kdme, und sagen wirde:
,»ich kaufe dich.” Dann wiirde ich wahrscheinlich morgen zum Notar gehen und sagen:
,alles klar, wieviel kriege ich, mache ich. Wiirde dann aber mit Sicherheit was Neues
anfangen. Nicht unbedingt in dieser Branche, aber ich wirde mir mit Sicherheit etwas
ausgucken, was mir Spa3 macht und wo ich wieder irgendwas zu tun hétte. Wenn ich
dann natirlich noch finanziell entspannt ware, weil ich Kohle hétte, wére es naturlich
ganz genial. Aber mit Sicherheit bin ich noch in einem Alter, wo ich noch was Neues
anfangen wurde.

Haben Sie heute schon eine konkrete Idee?

Ach ja, lIdeen habe ich so viele! Ich wiirde nach wie vor firchterlich gerne was mit
Tieren machen, ich wiirde nach wie vor gerne was mit Autos machen. Was ich mir zum
Beispiel super vorstellen kdnnte, wére, irgendeine Luxus-Fahrzeugart kundenentspre-
chend zurechtzumachen. Ich habe zum Beispiel einen Bekannten, der hat als Kind einen
Arm verloren, und ist dadurch wirtschaftlich komplett ausgehoben worden. Also der hat
so viel monatliche Rente, der brauchte gar nichts machen.

Ach so, also der steht gut da?

14 Engl.: SpaR.
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Der steht super da! Aber der hat eben auch keinen Bock gehabt, nur auf Rentner zu
machen und hat trotz des einen Armes eine Kfz-Lehre gemacht und bearbeitet jetzt eu-
ropaweit nur Lotus Omega. Dieses eine Auto, davon sind nur 850 gebaut worden, oder
870, und der macht nur dieses eine Auto. Und aus ganz Europa kommen die Menschen,
und warten beliebig lange, damit er diesen Wagen durchcheckt. Sowas vergleichbares
waére schon meins. Da musste ich mir nattrlich einen Meister fir nehmen, fir den tech-
nischen Hintergrund. Das schaffe ich nicht mehr. Obwohl ich schon sehr viel selber
kann, aber sowas konnte ich nicht mehr. Aber sowas in der Art, wo man sich die Kunden
aussuchen kann, wo man ganz entspannt machen kann. Oder eben in der Tierzucht ir-
gendwas anfangen, wo ich aber auch die Freiheit habe zu sagen: ,,ich muss es nicht tun.
Ich brauche es nicht.* Ich konnte mir kiinstlerisch was vorstellen. .. also mir wiirde was
einfallen. Hundertprozentig wirde mir was einfallen.

Aber das ist nichts was sie machen wirden neben Ihrem aktuellen Unternehmen, son-
dern stattdessen.

Ne, das wiirde ich nicht mehr schaffen.

Das waére ein Ressourcenthema?

Richtig.

Sind Sie durch unser Gespréach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle Ihrer Idee
genau liegt?

[denkt nach] Naja, es ist ja so, auch wenn ich mich wiederhole: es ist ja gar keine richtige
eigene Idee. Es ist ja nur zugelaufen. Es hat sich so entwickelt.

Also die Ideenquelle war ja im Grunde Ihr Ex-Partner oder?

Ja. Aber es ist nicht so, dass ich morgens aufgewacht bin und gesagt habe: ,,hey das ist
es.” Sondern es hat sich wirklich so ergeben. Also deswegen sage ich ja: es ist sehr
langweilig. Es ist nicht so, dass ich auf einmal gedacht habe: ,,Super, das ist es.” Es ist
wirklich so, es hat sich entwickelt und das war mir auch vor dem Gesprach klar, dass
ich da so reingerutscht bin.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Tja. [denkt nach] Ich mache weiter. [lacht]

Konnte Sie sich vorstellen, mit Ihrem Ex-Partner nochmal was zusammen zu machen?
Weil er ja die Quelle der Idee gewesen ist.

Also angenommen, wir wirden jetzt gekauft werden, dann wéren wir ja beide arbeitslos.
Ich wiirde mit dem jederzeit wieder grinden. Wenn wir jetzt irgendwas finden wiirden,
was uns beiden SpalR macht, im Automobilbereich, was sicherlich ganz easy wére, dann
konnte ich mir durchaus vorstellen, nochmal was zusammen zu machen. Da hétte auch
mein Lebensgefahrte gar keine Last mit. Weil wir unternehmerisch ein super Team sind.
Wir haben vollig unterschiedlich Themen und Schwerpunkte, und das war immer un-
ternehmerisch massiv von Vorteil, und das wird es auch immer sein.

Also da liegt der Vorteil in der Umsetzungskraft von Ihnen und ihm im Team, mehr als
der tatsachlichen Idee?

Ich glaube ja. Und wir fetzen uns unternehmerisch relativ haufig, weil wir andere Prio-
ritdten haben. Weil er die Dinge vollig anders sieht als ich aber unterm Strich ist das fur
das Bestehen und die Zukunft des Unternehmens immer nur forderlich. Deswegen
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wirde ich mit dem jederzeit wieder unternehmerisch etwas anfangen. Dem wirde ich
auch jederzeit wieder vertrauen. Das hat sich bewahrt und lauft gut.

Dann driicke ich fur die Zukunft weiterhin die Daumen. Das war die letzte Frage. Vielen
lieben Dank fir lhre Zeit!
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Interview 4

Interviewfragebogen fur erstmalige Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1956
Datum des Interviews: 19.01.2018

Dauer des Interviews: 00:53 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

- W

Also Sie leiten zwei Unternehmen, aber eins davon haben Sie selber gegriindet.

Genau, das ist die Firma [Firmenname anonymisiert], die ist von meinem Vater vor 63
Jahren gegriindet wurden, und die habe ich vor 20 Jahren bernommen und fiihre die
alleine. Und die Firma [Firmenname anonymisiert] habe ich vor 27 Jahren mit zwei
Partnern gegriindet, als Engineering-, Entwicklungs- und Konstruktionsfirma. Fur die
Entwicklung von Extrusionswerkzeugen. Und meine Partner sind auch ein bisschen al-
ter als ich. Und jetzt geht’s auch um die Unternehmensnachfolge beider Firmen. Und
dann hat sich im Grunde genommen herausgestellt, bei [Firmenname anonymisiert] sind
wir sind jeweils zu einem Drittel Teilhaber, und [Firmenname anonymisiert] ist mittler-
weile der gréfite Kunde von uns im Maschinenbau, mit 70 Prozent ungeféhr. Und far
meine Sohne wird es eben notwendig sein, um letzten Endes das Ganze stabil zu fuhren,
dass wir eben auch die Mehrheit tibernehmen.

Und da sind Sie mit Ihren Partnern dran?

Ja.

Und da sind die auch D accord?

Ja.

Das ist viel wert. Das heifit... wobei, fangen wir doch mal von vorne an. Wann sind Sie
denn geboren? In welchem Jahr?

1956.

Ich wirde gerne zunéchst was uber Ihren familidren Hintergrund erfahren. Welchen Be-
ruf hatten denn Ihre Eltern?

Ja mein Vater, der war Werkzeugmacher, und meine Mutter war Industriekauffrau. Er
hat den technischen Teil gemacht und sie den kaufmannischen.

Also die sind wahrscheinlich in die VVolksschule gegangen?

Ja. Also, das waren ja noch Kriegszeiten, da gabs kein Abitur.

Und danach haben sie ihre Ausbildung begonnen?

Ja.

Und das haben sie auch beide abgeschlossen?
Ja.

Und haben dann gegriindet?

Ja.

Zusammen?

Ja. Im Keller.

Das ist aber schon. Also vor allem auch ungewohnlich, dass Ihre Mutter mitgegriindet
hat.
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Naja, also in den Papieren stand mein Vater nur drin, aber sie hat von Anfang an in der
Firma mitgearbeitet.

Und die haben dann die Firma [Firmenname anonymisiert] gegriindet?

Ja.

Haben Sie sonst noch Firmengrinder in der Familie?

Nein.

Ok. Zu lhrem eigenen schulischen Werdegang: welchen Schulabschluss haben Sie?
Abitur.

Und wie haben Sie dann weitergemacht?

Ich habe dann den Werkzeugmacher gemacht und parallel dazu die Uni angefangen und
als Diplom-Ingenieur abgeschlossen.

Also Sie haben eine abgeschlossene Ausbildung als Werkzeugmacher und Sie haben ein
Diplom an der Uni gemacht.

Ja.

Im Bereich Maschinenbau?

Ja.

Haben Sie friher schon mal angestellt gearbeitet?

Nein.

Sondern wie war das? Nach dem Abschluss an der Uni haben Sie direkt in der Firma
Ihrer Eltern angefangen?

Ja.

Also im Grunde waren Sie dann angestellt bei Ihren Eltern.

Richtig.

In welcher Position haben Sie da gearbeitet?

Also heute wiirde man wahrscheinlich sagen: Assistent der Geschéftsleitung.

Also Sie sind direkt von der Uni da hin und haben Ihren Eltern zugearbeitet?

Naja, dazu muss man vielleicht noch sagen: ich habe von Kind auf immer in der Freizeit
und in den Ferien im Betrieb gearbeitet. Dadurch kannte ich eben alle Maschinen und
alle Mitarbeiter. Und insofern war das jetzt fiir mich kein Einstieg in etwas Unbekann-
tes, sondern im Prinzip die ganzen Zusammenhéange waren mir ja bekannt. Und fur mich
war damals das Interessante, wie ich in die Firma kam, dass damals die NC**-Technik
aufkam, und ich dann die mit eingefiihrt hab.

Ah ok, also Sie haben dann mit der Automatisierung des Betriebs begonnen?

Ja genau.

Das heil3t, Sie hatten dann schon auch eine Entscheidungsposition?

Nein. [lacht]

Nein? Aber Sie haben die Entscheidungen vorbereitet fir Ihre Eltern?

Ja.

Also Sie haben indirekt gelenkt?

Ja. [schmunzelt]

Und dann haben Sie Ihre eigene Firma gegriindet?

15 Numerical Control.
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Ja.

Oder wie kam es dann dazu, dass Sie selber gegriindet haben?

Ich habe durch meine Arbeit bestimmte Bereiche und bestimmte Kunden Gibernommen.
Und dann kam es eben so, dass einer unserer groRten Kunden seinen Standort in
Deutschland geschlossen hat. Und ich hatte Kontakt zu dem damaligen Entwicklungs-
leiter. Und wir dann gesagt haben: ,,Wenn die jetzt hier weg gehen, dann griinden wir
jetzt mal eine GmbH und gucken mal, was passiert.“ So ist das im Prinzip entstanden.
Dass wir gesagt haben: ,,Wenn die jetzt weggehen, ist das vielleicht eine Mdglichkeit,
die zu ersetzen. Es miisste moglich sein, in den Markt reinzukommen.* Und das ist dann
auch so passiert.

Und dann haben Sie zu dritt gegriindet?

Ja.

Und wie kamen die beiden anderen dazu?

Ja der eine Partner, der war ja da eben in der Firma mehrere Jahre Entwicklungsleiter
und hat dann von da aus eine Professur tibernommen. Und den anderen kannten wir von
friher, der war fir die damalige Firma Berater im Vertrieb. Und so hat sich das ergeben.
Wir kannten ihn von seiner vorherigen Tétigkeit bei einer anderen Firma. Und dann
haben wir uns zu dritt zusammengesetzt. Und dann haben wir gesagt: ,,Der eine macht
den Vertrieb, der andere macht die Verfahrenstechnik, und der dritte fertigt™.

Und Sie haben gefertigt?

Ja.

Und Sie haben gesagt, dass ist jetzt 27 Jahre her?

Ja. Das war 1990.

Wie ist Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke in
irgendeiner Form? Also ich meine jetzt nicht Social Media, sondern im urspriinglichen
Sinne Clubs und Vereine.

Ja. Also zum damaligen Zeitpunkt war mein Haupt-Hobby Reiten, und heute ist es Ten-
nis. Noch kein Golf. [lacht] Reiten war eigentlich das Haupt-Hobby als Kind und damit
habe ich auch die meiste Zeit verbracht. Und bis jetzt meine letzten beiden Turnier-
pferde, wir jetzt einschlédfern mussten, sind wir eigentlich dabeigeblieben. Die sind
steinalt geworden.

Die Pferde?

Ja. Also es gibt wenig Pferde, die &lter werden als 30 Jahre. Und die beiden sind 30 und
33 geworden.

Das heift, Sie haben wéhrend und vor der Griindung viel Zeit mit dem Reitsport ver-
bracht.

Richtig, absolut.

Und die Netzwerke, die Sie benutzt haben, was war da sonst noch so dabei?

Nein, da bin ich gut mit ausgelastet.

Ja das glaube ich. Haben Sie Umgang mit anderen Firmengriindern? Jetzt und damals
als Sie gegriindet haben? Aul3er Ihren Eltern?

Ja hat man ja automatisch. Weil Uber die Jahre das gleiche Thema ja auch bei anderen
Firmen aufgekommen ist. Oder auch umgesetzt worden ist.

Das gleiche Thema? Was meinen Sie damit?
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Unternehmensnachfolge. Als ich nachgefolgt bin. Und das ist ja bei anderen Firmen, die
von der Altersstruktur her ahnlich waren, auch so passiert. In den verschiedensten Aus-
pragungen. Das ist ja kein einfaches Thema.

Das stimmt. Die Frage ist ja, ob man gut zusammenarbeiten kann. Aus welcher Situation
heraus haben Sie gegriindet? Was war Ihre persdnliche Motivation flr eine Unterneh-
mensgrindung?

Ja, die war im Prinzip erstmal die Gelegenheit wahrzunehmen fir eine Selbstandigkeit.
Um selber auch mal etwas von Grund auf zu machen. Das ist ja auch eine spannende
Angelegenheit. Vom Vertrag angefangen, die ganzen Themen abzuwickeln, bis hin na-
tirlich zu dem, was alles im Geschéftsleben dranhéngt. Und das war natirlich zum da-
maligen Zeitpunkt ein Gberschaubares Risiko, weil man hat bei Null angefangen. Weill,
wir waren drei Gesellschafter und sonst nix. Und dann haben wir einen Konstrukteur
eingestellt und haben sukzessive die Firma aufgebaut. Aber das interessante war dabei,
eben von der Pike auf (iber den Notar und sonst irgendwelche Dinge eben zu lernen,
was alles dazugehort. Und es war die Vermutung, und das hat sich auch so realisiert: ein
grolRer Kunde fallt weg, kann man das langfristig ersetzen? Und wie eben so geschehen,
wenn man selber sein grofiter Kunde ist, kann man das besser kontrollieren als bei einem
Fremdunternehmen.

Also haben Sie im Grunde die vertikale Integration gemacht.

Ja. Und ich sage mal: wie immer im Leben. Man kann das so prognostizieren, das eine
tritt ein, das andere tritt nicht ein. Wenn Sie das nehmen, das ist ja jetzt 27 Jahre her,
und wir haben es bis heute hinbekommen, alle Entscheidungen einstimmig zu treffen.
Da ziehe ich den Hut vor. Dass das so lange so harmonisch funktioniert.

[lacht] Ich hétte jetzt beinahe gesagt: da finden Sie nicht viele Ehen, die so lange halten.
[lacht]

Und um die Firma eben fortzufuhren, sind eben die Partner bereit, einen Teil ihrer An-
teile abzugeben, damit zumindest die Sicherheit da ist. Wir sind jetzt an dem Punkt, wo
man nicht weil}, wenn irgendwelche Erben da sind, welche Interessen die haben. Und
eben gerade in einer Dreierkonstellation kann das grof3e Probleme bringen.

Das kdnnen ja auch direkt viele werden. Wenn nur zwei nachfolgen bei jedem, haben
Sie auf einmal sechs da sitzen.

Und das kann naturlich die Sache gefdhrden. Und das wird mit Sicherheit nicht so un-
problematisch laufen, wie es jetzt die letzten 27 Jahre gelaufen ist.

Das heil3t: der Wunsch nach einer Selbstandigkeit war bei Ihnen schon da.

Richtig. Ja gut, das ist ja bei jedem in der Familie so, man will ja den Eltern beweisen,
dass man auch zu was in der Lage ist. Und man muss ja auch zugeben, man ist ja nicht
mit allem so einverstanden, was so passiert. Und der Unterschied ist heute vielleicht,
dass man heute nicht mehr so an seinem Stuhl klebt wie friiher, weil man sich friiher
vor lauter Arbeit nichts anderes geschaffen hat. Als Alternative. Und die Zeiten sind
eben heute andere. Ich habe kein Problem damit, nichts mehr zu sagen zu haben, irgend-
wann.

Was genau macht das Unternehmen, was sie gegriindet haben? Welches Unternehmen
haben Sie gegrundet?
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Das ist die Firma [Firmenname anonymisiert], die entwickelt und konstruiert Extrusi-
onswerkzeuge. Und das Interessante ist eben bis heute, dass in der Kombination der
Personen die da verantwortlich sind, die sind auf ihrem Gebiet alle Spezialisten. Und
dadurch sind wir in der Lage, eben Projekte anzugehen, die eigentlich nur grof3e Firmen
angehen konnen.

Stichwort [Firmenname anonymisiert]?

Zum Beispiel. Und da haben wir eben den Vorteil, flexibel zu sein, keinen Wasserkopf
zu haben und nicht so groBe Grundkosten zu haben. In der Anfangszeit war natirlich
das Problem: jeder Prototyp birgt Risiken. Sowohl verfahrenstechnisch, als auch bei den
Konstruktionsfehlern. Und das Ganze konnte natirlich nur funktionieren, indem die Be-
teiligten eben auch praktisch veranlagt waren und sich nicht nur theoretisch betatigt ha-
ben. Heute ist es eben eine schone Situation, heute sind uber 50 Prozent der Teile Wie-
derholfertigungen. Das heif3t, die Risiken sind heute gegenuber friiher enorm minimiert.
Und das ist vielleicht der Vorteil, wenn man junger ist. In der Nachschau betrachtet sind
manche Dinge, wenn man sie heute angehen wirde, mit dem Wissen, was alles passie-
ren kann, die Frage, ob man die Dinge so locker angegangen wére, wie man sie ange-
gangen ist. Aber es hat alles seine Zeit. Heute ware man nicht mehr so risikofreudig.
Also eine gewisse Blaudugigkeit ist ganz hilfreich?

Richtig.

Sie haben schon gesagt: Sie haben 1990 gegriindet.

Ja.

Und die Branche ist Maschinenbau.

Kunststofftechnik. Mit Richtung Maschinenbau. Weil wir nattrlich das Endprodukt ver-
kaufen. Wir verkaufen keine Konstruktion, sondern wir verkaufen immer nur das End-
produkt. Und [Firmenname anonymisiert] ist quasi der Generalunternehmer.

Also das heif3t, Sie kaufen eben auch Teile ein.

Die Teile werden hier gefertigt oder woanders, Produkte, die wir hier nicht fertigen kén-
nen, kaufen wir eben woanders.

Wie viele Mitarbeiter hat Ihre Firma aktuell?

12.

Und Sie sind hier ansé&ssig?

Ja.

Und sind Sie regional tatig oder national oder sogar international?

International. Nur Indien nicht.

Ach ja? [lacht] Das ist Ihr weil3er Fleck auf der Landkarte? Wollen Sie da noch hin?
Nein. [lacht]

Warum nicht?

Das sind vielleicht auch manchmal falsche VVorbehalte, aber alle Kunden, die ich habe,
die in Indien zwangsweise zu tun haben, weil es nun mal ein Niedriglohnland ist, es gibt
glaube ich kaum ein Land mit solchen Gegensatzen wie Indien. Und wir miissen ja im-
mer auf eins aufpassen bei unserer GroRe. Unsere Produkte, die wir bauen, sind eigent-
lich sehr servicearm, Gott sei Dank. Sonst kdnnten wir das auch gar nicht leisten. Aber
es gibt nattrlich Lander, wo Sie eben schwierig, auch von der Infrastruktur des Landes,
arbeiten kénnen. Und ich kenne genuigend Leute, die ihre Reisen gemacht haben und im
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Funf-Sterne-Hotel Ubernachten und vor der Tdre stirbt einer im Rinnstein. Das ist nicht
mein Ding.

Das kann ich total verstehen. Also, Sie haben im Team gegriindet und Sie waren zu dritt.
Ja.

Und die waren auch alle von Anfang an mit dabei, auch in der Vorgriindungsphase.

Ja.

Bitte beschreiben Sie mal Ihre Geschéftsidee. Wie ist es damals zu Ihrer Geschéftsidee
gekommen?

Ja, das war einfach die wegfallenden Produkte des Kunden, der seinen Standort hier in
Deutschland geschlossen hat, mehr oder weniger in dieses Feld reinzugehen und eigene
Produkte in diesem Bereich zu entwickeln und zu verkaufen. Und das hat ganz klein
angefangen, und hat sich dann eben sukzessive entwickelt.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafir, Ihre Geschaftsidee zu entwi-
ckeln?

Absolut, weil ich den Bereich und die Produkte sehr gut kannte. Weil wir sie auch ge-
fertigt haben. Und ich auch die Problematiken, die bei manchen Dingen, wie sie entwi-
ckelt und konstruiert worden sind, gesehen habe. Und man eigentlich erkennen konnte,
dass man da bessere Produkte umsetzen kann. Und das ging naturlich nur in der Kom-
bination der Personen. Ich hatte nicht die Verfahrenstechnik draufgehabt, sondern mein
Partner.

Welche Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung lhrer
Idee?

Eigentlich nur grundsétzlich die Chance, irgendetwas selbstdndig zu machen. Und diese
Chance eben am Schopfe zu greifen. Und zu gucken, eben was draus zu machen.
Hétten andere Personen die Idee genauso entwickeln kdnnen wie Sie?

Mit gleich gearteten Grundkenntnissen ja. Also so gesehen hatte das rein theoretisch
mein Vater auch machen koénnen.

Und, hat er aber nicht, weil?

Ja der hat dann hat auch keine Lust mehr gehabt, sich mit etwas Neuem zu befassen.
Und weil das so war habe ich gesagt: ,,Ich mache das.*

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu lhrer Idee inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes, servicebezogenes, technologisches Wissen? Wissen uber Kunden-
probleme, firmeninterne Abl&ufe? Sowas?

Ja das ist richtig. Ich sage mal: das interessanteste, was ich fand, war ja zum damaligen
Zeitpunkt, dass sich dieser Markt sehr stark entwickelt hat. Und eben durch neu hinzu-
gekommene Vorschriften. Und die technischen Anforderungen sind eben in den ganzen
Jahren enorm gestiegen. Und das heif3t eben, der Bedarf an neuen Produkten ist eben bis
heute relativ ungebrochen. Und eben die Produkte entweder aufgrund hoherer techni-
scher Anforderungen, ich sag mal staatlicher VVorgaben, verandert werden mussen, ver-
bessert werden missen. Und das war damals eigentlich schon abzusehen, dass sich da
sehr viel tut. Das heif3t, auch sehr viel neu entwickelt werden muss. So dass sich da eben
automatisch Zuwéchse ergeben. Und das hat sich eigentlich auch so eingestelit.

Ok, das hei3t es hat durchaus auch eine Veranderung Sie zu der ldee inspiriert. Ein
gesellschaftlicher Umbruch.
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Gesellschaftlicher Umbruch ist vielleicht schon wieder zu viel gesagt, aber ich sag mal
ich habe gesehen, dass die Anforderungen dahingehend stetig wachsen und da auch eben
die Maglichkeit besteht, wenn es einem gelingt, die richtigen Dinge zu entwickeln, da
eben auch ein bisschen Vorreiter zu sein und nicht so viele Konkurrenten zu haben. Und
ich will mal ein Beispiel nennen: wir haben sehr stark profitiert von den Amerikanern.
Kalifornien hat damals im Bereich der Tankherstellung Gesetze rausgebracht, dass ein
Kunststofftank eben nur noch 10 Prozent Diffusionsrate haben darf. Die Amerikaner
sind ja immer verschrien als Umweltverschmutzer. Die sind Mitinitiator dafiir. Die wa-
ren die ersten, die das damals gemacht haben. Und da kommen wir wieder zur Blaudu-
gigkeit. Und jetzt waren die Hersteller von PKW-Tanks gefordert, sich was einfallen zu
lassen. Und zu dem Zeitpunkt gab es grade die Substitution von Stahltank zu Kunst-
stofftanks. Und der war aber vom Ursprung her ein Monotank.

Was heil3t das?

Der besteht aus nur einer Schicht. Dann kam die VVorgabe aus Kalifornien, und der Witz
ist dass VW eben lange Jahre Autos, die nach USA gingen, mit einem Sechsschicht-
Tank beliefert, und nach Europa noch Mono, weil das war ein bisschen glinstiger. Je-
denfalls dann hat man versucht, das zu verhindern, indem man die Tanks von innen
fluorisiert hat. Fluor ist aber auch giftig. Das ist eben im Recycling-Bereich problema-
tisch, das wurde so nicht akzeptiert. Und dann hatte ein Kunde eben die Idee, jetzt kon-
nen wir zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen, wir machen da eine Barriereschicht
rein, damit diese Diffusion verhindert wird. Dann hat sich das ergeben, diese Barriere-
schicht halt nur, wenn man die rechts und links mit einer sogenannten Hafterschicht
verklebt. Und dann ist es bei diesem Prozess noch so, dass oben und unten ein Stutzen
abgeschnitten wird und weggeschmissen wurde. Den haben wir dann direkt recycelt und
haben dann eine Schicht entwickelt, die zu 40 Prozent aus recyceltem Material bestand.
Und das waren dann die vierte Schicht. Und dann machen wir innen und auf’en Neu-
ware, und dann haben wir einen sechs-schichtigen Tank. Und dann sind wir damals
gefragt worden: ,,Entwickelt uns doch mal einen Kopf dafiir.“ Ja. Und das Ding hat dann
direkt funktioniert. [lacht] Und das will ich damit nur sagen. Da kam von irgendwoher
die Anforderung: wir mussen da jetzt was machen. Und wenn man dann tber den Hin-
tergrund verfiigt und die ausreichenden Kenntnisse, und es gab dhnlich gelagerte Pro-
jekte, die wir da gemacht haben, und ist dann sozusagen mit als erster in dem Markt mit
dabei, und das sind natirlich die hochinteressanten Dinge. Wenn ich heute driber nach-
denke, Uber Ruckrufaktionen im Automotive-Bereich... Puh. Wenn irgendwas schief-
geht. Und so ist es im Grunde genommen die ganzen Jahre laufend gewesen, dass ir-
gendwelche neuen Dinge laufend entwickelt werden mussten. Und wo sich vielleicht
nicht jeder ran traut. Und wenn Sie dann eben gute Ergebnisse erzielen, da ist es zwangs-
laufig so, dann werden Sie auch wieder gefragt. Auch bei weiteren Entwicklungen. Und
das eben auf den verschiedensten Gebieten. Bis hin zur Medizintechnik.

Toll. Wir haben eben tber Ihren Hintergrund gesprochen. Also Schule, Familie, Uni,
Arbeitsplatz, soziales Umfeld... Inwiefern hat eines dieser Gebiete fiir die Entwicklung
Ihrer Idee eine Rolle gespielt?

Ja vielleicht die Kombination eigentlich, im Betrieb selber gearbeitet zu haben und auf
der anderen Seite die eher theoretisch orientierte Uni kennengelernt zu haben. Und mich
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hat immer eher die Praxis interessiert, und nicht die Beratungstatigkeit. Weil ich da sehr
oft kennengelernt habe, dass man im Beratungsbereich ja auch verkaufen muss, und da
wird Papier verkauft. Ich durfte in meiner Hiwi-Tatigkeit auch Industrieprojekte bear-
beiten mit meinem Assistenten. Und das waren dann 20 Seiten, und da hat der Professor
gesagt: ,,die haben viel Geld dafiir bezahlt, mach 60 Seiten daraus, damit die auch wis-
sen, woflir sie das bezahlt haben.* Vieles geht ja in Billiglohnldnder, nicht so sehr bei
uns, weil wir ja eher Einzelfertigung machen als Serienfertigung. Oder Ostblock oder
dergleichen. Oder man steht unter dem Druck, dass da 10 Anbieter sind, und dann geht
es um ganz kleine Betrége, die da ausschlaggebend sind. Und wir sind dann eben aus
dem doch unter Druck stehenden Lohnsektor eher raus und hin dazu, eigene Produkte
auf den Markt zu bringen. Wo man naturlich ganz anders mit agieren kann. Das war so
der Punkt. Wenn man hochtechnische Produkte eben selber auf dem Markt verkaufen
kann, hat man eben ein besseres Auskommen als wenn man sich in dem stetigen Lohn-
fertigungskampf befindet.

Also Sie haben Ihre Nische gefunden und besetzt.

Ja.

Welches Wissen haben Sie dariiber hinaus fur die Entwicklung Ihrer Idee gebraucht?
Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt in irgendeinem Gebiet Spezialwissen erwor-
ben? Oder informelles Wissen verarbeitet?

NO. Einfach nd. [lacht]

[lacht] Ok. Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschafts-
idee selber? Also durch das Ausfeilen der Idee. Manchmal geht man ja in dem Prozess
hin und zurtick und &ndert nochmal.

Ich meine das ist ja nun ein stetiger Prozess. Die Firma agiert ja heute nicht so, wie sie
das friher gemacht hat. Und es gab fur uns eigentlich zwei standige Themen. Das eine
Thema war: machen wir Patente? Um einen Schutz zu erreichen? Da haben wir eine
ganz andere Meinung zu, als die meisten.

Néamlich?

Keinen zu machen!

Weil es viel zu viel Aufwand ist, und Sie klagen mussten, wenn jemand das Patent ver-
letzt?

Ja das ist es genau. Das ist der gravierende Punkt, wo meines Erachtens viele nicht
driber nachdenken. Wenn jemand in China oder in den USA unser Patent verletzen
waurde, und ich musste klagen, hatte ich keine Chance. Wurde ich vielleicht finanziell
gar nicht Gberleben. Um eben weltweit das Patent zu verteidigen. Dann kann ich es auch
lassen. Wir sind einen anderen Weg gegangen. Das geht nattrlich nur aufgrund unserer
GroRe. Wenn wir jetzt ein 10.000-Mann-Laden waren, der eben weltweit auch seine
Stlickzahlen verkaufen muss, dann wirde das nicht funktionieren. Sozusagen eben be-
stimmte Produkte nur an bestimmte Kunden zu liefern, die eben ihrerseits bestrebt sind,
mit unserem Produkt ihren Vorteil zu behalten. Das heift, die sorgen mit fiir unseren
Schutz.

Clever. Muss ich auch sagen, ich finde das auch sehr inspirierend, dass Sie dann eben
sagen: ,,wir gehen den anderen Weg.*
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Ja man hort ja immer, dass in Deutschland die Patente zurlickgehen und deshalb sind
wir jetzt eben schlechter. Ich muss sagen: das ist fur mich zu kurz gedacht. Es gibt ge-
nligend Beispiele von Leuten, die Patente hatten, und damit eben auf die Nase gefallen
sind. Wer so einen Prozess mal gemacht hat, wir haben das mal mitgemacht, und dann
aber abgebrochen, zuerst missen Sie das Patent verdffentlichen. In den meisten Firmen
gibt es eine Abteilung, die nichts anderes machen, als Patentverdffentlichungen anzu-
gucken.

Sie miissen das ja auch erstmal schreiben mit dem Patentanwalt, Sie missen die richtige
Formulierung finden... Da beschéftigt man sich ja monatelang mit.

Ja. Richtig. Und ich kann nur sagen: der Sechs-Schicht-Kopf von vorhin: der ist bis
heute nicht kopiert.

Dann haben Sie ja genau recht gehabt mit Ihrer Vorgehensweise.

Gut, so ein Schuss kann naturlich auch immer nach hinten losgehen. Aber es kostet viel
Zeit, es kostet viel Geld. Es zu erstreiten im Zweifelsfall ist fir eine Firma unserer GroRe
gar nicht moglich. Das war die eine Geschichte. Und dann aber ebenso zu sagen, dass
man bestimmte Produkte liefert, die ihrerseits die Produkte wieder schiitzen, und das
dritte das ist eben heute in vielen Bereichen die Produkthaftpflicht. Wenn jemand was
kopieren wirde, und da wirde was schiefgehen, und derjenige, der das entschieden hat,
ist fur eine Rickrufaktion verantwortlich, dann hat er ein Problem. Das heif3t, da ist eine
relativ hohe Hiirde. Und finden Sie mal in einem groRRen Unternehmen, wenn jemand
fiir eine Kleinigkeit die Verantwortung ibernehmen soll, jemanden der das macht, in
einer groRen Firma. Da finden Sie keinen. Und diese drei Dinge, damit fahren wir bis
heute ganz gut.

Ist Ihre Geschéftsidee eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage bes-
ser bedienen konnten als andere, oder ist sie eher komplett durch Ihre Kreativitat neu
entstanden?

NO, nicht durch unsere Kreativitat, sondern dass wir auf individuelle Winsche eingehen
konnten von Kunden. Die individuellen Anforderungen von Kunden.

Wir haben das eben schon mal angeschnitten: hat Sie eine Veranderung zu Ihren Ideen
inspiriert? Da haben sie ja eben gesagt, dass es da so eine Markttendenz gab, der Sie
entsprochen haben.

Ja in Richtung Firmengrindung meinte ich das ja. Dass ich gesehen habe, dass das ein
Sektor ist, wo sich sehr viel eben entwickeln wird. Und wo sich bis heute eben sehr viel
entwickelt. Und der Sektor eben auch immer viel breiter sich in verschiedene Richtun-
gen entwickelt. Dass das eben ein Ansatz ist. Nicht ein schrumpfender Markt, wie zum
Beispiel die Textilindustrie. Wenn ich damals eine Weberei angefangen héatte, dann
waére das schlecht. Es gibt eben Branchen, die verschwinden halt.

Oder sich verlagern.

Ja. Und fur uns ist der Vorteil gewesen: wir bauen keine kompletten Anlagen, bis heute
bewusst nicht. Wir machen nur das Herzstiick der Anlage. Das kdnnen Sie aber ohne
grolRen Aufwand uberall auf der Welt installieren. Es wird eben kaum noch eine Anlage
in Deutschland aufgebaut. Und das war eben der zweite Aspekt, du bist jetzt Lohnferti-
ger im Inland und der mehr oder weniger an weltweiten Entwicklungen teilnehmen
kann. Und das ist ja jetzt passiert. In den USA ist jahrelang nichts passiert, das hat sich



W= W=

0= W

57

jetzt total gedndert. Momentan ist Siidamerika auch wieder im Kommen. Also dass im
Prinzip sich die Markte verandern und wir davon auch partizipieren kénnen.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird? Haben Sie ir-
gendwo einen Mangel wahrgenommen, aus dem Ihre Idee entstanden ist?

Ja, der entstand daraus, dass eben dieser grofe Kunde wegging. Der nicht in der Lage
war zu sagen: ,,ich mache dieses eine Projekt, diesen einen Kopf, und damit muss ich
mein Geschift gemacht haben.* Das kann eine gro3e Firma nicht. Und das war eigent-
lich eine Nische. Dass wir eben gesagt haben, dass wir dieses eine Produkt vollig kun-
denindividuell fertigen und missen damit unser Geschéft gemacht haben. Und da hat es
eigentlich keine Firmen gegeben auf dem Markt, die sich damit befasst haben. Im
Grunde mussen alle die im Anlagenbau arbeiten, das x-mal reproduzieren um die Ent-
wicklungskosten wieder drin zu haben. Und das ist eben der Unterschied zwischen einer
kleinen Firma und einer grof3en Firma.

Haben Sie vor lhrer Griindung aktiv nach einer Idee gesucht, oder waren Sie besonders
empféanglich fur Ideen?

Nein. Die Situation war einfach die: ein groRer Kunde wird wegbrechen in einem Jahr,
was machen wir als Alternative?

Haben Sie bereits Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Wie meinen Sie das?

Haben Sie irgendwann mal eine Idee gehdrt und gedacht: das setze ich um?

Es ist seltener natirlich so, dass wir uns im stillen Kaémmerlein etwas ausdenken und
das dann umsetzen. Es ist im Grunde genommen eher so: unser Kunde kriegt eine An-
forderung. Muss ein Produkt X eben herstellen. Und diese Anforderung, das kann auf-
grund von gesetzlicher Basis kommen, das kann aufgrund von neuen Produkten eben
kommen. Und dann ist die Frage: kénnt ihr das umsetzen? Im Grunde genommen kom-
men die Produktideen von unseren Kunden. Wenn wir die Anforderung kriegen, missen
wir uns natiirlich was einfallen lassen, wie wir das umsetzen. Der normale Ablauf.
Wirden Sie nochmal genauso grinden, wie Sie es damals gemacht haben?

Ja.

Wirden Sie anderen empfehlen, es genauso zu machen?

Grundsatzlich ja. Aber ich habe natiirlich auch Gliick gehabt. Das Wichtigste ist bei uns
natdrlich auch der verfahrenstechnische Hintergrund. Jemanden zu treffen, der wirklich
praxisorientiert ist. Wo auch die Grundlagen umsetzbar sind. Ich hab auch schon erlebt,
dass Dinge entwickelt wurden, die hinterher nicht umsetzbar waren. Und dann haben
sie ein Strohfeuer gehabt und dann war da Ende. Das ist der Haken. Es muss sowohl
von technischer Seite als auch von menschlicher Seite funktionieren. Wenn das nicht
gegeben ist, geht es eben nicht. Das wissen Sie aber vorher nicht. Da gehért auch viel
Gluck dazu. Und idealer hatte ich das nicht treffen kdnnen.

Haben Sie Lernratschlage fur zukiinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung
von ldeen? Was konnen die tun, um eine ldee fir ihre eigene Unternehmung zu entwi-
ckeln?

Das waére fir mich eben, in einem Bereich reinzugehen, wo man Entwicklungs- und
Erweiterungschancen sieht. Und ich sage mal, das ist ja grade auch im Wandel
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begriffen, dass sich eben manche Dinge verandern, die eben auch fiir uns negative Kon-
sequenzen haben. Die Entwicklung des E-Autos, das wird nicht so schnell kommen, wie
alle denken, weil es gar nicht geht, weil die ganzen Batterien gar nicht vorhanden sind.
So schnell. Aber langfristig wird das fur uns eben negative Konsequenzen haben. Aber
wir haben eben als Ausgleich andere, die sich dann eben erweitern werden. Ich denke
mal das Problem ist, dass man moglichst eine Idee in einem Bereich haben sollte, wo
man wachsende Markte prognostizieren kann. Und nicht wirklich in einem Bereich, der
auf dem absteigenden Ast ist.

Mdchten Sie erneut grinden oder méchten Sie ein einmaliger Griinder bleiben?

Joa, warum nicht nochmal griinden. Ich habe immer versucht, die Augen offen zu halten,
und ich habe sehr viel von meinen Kunden gelernt. Und dann habe ich immer geguckt:
was erkennst du flr dich davon als sinnvoll, und was nicht. Vielleicht ergibt sich da
nochmal ein Beispiel, wo man was draus machen kann. Aber man muss vorsichtig sein.
Und es gibt gentigend Beispiele von Leuten, die ihre Idee umgesetzt haben und wirklich
was Tolles aufgebaut haben, und dann der Meinung sind, sie kdnnen alles. Nur weil man
eine Sache gut macht hat, kann man nicht alles und jedes. [lacht]

[lacht] Sind Sie durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle Ih-
rer Idee genau liegt?

Eigentlich nicht. Weil ich da schon eine ganz klare Struktur habe. Wenn ich meine da-
maligen Vorstellungen nehme, héatte ich nie gedacht, dass die sich so umsetzen lassen.
Ein wichtiger Aspekt vielleicht noch: ich hdtte zum damaligen Zeitpunkt die Firma mei-
ner Eltern nicht Gbernommen, wenn ich nicht den Background meiner eigenen Firma
gehabt hatte. Ganz klare Entscheidung. Ich habe ja die Schwierigkeiten im Bereich der
Lohnfertigung gesehen, wie hoch der Druck eben geworden ist, immer billiger zu wer-
den. Ganz klare Grundlage: ohne den Background [Firmenname anonymisiert], der sich
ja nach sieben Jahren schon entwickelt hatte, hatte ich die Firma nicht Gbernommen.
Definitiv.

Was hatten Sie dann gemacht? Die Firma zugemacht? Oder haben Sie Geschwister, die
das tibernommen héatten?

Nein, zu dem Zeitpunkt war mein Vater ja Eigentumer. Ich hatte zum damaligen Zeit-
punkt ein bequemeres Leben gefiihrt, hatte meine eigene Firma gefiihrt und mir die Sa-
chen einfach irgendwo eingekauft. Und dann hatte ich vielleicht ein bequemeres Leben
gehabt. Aber die Kombination war naturlich fir beide Firmen hochinteressant. Aber in
der damaligen Wirtschaftssituation héatte ich das Risiko, die Firma zu Gibernehmen, nicht
eingegangen, wenn nicht die Entwicklung in dem anderen Sektor da gewesen wére. Und
ich erwartet habe, dass sich das weiter fortsetzt. Weil sonst wére man ja nur am kamp-
fen.

Ja das war die letzte Frage. Vielen Dank!
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Interview 5

Interviewfragebogen fur erstmalige Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1958
Datum des Interviews: 23.10.2017

Dauer des Interviews: 1:01 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

o= W

Gut, dann reden wir hier Uber die [Firmenname anonymisiert]. Aber als erstes: ich fange
direkt mit der Schockerfrage an. In welchem Jahr sind Sie denn geboren?

1958.

Ah! Dann sind Sie ja der gleiche Jahrgang wie [Name anonymisiert].

Ja das kann sein. Das war ein guter Jahrgang. [lacht]

[lacht] Ich wiirde gerne als Start etwas tber Ihren familidaren Hintergrund erfahren. Wel-
chen Beruf hatten denn Ihre Eltern? Oder haben?

Mein Vater hatte gar keinen Beruf. Der hat im Krieg eine Lehre gemacht als Kaufmann,
und ist dann aber eingezogen worden. Und meine Mutter war, wie das so ublich war,
Hausfrau.

Hausfrau, ok.

So, und mein Vater war Arbeiter auf der [Firmenname anonymisiert].

Ok, also Ihr Vater war auf der Schule, und hat dann eine...

...Ausbildung gemacht, und ist kurz vor der Lehre eingezogen worden.

Also bevor er die Ausbildung abschlie3en konnte...

Ja, Wehrmacht damals.

...1st er eingezogen worden, und als er dann zuriickkam, hat er die auch nicht fertig
gemacht?

Ja, der ist ja aus Breslau gewesen. Und das war ja nachher Polen. Und da ist die ganze
Sippe hierhergekommen. Und er ist dann auch nachher zuriickgekommen. Und dann
war halt der Krieg, und was weil ich. Ich weil3 nicht, wann er eingezogen wurde. Aber
dann waren glaube ich acht Jahre vergangen, bis er dann wieder im normalen, zivilen
Leben war. Und da war dann nix mehr mit Ausbildung. Dann musste er Geld verdienen.
Und dann war er quasi ungelernter Arbeiter bei [Firmenname anonymisiert]?

Ja.

Und die Mutter? Hat die eine Schulbildung gehabt?

Die normale Volksschule wird das damals gewesen sein. Meine GroReltern hatten einen
Zimmereibetrieb, sie hatte vier Briider. So. Und da blieb die Tochter zuhause. Und hat
fur die Bruder gekocht. Wir haben in [Ortsname anonymisiert] gewohnt und in [Orts-
name anonymisiert] war der Zimmerplatz. So, und da wurde mittags das Essen mit dem
Fahrrad nach [Ortsname anonymisiert] gefahren. So, und da war die voll mit der Ver-
pflegung der vier Brider und mit dem Vater, also meinem Opa, da war die dann be-
schaftigt. Und da war da noch eine kleine Landwirtschaft, ja, und da resultierte dann das
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Ganze her. Da wurde man eben nichts. Und wie die dann geheiratet haben, ist sie dann
auf der [Firmenname anonymisiert] gewesen, auf der [Firmenname anonymisiert].

Hm [zustimmend]

Bis ich dann geboren wurde, und dann war sie nur noch Hausfrau.

Was ist die [Firmenname anonymisiert]?

Die heutige [Firmenname anonymisiert].

Haben Sie Firmengriinder in lhrer Familie?

Nein.

Gar keine? Keine GroBeltern, Onkels, Tanten...

Ja gut, der GroRvater hatte die Zimmerei. Aber auch schon von seinem Vater tlbernom-
men.

Ah ja, ok. Also im Grunde war ihr UrgroRvater der Griinder.

Ja.

Und wie viele Angestellte hatte der?

Das war ein Familienbetrieb. Da waren nur die S6hne. Da waren am Anfang noch Leute
aus dem Dorf mit dabei, Bauern, die eben in der Saison mitgemacht haben. Und abends
ihre Landwirtschaft. Die haben da noch mit gezimmert. Und irgendwann hat das mein
Opa dann nur mit den Séhnen weitergemacht.

Ok. Zu lhrem eigenen schulischen Werdegang. Welchen Schulabschluss haben Sie ge-
macht?

Hauptschule.

Haben Sie eine Ausbildung gemacht?

Hm [zustimmend]

Welche?

Maschinenschlosser.

Und die haben Sie auch abgeschlossen?

[nickt]

Aber Sie haben keine Uni, Fachhochschule oder so besucht.

Ich bin aus der Hauptschule rausgekommen und dann habe ich bei der Post angefangen,
als Fernmeldehandwerker. Das war “73. Da bin ich mit noch nicht ganz 14 aus der
Schule gekommen. Wir hatten ja Kurzschuljahre drin.

Hm [zustimmend]

Und dann war ich eben bei der Post, als Fernmeldehandwerker. Wo wir damals... da
waren 58 Bewerber, und genommen haben die sechs. Und da war ich mit dabei.

Hut ab.

Und nach drei Monaten habe ich das Handtuch geschmissen.

Warum? Hats Ihnen keinen Spal} gemacht?

Ne. Das war nichts fur mich. Das war einfach fur mich nichts! So. Und dann habe ich
neun Monate... ja. Mein Onkel hat dann den Betrieb vom GrofBvater {ibernommen. Und
dann bin ich mit dem mal als Zimmermann mitgegangen. Nur mitgegangen, ohne dass
ich was gekriegt hétte.

Hm [zustimmend]
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Und das war dann... Im November habe ich ja die Lehre geschmissen. Und dann bin
ich von November bis April mit meinem Onkel gegangen. Dann fiel der vom Bau. Da
waren wir nur mit zwei Mann. Da hat der sich auch irgendeinen Wirbel gebrochen. Ich
meine der vierte Wirbel oben.

Oha!

Dann war das vorbei. Und im Mai hat dann mein Vater gesagt: ,,Jetzt gehste mit zu der
[Firmenname anonymisiert].“ So. Da hab ich dann ein Vorstellungsgesprach gehabt, da
habe ich dann einen Lehrvertrag gekriegt, und dann ist da bei mir erst der Knoten ge-
platzt. Da habe ich dann nochmal dreieinhalb Jahre Lehre gemacht und so ist das Ganze
dann ans Laufen gekommen. Drei Jahre spéater habe ich dann noch den Meister gemacht,
nach der Bundeswehr... Ja. Und das ist alles, was ich gelernt habe.

Also, jetzt muss ich nochmal nachfragen. Sie sind aus der Schule gekommen mit 14.
Aus der Hauptschule. Dann haben Sie bei der Post angefangen.

[nickt]

Das hat Ihnen keinen Spald gemacht, deshalb haben Sie das hingeschmissen. Dann wa-
ren Sie bei Ihrem Onkel, bis der gesturzt ist, und dann sind Sie mit Ihrem Vater zu
[Firmenname anonymisiert] und da haben Sie die Ausbildung zum Maschinenschlosser
gemacht.

Ja. Der hat mich dann mitgenommen, da bin ich dann in der Lehrwerkstatt gewesen und
habe meine Eignungsprifung hinterlegt. Zu der Zeit war das noch so. Der Vater war da,
dann kam der Sohn auch da hin. Da war das einfach noch so. Das ist heute nicht mehr
SO.

Also da haben Sie dann da Thren Gesellen gemacht...

Hm [zustimmend]

Und dann waren Sie bei der Bundeswehr, danach sind Sie wieder zuriick und haben
Ihren Meister gemacht.

Dann war ich drei Jahre als Geselle gearbeitet, und dann kam [Firmenname anonymi-
siert] auf mich zu und sagte: ,,Willst du nicht den Meister machen?*

Hm [zustimmend]

Dann habe ich den Meister gemacht, aber entgegen der Empfehlung von [Firmenname
anonymisiert] das auf der Abendschule zu machen, habe ich Tagesschule gemacht. “82.
Dann hab ich die Meisterprifung absolviert und nach der Meisterprifung war Einstel-
lungsstopp bei [Firmenname anonymisiert]. Da konnte ich dann da nicht mehr hin zu-
rick. Und der technische Direktor, der kannte wieder einen Dienstleister in KélIn, und
dann bin ich Uber den Dienstleister, da gabs “83 die ersten Leiharbeiter, die es gab, und
dann bin ich da als Leiharbeiter bei [Firmenname anonymisiert] gewesen. Bin an mei-
nem alten Arbeitsplatz wieder eingesetzt worden...

...aber als Leiharbeiter.

Ja. Und dann konnte ich nicht dableiben. Ich sollte eigentlich hintenrum wieder nach
[Firmenname anonymisiert] reinkommen. Das hat aber damals mir der Betriebsrat ver-
saut. Und dann bin ich neunzehneinhalb Jahre bei einem Dienstleister gewesen.
Neuzehneinhalb Jahre?



62

Ja. Da war ich damals der zweite Schlosser. Und mit der Zeit habe ich mich dann nach
oben gearbeitet. Da war ich dann nachher Betriebsleiter. Da hatte ich nachher 56 Mann.
Far die Sie verantwortlich waren?

Ja. Und dann fing das ‘90 an, dass sie uns alle... das war ja ein [Firmenname
anonymisiert] -Betrieb.

Dieser Dienstleister?

Dieser Dienstleister. Und da fing das dann an, dass man viel Geld verdienen wollte.
Also, was hat man gemacht, die festen Leute entlassen und dann sollten wir die Arbeit
mit Leihleuten machen. Das war natdrlich im ersten Moment super, da konnten wir das
Geld mit der Schubkarre nach Hause fahren. So. Aber die Qualitat der Arbeit, die ging
immer mehr zu Bruch. Weil die Leihleute sich einfach nicht mit der Firma auseinander-
gesetzt haben.

Hm [zustimmend]

So und irgendwann fing das an, dann wurden wir immer mehr [Firmenname anonymi-
siert] und am Anfang war das noch privat, und dann wurden wir immer mehr [Firmen-
name anonymisiert]. Und irgendwann, muss ich sagen, hatte ich die Schnauze voll. Da
bekam ich einen Betriebsrat vor die Nase gesetzt und 2002 war es so, das war ein
schlechtes Jahr.

Hm [zustimmend]

Da haben wir wirklich teilweise die Leute damit beschaftigt, das Gras aus den Fugen
rauszumachen, weil wir nichts zu tun hatten. Und da bin ich an einem Freitag von der
[Firmenname anonymisiert] zuriickgekommen und hatte einen Auftrag. Und dann bin
ich zum Betriebsrat gegangen und habe gesagt: ,,Ich brauche morgen drei Mann, fur die
Reparatur durchzufiihren.* Da sagt der Betriebsrat fiir mich: ,,Das hittest du am Mitt-
woch anmelden miissen.*

Hm. Was fiir ein Quatsch.

So und ich hatte ja zugesagt. Dann muss man auch die Arbeit machen. Und dann habe
ich die mit dem Partner, mit dem ich auch diese Firma gegriindet habe, sind wir zwei
dann zusammen nach [Firmenname anonymisiert] gefahren und haben die Arbeit ge-
macht. Und dabei haben wir gesagt: ,,Sind wir eigentlich bekloppt? Wir miissen die
Arbeit reinholen, wir mussen zusehen, dass sie ordnungsgemaf durchgefiihrt wird, wir
mussen sie abrechnen, und wenn der Kunde nicht bezahlt, missen wir auch noch hin-
terher sein. Das konnen wir doch auch fiir uns.*

Hm [zustimmend]

So. Und so ist die [Firmenname anonymisiert] dann 2003 gegriindet worden.

Ok, verstehe. Das heil3t, Sie haben das Unternehmen mit einem Partner zusammen ge-
grindet.

Ja.

Wer war das? Woher kannten Sie den?

Wir kannten uns aus der Schulzeit. So. “87 ist mein Sohn geboren. Und “86, der [Name
anonymisiert], der wohnte im Nachbardorf. Und hat Hebebiihnen verliehen. Und da
hatte ich mir tber Weihnachten Hebebiihnen geliehen, und die funktionierten nicht. So.
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Und dann sind wir zwei zwischen Weihnachten und Neujahr da hingefahren und haben
uns das angeguckt, und so sind wir uns Gesprach gekommen.

Hm [zustimmend]

Und der war bei einem Unternehmen in [Ortsname anonymisiert] beschéftigt, und dann
habe ich gesagt: ,,Dann kannste doch auch bei uns arbeiten.*

Hm. [zustimmend]

Und 1987, an dem Tag, an dem mein Sohn geboren ist, hat der bei uns angefangen. Und
von 1987 bis 2002 haben wir dann zusammen bei der [Firmenname anonymisiert] ge-
arbeitet.

Bei diesem Dienstleister?

Ja.

Also waren Sie eigentlich Kollegen?

Ja.

Den Sie aber aus der Schulzeit kannten und den Sie angeworben haben.

Ja.

Ok. Also, die nachste Frage haben wir im Grunde schon beantwortet. Sie haben friiher
schon mal angestellt gearbeitet. Wie lange war das ungeféhr? Neunzehneinhalb Jahre
bei dem Dienstleister und vorher bei der [Firmenname anonymisiert]?

Ja bei [Firmenname anonymisiert] war ich mit der Lehrzeit acht Jahre.

Und einmal unterbrochen durch...

...durch den Meister und die Bundeswehr.

Hatten Sie, Sie haben ja eben gesagt, Sie waren verantwortlich fir 56 Leute bei dem
Dienstleister. War das eine Entscheidungsposition, die Sie da hatten?

Ich war stellvertretender Niederlassungsleiter.

Also kann man schon sagen, dass Sie da...

Also, es war so. Ich will nicht grof3 aufschneiden, aber es war so: unser Niederlassungs-
leiter war der Prasident, und ich war der Kanzler.

Also Sie haben gemacht, und er hat prasentiert?

Ja. Und das hat fast 19 Jahre gut gegangen. Und im letzten Jahr hat er sich in meine
Entscheidungen eingemischt. Also war dann da nicht nur der Frust Giber den Betriebsrat,
der hat Sachen entschieden, hinter meinem Riicken, und ohne mit mir dariber zu spre-
chen. Da bin ich hinterher vor vollendete Tatsachen gestellt worden. So. Und er hat sich
im Urlaub nicht abgemeldet und solchen Sachen. Und im letzten Jahr in 2002 hatten wir
dann, wie soll ich sagen, ein fatales Ereignis. Er war im Urlaub gewesen, wo er sich
nicht abgemeldet hatte, und Pfingstdienstag haben wir uns in der Hauptverwaltung ge-
troffen. Und da war die Geschaftsfuhrung und alles, die kam da zusammen, da ging es
um eine Besprechung. Und da kam er auf mich zu und sagte: ,,Ich mochte mich aus dem
Urlaub zuriickmelden.* Da hab ich gesagt: ,,Chef, wer sich nicht abmeldet, muss sich
auch nicht wieder anmelden.* Da kriegte der so einen Ballon [verdeutlicht mit den Han-
den] und alle anderen waren drumherum. Und da hat das dann angefangen. Dann haben
wir noch zwei Monate mehr oder weniger auf Kriegsful? gestanden und dann habe ich
gekundigt. Das war mir dann irgendwann zu verriickt.



N N~ =

- W

64

Die Position, also der Bereich, in dem Sie da waren: hatte der was mit Ihrer Griindungs-
idee zu tun?

Ja. Im Grunde, dasselbe, was ich da gemacht habe, machen wir hier. Nur eben hier aus-
geprégter. [Firmenname anonymisiert] war nicht bereit, in das Handwerkliche reinzu-
gehen. Die wollten nur Dienstleistungen ausfuhren. Wenn der Kunde angerufen hat und
gesagt hat: Ich brauche drei Mann®, dann bekam der drei Mann geschickt und konnte
mit den drei Mann machen, was er wollte.

Hm [zustimmend]

So, und das war nie mein Ding. Ich wollte immer... ich will mich verwirklichen. Das
macht mir Spal3. Ob das gut geht oder ob mir das schlecht geht. Aber da kann man was
bewegen, und da geht es drum.

Das heif3t, Sie machen von vorne bis hinten alles selber, wenns um Ihre Maschine geht?
Ja gut. Zusammen mit meinem Meister jetzt. Aber wir bieten dem Kunden wirklich die
Komplettlésung an, von A bis Z. Wir Gbernehmen das und der kriegt das produktions-
maRig hingestellt mit allen Umanderungen und dergleichen.

Haben Sie wahrend der Grundungsphase Ihrer Firma fir jemand anderen gearbeitet?
Nein.

Sie haben gekindigt und dann losgelegt?

[nickt]

Ok. Wie ist Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke
in irgendeiner Form?

Nein.

Also ich meine hier jetzt auch nicht social media, sondern...

Ne, ich nutze meinen Bauch. [grinst]

Ihr Bauchgefihl?

Ja.

Also es ist nicht so, dass Sie regelmalig andere Firmengrunder treffen oder so?

Ne.

Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie viel Zeit?

Mit der [Firmenname anonymisiert, Firma des Interviewpartners].

Nur mit der [Firmenname anonymisiert, Firma des Interviewpartners]?

Ja. Sieben Tage die Woche.

Und auch schon wéhrend der Griindungsphase war das etwas, womit Sie viel Zeit ver-
bracht haben?

Ja. Von Anfang an.

Ok. Wir haben ja eben schon mal so ein bisschen angeschnitten: aus welcher Situation
heraus haben Sie gegriindet? Da war die Unzufriedenheit mit Ihrem Chef und die Un-
zufriedenheit mit Ihrem Betriebsrat?

Der Frust, ja. Ja, das waren mit Griinde. Wo ich gesagt habe: ,,Woftr? Ich will was
machen, und ich will von keinem Steine in den Weg gelegt bekommen.* So. Und das
kannste am besten in deinem eigenen Laden.

Also, war das nur die Unzufriedenheit mit Ihrem Chef und dem Betriebsrat?
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Nein, ich wollte auch was Neues auf die Beine stellen. Ich hétte das auch schon friiher
gemacht, aber meine Frau hat immer gesagt: ,,Ach nein, die Kinder sind noch in der
Schule, wenn das schief geht, dann stehen wir da.“ Und und und. Im Grunde war ich
mit 45 soweit, dass ich schuldenfrei war, das Haus war bezahlt, und die zwei Grundstu-
cke die ich gekauft hatte, waren bezahlt. Ich habe immer gut verdient. Beim Dienstleis-
ter. Und dann war ich eigentlich mit allem durch. Und konnte eigentlich was wagen.
Also, das war die Moglichkeit, was zu bewegen. Ich will mein eigener Herr sein. Nicht
fiir irgendwelche. ... Wenn Sie fiir irgendeinen anderen arbeiten. Und missen dann im-
mer was erklaren. Das war bei der [Firmenname anonymisiert] hinterher so beschissen.
Am 25. mussten Sie voraussagen, was der Monat fiir einen Umsatz bringt. Am 5. muss-
ten Sie sich rechtfertigen was der letzte Monat gebracht hat. Am 15. mussten Sie wie
gesagt eine neue Analyse rausgeben, wie lauft der Monat, und dann kam schon wieder
am Ende des Monats am 25. die VVorausschau fiir den n&dchsten Monat. Das gleiche beim
Budgetieren. Woher soll ich wissen, was die [Firmenname anonymisiert] néchstes Jahr
mit uns macht? So. Dann haben sie gesagt: ,,In der Regel haben wir 300.000 bis 400.000
gemacht.” Da gabs dann das ein oder andere Projekt, gut, da konnten wir auch mitspie-
len. Und dann auf einmal, machte [Firmenname anonymisiert] mit dem Zementwerk
pleite, und fiel als Kunde weg. Und dann musste ich mich rechtfertigen. Ja was kann ich
denn dafiir? Und wenn Sie gesagt haben: ,,Wir machen néchstes Jahr 300.000.“ Aber
Sie machen nur 200.000! Weil der Kunde nicht genug Vorlauf geschaffen hat und hat
dann seinen Umzug verschoben. Ja, da hab ich doch keinen Einfluss drauf! Und dann
wurde gesagt: ,,Kunden, die nur zehn Prozent Deckungsbeitrag bringen, die bedienen
wir nicht mehr.*

Hm

Das war fiir mich so hochnisig... grade bei denen blieb das Geld hingen. Bei den Mas-
sengeschéaften, da waren die Preise auch damals schon kaputt. So eine [Firmenname
anonymisiert], die so viel mit uns gemacht haben, die haben natirlich auch die Preise
gedriickt.

Und da hatten Sie keine Lust mehr drauf?

Ne. Und vor allen Dingen das Rechtfertigen. Da waren nur noch Traumtlten am Werk,
also Controller, die von dem Dienstleistungsgeschéft gar keine Ahnung hatten.

Hm [zustimmend]

Und die wollten dann bestimmen und mir sagen: ,,Das musst du so und so machen.*
Hm [zustimmend]

Und dadurch, dass ich stellvertretender Niederlassungsleiter war, war ich ja dann auch
bei den Tagungen dabei. Die [Firmenname anonymisiert] hat einmal im Jahr eine Ta-
gung gemacht. Total tberzogen. Zwei Tage im Grand Hotel in Berlin. Jeder hat dann
erstmal gesagt, wie gut sie waren und wie toll. Dann wurden Workshops gemacht und
abends wurde gesoffen wie die Stiere. Da hat man dann gesehen, was da flr Traumtan-
zer rumliefen. Mit Schlips und Kragen. Aber kein Loch in den Schnee pinkeln kénnen.
[lacht]

Und da hatte ich irgendwann keine Lust mehr drauf.

Ok.
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Das waren alles mit Griinde, sich selbstdndig zu machen. Ich weil3, wenn was schlecht
gelaufen ist. Da habe ich aber keine Lust, das der halben Welt zu erzéhlen.

Hm [zustimmend]

Und ich weil’ auch, wenn es gut gelaufen ist. Und hier hab ich meine Freiheit. Ich brau-
che ich mich vor keinem zu rechtfertigen, wenn mal ein Auftrag in die Hose gegangen
ist. Das hat man mal. Im Ganzen muss es eben laufen aber manchmal macht mal halt
was Neues, was nicht direkt funktioniert.

Hm [zustimmend]

Das waren eben die Sachen wo ich hinterher gesagt habe: ,,Da habe ich keine Lust mehr
drauf.*

Ok. Also diesen Gedanken, dass Sie was Eigenes machen mdchten, hatten Sie schon
langer, getrieben durch diese Sache, dass Sie keine Lust haben auf das Reporting und
dass Sie dachten, dass Sie es selber machen kénnen?

Ich konnte ja in den ersten Jahren bei der [Firmenname anonymisiert] tun und lassen,
was ich wollte. Das war auch alles immer im Aufbau. Die Zahlen gingen immer nach
oben. Aber das war ja nachher... ich meine, 98 wéir das gewesen. Da hatten wir ein
super Jahr. Da hatten wir in einem Jahr 15 Prozent mehr. Und was machte man? Da
mussten ja jedes Jahr fiinf Prozent mehr sein. Da haben die dann im néchsten Jahr 20
Prozent draufgehauen.

Ja.

Absolut unrealistisch! Das war wirklich ein Sahnestiick. So was hat man mal im Leben.
Aber nicht jedes Jahr. Und das wurde dann einfach oben draufgesetzt. Umsatz, Umsatz,
Umsatz, Umsatz.

Hm [zustimmend]

Und wie man da drankam, das war ganz egal. Da wurde auf einmal in Arbeitnehmer-
vertretungen eingetreten, und dann gabs Tarifvertrage, die eigentlich gar keine waren,
die kamen dann raus, und das waren alles so Sachen, wo ich gesagt habe: ,,Das ist doch
ein Piss.” Ich bin keinem Arbeitgeberverband angeschlossen. Und bezahle die Leute
besser wie die, die in der Gewerkschaft sind. Aber das ist mir tberlassen, wann ich eine
Lohnerh6hung mach und nicht, wann der Stichtag ist bei der IG Metall. [Handy des
Interviewpartners klingelt, er geht raus und flhrt ein kurzes Telefonat, kommt dann wie-
der.]

Das heift, Sie haben die [Firmenname anonymisiert] gegrindet, und die [Firmenname
anonymisiert] macht Sondermaschinenbau?

Wir machen alles in der Industrie, was vorher in den groRen Werken verkauft wurde.
Also, wir machen Sondermaschinenbau, wir machen Inspektionen, Wartungen, wir sind
Schweil3fachbetrieb. Im Grunde, was sie friiher in den grofien Werken hatten, wo sie
Elektriker hatten, Schlosser, und und und und und. Und wir machen Komplettpakete.
Das heif3t, wenn jemand eine Maschine innerhalb eines Werks von a nach b versetzen
will, das machen wir. Wir bauen eine Maschine in Spanien ab und in England wieder
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auf, europaweit. Im Grunde, Industrieleistungen von der Inspektion bis zur Fertigung
bis zur Reinigung ist alles bei uns zu kriegen.

In welchem Jahr haben Sie Ihr Unternehmen gegriindet?

2003.

In welcher Branche ist Ihr Unternehmen anséssig?

In allen. Wir machen Serviceleistungen rund um den Sondermaschinenbau. Das kann
Lebensmittel sein, das kann Stahl sein, das kann Kunststoff sein, die ist naturlich hier
im Raum besonders grol3. Da sind wir auch bei allen Namhaften drin. Wir machen fir
die [Firmenname anonymisiert] die Erstauslieferung fir denen ihre Maschinen. Wir ma-
chen im Grunde auch da: wo andere den Schwanz einziehen, machen wir das. Immer in
Nischen rein. Keine Massenartikel. In der Nische ist das Geld zu verdienen. Wo jeder
dran geht, da werden die Preise kaputt gemacht.

Wie viele Mitarbeiter haben Sie?

24

Das hier ist ja der einzige Standort von der [Firmenname anonymisiert]?

[nickt]

Sie haben ja eben auch gesagt, dass Sie international unterwegs sind?

Also europaweit.

Haben Sie auch ausléandische Kunden oder sind das Auslandstochter von deutschen
Kunden?

Das sind in der Regel auslandische Tochter. Das sind zu 90 Prozent Kunden, die uns
hier ansprechen, wo die Standorte haben, da was zu tun. Wir machen Monteureinsétze
auch in Korea, in den USA, was weil ich.

Aber immer fir die Tdchter von deutschen Kunden?

Ja genau. Jetzt fahrt einer zum Beispiel nach Mexiko und macht da den Umbau einer
Maschine. Und macht das dann als Supervisor mit den Mexikanern zusammen. Also im
Werk von [Firmenname anonymisiert] in Mexiko baut der jetzt die Extruder um.

Ok, verstehe. Sie haben ja eben gesagt, Sie haben im Team gegriindet? Sie haben mit
einem Partner gegrindet? Den Sie von lhrem vorherigen Arbeitgeber kannten.

Ja, den kannte ich ja schon aus der Schulzeit. Und den hatte ich damals zu dem einen
Dienstleister hingeholt und dann haben wir hier weitergemacht.

Ist das Ihr Mitarbeiter oder haben Sie zusammen gegriindet?

Nein, 50/50.

Und das ist auch immer noch so?

Nein. Seit funf Jahren nicht mehr. Seit funf Jahren ist der raus, da bin ich alleine.

Also der ist komplett rausgegangen?

Ja.

Wie grol3 war denn Ihr Team in der Phase vor der Griindung? Waren das nur Sie zwei
oder hatten Sie schon Mitarbeiter?

Ne, wir hatten im Januar 2003 angefangen und haben im Februar den ersten Mitarbeiter
eingestellt.

Aber wirklich angefangen haben nur Sie zwei?
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Ja

Ok. Bitte beschreiben Sie nochmal lhre Geschéftsidee. Wie ist es damals dazu gekom-
men?

Ja gut, die Geschaftsidee, die lag auf dem Tisch. Das, was wir vorher auch gemacht
haben, aber eben eigenstdndig machen. Und ich sag mal: sich personlich einbringen zu
kdénnen, zu 100 Prozent, ohne jetzt betteln zu mussen: sollen wir das jetzt machen oder
nicht... Sondern rein dem Bauchgefiuhl folgen und damit anfangen.

Hm [zustimmend]

Wir waren Anfang Dezember 2002 bei der Bank. Wir waren beide bei der [Firmenname
anonymisiert]-Bank, schon 30 Jahre lang. Und wollte da Existenzgriinderkredit haben,
und das waren 100.000 Euro. Und das war eigentlich wenig. Und da sind wir abgeblitzt.
Wir hatten uns fur das erste Jahr einen Umsatz vorgenommen von 280.000 Euro.

Das ist viel.

Das war tiefgestapelt. Und da macht die [Firmenname anonymisiert]-Bank in [Ortsname
anonymisiert] zu. Da fragt die mich: ,,Was haben Sie denn bisher verdient?* Da sag ich:
,»Sechseinhalb tausend Euro Grundgehalt. Wenn dann am Jahresende was iibrigblieb,
da kriegten wir dann unsere Prozente von ab. ,,Und dann wollen Sie sich in dieser
schlechten Zeit selbstindig machen?* Da hab ich gesagt: ,,Wenn ihr nicht wollt, dann
war es das.* Dann bin ich aufgestanden und bin gegangen. Dann war natiirlich die Frage:
Wo gehen wir jetzt hin? Und mein erster Mieter, das war der [Name anonymisiert], der
war bei der [Name anonymisiert]-Bank. Der Vater war auch friiher bei der [Firmenname
anonymisiert]-Bank in [Firmenname anonymisiert] ein hohes Tier. So, dann habe ich
gesagt: ,,Du kennst mich, ich will mich selbstdndig machen, und die [Firmenname ano-
nymisiert]-Bank gibt mir kein Geld.” Innerhalb von vier Tagen war das mit der [Fir-
menname anonymisiert]-Bank, die eigentlich sehr konservativ ist, geregelt. Wir hatten
das Geld, wir hatten zusétzlich noch Geld vom Kreis war das glaube ich: wenn man vier
Mann einstellt, bekam man gleich 5000 Euro pro Mann dazu. Das ist eben Vitamin B,
wenn du jemanden kennst, dann funktionierte das. So. Und so ist das ans laufen gekom-
men. Im ersten Jahr haben wir mit 1,1 Millionen abgeschlossen. Hatten am Ende des
Jahres 7 Mitarbeiter. Es ist gelaufen wie am Schnurchen. Wir hatten also Gluck! Wir
hatten einfach Glick. Ich bin durch die Gegend gefahren und habe fur Auftrage gesorgt
und der [Name anonymisiert, Mitgriinder] hat die Auftrdge dann mit Leuten abgearbei-
tet.

Also Sie haben Vertrieb gemacht.

Und der einzige Kunde wo ich dann schwer enttduscht war, war [Firmenname anony-
misiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners]. Ich hatte da ja die Lehre gemacht
und war all die Jahre Uber die [Firmenname anonymisiert] da drin, und ich dachte, am
1. Januar oder 2. Januar hisse ich die Fahne und gehe am Tor rein, und dann kommen
die Auftrage. Finf Monate nichts.

Gar nichts?

Nichts. Bei [Firmenname anonymisiert] bin ich fur die durch die ganze Welt gereist und
habe fir die Ausarbeitung gemacht, wenn die wieder Modifizierungen haben wollten,
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habe Angebote gemacht, und dann komme ich zu dem Haupteinkdufer und sagte dem:

,Es gibt jetzt unsere eigene Firma, wir konnten auch fiir euch arbeiten.* Dann sagt der

zu mir: ,,Herr [Name anonymisiert, Interviewpartner], bestehen Sie mal funf Jahre, und

dann klopfen Sie wieder an.* Da fiel fiir mich eine Welt zusammen. Ich war mit dem
per Du.

Hm [zustimmend]

B: Ich sage: ,,Das kann doch nicht sein.” ,,Doch.* sagt der, ,,[Firmenname anonymisiert]
macht mit Neulingen keine Geschéfte.” Die haben Angst. Nach fiinf Jahren bin ich dann
da gewesen, aber da war der [Name anonymisiert] nicht mehr da. Da sind wir dann auch
nicht mehr reingekommen. Aber so ist das dann gewachsen.

K Ok. Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig daftr, Ihre Geschaftsidee zu ent-
wickeln?

B: Das war sehr wichtig. Ich habe Dienstleistung von der Pike auf gelernt. Zuerst als
Schlosser bei der [Firmenname anonymisiert], dann als Meister, dann nachher als Tech-
niker und dann als Betriebsleiter. Ich habe alles gelernt. Ich habe den Industriemeister
gemacht, der hat ja nichts mit Buchfiihrung und allem Drum und Dran zu tun. Das sind
so Sachen, dadurch, dass ich in der Fihrungsliga mitgespielt habe, kriegte ich das ja
dann auch mit. Hab gelernt, wie was abgeschrieben wird, wo betuppt'® wird, wie man
was bucht, wie man was schiebt und das Ganze. Das waren natirlich alles Sachen, die
ich da gelernt habe.

l: Welche Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung lhrer
Geschéftsidee?

B: Das muss ich ganz klar sagen, das waren die ersten Jahre, wo man mich hat ungebremst

alles machen lassen, bei der [Firmenname anonymisiert]. Wo mich keiner gegéangelt hat,

wo man mich einfach hat machen lassen. Ich hab mir auch mal ein blaues Auge geholt.

Aber das war eigentlich die erfolgreichste Zeit, der Aufbau. Ich muss sagen, nachher,

wie das so groR war, da war der Druck immens, die Leute auch zu beschaftigen. Da hat

man ja auch Verantwortung, dass die am Ende des Monats ihre Lohntite voll hatten.

Und bei den 56 Mann war das schon extrem. Die [Firmenname anonymisiert, Firma des

Interviewpartners] war 2007 war die 36 Mann stark. Und dann kam 2008. Am Anfang

des Jahres war es noch gut. Da haben wir auch sechs neue Leute gehabt. Jetzt sind mir

damals vier Mann abgesprungen, die woanders angefangen haben, und wo die Krise
kam, waren wir 25 Mann stark. Dann war wie gesagt 2009. 2008 fing die Krise ja erst

im Oktober an. Da waren die Fettpdlsterchen ja schon die ersten neun Monate angefres-

sen. Also das haben wir noch gut Gber die Runden gekriegt. Zwar schon kein Weih-

nachtsgeld mehr bezahlt, aber das haben wir noch gut hingekriegt. Aber 2009 war so
schlecht, dass wir 57 Prozent Einbruch hatten.

Krass.

B: Und 2010 sind wir dann wieder gut gestartet. Und seither ist der Verein auf 24 Mann
stehen geblieben. Und ich muss sagen: rechnerisch, die einzige Losung. Wir haben mit

16 Betuppen: ugs.: jemanden Gbers Ohr hauen.



w=m=w

70

24 Mann wesentlich weniger Druck fiir die Beschéftigung, wir haben wesentlich weni-
ger Reklamationen, wo wir keine Leihleute mehr haben. Und die Leute machen wesent-
lich bessere Arbeit, wenn sie in einem Team arbeiten, das sich kennt, als wenn da fremde
Leute drin sind. Und mit zwei Mann ist das sehr gut zu bewerkstelligen. Man kann die
Baustellen anfahren, kann sich die Arbeit angucken, kann eingreifen, und alles. Wenn
Sie zu viel haben, dann passiert es auch schon mal, dass eine Woche lang eine Baustelle
gar nicht kommt. Und dann geht auch schon mal der Gewinn weg. Also, wir machen
momentan mit den 24 Mann so viel Gewinn, wie wir mit den 36 auch gemacht haben.
Ja, Hut ab. Das heif3t, wenn Sie so zurlickgucken, dann war das die Energie, die Sie in
den ersten Jahren bei der [Firmenname anonymisiert] entfalten konnten, wo Sie tun und
lassen konnten, was Sie wollten und das war das wo Sie...

...ja! Das hat mir Spal} gemacht!

Und den SpaR, den wollten Sie auch weiterhin haben fur Ihre eigene Firma.

Ja.

Hétten andere Personen lhre Idee genauso entwickeln kénnen wie Sie?

Das ist sehr schwierig zu sagen. Dienstleistungsgeschaft ist ein Personlichkeitsgeschéft.
Den Mercedes kaufen Sie in Kéln, in Mlnchen und in Wiesbaden mit der gleichen Qua-
litat. Aber die Werkstatt die dahintersteht, die ist unterschiedlich. So. Bei mir ist es so,
mit meiner einfachen Art, ich spreche Platt, ich verbiege mich nicht, kriege ich unwahr-
scheinlich viele Kontakte. Mittlerweile bin ich auch in einem Alter, da habe ich auch
keine Angst mehr vor einem Werksleiter. Oder Geschéftsfuhrer. Friher waren das fir
mich groRe Tiere. Heute sind das Angestellte. Was sind die denn? Verwalter! Nichts!
Heute habe ich genug Selbstbewusstsein, denen gegeniiberzustehen, im Blaumann,
wenn mir da ein Schlipstrager gegeniibersteht. Die Kundschaft kennt mich nur so. Also
in Schlips und Kragen kennen die mich Gberhaupt nicht.

Weil Sie es nicht anziehen: Weil Sie keine Lust darauf haben.

NO6. Weil ich keine Lust drauf hab. So. Und das kann eigentlich jeder. Aber du musst
den Draht zum Kunden finden. Ich habe am Anfang meiner Laufbahn bei der [Firmen-
name anonymisiert], da hab ich Reinigung gemacht. Und da sagte mir mein damaliger
Mentor, der mich da aufgebaut hat: ,,Am Montag hast du eine Reklamation.” Und das
wollte ich ja nicht. Ich wollte ihm ja beweisen, dass ich keine Reklamation hatte. Und
da war ich da mit acht Mann bei der [Firmenname anonymisiert] in [Ortsname anony-
misiert] und dann haben wir da saubergemacht. Und ich hab sie am Montag trotzdem
zwischen die Horner gekriegt. Ich war mir 100-prozentig sicher, dass das gut gelaufen
ist. Und dann hat der [Name anonymisiert, Mentor] fiir mich gesagt: ,,Wenn du in ein
Biro reingehst, guck dir an was da ist. Der eine hat einen Wimpel von Dortmund, der
andere hat eine Galerie mit Kindern, der néchste hat ein Motorrad dastehen. Und pro-
biere da auf die Leute einzugehen.* Das néchste Mal bei dem [Name anonymisiert], der
war BMW-Fan. Und dann habe ich gesagt: ,,Und, wie war das Wochenende? Sind Sie
Motorrad gefahren?* Die Reinigung war nicht schlechter und auch nicht besser, aber da
habe ich keinen zwischen die Horner gekriegt. Das lernt man auch irgendwann, wenn
man dann auf die Leute eingeht, die sind genauso wie du und ich, und nicht anders. Und
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da findet man dann auch einen Draht zu. Es gibt auch welche, die sind Arschlécher, zu
denen kriegt man keinen Draht. Das ist einfach so. Aber in den meisten Fallen passt das.
Das ist genauso wie mit einer Reklamation: nie am Telefon! Nie per Email! Hinfahren!
Ins Auto setzen, mit denen dariiber sprechen. Es sagt dir keiner ins Gesicht: ,,Du bist
ein krummer Hund*.

Hm [zustimmend]

Schreiben oder am Telefon, da ist das leicht. Und so ist das auch mit abweisen. Ein
Vertreter, am Telefon, der wird doch abgewiesen. Steht der hier, gucke ich mir doch aus
Hoflichkeit sein Produkt an. Das ist einfach so. Und das kann eigentlich jeder. Wenn er
kapiert hat, wie das lauft.

Also, hatten andere Ihre Idee auch so umsetzen kénnen, wenn sie den Charakterzug
haben und die Lust dazu das so umzusetzen?

Ja, den Willen und den Charakterzug. Ja.

Ok. Hat Sie eine bestimmte Art von Vorwissen zu lhrer Idee inspiriert?

NG.

Das war einfach das, was Sie vorher gelernt haben?

Jo.

Wir haben ja vorhin tber Ihren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Ausbil-
dung, Arbeitsplatz. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fiir die Entwicklung ihrer Ge-
schaftsidee eine Rolle gespielt?

Ich sag mal so: ich bin zur Selbstandigkeit erzogen worden. Und das war immer, was
ich wollte. Ich wollte nie von einem was gezeigt, gesagt, oder sonstwas kriegen. Klar,
wenn ich jemanden gefragt habe, wie das geht, wollte ich das wissen. Aber ich wollte
nie dass mich einer fiihrt, dass mir einer sagt: ,,Jetzt nimmste die fiinf Paletten weg, und
wennde das gemacht hast, dann machste das®, das war nie mein Ding. Ich wollte selber
den Dirigentenstock in der Hand haben.

Das heift, Sie haben schon aus der Familie, von den Eltern, mitbekommen, dass Sie
eigenstandig sind, und hatten schon frith auch Lust, was Eigenes zu machen. Und die
Idee haben Sie dann am Arbeitsplatz bekommen.

Ja.

Ok. Welches Wissen haben Sie darliber hinaus fir die Entwicklung lhrer Idee ge-
braucht?

Keins. Meinen Bauch.

Ihren Bauch? Das Bauchgefiihl? Wie haben Sie das entwickelt?

Mit den Jahren war das da! Lebenserfahrung. Ein blaues Auge, ein Hornchen. Da war
die Bundeswehr sogar hilfreich fir. Leute einschétzen! Ich war der hésslichste bei der
Bundeswehr.

[lacht]

Ich muss ganz klar sagen. Meine Eltern sind nie in Urlaub gefahren, ich auch nicht. Ich
bin einmal mit der Kinderlandverschickung verschickt worden. Da habe ich gesagt:
,,Nie wieder!*

Das z&hlt aber nicht als Urlaub.
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Wirklich nicht. Das war Strafe. So. Wie ich dann zur Bundeswehr kam, was die alles
hatten! [ironisch] Also: Geld wie Heu, saufen konnten sie, Weiber hatten sie ohne Ende,
Sexpraktiken konnten sie, von denen ich noch nie gehort hatte.

[lacht]

Wirklich! Da habe ich gedacht: mein Gott, bist du hasslich. Nach sechs Wochen, da war
ich gar nicht mehr der hasslichste. Da fielen die ganzen Gebdude, die sie sich gebaut
hatten, auseinander. Ich war der einzige, der mit einem Auto kam. Ich war der einzige,
der immer Geld hatte. Ich war der einzige, der wenn wir gesoffen hatten, am Schluss
noch dasal. Ich hatte eine feste Freundin, nicht fiinf oder sechs. Gut, im Urlaub bin ich
nie gewesen. Ich konnte also nicht mitreden was in Rimini war oder was. Da konnte ich
nicht mitreden. Aber da habe ich gemerkt: so schlecht bist du gar nicht. Wenn die An-
deren Heimweh hatten, ich hatte das nicht. Gut, ich hatte naturlich auch Glick. Ich war
in Montabaur stationiert. Von Anfang an. Wieder uber einen Bekannten, der eine Land-
wirtschaft hatte, da war ich dann mit eingegliedert und dann ging das. Mein Nachbar,
der Landwirt war, der musste nach Hannover, und ich war kein Landwirt und kam dann
nach Montabaur, heimatnah. Da habe ich schon gemerkt: Beziehungen sind die Hélfte
im Leben. So. Und dann habe ich eben auch beim Bund kennengelernt, wer nur quatscht,
und wo man sich drauf verlassen kann. Und deshalb habe ich da das Bauchgefiihl stark
entwickelt.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch das Entwickeln der Geschaftsidee selbst?
Also durch das Ausfeilen der Idee, durch den Prozess der Ideenentwicklung?

Ja gut, man hat sich immer mehr getraut nachher. Erfahrungswerte gesammelt, auch
durch Misserfolge. Dass mich auch mal einer reingelegt hat. Hier um die Ecke war ein
kleines Werkzeugunternehmen. Der war mir eigentlich vom Bauch her ok. Ich habe aber
keine Abfrage gemacht. Dann haben wir den von hier nach [Name anonymisiert] umge-
zogen, und Montags kam ich da hin, da hing da ein anderes Firmenschild driiber. Da hat
der an dem Tag, wo wir die umgezogen haben, Insolvenz angemeldet. Da ist mir zum
ersten Mal einer kaputtgegangen. Mit siebeneinhalb Tausend. Das hat mir weh getan.
Nicht wegen dem Geld sondern wegen dem Kopf. So. Und da hat man natirlich bei
gelernt. Ich frage auch heute noch bei keiner Auskunft an.

Das lassen Sie alles Ihren Bauch entscheiden?

Ja. Und wenn mir einer suspekt ist, entweder geht der dann in VVorkasse, oder er soll es
jemand anderen machen lassen.

Ist Ihre Geschéftsidee eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage bes-
ser bedienen konnten als andere, oder eher ein komplett durch lhre Kreativitat entstan-
dener neuer Service?

Also eher durch die Kreativitat. Wir haben Sachen dazu genommen. Wir hatten ur-
sprunglich nicht vor, Reinigung zu machen. Aber haben damit eben das Bild abgerun-
det. Und die Kunden mehr an uns gebunden.

Also Sie haben dann schon geguckt: ok, die brauchen nicht nur die Maschine selber,
sondern die brauchen auch noch, dass die von A nach B gezogen wird, dass die gereinigt
wird, und dass wenn sie kaputtgeht, jemand die Instandhaltung macht.
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Die Komplettlésung fir den Kunden aus einer Hand. Und was wir nicht kénnen, fur den
Kunden eben woanders einkaufen. Und dem Kunden eben keine Schnittstellen, oder so
wenig wie moglich an Schnittstellen bieten. Die wollen doch alle keine Verantwortung
mehr bernehmen.

Das heif3t, wenn irgendwas ist mit der Maschine, rufen die Sie an, und Sie sagen: alles
klar, ich organisiere Ihnen das.

Ja.

Ok. Hat Sie eine technologische, politische, gesellschaftliche oder sonst irgendeine Ver-
anderung zu lhrer Idee inspiriert?

NO.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird?

Das waren Erfahrungswerte. Ich wusste, dass das gebraucht wird. Ende der 80er war
das Thema Outsourcing mal stark. Das war aber nur stark, weil die ganzen Geschéfts-
fuhrer der groBen Firmen bescheuert waren. Weil sie nicht in der Lage waren, den Ge-
werkschaften die Stirn zu bieten, dass man nicht jeden Arbeitsplatz jedes Jahr mit vier,
funf Prozent mehr bewerten kann. Dass das einfach nicht ist. Was haben sie zum Schluss
gemacht? Da sind komplette Mannschaften zu einem anderen Unternehmen gegangen,
ist dann vier Mark schlechter bezahlt worden, damit die Arbeit getan wird. Das war das
Outsourcen.

Hm [zustimmend]

Das waren doch selber alles Angestellte und haben davon profitiert, wenn Lohnerho-
hungen kamen. Aber die Lohnerh6hungen sind nicht gemacht worden, aus unternehme-
rischem Kdnnen heraus, sondern weil die Gewerkschaft gesagt hat: ,,Jetzt gehen wir alle
streiken.” Das sind alles Verwalter in den grof8en Firmen. Der Mittelstand, der bringt
das Geld, und der weil3 auch damit umzugehen. Und nicht anders herum. Die kriegen
einen Vertrag fur funf Jahre, gehen dann nach zwei Jahren und kriegen dann den Rest,
damit sie das Maul halten. Damit sie all die krummen Dinger nicht sagen. Dafiir kriegen
sie dann die Abfindung. So ist das. Und dann gehen sie zum nachsten, da werden sie
dann hingelobt, da kommt irgend so ein Headhunter, und der bringt sie irgendwo wieder
ins Geschéft.

Haben Sie irgendwo einen Mangel wahrgenommen, aus dem Ihre Idee entstanden ist?
Ne.

Wir haben eben schon mal kurz dariiber gesprochen: haben Sie vor Ihrer Griindung aktiv
nach einer ldee gesucht, oder waren Sie besonders empféanglich fir Ideen?

Ich habe die Ohren immer aufgesperrt. Im Grunde mache ich ja das, was ich damals
gemacht habe. Nur mehr in dem handwerklichen Teil. Sondermaschinen bauen, aber
mehr Verantwortung. Eigene Ideen mal in die Anlagen und Maschinen einbringen. Er-
fahrungswerte. Das war bei meinem damaligen Arbeitgeber nicht gewiinscht. Zum Bei-
spiel: wenn ich gesagt habe: wir brauchen einen LKW. Dann musste ich zunéchst mal
einen Investantrag stellen. Da haben wir dann nach einem LKW gesucht und haben auch
einen gefunden. Der wei war, und alles was an Anforderungen da war. Dann musste
das wieder in die Verwaltung. Das dauerte wieder acht Wochen. Wir fahren nach
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Aachen, um unserem Niederlassungsleiter das Auto zu zeigen. Da féahrt der Karren vom
Hof. Da hatte den ein anderer gekauft. Weil einfach...

...es zu lange gedauert hat.

Es hat zu lange gedauert! So. Mein Chef durfte 10.000 Euro selber freizeichnen. Ich
durfte 5.000. Dann hatte ich dermalien die Schnauze voll. Da bin ich freitags nach Bo-
chum gefahren. Zum LKW-Héandler. Habe einen LKW gefunden. Fir 88.000 Euro.
Dann habe ich den Vertrag unterschrieben. Bin montags in die Firma und habe meinem
Chef gesagt: ,,Ich habe den gekauft.” ,,Herr [Name anonymisiert], wie konnen Sie nur!*
Ich sag: ,,Wieso denn? Der Investantrag ist doch durch!*“ ,,Da fahren Sie mit zur Ge-
schéftsfithrung! Dafiir konnen Sie sich den Riiffel selbst abholen!* Ich sag ,,Ja! Dann
fahre ich da hin. Ich kann doch sieben Tage von Kaufvertrag zuriicktreten!* Dann bin
ich nach Koéln gefahren, dann hat der [Name anonymisiert] zu mir gesagt: ,,Haben Sie
gut gemacht.“ So. Und das war eben so ein Bankschisser mein Chef. Nur nach Statuten,
nur kein Risiko eingehen. So. Und ich liebe das Risiko.

Haben sie bereits Ideen von anderen Personen umgesetzt?

NO, wusste ich nicht.

Nur lhre eigenen verwirklicht?

Ja.

Hm. [zustimmend] Haben Sie Lernratschlége fur zukilnftige Firmengrinder in Bezug
auf die Entwicklung von Geschéftsideen?

Fur die Geschaftsidee weniger.

Was konnen die denn tun, um eine Idee fir ihre eigene Unternehmung zu entwickeln?
Haben Sie da einen Ratschlag?

Das Interesse muss da sein. Man darf nicht nach oben spinnen und nicht nach unten
spinnen. Man muss da probieren, Ohren wie Kappesblatter!” zu haben, was am Markt
wichtig ist, oder was am Markt gefordert wird. Und ich wiirde jedem raten: kein Mas-
sengeschéaft, sondern nur Nische. Und was man wirklich beherrscht.

Und sich da zu spezialisieren?

Ja.

Ok. Mdchten Sie erneut griinden oder mochten Sie einmaliger Griinder bleiben?

Das ist bei mir durch das Alter schon bedingt. Jetzt noch was Neues zu machen...nein.
Wie wir auseinandergegangen sind, der [Name anonymisiert, Mitgriinder] und ich...
Also, der [Name anonymisiert Mitgriinder] kam eines Tages rein und sagte: ,,Jch komme
montags, mittwochs und freitags noch arbeiten. dienstags, donnerstags und samstags
kiimmere ich mich um meine Pferde.“

Also sein Hobby.

Sein Hobby. Er hatte acht Friesen, seine Frau 16 und sein Sohn 68. Die dann groRzligig
mit Futter versorgt werden mussten. Dann habe ich gesagt: ,,Es gibt drei Moglichkeiten.
Entweder wir arbeiten unter dem Zirkuszelt [Firmenname anonymisiert] weiter, du die
halbe Mannschaft, und ich die halbe Mannschaft, aber ich tue dienstags, donnerstags

17 Kappes: ugs.: Kohl.
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und samstags nix fir deine Leute. Das muss du selber machen. Oder du zahlst mich aus,
ich fange aber direkt wieder was Neues an. Oder ich zahle dich aus. Das sind die drei
Varianten, zwischen denen du wiahlen kannst.“ Und dann hat er gewéhlt: ,,Zahl mich
aus.“

Weil Sie gesehen haben, dass das nicht funktioniert, wenn Sie Vollgas geben, und er
nicht.

Ne. Dienstleistung funktioniert so nicht. Von morgens sechs bis abends um acht mussen
Sie erreichbar sein. Und die Kunden rufen ja auch freitags abends um halb zehn noch
an und haben ein Problem. Aber wenn man die dann bedient, dann geben die einem auch
an den anderen Zeiten die Auftrage. Und deshalb habe ich nie an Neugriindung gedacht.
Warum auch? Das Ding hier lauft doch.

Ok. Das heilt, Sie haben auch keine anderen Ideen, wo Sie schon mal driber nachge-
dacht haben, die umzusetzen?

Ich muss Ihnen sagen: mir muss die Arbeit Spall machen. Ich mache das nicht wegen
des Geldes, ich bin satt. Mir tut nichts weh. Wenn ich die ndchsten Monate gar nichts
verdiene, tut mir nichts weh.

Aber Sie haben Bock drauf.

Ich hab Bock drauf. Ich will am Ende des Tages sehen, was ich verdient hab. Klar! Das
ist meine eigene Bestatigung. Aber wenn da mal nichts tbrigbleibt, gut, dann ist das halt
so. Das argert mich personlich.

Aber nicht, weil Sie das Geld nétig haben, sondern weil es Ihr eigener Ansporn ist.

Ja.

Ok. Sind Sie durch unser Gespréach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle lhrer
Idee genau liegt?

NG.

Das wussten Sie vorher?

Ja.

Was bedeutet das fir die Zukunft?

Nichts.

Sie machen einfach genau so weiter wie bisher?

Jo.

Bis? Wann hdoren Sie auf? Oder machen Sie es, bis sie umfallen?

Also ich habe hier einen Kunden, der ist Kalfaktor fur alles, der hat jetzt im Dezember
mit 77 sein 50-j&hriges Betriebsjubildaum gefeiert. Der hat aber im letzten Jahr wer weif3
wie abgebaut. Der hat Parkinson. VVorige Woche ist er die Treppe runtergefallen. Aber
macht das jetzt auf 450 Euro-Basis den ganzen Tag, sechs Tage die Woche. Das ist sein
Leben. Ich habe gesagt: ,,Wenn ich so werde wie der, dann sagste mir als Industrieopa
bitte, ich soll zuhause bleiben.* Aber solange ich noch geradeaus denken kann, und die
Leute lachen mich nicht aus, mache ich weiter. Und wenn ich mal keine Lust mehr hab:
mit 65 will ich meiner rechten Hand alles Gbergeben. Und dann will ich das machen,
worauf ich noch mehr Lust habe. Ein Projekt. Das, was ich jetzt nebenbei machen, da
will ich mich dann mal ganz um das Projekt kiimmern. Dass ich so richtig nur das eine
Projekt habe. Eine Maschine von England nach Bayern oder sowas. Und wenn ich dann
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keine Lust habe, gut, dann habe ich keine Lust. Das kann ich mir aber nicht vorstellen.
Ich brauche keinen Wecker. Ich bin sieben Tage die Woche hier. Morgens frith um sechs
Uhr. Auch am Wochenende. Am Sonntag krieg ich so schén meinen Schreibtisch leer-
gearbeitet. Da ruft keiner an, da kommt keiner von drauf3en, da bin ich zufrieden. Und
wenn ich zuhause bin, wenn wir was unternehmen, dann ist das gezielt, und dann ist das
auch gut, dann nehme ich mir auch die Zeit daftir. Aber das ich mich aufs Sofa setze
und fernsehgucke und mir eine Flasche Bier um den Hals hdange? NG. Wir haben zuhause
nie Streit. Ich bin gut gelaunt, meine Frau ist gut gelaunt. Und ich weil3, wenn wir 14
Tage in Urlaub fahren zusammen, dann sind wir froh, wenn wir wieder Arbeiten gehen
kénnen. Damit wir wieder Abstand bekommen. Und da habe ich auch ein bisschen
Angst vor der Rente. Dass das schiefgehen konnte. Wir sind Gber 30 Jahre verheiratet.
Aber trotzdem.

Ihre Frau arbeitet auch hier, ne?

Die arbeitet auch hier. Drei Tage die Woche. Die hat sich abgeseilt. Und das funktio-
niert.

Das wars schon mit unserem Interview. Vielen lieben Dank!
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Interview 6

Interviewfragebogen fur erstmalige Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1961
Datum des Interviews: 14.03.2018

Dauer des Interviews: 0:59 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

o= W= W

o= W= W

Ich mochte gerne gleich mit der Knallerfrage reinstarten und Sie nach Ihrem Geburtsjahr
fragen. [lacht]

[lacht] 1961.

Und dann wirde ich gerne etwas tber lhren familiaren Hintergrund erfahren. Welchen
Beruf haben oder hatten denn Ihre Eltern?

Mein Vater ist Doktor der Chemie.

Da hat er aber ein dickes Brett gebohrt.

[lacht] Ja, das stimmt. Meine Eltern kommen beide aus [Ortsname anonymisiert]. Die
sind eigentlich nicht gebdrtig von hier. Ich selber schon, ich bin hier geboren. Aber
meine Eltern kommen aus [Ortsname anonymisiert], Oberfranken. Und er hat damals
die Chemie studiert. Und da es dort in der Gegend keine Chemiefirmen gab, musste er
sich natdrlich ins Rheinland bewerben. Und dann hat er sich hier in [Firmenname ano-
nymisiert] beworben, hat da ein gutes Angebot bekommen, und so sind wir hier hinge-
kommen.

Das heiRt, ihr VVater hat wahrscheinlich Abi gemacht?

Ja das ist richtig.

Und dann hat er Chemie studiert und promoviert...

Genau.

Und lhre Mutter?

Meine Mutter ist Hausfrau. Die hat eine Lehre, eine Ausbildung in der Apotheke ge-
macht, als Apothekenhelferin. Aber ich hab noch drei Geschwister und dadurch ist sie
dann Hausfrau gewesen.

Das heift, Ihre Mutter hat Realschulabschluss gemacht?

Ja richtig.

Und dann die Ausbildung? Und die hat sie auch abgeschlossen?

Ja genau.

Haben Sie Firmengrunder in der Familie?

Ja mein Uropa, der war selbsténdig, der hat Strom verkauft. Der hatte ein groRes Grund-
stuck, und da ist ein Fluss durchgeflossen. Und der hatte sich einen Generator schon
frihzeitig angeschafft und hat dem ganzen Ort Strom verkauft. Der war also selbstandi-
ger Stromlieferant.

Und gibt’s sonst noch jemanden?

Mein Cousin hat einen groRen Bauernhof, hat viele, viele Kiihe. [lacht]

Also ist er Landwirt?
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Ja genau. Sonst wisste ich nichts.

Zu lhrem eigenen Werdegang: welchen Schulabschluss haben Sie?

Ich war auf der Hauptschule. Bin dann in die Lehre gegangen, in eine Ausbildung ge-
gangen. Und nach der Ausbildung bin ich dann bei der Firma [Firmenname anonymi-
siert]. War dann da ca. vier Jahre beschaftigt. Dann gabs eine Delle in der Wirtschaft,
und die Firma musste Kurzarbeit anmelden. In der Zeit hab ich mich dann kurzfristig
auf die Meisterschule beworben. Ich hatte dann Gluck, dass einer kurzfristig abgesprun-
gen ist, dann konnte ich da kurzfristig hin. Und den Meister machen.

Kurze Zwischenfrage: in welchem Fach haben Sie die Ausbildung gemacht?

Friher hieR das Kunststoffschlosser. Heute heif3t das Verfahrensmechaniker fiir Kunst-
stoff und Kautschuk. So heilt es heute. Die jungen Leute wollen nicht mehr Kunststoff-
schlosser heiRen. Auf jeden Fall habe ich dann danach noch gut zwei Jahre bei der Firma
[Firmenname anonymisiert] verbracht, und habe dann damals immer wieder auch auf
meinen Chef eingeredet. Und habe dann gesagt: ,,jetzt habe ich meinen Meister gemacht
und mochte auch ein bisschen was managen und was bewirken.” Und er kam dann ir-
gendwann auf mich zu, da hatten die ein grof3eres Projekt, und das konnte ich leiten, so
hiel3 es damals. Und er hat mir auch gesagt, wenn ich das von der Abrechnung her mit
125 Prozent abschlieRe, werde ich beteiligt daran. Und ich habe das dann geleitet. Und
das Projekt hat ganz gut funktioniert. Ich habe das dann mit 140 Prozent abgeschlossen.
Ich dann habe mich verselbstindigt. Allerdings die ersten eineinhalb Jahre nebenbei.
Ich hab dann durch Beziehungen meines Vater das ein oder andere machen dirfen. Und
habe dann in der Zeit schon Bewerbungen geschrieben, an Tiefbauunternehmen, an Un-
ternehmen, die ich schon durch meine Tatigkeit kannte, und so kam das dann peu a peu,
dass Auftrage reinkamen. Und dann habe ich ungefahr nach eineinhalb Jahren diese
Nebenbei-Selbstandigkeit als Voll-Selbstandigkeit gemacht. Und so fing das dann an.
Ich habe dann auch ein bisschen Gliick gehabt. Ich habe direkt am Anfang einen Jahre-
spraktikanten, der bei mir ein Jahr lang ein Praktikum gemacht hat. Der war natirlich
fiir mich dann auch giinstig, das hat alles gut gepasst. Und so kam das, dass ich das erste
Jahr als Voll-Selbstéandiger gut rumbekommen habe. Und dann gab es mal eine kleine
Delle. Und dann bin ich durch meinen damaligen Steuerberater an die Firma [Firmen-
name anonymisiert] gekommen. Die sitzen hier um die Ecke. Die salen damals in [Orts-
name anonymisiert]. Und die Firma [Firmenname anonymisiert] hatte damals von [Fir-
menname anonymisiert] ein grofieres Projekt in Spanien, und die hatten niemanden fir,
der das machen konnte. Und der Herr [Firmenname anonymisiert] hat das damals alles
mit mir organisiert, und wir sind dann da runtergefahren und dann habe wir da drei
Monate verbracht und das Projekt durchgezogen. Und in der Zeit konnte ich mich na-
tdrlich auch nicht um neue Auftrdge bewerben. Und als wir im September zuriickge-
kommen sind, hat der Herr [Firmenname anonymisiert] dann gesagt, dass er uns bis
Jahresende noch Arbeit geben wird. Und bis dahin mussen wir uns naturlich wieder
selbst aufgestellt haben. Und so war es dann auch. Ich habe mich in der Zeit weiter
beworben, weiterhin Arbeit zu bekommen. Und habe dann auch den ersten Auszubil-
denden bekommen. Der Jahrespraktikant war ja dann auch schon weg. Und damals gab
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es ein Tiefbauunternehmen in [Stddtename anonymisiert], fur die habe ich dann sehr
viel gemacht. Sehr viel machen diirfen. Fur die Firma [Firmenname anonymisiert] hab
ich auch viel gemacht. Und dann kam dann irgendwann es dazu, dass ich einen festen
Mitarbeiter bekommen hab. Und dann hatte ich auch ein bisschen Gliick, durch meine
Kontakte zur Firma [Firmenname anonymisiert] ist da der Meister zu mir gekommen
und hier hin gewechselt. Das war natrlich fur mich ein wahnsinniger Sprung. Da war
Erfahrung da, den konnte ich also selbstandig laufen lassen.

Und wenn Sie sagen, Sie haben sich beworben um Arbeit, meinen Sie aber, Sie haben
Projekte akquiriert fur lhre eigene Firma. Sie haben nicht versucht, sich anstellen zu
lassen.

Nein nein. Das war fiir meine eigene Firma. Die Mdglichkeit von der Fertigung her war
eigentlich auch ein groRer, glicklicher Zufall. Meine damalige Freundin hatte einen
grolRen Bauernhof in der N&he von [Ortsname anonymisiert]. Da konnte ich eine
Scheune ausbauen als Werkstatt, und da habe ich die ersten Dinge vor Ort machen kon-
nen. Wir sind vorwiegend montageorientiert. Das heil3t, wir arbeiten mehr drauf3en als
hier in der Werkstatt. Und damals war das auch schon so. Allerdings hier und da muss
man schon mal was vorrichten flr diese Baustellen. Und dann ging das allerdings leider
in die Briiche, weil ich nie Zeit hatte. Ich war abends immer mude, klar, und das war
ein junges Madel und die wollte was erleben. Aber egal. Jedenfalls musste ich dann da
raus, musste von dem Bauernhof verschwinden. Allerdings hatte ich Glick gehabt, in
[Firmenname anonymisiert] hatte ich eine kleinere Halle gefunden, in der ich dann flinf
Jahre mich eingemietet habe. Und die lag relativ bléd, muss man sagen. Ich brauchte ja
Material, und das Material habe ich vor der Halle gelagert. Und dann kam die Stadt
[Stddtename anonymisiert] auf mich zu und sagte: ,,Das sieht ja hier unmoglich aus.*
Die meinten das wére kein Aushangeschild fiir die Stadt. Und dann habe ich damals
gesagt: ,,Ja dann verkaufen Sie mir doch ein Grundstiick im Gewerbegebiet!* Da war
ich aber noch zu klein von der Mitarbeiteranzahl her, das wollten die dann auch nicht
machen. Und dann habe ich aber hier in [Stadtename anonymisiert] was gefunden. Die
Stadt [Stddtename anonymisiert] hatte dann gesagt: ,,Hier ist ein Gewerbegrundstiick.
Allerdings ziemlich groB.“ Und das ist das Grundstiick hier. [zeigt um sich] Und da
haben wir hin und her tberlegt. Das war damals ziemlich giinstig, und dann haben wir
das auch gemacht. Heute bin ich naturlich froh dartiber. Und fiir uns war das nattrlich
ein riesen Sprung hier hin. Wir haben dann zu der Zeit auch Kontakt bekommen zur
Firma [Firmenname anonymisiert], ein riesen Automobilzulieferer, die sitzen hier in
[Stadtename anonymisiert]. Und das kam dann auch durch einen Kollegen von mir, der
hat dann noch seinen Techniker gemacht und ist dann da untergekommen. Und irgend-
wann hat [Firmenname anonymisiert] dann angefangen, Prototypen von der Automo-
bilindustrie zu sich zu bekommen, um da Tanks einzupassen. Und da gabs die Compu-
teranimation noch nicht so, wie es die heute gibt. Da musste so ein Tank in das Auto
einmodelliert werden. Ganz friiher waren die ja aus Blech, die Tanks. Und damals war
grade die Zeit, wo das zum Kunststoff hinging. Und wir haben dann die Tanks da
einmodelliert. Das war so ein zweiter Weg von mir. Wir haben also hier den Rohrlei-
tungsbau und da hatten wir dann fur die Automobilindustrie von Hand Tanks herstellen
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kdnnen. Und zu dem Zeitpunkt gab es da ganz gutes Geld fir. Und seitdem haben wir
den Kontakt zu [Firmenname anonymisiert]. Haben im Rahmenvertrag fir die gearbei-
tet. Mittlerweile mussten wir das AUG, das Arbeitnehmeriiberlassungsgesetz fiir die zu
uns holen. Und fahren jetzt auch die Personaldienstleisterschiene. Wir sind jetzt hier ein
Mischbetrieb. Das heif3t, bei uns haben alle Mitarbeiter einen Arbeitsvertrag mit dieser
Personaldienstleisterschiene, dass also, wenn [Firmenname anonymisiert] ruft, kénnen
wir aus unserem Rohrleitungssegment einen Mann nehmen und den dahin schicken. Das
sind aber meistens nur ein paar Tage. Es sei denn, dem Mann gefallts da und der will
gerne dableiben. Dann bleibt er meistens dann auch da. Oder wenn die weniger zu tun
haben, nehmen wir die Leute und tun die bei uns in den Rohrleitungsbau. Also das ist
eigentlich eine ganz gute Sache. Weil ein reiner Personaldienstleister, die wissen nat(r-
lich in dem Moment, wo ein Mann zurtickgeschickt wird, nicht was sie mit dem machen
sollen. Und das war bei uns in der VVergangenheit eigentlich ein zusétzliches Geschaft,
ein Standbein, was uns auch immer geholfen hat. Und so haben wir also Kontakt zu
vielen Industriebetrieben. Wir sind bei der [Firmenname anonymisiert], wir sind bei der
[Firmenname anonymisiert], wir sind bei der [Firmenname anonymisiert] an mehreren
Standorten, [Firmenname anonymisiert] in [Stddtename anonymisiert], [Firmenname
anonymisiert] in [Stddtename anonymisiert] sind wir tatig. Das ist fir uns eigentlich das
Geschaft, was wir hauptséchlich machen. Wir arbeiten auch auf Klaranlagen hier in der
Region. Weil die Abwasser natiirlich nicht ins Grundwasser sollen, und das muss dann
alles mit einem dichten Rohrsystem hergestellt werden. Und unsere Kunststoffe werden
ja alle verschweif3t, und das ist schon ein Vorteil von uns. Wo wir auch tatig sind, ist
auf Deponien in der Region. Es gab ja mal eine Zeit, in der Deponien verpont waren.
Weil dann die VVerbrennungsanlagen auftkamen. Aber die haben dann auch gemerkt, dass
das so nicht funktioniert. Und Deponien gibt es heute wieder. Ohne Deponien funktio-
niert das ganze System nicht.

l: Warum ist das so? Muss ich jetzt mal ganz neugierig fragen. Kann man das nicht einfach
alles in den Ofen schmeifRen?

B: Weil Verbrennungsanlagen haben auch Abfélle. Und die Abfélle missen dann auch ir-
gendwo hin. Das muss entsorgt werden. Es werden aber nicht nur diese Abfélle entsorgt.
Ich weil3 aber nicht, ob die Kapazitét nicht reicht. Das kann ich nicht hundertprozentig
sagen, da bin ich nicht der richtige Ansprechpartner. Sage ich jetzt mal. Jedenfalls ver-
legen wir auch auf den Deponien unsere Kunststoffrohre. Weil auch da, das konnen Sie
sich ja vorstellen, wenn da der Mull zusammengeschoben wird, dann entstehen da ag-
gressive Abwaésser, da wirden alle anderen Rohre nicht standhalten. Und Polyethylen
halt stand. Wir verschweilen hauptsachlich Polyethylen, Polypropylen, PVC!8, und
PVDF*°. In der chemischen Wirtschaft wird viel PVDF eingebaut. Das ist ein spezieller

18 Polyvinylchlorid.

19 Polyvinylidenfluorid.
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Kunststoff, ist sehr teuer, kann hohe Temperaturen aushalten. Und ist noch spezieller
fur verschiedene Chemikalien. Und hier am Standort bauen wir auch Behélter fur die
Industrie, bereiten irgendwelche Dinge vor fir die Montagen, die wir drauRen haben,
deswegen, das horen Sie ja jetzt auch, es wird schon gewerkelt. Aber die meisten Leute,
die wir haben, sind aulRerhalb beim Kunden. Und wir haben jetzt drei Bauleiter hier, die
die Baustellen managen und organisieren. Und das ist so unser Hauptgeschéft, diese
Montagen. Es gibt auch Vertrdge mit den chemischen Firmen, wo unsere Mitarbeiter
direkt von zuhause dahinfahren, die kommen dann gar nicht hier hin. Da werden nur die
Montagescheine nur hier hingeleitet, und dann wird das so abgerechnet. Es wére auch
nicht zumutbar mit so viel Leuten hier. Wir haben jetzt einen Stamm von 65, 70 Leuten.
Das wirde hier am Standort gar nicht gehen.

Sie haben das ja eben schon mal kurz angerissen, dass Sie friher schon mal angestellt
gearbeitet haben.

Ja.

Wo ist das?

Bei der Firma [Firmenname anonymisiert], eine Rohrleitungsfirma in [Stddtename ano-
nymisiert].

Wie lange?

Ca. vier Jahre. Danach habe ich den Meister gemacht, da war ich dann ein dreiviertel
Jahr nicht da, weil ich auf der Meisterschule war. Und danach habe ich nochmal einein-
halb Jahre drangehangt.

In welcher Position haben Sie da gearbeitet?

Am Anfang als Geselle, und spéter war ich ja Bauleiter.

War das eine Entscheidungsposition?

Ja, auf jeden Fall.

Schon, ok. Hatte diese Position, oder dieser Bereich, etwas mit der Griindungsidee fur
Ihre eigene Unternehmung zu tun?

Ja, kann man sagen.

Inwiefern?

Weil das ja schon so ein Vorreiter war. Ich musste selbstandig abrechnen, musste die
Leute organisieren. Das war im Grunde genommen schon so eine kleine Selbstandig-
keit. Klar musste ich das mit meinem damaligen Chef alles absprechen, musste Berichte
abgeben, und das hat dann irgendwann schon genervt, aber das war schon die Richtung,
auch dass mit der Abrechnung alles funktioniert hat, wie eine kleine Selbstandigkeit.
Also haben Sie im Grunde da schon mal geibt, was Sie heute machen?

Genau.

Und damals mussten Sie Berichte schreiben, das mussen Sie heute nicht mehr.

Richtig. Jetzt berichte ich an mich selbst. [lacht]

Und Sie haben ja gesagt, dass sie wahrend der Grindungszeit auch nebenher noch fur
Ihren alten Arbeitgeber angestellt gearbeitet haben. Diese eineinhalb Jahre.

Da war ich nebenbei selbstandig. Ich habe da gearbeitet, tagstber. Ich habe meinen Ur-
laub dafurr verwendet, woanders auf Selbstandigkeit zu arbeiten. Also ich habe tagsiber
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fiir meinen Arbeitgeber gearbeitet, und nebenher, abends nach Feierabend, fiir die Selb-
standigkeit. Oder ich habe unbezahlten Urlaub genommen, wenn ich keinen Urlaub
mehr hatte. Und habe in der Zeit fir fremde Unternehmen gearbeitet. Und mein dama-
liger Chef hat das unterstitzt und hat mir da sehr geholfen.

Und wie lange war das?

Eineinhalb Jahre.

Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke
in irgendeiner Form? Also ich meine nicht Social Media, sondern Clubs, Vereine, so-
was.

Ja, wir haben ja einen Verein gegriindet, die [Name anonymisiert], eine Interessensge-
meinschaft. Da sind mehrere Kunststofffirmen aus der Region drin. Die sind allerdings
nicht alle Bauteile. Wir sind ja Bauteile. Da gibt es Spritzgussfirmen, Extrusionsfirmen.
Mit verschiedenen Schwerpunkten. Die haben wir 2002 gegriindet, zu viert. Mittler-
weile sind 65 Mitglieder dabei. Und seit 2008 bilden wir auch gemeinschaftlich aus.
Haben auch eine Ausbildungshalle gebaut. Wir haben jedes Jahr um die 60 Auszubil-
dende in diesem Verbund. In allen Lehrjahren.

Das ist ja richtig viel.

Ja, wir schleusen da schon viele Leute durch. Wir bilden jetzt in Zukunft auch zusatzlich
Seiteneinsteiger aus. Leute, die sich umschulen lassen wollen. Das fangt jetzt im April
an. Das hat schon eine GrolRe angenommen, dass man da einiges machen kann.

Das heil’t, Sie haben wahrscheinlich sehr viel Umgang mit anderen Firmengriindern?
Ja, definitiv.

Wo tauschen Sie sich da aus? Auf dieser Plattform?

Das sollte eigentlich einmal im Monat sein, aber wenn man mal ehrlich ist, ist es auch
oft alle zwei Monate. Das ist aber eine nette Runde. Friiher war es ja immer so, dass
man, wenn man zusammengekommen ist, immer ein bisschen Kontaktangst hatte, dass
die anderen einem einen Auftrag wegschnappen kdnnten, weil man aus Versehen was
verraten hat. Aber mittlerweile ist das Verhaltnis so toll geworden, dass sich da wirklich
personliche Freundschaften draus entwickelt haben.

Das ist schon. Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen sie viel Zeit, beziehungs-
weise womit haben Sie vor der Griindung viel Zeit verbracht?

Bevor ich selbstandig war bin ich viel Motorrad gefahren. Das ist meine grof3e Leiden-
schaft. Aber seitdem ich selbstandig bin, hab ich ab und zu ein paar kleine Touren ge-
macht. Aber seit bestimmt zehn Jahren nicht mehr regelmatig.

Aus welcher Situation heraus haben Sie damals gegrundet? Was war lhre personliche
Motivation fir die Unternehmensgrindung?

Die Motivation kam, wie eben schon mal erwahnt, ich war dann irgendwann genervt,
dass ich immer berichten musste. Kann ich gar nicht sagen wo das herkommt. Ich orga-
nisiere unheimlich gerne. Vielleicht kommt es daher. Ich denke mal, es steckt irgendwie
doch in einem drin. Aber die Hauptmotivation kam durch die Firma [Firmenname ano-
nymisiert], als ich da der Bauleiter sein durfte. Da habe ich das geuibt. Und da habe ich
gesehen, dass das alles ganz gut klappt und dass es auch Erfolg nach sich zieht. Damals
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hat mich mein damaliger Chef motiviert und unterstiitzt. Der konnte ja nichts dafiir, dass
ich da immer berichten musste. Der hat sogar damals zu mir gesagt: ,,Ich weil3, dass du
kein Geld hast, kauf das Material Giber die Firma ein und bezahl es, wenn deine Kunden
bezahlt haben.* Das war natiirlich Wahnsinn. Der hat mir sehr geholfen.

Das ist naturlich sehr, sehr fair.

Ja. Das war toll.

Ja was das Unternehmen macht, haben Sie ja schon gesagt. In welchem Jahr haben Sie
denn Ihr Unternehmen gegrundet?

1985.

Und in welcher Branche ist Ihr Unternehmen ansassig?

In der Kunststoffbranche.

Mitarbeiteranzahl haben sie gesagt: zwischen 65 und 70?

Ja ich musste wirklich mal nachgucken. Das wechselt so haufig durch diese Personal-
dienstleisterschiene. Da sind die Zahlen nicht immer aktuell. Irgendwas zwischen 65
und 70.

Und Sie sind hier regional anséssig.

Ja.

Aber Uberregional tatig?

Ja auf jeden Fall. Ja, wir haben auch einen Kunden, der uns nach Frankreich mitgenom-
men hat. Die bauen Biogasanlagen. Und in Deutschland wurde das ja in den letzten
Jahren gefordert. Und in Frankreich wird das jetzt auch geférdert. Und dadurch ist diese
deutsche Firma jetzt auch viel in Frankreich. Und hat uns mit riiber genommen. Und da
haben wir jetzt schon einige Baustellen erledigt.

Also Sie sind da mit ihrem Kunden ins Ausland gegangen.

Genau. Genau.

Sie haben ja alleine gegriindet, nicht im Team oder?

Ne. Alleine.

Sie waren erstmal selbstandig und haben dann die Firma alleine gegriindet.

Ja genau.

Bitte beschreiben Sie mal Ihre Geschaftsidee. Wie ist es damals zu Ihrer Geschéaftsidee
gekommen?

Ja es kam eigentlich durch den Beruf den ich gelernt habe. Urspriinglich hatte ich vor,
Elektriker werden. Ich habe auch erst die Berufsfachschule fiir Elektrik besucht. Und
habe dann, daraus resultierend, weil ich ja zwei Jahre auf der Berufsfachschule war,
gedacht: ,,Kein Problem, du kriegst eh eine Ausbildung, du kannst ja mehr als die ande-
ren.” Und habe mich dann relativ spat um einen Ausbildungsplatz beworben. Und hab
aber dann natirlich keine Ausbildungsstelle mehr bekommen. Weils einfach schon zu
spat war. Alle hatten ihre Stellen schon besetzt. Und dann hat man mir in einem Unter-
nehmen angeboten, Kunststoffschlosser zu lernen, weil da war noch was frei. Ja, und so
kam das dann, dass ich Kunststoffschlosser geworden bin.

Also das war aus der Not geboren?
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Ja genau. Hat mir auch aber Spall gemacht. Das war auch was flr mich. Das war was
ganz anderes, aber damit konnte ich auch gut umgehen. Und durch die Ausbildung bin
ich ja dann zur Firma [Firmenname anonymisiert] gekommen. Weil, der Ausbildungs-
betrieb hat keinen Gbernommen. Warum auch immer. Die hatten wahrscheinlich die
Gesellenstellen besetzt zu dem Zeitpunkt. Aber es war ja schon wichtig, dass man die
Ausbildung da machen durfte. Das war gut. Ja, und dann bin ich zur Firma [Firmenname
anonymisiert], und da sind wir hauptsachlich in den Rohrleitungsbau reingerutscht.
Kunststoffschlosser ist ja ein breit gefacherter Beruf. Das ist einmal der Behalterbauer,
dann der Anlagenbauer, dann der Rohrleitungsbauer. Im schlosserischen Bereich gibt
es fur jeden Bereich einen eigenen Berufszweig. Und das ist beim Kunststoffschlosser
nicht so. Der lernt eigentlich alles. Dadurch dass das so breit gefachert war, war das
auch so interessant. Man hat tberall reinschauen kénnen und man hat auch viel in dem
Bereich bewegen kénnen. Man war ja ziemlich breit gefachert ausgebildet. Und das war
fiir mich schon die Motivation, in dem Bereich weiterzumachen.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafir, Ihre Geschaftsidee zu entwi-
ckeln?

Das Vorwissen.... Ja. Im Grunde genommen schon, von der alten Firma, wo es mir nicht
mehr so viel Spall gemacht hat. Und die Verstarkung zu dieser Selbstandigkeit war die
Bauleitung zu diesem Projekt. Das war durch diese Arbeit und diese Dinge, die haben
mir ja Spal} gemacht. Die Leute zu organisieren, die Arbeit zu organisieren, das Material
zu organisieren. Dann die Abrechnung dazu zu machen, die Berichte zu schreiben, das
war schon so interessant, dass ich gesagt habe: ,,Das ist mein Ding.*

Welche Erfahrung hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung ihrer Ge-
schaftsidee?

Ja, die Bauleitung. Diese Erfahrung war ausschlaggebend. Dass ich das dann wirklich
umgesetzt habe.

Da haben Sie quasi getibt?

Ja! Ich durfte Uben.

Hatten andere Personen diese Idee genauso entwickeln kdnnen wie Sie?

Ich denke ja. Wenn jemand in diesem Bereich auch so motiviert gewesen waére, sicher-
lich ja. Da kann ich ja auch aus unserer Geschichte noch ein bisschen was erzéhlen. Ich
habe hier nachdem wir hier zum Standort [Stadtename anonymisiert] gezogen sind,
hatte ich einen Kontakt zu einem Lieferanten. Und der Lieferant der rief mich irgend-
wann an und fragte mich, ob wir Interesse hétten, jemanden einzustellen, der als Seiten-
einsteiger kommt. Der war damals aus Jugoslawien und durch den Krieg nach Deutsch-
land gekommen. Und dann haben wir den eingestellt und der fing dann an, und damals
habe ich selber noch voll mitgearbeitet draulen auf den Baustellen. Und ich habe ihn
dann mitgenommen und wollte gucken wie er drauf ist. Und siehe da, der war hand-
werklich absolut geschickt, hat sein Ding gemacht. Hat dann auch relativ schnell selb-
stdndig ohne mich Baustellen organisiert und abgearbeitet. Und war letztendlich knapp
15 Jahre bei uns. Und ist dann aber mit Gepolter hier weggegangen und hat sich selbst-
stdndig gemacht und macht mir jetzt Konkurrenz.
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Das ist naturlich schade.

Ja, der hat hier sein ganzes Wissen mitgenommen, hat sich am Ende sogar noch ins Biiro
geschlichen, hat natirlich alle Zugange gehabt zu unseren Lieferanten, wie wir einkau-
fen, zu unseren Kunden, alles. Das war schon heftig. Das war wie ein Ziehsohn fur mich.
Den habe ich schon von sehr jungen Jahren immer mit bei mir gehabt und habe den
aufgebaut.

Das ist naturlich auch personlich sehr enttduschend.

Ja. Aber was ich damit eigentlich sagen wollte, wenn einer motiviert ist das zu machen,
dann schafft der das auch. Also der hat das jetzt geschafft, der hat sechs Mitarbeiter und
eine eigene Halle in [Stddtename anonymisiert]. Und macht uns Konkurrenz.

Das ware natirlich viel schoner gewesen, das einvernehmlich zu machen.

Ja. Das stimmt.

Da wéren Sie ja wahrscheinlich auch dabei gewesen. Weil Sie die Erfahrung ja auch
gemacht haben.

Ja, da héatten wir sprechen missen. VVorher naturlich.

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu lhrer Idee inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes oder technologisches Wissen? Oder Wissen iiber Prozessabléufe. ..
Ne, wirde ich jetzt nicht sagen. Nein.

Wir haben ja vorhin tber Ihren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Ausbil-
dung, soziales Umfeld, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die Ent-
wicklung lhrer Geschaftsidee eine Rolle gespielt?

Ja, der Arbeitsplatz, der war schon ausschlaggebend in dem Bereich, dann spater die
Selbstandigkeit anzugehen und auch in dem Bereich weiterzumachen.

Also hat der Arbeitsplatz eine groRe Rolle gespielt?

Ja. Auf jeden Fall.

Welches Wissen haben Sie dariiber hinaus fur die Entwicklung Ihrer Idee gebraucht?
Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt in irgendeinem Gebiet Spezialwissen erwor-
ben? Oder irgendeine Art von informellem Wissen erworben, dass Ihnen dann zugutege-
kommen ist?

Ja ich habe naturlich in den ganzen Jahren jetzt viele Seminare besucht, die mir dann
zugutegekommen sind. Wo man sicherlich auch das eine oder andere umsetzen konnte.
Durch das Wissen. Und wir haben jetzt auch einige Zertifikate hier in der Firma, die uns
weiterbringen. Ob das jetzt die DVGW?-Zulassung ist oder die WHG?'-Zulassung, wir
durfen Hausanschliisse machen, und so weiter. Also wir haben hier einige Zertifikate,
die ich erworben habe, die uns natdrlich in unserem Bereich auch weiterbringen.

Das ist ja aber jetzt ein organisatorisches Thema und hat mit der Griindungsidee nichts
zu tun.

20 Die DVG ist ein Branchenzertifizierer; Betriebe dokumentieren hier gegentiber Kunden und Marktpartnern, dass der jewei-
lige Stand der Technik eingehalten ist.

21 Steht filr Wasserhaushaltsgesetz; zertifizierte Betriebe diirfen bestimmte Arbeiten an Anlagen zum Umgang mit wasserge-
fahrdenden Flissigkeiten ausfiihren.
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Ne, mit der Idee hat das nichts zu tun. Da muss ich sagen: Griindungsidee... die ist
eigentlich tatsachlich daraus entstanden, dass ich den Bauleiter machen konnte. Das hat
sich wirklich darauf gestitzt. Ich habe nicht dariiber nachgedacht, speziell irgendwas zu
finden. Das hat sich dann ergeben.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschaftsidee selber?
Dass Sie vielleicht mal in dem Prozess vor und zuruick gegangen sind, gedanklich, und
nochmal die Idee verandert haben?

Ne. Wir haben da wie gesagt den Anlagenbau betrieben, in der Zeit als ich in der Firma
[Firmenname anonymisiert] war, und diesen Anlagenbau habe ich dann auch hier be-
worben. Und ich habe Bewerbungen auch rausgeschickt nur in diesem Bereich, wo ich
auch in diesem Bereich téatig werden konnte. Was ich zwischendurch gemacht habe, das
ist jetzt aber sechs Jahre her, das ist eine Innovationslinie, da haben wir auch Zuschisse
bekommen vom Staat, da habe ich eine Anlage entwickelt, wo man selber Rohre her-
stellen kann. Und da haben wir auch Zuschisse bekommen. Das ist sehr anstrengend
gewesen eine Zeitlang. Das ist natlrlich eine zusétzliche Belastung, das nebenher zu
entwickeln und auch mit den richtigen Leuten zu besprechen. Um das umzusetzen.

Ist Ihre Geschéftsidee eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage bes-
ser bedienen konnten als andere, oder ist die eher ein komplett durch lhre Kreativitét
entstandenes neues Produkt oder neuer Service?

Definitiv nicht. Es ist kein neues Produkt oder neuer Service. Das war einfach nur der
Bekanntheitsgrad, den ich durch die vorherige Arbeit bekommen habe. Und die Zuver-
lassigkeit, die ich damals an den Tag gelegt habe. Ich denke mal der ganz gute Service,
den ich geboten haben. Vielleicht auch ein bisschen gunstiger sein als andere, weil man
damals ja etwas kleiner war. Heute geht das natirlich nicht mehr. Das war eigentlich
die ausschlaggebende Sache in dem Bereich, dass man da die Arbeit auch bekommen
hat.

Also Sie haben den Markt gesehen und haben gedacht: ,,Das kriege ich besser hin.*
Genau.

Hat Sie irgendeine Art von Veranderung zu Ihrer Idee inspiriert? Also zum Beispiel eine
technologische, oder eine gesellschaftliche Verdnderung...

Nein. Ja gut, damals war ich ein Einzelunternehmen. Und als es dann gréRer wurde und
wir das Grundstiick hier gekauft haben, haben wir eine GmbH daraus gemacht. Aber
mich hat da jetzt nichts inspiriert zur Griindungsidee.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten gebraucht wird? Haben Sie einen
Mangel wahrgenommen zum Beispiel, aus dem Ihre Idee entstanden ist?

Ja, auf jeden Fall. Der Kunststoffbereich, als ich den erlernt habe damals, der war ja
noch relativ in den ersten Anfangen. Kunststoff gibt es nattirlich schon sehr lange. Aber
in dem Bereich wo ich jetzt tatig bin, der Polyethylen-Bereich, der war damals noch
nicht so auf dem Markt. Damals wurde unglaublich viel mit PVC gemacht. Mittlerweile
wird fast alles aus Polyethylen gemacht. Und das Polyethylen ist immer besser gewor-
den. Die Materialanwendungen sind heute wesentlich groRer und breiter gefachert. Da-
mals gabs nur Polyethylen 50 und 60, mittlerweile gibt es das Polyethylen 100. Das ist
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also heute wesentlich breiter gefachert einzusetzen. Aber in den Jahren als ich angefan-
gen habe, war das noch in den Kinderschuhen. Da wurde das Vertrauen in den Kunst-
stoff in den vergangenen Jahren auch immer grof3er. Friher wurde noch Stahl und Gas
im Druckrohrbereich, also im Trinkwasserrohrbereich eingesetzt, heute wird’s fast nur
noch in Kunststoff gemacht. Das ist wirklich in den ganzen Jahren in meiner Selbstan-
digkeit immer mehr geworden. Und so ist das Vertrauen von den Ingenieurbiiros und
von unseren Kunden in den Kunststoff immer groRer geworden. Irgendwann fangt man
ja irgendwas mal an, und testet, und wenn die dann sehen: das funktioniert, das ist ein
dichtes System, das halt auch dicht, das bleibt auch, und man baut das nach Jahren wie-
der aus und sieht, dass der Kunststoff immer noch sehr gut und stabil ist, dann ist das
natlrlich da ein groRes Vertrauen, und dann wird das auch immer mehr verwendet. Und
das merken wir. Um Arbeit brauchen wir uns hier nicht zu kiimmern. Friher war es
wirklich so, dass ich Bewerbungen schreiben musste, und mich wirklich darum kim-
mern musst, Arbeit zu bekommen. Heute kommt die Arbeit von alleine.

Das ist naturlich ein echter Traum.

Also ich fahre kaum raus um Arbeit reinzuholen.

Das ist naturlich super.

Ja.

Aber die Firma ist dann jetzt natrlich auch schon 32 Jahre alt, und Sie sind so lange am
Markt, haben sich bewiesen und gezeigt, dass das Vertrauen gerechtfertigt ist. Das ist
natdrlich toll.

So ist es. Wir haben uns etabliert.

Haben Sie vor der Griindung aktiv nach einer Idee gesucht? Oder waren Sie besonders
empféanglich fiir Griindungsideen?

Ne, ich wollte immer Elektriker werden. Aber das hat ja dann nicht geklappt.

Haben Sie schon Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Sicherlich ja. Ich sage immer: ,,Wenn meine Mitarbeiter gute Ideen haben, dann nehme
ich das auch gerne an.“ Sicherlich muss man das eine oder andere iiberdenken, weil es
auch kostspielig ist, aber letztendlich bin ich immer offen fir Innovationen oder irgend-
welche positiven Gedanken, da bin ich immer bereit, das auch umzusetzen.

Wirden Sie nochmal genauso griinden, wie sie es damals gemacht haben?

Nein.

Nein? Warum nicht?

Nein. Weil es zu anstrengend ist. Das Leben ist zu schnell vorbeigegangen.

Weil Sie parallel selbstandig waren und Vollzeit gearbeitet haben?

Ach Sie haben jetzt nur von der Grindung gesprochen? Die Zeit der Griindung?

Ja.

Ne, dann wiirde ich es natirlich nicht verneinen, sondern bejahen. Aber ich wirde es
nicht mehr machen.

Also Sie meinen, es war schon der richtige Weg, aber riickblickend war es zu anstren-
gend?

Ja. Definitiv.
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Also es war der sichere Weg, weil Sie noch ein Gehalt hatten, aber es war zu viel Arbeit?
Ja. Sie sind ja selber jung. Sie mdchten doch auch noch viel erleben. Und das kénnen
Sie nur, wenn Sie die Zeit dazu haben. Und die Zeit hatte ich damals nicht. Ich habe
wirklich die ersten 10 Jahre nur gearbeitet, von morgens bis abends. Und das waren
wirklich meine jungen Jahre. Die sind weg. Das mussen Sie einfach so sehen. Die sind
weg. Die kann man nicht wieder zuriickholen. Und heute sehe ich das anders.

Ok. Wurden Sie denn anderen empfehlen, so zu griinden, wie Sie gegriindet haben, oder
wiirden Sie aus dem Grund sagen: ,,Ne, macht es anders.*

Ich wiirde sagen: ,,Macht es anders.*

Ja? Némlich wie?

Entzerrter. Und vielleicht nicht so straff, nicht so zielstrebig. Vielleicht versuchen, das
von Anfang an friihzeitig auf mehrere Beine zu stellen. Mit einem Partner oder so. Dass
man das nicht alles alleine tragen muss. Auch zeitlich alleine tragen muss. Also die
Belastung alleine, die geht. Aber wenn man sieht, wie viel Lebenszeit dabei verloren
gegangen ist. Das ist schon heftig.

Maochten Sie erneut griinden, oder mdchten Sie ein einmaliger Grunder bleiben?
[lacht] Das ist gut gefragt. Ja aus meiner jetzigen Sicht, ich bin 57 Jahre alt, ich wurde
heute nicht mehr grinden.

Also fir jetzt schlielRen Sie es eigentlich aus?

Ja, definitiv.

Haben Sie Lernratschlége fiir zukinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung
von Geschéaftsideen? Also was kénnen die machen, um eine eigene Idee zu entwickeln?
Ja im Grunde sitzen wir ja regelméalig bei der [Name anonymisiert, Interessensgemein-
schaft] zusammen. Da besprechen wir solche Dinge, versuchen da gemeinschaftlich was
zu entwickeln, obwohl es sehr schwierig ist, muss man sagen. Sie wissen selber: wenn
viele Leute in einer Suppe rihren, kommt nicht immer was Gutes bei rum. Wir bespre-
chen Dinge, wir versuchen Dinge anzugehen, aber ehrlich gesagt hat das noch nie so
richtig was gegeben. Weil es einfach zu viele Meinungen gibt. Und die bringt man un-
heimlich schwierig auf einen Nenner. Das ist sehr, sehr schwierig. Wir sitzen trotzdem
immer wieder zusammen. Aber dass man da mal so richtig gemeinschaftlich was draus
ziehen konnte, das war bisher nicht der Fall.

Sind Sie durch unser Gespréch darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle Ihrer Idee
genau liegt?

NO.

Das wussten Sie vorher oder?

Ja.

Was bedeutet das fiir die Zukunft?

[lacht] WeiR ich nicht.

[lacht] Naja, eigentlich haben Sie ja die erneute Griindung schon ausgeschlossen.

Ja was bedeutet das fir die Zukunft? Das bedeutet einfach, dass ich beruhigt in Rente
gehen will irgendwann mal. Das bedeutet, ich lasse das jetzt einfach so laufen, wie es
kommt. Nee, die Motivation, dafiir habe ich schon viel zu viel Zeit verarbeitet. Es gibt
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ja viele Firmenbesitzer, die auch im hohen Alter noch motiviert sind, was Neues zu
entwickeln. Nee, ich weill nicht. Manchmal frage ich mich selber, woher die die Energie
dafur nehmen. Also ich habe sie nicht mehr.

Also Sie haben andere Plane?

Ja. Ich mdchte noch ein bisschen leben. Ich hoffe, dass ich dann im Rentenalter noch
ein bisschen Zeit habe, das Leben noch zu geniel3en.

Ja klar! [grinst]

[lachelt] Ja ich denke auch.

Aber ich frage mich manchmal — das war die letzte Frage ubrigens — ich frage mich
manchmal, ob so Firmengrinder wie Ihnen nicht dann auch langweilig ist. Wenn die in
Rente gehen und gar nichts mehr machen.

Ja weil ich nicht! Das kann ich jetzt noch nicht beantworten.

Dafiir ist es ja eigentlich jetzt auch noch nicht an der Zeit.

Ja. Aber geht schnell.

Aber ein paar Jahre machen Sie doch noch oder?

Ja sicherlich.

Schon. Lieben Dank fur Ihre Zeit!
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1.2 Interviews mit habituellen Grindern

1.2.1 Interview 7

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1960
Datum des Interviews: 17.10.2017

Dauer des Interviews: 1:08 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

Aber jetzt starte ich rein. Mit der Knallerfrage. Wann bist du denn geboren?

“60.

Ok.

1960.

[lacht] Ich wiirde gerne was Uber deinen familidaren Hintergrund erfahren.

Ja.

Welchen Beruf haben oder hatten denn deine Eltern?

B: Mein Vater ist technischer Zeichner, und dann halt selbstindig. Und meine Mama ist...

Das ist eine sehr gute Frage! Das weil? ich nicht. Die ist Hausfrau. Die hat mal gearbeitet,

aber... Hoffentlich tue ich ihr kein Unrecht. Die hat bestimmt was gelernt. Irgendeinen

kaufmannischen Beruf. Aber genau weil3 ich das ehrlich gesagt nicht.

Kannst du dich erinnern, welchen Bildungsgrad die haben?

Ja. Mittlere Reife. Wenn es das damals schon gab.

Beide?

Ja beide.

Und dann haben die beide eine Ausbildung gemacht...

Genau. Und dann beide gearbeitet, in Dlsseldorf.

Und dann haben beide gearbeitet, die Mutter bis sie eine Familie gegriindet haben, dann

war sie Hausfrau, und der Vater hat sich selbstdndig gemacht?

B: Genau. Hat aber beides gemacht. Er war bis zur Rente selbstdndig und hat angestellt
gearbeitet. In einem groRen Konzern in [Ortsname anonymisiert].

I: Das heil3t, hast du Firmengrunder in der Familie? Wirdest du deinen Vater schon als
Firmengriinder bezeichnen?

B: Der hat die Firma gegriindet.

Diese hier?

B: Den Vorlaufer. Die Firma wurde “74 gegrundet. Als [Firmenname anonymisiert]. Der

Hintergrund ist ganz interessant. Mein Vater war bis zu seinem sechzigsten Lebensjahr

dort beschéftigt als Meister. Und dann hat er gesehen, da gibt’s eine Firma [Firmenname

anonymisiert], der Chef war der [Firmenname anonymisiert], der war Schlagersanger,

der die Firma nebenbei gegriindet hat als zweites Standbein. Das fand er interessant,

dass das geht, und dann haben die irgendwie tiber Umwege die Preise rausbekommen

und ist dann zu seinem Chef und hat gesagt: ,,das kann ich auch®. Mit dem konnte er

-~ O
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sehr gut, und dann hat er den Auftrag bekommen. So hat das angefangen. Da haben die
angefangen mit Wartung, Kuhlschmiermittelservice und Instandhaltungsarbeiten an
Maschinen und Anlagen. Und eben auch klassische Bodenreinigung in Industriebetrie-
ben. Das war eigentlich der erste selbstdndige Schritt. Dann kam spéter noch Kantinen
dazu, Werkskantinen. Catering sagt man heute. Und Automatenvertrieb.

Das hat der auch noch alles gemacht? Alleine?

Der hatte einen Partner. Die waren zu zweit.

Ah ok. Die waren aber beide Eigentlimer?

Beide waren Eigentimer dieses Vorlaufers. Und dann gab’s eben die Firma [Firmen-
name anonymisiert], da hatten beide 50 Prozent. Die waren beide Meister in einer Ab-
teilung. Und haben dann gesagt: ,,Wir machen es selber.*

Gab’s noch andere Familienmitglieder, die gegriindet haben?

Nein.

Ok. Zu deinem eigenen schulischen Werdegang: welchen Schulabschluss hast du ge-
macht?

Mittlere Reife, dann Fachabitur. Dann die Ausbildung zum Industriekaufmann. Dann
BWL-Studium in K&ln in der Fachhochschule.

Und das hast du auch abgeschlossen?

Ja.

Ok. Welchen Abschluss hast du gemacht?

Das nennt sich ja nicht Diplom-Kaufmann, sondern... [denkt nach]

Betriebswirt?

Betriebswirt misste das heil3en.

BWL an einer Fachhochschule. Das nennt man glaube ich so.

Heute heil3t das ja alles anders. Heute gibt es ja das mit dem Master und dem Bachelor,
das gab es ja friher nicht. Frither gab es den Diplom-Kaufmann, das war aber an der
Uni, und dann gab es den kleineren, den Graduierten an der Fachhochschule.

Hast du friher schon mal angestellt gearbeitet?

Ja.

Wo?

Nach der Lehre wurde ich ibernommen in den Vertrieb bei [Firmenname anonymisiert]
in [Ortsname anonymisiert]. Die machen StoRdampfer. Im Vertrieb und Marketing.
Wie lange?

Ich meine, das waren zwei Jahre.

Und das war aber keine Entscheidungsposition?

Nein. Nein. Normalerweise war das ja so, damals gab’s ja noch den Wehrdienst. Da
wurde man entlassen fur die Zeit. Weil damals musste man ja noch zum Wehrdienst.
Das hat die Firma sich nicht angetan. Das war damals ja noch relativ lange, ich glaube
24 Monate.

Ja.
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Ich war aber der Meinung, ich muss da nicht hin. Und dann kam da ein neuer Chef in
den Vertrieb, Vertrieb und Marketing den habe ich irgendwie liberzeugt, dass er jeman-
den braucht, der sich in der Firma auskennt. Also ich war der Benjamin der Abteilung.
18 Jahre alt und durfte dann schon mit bei so Marketingaktionen nach Monte Carlo oder
so, zur Rallye Monte Carlo, da durfte ich dann mitfahren. So als junger Mann. Oder
irgendwelche sonstigen Marketingtouren. Das war eine tolle Sache. War interessant.
Und danach hast du dann mit dem Studium angefangen? Oder wie war das?

Ne, ich habe dann irgendwann erkannt: so richtig weiterkommen kann man da nicht. Da
gab’s dann auch eine nette junge Dame, die studierte in Marburg, meine damalige
Freundin. Die hat mich dann auch so ein bisschen unterstiitzt und hat gesagt: ,,Jetzt
machst du mal Abitur, und dann schauen wir mal weiter.” Mit dem Ziel des Studiums.
Ich habe dann also die Ausbildung fertiggemacht, dann ein bisschen gearbeitet, und
dann habe ich Fachabitur gemacht.

Und wie hat das funktioniert? Hast du das an der Abendschule gemacht?

Ne, ganz normal in der Schule. Das macht man an der hoheren Handelsschule und die
Fachoberschule, so nannte sich das damals, FOS. Ich wei3 nicht ob das heute immer
noch so ist. 12. Klasse.

Und dann hast du da das Abi nachgemacht...

Genau. Und dann studiert.

Und danach? Hast du dann auch nochmal angestellt gearbeitet?

Nein.

Sondern? Dann bist du ins Unternehmen von deinem Vater eingestiegen?

Genau, das war sehr interessant, es gab damals flr diese Werkskantinen einen halben
Steuersatz. Das konnte man damals so machen, so wie auch eine Pommesbude nur den
halben Steuersatz abrechnet. Normalerweise der halbe Mehrwertsteuersatz, wenn nicht
die Moglichkeit zum Sofortverzehr gegeben ist. Und dann hat das Finanzamt gesagt:
,LAber Sie haben ja hier jede Menge Stiihle!* Dann sagte der Steuerberater: ,,Ja, aber die
gehoren ja nicht uns, die gehoren dem Kunden.” So ist das ja auch in Kantinen.

[lacht] Nach dem Motto: ,,Wenn der Kunde jetzt da einen Stuhl hinstellt, da kann ich ja
nichts fiir.*

So ist es. Und dann sagte die Steuerbehorde ,,Nene, so ist das aber nicht.” Und dann gab
es eine Grundsatzentscheidung von der Oberfinanzdirektion. Und dann wurden die na-
tiirlich fiir die letzten Jahre nach veranlagt. Und dann haben die gesagt: ,,Wir trennen
uns.“ Nicht im Bosen, aber der eine hat sich dann nur noch um Kantinen und Automaten
gekimmert, und der Senior, also mein Vater, sich um das Thema Industriereinigung,
und spater kam ja dann auch noch die Gebdudereinigung dazu. Und so hat man sich
dann getrennt.

Also getrennt, um diesen Steuerhammer zu umgehen?

Ne, den mussten sie zahlen. Aber das war so der Anlass, dass man gesagt hat: wir tren-
nen das jetzt.

Ach so. Und dann hat der Kompagnon das Kantinengeschéft weitergemacht und Ihr
Vater die Geb&udereinigung.
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Genau. Und den Automatenvertrieb.

Das sind so Snackautomaten gewesen?

Snacks, Kaffee, alles Mogliche. Und der Senior hat sich weiterhin um das Thema In-
standhaltung und Reinigung gekiimmert.

Ok. Und das war dann nur noch er. Und dann du.

Ich bin dann dazugekommen. Ich weil? nicht, ob das 79 war oder “80, das war wahrend
des Studiums. Und dann habe ich eine GmbH daraus gemacht.

Wie kam das, dass du das dann umgewandelt hast?

Das war ja so. Als ich in die Firma eingetreten bin hatte die mehr oder weniger einen,
maximal zwei groRe Kunden. Mit vier Werken. Wir waren ja bei [Firmenname anony-
misiert] drin und [Firmenname anonymisiert] hat ja viele Werke in Deutschland.

Ach so. Und das war ja auch sein Arbeitgeber.

Genau.

Er hat das dann quasi nebenher gemacht.

Genau. Nebenher. Sehr interessant, sehr lukrativ. Sehr hoher Deckungsbeitrag. Aber
wenn der Kunde Husten hatte, dann hatte die Firma [Firmenname anonymisiert] eine
Lungenentziindung. Und das war mir zu heif3. Und dann habe ich gesagt: ,,Wir machen
daraus eine GmbH und ich kiimmere mich parallel zum Studium um die Akquisition.*
Ach dann hast du quasi neben dem Studium noch Akquise gemacht!

Das kann man ja gut machen. Das kann man sich ja ein bisschen aufteilen.

Ja zeitlich schon! Aber das ist nattrlich ein Brett.

Ja das dauert halt alles langer. Aber das war das Thema. Und irgendwann gab es dann
grolRe Probleme. Die Firma saB3 in [Ortsname anonymisiert]. Wo wir nicht mehr einer
Meinung waren.

Dein Vater und du?

Genau. Und letztendlich ist mein Vater aus der Firma rausgegangen.

Wegen dieser Meinungsverschiedenheit?

Genau. Es standen Investitionen an, es stand ein Umzug an. Und andere Dinge mussten
angegangen werden. Weil wir sallen in [Ortsname anonymisiert], also wirklich weit
weg. Und fiir mich war klar, wir mussen zum Kunden, nicht umgekehrt. Wenn ich ir-
gendwo auf der griinen Wiese fertige, dann kann ich mich auf dem Westerwald ansie-
deln und das muss ich dann halt logistisch I6sen, und das wars. Aber hier war ganz Klar,
unsere Kunden waren alle hier auf der Rheinschiene, also mussten wir hier hin. Und so
ist das dann entstanden. Und dann haben wir gesagt: ,,0k, er bleibt weiter Geschifts-
fiihrer, aber er hat keine Anteile mehr an dem Unternechmen.” Und so haben wir das
dann auseinanderdividiert. Ja, so war das.

Ach das ist ja interessant. Er hat gesagt, er gibt die Anteile ab an dich, aber er ist nach
wie vor Geschéftsfihrer?

Hm [zustimmend] Genau.

Das heil3t, ihr habt das schon noch zusammen gemacht?

Nein, er hat sich komplett zuriickgezogen. Aber wenn ich nicht da bin, dann kann er
unterschreiben. Das ist ein Familienmitglied, der unterschreibt, und das ist auch ein
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bisschen flr mich wichtig. Der ist auch schon tber 80. Aber da ist zumindest hundert-
prozentiges Vertrauen. Wenn irgendwas ist, kann er unterschreiben.

Also das ist schon so? Ihr habt da beruflich die Differenz gehabt, aber sonst versteht ihr
euch gut?

Sehr gut. Das war nicht immer so. Also am Anfang war das sehr schwierig. Weil wir
komplett anderer Meinung waren. Ich bin auch jemand, der da sehr konservativ ist mit
solchen Sachen. Aber er ist noch konservativer. Das bremste unheimlich. Die ganze
Entwicklung.

Aber heute ist alles gut?

Ja, das war schon nach ein paar Jahren. Als das Ding dann hier stand [das neue Firmen-
gebdude] war er unheimlich stolz.

Hast du das selber gebaut?

Ja.

Das heift, wahrend der Griindungsphase von diesem Unternehmen hast du studiert.

Ja.

Aber sonst nirgendwo gearbeitet?

Nein.

Wie ist denn dein Hintergrund in Bezug auf dein soziales Umfeld? Nutzt du Netzwerke
in irgendeiner Form?

Absolut.

In welcher Form? Nicht unbedingt Social Media, ne? Sondern Netzwerke in ihrer klas-
sischen Form

Nene, das ist schon klar. Da kann man nur sagen: Stammtisch, Golf ist ein Thema, und
halt auch im Kundenbereich. Also Kundenbindung. Wir haben ja heute viele Kunden,
die wir schon lange haben. Wir haben ja heute noch die Firma [Firmenname anonymi-
siert], mit der wir “74 angefangen haben. Das bleibt ja nicht auf der Schiene Kunde/Lie-
ferant. Dadurch ergeben sich viele private Beziehungen. Ich denke nicht daran, dass
man jemanden korrumpiert. Zum Beispiel, ein Betriebsratschef von einem groRen Un-
ternehmen, weil wir uns wirklich sehr sehr gut verstehen, ist Patenonkel von meiner
Tochter. Und diese Netzwerke, das ist schon sehr interessant.

Also man trifft dann die Leute auf der beruflichen Ebene...

Genau.

...und weil man sich sehr gut versteht, gibt das dann eben auch eine private Connection?
So ist das. Und naturlich ist dann aufgrund dieser Bekanntschaft, wenn es eine Preis-
gleichheit gibt, ist auch klar, wer den Auftrag bekommen. Ohne dass man, ich mochte
das nochmal sagen, ohne dass man das Unternehmen benachteiligt, was die Ausschrei-
bung macht. Aber so ist das mit diesen Netzwerken, das ist sicherlich kein Einzelfall,
dass man die auch nutzt.

Ja ich denke, dass man viel lieber Geschéfte mit jemandem macht, den man gut leiden
kann. Das ist ja auch richtig so.

Und derjenige, den ich kenne, der gibt sich ja dreimal mehr Mihe, dass er den Job ver-
nlinftig macht als jemand, den ich nicht kenne.
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Ja! Und wenn’s mal nicht passt, ich weil} ja, dass ich hingehen kann und sagen kann:
,Pass mal auf, das passt mir nicht.*

Dem trete ich ja viel mehr vors Schienbein, als jemand anderem.

Ja und ich weiB, da wird mir geholfen, wenn was ist. Wenn ich jemanden nicht kenne,
weil3 ich das ja nicht. Das weil ich erst, wenn ich ihn kennenlerne, oder sie.

Ja.

Hast du viel Umgang mit anderen Firmengriindern?

Ne.

Also gar nicht?

Also ich habe Leute schon mal ermutigt, sich selbstandig zu machen. Das habe ich ge-
macht. Ich habe denen dann auch hier Unterschlupf gewéhrt.

In den Raumlichkeiten?

Nene, unter dem Firmendach. Zum Beispiel den Geschéftsfuhrer der [Firmenname ano-
nymisiert], der sich immer schon selbstdndig machen wollte, den habe ich bei uns hier
zwei Jahre lang untergebracht. Der ist heute selbstandig, der macht, wie sagt man, der
sucht Personal fur andere Firmen. Macht so ein bisschen Headhunting und sowas. Was
anderes wisste ich jetzt nicht.

Andersrum ist es dann so, dass du quasi Mentor bist von einigen Leuten, die sich dann
selbstandig machen?

Ja! So herum passt das. Ich habe auch schon Mitarbeiter, wo wir eine Art Outsourcing
gemacht haben. Wo ich gesagt habe: ,,Macht euch selbstéindig, mit Mitarbeitern von
uns, und arbeitet weiter fiir uns.* Das habe ich schon gemacht.

Aber andersherum, dass du andere Firmengrinder im Netzwerk hast, wo du dich aus-
tauschst, tber Themen die dich mit der Firma hier beschaftigen, das ist nicht der Fall?
Nein. Was ich nattrlich schon mal mache, ich habe ein riesen Netzwerk an Mitarbeitern,
also an Bekannten. Und da gibt’s natiirlich schon mal den Personalchef von einem gro-
Ren Unternehmen, der irgendwann mal erzahlt, dass er einen neuen Job braucht. Wenn
ich wiederum bei einem anderen Kunden bin und hére das, dann kann ich ja auch helfen.
Ja.

Oder im Einkauf.

Was sind denn deine Hobbies? Womit verbringst du aktuell viel Zeit? Womit hast du
viel Zeit verbracht, als du gegriindet hast?

Golf.

Und womit hast du viel Zeit verbracht, als du gegriindet hast?

Mit Reiten.

Also mit Reitsport, oder wie?

Jetzt nicht mehr. Golfen mache ich intensiv. Freitags, Sonntags und wenn schdones Wet-
ter ist, nach der Arbeit. Ich bin Mitglied im [Name anonymisiert, Golfclub] in [Ortsname
anonymisiert].

Aus welcher Situation hast du jeweils, aber speziell vor der ersten Griindung gegriindet?
Also, bei dir gab es ja die Vorgangerfirma vom Vater, aber was war dann die Situation,
in der du gesagt hast: Ok, jetzt méchte ich das umwandeln in eine GmbH und jetzt ist
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es notig, dass wir umziehen®. Und der Vater rausgegangen ist? Hat es da einen speziel-
len Ausschlag gegeben?

Ja natdrlich. Wir haben die Kunden, es gab mehr Kunden, wir haben akquiriert, es gab
mehr neue Kunden. Wir haben uns ausgedehnt, regional ausgedehnt. Wir brauchten
auch mehr Platz, was die Buros angeht, wir brauchten mehr Lagerflache. Und da lag es
auf der Hand, dass wir uns verandern, radumlich. Und privat nattrlich, weil ich ja hier
auch wohnte in Siegburg. Das war ja immer eine elend lange Tour da runter.

Hast du auch das Dienstleistungsportfolio angepasst?

Ja, das habe ich. Es kam ja dann die klassische Geb&udereinigung dazu, es kam natirlich
Untergruppen wie Postabwicklung bei den Firmen, Empfangsdienste, Sicherheits-
dienste kamen dazu. Das Thema Sicherheit. Da habe ich damals den Herrn [Name ano-
nymisiert] noch geholt, zu dem Thema. Aus [Ortsname anonymisiert]. Also das Portfo-
lio habe ich stetig erweitert. Das ist auch ganz wichtig.

Wie viele Unternehmen hast du denn bisher gegriindet?

Oh, viele. Viele! Da gibt es die [Firmenname anonymisiert], die [Firmenname anony-
misiert], die [Firmenname anonymisiert] ...

Was machen die?

Erzéhle ich gleich.

Ok

Dann gibt’s die [Firmenname anonymisiert], die [Firmenname anonymisiert] und die
[Firmenname anonymisiert].

Und die erste war die [Firmenname anonymisiert]?

Das war die erste, genau. Das war die Keimzelle.

Das war die Nachfolgerfirma von der deines Vaters?

Genau.

Und wann hast du die gegriindet? "84 hattest du gesagt oder?

"84 die [Firmenname anonymisiert].

Und danach kamen die anderen? Und die gibt’s auch alle heute noch oder?

Die gibt’s alle heute noch. Die [Firmenname anonymisiert] hat friiher auch Sicherheit
mitgemacht. Aber dann gab es irgendwann die Notwendigkeit, weil wir auch unter-
schiedliche Tarifgebiete streifen, da unterschiedliche gesetzliche Auflagen sind, weil
man sich auch spezialisieren musste. Die machen ja auch Technik-Drehkreuze, LKW-
Anlagen, mit Kameras, da musste die sich ja spezialisieren. Und dann lag es auf der
Hand, dafiir eine eigene Firma zu griinden. Fur das Thema Sicherheit. Fur das Thema
Logistikservice, wir haben mit einem groRen Automobilzulieferer zusammen in einem
[Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] -Werk in [Ortsname anonymisiert]
bei [Ortsname anonymisiert] ein Regalsystem gebaut, fur 2 Millionen Euro. Haben das
unter die Decke geschraubt. Und wir betreiben das auch mit Servicepersonal. Das glei-
che machen wir an noch einem Standort, in [Ortsname anonymisiert], wo wir den [Name
anonymisiert, Automodell] beliefern. In [Name anonymisiert, Automodell] den [Name
anonymisiert, Automodell], den [Name anonymisiert, Automodell]. Also die Derivate,
die da dazugehoren. Und das macht die [Firmenname anonymisiert]. Die [Firmenname
anonymisiert] bringt Zierndhte an, an den Armaturen, auch fur [Name anonymisiert,
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Automodell]. Das machen 100 tschechische Néherinnen, die quasi nichts anderes ma-
chen als diese Cockpithaute mit Ziernahten zu versehen.

In Tschechien?

Ne, an der Grenze, in [Firmenname anonymisiert]. Und dann gibt’s es ja die [Firmen-
name anonymisiert], die kimmert sich um klassische Maklerunternehmen.

Ach, ihr maklert auch?

Ja. Und dann haben wir die [Firmenname anonymisiert], das ist quasi die Mutter, die
Holding.

Die hast du dann im Nachhinein noch gegriindet, um das Dach driiber zu machen?

Ja, wie wir das Ding hier gebaut haben, unseren Container hier, war das eine [Firmen-
name anonymisiert] -Gesellschaft, als Eigentimer. Es machte aber steuerlich Sinn, da
eine GmbH draus zu machen. Und jetzt machen wir das aber so, dass einige Leute von
hier in dieser Holding beschéftigt sind, ich auch. Das hat aber steuerliche Grunde.
Warum hast du parallel gegriindet?

Ja, das ist... ach, da gibt es ganz viele Griinde. Zum Beispiel, bei der [Firmenname
anonymisiert], da haben wir Zuschiisse bekommen vom Freistaat Bayern. Und das geht
nicht, dass man das vermischt. Auch, was die Kredite angeht. Sowas zahlt man ja nicht
aus dem Cash, zwei Millionen aus dem Cash ist ja schwierig. Da gibt’s oft so Sach-
grinde fur. Und man will das ja auch abgrenzen. Wenn eine Firma nicht so erfolgreich
ist, dann macht es ja Sinn, dass man die separiert. Wie gesagt: oft sind es steuerliche
Grunde. Manchmal sind’s andere Grinde. Was wir natirlich vergessen haben, ist die
[Firmenname anonymisiert]. In Ungarn. In Budapest.

Ach es gibt auch noch eine Auslandstochter.

Die haben wir verkauft vor zwei Jahren. Und vor drei Jahren haben wir verkauft die
[Firmenname anonymisiert] in Osterreich.

Was haben die jeweils gemacht?

Klassische Gebaudereinigung. Und Facility Management.

Ok. Also, gegriindet wurden die 1984 und in den darauffolgenden Jahren. Und die sind
ja tatsachlich nicht in der gleichen Branche gewesen, die Unternehmen.

Nein.

Wie viele Mitarbeiter haben denn die Firmen jeweils?

Also die grofte ist schon die [Firmenname anonymisiert]. Die [Firmenname anonymi-
siert] hat so 400, denke ich mal.

4007?

Ja. Wir sind ja verteilt Uber ganz Deutschland. Zum Beispiel in [Ortsname anonymisiert]
haben wir alleine 120, 130 Mitarbeiter. Fast alle 5-Sterne-Hotels werden von uns be-
treut.

Das heil’t, das ganze Reinigungspersonal da ist dann von der [Firmenname anonymi-
siert]?

Genau. Spuler, Reinigungspersonal, Zimmermadchen, all sowas.

Und die anderen Unternehmen?
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Ja die [Firmenname anonymisiert] hat 150 Mitarbeiter. Und die [Firmenname anonymi-
siert] ist klein, die hat ca. 25 Leute. Und die [Firmenname anonymisiert] 130. Und die
[Firmenname anonymisiert] einige aus der Verwaltung. Funf Leute. Irgendwie sowas.
Und die Unternehmen jeweils, sind die national oder international tatig?

National.

Und wenn’s dann ein internationales Geschéft gab, hast du das vor Ort direkt gegrindet
so wie das in Ungarn und in Osterreich?

Genau. Klar, wir haben ja noch eine Sparte, wo wir Industriebdden veredeln. Mit gro3en
Maschinen. Zum Beispiel der ganze Biirgersteig am Kéln-Bonner Flughafen, der wurde
geschliffen, und jetzt kann man den wieder vernunftig reinigen. Den Flughafenhangar
von der Lufthansa, der Lufthansahangar in Frankfurt, oder auch grof3e Werke. Wir wa-
ren jetzt bei [Firmenname anonymisiert] in [Ortsname anonymisiert, in England] und
haben geschliffen, die ganzen Boden im Werk. Dann fahren wir da hin. Das ist aber eher
die Ausnahme.

Also das ist dann ein Projekt, das wird dann von hier gemacht, aber wenn es was Dau-
erhaftes ist, grindest du vor Ort eine Firma?

So ist es.

Hast du jeweils alleine oder im Team gegrindet?

Alleine.

Nur du?

Ja.

Bitte beschreibe mal deine Geschéaftsideen.

Also ist ja nicht so, Kathrin, so dass ich morgens wach werde, und mir denke: ,,Ich
mache jetzt heute mal Ziernahte auf eine [Firmenname anonymisiert, Automobilherstel-
ler] -Haut.* Diese ganzen Geschéftsideen kommen alle im Gespréch.

Mit wem?

Mit dem Kunden. Der Kunde, das ist ja so: wir haben ja eine sehr, sehr gute Referenz-
liste. Da sind Unternehmen in der Zulieferindustrie, da sind von [Firmenname anony-
misiert] bis zu [Firmenname anonymisiert] und [Firmenname anonymisiert], [Firmen-
name anonymisiert], und wenn man dasitzt und man arbeitet ein paar Jahre zusammen.
Und ist dann auch schon etwas vertrauter, spricht tber Themen. Und dann redet man
uber Probleme und dann Gberlegt man sich, ob man die zusammen I6st. Wenn man sieht,
der eine Zulieferer, wo wir da das Lager gebaut haben. Das glaubt man gar nicht, das ist
ein milliardenschwerer Konzern. Der hat in Maschinen investiert, in Personal, und so
weiter. Aber der hat einfach vergessen sich zu berlegen, wo er die Teile zwischenla-
gert. Und da musste eine intelligente Losung gefunden werden. Geld gab es auch nicht
mehr von der Konzernzentrale, das war verbraucht, also musste eine Lésung gefunden
werden. Und da haben wir ihm geholfen. So entsteht dann eine Geschaftsidee. Und
wenn dann spater nochmal ein Problem auftritt, und man hat gute Erfahrungen mit dem
Lieferanten gemacht, dann spricht man auch dieses Thema an.

Also warst du im Speziellen immer so eine Art Problemléser fir deine Kunden?
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Zu unserem Vorteil natiirlich, und zum Vorteil des Kunden. Das geht nur (ber eine
langjéhrige vertrauensvolle Zusammenarbeit, und dass man offen ist, auch solche The-
men zu l6sen. Und dann ergibt sich daraus ein Geschéftsfeld. Das wird dann auch fiir
andere Kunden interessant. Jetzt war [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller]
da und hat gesagt: ,,die Ziernaht gefillt uns aber, fiir unsere neue [Name anonymisiert,
Automodell].*“ So kann man aufbauen. Und so entsteht das. Ich werde nicht morgens
wach und denke mir: ich mache jetzt eine Ziernaht oder ein Lagersystem. Oder Inhouse-
Post.

Inwiefern war dein persdnliches VVorwissen wichtig dafur, diese Geschaftsideen mit den
Kunden gemeinsam zu entwickeln?

Ich wiirde sagen, das war nicht sehr wichtig. Ich bin keiner, der nahen kann, und ich bin
auch kein Logistikspezialist. Aber ich habe eine kaufmannische Wissensbasis, und da-
rauf aufbauend kann man glaube ich viele Dinge machen. Das ist glaube ich heute auch
nicht mehr so wichtig. Ich habe einen Freund, der hat Agrarwissenschaften studiert und
war dann Pressesprecher der [Firmenname anonymisiert].

Witzige Karriere.

Oder ist er immer noch. [lacht]

Wie sieht es aus mit deinem Wissen in Bereich Problemldsung? Also nicht so sehr Fach-
wissen Uber den Bereich, wo du dann hingehst, sondern diese Kompetenz?

Ja. Ich denke das ist ganz wichtig. Dass man um sich herum einen Stab an Leuten hat,
intern wie auch extern, die Probleme l6sen kdnnen, oder die wissen, wie man Probleme
angeht. Und natirlich im Netzwerk. Dass du im Netzwerk gute Leute hast. Wenn du
jemanden vermittelst beispielsweise. Der war vorher da, und du weilt jetzt, der sitzt da
in einer gewissen Position, der ist Konzerneink&ufer, sitzt in der Schweiz und kauft eu-
ropaweit ein. Und weil ich den dahin vermittelt habe, kann ich den fragen, ob er jeman-
den kennt, der im Bereich Industriendhmaschinen jemanden kennt. So geht das. Ich
finde immer jemanden, der einen kennt. Das ist so. Und das braucht man auch. Das ist
dann der Vorsprung letztendlich, den man braucht.

Also du baust da sehr stark auf Netzwerke?

Ja. Das ist aber ganz wichtig Kathrin, dass man mit den Leuten redet. Dass man viel
redet und relativ nah am Kunden ist.

Das heil3t, diese Erfahrung ist besonders wichtig bei der Entwicklung deiner Geschafts-
idee?

Ja.

Noch was anderes?

[denkt nach] Ja, dass du den Leuten zuhdrst. Ich denke, das muss man kdénnen. Man
muss in der Lage sein, den Leuten zuzuhdren.

Das heil3t in dem Fall: deinen Kunden?

Hm [zustimmend]

Ok. Hatten andere diese Ideen genauso entwickeln kénnen wie du?

Da bin ich sicher.

Weil sie vom Kunden oder mit dem Kunden diskutiert wurden?
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Hm [zustimmend]

Das heil3t, es gibt jetzt auch nicht eine bestimmte Art von Vorwissen, die dich zu deinen
Ideen inspiriert hat, sondern du hast den Kunden zugehort?

Ja.

Ok. Wir haben vorhin ja tiber deinen Hintergrund gesprochen, also Familie, Schule, Uni,
Arbeitsplatz, soziales Umfeld, hat eines dieser Gebiete fur die Entwicklung der Ge-
schéftsidee eine besondere Rolle gespielt?

Ne. Eigentlich war fiir mich immer wichtig... selber hatte ich nie Lust, mir die Hénde
schmutzig zu machen. Ich wollte nicht Handwerker werden, oder am Wochenende an
einem Auto rumschrauben. In der Olwanne baden oder sowas.

[lacht]

[schmunzelt] Also ich war eher kaufmannisch war ich schon ganz gut. Und halt kom-
munikativ. Das waren so die Themen.

Welches Wissen hast du dartber hinaus vielleicht noch fur die Entwicklung deiner Ge-
schaftsideen gebraucht? Hast du vielleicht mal unbeabsichtigt Wissen erworben, was du
dann eingebracht hast? Oder irgendeine Art von informellem Wissen eingebracht?
[Gberlegt] Ich meine, man muss sich ja in jede Geschaftsidee reinarbeiten. Wenn ich
jetzt von Logistik rede, muss ich mich reinarbeiten in das Thema. Und damit erweiterst
du ja dein Wissen. Das ist jetzt in dem Bereich Aufbringung von Néhten und dann in
Abhéangigkeit des Produktionsplans des Kunden und des Automobilherstellers. Das ist
ein so komplexes Thema. Wenn man sieht, wie das mit den Abhangigkeiten ist, das
heif3t, eine Thematik, mit der ich mich noch nie beschéftigt habe. Welche Qualitats-
merkmale muss ich jetzt beachten, auch vor einer Quality Wall. Der Kunde ruft an und
sagt: ich brauche jetzt ganz schnell eine Quality Wall. Ich hab das noch nie gehort dieses
Wort, eine Qualitatswand. Das sage ich dem natlrlich nicht am Telefon.

[lacht]

Ich mache mich dann mal schlau. So. Also, dann brauchen die einen Preis. ,,Ich brauche
jetzt mal einen Preis fiir eine Quality Wall.* Jetzt kann ich ja nicht sagen: ,,Ich bin ja
eigentlich nur Gebéudereiniger.“ Sondern dann muss ich halt sehen, dass ich mich
schlau mache. Und das mache ich dann. Das mache ich dann schon sehr akribisch. Na-
tirlich auch wieder ausm Netzwerk. Meistens ja mein Einkaufsfreund, der da sehr viel
Verantwortung hat. Und der weil3 dann immer genau, worum es da geht, und dann gehe
ich ins Internet, und dann gibt es noch Fachliteratur. Und das mache ich dann auch re-
lativ zligig. Und dann geht’s los. Dann kriegt der ein Angebot Uber eine Quality Wall.
Und dann sagt der: ,,Spinnst du eigentlich mit dem Preis?* Und dann kann man sich da
auch irgendwo preislich einsortieren.

Also du groovst dich dann in dieses Fachgebiet ein, wenn der Kunde das an dich ran-
tragt?

Genau.

Das heil3t, bei jeder Entwicklung einer neuen Geschéftsidee, die an dich herangetragen
wird, erwirbst du weiteres Wissen?

So ist es.
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Ok. Hast du auch mal weiteres Wissen erworben durch den Prozess der Ideenentwick-
lung, also dass die Idee selber dann immer wieder angepasst wird?

Das musst du mir jetzt erkléaren, da weil3 ich nicht, was du meinst.

Also manchmal, wie du eben sagtest, hat man ja nicht auf einmal eine Idee, sondern
vielleicht liberlegst du mit dem Kunden hin und zuriick: ,,Ah, wir machen es besser so®,
und dann feilst du weiter aus. ..

Ja. Ganz Klar.

...und dann sagst du dann vielleicht irgendwann: ,,Wir haben uns sogar etwas weg-
entwickelt von...“

Das ist ein interessantes Thema! Hier, diese Ziernahte.

Hm [zustimmend]

Da ich keine Ahnung habe, wie dieser Prozess funktioniert, und ob der Produktionspro-
zess Uberhaupt stabil ist. Dann habe ich auch keinen Einfluss drauf. Ich kann dir nicht
sagen, ob das Produkt, also diese Cockpithaut, ob die da wirklich passt. Also macht man
das im Stundensatz. Jetzt bin ich aber so fit nach einem Jahr, jetzt mache ich das im
Stlckpreis. Und kann dann vielleicht Geld verdienen damit. Also man entwickelt das
schon weiter. Man entwickelt auch eigenes Know-how. Und ich bin dann auch in der
Lage, das als System anzubieten.

Und das wiederum kommt dir dann zugute bei weiteren...

Das kommt mir dann zugute. Ich lerne ja auch Uber diese Geschichte weitere Leute
kennen. Und vielleicht ist irgendwann jemand, der heute noch mein Auftraggeber ist,
der sagt dann: ,,Mit der Idee machen wir uns jetzt selbstdndig.* Das hat es alles schon
gegeben. Und dann wird es auch richtig interessant fir die Zukunft.

Wie machst du das dann, wenn sich da jemand selbstdndig machen will? Grindest du
das dann? Oder unterstitzt du denjenigen bei der Grindung?

Also, ich bin nicht mehr sozialisierbar. Ich konnte das nicht mehr in Teilhaberschaft
machen. Das musste dann schon klar sein: ich habe die Anteile. Ich will naturlich nicht
arbeiten, das musste der andere machen. Der wirde dann beteiligt am Unternehmen, so
dass es fir ihn auch interessant ist. Und so wurde ich das machen. Oder so habe ich es
teilweise auch gemacht.

Ok, also das sind dann schon Tochterunternehmen, wo der andere einen Anteil hat, aber
du hast die Mehrheit?

So ist das.

Ok, verstehe. Das heift, die Ideenquelle verschiebt sich auch nach jeder Griindung. Die
hat sich ja auch nach der ersten Grindung verschoben. Oder, Moment, jetzt muss ich
mal grade uberlegen. Nee, eigentlich hat sie sich nicht verschoben.

Was meinst du mit verschieben?

Die ldeenquelle ist immer der Kunde.

Ach so. Ja, die Quelle ist der Kunde. Also, der Ursprung ist nattirlich der Kunde. Der
Kunde sagt: ,,Ich habe ein Problem.* Und daraus entwickeln sich ganz viele Dinge, die
auch parallel laufen kdénnen. Dass aus dem Kunden dann auch irgendwann ein Ange-
stellter wird. Oder ein Mitarbeiter, sagen wir mal so.



102

Ok. Also, die Ideenquelle ist immer der Kunde, aber die Branche und das Tatigkeitsfeld
verschieben sich jedes Mal.

Das kann man so sagen, ja.

Ok. Hast du durch die erste Griindung Wissen erworben, das dir bei den weiteren Griin-
dungen geholfen hat?

Ja grundsétzliches Unternehmerwissen, was man so hat.

Also eben nicht fachspezifisch, sondern etwas, was man dann hat, also administrativ,
kaufmannisch, steuerlich...

Buchhaltung, Finanzierung, Umgang mit Banken, mit Mitarbeitern, das ist ein Thema,
ganz klar.

Entstehen deine Geschaftsideen eher dadurch, dass du eine bestehende Nachfrage besser
bedienen kannst als andere, oder ist das etwas, was komplett durch die Kreativitat von
dir und dem Kunden entsteht? Fur ein neues Produkt oder einen neuen Service?

Es ist ja beides. Natirlich will man sich abgrenzen vom Wettbewerb, indem man eben
sagt: ,,Wir sind nicht die Firma [Firmenname anonymisiert] im Bereich Gebdudereini-
gung, mit 1000 Niederlassungen, und sehr anonym, sondern wir sind sehr, sehr kunden-
bezogen und betreuen den Kunden sehr intensiv. Wenn wir {iber einen Markt reden, in
dem es Verdrangungswettbewerb gibt, wie jetzt in der Gebaudereinigung. Oder der Si-
cherheit. Deshalb beteiligen wir uns ganz wenig an 6ffentlichen Ausschreibungen. Wo
meistens nur ein Kriterium ist, und das ist der Preis. Was die anderen Felder angeht, da
haben wir eben gesprochen, das ist ja schon etwas kreativer. Wenn auch mit dem Kun-
den zusammen entwickelt, aber das ist ja dann schon etwas kreativer. Da kénnte man
schon beides beantworten.

Ok. Hat dich mal irgendeine Art von Veranderung zu einer Idee inspiriert, zum Beispiel
eine technologische, eine politische Veranderung, eine gesellschaftliche Veranderung?
Technologische. Das Thema Digitalisierung ist nattrlich auch fiir uns ein riesen Thema.
Und wir sind grade dran mit der [Firmenname anonymisiert, Telekommunikationsun-
ternehmen], hétte ich auch nie gedacht, dass unsere Objektleiter, oder auch alle anderen
Mitarbeiter, die Zeiterfassung uber Smartphone machen, oder der Objektleiter beim
Kunden nichts mehr an Formularen hat, sondern alles nur noch im iPad hat, mit Unter-
schrift, Abnahmeprotokoll, Stundennachweis, Qualitdtsmanagement, das wollen wir
schon in den ndchsten zwei Jahren realisieren. Und da hat die [Firmenname anonymi-
siert] dieses ,,mobile device*, da haben die auch so einen Partner, der macht das fiir die.
Und das sind so technologische Indikatoren, wo man sagt: das mochte man umsetzen.
Ok, also da war es tatsachlich der technologische Fortschritt, der da inspiriert hat?

Ja genau.

Gab’s das sonst nochmal in irgendeiner Form? Irgendeine Veranderung? Vielleicht eine
Gesetzesanderung?

Ja das haben wir ja stdndig. Mindestlohn ist ein riesen Thema, grade fur uns. Wir haben
stédndig irgendwelche neuen Auflagen.

Aber ist das etwas, womit du dann organisatorisch umgehen musst, oder etwas was zu
einem neuen Geschéftsfeld inspiriert?
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Nein. Nicht zu einem neuen Geschaftsfeld. Nene.

Ok. Also Thema Mindestlohn, da musst du dann mit umgehen. Da musst du dich dann
umorganisieren.

Genau. Das muss dann alles umgesetzt werden. Was man natiirlich sagen muss: es gibt
Auflagen oft beim Kunden. Wo die dann sagen: ,,ne.“ Nehmen wir da Beispiel Kiiche.
Eine Kiiche muss nach HACCP? zertifiziert sein. Es geht darum, dass in GroRkiichen
alle kritischen Punkte, wo Verunreinigungen sind, wie zum Beispiel eine Absauganlage,
wo das Fett ablauft, das wird gekennzeichnet, und muss besonders gereinigt, kontrol-
liert, und so weiter werden. Also fir die Zertifizierung kommt dann das Gesundheits-
amt, da kommt die Zertifizierungsgesellschaft, die das kontrolliert. Und die meisten
GroRkiichen machen das. Aber die machen das nicht selber, die lagern das aus. Das
hei3t, wir missen unsere Mitarbeiter schulen, nach HACCP, nur dann kdnnen wir diese
Dienstleistung erbringen. Ist auch ein Wettbewerbsvorteil. Da gibt es einige Beispiele.
Warum hast du damals gedacht, dass das, was du anbieten willst, gebraucht wird? Hast
du irgendwo mal einen Mangel wahrgenommen, aus dem dieser Gedanke entstanden
ist?

Ja einen Mangel nicht. Die Firmen haben das Thema Reinigung outgesourct. Die woll-
ten das nicht mehr selber machen. Das war schon wahrnehmbar.

Also das war ein Trend, und dem bist du dann gefolgt?

Ja. Das war ein Trend, dem ich gefolgt bin. Das kann man so sagen.

Bevor du gegriindet hast, hast du da aktiv nach einer Griindungsidee gesucht?

Nein.

Sondern das hat sich ergeben durch die Arbeit bei deinem Vater?

Ja.

Ok. Hmmm... also, die Frage lautet: Hast du bereits Ideen von anderen Leuten umge-
setzt? Aber das ist ja quasi das Geschaftsmodell, ne? Dass du Ideen vom Kunden in die
Tat umsetzt.

Ja genau.

Ok. Wurdest du heute nochmal genauso griinden wie du es damals gemacht hast?

Ja.

Warum?

Naja, es ist ja die bequemste Art. Es gibt schon ein Geschaft, es gibt Kunden, es gibt
Umsatz, es ist ein relativ geringes Risiko. Das ist eigentlich eine ideale VVoraussetzung.
Das ist schon etwas einfacher.

Ok.

Wenn ich mir vorstelle, ich misste zur Bank gehen und sagen: ,,Ich will heute Gebau-
dereinigung machen.* Heute sowieso nicht. Das kriegt man gar nicht. Aber auch damals.
Deshalb ist das natrlich eine tolle, bequeme Art.

Wirdest du anderen empfehlen, es genauso zu machen?

22 Hazard Analysis and Critical Control Points, Engl.: Gefahrenanalyse kritischer Lenkungspunkte; Werkzeug zur Vermeidung
von Verletzungen von Konsumenten in Bezug auf Lebensmittel.
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Das ist schwierig. Das Thema stellt sich ja. Meine Tochter ist jetzt 20 und studiert Wirt-
schaftspsychologie in Kdln. Und ich wei nicht, ob ich ihr empfehlen wiirde, das zu
machen. Weil, es ist auch ganz schén viel Druck und auch Stress.

Das Thema Grundung generell? Oder...

Grinden generell.

...oder so, wie du es gemacht hast?

Also so wie ich es gemacht habe, das wirde ich jedem empfehlen, das ist ja ideal. Wenn
der Weg schon geebnet ist, ein Stlick weit. Und klar muss man ihn ausbauen. Das muss
man sicherlich noch mit dem eigenen Fingerabdruck versehen. Aber das ist schon eine
ideale Voraussetzung. Wenn du jetzt eingestiegen warst in der Firma deines Vaters, das
waére ja auch ideal gewesen. Das hattest du doch locker gemacht. Also Kathrin, ehrlich.
Du bist ja ziemlich tough?®.

[lacht]

[lacht] Aber ich hatte mit meinem Vater niemals auf gleicher Augenhthe zusammenar-
beiten kdnnen. Da hat es unheimlich geknallt. Es gab da mal eine Situation, da habe ich
gedacht: Jetzt haue ich ihn um. Und er hat das wahrscheinlich genauso gedacht. Klar,
als junger Mann ist man nattrlich nicht so verbindlich und auch nicht so diplomatisch.
Man meint ja, man hat absolut Recht.

[lacht]

Da muss ich sagen, da hat er absolut Groe gezeigt. Als er gesagt hat: ,,Mach wie du
willst.

Hat er ja auch Recht gehabt mit. [lacht] Hast du Lernratschlé&ge fur zukinftige Firmen-
grinder in Bezug auf die Entwicklung von Geschaftsideen?

Ganz wichtig ist das Bauchgefthl. Ich wirde sagen, das ist flir mich das wichtigste
Symptom Gberhaupt. Also ich habe ja auch schon Dinge mal gegriindet, die nicht so
erfolgreich waren. Wie zum Beispiel diese Maklergeschichte. Da habe ich auf andere
gehoért. Da machen wir zwar noch weiter, und das tragt sich auch einigermaf3en, aber
das ist nie richtig was geworden. Warum nicht? Weil ich mich da selber Giberhaupt nicht
drum kiimmern konnte. Ich habe das zu hundert Prozent anderen Leuten Gberlassen. Das
heif3t jetzt nicht, dass ich es selber besser hinbekommen hatte. Ich hatte aber vielleicht
viel friiher erkannt, dass es nichts wird. Also ein Tipp ist wirklich das Bauchgefuhl. Und
wenn jemand eine Idee hat, und zu hundert Prozent davon tiberzeugt ist, dass das klappt,
dann kann nichts schiefgehen. Das glaube ich wirklich. Ich wirde mich heute gerne um
Internet und solche Dinge kiimmern. Das ist so interessant. Aber nicht, mit der Brech-
stange, nach dem Motto: ich suche jetzt eine Idee fiirs Internet. Das muss sich ergeben.
Also eher da, wo das Interesse hinfliel3t?

Ja.

Was kdnnen andere tun, um diese Geschéftsidee zu entwickeln? Dem Interesse folgen?
Ja. Oder eben auch Trends erkennen. Zum Beispiel meine Tochter. Mit der [Firmen-
name anonymisiert, Firma des Interviewpartners] hat die gar nichts am Hut. Was die

2 Engl.: zéh, robust.
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aber immer interessiert hat, war wenn ich berichtet habe Uber Personal, tber Mitarbei-
tergespréache, tber Arbeitsgerichte, wie man mit dem Richter verhandelt. Beim Arbeits-
gericht kann man sich ja abreagieren und kann herrliche Sachen machen, ohne dass der
Richter ein Strafgeld verhéngt.

[lacht]

Aber das interessiert sie unheimlich. Ich glaube Personal und solche Sachen, das inte-
ressiert sie. Und wenn ich auf der anderen Seite sehe, Recruiting fur Firmen, das ist so
ein interessanter Markt. Und das ist dann sowas, wo man mal sagen kann: da kann man
sich mit selbstdndig mache, mit sowas. Es wird immer weniger Mitarbeiter geben, im-
mer weniger Mitarbeiter auf dem Markt, immer weniger Arbeitssuchende, es wird wirk-
lich ein riesen Problem werden in den néchsten Jahren, Leute zu finden. Egal fur welche
Position. Und deshalb ist das fiir mich ein riesen Markt.

Also Stichwort Fachkréftemangel.

Nicht nur Fachkrafte. Arbeitskraftemangel.

Ach so. Warum? Ist das ein Trend, den du jetzt schon merkst?

Hm [zustimmend]. Selbst Reinigungskrafte findest du nicht mehr.

Weil es zu wenig Arbeitslose gibt oder weil die Leute den Job nicht machen wollen?
Ne, es gibt zu wenig Arbeitslose. Jetzt kann es natirlich sein, dass das unsere Region
hier betrifft. Das ist hier schon schwierig. Aber wir erleben das jeden Tag, wie schwer
es ist, Leute zu finden. Fur alle Jobs. Buchhaltung. Sicherheitskréafte. Wir bewachen
zum Beispiel in [Ortsname anonymisiert] die [Behérdenname anonymisiert]. Der Stun-
denlohn ist 15,24 Euro. Also nicht wenig. Die kommen im Monat mit ihren Stunden,
die machen so um die 200 Stunden, das ist auch tariflich zulassig, weil die ja Schicht-
dienst haben. Da liegen die bei 4000 Euro. Wir finden keine Leute.

Wahnsinn!

Wir finden keine Leute!

Weil die Leute den Schichtdienst nicht machen wollen?

Nein. Das ist natiirlich eine Fachkraft, das ist ja klar. Das ist eine gepriifte Schutz- und
Sicherheitsfachkraft. Die brauchst du am Flughafen zur Personenkontrolle. Haste wahr-
scheinlich gelesen. In KéIn und in Diisseldorf haben sie keine Leute mehr zum Kontrol-
lieren.

Und wenn sie welche haben, wird gestreikt. [lacht]

Ja dann wird gestreikt. Aber du findest keine Leute. Reinigungskréfte: je nachdem wo
findest du keine Leute. Auf Sylt bezahlen wir Pramien, wenn die Leute uns welche be-
sorgen. Auf jeder Lohnabrechnung steht drauf: wir suchen Fachkrafte. Oder wir suchen
Reinigungskréfte. Also es ist wirklich ein riesen Problem. Und da kann ich nur jedem
empfehlen, sich da zu tummeln. Das ist interessant.

Bist du durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quellen fur deine
Ideen genau liegen?

NGO, das weil3 ich.

Das wusstest du vorher.

Ja.
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Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Tja, fur die Zukunft. Es ist ja immer noch sehr, sehr dynamisch. Ich habe noch bestimmt
fiinf bis zehn Ideen im Kopf, was man machen kann. Aber wieder auch durch Gespréche
mit anderen Menschen. Und, ja, weitermachen.

Und willst du die alle noch umsetzen?

Das weiB ich nicht. [lacht] Aber einige werde ich noch umsetzen.

Woran liegt das denn, also was sind denn die Kriterien? Ob du da Lust drauf hast oder
ob du da Zeit fiir hat oder ob du glaubst...

Das ist eine Frage der Ressourcen. Wie gesagt. Wir haben jetzt bald um die 1000 Mit-
arbeiter. Und um neue Dinge umzusetzen, muss du ja erstmal investieren. Das heif3t, du
hast erstmal wieder zu grofRe Schuhe. Und dann sind sie wieder ganz schnell zu klein.
Und man muss sich ja drum kiimmern. Das ist ja eine Erfahrung, die ich jetzt gemacht
habe. Ich muss mich selber drum kiimmern. Oder Dinge hinterfragen, Dinge prifen,
Dinge managen halt. Um dann eben auch zu entscheiden: Machen wir das weiter? Ist
das lukrativ? Woran kann man drehen? Und das ist schon alles sehr anstrengend. Das
ist ja auch alles immer mit Reisetétigkeit verbunden. Das ist dann kein Urlaub, sondern
man muss sehr komprimiert auf zwei Tage die Dinge dann abhandeln. Man muss mit
den Kunden reden, muss Gesprache fiihren, die Dinge dann umsetzen. Klar, man hat
dann Hilfe, macht die Dinge nicht alleine, aber das sind so fiir mich der Rahmen in dem
ich mich bewege, wieviel ich da noch mache. Dafur sind wir zu klein. Ich habe keinen
und sehe auch in naher Zukunft niemanden, der meinen Job machen kann.

Wie funktioniert das? Wenn du ein neues Geschéaft oder ein neues Standbein, eine neue
Firma aufziehst, dann beschéftigst du dich sehr viel selber mit. Ist das auch noch der
Fall, wenn das lauft? Oder hast du dann einen Geschéaftsfuhrer, der das fir dich (ber-
nimmt?

Keinen Geschéaftsfuhrer, aber ich habe dann Leute, die das machen. Aber die mussen
auch, weil das so vielseitig ist, sind das ja immer wieder neue Themen. Es ist wenig
Routine dabei. Das ist halt auch das Problem, dass man sich immer wieder neu darauf
einlassen muss, sich damit beschéftigen muss. Fachkundig und sachkundig machen
muss. Und man muss auch diese Leute, die man dann dafiir einstellt, betreuen, tiberwa-
chen, kontrollieren. Mit denen sprechen. Monatliche Jour fix-Termine, wo man das Mo-
nitoring hat, wo man die BWAs?* bespricht, und so weiter. Und das sind halt so diese
Dinge, wo man sich nicht aufteilen kann.

Also es hingt auch viel an der Ressource ,,deine Person®.

Ja.

Und damit du dich nicht verzettelst, muss du da gucken.

Genau. Da habe ich schlechte Erfahrungen mit gemacht. Verzetteln, und das ist auch
ein bisschen immer wieder das Thema, dass es da keinen Nachfolger gibt.

Du hast ein einziges Kind?

Ja.

24 BWA = Betriebswirtschaftliche Auswertung.
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Und da ist noch nicht so ganz klar, ob die da Lust drauf hat?

Nein. Uberhaupt nicht.

Und was ist die Alternative? Gibt’s eine? Gibt’s im Unternehmen vielleicht jemanden,
der das machen konnte? Manchmal hat man ja so eine rechte Hand...

Nein. Nein. Wir haben ja eben festgestellt, dass ein ganz wichtiger Faktor die Netzwerk-
pflege ist. Und das kann keiner. Das kann Stand heute niemand.

Ja dann bleibts ja spannend bei dir in den nachsten Jahren. [lacht] Ich bedanke mich fur
das Gespréch!
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Interview 8

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartnerin: weiblich, geboren 1959
Datum des Interviews: 30.08.2017

Dauer des Interviews: 1:20 Stunden

Ort des Interviews: Firma der Interviewpartnerin
I = Interviewerin; B = Befragte
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Ich starte direkt mit einer Knallerfrage

Fragen Sie. [lacht]

Das ist die schlimmste Frage direkt vorweg. [lacht] Wann sind Sie denn geboren?
1959.

Wunderbar. Das ging ja schon mal schmerzfrei. [lacht]

[lacht] Da habe ich keine Probleme mit.

[lacht] Ich wirde gerne reinstarten mit Ihrem familidaren Hintergrund, mit lhren Eltern.
Ja. Wobei ich muss Ihnen sagen, ich habe ja nicht das Unternehmen alleine gegriindet.
Das war eine Teamgriindung, ne?

Eine Teamgrindung, mit dem Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder der Inter-
viewpartnerin] zusammen und gut. Der steht jetzt hier grade nicht zur Verfiigung...
Haben Sie mir erklart, warum das schwierig ist. [Hintergrund: der Mitgriinder der Inter-
viewpartnerin war schwer erkrankt.] Ja. Das macht aber gar nichts, da wird es gleich
auch nochmal eine Frage zu geben...

Ja, ok.

...aber ich freue mich, wenn Sie mir die Fragen so beantworten, wie das aus Ihrer Sicht
passiert ist.

Ok! Wenn das aus meiner Sicht ok ist...

Ja, Sie waren ja dabei, Sie konnen das ja genauso berichten. [lacht]

Ja, ok. Aber ich mdchte vorwegsagen, ich wiirde nicht hier sitzen, wenn der Herr [Name
anonymisiert, Mitgriinder] nicht ware. Und umgekehrt wird das genauso sein. Also wir
haben uns da gut erganzt, es sind auch mal die Fetzen geflogen, das ist auch jetzt immer
noch so, aber...

[lacht]

...ich denke mal, dass wir gemeinsam erfolgreich sind, aufgrund des Teams.

Aufgrund des Teams, ja. Klingt nach einer perfekten Teamgriindung.

Ja. Aber wie gesagt, aber das hat alles, wie in einer Partnerschaft, wie in einer Beziehung
gibt’s auch Ecken, ne und Kanten.

Ja.

Und man ist sich auch nicht immer einig.

Ja.

Aber gut!
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Offensichtlich haben Sie das aber immer ganz gut ausgebdigelt!

Hmmm joa...

WEeil Sie gibt es ja schon etwas langer, also die [Firmenname anonymisiert].

20 Jahre. Jetzt im nachsten Jahr.

Ja genau, wenn Sie es miteinander nicht hinbekommen hatten, hatte es die Firma wohl
so nicht gegeben... oder, einer von Thnen beiden wére dann frither gegangen.

Ja.

Ne? Wenn’s gar nicht geklappt hatte.

Ja. Ja. So, dann schieRen Sie mal los.

Welchen Beruf haben denn Ihre Eltern? Oder: hatten Ihre Eltern?

Ich muss dazu vorwegsagen, ich bin ja ein Nachztgler. Oder war ein Nachziigler. Meine
Eltern waren... meine Mutter war von 1917 und mein Vater war von 1912. Also ich
hab’s jetzt nicht vorher auswendig gelernt. [lacht] Und meine Mutter war Hausfrau, so
wie das friiher halt so war.

Ja.

Mein Vater war Fliesenleger, und der hatte ein Fliesenlegerfachgeschaft, war auch
Meister, hatte ein paar Angestellte, zu Hochzeiten glaube ich mal 20. Aber er ist dann
leider hinterher in die Insolvenz gegangen.

Ah, aber spannend, dann gibt es ja schon einen Griinder in der Familie.

Ah, ja.

Hm.

Also, er war ein guter Handwerker, und ich hatte mir so im Nachhinein einen guten
Kaufmann fiir ihn dazu gewiinscht.

Ja. Ja. Was hat ihr Vater danach gemacht, nach dem Fliesenlegergeschéft?

Gar nichts mehr. Der war also dann auch Rentner und musste auch aufgrund dessen,
dass er eben bei einem groReren Objekt hat er kein Geld bekommen und hat dadurch
quasi alles verloren. Und war dann schon in Rente und hat aber auch nicht viel Rente
bekommen.

Wie grauenvoll!

Ja.

Dann war es ja Uberhaupt nicht selbst verschuldet, sondern von jemand anderem.

Jein. Sagen wir mal jein. Also, mein Vater war... aus kaufménnischer Sicht hétte das
besser laufen kdnnen.

Ok. Ok. Welchen Bildungsgrad hatten denn Ihre Eltern?

Also ich weil3 dass meine Mutter eine Ausbildung hatte als N&herin. Boah, ja, mein
Vater hatte einen handwerklichen Beruf als Fliesenleger.

Also der hat dann wahrscheinlich einen Gesellen gemacht, eine Ausbildung...

Jaja! Klar! Der hat den Gesellen gemacht und dann den Meister.

Ach den Meister hat er auch noch gemacht.

Ja musste er ja. Sonst hitte er... ich glaube sonst...

Sonst darf der das Geschéft nicht aufmachen, ne?
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Ja genau. Heute ist das glaube ich anders, aber damals war das noch so, dass er sonst
gar nicht erst dieses Unternehmen hatte griinden kénnen beziehungsweise die Selbstan-
digkeit hétte fuhren kénnen.

Ja das kann gut sein.

Ja.

Das heil3t, Ihr Vater hat in der Familie schon gegriindet.

Ja.

Gibt es sonst noch jemanden in lhrer Familie, der gegriindet hat bei Ihnen?

Boah. [denkt nach] Meine Tante, also die Schwester meines Vaters, ist irgendwann mal
aufgrund des Krieges, der Evakuierung in Bayern héangen geblieben und hat da eine
Gaststatte gegrindet. Da habe ich aber, zumindest du diesen geschaftlichen Dingen,
hatte ich nie einen Bezug. Natiirlich war ich 6fters da, aber... vielleicht liegt es ja in der
Familie. Und die Tochter hat dann nachher auch eine Umschulung als Altenpflegerin
oder so gemacht und hat dann ein Altenheim aufgemacht.

OK! Auch spannend. Aber das waren jetzt beides keine Personen, wo Sie direkten Be-
zug...

Nein.

...Zu gehabt hitten. ..

Nein.

...zu den unternehmerischen Tétigkeiten.

Nein. Zu den unternehmerischen Tatigkeiten gar nicht, nein.

Ok. Zu Threm eigenen schulischen Werdegang. [Interviewpartnerin greift nach der Was-
serflasche und steht auf] ...Soll ich nochmal Wasser holen?

Fur Sie! Mein eigener schulischer Werdegang ist, ich habe natirlich die Grundschule
besucht und &h, [Interviewpartnerin holt Wasser vom Sideboard, kommt zuriick zum
Tisch, gielt ein] mein Bruder hat, der Gber neun Jahre alter ist als ich, ja irgendwie, ja,
wie hole ich da jetzt aus. Da meine Eltern schon élter waren als ich noch gekommen
bin... [setzt sich wieder]

Hm.

...war ich das Nesthikchen zwar, aber ich war auch oft alleine zuhause. Das heif3t die
waren dann unterwegs, und dann hat sich mein Bruder ein bisschen um mich geklimmert
und meinte dann, ich sollte das Gymnasium besuchen, und das habe ich dann auch getan,
aber nach drei Jahren habe ich das dann aufgrund von Faulheit beenden mussen. Weil,
ich habe einfach nicht gelernt. Und bin dann zur Hauptschule...

Ja? [nachfragend]

...habe die neunte Klasse gemacht. Da ich immer bei meinem Vater im Biiro, ja, gespielt
habe auch, mit der Rechenmaschine, da habe ich mir immer mein eigenes Bro spiele-
risch aufgebaut. Da bin ich dann so zur hoheren Handelsschule gegangen, habe die ho-
here Handelsschule besucht, zwei Jahre lang, und habe dann eine Ausbildung zur Steu-
erfachgehilfin absolviert. Ja. Und dann habe ich bei zwei Firmen gearbeitet, bei einer
Firma in Dusseldorf in der Buchhaltung, dann bin ich nach Erkelenz zu einem Unter-
nehmen gegangen und habe da in der Beschaffung, also im Einkauf gearbeitet. Und habe
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dann irgendwann mal aus friiheren Zeiten eine Klassenkameradin mit der Mutter getrof-
fen und die hatten eine Firma in Erkelenz, ein kleines Familienunternehmen, was Ahn-
liches was wir machen. Und die hat gesagt: ,,Wir wollen das Unternehmen jetzt an Jiin-
gere ilibergeben und suchen eine kaufméannische Mitarbeiterin.” Und so war das dann,
dass ich dahingegangen bin. Und hab dann da irgendwann auch mal die Verwaltung
geleitet. Zwar nur erst allein, aber irgendwann waren dann auch ein paar mehr da. Ja.
Und von da an... da habe ich auch den Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder] ken-
nengelernt. Da war es halt so, dass unser damaliger Chef irgendwie einen Grélienwahn
bekommen hat, und das ging nicht mehr. Und so haben wir uns dann irgendwann mal
zusammengerauft, und der Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder] hat dann alles hinge-
schmissen und hat dann gesagt: ,,Ich mdchte mich gerne selbstéindig machen. Irgendwie.
Nur weg.“ Und ich habe dann gesagt: ,,Ok, ich komme mit.“ Ja.

Ok.

Und dann kam es dann zu verschiedenen Ideen.

Hm. Das ist doch ein sehr spannender Werdegang.

War es auch, ja!

Vor allem witzig, dass Sie erst das Gymnasium schmeif3en, weil Sie keinen Bock haben
auf Lernen, und dann aber im Steuerbereich eine Ausbildung machen. Das wére jetzt so
ein Bereich wo ich sagen wiirde: ,,Oh Gott. Bitte nicht.*

Ja, also, wie soll ich sagen. Das hat mich irgendwo immer gereizt. Das ist ein sehr tro-
ckenes Thema, ich geb’s ja zu. Aber auch da habe ich nicht so viel gelernt, aber die
Berufsschule, die war dann ich Aachen, und die anderen haben immer wochenlang vor-
her gelernt. Also, nicht dass ich jetzt ein Naturtalent wére, das will ich nicht sagen, aber
ich habe mir dann immer morgens im Zug die Sachen angeguckt und das hat auch funk-
tioniert.

Dann war da aber das Talent und das Interesse schon da.

Joa.

Ja. Ahm, das haben Sie eigentlich gerade schon berichtet. Sie haben friiher schon mal
angestellt gearbeitet, ndmlich zuletzt auch vor der Griindung von der [Firmenname ano-
nymisiert, Firma der Interviewpartnerin] in einem Unternehmen, was von der Branche
her sehr &hnlich war.

...von der Branche her sehr dhnlich war und...

...und da hatten Sie im Grunde zum Schluss die kaufménnische Leitung.

Ja.

Also es war schon eine Entscheidungsposition.

Ja. Und der Herr [Name anonymisiert, Mitgrunder] hatte die technische Leitung. Und
war auch in einer Entscheidungsposition.

Ja. Wie lange haben Sie da gearbeitet?

Boah. Ich glaube, sieben, acht Jahre.

Also doch lange.

Ja.



o= W

112

Ahm, haben Sie wihrend der Griindungsphase fir diese Firma auch noch dort
gearbeitet?

Nein.

Also Sie haben dort aufgehort und dann haben Sie gegriindet?

Ah, ja. Beziehungsweise, es war so, dass wir uns haufig abends getroffen haben, haben
ein Konzept erstellt, haben tberlegt, wie wir was anstellen, haben mit Steuerberatern
oder mit unserem heutigen Steuerberater gesprochen, was wir uns so vorstellen. Und
klar, wir hatten zwar, oder was heif3t wir hatten zwar. Wir mussten natirlich einen Kredit
aufnehmen. Da mussten wir a) von leben und b) Miete zahlen...

Ja.

...die ganzen Nebenkosten... Betriebsmittel, auch Wareneinkauf und all solche Sachen.
Ja. Und dann haben wir halt tberlegt: Was brauchen wir in den nadchsten Monaten be-
ziehungsweise halbes Jahr bis Jahr? Sind damit zur Bank gegangen, haben uns tberlegt,
wie wir was machen, hatten echt ein Konzept, was witzigerweise heute auch fast so
gekommen ist, wie wir uns das damals gedacht haben. Wobei das allerdings...

Auch selten. Dass der Businessplan den man macht und mit dem man zur Bank geht,
auch tatsachlich so aufgeht.

Ja, wobei ich muss sagen, alles das was die Ideen betrifft, ist der Herr [Name anonymi-
siert, Mitgriinder] wirklich top. Und, also ich bin mehr so die Person, die im Hintergrund
ist und versucht, kaufménnisch und finanziell... Ich mache unheimlich oft und unheim-
lich viel schaue ich, wenn wir irgendwelche neuen Ideen haben, ob die nicht bezuschusst
werden und solchen Geschichten. Also, alles sowas. Wenn wir Leute einstellen, obs da
irgendwo Mittel gibt und so.

Ja.

Das hat uns sehr geholfen, das haben wir eigentlich von Anfang an gemacht.

Hm [zustimmend]

So geguckt, welche Projekte es gibt. Und sei es, als wir Maschinen gekauft haben, dass
wir auch gleichzeitig Mitarbeiter einstellen konnten. Wir sitzen hier im Co2-Gebiet, das
heil3t Sie kriegen zehn bis 15 Prozent Zuschuss, den Sie nicht zuriickbezahlen mussen.
Ah!

Und so weiter. Und das sind dann mehr so die Dinge, wo ich mich dann drum gekim-
mert hab. Und dann haben wir direkt am ersten Tag, das war eigentlich der Knaller,
haben wir direkt einen Auftrag bekommen. Naturlich kannten wir Kunden, aber das
heif3t ja noch lange nicht...

..., dass die mitgehen.

Ne! Also, ich habe schon sehr sehr lange Existenzangste gehabt, das kdnnen Sie
glauben.

Das glaube ich sofort.

Wobei, ich meine ich war 40 ungefahr, glaube ich 40. Ja, nicht ganz. Aber 38. 39. Da
finden Sie ja immer noch einen Job.

Sie sind Ende 50?

Ja.
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Sieht man lhnen auch nicht an.

Ja, vielleicht ist das der Stress. [lacht]

[lacht] Das ist dann positiver Stress!

Und viel Sport, ich habe jetzt seit vier Jahren einen Hund, der halt mich auf Trab...

Ja, haben Sie erzahlt! Der immer mit ins Biiro kommt!

Der kommt bestimmt gleich mal runter.

Ja, da freu ich mich.

Wenn der sich alleine fihlt.

Ich mag Hunde total gerne.

Ja? Ja dann rufe ich ihn gleich mal, wenn wir fertig sind.

Ja gerne!

Ne, es war schon echt eine spannende Zeit. Und da kann ich lhnen also so ein paar
Stories erzdhlen; ich habe dem Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder] zum 15-jahri-
gen da so ein Buch gemacht, das kdnnen Sie gleich gerne mal gucken. [Zeigt auf Blicher
auf dem Sideboard]

Das Fotobuch da?

Ja genau. Da ist das im Ubrigen auch drin, das kann ich Ihnen gerne mal zeigen, wie wir
angefangen haben. Die ersten Skizzen. [Steht auf, geht zum Sideboard und holt das Fo-
tobuch] Sehen Sie, das waren hier unsere Ideen, das technische Biiro, der Industrieser-
vice, der Handel, die Werkzeuge und die Beratung. Das ist jetzt alles in einem. Das war
unser erstes Konzept, womit wir zur Bank gegangen sind, die erste Seite.

Ja. Ja. Stark! Und Sie sind immer hier am Standort gewesen?

In [Ortsname anonymisiert] ja, aber nicht hier am Standort. In der Nahe. Wir haben im
Griinderzentrum die ersten R4ume angemietet.

Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke
in irgendeiner Form?

Also mittlerweile ja, die jungen Leute. Also Netzwerke insofern als dass wir uns damals
natlrlich irgendwie an die IHK gewandt haben, da gabs schon Netzwerke mit Holland
und weiB ich nicht. Und hier WFG, Wirtschaftsforderungsgesellschaft, da gibt’s eine in
[Ortsname anonymisiert] die da unterstiitzen. Also Netzwerke meinen Sie da auch Fa-
cebook und social media?

Also ich meine nicht social media, unbedingt, sondern Netzwerke in der klassischen
Form. Also, tauschen Sie sich zum Beispiel regelm&Rig mit anderen Firmengriindern
aus, oder sind Sie in Vereinen oder Clubs aktiv, oder...

Ja wir sind hier aktiv, in [Ortsname anonymisiert] im Aktionskreis [Ortsname anonymi-
siert], schon alleine wegen des Standorts. Das macht der Herr [Name anonymisiert, Mit-
grinder]. Da wird halt auch dartber diskutiert wie hier die Politik sich hier zu den ein-
zelnen Unternehmen stellt, was hier in der Stadt passiert, wie der Gewerbesteuermess-
betrag, der Hebesatz, zu hoch ist...

Also es ist schon ein Wirtschaftsforum, fur die Region.

Genau, das ist ein Wirtschaftsforum. Dann treffen wir uns, als, insbesondere der Herr
[Name anonymisiert, Mitgriinder] macht das. Wie gesagt, ich bin eher im Hintergrund.
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Er war sehr oft bei Symposien, wo wir zu eingeladen haben und dann auch andere Fir-
men eingeladen haben um Dinge zu besprechen. Man nimmt an Seminaren teil, man
geht zu Messen. Aber dass das jetzt so ein festes Netzwerk ist, wo man sich regelméaRig
trifft, irgendwie so ein Unternehmerfrihstiick oder sowas. Klar, man hat schon mal dran
teilgenommen, aber nichts RegelmaRiges.

Nichts RegelmaRiges, ok. Und wie war das zu ihrer Grindungszeit oder um die Grin-
dungszeit herum? War das da anders?

Nein, eigentlich nicht. Wir waren ja zwei Einzelkampfer. Wir hatten genug damit zu
tun, Akquise zu betreiben. Ich kann mich noch an unsere ersten Briefe erinnern, oh Gott.
Aber wir haben unseren ersten Werbebrief, das weil3 ich noch, mit einem Spruch von
Laotse: Der langste Weg beginnt stets mit dem ersten Schritt oder so etwas. Und witzi-
gerweise war jetzt vor einiger Zeit eine Werbung im Fernsehen. Aber gut, so haben wir
alle unsere Erfahrungen gemacht. Da wiirde man heute die Hande tiber dem Kopf zu-
sammenschlagen. Aber ja gut.

Naja, damals war das so richtig, und offensichtlich hat es ja auch gut gepasst, nicht
wahr?

Ja.

Welche Hobbies haben Sie, oder womit verbringen Sie viel Zeit?

Mit dem Hund.

Und damals? Um die Griindung herum?

Damals bin ich noch sehr viel gelaufen, viel Sport, Reisen, Freunde, Essen, Kino, also,
ich habe genug zu tun, und ich kann auch abschalten und sagen: ,,Jetzt ist privat.*

Jetzt ist Feierabend. Sehr gut. Ahm, aus welcher Situation heraus haben Sie die [Fir-
menname anonymisiert] gegriindet? Was war lhre Motivation fur die Unternehmens-
grindung? Wir haben das ja eben schon mal angeschnitten, es gab eine schlechte Situ-
ation beim alten Arbeitgeber...

Ja. Also, es war so dass er zu allen Mitarbeitern im Grunde genommen... Ich mdchte da
jetzt auch nix... Ich kdnnte jetzt Beispiele nennen, aber... Es war einfach nicht mehr zu
ertragen, auszuhalten. Man ging mit Bauchschmerzen arbeiten. Das war dann als wir
gesagt haben: ,,Ok, wir haben ein gutes Konzept®, aber die Bank, die uns da begleitet
hat, die haben wir tiberzeugt. Und dennoch muss ich sagen, im Nachhinein, haben wir
viel Gliick gehabt. Aber gut, das beantwortet jetzt nicht Ihre Frage. Ich habe so im Laufe
der Jahre, jetzt nicht nur in der Selbstandigkeit, sondern auch so, das hangt unheimlich
viel an ihrer eigenen Uberzeugung, wenn Sie an was glauben, wenn Sie positiv an Dinge
herangehen, klappt das auch in der Regel.

Ja? Haben Sie... also, war das Thre einzige Motivation?

Sich selbstandig zu machen?

Oder haben Sie sonst auch schon mal tiber das Thema Grindung nachgedacht? VVorher?
Ja, ich hatte auch mit dem Gedanken gespielt, mich mit einem mobilen Biro oder so
selbstandig zu machen, das schon.

Ok. Wie viele Unternehmen haben Sie denn bisher gegriindet? Sie haben ja eben gesagt,
dass die [Name anonymisiert, Mitgriinder] nicht die einzige Firma ist, ne?
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Dann haben wir, Moment, jetzt muss ich mal gucken dass ich das in der richtigen Rei-
henfolge mache. Wir haben eine GbR gegriindet, der Herr [Name anonymisiert, Mit-
grinder] und ich, die die Maschinen kauft, um die dann an die [Name anonymisiert,
Mitgrinder] zu verpachten. Dann haben wir 2007 die [Firmenname anonymisiert] ge-
griindet. ..

...die steht ja auch vorne auf dem Schild.

[Die nachsten Satze sind komplett anonymisiert, die Interviewpartnerin erklart die Be-
ziehung zwischen dem Firmennamen und den Nachnamen der Grinder]. Bei der [Fir-
menname anonymisiert] haben wir es so gemacht, dass wir einen sehr guten Mitarbeiter
mit ins Boot geholt haben, der da auch beteiligt ist. Und auch Geschaftsfihrer ist da.
Und da sind mittlerweile, jetzt muss ich mal Uberlegen, fast 10 Mitarbeiter. Die macht
ausschlieBlich Dienstleistungen. Das heif3t, wir haben samtliche Dienstleistungen aus
der [Firmenname anonymisiert] ausgegliedert. Dienstleistungen in Form von, wir haben
also angefangen mit Inbetriebnahme, Wartung, Schulung, und solche Geschichten, die
hier die Monteure machen mussten, die eigentlich vor Ort sein miissen um zu montieren.
Und das wurde dann auch ein immer groReres Thema, dass wir schulen, wie unsere
Werkzeuge zu bedienen sind, und so weiter. Das ist also ein grof3es Thema.

Also Sie schulen lhre Kunden, wie sie mit den Teilen, die Sie verkaufen, umzugehen
haben.

Wenn die Schulungen haben méchten, ja. Das ist ja wie bei CAD?/CAM?, Inventor-
schulungen oder so...

Ja. Manche Mitarbeiter konnen es selber, manche... ja.

Ja, und mittlerweile ist es auch so, dass wir einige Elektriker eingestellt haben, weil die
Kunden, bei denen wir dann waren, mehr und mehr danach gefragt haben: ,,Hort mal,
konnt ihr nicht auch unsere elektrischen Geréte priifen, konnt ihr nicht Seilwinden pri-
fen, konnt ihr nicht Leitern und Tritte priifen und ich weifl nicht was wir mittlerweile
alles prufen. Aufzlge, etc. Und jetzt wie gesagt wird immer mehr, also, das ist ja super,
aber Sie missen naturlich auch fahiges Personal finden. VVor allen Dingen in dieser Ge-
schichte, die sind halt standig unterwegs. Montags bis donnerstags sind die meistens
auch von Zuhause weg. Da muss naturlich auch die Bereitschaft dazu da sein. Und dann
haben wir noch eine Firma in Amerika gegriindet.

Ach?

Ja, weil wir sehr viel auch mit Windkraft zu tun haben, und es da so war, dass eben da
auch die Windkraftanlagenhersteller, auch in den USA und in Kanada gesagt haben:
,,Ihr miisst da was vor Ort haben.* Da haben wir da ein Biiro und eine Lagerhalle ange-
mietet mit einem Geschaftsfuhrer der da ist, der vertritt aber auch noch andere Firmen.
Und das heil3t dann [Firmenname anonymisiert].

Ah, ok, das heil’t, da geht es auch um die Produkte, die Sie hier haben, nur halt fiir
Amerika.

% Computer Aided Design.

% Computer Aided Manufacturing.
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Ja, weil wenn da Instandsetzungen sind, wenn Sie das erstmal hierher schicken, mit Zoll,
und weil3 ich nicht was alles, das ist viel zu teuer. Und das wird dann da jetzt vor Ort
gemacht, entweder da in [Ortsname anonymisiert]. Das ist bei Chicago. Und ja, dann
wird das von da gemacht oder der Mitarbeiter fahrt zum Kunden und setzt das da um.
Ja.

Ja, das ist jetzt nicht unbedingt profittrachtig, aber es ist Prestige. Ich glaube, wenn wir
das da nicht hatten, hatten wir den ein oder anderen Auftrag hier auch nicht bekommen.
Ach ist das so?

Ja.

Das heif3t, einige Kunden gucken tatsachlich: aha, die [Firmenname anonymisiert] hat
eine Dependance in Amerika, das muss was sein?

Ja. Ja. Jaa, nicht unbedingt das muss was sein, aber dadurch haben wir halt auch Dinge,
die wir vorher hier mehr so in Deutschland und Westeuropa gemacht haben, dass wir
halt auch in Ubersee Auftrage bekommen.

Aha. Ok. Clever! Das heilit, sie haben die Firmen nacheinander gegriindet. Und die lau-
fen jetzt aber alle parallel.

Parallel und auch eigenstandig.

Und Sie sind an allen beteiligt.

Die [Firmenname anonymisiert]. Moment, ne. Doch. Die [Firmenname anonymisiert]
ist an [Firmenname anonymisiert] beteiligt und ich bin an [Firmenname anonymisiert]
beteiligt. Und Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder des Stammhauses und aller weite-
ren Firmen], Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder nur der Servicegesellschaft] und ich
sind an der GbR beteiligt. Und [Firmenname anonymisiert] da ist an [Firmenname ano-
nymisiert] beteiligt.

Als juristische Person, aber am Ende des Tages sind Sie als natirliche Person an allen
Firmen beteiligt.

Ja.

Zwar aber juristische Personen, aber...

Ja, weil, das ist auch weniger Haftung.

Jajaja, klar. In welchem Jahr haben Sie denn jeweils die Firmen gegriindet.

Das kann ich hier nachgucken [im Fotobuch]. 2007 war die [Firmenname anonymisiert]

Und vor 20 Jahren war die [Firmenname anonymisiert] ...

Ja, 1997 waren wir beim Notar. 1998 haben wir das operative Geschaft begonnen.
Dann steht ja n&chstes Jahr eine dicke Party bei Ihnen an.

Hier in dem Fotobuch ist alles drin. Da kommen natlrlich auch die Parties mit drauf.
Wanderungen, unsere erste TUV-Zertifizierung. .. [blittert im Fotobuch]. 2005 war die
[Firmenname anonymisiert]-Grindung, und 2011 die [Firmenname anonymisiert, Ame-
rika-Dependance]-Griindung.

Und das was alles in der gleichen Branche, klar. Ah, wie viele Mitarbeiter haben denn
Ihre Firmen jeweils?
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Also, [Firmenname anonymisiert, Amerika-Dependance] hat wie gesagt zwei, die GbR
sind nur wir beide...

Klar, das ist nur eine Verwaltungsfirma...

Genau. Genau. Und die [Firmenname anonymisiert] ich sag jetzt mal zehn, und die [Fir-
menname anonymisiert] 50.

Klasse. Region haben wir schon gesagt, [Firmenname anonymisiert] in der N&he von
Chicago und den Rest hier am Standort.

Ja.

Das heif3t, die [Firmenname anonymisiert] ist im Grunde national tatig in den USA, und
die anderen Firmen sind national tétig hier.

Und international!

Ja?

Ja natirlich!

Europaweit, oder...?

Uberall. Mittlerweile auch weltweit. Wir haben jetzt einen Auftrag von Australien. Wie
gesagt, wir machen ja auch Dinge, so Neuentwicklungen. Und da setze ich mich zum
Beispiel mit dem Herrn [Name anonymisiert] zusammen. Vor ein paar Jahren haben wir
so ein [Name anonymisiert]-Projekt gemacht. Das ist dann EU-gefordert. Und da mis-
sen Sie bestimmte technische Hurden tiberwinden und dann missen Sie auch, also, da
gibt es ganz bestimmte Vorlagen, Vorschriften.

Hm. [zustimmend]

Und dariiber haben wir also ein Projekt gemacht, und dieses Projekt tragt jetzt langsam
Frichte. Das heif3t, wir haben das allerdings nicht zum Patent angemeldet. Konnen Sie
ja gar nicht bezahlen, das weltweit patentieren zu lassen.

Das schlagt richtig rein.

Wenn Sie das jetzt in Deutschland machen, da sind die Kosten schon enorm. Dann kén-
nen Sie sagen ich will das in Europa in dem und dem und dem und dem Land, ja dann
geht einer nach Kanada und macht das dort. Dieses Prinzip, da haben wir echt schon ein
paar nette Auftrage bekommen, auch groRere Auftrage. Und Uber die Forderung und
uber die Auftrége hat sich die Entwicklung quasi schon bezahlt gemacht.

Klasse! Sie haben alle Unternehmen im Team gegriindet, ne?

Ja.

Und da haben wir ja schon gesagt, da war der Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder]
jeweils bei allen mit dabei und bei der einen der Herr [Name anonymisiert] noch.

Ja, richtig.

Aber alle waren von Anfang an jeweils mit dabei.

Ja.

Ok. Wie ist es... oder: beschreiben Sie bitte mal kurz Ihre Geschiftsidee. Ich denke, wir
konnen bei der [Firmenname anonymisiert] bleiben, weil die ist ja der Ausgangspunkt.
Ja. Also, die Geschaftsidee war die, dass es so sein sollte, dass es ein technisches Buro
gibt, mit Konstruktion, und, also, es ist ja Fakt, dass wir ein Nischenprodukt haben.
Hm. [zustimmend]
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Und dazu gehort auch, dass wenn einer ein bestimmtes technisches Problem hat, dass
man sich dann was Uberlegt.

Das heift, Sie miissen sehr viel Know-how haben.

Ja. So, und das kriegt man naturlich nur Gber die Erfahrung, tber die jahrelange Erfah-
rung. Bearbeitung der Dinge, die man da tut. Und das sollte urspriinglich eben dieses
technische Biro sein. Und dazu gehdrte dann eben, dass wir dann quasi die Konstrukti-
onen verkaufen, dann wollten wir auch Handel dazupacken, ne, wenn Sie unsere Werk-
zeuge nutzen, missen Sie zwangslaufig auch einen Druckerzeuger haben, der die Werk-
zeuge mit Druck beaufschlagt, und Hydraulikschlauche, Hydraulikél, also Handelsware
quasi. Dann muss die Montage erfolgen. Jedenfalls bei Kunden vor Ort. Das ware dann
quasi die [Firmenname anonymisiert] gewesen, die sich dann mit der Montage befasst,
dann die [Firmenname anonymisiert] die die Werkzeuge produziert, und dann haben wir
noch die Industriemontage, Beratung und Konstruktion, das haben wir dann quasi hat
sich das im Laufe der Zeit so ergeben, dass wir dann die [Firmenname anonymisiert]
gegrindet haben und alles unter einem Hut haben.

Und ist es damals zu der Idee gekommen, weil Sie beide das in Threr Vorgéngerfirma...
Ja.

...bereits so gemacht haben? Also jeder in seinem Metier?

Richtig.

Also Sie kaufménnisch und der Kollege technisch?

Ja. Ja.

Und Sie dann eben gesagt haben: ,,0k, das ist hier kein schones Arbeiten mehr, jetzt
machen wir es selber.*

Ja wobei Sie das natlrlich nicht eins zu eins kopieren kdnnen. Wir haben ja keine Zeich-
nungen oder sowas mitgenommen. Der Herr [Firmenname anonymisiert] hatte halt sein
technisches Wissen, und ich hatte mein kaufménnisches Wissen.

Ja.

Ja, das nitzt Ihnen auch nichts, wenn Sie das bei der Firma so und so und so und so
gemacht haben, ich meine kaufménnisch kdnnen Sie eh nichts, wie soll ich sagen, tUber-
nehmen.

Hm [zustimmend]

Gut. Technisch haben Sie halt Ihre Ideen im Kopf, und der Kunde kommt dann und sagt
ich will den und den Einsatz fahren, da mussen Sie sich was iberlegen. Da kdnnen Sie
nicht sagen ich gehe jetzt mal eben zum Vorganger und gucke mal, wie der das gemacht
hat.

Das heil3t, das sind schon Sonderanfertigungen.

Ja. Genau. Jaja. Deshalb Nischenprodukt.

Ok. Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafr, Ihre Geschéftsidee zu ent-
wickeln?

Also fur mich personlich was das Kaufmannische betrifft, hétte ich den Werdegang
nicht so gehabt, ware ich gar nicht in der Lage dazu gewesen.

Ja.
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Sag ich jetzt. Ne.

Jaja.

Sag ich jetzt. Ich mache nach wie vor hier die, bereite die Buchfiihrung vor, gucke mir
jede Rechnung an und mach regelméiig Kostenpléne und Liquiditatspléne, und sowas.
Spreche das dann mit dem Steuerbdro alles ab. Und die buchen dann und dann gucke
ich mir die Auswertungen an, wo geht die Reise hin und wo miissen wir noch was...
Ok. Welche Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung
Ihrer Geschéftsidee?

Bei der Entwicklung der Geschéftsidee?

Hm [zustimmend]

Boah. Also eine besondere Rolle hat gespielt, ich wollte nicht den Fehler machen, den
mein Vater damals gemacht hat.

Hm [zustimmend]

Ja, also der sitzt schon tief, nach wie vor.

Hm? Ok.

Also sagen wir mal, zu sehen, dass die alles verloren haben.

Ja? Hatten andere Personen genauso grinden kénnen wie Sie?

Joa.

Oder sagen wir mal, hétten die die Idee genauso entwickeln kénnen wie Sie?
Natrlich, ja.

Warum?

Also, die Idee jetzt einer Geschaftsgriindung jetzt schon. Die Idee mit dem Fachgebiet,
so, das weil ich nicht, das kann ich Ihnen nicht sagen. Dass muss Ihnen der Herr [Fir-
menname anonymisiert]... naja, auf jeden Fall ein technisch versierter Mensch, der auch
dieses Know-how hatte, oder hat, oder aber, Sie kénnen nattrlich sich auch mit einer
anderen technischen Idee sich selbstdandig machen. Das ware also unabhangig von der
kaufmannischen Seite. Also die kaufmannische Seite, die kénnen Sie Uberall hin proji-
zieren. Sag ich jetzt.

Ja.

Da konnen Sie auch jeden Kaufmann nehmen, der hatte wahrscheinlich mit dem Herrn
[Firmenname anonymisiert] genauso gut die Firma geleitet.

Ja? Ist das so? Das muss schon auch menschlich stimmen oder?

Ja klar! Um Gottes Willen! Aber ich sage mal: da wére eher ich zu ersetzen gewesen als
er.

Ok, ich verstehe was Sie meinen. Weil eben sein Wissen. ..

...schon etwas Besonderes ist.

...in der Nische etwas Besonderes ist.

Genau.

Ok.

Gut, wir haben mittlerweile Ingenieure und Techniker, die sicherlich sich ihr Wissen
auch angeeignet haben im Laufe der Zeit aufgrund des Wissens von Herrn [Name
anonymisiert, Mitgriinder], sodass also wenn er mal ausfallen sollte, das nicht mehr so
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tragisch wére. Und bei mir sieht das auch nicht anders aus. Wir waren irgendwann mal
alleine, und da hatte natiirlich nichts passieren durfen.

Ja, ok. Und jetzt waren Sie so vorausschauend, das Wissen auch weiterzugeben.

Ja, muss ja! Muss ja.

Und jetzt haben Sie wenn ich das richtig verstanden habe, in der Dienstleistungsfirma,
auch Mitarbeiter, die einen ganz anderen Bereich noch zusétzlich beackern.

Genau. Ja, auch wir haben so ein bisschen, wir haben auch Produkte, wo wir auch Pa-
tente fiir angemeldet haben, es ist ja nicht so, als wenn wir keine Patente machen, aber
das bezieht sich nicht nur auf das Werkzeug, womit wir irgendwann mal angefangen
haben, sondern wir machen auch Sonder-Hydrauliken, und sowas, und also es ist nicht
nur diese eine Schublade sage ich mal. Wir kénnen da schon auf verschiedenen Schub-
laden zugreifen. Wenn es einem Industriezweig mal nicht so gut geht, dann sind da im-
mer noch andere wo wir sagen: ,,Damit konnen wir uns auch noch iiber Wasser halten®,
und wir haben viele junge Ingenieure, die neue Ideen haben.

[lacht] Das ist doch schon!

[lacht] Ja! Aber man muss ja auch das Geld haben, oder die finanziellen Mittel, die
Maoglichkeiten, und vor allen Dingen auch die Manpower, dass man bestimmte Dinge
umsetzt. Oder dass man sagt: ,,Versucht doch mal dafiir eine Losung zu finden.*

Ja klar. Man muss das immer alles auch finanzieren kénnen.

Ja.

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu lhren Ideen inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes, servicebezogenes, technologisches Vorwissen...

Ja, technologisches auf jeden Fall. Naturlich.

Ja? Oder Wissen uber Kundenprobleme, Wissen tber firmeninterne Abldufe, oder ir-
gendeine spezielle Art von Wissen...

Also ich kann da nur nochmal auf die Technik zurlickgreifen. Also, dieses Thema Vor-
spann von Schraubverbindungen gibt’s in vielen Industriebereichen. In manchen wird
es nach wie vor noch mit Drehmoment gemacht. Aber in vielen Bereichen wird es halt
S0 gemacht, wie wir es machen. Ziehend. Sagt Ihnen jetzt nichts, ist aber ja aber auch
egal. Es gibt aber Bereiche, da kann man das nicht ziehend machen. Aber... sagen Sie
nochmal eben die Frage.

Ob eine bestimmte Art von Vorwissen Sie zu Ihren Ideen inspiriert hat.

Also ich sage jetzt mal: das spezielle technische Wissen von Herrn [Name anonymisiert,
Mitgriinder], und die Art und Weise, wie man an dieses Geschéftsmodell rangeht, das
haben wir uns zusammen erarbeitet. Aufgrund von Erfahrungen, ne. Klar, man macht
sich immer schlau, man besucht Seminare und so was. Das ist eigentlich die Antwort,
die ich Ihnen geben kann.

Hat sich das nach der ersten Griindung verandert?

[denkt nach] Na gut, im Laufe des Berufslebens machen Sie Erfahrungen, machen Feh-
ler, die man dann versucht, nicht wieder zu machen. Und dennoch, dann machen Sie an
einer anderen Stelle wieder Fehler. Oder Dinge, die man hatte anders machen kénnen.
Ja.
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Also ich sage einfach mal: der Lernprozess ist da, muss auch da sein. Und ich sagte auch
eben schon mal, dass es sehr wichtig ist, immer positiv an Dinge heranzugehen. Sie
mussen manchmal auch einfach nur Gliick haben.

Hm

Dass Sie zu einer bestimmten Zeit am richtigen Ort sind, die richtigen Menschen treffen,
also da spielen viele Dinge eine Rolle. Und ich kdnnte jetzt noch nicht mal sagen, wenn
ich zuriickdenke, dass ich an irgendeiner Stelle einen anderen Weg hatte gehen sollen,
oder wir. Klar. Wenn man sich an irgendeiner Stelle anders entscheidet, weil man nicht,
wo es hingeht, man weil} aber auch nicht, wo es hingegangen wére, wenn ich darum
gegangen ware.

Ja. Man kennt die Alternativen nicht.

Ne.

Zum Glick vielleicht.

Ja.

Wir haben eben Uber Ihren Hintergrund gesprochen...

Ja.

...also Familie, Schule, Arbeitsplatz, soziales Umfeld. Inwiefern hat eines dieser Ge-
biete fur die Entwicklung lhrer Geschaftsidee eine besondere Rolle gespielt?

[denkt nach] Familie. Sag ich jetzt mal. Also, ich kannte ja quasi schon die Art Selb-
standigkeit. Auch wenn ich weit weg davon war. Weit weg heil3t, ich war ja ziemlich
klein. Mein Vater hat mich zwar mal mitgenommen, aber... ja, das vielleicht. Meine
damalige Partnerschaft hat natirlich auch dahintergestanden.

Das heif}t, Ihr Partner. ..

Partnerin hatte ich.

...IThre Partnerin hat Sie ermuntert?

Ja. Ja. Die hat da voll dahintergestanden. Aber das hat dann wahrscheinlich auch dazu
gefiihrt, dass die Partnerschaft nicht gehalten hat. Nach 20 Jahren. Ich war ja standig
unterwegs, und man verandert sich auch. Das muss ich schon sagen.

Durch die Arbeit im eigenen Unternehmen?

Ja, Uber die Verantwortung, tber den Umgang mit Mitarbeitern, ich versuche zwar im-
mer menschlich und lieb und nett zu sein, aber manchmal geht das einfach nicht.

Also dadurch, dass Sie gezwungen waren, harte Entscheidungen...

Ja. Ja.

...zu treffen...

Ja. Klar. Sie mussen hérter sein und stérker. Also ich bin sehr sehr viel selbstbewusster
geworden. Also ich bin jetzt hier nicht der Super-Mensch, um Gotts Willen. Weil3 Gott
nicht. Also, ich habe auch meine Schwéchen, meine Fehler.

Wie jeder.

Ja wie jeder, genau. Ich weil3 schon, ich merke es auch, dass ich mich verandert habe in
diesen Jahren. Wird wahrscheinlich jeder tun, aber, also sich verandern. Also, was die
Partnerschaft betrifft, sind die Wege irgendwann mal auseinandergegangen und man hat
zu spét reagiert. Gut, ist halt so.



W= W= W=

W= wew

122

Passiert.

Passiert, ja.

Aber da sind Sie ermuntert worden? Im ersten Schritt mal?

Jal Ja. Ja. Ja.

Ok.

Man kann diese Dinge nicht machen, wenn man nicht Freunde, Familie im Hintergrund
hat. Das ist mein Denken.

Das ist Ihre Erfahrung?

Ja. Das ist beim Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder] nicht anders. Also, wenn seine
Familie nicht dahinter gestanden hétte... Natiirlich muss jeder seinen Job machen. Jeder
muss arbeiten gehen, jeder muss auch mal Uberstunden machen oder Geschéftsreisen,
oder hier bei der [Name anonymisiert, Mitgrunder], die sind standig unterwegs. Wenn
da die Familie nicht mitspielt...

...ist das nicht moglich.

Dann ist das nicht moglich, ja.

Und dann haben Sie ja eben gesagt, der Einfluss kam auch vom vorherigen Arbeitgeber.
Quasi der Negativeinfluss.

Ja, der Einfluss insofern, als dass wir gesagt haben: ,,Das konnen wir auch.*

Hm

Wir wollen nur anders mit den Menschen umgehen. In mancherlei Hinsicht, muss ich
heute sagen, verstehe ich aus heutiger Sicht manche Dinge, wie er sich seinen Mitarbei-
tern gegentiber verhalten hat, weil man hat solche und solche und solche und solche, ne.
Und manche brauchen einfach, ich will jetzt nicht sagen die Eisenstange, das hort sich
blod an, aber...

Hm. ...ein bisschen eine hartere Hand als andere.

Ja! Sie kénnen den einen an der langen Leine lassen, das ist ok, und andere miissen Sie
hier festhalten und... also, manchmal schlagen Sie die Hénde iiber dem Kopf zusam-
men! Also wortlich die Hande Gber dem Kopf zusammen. Auch mit welchen Ideen die
Menschen... [denkt nach]

...um die Ecke kommen?

Das konnen Sie sich nicht vorstellen! Also, das werden Sie vielleicht auch manchmal
haben, aber ja.

Ja, mein Vater ist ja auch Firmengrinder und hat 24 Jahre lang seine Firma geleitet und
der sagt auch immer: ,,Es gibt nichts, was ich noch nicht erlebt habe.* [lacht]

Ja!

Das wirden Sie wahrscheinlich unterschreiben.

Ja! [lacht] Oh ja. Ja, sowohl Positives wie auch Negatives.

Ja.

Aber, wenn irgendwo eine Tir zu geht, geht auch irgendwo wieder eine auf. Ich habe
jetzt letztens noch einen Mitarbeiter auf der StraRe getroffen, der schon seit drei Mona-
ten krank ist, da habe ich auch zu ihm gesagt: ,,Ob das der Herr [Name anonymisiert,
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Mitgriinder] ist, ob ich das bin, ob Sie das sind, wir sind alle zu ersetzen!* Das ist so.
Auch ich bin zu ersetzen. Da brauchen wir uns nichts vorzumachen.

Ja. Gibt es denn... oder andersherum. Welches Wissen haben Sie denn dariiber hinaus
fiir die Entwicklung Ihrer Geschaftsidee gebraucht? Haben Sie vielleicht mal unbeab-
sichtigt mal in irgendeiner Form sich Spezialwissen sich angeeignet? Oder irgendein
informelles Wissen, das Sie fir die Entwicklung Ihrer Geschéftsidee gebraucht haben?
Ahm, fiir die Entwicklung der Geschaftsidee! Mir kame jetzt zum Beispiel der Gedanke,
die vorher auch mit diesen Fordergeschichten schon beschaftigt habe, aber das hat ja
jetzt nicht unbedingt mit der Entwicklung der Geschéftsideen was zu tun, oder?

Och, warum nicht? Das war ja ein Baustein dafir, dass das dann ans Fliegen gekommen
ist, ne?

Zumindest Uber einen Zeitraum, ja.

Also, die Entwicklung einer Idee ist ja manchmal nicht ein Zeitpunkt, sondern es ist so
ein vor, zuriick, man tberlegt, dann setzt man um, dann tberlegt man neu, dann setzt
man wieder um... Wenn man vielleicht nicht direkt den Punkt getroffen hat. Warum
nicht. Die Forderthemen haben Sie ja intensiv bearbeitet und haben dadurch dem Un-
ternehmen den Erfolg auch ermdglicht, ne.

Ja. Aber ich kann immer nur nochmal sagen: da gehdren immer mehrere Komponenten
und auch mehrere Personen dazu. Und ich alleine héatte nie das erreichen kdnnen.

Ja.

Das kann ich nach wie vor sagen.

Und der Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder] hétte das alleine auch nicht erreichen
konnen.

Jagut. Vielleicht ein bisschen spéter. Ich sag jetzt mal so: dieses kaufménnische Wissen.
Oder die kaufméannischen Erfahrungen kann man sich eher aneignen als die technischen
Dinge.

Sind Sie der Meinung, dass das so ist?

Und dennoch, jetzt muss ich wieder eine Einschrankung machen: hatte mein Vater da-
mals diesen kaufménnischen Part gehabt, ware ihm das wahrscheinlich auch nicht pas-
siert.

So. Ja. Das hétte ich jetzt auch nochmal eingeworfen.

Ja. Es ist schwierig, da nen festen Punkt zu setzen. Viele Dinge muss man auch von
verschiedenen Seiten betrachten und ich finde, das ist eine Frage, die kann ich gar nicht
SO mit ein paar Satzen oder mit einer Meinung beantworten. Das ist schwierig.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch das Entwickeln der Geschéftsidee selber?
Also durch das Ausfeilen, den Prozess der Ideenentwicklung, das, was ich grade schon
mal so ein bisschen angesprochen habe, dass die Idee selber vielleicht auch nochmal
angepasst und verandert wurde?

Janatirlich. Ja. Also im Laufe der ersten Zeit hat man natrlich einen Lernprozess. Jetzt
kommen wir schon wieder darauf. Ja.

Ja.
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Entweder lasst man dann alles laufen, oder man veréndert Dinge. Klar. Aufgrund dessen
haben wir dann vielleicht da ein bisschen weggestrichen und ein bisschen was anders
gemacht. Ich meine, das ist jetzt auch schon so lange her, und ich kann froh sein, dass
wir jetzt heute hier so sitzen, das héatte auch anders ausgehen kénnen.

Wie immer, wenn man was wagt, kann es so oder so ausgehen.

Ja! Im Ubrigen sagt der Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder] immer, wenn irgend-
welche Neider kommen, oder, was heifl3t Neider. Aber wenn jemand was sagt. Dann sagt
er: ,,Da nimmste 15 Euro, da kannste bei der Stadt eine Gewerbeanmeldung mit ma-
chen.*

Genau! Und dann werden die Leute kleinlaut, ne.

Ja. Ja, aber es ist ja auch so, dass, die Leute sagen: ,,Boah, du bist selbsténdig, du kannst
dir bestimmt das und das und das leisten*. Nee, das ist nicht so. Wir sind auch immer
auf dem Boden geblieben, muss ich sagen. Haben am Anfang die Gewinne thesauriert,
haben alles wieder hier reingesteckt, und ich meine, naturlich fahre ich hier als Leasing-
fahrzeug einen VW-Bus, wo ich auch mit in Urlaub fahre, aber ich finde das haben wir
uns auch verdient.

Na klar! In Deutschland hat man manchmal sehr merkwiirdige Vorstellungen davon,
wie Firmengriinder so sind, was sie kénnen und was sie nicht kénnen, und tblicherweise
werden die Rechte der Firmengrunder in der 6ffentlichen Meinung immer Uberinterpre-
tiert und die Pflichten vernachlassigt.

Ja. Ich bin nach wie vor, wie gesagt, zwischen acht und zehn Stunden jeden Tag hier.
Jeden Tag. Ich mache auch nicht mehr als den Urlaub, der in meinem Vertrag steht.
Genau. Ich habe auch immer gesagt: ,,Ich will das iiberhaupt nicht horen. Ja, mein Vater
fahrt einen Audi. Dafiir sehe ich ihn kaum.* Ich hab 25 Jahre so ungefihr gesagt: ,,Hallo
Papa, gute Nacht Papa“.

Ja!

Ja! Das ist der Preis, unter Anderem. Und der Preis ist die Verantwortung, die man tragt.
Sie haben es eben auch angesprochen. Dass man jeden Monat Gehélter zahlen muss und
wenns der Firma mal nicht so gut geht, hat man schlaflose Néachte. Sie haben auch die
Existenzangste angesprochen.

Ja. Ja. Ja.

Da fragt keiner nach.

Ja. Es war ja auch mein eigener Wunsch!

Klar! Ja. Selbst gewahlt!

Unabhéngig davon, dass Sie die Leute entlohnen, sie miissen sie ja auch immer wieder
neu motivieren.

Ja. Und Sie mussen die Energie entwickeln, und vorangehen.

Also da andert sich auch nichts dran. Wir konnten auch Golf spielen gehen oder so, aber
ich habe einfach die Feststellung gemacht; also, ich bin auch nicht immer mit der Ener-
gie oben. Aber ich habe einfach die Erfahrung gemacht: Sie mussen es vorleben. Sonst
tut sich nichts.

Hat sich die Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?
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Was heilit die Quelle. Die Quelle der Idee war ja im Grunde genommen das, was wir
hier mal aufgezeichnet haben. [zeigt auf das im Fotobuch abgebildete Konzeptpapier]
Das hat sich nicht verschoben.

Also die Ideenquelle von der [Firmenname anonymisiert] war...

Ja doch insofern verschoben, als dass wir das technische Buro eigentlich oben gesehen
haben, aber haben dann nachher festgestellt, dass der Bedarf an den Werkzeugen und
am Handel und so weiter da war. Doch. Das hat sich schon verschoben. Aber alles noch
vor der Firmengriindung.

Es ist gar nicht so leicht, das auseinanderzupiddeln.

Ne, das ist schwierig.

Die Ideenquelle von der [Firmenname anonymisiert] war ja im Grunde das Unterneh-
men, wo Sie vorher angestellt waren oder? Oder war es die technische Expertise vom
Herrn [Name anonymisiert, Mitgrunder]?

Ja. Ja. Ja. Das war eher die Quelle.

Und dann die Griindungen die danach kamen, war das auch die technische Expertise
vom Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder], oder mehr eine Marktgegebenheit? Dass
Sie reagiert haben darauf...?

Nee. Nee. Das war schon die technische Geschichte vom Herrn [Name anonymisiert,
Mitgrunder]. In Verbindung mit den kaufménnischen Dingen, die Uberlegt sein mussten.
Ok. Ok. Und dann haben Sie irgendwann auch die Gelegenheit ergriffen, auch mit dem
Dienstleistungsunternehmen, dass Sie gesehen haben: ok, es werden auch noch Schu-
lungen bendtigt, also machen wir das auch.

Ja, aber der Hauptpunkt war, was die Dienstleistungen betraf, den Mitarbeiter mit ins
Boot zu holen. Wenn wir dem gesagt hatten, du kannst soundso viel Prozent von [Fir-
menname anonymisiert, erste Firma der Interviewpartnerin] haben, ich meine, [Firmen-
name anonymisiert, erste Firma der Interviewpartnerin] war da schon zehn Jahre alt, da
wire ja der Wert... und das wire auch steuerlich viel zu hoch gewesen.

Ah ok.

Und dann haben wir gesagt: ,,Ne, komm, wir griinden ein neues Unternehmen, eine
GmbH, und jeder zahlt da seine Beteiligungen ein und dann gucken wir mal.*

Und so haben Sie dann den Herrn [Name anonymisiert, Mitarbeiter und Mitgriinder der
zweiten Firma] mit ins Boot geholt.

Genau. Ich meine dann war natirlich, die ersten Jahre hat natiirlich [Firmenname ano-
nymisiert, erste Firma der Interviewpartnerin] die Firma gestitzt. Aber die ist heute,
heute braucht die die [Firmenname anonymisiert, erste Firma der Interviewpartnerin]
nicht mehr. Darf ich Ihnen auch noch was einschenken?

Ja gerne!

[schenkt Wasser aus]

Sind lhre weiteren Firmen in der gleichen Branche gegriindet wie die erste?

Wie gesagt, die [Firmenname anonymisiert] mittlerweile unabhangig a) vom Industrie-
zweig und auch von der Branche durchaus auch ohne die [Name anonymisiert, Mitgrin-
der]-Idee oder die [Name anonymisiert, Mitgriinder]-Produkte existieren kann.
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Ok.

Ja? Also aufgrund der ganzen Priifungen, also, das kénnen Sie bei Arzten, auf dem
Bau... also, eigentlich muss jedes Unternehmen seine elektrischen Geréte wie Fernse-
hen, Drucker, Kaffeemaschine, die missen Sie regelmaiig prufen, und das ist dann egal,
ob das die Firma [Firmenname anonymisiert] ist oder der Zahnarzt Dr. [Name anony-
misiert] ist.

Ok, spannend. Also die Firma ist quasi in der gleichen Branche gegriindet worden, hat
sich aber dann daraus wegentwickelt.

Zum Teil. Sie hat ein wesentlich groReres Portfolio. Klar sind da auch die Dinge die da
abgedeckt werden fur Produkte von [Firmenname anonymisiert], aber wenn die wegfal-
len wirden, dann wie gesagt, wiirde das Unternehmen eben in eine andere Richtung
komplett gehen.

Ok. Ok. Haben Sie sich durch Ihre erste Griindung Wissen erworben, das bei den ande-
ren Griindungen geholfen hat?

Ja natirlich.

Grade im kaufmannischen Bereich?

Ja. Ja.

Ok. Sind lhre Geschéftsideen eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nach-
frage besser bedienen konnten als andere, oder eher komplett durch Ihre und Herrn
[Name anonymisiert, Mitgriinder] Kreativitat entstandene...

Ja. Ja.

...neues...

Ja.

...letzteres?

Ja.

Ok.

Jaa, es ist natiirlich schwer. Sie kdnnen nicht sagen neueres. Ich sage mal so. Was jetzt
diese speziellen Werkzeuge betrifft. Da kommt ein Kunde und sagt: ,.,Ich muss jetzt das
und das Gerét verspannen. Sie haben den und den Einbauraum. Wie kdnnen Sie uns da
unterstiitzen.” Das macht der jetzt bei uns und bei unseren Wettbewerbern da und bei
unserem Wettbewerber dort. Und dann kommt man mit technischen Ldsungen.

Hm [zustimmend]

Und dann sagt der Techniker: ,,Boah, die Losung finde ich super, das machen wir, mit
euch arbeiten wir zusammen.* Wenn Sie dann Gliick haben, kriegen Sie dann den Auf-
trag, und dann kommt ja noch der Einkauf.

Hm [zustimmend]

Also so meine ich. Sie kdnnen nicht sagen wir haben eine bessere Idee wie die, sondern
wir gehen ganz anders ran. Und entweder passt das, und der Mann auf der anderen Seite,
oder die Frau auf der anderen Seite sagt ,,Boah das finde ich gut, ich glaube, das misste
klappen, das konnten wir auch da und da und da gebrauchen.”, das kann aber genauso
gut bei dem Wettbewerber sein, dass der das da besser findet.

Hm [zustimmend]
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Sie kdnnen nicht sagen: der ist besser das ist schlechter.

Sondern anders?

Anders. Ja, es kann aber auch sein, dass man die gleiche Idee hat, dann ist der billiger
oder wir sind billiger. Wie gesagt: dann kommt ja noch die Beschaffung.

Ja. Aber es ist schon eine Kreativleistung auf technischer Ebene?

Ja.

Ok. Ok. Hat Sie eine technologische, politische, gesellschaftliche oder sonst irgendeine
Veranderung zu lhren Geschéftsideen inspiriert?

Technologische sag ich mal. Ja.

Ja?

Ja.

Inwiefern?

Stellen Sie die Frage nochmal eben!

Manchmal ist es ja so, dass man eine Nische entdeckt, dadurch, dass es zum Beispiel
eine regulatorische VVeranderung gibt.

Nein.

Nur zum Beispiel. Oder eine gesellschaftliche.

Auch nicht.

Dass es plotzlich durch eine gesellschaftliche Veranderung Raum gibt fiir ein Produkt,
das es vorher nicht gab. War aber nicht so?

Ne. Dieses Verfahren ist 1920 glaube ich entdeckt oder entwickelt worden. Da gab es
aber noch nicht a) die Werkstoffe und b) auch nicht die Mdglichkeiten. Heute ist das ja
ganz anders, ich sage mal, Sie kdnnen heute mit Driicken bis 4000 bar arbeiten, das
hei3t Sie haben auch kleinere Bauteile. Bauteile und auch Materialen, die hohen Dri-
cken standhalten, und deswegen kdnnen Sie kleiner bauen. Die Physik, da dndern Sie
nichts dran, aber die Entwicklung an sich, durch die neuen Dichtungen, die ebenso hohe
Driicke aushalten, kann man heute anders bauen. Aber das Prinzip an sich ist ahnlich.
Ja?

Ok. Also hat sich nur wenig verandert in den letzten 100 Jahren?

Ja. Ja.

Auch spannend!

Ja, aber man kann auch anders an Dinge herangehen. Ich sag jetzt mal, nehmen wir mal
eine Windanlage. Dann sind da unten so viele Schrauben, die das eben im Boden halten.
Also erstmal ist da ein Fundament drin, ein ganz tiefes, und dann sind da Schrauben
drin, die Schrauben missen festgedreht werden, denn das Ding muss ja unglaublichen
Windkréften widerstehen.

Hm [zustimmend]

Und das gibt unglaubliche Kréfte.

Hm [zustimmend]

Da muss dann ganz genau ausgerechnet werden, wie fest die Schrauben gedreht werden.
Hm [zustimmend]
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So. Und manchmal haben Sie aber auch nicht viel Platz! Das heif3t, sie mussen sich dann
uberlegen, hm, wie mache ich es jetzt. Und da wird dann nicht so eine Vorrichtung
gebaut [verdeutlicht mit den Handen], sondern eine Vorrichtung, die ist mehrstufig.
Hm [zustimmend]

Die erreicht das gleiche, ja, aber...

Also das ist dann vertikal mehrstufig?

Jaja genau, in der Hohe. Jaja, genau. Aber ich kann lhnen das technisch nicht so gut
erklaren. Aber ich sage mal, da gibt es nattrlich auch Entwicklungen, im Laufe der Zeit.
Ja. Dass man dann auch, also, ich sag mal, wenn Sie so eine Schraube haben, missen
Sie das Werkzeug auch erstmal da draufsetzen. Da gab es mal ne Zeit, da wurden andere
Werkstoffe eingesetzt, also nicht Stahl, sondern was weif3 ich, Titan, oder was dann
leichter ist, Aluminium, aber die halten dann aber diese Driicke nicht aus. Das entwi-
ckelt sich schon immer weiter. Aber vom Prinzip, die Physik, die kdnnen Sie nicht &n-
dern.

Ist gleich geblieben.

Ja. Wobei ich nicht weil3, ob ich Ihre Frage jetzt beantwortet habe.

Ja.

Also es ist diese technische Herausforderung, das ist echt immer spannend muss ich
sagen. Wenn ich so Sachen mitkriege. An welche Baustellen und sagen wir mal welche
Dinge... das kann man sich gar nicht vorstellen. Was das fiir Herausforderungen gibt
fur die Techniker.

Hm. [zustimmend] Aber wenn Sie an den Moment der Grindung, an die Grindungsidee
zuriickdenken. Es war nicht so, habe ich das richtig verstanden, dass es eine technolo-
gische Verénderung gegeben hat und Sie gedacht haben: deswegen machen wir das jetzt.
Ach so, nein. Nenene.

Sondern es war die technische Expertise vom Herrn [Name anonymisiert, Mitgrunder]
und da haben Sie gedacht, dass...

Ne ist ja so. Es gibt den Bedarf.

Hm [zustimmend]

Und es gibt einen Kuchen zu verteilen, und die Firmen, die sich zutrauen, diesen tech-
nischen Bedarf zu decken, wollen irgendwann auch ein Stuckchen von dem Kuchen
haben. Der Kuchen ist da. Ja? Dann missen Sie eben schneller, ideenreicher sein, um
ein Stuck abzukriegen.

Und Sie haben gedacht: wir machen es besser.

Ich will ja noch nicht mal sagen besser. Aber wir haben gesagt: wir kdnnen es.

Ja. Wir versuchen es.

Ne? Wir versuchen es.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird?

Ja das wussten wir ja. Aufgrund der jahrelangen Erfahrung in der anderen Firma.

Hm [zustimmend] Ok. Haben Sie irgendwo einen Mangel wahrgenommen? Aus dem
Ihre Idee entstanden ist?

Zum Beispiel?
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Also haben Sie beim Kunden gesehen: die kénnten das brauchen?

Ja gut. Ahm, der Herr [Name anonymisiert, Mitgriinder] war auch mal in Amerika. Da
haben die so groRe Schrauben, die durchaus mit unseren Werkzeugen, ich sag mal, vor-
gespannt werden konnen. Ich weil} nicht, wie die das gemacht haben, die haben die
Schrauben heil? gemacht, und dadurch waren die so ein bisschen beweglich, und dann
haben die das irgendwie festgemacht. Da gibt es sicherlich, oder gab es zum damaligen
Zeitpunkt, Verbesserungsbedarf bei dem einen oder anderen.

Hm [zustimmend]

Also zum Beispiel ein Autorad. Sie haben ja bei einem Autoreifen verschiedene Schrau-
ben, die mussen Sie festdrehen, damit das Rad fest ist. Das wéare Schwachsinn, das zie-
hend zu machen. Ja? Es gibt aber sehr viele Schraubverbindungen, wo es erforderlich
ist, das mit dem Verfahren zu befestigen.

Hm [zustimmend]

Ja? Also tiberall da, wo es erforderlich ist, dass exakt... wir berechnen ja vorher genau,
wie lang die Schraube sein muss. Dass das mit diesem Verfahren gemacht werden kann.
Und das berechnen Sie vorher, wie lang das sein muss?

Ja. Dann spielt der Einbau eine Rolle, die Schraubengiite ne Rolle, der Gewindetiber-
stand muss so und so viel sein, damit das Uberhaupt so gemacht werden kann, und und
und. Die Abstimmung zwischen dem Kunden, zwischen der Technik des Kunden und
unserer ist sehr sehr groR.

Hm, ok. Haben Sie vor Ihrer Griindung aktiv nach einer Idee gesucht?

Nein.

Also das war klar. Die Idee war Klar.

Die Idee dessen was wir machen wollten, war Klar.

Né&mlich das, was Sie auch vorher bei IThrem Arbeitgeber gemacht haben.

Ja.

Waren Sie besonders empfanglich dafur? Fir diese Idee?

Ich personlich jetzt?

Sie haben ja eben schon mal gesagt, so das Thema Grundung, ist bei Ihnen personlich
immer eins gewesen.

Joa, wie gesagt. Ich wollte da weg, und dann habe ich mir auch gesagt, mit diesem
mobilen Biiro, dhm... Klar, ist es beruhigender, zumindest denkt man das, wenn man
irgendwo angestellt ist, ne? Dann mache ich meine Arbeit, kriege jeden Monat meinen
Lohn, und so weiter. Ja, und als er dann kam und sagt: ,,Ne, wenn dann machst du mit®,
ja gut, aber dann hab ich spontan gesagt: ,,Ok, mache ich, aber wenn, dann so und so*.
Hm. Also das war eine spontane Reaktion: ,,Alles klar, dann bin ich dabei.*?

Ja. Wahrscheinlich auch, weil ich nicht alleine war. Er war ja auch da, an meiner Seite.
Und er hatte genau so viel zu verlieren wie ich. Im Gegenteil, er hatte sogar noch mehr
zu verlieren wie ich. Ich hatte kein Eigentum und nichts, aber das hatte er dann eben zur
Sicherheit geben missen.

Da hat die Bank auch nicht...
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Sie kriegen kein Geld ohne Sicherheit, da kdnnen Sie auch eine GmbH sein, Sie kriegen
kein Geld, wenn Sie nicht Sicherheiten hinterlegen.

Ja. Ja. Haben Sie bereits Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ah, in Form von...

...von Unternehmensgriindung, oder vielleicht auch wenn Sie sagen Sie haben jetzt
nicht eine Idee von einer anderen Person in einer eigenen Firma umgesetzt, aber viel-
leicht in einem eigenen Department, in einer eigenen Abteilung?

Also, puh. Ich meine, wir haben unsere Produktion, und wenn der Produktionsmeister
eine ldee hat, und die erscheint uns sinnig, klar. Aber das hat ja jetzt nichts mit Firmen-
grindung oder so zu tun. Aber hat schon mit der Abteilung zu tun.

Ok. Ja, sehe ich genau so. Und die Grindung von der [Firmenname anonymisiert], im
Grunde haben Sie da ja auch die Idee von Herrn [Name anonymisiert, Mitgriinder] um-
gesetzt oder? Oder sehe ich das falsch?

Nein, das sehen Sie richtig.

Also das war sein technisches Wissen und Sie haben das flankiert mit dem kaufménni-
schen Wissen. Mit der kaufménnischen Expertise.

Genau.

Wirden Sie nochmal genauso griinden?

Also aus heutiger Sicht wirde ich sagen ja. Also, es ist ja alles gut gegangen. Also nicht
alles, ahm, ich bin natdrlich heute relativ unabhangig. Hach! Also wir kdnnten jetzt zehn
oder 12 oder 15 Punkte einzeln beleuchten.

Hm [zustimmend]

Ich sage mal: ich hétte es wieder genauso gemacht.

Wirden Sie anderen empfehlen, es genauso zu machen?

Hm, schwierig. Also ich denke mal, dass jeder seine eigenen Erfahrungen macht und
auch auf dem Weg, wo wir an einem Punkt so gegangen sind wirden die das anders
machen. Wir haben ja nichts falsch gemacht.

Hm [zustimmend]

Also, ich kann nicht sagen, dass wir was falsch gemacht haben.

Ja.

Und Uber irgendwas zu jammern ware Jammern auf hohem Niveau.

Schon! Haben Sie Lernratschldge fir zukunftige Firmengrinder in Bezug auf die Ent-
wicklung von Geschéftsideen?

Ah, ja. Ich wiirde immer den Rat von AuRenstehenden einholen. Sei es die Industrie-
und Handelskammer, gut, Steuerberater ist ein schwieriges Thema. Oder auch von Fir-
mengrlndern, die Erfahrung haben. Also so Senioren. Oder Seniorberater. Ja. Das kann
ich nur empfehlen.

Also, dass man sich Tipps holt von Leuten, die es schon mal gemacht haben.

Ja, wobei das nicht richtig sein muss. Aber sich Dinge anzuhdren und da mal driiber
nachzudenken, kann nicht verkehrt sein.

Ok.
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B: Ich will damit nicht sagen, dass die die das schon mal gemacht haben... es ist also heute

eine Firma zu griinden... puh. Ich habe vielleicht auch nicht mehr die Kraft, oder die

Energie, darlber nachzudenken. Wenn ich dartiber nachdenke, denke ich nee, nee, die

Energie habe ich nicht mehr. Weil es heute auch wieder ganz andere Anforderungen

gibt als damals. Wenn ich nur alleine sehe, wir sind zertifiziert nach DIN 1SO 9001%7,

gut, das ist ja noch recht einfach. Aber dann noch OHSAS? oder Arbeitssicherheit, und

Umwelt, wenn wir hier unsere ASA-Sitzung haben, also Arbeitssicherheitsausschuss-

sitzung, dann denke ich immer: da kann ich eigentlich direkt ins Gefangnis gehen.

Hm [zustimmend]

B: Puh. Und die Dokumentationen und dies und das, und AEO?® und Zoll hier, ich meine

das gabs friiher schon, aber... nd! Das ist mir heute echt zu viel. Entschuldigung, wenn

ich das sage, aber...

Ne, kein Problem!

B: Ich bin da schon etwas ausgelaugt und &hm... Ich bin froh, dass ich es so gemacht habe.
Klar, ist auch was privat auf der Strecke geblieben, aber ich fiihle mich heute glucklich,
ich habe viele Freunde, meine damalige Partnerin ist mein bester Freund, nach wie

Vor...

I: Das ist sehr viel wert.

B: Ja.

l: Das kénnen auch nicht viele von sich behaupten.

B: Ja. Und dh, mir geht’s gut.

I: Sehr schén. Was kénnen Andere tun, um eine Idee flr ihre eigene Unternehmung zu
entwickeln?

B: Mutig sein, sag ich mal. Also, es gibt ja unterschiedliche Menschen. Entschuldigen Sie,
ich schweife da immer so ein bisschen ab.

l: Nein, schon gut.

B: Die Fragen sind so oder so zu beantworten.

I: Genau so ist es.

B: Wenn ich einen Mitarbeiter sehe. So. Die kommen hier hin und machen ihre Arbeit, die

gucken nicht tber den Tellerrand. Da wirde ich nie auf die Idee kommen zu sagen: der
wirde sich mal selbstdndig machen. Oder sonst. Die kommen auch nicht weiter im Le-
ben. Die bleiben immer da sitzen und kommen und gehen und kommen und gehen...
ne. Ahm, Feuer unterm Hintern. Wer Feuer unter Hintern hat, wer Dinge gerne tut, wer
von Sachen Uberzeugt ist, der kann so viel erreichen. Und wenn man dann selbsténdig
ist oder vielleicht gar nichts tut. Ich glaube es gibt ja auch Menschen, die missen beruf-
lich gar nicht so viel machen, um glicklich zu sein. Jetzt habe ich Ihre Frage schon
wieder vergessen. [lacht]

27 Qualitatsmanagementnorm.
28 Occupational Health and Safety Assessment Series, ein Standard im Arbeitsschutzmanagementsystem

23 Authorized Economic Operator, Zugelassener Wirtschaftsbeteiligter. Begrifflichkeit des Zoll.
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[lacht] Was kénnen Andere tun, um eine Idee fur ihre eigene Unternehmung zu entwi-
ckeln.

Ach so. Boah! Was konnen die tun um Ideen... [denkt nach] Also entweder haben die
Ideen, dh, wenn die nur sagen: ,,Ich mdchte gerne selbsténdig sein, weill aber nicht wo-
rin.* Wie gesagt: da muss Feuer sein, die Ideen kommen dann von alleine.

Ok

Glaube ich.

Also meinen Sie, das ist mehr eine Charakterfrage?

Ja! Ja. Ich glaube auch nicht, dass Sie... [denkt nach] jetzt gehen mir so viele Gedanken
durch den Kopf...

Ja, schon!

Jaja, also, entweder sind Sie der Mensch dafir, sich selbstdndig zu machen, aber es gibt
so viele Dinge, wo Sie Hilfe brauchen. Man kann alleine nicht alles wissen. Und sei es
einmal technisch und einmal kaufmannisch.

Hm [zustimmend]

Es mag noch andere Dinge geben. Aber trotzdem kann man sich natirlich alleine selb-
stdndig machen. Aber Sie werden bestimmte Punkte nicht alleine bewéltigen konnen.
Weil Thnen einfach das Wissen fehlt. Und Sie miissen wissen, wo Sie fragen kdnnen,
um weiterzukommen.

Hm [zustimmend] Man muss nicht alles selber wissen...

Nein.

...aber man muss wissen, wer es weil3.

Ja. Genau.

Hm [zustimmend]

Das ist wie ein Steuerberater. Der weil3 auch, da oben in dem Ordner ist die Abgaben-
ordnung drin, und in dem ungefahr ist das jetzt drin was der wissen will. Also Sie kon-
nen gar nicht alles wissen.

Hm [zustimmend]

Aber nochmal: schlau machen, schlau machen, schlau machen. Um zu wissen, wo kann
ich vielleicht Hilfe holen, wo kann ich finanzielle Hilfe holen, wo gibt es Griinderkapi-
tal, mit den Banken sprechen, immer offen sein. Die Erfahrung habe ich auch gemacht,
oder haben wir gemacht, ich meine, Sie haben einen bestimmten Kredit oder eine be-
stimmte Kreditlinie, ne, wir machen immer unsere Liqui, und dann sehe ich immer, da
sind jetzt mal drei Wochen, da geht’s driiber. Dann rufe ich die Bank an und sage: ,,In
vier Wochen ungefihr miissen wir libers Kreditlimit, spielt ihr da mit?*, ,,Ja klar*, ok.
Das muss man im Vorhinein klaren.

Genau. Gut. Jetzt schreiben wir ja jedes Jahr schdne Zahlen. Also jetzt nicht in Millio-
nenhdhe oder so, aber die sehen ja auch, dass wir die Firma nicht aussaugen, und das ist
immer wichtig.

Das ist eine stabile Sache.
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Ja. Und also wir haben es immer so gemacht: ich habe zum Beispiel nach sieben Jahren
erst mein erstes Firmenfahrzeug bekommen. Immer erst... der Herr [Name anonymi-
siert, Mitgriinder] hat immer gesagt: ,,Wir konnen die Kuh nicht melken, wenn die keine
Milch hat.“ Da hat er nicht unrecht. Das ist auch heute noch so. Als wir begonnen haben
und technisches Englisch benétigten, haben wir gesagt: ,,Ok, wir brauchen ein techni-
sches Worterbuch. Englisch-Deutsch.*

Hm [zustimmend]

Das hat, das weil} ich noch heute, 160 Mark gekostet. Ich habe lber eine Woche ge-
braucht: ,,Ja ok komm, das holen wir uns jetzt.*

Hm [zustimmend] Bis Sie sich durchgerungen hatten, hm. [zustimmend]

Die Mitarbeiter, die heute hier sind, die kommen hier rein, ich sag nur: Hier hdngen
Vorhénge, hier stehen Stiihle, die haben Computer, da sind Maschinen, die kriegen alle
Berufskleidung, die wird gewaschen, und ich weil3 es nicht.

Hm [zustimmend]

Die konnen sich das gar nicht vorstellen, wie das am Anfang war. Ich meine, Sie haben
ja die Fotos gesehen mit dem... was anderes hatten wir nicht zu tun.

Ja.

So ein bisschen stolz ist man da schon drauf, muss ich sagen. Aber wie gesagt: die, die
heute kommen, wissen gar nicht, wie der Anfang war.

Hm. [zustimmend]

Das ist naturlich in jeder Firma so, klar.

Hm [zustimmend] Eine Frage habe ich noch.

Ja.

Sind Sie durch unser Gespréach auf die Ideenquelle Ihrer Unternehmung aufmerksam
geworden?

Boah, jetzt verstehe ich das wieder grade nicht, was Sie von mir wissen wollen.

Ahm, es ist auch ein bisschen kompliziert manchmal, weil es so in die Tiefe geht. Haben
Sie sich vorher schon mal Gedanken dariiber gemacht, wo Ihre Grindungsidee herge-
kommen ist?

Bevor wir jetzt gesprochen haben oder...?

Hm [zustimmend]

Ich wirde sagen im Grunde war das ja klar wo die hergekommen ist.

Ja. Ne also, war immer vollig sonnenklar.

Ja.

Was bedeutet das fiir die Zukunft?

Fur das Unternehmen oder fir mich?

Beides...?

Also ich sage mal das Unternehmen, das wird ja irgendwann mal von jiungeren Leuten
jetzt geflihrt. In den nachsten zwei Jahren, der Ubergang ist flieBend. Und was die fir
Ideen habe, das kann ich Ihnen nicht sagen.

Hm [Ja]
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Wie gesagt: wir stehen nach wie vor mit Rat und Tat zur Seite, aber ich werde nie hin-
gehen und sagen: ,,Du musst das jetzt so und so machen.” Das ist deren Ding. Also,
wenn ich raus bin, bin ich raus. Und wenn die meine Meinung héren mdchten, werde
ich die kundtun, und wenn die anders entscheiden, gut. Ich stehe nach wie vor mit jedem
Rat zur Verfligung, und das heil3t ja nicht, dass der richtig ist, der Rat.

Hm [zustimmend]

Fiir mich personlich... Ja ich sag jetzt mal, wenn ich authore, ist mein Berufsleben zu
Ende.

Ist das s0?

Ja.

Oder konnen Sie sich vorstellen, da nochmal was zu unternehmen?

Nein. Nein. Ich bin so leer... Vielleicht nach einem Jahr oder so... aber ich meine fi-
nanziell werde ich mich ein bisschen einschranken missen. Das ist aber auch iberhaupt
kein Problem. Ich habe jetzt hier nicht so dass ich sage ich muss immer ins 5-Sterne-
Hotel oder so. Ich habe jetzt zwei Wochen in meinem VW-Bus geschlafen, das tut es
auch. Ich weil3 es nicht. Ich werde dann erstmal eine Zeit lang durchpusten.

Hm [zustimmend]

Hier und da verreisen. Freunde besuchen. Also ich werde sicherlich hier und da auch
nochmal hierherkommen. Wenn das gewinscht ist. Aber was Neues machen? Nein.
Hmhm [verneinend]

Sehen Sie nicht?

Na.

Oder dass Sie vielleicht sagen: der Herr [Name anonymisiert, Mitgrinder] und Sie?
Nochmal irgendwie das Dreamteam aktivieren? Nochmal Bock auf was Neues?

Ich bin jetzt 20 Jahre ein bisschen fremdgesteuert gewesen, und né.

Jetzt reichts?

Far mich ja!

Wenn Sie raus sind, sind Sie raus, und dann ist auch mal was ganz anderes angesagt?
Dann ist was anderes angesagt, ja. Ich hoffe, dass ich noch lange gesund bin, dass ich
mir noch ein paar Dinge angucken kann. Genau. Da gibt es sicherlich andere Menschen,
die das anders sehen, aber das ist mir egal. Da lasse ich mir auch nicht reinreden.

Hm [zustimmend]

Hier auch, warum machst du nicht das und dies und, ne, fiir mich ist das... es gibt ja
immer so Lebensphasen.

Hm [zustimmend]

Ich habe friiher viel Sport gemacht, ich habe Ful3ball gespielt, und da gab es halt auch
eine Lebensphase, da ging man freitags traf man sich mit allen, und das war dann quasi
bis Sonntags. Und das war viele Jahre gedauert. Da wirde ich heute vor Laufen gehen.
Hm [zustimmend]

Und so gibt es eben Lebensphasen. Ich habe 20 Jahre reingeklotzt. Ich meine, ich bin
jetzt nicht finanziell abgesichert oder so, dass ich tun und lassen kénnte was ich will.
Das spielt aber auch keine Rolle. Ich muss da jetzt nicht, wie gesagt, ich muss da nicht
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uber meine Verhaltnisse leben. Ich habe meine kleine Doppelhaushélfte, das reicht mir
vollkommen. Und mein Hund, meine Freunde, und mir wird sicherlich nicht langweilig
werden. Ich kdnnte mir vorstellen mit dem Hund vielleicht in Altenheime zu gehen oder
irgendwie was Soziales oder so zu tun.

Hm [zustimmend]

Aber aus heutiger Sicht, das kann sich &ndern. Vielleicht irgendwie mich um alte,
kranke Menschen zu kiimmern, ich hab keine Ahnung. Ich weiB es nicht.

Also Lust auf eine ganz andere Lebensphase, ein ganz anderes. ..

Ja. Ja.

...Doing®, sag ich jetzt mal.

Ja, mir ist das Ganze auch so ein bisschen, wie soll ich sagen. Die Verpflichtungen, die
man hat, nicht dass man jetzt nur fremdgesteuert ist. Aber die ganzen Normen, die Ge-
setze, das wird ja alles immer schlimmer. Und ich bin ehrlich gesagt froh, dass ich die-
sen langen Weg nicht noch vor mir habe. Einen so sehr langen Weg.

Ja.

Das ist meine ganz personliche Einstellung. Und auch einfach mal zu sagen: ich bleibe
heute mal zuhause, oder ich geh gleich ins Feld, oder ich fahre noch in den Wald, oder
ich fahre an den Rhein, gehe da spazieren, gehe mir einen leckeren Kaffee trinken, und
S0.

Hm [zustimmend]

Ich meine, das wird sicherlich was sein, was irgendwann mal langweilig wird, so etwas
nur zu tun. Das ist klar. Ich werde mir schon... Ich habe schon genug zu tun.

Ja klasse. Dann vielen lieben Dank!

Sind wir fertig?

Wir sind durch.

30 Abgeleitet aus engl.: to do
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Interview 9

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1948
Datum des Interviews: 01.08.2017

Dauer des Interviews: 1:30 Stunden

Ort des Interviews: Restaurant in Kdln

I = Interviewerin; B = Befragter
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So, es geht los.

Wie lang ist denn die Fragestunde? [lacht]

Uuuuuuh die ist lang! [lacht] Nein, so schlimm ist es nicht. Lass dich tberraschen. Es
gibt auch kein Richtig oder Falsch. Es geht um deine persdnliche Meinung, um deine
personlichen Erfahrungen. Und wenn dir nichts mehr einfallt dann sagst du einfach: mir
fallt nichts mehr ein.

Ok.

Ich fange auch direkt mit einer Knallerfrage an: Wann bist du denn geboren?

Ach so! [lacht] 1948.

Ich mdchte gerne reinstarten mit ein paar Informationen Gber deinen familidren Hinter-
grund. Uber deine Familie. Welchen Beruf hatten denn deine Eltern?

Mein Vater war Steinmetz und meine Mutter war Hausfrau.

Steinmetz?

Ja.

Das ist ja spannend. Und welchen Bildungsgrad hatten die?

Normal. Hauptschule oder was das damals war.

Volksschule?

Ja

Gibt’s bei dir in der Familie schon Firmengriinder?

Nein.

Vor dir keiner. Du bist der erste.

Ich bin der erste, ja.

Ja? Keine Onkels, Tanten, GroRReltern, Eltern?

Ich habe einen der Pfarrer geworden ist, ich weil} nicht ob das als Firmengrinder z&hit.
[lacht]

[lacht] Nein ich befiirchte das z&hlt nicht. Und wie ist dein eigener schulischer Werde-
gang?

Mittlere Reife, dann Ingenieursstudium.

Ach du bist ausgebildeter Ingenieur?

Ja ich bin Konstrukteur, das ist sowas &hnliches.

Wo lernt man das?

Ich war im Bildungsinstitut in Wissen, ich weif3 nicht ob du das kennst.

Das sagt mir gar nichts.

Ich war am Ubierring in Ko6ln. Hab da zuerst den Techniker gemacht und...
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Ist das eine Ausbildung?

Jaja. Der Techniker ist so ein Zwischending. Ist kein Studium, sondern du musst eine
Lehre haben. Der Techniker dauert dann nochmal zweieinhalb Jahre. Und da drauf
kannst du dann auch ein Ingenieursstudium, oder konntest du zu der Zeit noch ein Inge-
nieursstudium machen.

Ok. Und was hat das mit der Schule in Wissen auf sich?

Das war ein Bildungsinstitut, was diesen Ausbildungsgang hatte.

Ok. Aber gemacht hast du das hier in KoIn?

Da habe ich den Techniker gemacht, hier am Ubierring.

Ok. Also eine Fachhochschule oder eine Uni im klassischen Sinn hast du nicht besucht?
Eine Uni nicht, ne. Aber das kann man mit einer Fachhochschule vergleichen.

Hast du friher schon mal angestellt gearbeitet?

Ja.

Wo?

Ich habe eine Lehre gemacht bei der Firma [Firmenname anonymisiert, Ausbildungsbe-
trieb des Interviewpartners] in [Ortsname anonymisiert]. Dann bei einem Ingenieurbiro
in [Ortsname anonymisiert] und dann bei einem Ingenieurbiiro in [Ortsname anonymi-
siert]. Hab bei [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] in der Entwicklung ge-
arbeitet.

In [Ortsname anonymisiert]?

Ne, bei [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] in [Ortsname anonymisiert].
Da hab ich zweieinhalb Jahre gearbeitet. Und bin dann bei der Firma [Firmenname ano-
nymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Griindung] als Angestellter gewesen. Das ist
auch ein Ingenieurbiiro in [Ortsname anonymisiert]. Und hab mich dann selbstandig
gemacht. Ich hab mich selbstandig gemacht mit 45 Jahren.

Wie bist du denn damals, das muss ich mal kurz dazwischenfragen, nach [Ortsname
anonymisiert] gekommen? Wie hat sich das denn ergeben?

Weil ich in der Entwicklung arbeiten wollte und hab mir dann Stellenausschreibungen
angeguckt.

Und dann hast du gedacht: der Job ist spannend, ich gehe nach [Ortsname anonymisiert].
Ja.

Wie lange hast du bei [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Grin-
dung] gearbeitet?

Bei [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griindung] habe ich 17
Jahre gearbeitet.

17 Jahre?!

Ja, ich habe [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Grindung] mit
aufgebaut, ich habe [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grin-
dung] in die Automobilindustrie gebracht. Ich war in [Ortsname anonymisiert] und hatte
keine Lust mehr, am Wochenende immer nach Hause zu fahren. Ich bin immer montags
nach [Ortsname anonymisiert] gefahren, habe da eine Wohngemeinschaft gehabt, und
bin Freitag zuriick. Und dann hab ich gedacht: zweieinhalb Jahre reichen, schau mal ob
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du eine Stelle in der Nahe von Zuhause findest, und hab mich bei [Firmenname anony-
misiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grindung] beworben. Und hab dann [Firmen-
name anonymisiert] in die Automobilindustrie reingebracht und hab [Firmenname ano-
nymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grindung] mit aufgebaut.

Was hatten die fir Produkte?

Ingenieurleistungen. Entwicklungsarbeit fur die Automobilindustrie. Also, zuerst, [Fir-
menname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grindung] war damals Ent-
wickler fur die Haustechnik und ist dann aber in die Automobilindustrie reingekommen.
Durch den Wechsel zu [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der
Grundung] habe ich noch 40 Mitarbeiter zu [Firmenname anonymisiert, Angestellten-
verhaltnis vor der Griindung] gebracht, die dann fur [Firmenname anonymisiert, Auto-
mobilhersteller] gearbeitet haben.

Moment, das musst du mir jetzt nochmal erklaren. Du bist von [Firmenname anonymi-
siert, Automobilhersteller] zu [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor
der Grindung] gewechselt.

Bin von [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] zu [Firmenname anonymi-
siert, Angestelltenverhéltnis vor der Grindung]. Und bei [Firmenname anonymisiert,
Automobilhersteller] war ein Ingenieurbiiro was finanzielle Schwierigkeiten hatte, weil
es die Steuer nicht bezahlt hat. Und da waren 80 Mitarbeiter, und dann hat [Firmenname
anonymisiert, Automobilhersteller] gesagt: wir teilen diese 80 Mitarbeiter auf zwei In-
genieurbiros auf. Und dann hab ich mit [Firmenname anonymisiert, Automobilherstel-
ler] verhandelt und gesagt dass wir [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis
vor der Griindung] die 40 Leute tibernehmen kdnnen. Und die anderen 40 Mitarbeiter
sind zu einem englischen Ingenieurbiiro gegangen. Das war bei [Firmenname anonymi-
siert, Angestelltenverhéltnis vor der Grindung] der erste Schritt in die Automobilin-
dustrie.

Also [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grindung] hat die In-
genieure Ubernommen, hat aber dann direkt von [Firmenname anonymisiert, Automo-
bilhersteller] den Auftrag bekommen?

Ja. Ja.

Ok. Und da warst du 17 Jahre?

Ja.

Und in welcher Position hast du da gearbeitet?

Ich war zuerst Niederlassungsleiter von [Ortsname anonymisiert], dann von [Ortsname
anonymisiert] und [Ortsname anonymisiert] und dann habe ich deutschlandweit die Do-
kumentation bei [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Grindung]
aufgebaut und ich hatte Handlungsvollmacht, also eine fihrende Position.

Das erlibrigt meine nichste Frage, also es war eine Entscheidungsposition.

Ja.

Im Grunde Management.

Ja.
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Und hatte das, was du da gemacht hast bei [Firmenname anonymisiert, Angestelltenver-
héltnis vor der Griindung] hatte ja dann unmittelbar damit zu tun, mit deiner Griindungs-
idee, ne?

Die Griindungsidee war einmal Dokumentation, aber sehr stark in Richtung Qualitats-
management. Und [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Grin-
dung] ist mehr aus der Ecke Entwicklung und Konstruktion, die haben also gar nichts
mit Qualitatsmanagement zu tun. Wir haben zwar den ersten Auftrag, den wir bekom-
men haben, war ein Auftrag von [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor
der Griindung]. Also [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griin-
dung] hatte den Auftrag von [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] fiir die
Dokumentation des Omega, und den hat dann [Firmenname anonymisiert, Angestell-
tenverhaltnis vor der Griindung] an uns vergeben, und das war der erste Auftrag. Aber
dann im Laufe der Zeit ist kaum irgendwie eine Wettbewerbssituation gewesen. Also
[Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griindung] ist in einem an-
deren Bereich der Automobilindustrie tatig als die [Firmenname anonymisiert, erstes
Unternehmen des Interviewpartners].

N&mlich [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Grindung] im Be-
reiche Dokumentation und [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] mehr im Bereich Qualitatsmanagement.

Ja. [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griindung] im Bereich
Konstruktion. Also [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Grin-
dung] hatte 90% im Bereich Entwicklung und Konstruktion, Prototypenbau.

Und du hast ja die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpart-
ners] direkt mit der [Name anonymisiert, Mitgriinderin] zusammen gegriindet, ne?

Ja.

Habt ihr euch bei [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griindung]
kennengelernt?

Ja, wir kannten uns 17 Jahre oder 18 Jahre, so lange wie wir bei [Firmenname anony-
misiert, Angestelltenverhéltnis vor der Griindung] waren. Die [Name anonymisiert, Mit-
griinderin] war vorher schon als Schiilerin da. Und hat da Ferienjobs gemacht.

Und [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griindung] sitzt oder
sal in [Ortsname anonymisiert] ne?

Ja. Also [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhéltnis vor der Griindung] hat dann
aber sehr schnell mehrere Niederlassungen in Deutschland gehabt. Also da wo die Au-
tomobilindustrie ist. Ist nach Stuttgart gegangen, nach Russelsheim, ich habe lange von
Wiesbaden aus [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] betreut, ist nach Min-
chen gegangen und nach Wolfsburg gegangen. Es hat sehr sehr wenig Berihrungs-
punkte gegeben, weil man hat einfach andere Auftraggeber gehabt in den Werken.

Gab es da kein boses Blut, als ihr euch da selbstandig gemacht habt? Offenbar ja nicht,
denn ihr habt ja den Auftrag bekommen.
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Na gut, da sind schon Gespréche gelaufen. Also, [Firmenname anonymisiert, Angestell-
tenverhaltnis vor der Griindung] hat dann versucht mich zu halten, wollte mich beteili-
gen. Und ich hatte ein Wettbewerbsverbot. Wir haben ja die Firma gegriindet zum ersten
Januar, und ich hatte ein Zweijahreswettbewerbsverbot, und musste dann verhandeln,
dass ich da rauskomme. Ich bin im Februar erst aus dem Wettbewerbsverbot rausge-
kommen. Also [Name anonymisiert, Mitgriinderin] war erstmal ganz alleine mit der
Firma. Und das war schon nicht einfach. Und da hat es schon zuerst den Versuch gege-
ben, mich zu isolieren, tGber das Wettbewerbsverbot. Und dann hat man sich aber geei-
nigt. Und ich glaube am 16. Februar bin ich rausgekommen und wir haben uns geeinigt,
dass ich keine zwei Jahre Wettbewerbsverbot habe. Das war ja ein Risiko, eine Firma
zu grinden, mit einem Wettbewerbsverbot.

Das heift, die [Name anonymisiert, Mitgrinderin] hat die Firma gegriindet und war
sechs Wochen alleine, und dann bist du mit eingestiegen.

Ich hatte sechs Wochen Kiindigung, habe aber vorher schon Gespréache gefiihrt, dass ich
das Unternehmen verlasse. Habe auch Mitarbeitern gesagt: wer Interesse hat, kann an-
fangen. Und dann sind verschiedene, die gekilindigt haben und angefangen haben. Und
wir hatten aber keinen Auftrag, so gesehen. Sondern wir haben 60 Mitarbeiter gehabt
und mussten in der Zeit vom 15.11. bis zum ersten Januar ein Buro haben, und 60 Ar-
beitsplatze haben, und das war schon...

Das ist aber ein heiRBer Ritt gewesen!

Das war schon extrem.

Wie hast du denn da die Nerven behalten? Ich glaube, ich wére durchgedreht.

Ich habe daran geglaubt, dass das die richtige Entscheidung ist.

Woher hast du die Sicherheit genommen?

Ich habe geglaubt, dass das ein Konzept ist, das Erfolg hat. Und [Name anonymisiert,
Mitgrunderin] ist schon zu den Kunden gefahren und wir haben, ich glaube Anfang
Februar, Mitte Februar haben wir den Auftrag von der Firma [Firmenname anonymi-
siert, Angestelltenverhéltnis vor der Griindung] bekommen, und dann auch die Einigung
wegen Wettbewerbsverbot. Und haben dann auch mal eine Grundauslastung gehabt und
dann sukzessive Geschéft aufgebaut. Und ich habe dann eher funf Jahre spéater gedacht:
das hatte gut schiefgehen kdnnen. Ich habe quasi alles, was ich bisher erarbeitet hatte,
der Bank gegeben. Wir haben von der Bank ein Darlehen von einer Million oder sowas
bekommen, das geht aber nur, wenn du alles, was du hast, gibst. Ich habe dem meine
Hauser gegeben und belastet, dann Leasing, die ganzen EDV-Geréte, wir hatten ja 60
Mitarbeiter, da muss man ja Gerite...

...ohne Ende!

Ja. Schreibtische, und und und. Das war... im Nachhinein habe ich schon gedacht: wenn
wir keine Einigung erzielt hatten und der Auftrag nicht gekommen wére, dann ware ich
ins [Ortsname anonymisiert] Loch gegangen.

[lacht]

Aber ich habe wirklich zu der Zeit wenig Bedenken gehabt. Ich habe gedacht, das
klappt, und das funktioniert.
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War das auch ein bisschen Blaudugigkeit? Oder war das einfach sehr wohl durchdacht
und fertig? Und du hast es einfach gewagt?

Also wir haben sicher eine Planung gemacht, aber du weil3t, wenn man keine Auftrage
hat, ist eine Planung immer eine Sache wo du bestimmte Komponenten annimmst und
dran glaubst. Der Markt war da, wir hatten gute Leute, und deshalb waren wir davon
uberzeugt, dass wir das hinkriegen. Wir haben ja dann auch das Projekt abgewickelt,
ein Jahr oder so... Und als das ausgelaufen war, haben wir nicht gleich ein gleich grof3es
Projekt bekommen. Da musste man ja mal eineinhalb Monate Kurzarbeit machen. Also
das sind dann auch Sachen, die... wo man Mitarbeiter haben muss, die da mitzichen,
die trotzdem Vertrauen haben und nicht kiindigen. Und das hat dann gut gegangen. Ein-
einhalb Monate Kurzarbeit, wo wir 50% erstattet bekommen haben, und dann ist bis
2009 ja standig aufwartsgegangen. Da haben wir ja immer ein Wachstum von 30 und
70 Prozent pro Jahr gehabt.

Was? Zwischen 30 und 70? Boah.

Ja. In einem Jahr hatten wir glaube ich 100 Prozent, da haben wir uns verdoppelt. Und
so ist das naturlich, wenn man 500.000 oder so im ersten Jahr macht, ist das schnell,
aber wenn man...

Das ist so oder so beachtlich. Da trdumen andere nachts von.

Als wir verkauft haben, hatten wir dreieinhalb tausend Mitarbeiter.

Das ist ja riesengrol?.

Und der Erfolg bei der [Firmenname anonymisiert, Angestelltenverhaltnis vor der Griin-
dung] ist ja weitergegangen nach dem Verkauf. Die haben ja jetzt Gber 5000 Mitarbeiter.
Also du kannst sagen, in drei Jahren haben die knapp verdoppelt, kann man sagen.

Ja. Toll. Das ist schon toll. Hut ab. Du hast ja, nachdem du die [Firmenname anonymi-
siert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] gegriindet hast mit der [Name anony-
misiert, Mitgrinderin], das 20 Jahre gemacht, ne? Und jetzt nach dem Verkauf nattrlich
auch nirgendwo mehr angestellt gearbeitet, sondern hast deine eigenen Firmenbeteili-
gungen gehabt.

Genau.

Und auch nicht im gleichen Bereich. Die eine Firma ist im gleichen Bereich.

Also dhnlich, ja.

Und die zwei anderen machen was ganz anderes.

Ganz anders, ja. Also es ware ja auch blode, zu den Kunden zu gehen und zu sagen: Ich
mache jetzt genau da gleiche wie die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen
des Interviewpartners] gemacht hat. Ich sehe das auch als Gefahr an, dass man sich nur
auf groRBe Kunden stiirzt. Die kleinen Kunden fiihlen das ja. Da wirste nicht richtig be-
handelt, da gehste nie wieder hin. Damals war das Schwierigste, von der Bank einen
Kredit zu bekommen. Das war echt schwierig. Und dann waren wir bei der [Firmenname
anonymisiert, Bank]. Da haben die gesagt: ,,Wenn Sie mal Geld verdienen, dann kom-
men Sie nochmal zu uns. Tschiiss.” Wir sind nie wieder dahingegangen. Da kann ich
mich heute noch dran erinnern. So eine Arroganz. Die haben gesehen: Automobilin-
dustrie, Dienstleister, ,,Kommen Sie mal wieder, wenn Sie Geld verdienen.*
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Und haben aber selber, also die Banker, in den seltensten Fallen ja mal ihre Nase aufBer-
halb des Banking-Kosmos rausgehalten.

Aber die kommen jetzt dazu. Die kommen jetzt in den Wettbewerb. Wir hatten ja mal
einen Vorstand von der [Firmenname anonymisiert, Genossenschaftsbank] als Ge-
schaftsfuhrer eingestellt. Das hat nicht geklappt, weil der jede Entscheidung vom
Rechtsanwalt hat prifen lassen.

Du kommst ja zu nichts mehr.

Ne, das ist aber bei der Bank so: das Wichtigste ist, das alles unheimlich sicher und
rechtskonform ist. Und wenn du das auf das freie Wirtschaftsleben umstellst, das kannst
du gar nicht.

Du kannst dann nichts mehr machen.

Ne. Du bist nur noch am prifen, du bist nicht mehr schnell genug, die anderen sind
wesentlich schneller, die haben schon den Auftrag, da bist du noch am prfen.

Und ich glaube, dass es da auch absolute Rechtssicherheit gar nicht geben kann. Wenn
dir jemand wirklich etwas will, dann findet der was.

Ja, das sehe ich auch so.

Wie hast du das denn mit sozialen Netzwerken gehalten? Treibst du dich in so Kreisen
rum, wo du dich regelméfig austauschst? Oder bist du eher Einzelkdmpfer?

Also jetzt soziale Netzwerk wie Facebook?

Nein, ich meine tatsachlich im historischen Sinne, quasi, also mit Gleichgesinnten sich
auszutauschen.

Also ich habe noch sehr viel Kontakt mit Kunden. Und auch noch zu Mitarbeitern. Also
ich finde, das gehort einfach mit dazu, dass man so ein Netzwerk aufgebaut hat und auch
halt. Also, Geburtstagskarten schreiben und anrufen, das ist immer noch an der Tages-
ordnung.

Wie war das vor der Grindung?

Da war das nicht so ausgepragt. Und ich glaube auch, wir haben da eine gute Trennung
gehabt. [Name anonymisiert, Mitgriinderin] hat sehr viel Netzwerkarbeit betrieben und
ich habe Mitarbeiterfihrung und Konzepte und Technik gemacht. Und sie hat Vertrieb
und sie ist da auch besser als ich. Sie ist da wesentlich konsequenter und macht das sehr
gut. Und das war eine Trennung, die auch Erfolg hatte.

Also, dass du da jetzt Vereine oder Clubs oder Businessveranstaltungen, oder derglei-
chen nutzt, findet das statt?

Ja, sie macht das immer noch, ich mache das weniger. Sie macht das im VDA, im Mit-
telstand und solche Sachen. Ich bin da schon mal ab und zu mitgegangen, zu einer
Abendveranstaltung, aber das war eher getrennt. Wobeli, zu den Kunden habe ich zum
Teil eine engere Bindung, durch die Projekte.

Du warst also immer mehr in der Operative?

Ja, das will ich nicht sagen. Ich habe sehr viel Strategie betrieben, aber mehr intern.
Also, wie gehen wir Projekte an, was sind neue Themen, wie bauen wir das auf, wie
machen wir die Struktur? Mehr in der Richtung.
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Ihr habt ja... das frage ich gleich nochmal. [lacht] Ich frage immer so neugierig nach,
aber ich muss mich hier ein bisschen an meine Struktur halten. Wenn du an andere Fir-
mengrunder denkst. Tauschst du dich mit anderen Firmengrindern regelmaRig aus?
Jetzt ja. Friiher nicht.

Also nach dem Verkauf von der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des
Interviewpartners]?

Ja, durch die Beteiligung.

Ah ja. Aber vorher nicht? Auch vor der Griindung der [Firmenname anonymisiert, erstes
Unternehmen des Interviewpartners] nicht?

Nein. Ich habe auch wahrend der Phase der Griindung wenig mit anderen Firmen ko-
operiert oder so. Ich habe immer gesagt: ,,Wir arbeiten gegen den Wettbewerb und nicht
mit dem Wettbewerb.*

Also immer Ellbogen?

Und fur uns ist wichtig was der Kunde will und nicht was der Wettbewerb macht. Also
die meisten sagen dir ja im Studium: ,,Du musst eine Wettbewerbsanalyse machen.* Ich
habe immer gesagt: ,,Was interessiert uns, was der Wettbewerb macht? Sondern uns
interessiert, was der Kunde will. Und wie wir den Kunden zufrieden stellen kdnnen und
wie wir den Kunden an uns binden. Und nicht, was der Wettbewerb macht, Neugrin-
dung oder sonst was.*

Alles egal?

Das war flr uns nie so wichtig. Das haben junge Leute, die von der Uni kamen, nie
verstanden. Die haben gesagt: ,,Erst muss man eine Wettbewerbsanalyse machen.*

Ich verstehe das gut. Ich habe da gar keinen Bock drauf. Und [Name anonymisiert, Mit-
grinderin] und du, ihr seid gleichberechtigt. Ihr habt immer gleiche Anteile an der [Fir-
menname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] gehabt?

Ja.

Wie kam die Zusammenarbeit damals zustande? Dass ihr gesagt habt: wir machen das
zusammen?

[Name anonymisiert, Mitgriinderin] hat damals bei [Firmenname anonymisiert, Ange-
stelltenverhaltnis vor der Griindung] die kaufménnische Leitung gemacht und ich habe
die Technik gemacht. Und da haben wir schon sehr eng zusammengearbeitet. Und dann
habe ich gesagt: ,,Ich mache mich selbstindig®, und dann hat sie gesagt: ,,Ich mache
mit.“ Und dann habe ich gesagt: ,,Ich gebe dir 30 Prozent®, dann hat sie gesagt: ,,Nee,
ich will 50.% [lacht]

[lacht] Das ist ja gut.

Und da hab ich gesagt: haste Recht.

Womit hast du vor der Griindung viel Zeit verbracht? Hattest du irgendwie zeitintensive
Hobbies?

Ich habe mal FuRRball gespielt, aber das hat dann mit 28 aufgehort.

Waren die Knochen kaputt?

Ja, so &hnlich. Dann habe ich mit Pferden angefangen. Das mache ich 25 Jahre, fast 30
Jahre. Aber das war nie so, dass das viel Zeit war. Das war eher so nebenher. Ich habe



o= W

144

auch damals, als ich angestellt war, viel Zeit mit meinem Job verbracht. Dadurch ist die
Familie damals etwas kurz gekommen. Wenn ich so sehe mein Sohn jetzt, der kiimmert
sich viel mehr um seine Kinder als ich. Das ist schon so. Vielleicht ist das ein Grund,
warum ich mich heute so gut mit denen verstehe, weil ich damals so wenig Zeit mit
denen verbracht habe. [lacht]

[lacht] Steile These!

[lacht]

Aus welcher Situation heraus hast du jeweils gegriindet, also wir reden ja jetzt eigentlich
immer von der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]?
Weil ich schon immer selbsténdig sein wollte. Also ich habe immer dartiber nachge-
dacht, mein eigenes Geschéft zu griinden.

Also es war so ein Herzenswunsch?

Ja. Also nicht immer. Mit Anfang 20, 25, habe ich nicht an Firmengriindung gedacht.
Da habe ich gedacht: du machst deinen Job, und damit hat sich das. Aber mit Anfang
30 habe ich gedacht: du solltest dein eigenes Unternehmen haben.

Woher kam der Wunsch?

Innere Uberzeugung, oder weil ich gesagt habe: das klappt. Du kannst viel mehr beein-
flussen, du kannst dein Leben selber gestalten. Wobei das gar nicht stimmt. Du wirst
getrieben.

Von wem?

Vom Kunden. Oder von Mitarbeitern. Also ich habe das nicht so empfunden, dass ich
mein Leben selber gestalten konnte, sondern dass ich schon Zugzwénge hatte, dass ich
da schon getrieben wurde. Der Kunde hat angerufen und gesagt: ich habe ein Problem
hier. Bitte komm mal kurz nach Stuttgart. Oder morgen bist du hier in Munchen oder
Sowas.

Also der Kunde ist dann der Chef und der macht dann die Ansagen.

Ja. Ich war Weiberfastnacht schon kostlimiert, da habe ich einen Anruf von [Firmen-
name anonymisiert, Automobilhersteller] aus Russelsheim bekommen, da haben die ge-
sagt: ,,In eineinhalb Stunden sind Sie hier.* Da bin ich kostiimiert zu [Firmenname ano-
nymisiert, Automobilhersteller] nach Risselsheim.

[lacht] Und dann haben die da ganz schon doof geguckt?

[lacht] Ja, da haben die geguckt.

[lacht] Und dann?

Ja, das war irgendein Problem, das ist dann gelést worden. Aber ich glaube schon, dass
wenn man Verantwortung hat, man nicht frei leben kann. Mit einem Unternehmen. Dass
man schon gewisse Zwénge hat und eine gewisse Verantwortung hat, das umzusetzen.
Man kann dann auch irgendwann, wenn man viele Mitarbeiter hat, nicht mehr sagen:
ich habe jetzt keinen Bock mehr, ne.

Ne, das geht nicht.

Sondern man hat dann die Verantwortung, dass die Leute die Gehalter verdienen mis-
sen, weil da hangen die Familien dran, und...

Ja. Ja. Das ist so. Da muss man sich auch driiber klar sein.
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Gabs noch was anderes, zum Beispiel Unzufriedenheit im Job, die dann letztendlich den
Ausschlag gegeben hat, oder...?

Das war vielleicht der letzte Kick. Also, ich habe mich bei [Firmenname anonymisiert,
Angestelltenverhaltnis vor der Griindung] sehr wohl gefiihlt, weil ich sehr viele Freihei-
ten hatte. Du musst dir das so vorstellen: Ich habe den [Name anonymisiert, Chef im
vorherigen Angestelltenverhéltnis] zweimal in [Ortsname anonymisiert] gesehen im
Monat, und dann ist man in die Kneipe gegangen und hat eine Flasche Bacardi getrun-
ken. [lacht] Also da war von daher schon fast eine Selbstandigkeit. Ich konnte selber
einstellen, ich konnte Projekte annehmen, ich musste am Ende des Monats meine Zahlen
liefern, und fertig. Und dann war aber schon auch eher so ein finanzielles Problem im
Unternehmen, was den Ausschlag gegeben hat. Dass das Geld manchmal knapp war,
am Ende des Monats, aber der Chef auf groRem FuR gelebt hat. Also ich bin der Mei-
nung, er hatte machen konnen was er will mit seinem Geld, wenn das Unternehmen
nicht darunter leidet.

Und das war aber nicht der Fall?

Das war zeitweise nicht der Fall, da hat das Unternehmen schon drunter gelitten.

Und das hast du bemerkt und nicht gutgeheif3en?

Man bemerkt das ja schon, wenn die Gehalter nicht plnktlich bezahlt werden. Das war
aber nur eine gewisse Phase. Also letztendlich hat er die Kurve ja bekommen.

Und trotzdem ist das schlechte Gefuihl dann hdangen geblieben?

Ja, das kann schon sein, dass da eine gewisse Unzufriedenheit dazugekommen ist, die
das dann beschleunigt hat.

Das ist ja jetzt bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] ein bisschen schwierig zu unterscheiden. Ihr habt ja ganz viele weitere
Unternehmen gegriindet, jeweils an den verschiedenen Standorten im Ausland, ne? Wie
ist es denn dazu gekommen?

Wir sind immer mit den Kunden mitgegangen. Die deutsche Automobilindustrie ist
weltweit tatig. Und wenn man ein guter Partner flr die Automobilindustrie sein will,
muss man dahin gehen, wo die auch sind. Und wir sind nach England gegangen, nach
einem Jahr, und das war eher als Billiglohnland.

England?

Ja, England. Zu dem Zeitpunkt war ein Engpass an Grafikern. Wir haben Grafiker ge-
braucht und in England ist das ein Ausbildungsberuf. Und dann haben wir Arbeit nach
England vergeben. Das war unser erster Schritt. Aber der nachste Schritt war dann ich
glaube schon nach zwei Jahren in Brasilien, und das war ein Projekt mit der Automo-
bilindustrie. Wir haben den [Name anonymisiert, Automodell] gewonnen bei [Firmen-
name anonymisiert, Automobilhersteller]. Und der [Name anonymisiert, Automodell]
wurde auch ein Jahr spater in Brasilien gebaut. Und dann hat [Firmenname anonymi-
siert, Automobilhersteller] gesagt: wer die Bereitschaft hat, mit nach Brasilien zu gehen,
hat grolere Chancen, auch den [Name anonymisiert, Automodell] in Deutschland zu
gewinnen. Und dann sind wir nach Brasilien gegangen, und das war der erste Schritt.
Und alles andere war dhnlich. Also Projekte, wenn wir mit [Firmenname anonymisiert,
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Automobilhersteller] oder mit [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] oder
mit [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] ins Ausland gegangen sind, dann
waren wir an den Standorten wo die deutsche Automobilindustrie war. Aber wir haben
dann aber auch versucht, fur die Zulieferer in dem Land zu arbeiten, zum Beispiel fur
[Firmenname anonymisiert] als franzdsische Firma. Und sind dann auch zu [Firmen-
name anonymisiert, Automobilhersteller] oder [Firmenname anonymisiert, Automobil-
hersteller] in den USA rein und haben das dann damit verbunden, wenn wir schon in
den USA sind, dass wir dann auch die ortsanséssige Automobilindustrie angegangen
sind. Wir hatten nachher glaube ich 62 Standorte. Also weltweit.

Und jeweils als eigene Gesellschaft organisiert?

Als eigene Gesellschaft organisiert, als 100 Prozent-Tochter der [Firmenname anony-
misiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]. Wir haben auch so einen Standard
erarbeitet, wie man so eine Firma im Ausland griindet.

Eine Blaupause?

Ja. Und wir haben das standig verbessert, und wir haben in Russland innerhalb von drei
Monaten eine Firma gegriindet. Also extrem schnell. Oder in China. Wir wussten genau
wer das macht und so, und wie das abgelaufen ist. Wir hatten ein Konzept dafiir und
haben sehr schnell und auch mit geringen Kosten das Unternehmen gegriindet. Und ha-
ben dann auch zuerst Mitarbeiter von Deutschland hingeschickt, und haben dann aber
ortsansassige Fihrungskrafte eingestellt.

Die sich dann auch entsprechend auskennen mit den ortsanséassigen Mitarbeitern?

Ja. Oder in China, da haben wir Mitarbeiter hier in Deutschland schon gehabt, Chinesen,
die hier studiert haben, und haben die dann wieder nach China geschickt.

LieR sich das so Ubertragen? Die Blaupause? Von Land zu Land? Es gibt doch auch
immer landesspezifische Besonderheiten oder?

Ja, aber dafiir hatten wir dann ja direkt einen Steuerberater. Wir haben vorher den Steu-
erberater und den Notar immer vorher schon ausgesucht und haben die landesspezifi-
schen Gesetze und so haben wir direkt Gber die Leute kldren kdnnen. Da haben wir einen
Fragebogen gehabt, was muss man beachten, und so weiter. Muss man einen Landes-
Geschéaftsfuhrer haben oder kann man einen deutschen einsetzen? Diese Sachen. Aber
das hat man dann im Vorfeld schon geklért.

In welchem Jahr habt ihr die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] gegrundet?

1993.

Und alle anderen Unternehmen? Das mussen dann ja auch mehrere in einem Jahr gewe-
sen sein, ne?

Wir haben manchmal finf, sechs Unternehmen im Jahr gegriindet. Wir haben das ja aus
eigenem Wachstum gemacht. Wir haben ja kein Fremdgeld, keine Beteiligung reinge-
holt, wir haben das wirklich aus dem Cashflow gemacht.

Wahnsinn.
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Und da muss man sich schon sehr gut strukturieren. Wir waren ja in Indien, in Korea,
oder sind in Indien, Korea, China, Russland, also nicht in so einfach Landern unbedingt,
wie Polen, Tschechien, Osterreich, und so weiter.

Wo man im Zweifel schnell hinfahren kann, ne?

Ja genau.

Und wann habt ihr verkauft?

2013.

Und da habt ihr aber Minderheitsbeteiligungen behalten.

Wir haben jeweils fiinf Prozent behalten.

Funf?

Ja.

Und habt dann eben im Beirat gesessen.

Ja.

Und jetzt ist das Unternehmen wieder verkauft worden, und jetzt seid ihr komplett raus?
Wir hatten vorher schon mit der Beteiligungsgesellschaft gesprochen, wir haben gesagt:
,,Wir wiirden gerne aussteigen.” Weil wir gesagt haben: ,,Die laufen alleine®, und man
héngt sich auch nicht mehr rein und das ware auch nicht positiv fiirs Unternehmen ge-
wesen. Oder man hatte sagen konnen: wir halten die Anteile, gehen aber aus dem Beirat
raus. Das ware ja auch gegangen.

Warum sagst du das ware nicht positiv furs Unternehmen gewesen?

Ja wenn man im Beirat sitzt und nicht unbedingt gleicher Meinung ist, dann kann das
das Unternehmen ja hindern. Der Beirat war sehr stark und die Entscheidungen sind im
Beirat getroffen worden. Der hat nicht nur beraten, sondern war auch derjenige, der
entschieden hat. Also, ab einer bestimmten ProjektgroRe, bei Fuhrungskraften, bei
Strukturen, hat die Planung freigegeben, also das war schon &hnlich wie in einer AG der
Vorstand.

Sehr méchtig.

Ja.

Das heif3t, die ganzen Unternehmen, die ihr besessen habt, waren alle in der gleichen
Branche natrlich, ne?

Ja.

uUnd jetzt bist du raus, komplett, aus der [Firmenname anonymisiert, erstes Unterneh-
men des Interviewpartners]. Und hast jetzt mit deinen Beteiligungen diversifiziert. Wo-
bei, die Unternehmen, wo du jetzt beteiligt bist, da hattest du ja jetzt nicht die Idee oder?
Da hast du das Kapital beigesteuert und deine Erfahrung?

Ja. Ich bin da jetzt im Beirat oder im Aufsichtsrat.

Ah. AGs sind auch dabei.

Ja.

Toll. Bei der [Firmenname anonymisiert, erste Firma des Interviewpartners] war es ja
S0, dass die Uberregional, also international, tatig war. Wie ist das bei den Unternehmen,
wo du jetzt beteiligt bist?
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National. Aber in Kiirze kénnen die auch international agieren, zumindest [Firmenname
anonymisiert].

Und [Name anonymisiert, Mitgrinderin] und du, seid ihr dann da die einzigen
Geldgeber?

Ne, wir sind die einzigen. Also, die anderen sind die Grunder, und wir sind beteiligt.
Das heil3t, du hast die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] im Team quasi gegriindet, und jetzt, die Unternehmen, wo du jetzt betei-
ligt bist, sind das auch immer Teamgrindungen? Also die Griinder, die du jetzt unter-
stiitzt, sind das eine, oder mehrere?

Ne, auch immer zwei.

Immer zwei?

Ja. Super.

Die [Name anonymisiert, Mitgriinderin] und du, ihr wart beide von Anfang an mit dabei.
Du hattest zwar diese Wettbewerbssperre, aber du warst im Geiste immer dabei.

Ja bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners], da
war ich auch beteiligt, und jetzt aber bei den Unternehmen, haben die Grinder vorher
ja schon alleine gearbeitet. Wir sind erst spater dazugekommen.

Um das zu pushen, das Thema?

Ja.

Wir haben das eben schon mal angeschnitten. Kannst du deine Geschaftsidee nochmal
beschreiben?

Bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]?

Ja.

Vielleicht hort sich das vielleicht ein bisschen bldd an.

Ich weil} jetzt schon, dass es sich nicht bléd anhéren wird.

Wir haben uns als Problemldser gesehen fiir die Automobilindustrie. Wir haben uns
gesagt: wenn jemand ein Problem hat, ist er auch bereit, dafuir Geld zu zahlen. Und dann
kann man sehr gut eine Bindung aufbauen, weil man ihm ja geholfen hat. Die Geschéfts-
idee war hohe Kundenzufriedenheit, den Mitarbeiter einzubinden, dass die sehr selb-
standig arbeiten, dass sie auch selber neue Ideen generieren, und das Ganze auf einer
sehr fairen und partnerschaftlichen VVoraussetzung.

Also ihr habt das auch explizit von euren Mitarbeitern verlangt und gefordert, dass die
selber tatig werden.

Ich schatze, dass 80 Prozent direkten Kundenkontakt hatten. Die Verwaltungsmitarbei-
ter weniger. Vielleicht die Telefonisten, aber die Mitarbeiter, die in Projekten gearbeitet
haben, die haben auch selber kommuniziert, und die mussten nachher ein Ergebnis ab-
liefern und wir haben auch sehr stark auf Kundenzufriedenheit geachtet. Wir haben die
Kunden auch personlich befragt und haben da gemessen und sehr darauf geachtet, wenn
ein Fehler ist, dass man daraus lernt. Also, jeder Punkt der schlechter als 2 war, den
haben wir untersucht und geguckt: was kénnen wir verbessern? Wir kdnnen wir das
beim n&chsten Mal weiter entwickeln?

Also ihr habt euch auch standig selber auf die Probe gestellt?



o= W

149

Ja

Ok. Inwiefern war dein personliches Vorwissen wichtig dafir, deine Geschéftsidee zu
entwickeln?

Ich glaube, das war schon unheimlich wichtig. Weil, ich habe ja 17 Jahre im Manage-
ment gearbeitet und ich bin sehr strukturiert Projekte angegangen und sehr analytisch in
der Auswertung. Wir haben auch mit VVorgaben gearbeitet, die Mitarbeiter kalkulieren
lassen, ich glaube diese Erfahrung, die ich da hatte, war mit ein Erfolgsgarant, dass wir
auch Geld verdient haben.

Und das Vorwissen, das lokalisierst du schon...

Also erstmal Vorwissen war von [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber
des Interviewpartners], wie funktioniert ein Hersteller, der ja eigene Regeln hat, aber
dann auch bei [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpart-
ners], da habe ich ja doch einiges selbstandig gemacht und stand da auch unter Erfolgs-
zwang, und da lernt man automatisch, wenn man da auf dem Priifstand steht.

Welche deiner Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung dei-
ner Geschaftsidee?

Ich glaube, die Erfahrung, dass man sehr viel Vertrauen zu den Mitarbeitern haben
muss, um die entwickeln zu kénnen. Und das war im Vorunternehmen nicht so unbe-
dingt gegeben.

Also du hast aus dem Negativen gelernt?

Man lernt auch manchmal aus dem Negativen. Also das war dass man auch Mitarbeiter
versuchen muss zu halten. Und ich glaube, ich habe jedem Vertrauen gegeben, auch
jedem Neuen. Ich glaube, das hat viele befligelt.

Ok, und du hast das bei deinem vorherigen Arbeitgeber eben genau andersherum
gesehen?

Ja, nicht unbedingt, aber das war nicht so ausgepragt. Und ist auch bei den meisten
Kunden nicht so gegeben. Also auch bei groRen Konzernen wird ja sehr viel kontrolliert,
es gibt viele Hierarchieebenen, 17 Hierarchieebenen und jeder hat nur einen Teil, den
er entscheiden darf. Und bei uns gab es vielleicht drei Hierarchieebenen. Und da konnte
der Mitarbeiter mehr entscheiden als beim Kunden der Abteilungsleiter.

Und damit bist du auch immer gut gefahren?

Es gibt immer mal wieder ein Thema, wo es nicht so gut l4uft.

Wo Ausnahmen die Regel bestatigen?

Also wir haben freie Arbeitszeit gehabt. Jeder konnte kommen und gehen wann er
wollte. Er musste sich nur nach dem Kunden richten. Oder Telefonistin musste um acht
da sein, die konnte nicht kommen und gehen. Und die Leute haben auch nicht gestem-
pelt, also keiner hat gestempelt. Und dann haben wir irgendwann festgestellt, dass zwei
Leute, die eine Fahrgemeinschaft hatten, der eine immer eine halbe Stunde langer gear-
beitet hat als der andere. Sowas passiert mal. Aber groRtenteils war das immer positiv
fiirs Unternehmen. Die Mitarbeiter haben weniger Zeit aufgeschrieben. Also wenn man
stempelt, dann hat man acht Stunden und zehn Minuten. Dann haben die acht Stunden
aufgeschrieben. Das war eben nicht so dolle, aber das ist dann die Ausnahme. Ich
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glaube, wenn man eine Vertrauensarbeitszeit hat, auch wenn man groéRer ist, dann ist
das positiv firs Unternehmen. Dass dann nicht alle das korrekt machen, das ist dann
eben so.

Aber die meisten honorieren es?

Ja, das ist so.

Hatten andere deine Ideen, die Geschéftsideen, genauso entwickeln kdnnen wie du?
Ich glaube schon. Wenn andere die Einstellung dazu haben, ich glaube schon. Also, ich
habe jetzt kein Patent gehabt. Ich glaube, das hatte schon funktioniert. Vielleicht gibt es
ja auch noch ein Unternehmen, was &hnliches Wachstum hatte. So einmalig war das
nicht. [lacht]

Du hast einfach den Wunsch gehabt, das besser zu machen, oder den Glauben daran
gehabt, dass du es besser machen kannst?

Das spielt alles sicher eine Rolle. Man muss dann daran glauben, man muss den Einsatz
haben, man muss ein bisschen Glick haben, man muss die richtigen Mitarbeiter haben.
Ja sicher. Das gehort sicher mit dazu.

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen dich zu deiner Idee inspiriert, also marktbezo-
genes Wissen, technologiebezogen, servicebezogen... Wissen iiber Kundenprobleme,
firmeninterne Abl&ufe, sowas.

Es hat sicher dazu... dass wir uns auf die Automobilindustrie fokussiert haben, weil da
sehr viele Probleme sind, sehr viel Bedarf da ist. Da die unstrukturiert waren. Die Au-
tomobilindustrie ist im stetigen Wandel. Ja, und Wandel hat immer die Chance gegeben,
das hort sich zwar manchmal komisch an, die haben Budgets gestrichen und wir hatten
weniger Arbeit gehabt aber haben dann dadurch neue Ideen gehabt, wie wir mehr Ge-
schaft machen kénnen. Oder wir haben geholfen, Geld zu sparen, auch wenn wir im
ersten Moment mal selbst einen Nachteil hatten, aber mittelfristig haben wir dadurch
einen Vorteil gehabt. Also eine Branche, die standig im Wandel ist, und die vorne mit-
lauft von der Technologie und von den Strukturen her, wenn man da drin ist, wenn man
da vieles richtig macht, dann hat man auch dadurch ein Wachstum. Und man muss auch
dazu sagen, wir waren immer sehr korrekt, und in der Branche war das bekannt, und
dadurch haben wir auch Auftrage gewonnen. Also, im Qualitdtsmanagement steht man
ja unter Druck. Also der Lieferant, der kann nicht genugend Teile liefern, der tibt dann
Druck auf die Mitarbeiter aus. Und wir haben immer versucht, korrekt zu arbeiten und
dafiir waren wir bekannt in der ganzen Branche, und das hat auch mit dazu beigetragen.
Also nicht nur, dass wir sehr kundenorientiert waren, wir waren auch immer sehr kor-
rekt. Wir haben nie irgendwelche Schmiergelder gezahlt, oder sonst was, ich glaube,
das gehort mit dazu.

Also es war schon das Wissen tber die Branche an sich?

...wie die tickt, wie die Entscheidungsprozesse sind, wo die Probleme sind, da muss
man schon mit offenen Augen auch in der Branche sein und auch die Prozesse beim
Kunden kennen.

Also ihr habt eure Kunden sehr gut gekannt?

Ja.
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Hat sich das verandert im Laufe der Zeit, als ihr auch immer mehr Auslandstochter ge-
grindet habt?

Ne, das hat sich nicht sehr stark verandert. Wir haben ja auch Fihrungskréfte im Aus-
land gehabt, wo wir darauf geachtet haben, dass die standig beim Kunden waren und
auch Wissen mitgebracht haben. Wir haben die Leute zweimal im Jahr eingeladen, ha-
ben mit denen Workshops gemacht: wie sieht das aus mit euren Kunden? Was kdnnen
wir tun? Also, wir haben mit 70, 80 Fihrungskraften zusammengesessen so ibers Wo-
chenende, und haben die Informationen eingeholt. Und: die Zentrale ist in Deutschland
gewesen. Also wenn wir jetzt [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] China
oder [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] China nehmen... man ist von
Deutschland nach China getragen worden. Die haben ja ihre Fuhrungskrafte auch nach
China geschickt. Wir hatten da den Direktor bei [Firmenname anonymisiert, Automo-
bilhersteller], der ist fur zwei Jahre nach China gegangen. Und der hat uns dann mitge-
nommen. Diese Leute haben uns mitgenommen. Und wenn die zuriickgekommen sind,
haben wir uns mit denen getroffen und ausgetauscht. Und wir haben da einen sehr regen
Austausch mit Kunden. Ich war mit Sicherheit jede Woche zwei bis drei Tage voll beim
Kunden. Jetzt intern in [Ortsname anonymisiert] gehockt, ich hab teilweise auch aus
dem Koffer gelebt. Zum Schluss dann aber nur noch in Deutschland. So die letzten fiinf
Jahre. Vorher bin ich dann noch ins Ausland. Hatte da eben die ersten Auslandstochter
wie Brasilien oder Spanien, die habe ich noch aktiv mit begleitet.

Also da warst du tatsachlich operativ in den Projekten tatig?

Ja, da bin ich regelmaRig noch mit nach Italien und Spanien, aber zum Schluss ging das
gar nicht mehr.

Weil die [Firmenname anonymisiert, erste Unternehmung des Interviewpartners] an
sich zu groR geworden ist?

Das war zu grof3 geworden, das mussten wir dann aufteilen. Da gabs dann noch... Wir
haben dann ja zum Schluss noch andere Geschaftsfiihrer gehabt, die wir eingearbeitet
haben. Einer der quasi fur den Osten der Welt zustandig war, einer fir den Westen,
USA, Mexiko, Brasilien, und so weiter, und einer fur Europa.

Wir haben ja vorher (ber deinen Hintergrund gesprochen, also Familie, Ausbildung,
Arbeitsplatze und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die Entwicklung dei-
ner Geschaftsidee eine besondere Rolle gespielt?

WEeild ich nicht.

Das war schon das Arbeitsumfeld was da reingespielt hat oder?

Ja. Ja.

Die anderen Gebiete haben da nicht so reingespielt.

Nein nein. Die wurden eher vernachlassigt.

Welches Wissen hast du dartber hinaus fir die Entwicklung deiner Idee gebraucht?
Hast du vielleicht mal unbeabsichtigt Wissen erworben? Ein Spezialwissen oder eine
Art informelles Wissen, das dir bei der Entwicklung deiner Geschaftsidee zugutekam?
Man muss sich ja selber auch auf die Probe stellen. Im Kontakt mit den Mitarbeitern
und den Kunden. Auch schon mal mit dem Wettbewerb. Bei mir damals hauptsachlich
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mit den Mitarbeitern. Was haben sie fur Themen, was haben sie fiir neue Ideen. Ich
glaube ohne ist gar keine Weiterentwicklung mdglich. Wir haben ja stdndig auch neue
Mitarbeiter gehabt, die wieder neue Ideen ins Unternehmen gebracht haben. Durch das
Wachstum hast du ja auch eine hohe Fluktuation. Das muss man auch so sehen. Es
kommen... wir haben auch sehr viele junge Leute eingestellt, auch Absolventen. Und
dann kriegen die beigebracht: nach zwei Jahren musst du dir wieder eine neue Stelle
suchen, wenn du Erfolg haben willst, so ungeféhr. Also ich sehe das schon als verrtickt.
Die hitten ja auch eine gute Chance... es sind ja auch einige geblieben und die hatten
ja auch eine gute Chance sich weiterzuentwickeln. Also mit dem stdndigen Wechseln,
dass muss nicht immer so toll sein.

Hast du da von deinen Mitarbeitern noch einiges gelernt und dich da auch inspirieren
lassen?

Ja, das hab ich mit Sicherheit. Ja.

Hast du ein Beispiel? Féllt dir eine besondere Situation ein?

Ein Mitarbeiter hat ein komplett neues Auswertungstool programmiert oder Présentati-
onen bei Kunden ganz anders aufgebaut. Also da gibt es unheimlich viele Dinge. Das
sind nicht unbedingt die grolRen Dinge, aber viele kleine VVerbesserungen. Ich glaube
auch dass ein Unternehmen nicht Erfolg hat weil es die groRen Ideen hat. Sondern es
sind die vielen kleinen Dinge.

Hast du durch das Ausfeilen der Geschéftsidee selber, also durch die Entwicklung selber
Wissen erworben, dass dir danach zugutekam?

Ja. Ich glaube das ist ein stdndiger Entwicklungsprozess. Nehmen wir das Beispiel
Griindung im Ausland. Am Anfang hat man Fehler gemacht, und dann hat man gelernt
und dann hat man verbessert, und das ist so dem Unternehmen zugutegekommen. Wir
brauchen kein Fremdgeld, sondern wir konnten aus dem Cashflow nachher die Unter-
nehmen griinden. Das ist relativ simpel. Es ware ein bisschen bléd, wenn man sich nicht
weiterentwickelt.

Aber da ist es euch konkret zugutegekommen? Dadurch dass ihr so oft im Ausland ge-
grindet habt wusstet ihr hinterher wie es geht und hattet auch eine Blaupause.

Ja.

Hat sich die Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben? Ich glaube nicht, ne.
Bitte?

Die Ideenquelle, hat die sich nach der ersten Griindung verschoben?

Das verstehe ich jetzt nicht.

Also im Grunde genommen schon oder. Ich Gberlege grade selber. Die Ideenquelle war
bei der ersten Griindung von der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des
Interviewpartners] der vorherige Arbeitgeber, so gesehen. Und dann habt ihr immer
wieder aus eurer eigenen Unternehmung heraus neue Dependancen gegriindet.

Ja. Ich glaube auch dass sich in den 20 Jahren der Markt total verandert hat. Also das
hat sich schon verschoben. Auch die Geschéftsfelder, die wir gemacht haben. Da sind
ja neue hinzugekommen. Da wurde erganzt.

Und das wurde dann immer durch den Kunden inspiriert?
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SchwerpunktmaRig durch den Kunden. Weil, der Kunde hat uns auch als Problemléser
gesehen. Und wenn der Probleme aus einer anderen Richtung hatte, hat der uns schon
mal angesprochen. Und hat gesagt: Ich brauche im Bereich Fahrtraining Unterstltzung,
habt ihr da ein Konzept oder kénnt ihr da was machen. Und da sind wir immer sehr
offen gewesen. Und haben immer versucht, Mitarbeiter zu finden, die sich da ausken-
nen. Haben aus dem eigenen Mitarbeiterpool die in dieses Team genommen und haben
dann Konzepte ausgearbeitet.

Also eure Kunden wussten, dass ihr vom Thema erstmal keine Ahnung habt, aber hatten
Vertrauen in eure Fahigkeiten, Probleme zu lésen?

Ja. Also... ich glaube, das hingt auch so ein Stiick mit Kundenbindung zusammen. Hat
man eine gute Bindung, dann ist ein Vertrauen da. Und man muss es glaube ich auch
sehr gut analysieren: was ist fir den Kunden wichtig. Fir den einen Kunden ist es wich-
tig, dass er sehr sicher im Projekt ist und seinem Chef sagen kann: das lauft alles. Fur
den anderen Kunden ist es vielleicht wichtig, dass er tiberhaupt keine Arbeit damit hat.
Und nachmittags um vier nach Hause gehen kann. Und wenn man das rausgefunden hat,
was fur den Kunden wichtig ist, dann kann man auch daran arbeiten.

Ok. Also immer nah am Kunden dran?

Ja.

Hast du weitere Firmen in anderen Branchen gegrindet als die erste? Du hast ja auch
eben von deiner Schuhfabrik erzéhlt, ne? Da hast du aber nicht gegriindet, sondern das
war eine Beteiligung.

Ja, das war nur eine Beteiligung. Auch jetzt mit [Firmenname anonymisiert, Beteiligung
des Interviewpartners].

Das ist auch eine andere Branche, aber nur eine Beteiligung.

Ja. Keine Griindung.

Hast du durch die erste Griindung Wissen erworben die dir bei den weiteren Griindun-
gen geholfen hat?

Bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]? Ich hab
dann... Also das ist sicher so allgemeines Wissen. Dass man einen Steuerberater
braucht, einen Notar, dass man Vertrage macht. Aber das Wissen fur die neuen Grin-
dungen hat man aufgebaut nach der ersten Griindung. Da waren wir in England, dann
wussten wir in Brasilien schon mehr. Da haben wir durch die Griindung immer dazuge-
lernt. Das ist klar. Aber es ist der normale Lernprozess und ich habe das nachher auch
nicht mehr selber gemacht. Da war Controlling eingeschaltet, da war die Rechtsabtei-
lung eingeschaltet. Ich habe dann mir das mal angehort, wie weit die sind, aber ich habe
mich nicht mehr selbst drum gekiimmert.

Schema F.

Ja.

Da ging es dann wahrscheinlich auch mehr um Verwaltungstétigkeiten.

Ja.



W= W

154

Sind eure Geschaftsideen eher dadurch entstanden, dass ihr eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konntet als andere? Oder sind die komplett durch eure Kreativitat ent-
standen? Neue Dienstleistung, neue Produkte, oder neuer Service entstanden?

Beides. Sie sind entstanden durch Nachfrage vom Kunden, aber wir haben auch neue
Ideen, neue Geschaftsfelder entwickelt und waren da fiihrend in der Branche. Wir haben
da einen [Produktname anonymisiert] als Idee gehabt, als das noch gar nicht auf dem
Markt da war. Und haben davon Kunden lberzeugt. Und nachher haben das fast alle
Automobilfirmen eingefiihrt. Und wir haben dadurch langjéhrige Vertrage und auch das
Wachstum bekommen. Wir haben das mit [Firmenname anonymisiert, Automobilher-
steller] zusammen gemacht in [Ortsname anonymisiert], dann in [Ortsname anonymi-
siert], haben dann [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] gewonnen, [Fir-
menname anonymisiert, Automobilhersteller] gewonnen. Das ist ein Thema, was selber
von uns entwickelt wurde, um die Kosten zu senken und um die Qualitat zu steigern.
Wie nennst du das? [Produktname anonymisiert]

[Produktname anonymisiert].

Das ist eure Erfindung gewesen?

Jaja. Der ist auch geschtzt der Name. Das ist unser Name. Und heil3t jetzt aber bei allen
Automobilfirmen so.

Wie Uhu. Oder Tempo. Ne?

Ja. Oder wir haben fir [Firmenname anonymisiert, Automobilhersteller] eine Bedie-
nungsanleitung gemacht fur [Produktname anonymisiert] haben wir das gemacht. Da ist
nur das drin, was ein [Produktname anonymisiert] auch hat. Du hast ja heute Bedie-
nungsanleitungen, da ist alles drin. Wenn da keine Klimaanlage drin ist, ist trotzdem die
Klimaanlage beschrieben. Fir [Produktname anonymisiert] haben wir eine entwickelt,
da ist die Fahrgestellnummer drin, und da ist nur das drin, was das Auto auch hat. Also
wenn da ein Champagnerkdihler drin ist, dann ist der beschrieben. Und das bedeutet, wir
haben jede Bestellung bei [Produktname anonymisiert] haben wir bekommen, und in-
nerhalb von 14 Tagen haben wir eine Bedienungsanleitung gemacht. Und das war auf
der Welt noch nie da.

14 Tage?

Ja. Da haben wir die Bedienungsanleitung fur dieses Fahrzeug gemacht.

Wahnsinn. Hat es irgendeine Art von Veranderung gegeben, irgendwie politischer oder
technologischer Natur, die euch mal zu einer Griindung inspiriert hat?

Also, eine Gesetzesénderung, dass die Dokumentation wichtig ist und sehr ausfihrlich
sein muss, das hat uns einen Vorteil gebracht. Das ist ein Thema wo man sagen kann:
,Das hat uns geholfen.*

Das hat euch dann in die Karten gespielt? Dass der Gesetzgeber gesagt hat: es muss viel
mehr dokumentiert werden?

Zum Beispiel. Ja. Wir haben ja noch einen kleinen Bereich Arbeitnehmeriiberlassung
gehabt, verschiedene Projekte, die Mitarbeiter beim Kunden sind, wo wir das Uber Ar-
beitnehmeriberlassung haben laufen lassen. Und das hat zum Schluss Nachteile
gebracht. Weil das ja beschréankt wurde. Und es gab ja Diskussionen. Das war lange
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positiv. Und das hat dann kleine Nachteile gebracht. Das hat schon in gewissen Themen
hat das Vor- oder Nachteile gebracht.

Also der Gesetzgeber hat euch teilweise geholfen und teilweise behindert mit seinen
Entscheidungen?

Was man machen muss, der Aufwand, die Betreuung des Mitarbeiters, mit Bogen aus-
fillen, das ist schon mehr geworden.

Ok. Warum hast du gedacht, dass das, was du anbieten willst, auch gebraucht wird?
Hast du irgendwie einen Mangel wahrgenommen beim Kunden?

Ich habe ja vorher schon... ich kannte die Automobilindustrie sehr gut, wusste, dass die
finanziell unter Druck waren. Und es ist genau umgekehrt. Die Banken haben gesagt:
Automobilindustrie, das ist ein kritischer Markt. Ich habe das genau umgekehrt gesagt:
die Automobilindustrie ist ein positiver Markt, weil die stehen unter Druck, die mussen
was verandern. Und wenn du gute Ideen hast kannste da ins Geschaft kommen. Wenn
du der Automobilindustrie hilfst, Geld zu sparen, dann bekommst du die Auftrage. Also
genau umgekehrt, wie vielleicht ein Banker denkt.

Also du hast gesehen: es geht denen schlecht, die miissen was veréndern, wir sind dabei.
Ja.

Hast du vor deiner Griindung aktiv nach einer Idee gesucht oder warst du besonders
empféanglich fur Ideen?

Ne, ich habe nicht dagesessen und gebritet, ich hab nicht gesucht, ne.

Es war nur der Wunsch da, oder die innere Haltung schon da, dass du gerne mal griinden
wirdest?

Ja. Aber ich habe nicht gedacht: was machst du jetzt, sondern ich habe gedacht: was
hast du fir Kenntnisse, was wird gebraucht, da musst du dich nach ausrichten. Also, da
musst du dich eher nach dem Kunden ausrichten als dass ich eine Idee habe die nachher
auf dem Markt gar nicht gebraucht wird.

Also du hast das Thema eher nachfrageseitig betrachtet?

Ja.

Hast du schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Sicher. Also man hat sehr sehr stark von Mitarbeiter oder von Kunden... also, wenn
Mitarbeiter Ideen hatten, dann habe ich die umsetzen lassen. Oder was. Ob ich die jetzt
selber umgesetzt habe, oder gesagt habe: mach mal oder guck mal.

Aber das war innerhalb deiner schon existierenden Firma.

Ja. Das war nicht bei der Griindung, sondern das war im taglichen Geschaft.

Also Stichwort Intrapreneurship: du hast die Mitarbeiter dann auch unternehmerisch
denken und handeln lassen?

Die Mitarbeiter beim Kunden, die sind ja zuriickgekommen und haben gesagt: der hat
da und da ein Problem. Und dann habe ich gesagt: komm mach dir mal Gedanken, wie
kann man das denn 16sen?

Wirdest du heute nochmal genauso grinden, wie du es damals am Anfang mit deiner
ersten Grindung gemacht hast?
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Ich glaube ich ware heute etwas vorsichtiger. Also ich wirde heute nicht mein ganzes
Geld der Bank geben. [lacht] Aber ich beteilige mich ja auch. Also wenn ich Uberzeugt
bin von der Idee, dann gebe ich ja Geld. Das ist ja ahnlich, wie wenn ich griinden wiirde.
Ich bin ja jetzt nicht mehr so aktiv im operativen Umsetzen, aber es ist ungefahr, wenn
man Geld gibt, dann glaubt man ans Unternehmen.

Wirdest du anderen empfehlen, genauso zu griinden, wie du damals gegriindet hast?
Also ich wurde jedem empfehlen, dass er was griindet und was macht. Also dass man
den Mut hat, da wirde ich jedem zureden. Aber er muss selber wissen wie er das macht.
Und vor allem seine eigenen Ideen. Das muss man selber machen. Das einzige was ich
machen konnte: ich kdnnte ihm ein paar Tipps geben und sagen: achte da drauf oder
guck mal oder das ist wichtig fur dich. Aber ich wiirde nicht sagen ich hab das so ge-
macht, mach das so. Weil, der Markt ist anders, die Zeit ist anders. Aber dass sich Leute
selbstdndig machen, das halte ich fur eine gute Idee. Weil sie ihr Leben damit auch
selber in die Hand nehmen. Ob das jetzt ein Handwerker ist oder eine IT-Firma oder...
das finde ich gut.

Warum? Weil man dann eigenverantwortlich ist?

Weil man eigenverantwortlich ist, weil man was tut, fir sich selber, fur die Allgemein-
heit, dass man was firs Land tut. Also wenn man mal Uberlegt, wie viele Steuern wir
bezahlt haben, da haben wir schon viel gemacht.

Sowohl mit der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]
als auch ihr personlich, ja, auf jeden Fall.

Ja.

Hast du Lernratschl&ge fir zukunftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung der
Geschéftsidee?

Man muss Mut haben, was zu machen, aber sehr schnell entscheiden, ob man auf dem
richtigen Weg ist. Ich habe das Gefiihl, viele warten zu lange bevor sie eine Idee canceln.
Wenn die nicht richtig lauft. Also man muss Meilensteine setzen, wo du bestimmte Ziele
mit dem Projekt oder mit der Idee erreichen willst. Und wenn man die nicht erreicht,
muss man auch das Projekt abschalten. Und darf nicht mehr investieren. Das verstehen
viele Mitarbeiter nicht. Das ist auch schwierig. Aber wenn man viele Mitarbeiter im
Projekt drin hat, die dran glauben, aber wenn man dann feststellt, dass das keinen Erfolg
hat, dass man dann die Mitarbeiter nicht weiter investieren lasst, sondern dann rigoros
an der Stelle das Projekt canceln. Ich glaube das ist wichtig flr die finanzielle Entwick-
lung des Unternehmens. Viele Entscheidungen werden zu spat getroffen.

Also drauf achten, gutes Geld nicht dem schlechten hinterherzuwerfen?

Ja.

Was kdnnen andere tun, um eine Idee flr ihre eigene Unternehmung zu entwickeln?
Selbstkritisch sein. Das bedeutet also, im Team auch akzeptieren, dass andere gute Ideen
haben. Offen sein fir Querdenker, die vielleicht nicht die typischen Geradeausléufer
sind, sondern die ganz anders denken. Kunden mit involvieren. Das sind so die Punkte
wirde ich sagen.
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Bist du durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle deiner Ge-
schaftsidee liegt? Nee, das wusstest du schon vorher.

[lacht] Ja.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Fiir die Zukunft. .. dass ich gucke, ob ich einen Beitrag leisten kann fiir die jungen Leute.
Ne. Das macht mir Spal3, mit denen zu arbeiten. Ich find das erfrischend mit jungen
Leuten. Ich glaube selber, dass mich das so ein Stick jung halt und dass ich dadurch fit
bleibe. Das halte ich flir wichtig. Und solange mir das Spall macht, mache ich das ein-
fach.

Spielt da auch die Branche eine Rolle, in der du beheimatet warst?

Nein. Nein. Also, ich finde die Automobilbranche toll, weil die wirklich... Nehmen wir
mal den Diesel-Skandal und das alles weg, aber da sind so viele tolle Leute, die tech-
nisch versiert sind und die tolle, neue Ideen haben und die sind auch ganz vorne mit
dabei. Und haben eine gewisse Marktmacht. In Deutschland. Das finde ich toll. Ich
wirde aber auch fiir andere Branchen arbeiten.

Jetzt hast du das grade angeschnitten, da interessiert mich jetzt deine Meinung mal. Du
bist ja ein alter Hase in der Automobilindustrie. Was sagst du denn zu den jungsten
Entwicklungen?

Das ist ja das Thema der Absprachen jetzt. Das ist mir nicht bekannt, dass es um Preis-
absprachen geht. Es gibt ja einen Verband, und da sind schon Arbeitsgruppen gebildet
worden. Da haben die sich zusammengesetzt und haben nachgedacht iber Technolo-
gien, dartiber, wie kaufe ich ein. Das sehe ich aber als ganz normal an. Es kdnnten sich
jaauch die [Firmenname anonymisiert, vorheriges Unternehmen des Interviewpartners]
und die [Firmenname anonymisiert] zusammentun und sagen: wir machen jetzt eine
Einkaufsgemeinschaft. Dass wir bessere Preise bekommen. Sowas haben die gemacht.
Oder sich unterhalten: wie machen wir die Dokumentation. Als inwieweit es da Preis-
absprachen gegeben hat... das ist ja jetzt eh wieder ruhiger geworden mit den Preisab-
sprachen. Das war ja ein riesen Aufschrei und ich glaube das wirde auch geféhrlich,
wenn es wirklich so wére dass die die Preise abgesprochen haben. Die anderen Abspra-
chen, das ist offentlich, das ist nicht heimlich gemacht worden, und das finde ich auch
legal, das finde ich gar nicht so doll. Und die Dieselafféare, da war wohl zu viel Druck
auch von der Politik, dass sie bestimmte Werte in den USA erreichen miissen, und die
haben sie nicht erreicht. Da wére es sicher klliger gewesen zu sagen: wir erreichen es
nicht, anstatt so eine Schummelsoftware zu machen. Das ist jetzt so, ne. Und ich glaube
auch dass das nicht nur VW gemacht hat, sondern auch andere.

Es ist ja zum Beispiel bei VW das Land Niedersachsen beteiligt in einem groRen Mal3e.
Ja.

Wie kann das sein? Dass die, die die Regeln machen auch da sitzen und genau wissen,
dass die nicht umgesetzt werden kénnen. Und anschlielend behaupten sie hatten von
nichts was gewusst. Das kann doch nicht sein, oder?

Es gab ja Gerlchte, dass der [Name anonymisiert] das ganze publik gemacht hat um
sich an [Name anonymisiert] zu rachen. Die haben sich ja gestritten und so. Also ich
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glaube schon, dass der Aufsichtsrat das gewusst hat. Sonst wére der VVorstand da, wenn
der das verheimlicht hitte... ich kann mir das nicht vorstellen. Und da hat auch so ein
[Name anonymisiert] vom Land Niedersachsen, der hat das auch sehr wahrscheinlich
gewusst.

Schon oder?

Ja. Da sind ja nicht zwei Leute beteiligt, da sind ja ganze Teams beteiligt. Da sind ja,
ich denke, 20, 30, 40 Mitarbeiter, die da dran gearbeitet haben. Und die wussten, dass
es eine Schummelsoftware ist.

Schade oder? Ich glaube, dass das der Branche und dem Standort Deutschland massiv
schadet.

Ja, also die Dieseltechnologie ist tot, sehr wahrscheinlich. Obwohl die gar nicht so
schlecht ist, das ist so.

Tesla wird’s freuen. Aber es gibt ja jetzt auch ein Elektroauto von Renault, so einen
kleinen Cityflitzer.

Ich Uberlege mir jetzt einen Fiat 500 zu kaufen.

Das ist aber ein normaler Verbrenner oder?

Ja. So ein kleines Auto.

Aber die sind schick. Und fir die City perfekt. Flr die engen Parkhauser und so.
Wobei, es gibt ja da so einen Witz, ne. Wo ein Kohlekraftwerk der Auspuff von einem
Tesla ist. [lacht]

[lacht] Das ist gemein!

[lacht]

Das ist ja genau das gleiche im Grunde mit den Windparks. So ein Windrad muss glaube
ich 15 Jahre laufen bis es sich im Hinblick auf Co2 etc. amortisiert hat. Weil das natir-
lich in der Herstellung so viel Energie frisst, die natdrlich nicht griin ist, dass das ewig
laufen muss um das auszugleichen.

Oder die Biogasanlagen. Um die zu befillen steht da so ein groRRer Sattelschlepper, der
am Tag 1000 Liter Diesel braucht. [lacht] Aber ich bin jetzt kirzlich einen Tesla gefah-
ren. Das Auto ist nicht schlecht, hat wirklich eine gute Beschleunigung und ist auch
ganz schick wenns um die Kurve selber fahrt. Trotzdem hatte ich etwas Bedenken, ich
habe die Hande nicht vom Lenkrad genommen. [lacht]

Ach das ist schon der, der selbst fahrt.

Ja.

Ja die alten Teslas haben die Hardware daftir noch nicht. Aber die sind auf jeden Fall
schnittig.

Wobei Tesla selber ja noch kein Geld verdient. Die machen ja noch dicke Verluste. Und
die Verarbeitung, also das Auto finde ich nicht schlecht, aber die Verarbeitung ist schon
was anderes als bei BMW und Daimler. Also, die Fugen sind nicht gleichmaBig...
[lacht] Ja, besten Dank fiir IThre Meinung!
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Interview 10

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1960

Datum des Interviews: 24.11.2017

Dauer des Interviews: 1:29 Stunden

Ort des Interviews: Unternehmen des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter
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So, ich starte direkt mit der Knallerfrage rein. In welchem Jahr sind Sie denn geboren?
1960.

Ich wirde gerne was Uber lhren familidren Hintergrund erfahren.

Hm [zustimmend]

Welchen Beruf haben oder hatten denn Ihre Eltern?

Boah. Die haben damals in der Fabrik gearbeitet. Mein Vater der war gelernter Klemp-
ner. Wie das friher so war, ein Allroundhandwerker. Und meine Mutter war Hausfrau
und Mutter, und hat aber vorher in einer Fabrik gearbeitet, wie das fruher so war. Die
hat nichts gelernt.

Nichts gelernt? Haben die dann beide Volksschule gemacht?

Ja das war ja direkt nach dem Krieg. Die sind ja vorm Krieg geboren, “37 geboren,
meine Eltern. Ja. Damals war man froh, wenn man vom Dorf kommt, dann war das nicht
so, dass man eine Karriere im Studium anpeilt. Da war man tatsdchlich eher so der
Handwerker oder der Fabrikarbeiter oder so. So solide.

Also Ihr Vater hat eine Ausbildung gemacht, zum Klempner, nach der Schule?

Jaich glaube der hat eine Lehre gemacht, zum Klempner. Ich weil3 nicht, wo der Gberall
gearbeitet hat. Der hat auch verschiedene Berufe gehabt. Hinterher war er bei der Feu-
erwehr am Flughafen. Das hat er lange gemacht. Die haben ja immer Handwerker ge-
sucht. Da war er also, als ich ganz kleines Kind war, da war der am Flughafen.

Also war er Geselle? Oder Meister?

Ne, Geselle.

Und lhre Mutter war einfach auf der Schule? Und war dann Hausfrau und Mutter?

Ja. Die hat dann sehr friih das erste Kind gekriegt, mit 22. Und war danach halt zuhause,
wie das so war. Insgesamt waren dann finf Kinder da, da hatte die Mutter immer zu tun.
Dann wurde ein Haus gebaut, da war immer was zu tun.

Haben Sie Firmengrunder in der Familie?

Meine Geschwister.

Was machen die?

Alle vier Geschwister sind selbstandig.

Das ist aber toll. Womit?

Die groRe Schwester ist Steuerberaterin in Leverkusen. Dann komme ich. Und dann
kommt meine andere Schwester, die ist verwitwet, und die hatte ein Burofachgeschaft.
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Das hat sie aber mittlerweile drangegeben. Dann kommt mein Bruder, der ist Stempel-
machermeister. Also Flexografen-Meister. Und dann kommt meine kleine Schwester,
die ist gelernte Schriftsetzerin, und die hat ein kleines Blro und macht Schriftsatze.
Also selbsténdig sind die alle. Haben die auch Mitarbeiter?

B: Mein Bruder hat Mitarbeiter. Die haben jetzt da in dem Laden auch noch so eine Post-
filiale tbernommen und machen Schreibwarengeschéft da oben. Der hat glaube ich drei
oder vier Mitarbeiter. Und meine Schwester hat ja wie gesagt ihr Geschaft aufgegeben.
Und die kleine Schwester macht das alleine. Und die grol3e, in ihrem Steuerbiiro, da hat
die auch ein paar Mitarbeiter.

Und die mittlere, als die ihr Geschaft noch hatte, hatte die da Mitarbeiter?

B: Die hatte Mitarbeiter, ja. Die hatte drei oder vier Mitarbeiterinnen.

K Und gibt’s sonst noch jemanden in der Familie, der Griinder ist? Vielleicht ein Onkel
oder so?

B: Mein Schwager ist selbstdndiger Schreinermeister. Von meiner Frau der Bruder. An-

sonsten keine. Ne.

I: Wie ist denn ihr eigener schulischer Werdegang? Welchen Schulabschluss haben Sie
gemacht?

B: Ich habe mittlere Reife gemacht. Habe danach eine Ausbildung zum Schreiner gemacht.

Haben damals mit vier Mann die vorgezogene Gesellenpriifung gemacht. Nach zwei-

einhalb Jahren haben wir damals die Priifung gemacht und mit ,,eins* bestanden. Und

das war 1979. Und ja, dann wollte ich eigentlich, oder sollte ich studieren. Das war der

Wunsch meines Lehrers, weil ich so gut war. Und dann sollte ich nach Rosenheim, da

hatte ich schon einen festen Platz, fur Holztechnik zu studieren. Musste aber vorher die

FOS®! 12 machen.

Die Fachoberschule, ne?

B: Genau, Fachoberschule. Und da war es aber so, dass ich wéhrend dieser Schule, da hatte
ich mal so einen Glatteisunfall. Da bin ich auf Glatteis ausgerutscht und hab mir den
Halswirbel geprellt. Und war dann drei Monate aus der Schule raus. Und hatte dann
hatte ich irgendwie den Anschluss verpasst und dann auch irgendwie keine Lust mehr.
Und ab da hatte ich dann immer irgendwie Probleme mit dem Ricken, hatte dann keine
Lust mehr auf die Schule zu gehen und wollte dann eigentlich auch nicht mehr studieren.
Und bin dann wieder in die Werkstatt gegangen. Wollte wieder als Schreiner arbeiten.
Das ging dann aber auch nicht so gut, wegen des Rickens. Und dann sollte ich umge-
schult werden, das war dann eine ziemliche Lauferei mit den Amtsarzten. Und dann
waren die sich aber auch nicht einig, wozu ich jetzt umgeschult werden sollte. Dann
hatte ich einen Umschulungsplatz in Hamminkeln, um als Industriekaufmann umge-
schult zu werden. Dann hat aber ein anderer Amtsarzt wieder gesagt: ,,das geht nicht*,
weil ich nicht den ganzen Tag sitzen kann. Also irgendwie war das ein Durcheinander.
Und da war ich grade 20 Jahre, da war das alles natirlich etwas frustrierend. Und weil
ich kein Typ bin, der zuhause sitzt und arbeitslos ist, hab ich dann halt angefangen, Taxi

81 Fachoberschule.
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zu fahren. Nur, damit ich was zu tun hatte. Und daraus sind dann gut zwei Jahre gewor-
den. Und den Personenbefdrderungsschein hatte ich damals schon, weil ich von Kind
an im roten Kreuz war oder immer noch bin und hab dann mit 16 Jahren schon immer
nebenbei im Rettungsdienst mitgemacht. Und bin dann ab 18 selbst gefahren. Und auch
da hatte ich die Mdglichkeit gehabt, ich héatte das beruflich machen kénnen. Hatte da
eine weitere Ausbhildung machen kdnnen, als Intensivpfleger. Wollte ich aber nicht. Ich
wollte das immer nur als Hobby machen, nicht beruflich. Und heute bin ich froh, dass
ich das so gemacht habe. Weil wenn ich mir die Freunde und Kollegen von damals heute
angucke, die das hauptberuflich machen, wie kaputt die heute alle sind, korperlich, dann
war das die richtige Entscheidung. Und dann habe ich irgendwie jemanden kennenge-
lernt, der fir so eine kleine Druckerei im AufRendienst gearbeitet hat und so Handzettel
verkauft hat. Und nach zwei Jahren Taxi fahren, wars das dann auch nicht mehr, bin ich
dann mit dem ein bisschen rumgelaufen und habe in die Branche ein bisschen reinge-
schnuppert. Und fand das dann einfach, weil ich bin ja Handwerker. Und hab mich dann
da selbstdndig gemacht mit dem, und haben so einen kleinen Kopierladen, so einen
Schnelldruck aufgebaut. Das war im April “83, und im September “83 war der Partner
auf einmal verschwunden. Der sa3 im Geféngnis, keine Ahnung, was der angestellt hat.
Der hat irgendwelche dubiosen Sachen gemacht. Und dann habe ich einen Unterneh-
mensberater konsultiert, und der wusste, dass in [Stadtename anonymisiert] ein Kopier-
laden abzugeben war, direkt in der Ndhe vom Juridicum. Ja, und ich war jung, und da
dachte ich: ,,Das machste mal.“ Und dann habe ich den Kopierladen iibernommen. Habe
ein Darlehen bekommen von der Sparkasse [Stadtename anonymisiert] tber 40.000
Mark, und hab dann den Kopierladen gekauft. Und da war so eine kleine Vervielfalti-
gungsmaschine drin, und da habe ich da ganz alleine drin rumgerddelt. Und die ganzen
Studenten kamen ja dann und haben Kopien gemacht und so bin ich da mehr oder we-
niger reingerutscht. Das war im September “83. Dann habe ich Seminare besucht, vom
Verband der Druckindustrie, um halt die Branche ein bisschen kennenzulernen, hab
mich da so reingearbeitet, immer mehr Maschinen dazu gekriegt. Hab so eine groRere
Druckerei aufgebaut, bis hinterher 20 Mitarbeiter da waren. Da hatte ich gelernte Dru-
cker, gelernte Setzer, wir haben auch ausgebildet. Und ich kriegte dann irgendwann
auch die Beféhigung von der IHK, dass ich das ausbilden darf, obwohl ich das ja gar
nicht gelernt hatte. Aber da ich dann schon so lange in der Branche war und auch die
Befahigung nachgewiesen hatte, durfte ich das machen. Und wir haben auch einiges
gemacht damals flr die alte Bundesregierung, dadurch, dass wir in [Stadtename anony-
misiert] waren, haben wir so einige Druckauftrage gehabt. Und als dann "91 die Ent-
scheidung kam, nach Berlin umzuziehen von der Regierung, da fielen uns einige Auf-
trage weg, da sind uns einige GrolRkunden weggebrochen. Und das fuhrte dazu, dass ich
die Druckerei mehr oder weniger schlielen musste. Weil, das war nichts mehr. Ja. Ich
war auch kein Kaufmann in dem Sinne. Und da sind wir dann wirklich mit Glanz und
Gloria untergegangen. Ich habe immer an das Gute im Menschen geglaubt, und auf ein-
mal waren da gréRere Kunden, die nicht bezahlt haben. Da hatten wir auf einmal
300.000 Euro AulRenstande, die wir nicht realisieren konnten. Und ich hab mich noch
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bis zum Schluss gewehrt, aber dann hat die Bank nicht mehr mitgespielt. Ich hatte grade
1990 ein Haus gebaut, hatte von meinen Eltern noch 200.000 Euro Darlehen bekommen,
damit ich das retten konnte. Aber da war nichts mehr zu retten. Da war alles weg.
Wann war das?

Das war 1993. Da war dann auf einmal die Firma kaputt. Ich war Einzelunternehmer,
ich hatte ja gedacht, bist ja privat versichert, hast deine private Rente aufgebaut. Das
wurde alles weggepfandet. Auch das Haus. Das Haus wurde zwangsversteigert.

Das ist ja ein Alptraum.

Ja, das war wirklich ein Alptraum, den wir da erlebt haben. Da haben wir dann auch
erlebt, wie die Gesellschaft so mit einem umgeht. Wie die alle tiber einen herfallen.
Wenn dann die Gerichtsvollzieher kommen. Wenn ich jetzt jemanden umgebracht hatte,
wirde ich mit mehr Wirde behandelt, als wenn die Gerichtsvollzieher kommen und
sagen: ,,Du schuldest dem Staat Geld.“ Ich konnte ja kein Finanzamt mehr bezahlen und
nichts.

Tja, dann ist Schluss mit lustig, wenn man dem Staat Geld schuldet.

Ja. Ich habe das ja nicht extra gemacht. Ja, und dann haben wir dann miterlebt, wie unser
Haus zwangsversteigert wurde. Da sind meine Frau und ich selbst bei dem Versteige-
rungstermin bei Gericht gewesen. Das kuriose war, dass meine Frau damals mit in die-
sen Strudel gezogen wurde, weil sie bei der Bank mitunterschreiben musste, obwohl sie
ist gelernte Floristin, sie hat auch damals als Floristin gearbeitet, sie hatte mit der Firma
gar nichts zu tun. Da haben wir noch versucht, (iber einen Prozess mit Anwalt da raus-
zukommen, dass sie als nicht mittatige Ehefrau da mit haften musste.

Aber die Bank hat sich da naturlich schon abgesichert.

Genau. Ja, und am Schluss blieb uns da nichts anderes tbrig, als dass wir beide den
Finger heben mussten, meine Frau und ich. Da haben wir gesagt: ,,Gut, wenn ihr das
jetzt so haben wollt.“ Und haben uns damit abgefunden. Und ich habe gesagt: ,,ich habe
eigentlich alles verloren, nur meine Wiirde nicht.” Und da haben auch die Banker ge-
sagt, die die Versteigerung da gemacht haben: ,,Wir verstehen das nicht, warum Sie hier
sind.“ Und dann habe ich gesagt: ,,Warum, soll ich mir jetzt das Leben nehmen oder
wie? Ich will doch wissen, welche Hyédnen da iiber uns herfallen.” Wir hatten diese
Phase vorher schon. Da klingeln sonntags beim Friihstiick Leute an der Haustlr und
sagten: ,,Wir haben gehort, ihr Haus wird zwangsversteigert. Kénnen wir uns das mal
angucken?* Das ist Psychoterror. Und unsere Tochter war grade klein, die war sechs
Jahre alt, wir waren im Blumenladen bei meiner Frau, und dann rief die [Tochter] unter
Trénen an, und sagte ,,Hier stehen zwei Ménner vor der Tiir, die haben gesagt, wenn ich
sie nicht reinlasse, treten sie die Tiire ein. Und da waren das dann die Gerichtsvollzie-
her vom Finanzamt.

Die waren sich nicht zu schade, Ihrer Tochter zu drohen?

Ne. Ne. Also unsere Tochter hat da auch so einiges miterlebt. Und irgendwann hab ich
gesagt: ,,Ich bin doch kein schlechter Mensch! Ich war nur zu dumm, die Spielregeln zu
verstehen. Ich habe nur den Fehler gemacht, dass ich den Leuten vertraut habe.“ Jeder
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andere hatte vorher eine GmbH gemacht. Und da war ich damals 33, da habe ich ge-

dacht, ,,es ist doch noch nicht zu spit, da fangste nochmal neu an.“ Kontakte hatte ich

ja jede Menge. Und habe dann mit einem Kunden von der Druckerei zusammen eine

Agentur gemacht, um fir Mébelhauser Prospekte zu machen.

Waéhrend lhre Privatinsolvenz noch lief?

Ja. Man konnte mir ja nichts abnehmen. Ich habe ja offiziell kein Geld verdient.

Nach der Griindung dann?

Ich konnte ja selber nirgendwo was machen. Auf meinen Namen lief gar nichts. Der hat

mir dann immer Provision ausgezahlt. Ich hatte ein Konto auf meine Mutter gemacht,

dahin lief das Geld dann. Man muss sich ja irgendwie verstecken. Da hatte ich einen
klugen Anwalt, der hat dann gesagt: ,,Wir nehmen dich aus Deutschland raus.* Der hat
mir dann eine Adresse in Holland besorgt. Damit ich hier gar nicht mehr gemeldet war.

Dann war ich erstmal von der Bildflache verschwunden, da kam dann erstmal ein biss-

chen Ruhe rein. Also alles so Sachen, die mir vollkommen wiederstrebten, aber was soll

man in so einer Situation machen? Man versucht dann, seinen Beratern zu vertrauen.

Gut, irgendwie sind wir immer durchgekommen. Gut, meine Frau hatte ja ihren Blu-

menladen, da musste sie auch die eidesstattliche Versicherung abgeben. Und dann ha-

ben Nachbarn von uns, die hatten geerbt, das Haus gekauft, und haben uns zur Miete
drin wohnen lassen.

Das ist aber ein netter Zug.

B: Naja gut, der hat ja Miete dafur erhalten. Und wir haben das Haus weiterhin instandge-
halten, gepflegt, und alles. Und dann ging das los, da habe ich mit dem Partner richtig
viel Geld verdient. Ich hatte ja jetzt keine grolRen Ausgaben mehr. Und der Partner war
eigentlich der Abteilungsleiter beim Arbeitsamt. Der hatte eigentlich gar keine Ahnung
davon. Der hat nebenher so ein Schreibbiiro gemacht. Seine Frau war Sekretarin im
Wirtschaftsministerium, und der Bruder seiner Frau war bei einer Krankenversicherung
und stand da kurz vor dem Rausschmiss. Wir haben angefangen bei ihm zuhause im
Keller, die Frau hat dann aufgehort im Wirtschaftsministerium und hat am Telefon ge-
sessen und ich war den ganzen Tag unterwegs. Hab Mdbelhduser besucht und hab denen
die Prospekte verkauft, und seine Frau hat zuhause Telefon gemacht quasi als Sekreté-
rin. Und das lief so gut, dass nach einem halben Jahr sein Schwager, der da rausgeflogen
war, mit eingestiegen ist. Ich war eigentlich Mitgesellschafter, aber meinen Anteil hat
der Kumpel da treuhdnderisch verwaltet. Das war vorher so abgemacht. Ich hab jeden
Monat 6.900 DM?®? gekriegt. Und dadurch, dass das keiner wusste, konnte mir auch
keiner irgendwas wegpfénden. Das haben wir eine Zeitlang gemacht, bis mein Partner
dann auch beim Arbeitsamt aufgehort hat, weil das so bombig lief. Weil wir so einen
riesen Erfolg hatten. Und als er dann mit dabei war, da fing er leider so ein bisschen an,
zu spinnen. Da stieg ihm das zu Kopf. Da find er dann an mir vorzuschreiben, was ich
zu tun hatte. Und dann haben wir uns auch ziemlich schnell auseinanderdividiert. Ich
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war insgesamt 30 Monate da. Und dadurch, dass ich jeden Monat das gleiche Geld be-
kommen habe, war das ein verstecktes Angestelltenverhaltnis, keine Selbstéandigkeit als
Handelsvertreter. Und seine Steuerberaterin hat dann gesehen, dass das gar nicht geht,
was der da macht. Und ich sollte ihm dann irgendwas unterschreiben. Und ich hatte
dann auf einmal Anspruch auf Arbeitslosengeld. Da musste ich prozessieren, und habe
dann auf einen Schlag 25.000 Euro Nachzahlung bekommen. Und das war ja aus einer
friheren Geschichte, und deshalb musste ich das nicht abgeben. Mein Bruder hatte ja
da schon die Stempelfirma, und dann haben wir dem seine Firma erweitert, um Werbe-
sachen und Werbeartikel. Und da habe ich dann im August “96 angefangen, quasi unter
dem Dach der Firma meines Bruders. Und so habe ich dann angefangen, mit meinen
alten Kontakten. Meine Frau hatte einen kleinen alten Polo fiir den Blumenladen, und
mit dem bin ich dann die erste Zeit zu den Kunden rumgefahren. Und fiir meine Frau
im Blumenladen habe ich dann die Buchhaltung gemacht. So dass der Blumenladen uns
offiziell immer so ein bisschen am Leben gehalten hat. Der Verdienst war immer so ein
bisschen unter der Pfandungsfreigrenze. Und wir beide waren dann mittlerweile im In-
solvenzverfahren. Da darf man dann irgendwie 1100 im Monat verdienen. Und dadurch,
dass ich das immer Uber die Firma meines Bruders gemacht habe, habe ich natirlich
ganz gut die Firma aufgebaut. An mich konnte ja niemand ran. Ich konnte firmenmaéRig
aktiv sein. Ich habe irgendwann gedacht, wenn die Regeln so sind, muss ich mitspielen.
War ja nix illegales. Mein Bruder hat dann unheimlich viel Geld verdient dadurch. Ich
hab dann auch wieder ein Auto gekriegt, das lief Gber meinen Bruder. Meine Frau hat
dann “99 den Laden zugemacht. lhre Mitarbeiterin ist im Laden fast durch einen Herz-
anfall ums Leben gekommen. Und meine Frau hatte dann auch irgendwie keine Lust
mehr, weil direkt neben ihrem Laden war ein Blumengrofmarkt. Wenn sie da morgens
einkaufen gegangen ist, hat sie viele ihrer Kunden getroffen. Und dann war sie irgend-
wann so frustriert, dass sie irgendwann aufgehdrt hat. Und ich hatte inzwischen zwei
Mitarbeiter und ich hab mir dann eine Stickmaschine in den Keller gestellt, weil ich
hatte das Rote Kreuz als Kundschaft. Beim Roten Kreuz mussten wir uns immer so
Namensbéndchen fiir die Klamotten machen. Ich hab gesagt: ,,Das sieht doch viel scho-
ner aus, wenn man das gleich einstickt.” Und so kam ich dann auf die Idee und hab das
mal recherchiert. Und hab das dann angefangen, das mit dem Sticken zu lernen. Und so
hat sich das immer weiter entwickelt mit der Firma. Und zu meinem Bruder hab ich
dann gesagt: ,,wenn ich dann wieder sauber bin, machen wir mal eine GmbH daraus.*
Und so wurde die Firma dann immer grél3er, und dann wurde es in [Staddtename anony-
misiert] zu eng. Und dann habe ich mit der Wirtschaftsférderung der Stadt [Stddtename
anonymisiert] gesprochen und eine grofiere Schlamperei habe ich wirklich noch nie er-
lebt. Das hatte mit Wirtschaftsforderung wirklich nichts zu tun, das war eher Wirt-
schaftsverhinderung. Die haben mir das Gefiihl gegeben, dass ich sie belastige. Ich
wollte ja gucken, ob es die Mdglichkeit gibt, dass wir in [Stadtename anonymisiert]
bleiben. Da wollten die mich in den Stadtteil [Stadtename anonymisiert] stecken. Und
das ist ja eine sehr schlechte Ecke, das wollten wir nicht. Und so sind wir dann hier
gelandet. Und hier war die Wirtschaftsforderung sehr gut. Und wir haben dann die
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GmbH gegriindet, direkt als Familien-GmbH, zu viert. Mein Bruder, meine Tochter,
meine Frau und ich. Weil meine Frau mittlerweile in der Firma mitgearbeitet hatte,
nachdem sie im Blumenladen aufgehort hat. Sie wollte sich dann auch ein bisschen an-
ders orientieren und hat dann an der Volkshochschule so Computerkurse mitgemacht.
Und heute ist es ihr Kerngeschéft, sich um die Textilthemen bei uns zu kiimmern. Und
unsere Tochter, die ist “86 geboren. Ist hier aufs Madchengymnasium gegangen. Hat
danach eine Ausbildung gemacht zur Gestalterisch-technischen Assistentin, am [Name
anonymisiert]-Berufskolleg. Und hat zwischendurch immer hier in der Firma ein biss-
chen mitgearbeitet, Buroarbeiten gemacht und so. Und dann hatte sie die Idee, dass sie
BWL studiert, und hat dann hier in [Ortsname anonymisiert] BWL studiert. Und als sie
damit fertig war, dann ist sie direkt als Geschaftsfiihrerin mit eingestiegen.

Das heil3t, Sie haben damals eine Ausbildung zum Schreiner gemacht, und das haben
Sie auch abgeschlossen, oder?

Ja.

Haben Sie auch den Meister gemacht?

Ich habe dann aufgrund dessen angefangen mit dem Meister. Aber nicht Schreinermeis-
ter, das habe ich spater erst gemacht. Dadurch dass wir die Branche komplett gewechselt
hatten. In der Werbetechnikbranche wollte ich dann den Meister machen. Fir Schilder-
und Lichtreklamehersteller. Habe mich dann auch in Kéln angemeldet, habe den Fach-
kaufmann gemacht, da war ich schon 40. Da war ich der alteste in der Klasse. Habe auch
die Ausbildereignung gemacht, also zwei Module der Meisterausbildung. Also das wa-
ren Teil drei und Teil vier, die waren in KéIn. Und Teil eins und Teil zwei sollten dann
in Dusseldorf laufen, bei der Handwerkskammer. Also das fachspezifische. Und genau
da zwischendrin war diese Handwerksreform. Da fiel der Meisterzwang flr dieses
Handwerk weg. Also als Lichtreklamehersteller brauchte man jetzt keinen Meister
mehr. Es gibt noch viele, fur die man einen Meister braucht, aber dafiir eben nicht mehr.
Ergo kriegte die Handwerkskammer die Kurse nicht mehr voll. Ich war angemeldet zu
dem Kurs, und dann haben die mir mitgeteilt, dass der Kurs erstmal verschoben wird.
Und die haben sich bis heute nicht mehr gemeldet, weil sie keinen Kurs mehr vollge-
kriegt haben. Aber es war gut, dass ich den Kurs gemacht habe. Wenn ich den mal friiher
gemacht hétte, hatte ich mich vielleicht nicht so in die ScheiRe geritten.

Weil man vielleicht kaufmannisch etwas versierter ist, nicht wahr?

Ja. Ich habe die Erkenntnis gewonnen, dass der Gesetzgeber eigentlich ein kaufmanni-
sches Basiswissen bei Firmengriindern voraussetzen misste.

Also wenn ich das richtig verstanden habe, haben Sie nach der FOS sténdig selbstandig
gearbeitet oder? Sie waren eigentlich nie wirklich angestellt irgendwo.

Ne.

Und das heif8t auch, dass Sie in den Positionen, in denen Sie gearbeitet haben, auch
Entscheidungsbefugnis hatten oder? Mal in einem kleineren Rahmen, mal in einem gro-
Reren.

Ja, ich musste ja immer Entscheidungen treffen, und die natlrlich auch verantworten.
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Und Sie sind auf diese Idee gekommen damals, weil Sie jemanden getroffen haben, mit
dem Sie das zusammen gemacht haben.

Das hat sich so ergeben. Ich hab selber nicht die Idee gehabt und gesagt: ,,das mache ich
jetzt.” Ich glaube, das machen die wenigsten Leute. Auch als junger Mensch. Man hat
gewiss bestimmte Neigungen. Hier die jungen Menschen, die kommen aus der Schule
und tberlegen sich, was sie machen wollen. Was Handwerkliches oder geistiges und
demzufolge sucht man sich ja einen Job aus. Und wenn man dann was findet, was einem
geféllt, dann macht man es halt.

War das damals Zufall, dass Sie denjenigen da kennengelernt haben?

Ja.

Wie kam es dazu, dass Sie gesagt haben: ,,wir arbeiten zusammen?*

Ja, ich hab mir das mal angeguckt. Und Taxi hatte ich ja schon so lange gemacht. Und
da hab ich Uberlegt, ob mir das SpaR machen wirde, durch die Gegend zu rennen und
Leute zu bequatschen. So Handzettel verkaufen, kann ja nicht so schwer sein. Und so
hat sich das ergeben. Es gab da so einen cholerischen Chef in der Druckerei, und der,
der mich da angelernt hat, mit dem ich da unterwegs war, der hat dann gesagt: ,,Wir
bringen hier die Auftrdage ran, und der Spinner da versaut uns das, und wir missen dann
zum Kunden und erklaren, warum das nicht lauft. Eigentlich kdnnten wir das auch selber
machen.* So ist die Idee entstanden.

Also Sie haben erst in dem Unternehmen gearbeitet, mit Ihrem Bekannten.

Ne, aber nicht offiziell. Ich bin einfach mal mitgelaufen und habe mir das angeguckt.
Und haben dann mit Ihrem Bekannten gesagt: ,,Das lduft nicht so gut, das kdnnen wir
besser.

Ja, das war dann eher seine Initiative dann. Ja, und ich habe mich dann darum gekim-
mert. Ich war dann eher der Mitl4ufer. Ich war mehr so der praktische Umsetzer. Wir
haben dann Raume gefunden in [Ortsname anonymisiert]. Und dann haben wir gesagt:
,komm, es wird schon gehen.” Und so fing das dann an.

Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Wir haben ja eben schon
mal driiber gesprochen, dass Sie schon sehr lange Mitglied sind im Roten Kreuz. Gibt
es sonst noch Clubs oder Vereine, in denen Sie organisiert sind?

Jetzt aktuell?

Ja, jetzt und damals.

Also ich bin im Karnevalsverein und hab ganz friher Ful3ball gespielt, klar. Und hab im
Karnevalsverein in der gemischten Garde getanzt. Das war auch schon. Das habe ich so
lange gemacht, bis unsere Tochter geboren wurde. Und da meine Frau da keinen Spaf
daran hatte, habe ich das dann irgendwann aufgehdrt. Und als “93 die Firma kaputt ging,
habe ich mich erstmal aus allem zuriickgezogen. Das einzige, was ich noch gemacht
habe, war das Rote Kreuz. Da habe ich dann auch die ganzen Ausbildungen gemacht.
Ich habe damals sehr viele Erste-Hilfe-Kurse gegeben, weil ich ja Zeit hatte. Dann habe
ich die ganze Fuhrerausbildung mitgemacht und hinterher die ganze Gemeinschaft da
geleitet. Ich bin da mehr oder weniger reingestoRen worden.
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Haben sie Umgang mit anderen Firmengrindern? Tauschen Sie sich mit anderen Fir-
mengrundern aus?

Also so richtig bewusst nicht. Man hat natdrlich im Laufe der Karriere den ein oder
andern kennengelernt, der sich mal selbstdndig gemacht hat. Aber jetzt nicht so, dass
man darlber gesprochen hatte: wie machst du dieses, wie machst du jenes. Das hatte ich
nicht.

Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie jetzt viel Zeit und womit haben Sie
vor der Grundung viel Zeit verbracht?

Ja wie gesagt, friher habe ich aktiv Ful3ball gespielt. Das Rote Kreuz war immer ein
Hobby, da habe ich friiher immer jedes Wochenende im Krankenhaus gearbeitet. Das
war einfach mein Hobby. Mein Vater hatte das auch gemacht, und so bin ich da dran-
gekommen. Und dann das mit dem Tanzen.

Aus welcher Situation heraus haben Sie jeweils gegriindet? Das war ja bei der ersten
Grindung, weil Ihnen die Perspektive so ein bisschen fehlte, auf das Taxifahren hatten
Sie keine Lust mehr.

Genau.

Da haben Sie gesagt: ,,Sieht gut aus, das kann ich auch, da mache ich mit.*

Ja.

Und die zweite Grindung haben Sie gemacht, weil Sie sich mit dem Partner aus der
ersten Grindung tberworfen haben.

Ja, dann hab ich das alleine weitergefiihrt in [Stadtename anonymisiert] und habe das
auf meinen Namen gemacht. Die Druckerei. Und hab mich da so langsam reingesteigert.
Und dann ist die da kaputt gegangen, und dann haben Sie das bei IThrem Bruder wieder
aufgebaut, erst als Geschaftszweig dessen Firma, und dann als GmbH.

Genau, als wir hier hingezogen sind, haben wir auch die GmbH gegrindet. Und dann
habe ich gesagt: ,,Dafiir dass du mir geholfen hast, dass es voran geht, beteilige ich dich
mit einem Viertel an der neuen Firma.* Und zu der Zeit war ich noch im Insolvenzver-
fahren, konnte also selber die Firma nicht griinden. Deswegen hat mein Bruder meinen
Anteil gehalten. Und meine Frau war zu der Zeit schon wieder sauber, weil die hatte
schon friher mit dem Insolvenzverfahren angefangen. Und mein Bruder hat dann mei-
nen Teil mit verwaltet. Aber mein Bruder hat niemals Geld eingezahlt, das hab alles ich
gemacht. Und ich habe es auch geschafft, meinen Eltern den Kredit, den sie mir gegeben
hatten, die 200.000 Euro, innerhalb von zehn Jahren zurtickzuzahlen. Das war fiir mich
unvorstellbar, dass meine Eltern deswegen ihr Haus verlieren. Weil die hatten das Haus
belastet.

Hut ab! Das heil3t, Sie haben drei Unternehmen gegriindet, und ja alle hintereinander.
Ja.

In welchen Jahren haben Sie jeweils gegriindet? Die erste war glaube ich "83?

April “83, und im September “83 war ja in [Ortsname anonymisiert] das. Das war ja nur
die Erweiterung. Und im August “96 war das fir meinen Bruder, und im Dezember 2005
dann die Griindung der GmbH. Das war ja immer nur eine Erweiterung, keine komplette
Neugrindung.
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Ok. Und Sie sind ja auch immer in der gleichen Branche geblieben, ne?

Ja. Es kam halt immer mehr dazu. Das mit den Werbemitteln wurde immer mehr und
dann kam die Produktion dazu, die wir aufgebaut haben. Mit den Digitaldrucken und
den Textilgeschichten. Und dann haben wir vor vier Jahren eine alteingesessene Wer-
betechnikfirma, der hat aus Altersgrinden aufgehort. Und da habe ich dann von Kennt-
nis bekommen, und das passte bei uns gut rein, und dann hab ich mich mit ihm zusam-
mengesetzt, und dann haben wir quasi dem seine Firma Gbernommen. Mit vier Mitar-
beitern. Haben einen sauberen Ubergang gemacht, und er hat sich dann zur Ruhe ge-
setzt. Wir haben uns auf einen Betrag geeinigt, den er dann kriegte daftir. Und so waren
wir dann auf zwei Standorten verteilt, und auf Dauer war das nichts. Von der Logistik
her war das nicht so gut. Und das hat dann den Ausschlag gegeben dafiir, dass wir ein
neues Gebaude gebaut haben.

Und Sie haben 28 Mitarbeiter oder?

25 oder 28, ich weil3 es nicht genau.

Sind Sie regional tatig oder tberregional?

Wir sind eigentlich fast berall tatig. Wir sind in ganz Deutschland tatig. Das kommt
daher, ich habe einen Mitarbeiter, der macht fiir das Rote Kreuz die Messestande in ganz
Deutschland.

Aber international sind Sie nicht tatig?

Wir haben jetzt grade einen Auftrag aus der Schweiz bekommen. Wir haben einen Mo-
torradhandler, der hat eine neue Halle gebaut, und wir machen die gesamte Beschilde-
rung. Das l&uft grade, der Auftrag. Und das haben wir aber so gemacht, dass er das
selber montiert. Wir liefern ihm alles dahin und der baut das selber auf. Weil er sagte,
dass der nicht wollte, dass der Zoll das spitzkriegt. Das kostet wohl Schweinegebihren
da mit dem Zoll. Und jetzt bereiten wir ihm alles so weit vor, und fahren das da runter,
und dann schraubt der das selber ran.

Aber das ist eher die Ausnahme?

Das ist eher die Ausnahme. Obwohl wir bis vor zwei Jahren fiir die [Firmenname ano-
nymisiert, Kunde des Interviewpartners] die ganze Logistik weltweit gemacht haben.
Bis da auf einmal die neue Geschéftsleitung kam, und das alles nach Polen gegeben hat.
Das war der grofite Kunde, den wir bis dahin hatten. Das hat uns schon einen Dampfer
verpasst.

Also Sie gehen dann mit Ihren deutschen Kunden ins Ausland, aber Sie haben keine
internationalen Kunden?

Nein. Mal in Holland oder so, aber das sind wirklich die Ausnahmen. Die uns irgendwie
ubers Internet finden, aber hauptsachlich Deutschland.

Sie haben ja die erste Firma im Team gegriindet, die zweite Firma alleine, und die dritte
wieder im Team, wobei die Idee war ja Ihre, die anderen waren nur beteiligt.

Ja. Das war eher alleine. Ich hab ja nur weit voraus gedacht. Ich hab gedacht: was nitzt
es, wenn ich jetzt die Firma aufbaue, und wir haben nur eine Tochter, und wenn der Fall
irgendwann mal eintritt und die erbt alles und zahlt die Halfte oder was weil3 ich an
Erbschaftssteuer, ans Finanzamt, das ist sehr drgerlich. Dann habe ich gesagt: ,,Dann
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machen wir es doch besser so, dann wichst du von Anfang an mit rein.* Und meinem
Bruder haben wir irgendwann angeboten: ,,Wir kaufen dir deinen Anteil ab.* Da hat er
sich auch drauf eingelassen. Weil meine Frau hat immer gesagt: ,,Er hat ein Viertel da-
von, wir arbeiten immer und er wird immer reicher und tut nix dafir, das muss ja nicht
sein.* Zumal er sich ja auch um nichts gekimmert hat. Das war ja damals auch anders
besprochen, dass er hier ein bisschen mithelfen wollte, hat er aber nicht. Und als dann
hier unser Neubau anstand, haben wir ihm dann das angeboten. Und haben wir dann
auch gemacht, ihm seinen Anteil abgekauft. Und sein Anteil wurde dann auf uns drei
aufgeteilt. Nachdem ich wieder sauber war, habe ich ja meinen Anteil auch gekriegt.
Das ist also alles offiziell jetzt. Jetzt sind wir nur noch drei Gesellschafter. Meine Frau,
meine Tochter, und ich. Und ich wiirde auch heute jedem raten: ,,Bleib solide, bleib auf
dem Teppich, und sorg erstmal dafiir, dass du ein bisschen Geld verdienst.* Nicht direkt
ein dickes Auto bestellen, wenns mal ein bisschen gut lauft.

Ihre Geschéftsidee haben Sie ja schon beschrieben, und wie es damals dazu kam, auch.
Inwiefern ist Ihr personliches VVorwissen wichtig dafur, lhre Geschéftsideen zu entwi-
ckeln?

Ja, das personliche Vorwissen ist im Grunde, dass man handwerkliches Geschick hatte,
und im Grunde das einbringen kann. Und dass man natirlich die Idee hat, irgendwas
auf die Beine zu stellen, damit man unabhangig ist. Man ist natirlich auch naiv am
Anfang und lauft auch ein paarmal vor die Wand. Man entwickelt sich ja persénlich
auch immer weiter. Das heil3t, das personliche Wissen, das man hat, kann man immer
weiterentwickeln. Und man muss glaube ich die Einstellung haben, dass man niemals
perfekt ist. Also man muss sehen: ,,jeder Mensch, dem ich begegne, der kann irgendwas,
was ich nicht kann.” Und wenn das fiir mich interessant ist, und ich kriege das raus von
ihm, habe ich mich wieder weiterentwickelt. Und wenn man diese Einstellung immer
hat, und sich nicht verschliel3t vor neuen Sachen, dann kommt man auch weiter. Die
Erfahrung habe ich gemacht. Und das macht Spal3. Mit offenen Augen durch die Welt
gehen. Und sich selber herausfordern. Es gibt nichts Schlimmeres als zu sagen: ,,Ich bin
perfekt.*

Welche Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung lhrer
Geschéftsideen?

Ja ich glaube, der Firmenuntergang. Das war eine ziemlich besondere Rolle. Man ver-
sucht an alles wieder anders ranzugehen, vorsichtiger zu sein.

Hatten andere Ihre Geschaftsidee genauso entwickeln kénnen wie Sie?

Im Prinzip hétte das jeder machen konnen, klar! Da bin ich ja kein Einzigartiger, oder
kein Einstein, der Sachen weil3, die andere nicht wissen. Klar, das hatten andere auch
gekonnt.

Hat Sie eine bestimmte Art von Vorwissen zu lhren Ideen inspiriert? Zum Beispiel
marktbezogenes Vorwissen, technologisches Vorwissen...

Ne. Ich denke, die Erziehung, wie ich aufgewachsen bin, hat mich dazu gebracht, dass
ich denke, wie ich denke. Und das hat bestimmt alles dazu beigetragen. Manchmal ist
es vielleicht auch von Nachteil, wenn man immer guckt, was so passiert. Man ist so
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schnell zu irgendwas zu begeistern. Man muss das auch immer filtern kénnen. Was ist
jetzt sinnvoll, und was nicht? Und das Talent, das muss man auch erstmal kriegen. Das
habe ich vielleicht auch nicht immer gehabt. Ich glaube, wenn ich das von Anfang an
gehabt hétte, ich bin schnell fur irgendwas zu begeistern, aber das vielleicht auch dazu
gefiihrt, dass ich an solche Sache rangekommen bin.

Dass Sie Uberhaupt erst angefangen haben?

Ja. Begeisterungsfahigkeit muss man haben. Wenn man die nicht hat, wenn man mit
Scheuklappen durch die Welt geht, dann kriegt man nichts mit.

Hat sich das nach der ersten Grindung verandert?

Sagen wir so: es hat sich weiterentwickelt.

Wir haben ja eben Uber lThren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Ausbil-
dung, Arbeitsplatz, soziales Umfeld. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fiir die Entwick-
lung lhrer Geschaftsidee eine Rolle gespielt?

Ich glaube jedes ein bisschen. Man kénnte jetzt nicht sagen: diese eine Geschichte war
ausschlaggebend. Das war das Ganze.

Also die Summe der Themen?

Ja.

Haben Sie vielleicht man unbeabsichtigt in einem Gebiet Spezialwissen erworben, das
Ihnen bei Thren Griindungen zugutekam? Oder irgendeine Art von informellem Wissen?
Ja ist die Frage: wie definiert man unbeabsichtigt. Wenn man mit offenen Augen durch
die Welt geht, und alles aufnimmt, kann man sagen, das ist unbeabsichtigt, oder es ist
beabsichtigt, sich alles anzugucken.

Vielleicht kann man es so sagen: wenn ich in die Schule gehe oder in die Uni, ist das
beabsichtigt, denn ich gehe genau dafiir dahin, um das zu lernen. Und vielleicht sehe ich
irgendwo mal einen Fernsehbeitrag oder spreche mit jemandem, ohne die bestimmte
Intention zu haben, was zu lernen. Und hinterher denke ich mir: ,,Ach, das kann ich jetzt
hier einsetzen.*

Ja gut, so kann man es vielleicht nennen. Wenn ich auf irgendeine Messe gehe, um mir
neue Sachen anzugucken, ist das ja beabsichtigt. Und manchmal kommt man auch wie-
der und denkt: ,,Hat dir doch nichts gebracht.*

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung Ihrer Geschaftsidee selber?
Also durch diesen Prozess den Sie durchlaufen sind in den verschiedenen Griindungen?
Ja natirlich. Man fangt ja an auf einem gewissen Stand, was man bis jetzt weil3. Und
durch das Tagesgeschéft entwickelt man sich schon immer weiter. Da kommen laufend
neue Herausforderungen auf einen zu, man muss laufend neue Aufgaben bewadltigen,
Ldsungen finden und dadurch wéchst man mit seinen Aufgaben, man entwickelt sich
weiter. Das bleibt nicht aus.

Hat sich Ihre Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?

Nicht verschoben, erweitert. Verschoben ware ja, wenn man was anderes machen
wirde, oder?
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Ich Uberlege grade selber, bei lhrer ersten Griindung war ja die Quelle der Bekannte,
mit dem Sie das zusammen gemacht haben. Und dann bei der zweiten Unternehmung
war das ja im Grunde die Weiterentwicklung ohne diesen Bekannten.

Ja. War ja branchenmaéRig das gleiche.

Also hat sich die Idee flr die erste Griindung durch die Bekanntschaft ergeben, und die
Idee von der zweiten durch die Vorgangerfirma.

Ja. Durch den Wegfall des Bekannten. Und halt, man versuchte sich dann dadurch wei-
terzuentwickeln.

Wir haben da eben schon mal ganz kurz driber gesprochen. Sind lhre Geschéftsideen
eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage besser bedienen konnten
als andere? Oder sind die eher komplett durch lhre Kreativitat neu generiert?

Ja. Ja. Durch die Kreativitat neu generiert, kann man sagen. Dass man einfach den Be-
darf des Kunden erfragt hat, und dann geguckt hat: was kann man machen. Und parallel
die Kreativitat irgendwelche Ideen zu haben, und die dann dem Kunden vorzustellen
und zu fragen: ,,Was héltst du davon?* Also ich sag mal, das ist beides so in der Rich-
tung. Dass man aufgrund seines Tagesgeschafts und seiner geistigen Erglisse, die man
so hat manchmal, mal was ausprobiert.

Hat Sie irgendeine Art von Veranderung zu lhren Ideen inspiriert?

NO. Also nichts Gravierendes. Also das ware ja jetzt, wenn der Partner einen verléasst
oder so.

Ja, das ware eine personliche Veranderung. Man kdnnte sich auch eine Veranderung so
vorstellen, dass es irgendwie einen Technologiesprung gibt, oder dass der Gesetzgeber
eine Gesetzesanderung veranlasst, aufgrund dessen sich dann neue Markte erschliel3en
oder so.

Ja eine Veranderung war ja durch den Regierungsumzug, dass dann die alte Firma ka-
puttgegangen ist.

Zum Beispiel.

Das war aber eine negative Veranderung.

Warum haben Sie damals gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird?

Da musste ich nicht denken, das wusste ich. Das war ja was Bestehendes. Ein Kopier-
laden, Studenten, da musste ich nicht groRR allgemeines Fachwissen haben. Der Laden
war da, und der Eigentlimer, der Inhaber davon, der hat ja verschiedene Sachen gehabt,
und dann wurde dem das irgendwann zu viel, und dann hat der gesagt: ,,Komm, ich gebe
das Ding weg*. So. Und die Kundschaft waren Studenten, der Laden war nicht weit vom
Juridicum weg.

Die missen bekanntlich viel kopieren, die angehenden Juristen.

Ja. Macht Sinn, lauft. Und eben durch so einen Unternehmensberater auch, der mich
darauf gebracht hat. So kam das Ganze zustande.

Haben Sie vor den Griindungen aktiv nach einer Idee gesucht?

Nein.

Das hat sich einfach so ergeben?

Das hat sich einfach so ergeben.
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Waren Sie besonders empfanglich flr Ideen?

Ich sag ja, ich war immer empféanglich fur irgendwelche Sachen. Und das ist glaube ich
auch die Voraussetzung, um irgendwelche Sachen Uberhaupt erstmal wahrzunehmen.
Und sich selber zu entscheiden, das mal auszuprobieren. Man macht ja auch nicht be-
dingungslos alles mit. Es muss ja auch ein bisschen zu einem passen. Und dass man
dann erstmal die Bereitschaft entwickelt: ich gucke mir das mal an. Und dann ist der
néchste Schritt zu sagen: Jou, gefallt mir, ich probiere es mal.

Haben Sie schon Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ideen von anderen Personen? Also ich wiisste jetzt keine Spezielle zu nennen, aber man
spricht natiirlich mit Kunden. Und wenn man den Bedarf von denen ermittelt, und die
sagen: ,,Das und das konnte ich brauchen.” Und man selbst sagt: ,,Ok, das kénnen wir
noch nicht, aber mal gucken, wie man es hinkriegt.” Das wire ja quasi Ideen von ande-
ren Personen umsetzen. Also, ich habe jetzt noch niemandem seine Idee weggeschnappt
und umgesetzt.

Ach so. Nee, ich meine das gar nicht im Sinne von wegschnappen. Sondern wenn man
was gemeinsam macht, oder manchmal ist es ja auch so, dass die Leute eine gute Idee
haben, aber die nicht selber umsetzen wollen oder kénnen.

NO, dann ermutige ich denjenigen hdéchstens, das zu machen. Weil wenn jemand die
Idee hat, dann sitzt die ja auch bei ihm fest drin. Und dann versuche ich hdchstens, mit
ihm zu sprechen, ihn vielleicht zu beraten, zu sagen: ,,Lass das lieber, das ist nichts, oder
mach es so oder so.*

Also bei der Umsetzung Tipps zu geben?

Ja.

Wiurden Sie nochmal genauso grinden, wie Sie es damals gemacht haben?

Ich sag mal: damals gab es ja gar keine andere Mdéglichkeit fir mich. Natrlich, mit dem
Wissen was man heute hat, macht man einiges anders. Aber ich wirde immer wieder
was machen. Obs das Gleiche ist: glaube ich nicht.

Und wiirde Sie anderen empfehlen, es genauso zu machen?

Ne.

Warum nicht?

Weil es eine sehr harte Schule war, und viel Geld gekostet hat.

Also speziell der Bauchklatscher mit der zweiten Firma?

Ja. Also ich wirde anderen raten, sich genauer zu informieren, iber das, was sie machen
wollen. Sich einen verniinftigen Finanzrahmen zu tberlegen und sich in dem zu bewe-
gen. Um immer sicher zu stellen, dass wenn es mal nicht so lauft, man nicht untergeht.
Und nicht auf alle Berater horen. Es gibt sehr viele, die unterwegs sind, und es gut mit
einem meinen, aber auch die, die nur ans Geld wollen. Und viele wollen einfach nur
verkaufen, und da fallen viele Junge drauf rein. Man muss tatsachlich sehr vorsichtig
sein heutzutage. Auch grade mit Internet und so. Was die Leute einem alles anbieten!
Wenn die sagen: ,,Du musst da in diesem Telefonbuch stehen...* das interessiert keine
Sau! Da guckt kein Mensch rein. Was die einem da alles verkaufen. Es gibt genug, die
darauf reinfallen.
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Ja, sonst wirde es ja die Betrugsmasche nicht geben, wenn keiner drauf reinfallt. Haben
Sie Lernratschldge fur zukinftige Firmengrinder in Bezug auf die Entwicklung von
Geschéftsideen?

Mit Sicherheit, eine ganze Menge!

Ja?

Ja klar. Ein paar Sachen habe ich ja schon angesprochen. Zunéchst muss man nattrlich
gucken, je nachdem was man anbietet, ist es ganz wichtig, eine Marktanalyse zu erhe-
ben. Um zu gucken: wo bin ich Gberhaupt? Es sei denn, man ist irgendwo schon in der
Geschichte drin und kann sagen: man steigt da jetzt mit auf. Aber dann hat man viel-
leicht die Marktanalyse schon vorher gemacht, weil man ja schon da tétig ist.

Dann hatte man die Idee ja aber schon, oder? Was wirden Sie raten, wenn jemand sagt:
,»Ich wiirde gerne eine Idee entwickeln fiir ein eigenes Geschéft.

Dann wiirde ich sagen: ,,Guck erst mal, was du selber fiir ein Typ bist. Was du tiberhaupt
kannst. Wo deine Starken und Schwachen liegen. Und dann guck mal, ob du die so
umsetzen kannst, dass die auch nachhaltig ertragreich sind.* Irgendwelche Strohfeuer
bringen nichts. Dann musst du dir Gberlegen: was kostet es dich, deine Idee umzusetzen.
Und dann lange Spal? dran zu haben. Und demnach musst du gucken, wieviel Energie
stecke ich da rein? Oder bin ich ein Mensch, der heute die Idee hat, und morgen die
Idee? Das sind so Sachen, die sollten man sich vielleicht erstmal ein bisschen festigen.
Was auch immer man tut, man sollte sich dartiber im Klaren sein, dass man da ein biss-
chen Geduld und Ausdauer mitbringen muss. Die sollte man haben. Wenn man die nicht
hat, sollte man es nicht tun. Dann sollte man sich irgendwo ein Angestelltenverhéltnis-
posten besorgen. Hier fliegen halt keine gebratenen Tauben rum. Man muss auch
manchmal tatsachlich Geduld haben. Und vor allem, wenn man auf die Schnauze féllt,
ist das nicht verkehrt. Verkehrt ist nur, wenn man liegen bleibt. Immer weiter. Und so-
lange man das beherzigt, irgendwann ist man da, wo man hinwill. Man muss nur an
seinen Zielen festhalten. Das ist tatséchlich so.

Sind Sie durch unser Gespréach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle Ihrer Idee
genau liegt?

NG.

Das wussten Sie schon vorher?

Ja.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Das bedeutet, dass ich... tja, ich bin jetzt 57, und ich habe noch zehn Jahre, dann kriege
ich Rente. Und ich denke ich werde weiterhin Ideen haben. Nur man muss erstmal das,
was da ist, sichern. Das heil3t, mit neuen Ideen ist eine Sache, aber man geht da vielleicht
etwas anders mit um, dass man sagt: ich muss den Bestand gewéhrleisten, damit das
alles erstmal funktioniert. Das Tagesgeschéft, die Hierarchie der Firma weiterhin so
aufbauen, dass die Mitarbeiter ihren Job eigenverantwortlich machen, so dass ich wie-
derum mehr Zeit habe, um vielleicht andere Ideen zu entwickeln. Und da bin ich dran.
Das machen wir auch heute noch. Wenn es zum Beispiel darum geht, eine neue Ma-
schine dazu zunehmen, und zu sehen. Man wagt das ganz anders ab. Was kostet es, was
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bringt es? Und dann kommen ja auch ganz neue Moglichkeiten auf einen zu. Dass je-
mand sagt: ,,das kostet das und das, und konnen wir das irgendwie zusammen machen.
Wenn man selber auch ein bisschen mehr prasent ist, und bekannt ist, dann kommen
auch schon mal Sachen auf einen zu, die nitzlich sind. Aber da muss man genauso fil-
tern. Da kommen natlrlich genauso Sachen, die Quatsch sind.

Ja, herzlichen Dank! Das war die letzte Frage. Vielen Dank fir lhre Zeit!



1.2.5

175

Interviews 11 und 12

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder

Interviewpartner: beide Grinder mannlich, Interviewpartner 1 geboren 1983, Inter-
viewpartner 2 geboren 1980

Datum des Interviews: 30.08.2017

Dauer des Interviews: 2:16 Stunden

Ort des Interviews: Restaurant in Kdln

I = Interviewerin; B1 = Befragter 1; B2 = Befragter 2

B1:
B2:

B1:

B1:

B2:

B2:

B2:

B2:

B1:
B2:

Die schlimmste Frage kommt gleich vorweg, wobei euch juckt das nicht: wann seid ihr
denn geboren?

Wann bin ich denn geboren? "83.

“80.

Das ging ja schmerzlos. Ich wirde gerne ein bisschen was tber euren familiaren Hin-
tergrund erfahren. Welchen Beruf haben eure Eltern?

Meine Mutter hatte eine Praxis fur Kinder- und Jugendpsychoanalytik; Vater Physiker,
Ingenieur fir Energiesysteme bei [Firmenname anonymisiert]. Also zwei ganz andere
Welten.

Also Bildungsgrad: beide Akademiker.

Ja.

Und bei dir?

Also meine Mutter ist Chemisch-technische Assistentin, und ja da war auch noch eine
andere Hochschulausbildung, die ich vergesse. Weil dann war spéter flr sie Chemisch-
technische Assistentin der Fokus, das was sie gerne gemacht hat. Und mein Vater war
auch immer selbstédndig gewesen, mit verschiedenen Unternehmen.

Welchen Bildungsweg sind die gegangen? Also deine Mutter ist eigentlich Akademike-
rin und hat dann aber als Chemisch-technische Assistentin gearbeitet?

Ja meine Mutter hat auf der padagogischen Hochschule ihren Abschluss gemacht, und
hat auch als Erzieherin gearbeitet eine Zeitlang. Und dann hat sie aber die Chemisch-
technische Assistentin noch gemacht und hat in dem Bereich gearbeitet. Und mein Vater
hat keine hohe Schulausbildung, und hat aber in dem Bereich Sicherheitstechnik, Baum-
fallarbeiten, sowas, kleine Firmen gemacht. Der hatte immer so ein, zwei Mitarbeiter
und war da selbstéandig unterwegs.

Ach so, ok. Also, hat der da VVolksschule gemacht? Oder Hauptschule?

Ne, Volksschule. Ja genau.

Wie lange ist das gegangen? Bis zehnte Klasse?

Weil} ich nicht. Das weil3 ich nur so aus Erzahlungen.

Kennt ihr eure Véter und eure Miitter? [zu Interviewpartner 1] Du hast ja auch grade
gesagt: deine Mutter hatte eine Praxis?

Meine Mutter ist gestorben vor glaube ich zehn Jahren, ja genau.

Und ich habe nur noch Kontakt zu meiner Mutter. Aber mein Vater lebt noch.
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Oha. Da schlieft sich jetzt direkt meine nachste Frage an. Gibt es Firmengriinder in
eurer Familie?

Ja. Mein GroRvater hat nach dem Krieg zwei Firmen gegriindet. Der hat erst eine ge-
grindet, da hat ihn dann der Geschéftspartner betrogen. Dann hat er sein letztes Geld
genommen und ist zu [Firmenname anonymisiert] gerannt, das war damals so ein Benz,
so eine sehr schone Marke. Und hat dann irgendwie Stoffe mitgebracht und denen ir-
gendwie erzahlt, dass das super cool ist und wurde dann Hauptlieferant fur die Himmel
in den Autos.

Und das war dann das zweite Unternehmen?

Genau. Und damit war er dann selbstandig bis zu seiner Rente.

Gibt es sonst noch jemanden in der Familie?

Ja gut, meine Mutter war ja selbstandig, sowieso auch.

Also, quasi als One-Woman-Show?

Ja genau. Sie hatte ihre eigene Praxis. Und es gibt sehr viele Beziige... Ja selbstindig,
ich weil3 nicht. Ich glaube mditterlicherseits waren wir irgendwann mal Schweinebauern
in Konstanz. Ob das als selbsténdig gilt, weil3 ich nicht. [lacht]

[lacht]

Also, mein UrgroRvater war der Biirgermeister von [Ortsname anonymisiert]. Das liegt
heute in Polen. Das war da damals noch Deutschland gewesen.

Ach stimmt! Da kommen wir ndmlich auch her. Also wir hatten ganz viele Unterneh-
men. Eigentlich also die Generationen davor, die waren immer selbstandig. Eine Schrei-
nerei und Automobilindustrie und so. Ja.

Hm. [zustimmend] [Zu Interviewpartner 2] Und bei dir wars der Papa, der immer selb-
standig war? Oder kleine Firmen hatte?

Ja genau. Wobei mir jetzt grade klargeworden ist, dass das eigentlich der zweite Mann
von meiner Mutter war. Mein leiblicher Vater war Informatiker.

Ok. Gibt’s sonst noch jemanden in der Familie? Bei den GroBeltern oder so?

Ja wie gesagt: mein UrgroRvater war der Burgermeister von [Ortsname anonymisiert].

Ja aber das ist ja kein Unternehmer.

NG.

[lacht sehr stark]

[lacht] Also das ist naturlich cool, aber ein Unternehmer war der ja nicht.

[lacht] Der hatte den groRten Bauernhof da.

Ja. Cool.

Ach so, bei mir gibt es sogar Richtung Osterreich noch was. Meine Oma ist immer nach
dem Krieg, das war ganz verrickt, ist die immer riber. Nee, nach Zurich. Und da hatte
ihre Tante ein Café, sehr erfolgreich. Das war ganz krass. In Deutschland hatten die
nichts zu essen und in Zarich hatten die halt alles. Also irgendwie war bei uns immer
jemand selbstandig oder akademisch oder so. Ein anderer Zweig war in Harvard, da gibt
es einen Professor. Aber es gibt entweder so Akademische oder Selbstandige.

Ok. Und du hast dir gedacht: ich mache einfach beides. [lacht]

Genau. [lacht] Ist beides schon.
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Wie ist denn euer eigener schulischer Werdegang?

Also ab der flinften Klasse hab ich keine Hausaufgaben mehr gemacht. Und dann hatte
ich trotzdem ein gutes Abitur. [lacht]

Lauft bei dir. [lacht] Und dann?

Ja und dann bin ich in die technische Informatik reingestolpert, weil ich wahrend dem
Abitur... also, mit 17 habe ich angefangen in so einem Start-Up zu arbeiten. Das ist jetzt
kein klassisches Start-Up, das war so eine Ausgriindung, da haben zwei Abteilungsleiter
gesagt: ,,Wir konnen das besser als unsere Chefs. Und wir nehmen einfach alle Mitar-
beiter mit und Kunden und machen unsere eigene GmbH.* Und die haben dann so im
Hafen von [Ortsname anonymisiert] ihr Start-Up gegriindet. Und ich hatte das tber den
Sportverein mitbekommen, die machen was cooles, und dann habe ich mit 17 angefan-
gen da zu arbeiten, so als 640-Mark-Job. Mit 17 haben sie mich rausgeschmissen und
gesagt: ,,Du verdienst zu viel. Mach jetzt mal schnell deine eigene Firma und schreib
uns Rechnungen.” Und dann hab ich halt mit einem anderen Partner der da auch in der
Schule was cooles gemacht hat, so Digitaltechnik, da hab ich halt Automatisierungs-
technik gemacht und er digitale Autotechnik. Dann habe ich die [Firmenname anony-
misiert, erste Firma von Interviewpartner 1] gegriindet, mit 18 dann.

Und das war dann der Start?

Das war der Start, genau.

Und dann hast du das gleiche wie vorher gemacht und dann Rechnungen geschrieben
fiir deinen ehemaligen Arbeitgeber?

Richtig. Ja genau. Und dann haben wir angefangen unsere eigene Firma zu bauen. Und
das war aber so Geschaftsmodell Dienstleistung. Einfach Softwareentwicklung verkau-
fen.

Ok und das hast du dann mit...

Genau und zu der gleichen Zeit spater in der 13. Klasse kam dann mein Lehrer auf mich
zu und hat gesagt: ,,[Name anonymisiert, Interviewpartner 1], dir ist ja ein bisschen
langweilig, geh mal studieren. Da gibt es so ein Angebot.* Und das war cool, da konnte
ich mitstudieren an der Uni [Stadtename anonymisiert] und Vordiplomsklausuren sogar
schon mitschreiben. Was ziemlich cool war. Weil du ja gefragt hast nach dem akademi-
schen Werdegang. Da konnte ich anfangen zu studieren. Da hatten wir dann irgendwann
mal eine Feier bei dem Gott der technischen Informatik, bei einem der da so Chips baute.
So ganz kleine Transistoren wo die Nullen und Einsen hin- und her geschubst werden.
Das fand ich so cool, da hab ich dann gar nicht mehr iiberlegt sondern gesagt: ,,Ich muss
studieren.* Ist mir eigentlich zu anstrengend, so Physik und Elektrotechnik, BWL, aber
ich habe gesagt: ,,Da fiihrt kein Weg dran vorbei, ich muss da mal hin und da irgendwie
mal mit bauen.*

Ja.

Und dann bin ich da einfach hangen geblieben und habe das gemacht.

Und dann hast du was genau studiert?

Technische Informatik.

Ah.
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Das ist so ein Hybrid aus Elektrotechnik und Informatik.

Und dann hast du noch den Doktor drangehangt?

Genau, dann bin ich wieder hangengeblieben, das war auch nicht so ein Ziel. Ich hatte
die ganze Zeit noch meine Firma und hab auch meinem Doktorvater gesagt: ,,Hier,
nimm mal ein paar Prozent von deiner Stelle zurtick, weil ich mdchte gerne noch selb-
stindig bleiben.*“ Aber da war dann so ein interessantes Forschungsprojekt in Koopera-
tion mit dem Deutschen Krebsforschungsinstitut der Uni Heidelberg, in so einem
Excellenz-Cluster, so Zellbiologie und quantitative Biologie. Und wir als Technologen
haben da geholfen, diesen Bereich irgendwie zu boosten®. Um die Erkenntnisgewin-
nung in der Krebsforschung oder generell in der Biologie voranzubringen. Das fand ich
irgendwie so prickelnd! Weil erst hab ich gedacht: gut mein Diplom, das kann ich ir-
gendwie auf dem Klo mal schnell programmieren, so nebenher. Und dann schreib ich
da noch ein bisschen Text. Das war nicht so mein Ziel. Weil, der [Name anonymisiert,
Interviewpartner 2] und ich haben beide Nachrichtentechnik vertieft. Und der Prof der
war so ne ganz krasse Koryphée, der hat so DSL** miterfunden und so, so richtig krasser
Typ, der schon als Diplomand irgendwie die Digitaltechnik erfunden hat, eigentlich.
Und der war aber, obwohl er einen extrem akademischen Anspruch hatte, auch Unter-
nehmer. Hat an der Uni [Ortsname anonymisiert] immer den dicksten Porsche gefahren,
da haben dann die BWLer immer geguckt. Der hatte halt ein sehr erfolgreiches Techno-
logieunternehmen. Und er hatte auch den [Name anonymisiert, Interviewpartner 2]
gerne mit eingespannt, weil der wusste, wir kénnen handwerklich was. Dann kénnten
wir so ein bisschen gunstig fir ihn dann Diplomarbeit schreiben und er kann ne dicke
Rechnung stellen. Und das fand ich irgendwie kacke. Da hab ich gesagt: ,,Ich will lieber
was Anspruchsvolles machen.* Dann bin ich nach [Ortsname anonymisiert] gekommen
und hab da irgendwas Komisches gemacht, was eigentlich keiner haben wollte. Und am
Schluss hat der Institutsleiter gesagt: ,,Mach mal weiter, wenn du Bock hast.* Und dann
hab ich gesagt ,,Gut, ist schon geil.* Dann bin ich da hidngengeblieben in der Forschung.
Und dann hast du da deine Doktorarbeit geschrieben?

Ja. Das hat dann dazu gefiihrt...

Und ich habe zeitgleich Diplom gemacht.

Wahrend er seinen Doktor gemacht hat?

Also gemeinsam am [Institutsname anonymisiert] in [Ortsname anonymisiert]. Nur ich
hab nach dem Diplom aufgehdrt und der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] hat
dann noch promoviert.

Ok. Also du hast ein Diplom in technischer Informatik?

Ja genau. Und wahrend meiner Diplomarbeitszeit habe ich ja mit dem [Name anonymi-
siert, Interviewpartner 1] schon zusammengearbeitet am [Institutsname anonymisiert].
Und da haben wir schon gesagt, dass wir gemeinsam was machen, wenn wir fertig sind.
Und weil ich dann noch auf [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] warten musste,

33 Engl.: fordern, verstarken, nachhelfen.

34 Digital Subscriber Line.
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habe ich dann noch nicht selbsténdig gearbeitet. Eine Zeitlang. Ich bin vorher selbstan-
dig gewesen, hab das aber dann fiir die Diplomarbeit aufgegeben um mich komplett zu
konzentrieren auf die Diplomarbeit und danach hab ich dann nochmal in einem nicht-
selbstandigen Beschaftigungsverhaltnis gearbeitet, eine Zeitlang.

Ja.

Vorher war ich immer nur selbstdndig gewesen.

Ja das passt perfekt. Erzdhl mal weiter. Wo hast du gearbeitet?

Ich hab dann als Projektleiter fiir Softwareentwicklung gearbeitet. Fir ne Firma die so
Tumordokumentationssoftware entwickelt hat, fir Krankenh&user.

Also richtig Medizintechnik eigentlich?

Ja, aber ich hatte eigentlich mit der Medizin nix zu tun, das war ja Software fur die
Dokumentation. Und flir mich war das sehr wertvoll, dass ich die Erfahrung mal ge-
macht habe, wie man als Arbeitnehmer, welche Probleme man dann vielleicht hatte,
wenn so eine Hierarchie drin ist. Und das hat mir total die Augen daftr gedffnet, wie
ich heute meine Mitarbeiter behandele.

Wie lange hast du da gearbeitet?

Das war eigentlich nur ein halbes Jahr. Weil, ich wollte dann wissen, ob die mich ver-
langert hatten, aber das war so eine Herausforderung. Nach einem halben Jahr mussten
die sich entscheiden nach der Probezeit, ob sie mich weiter wollen.

[lacht] Und dann hast du gekiindigt und ein Unternehmen gegriindet. [lacht] Da waren
die voll traurig. [lacht sehr stark]

Ja, ich hab denen aber dann noch ein paar Monate geholfen. Ich habe denen dann eine
Rechnung geschrieben. Und hab denen halt noch was geholfen. Die Arbeit war aber
sowieso scheil3e.

[lacht]

Ich hab dann halt genau gelernt als Arbeitnehmer, wie fies das ist wenn man gar keinen
Support® hat fiir das, was man tut. Es war dann am Ende so: ich habe dann an einem
PC gearbeitet den ich mir einfach selber beschafft habe, weil die mir kein gescheites
Werkzeug hingestellt haben, mit meinem eigenen Bildschirm, meiner eigenen Tastatur
und meiner eigenen Software. [lacht]

[lacht] Aber nicht dein eigener Laden!

Und die hatten da auch so viel Arbeit, dass ich eigentlich mit programmieren musste,
statt dass ich richtig Projektleiter sein konnte mit Mitarbeitern. Aber da gab’s halt mehr
Arbeit als Personal. Eigentlich hatten die mir noch Geld fir zwei Mitarbeiter geben
konnen, dann hatte man das richtig machen kénnen.

Du warst ein halbes Jahr dort ne?

Ja. Genau.

[Zu Interviewpartner 1] Hast du schon mal angestellt gearbeitet?

3% Engl.. Unterstiitzung.
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Ja ich war sogar eine ganze Weile angestellt, weil ich ja als Doktorand, als Ingenieur
ganz gut bezahlt war. Ich hatte ja eine 100%-Stelle und hab dann 10% wieder zurtick-
gegeben und gesagt: ,,Ich will noch meine Firma behalten. Aber ich war vier Jahre
lange quasi auch voll angestellt. In einem Angestelltenverhéltnis.

Am Lehrstuhl oder an dem Institut?

Beides, das ist ein bisschen kompliziert. Mein Doktorvater hatte beides, der hatte eine
Division vom deutschen Krebsforschungsinstitut und einen Lehrstuhl an der Uni [Orts-
name anonymisiert]. Am Anfang war ich an der Uni angestellt, dann kam es zu Patent-
fragen, dann hat der gesagt: ,,Weg von der Uni, das ist zu kompliziert. Das ist doof.*
Dann hat er mich schnell angestellt am [Institutsname anonymisiert], und dann hab ich
das da quasi erfunden. Und dann war ich halt am Institut bis zum Schluss.

Wie lange war das?

Vier Jahre insgesamt.

Im Rahmen der Promotion auch?

Ja. Ja.

Das heif3t, eure beiden Positionen waren keine Entscheidungsposition? Innerhalb der
Unternehmen, in denen ihr wart?

Wo wir angestellt waren? Nee, nicht wirklich.

Sehr beschrankt. Aus heutiger Sicht.

Sehr beschrénkt leider, ja. Gut, ich habe sozusagen wie eine eigene Miniabteilung ge-
grindet, aber ich hatte jetzt auch nicht irgendwie groRartige Befugnisse oder so. Ich war
sehr selbstandig, aber ich hatte keine Zeichnungsberechtigung, dass ich irgendwie ein
Mikroskop fir 150.000 Euro hétte kaufen kdnnen. Das hat dann irgendjemand organi-
siert.

Das ware es ja noch gewesen. [lacht]

Ja das haben wir ja auch gemacht, aber ich konnte jetzt nicht sagen: ,,Ich entscheide
das.“

Hatten eure Bereiche in denen ihr da gearbeitet habt, denn schon was mit eurer Griin-
dungsidee zu tun gehabt?

Du meinst jetzt in der Forschung oder in der Selbstédndigkeit? Also pauschal meine Ant-
wort: Schon. Sehr stark. Weil einerseits die Selbstandigkeit in der Softwareentwicklung,
klar. Und auch die Arbeit in der Forschung war auch sehr stark verknipft mit dem
Thema Human Machine interface, Machine learning, wie kénnen Maschinen uns kiinf-
tig als Menschen helfen, oder umgekehrt: wie missen wir den Maschinen helfen fir uns
zu arbeiten.

Also es hatte inhaltlich schon sehr viel damit zu tun?

Jo. Wiirde ich schon sagen.

Also ich wiirde bei dieser Frage jetzt nein sagen. Weil, wir haben nicht das weiterge-
macht, was wir vorher gemacht haben, sondern wir haben schon was Neues gemacht.
Also die Richtung stimmt?

Wir sind ja Informatiker, und dann haben wir was mit Informatik gemacht. Und wir
hatten vorher halt mit HMI zu tun, Human Machine Interface.

Ja?



B2:
B1:
B2:

B1:

B2:

B2:

B1:

B2:

B2:

B2:

B1:

181

Und das spiegelt sich jetzt halt auch in den Dingen wider.

Ja gut, wir haben halt unser Know-how ubertragen.

Mit unserem Know-how haben wir was gemacht. Aber wir haben nichts weiter gemacht
was wir vorher gemacht haben.

Ja klar. Wir haben da ja Zellforschung gemacht. Aber die Prinzipien von Machine lear-
ning, von kdnstlicher Intelligenz, das kann man, wenn man die Tools kennt, und die
Methoden versteht, kann man das ja ubertragen.

Habt ihr wahrend der Griindungsphase flr jemand anderen gearbeitet? Also als ihr ge-
grindet habt: wart ihr da noch angestellt oder wart ihr selbstandig?

Ne. Also wahrend wir gegriindet haben, haben wir Softwareprojekte gemacht, die wir
in der Vergangenheit schon gemacht haben. Weil wenn wir von Griindung sprechen,
sprechen wir ja von 2013, 2014, [Firmenname anonymisiert, gemeinsame Firma der
beiden Interviewpartner], und wir waren ja vorher schon selbstdndig mit unseren Unter-
nehmen.

Ja.

Und diese Arbeit als selbstdndige Softwareentwickler, die haben wir dann auch gemein-
sam weitergefihrt. Also Projektsoftware, um dort Geld zu verdienen, um das dann zu
verwenden fur unsere Produkte.

Eure jeweiligen Firmen vorher, das wart tatsachlich nur ihr jeweils, oder? Ihr hattet
keine Angestellten?

Also ich hatte eine GbR mit einem Geschéftspartner tatsachlich, aber wir haben immer
nur Freelancer eingestellt oder auch sehr schnell nach zwei Jahren waren wir auch im
Ausland, in Rumanien, aber bis auf eine 450-Euro-Kraft hatten wir nie Fulltime®®-Leute
eingestellt, sondern nur Freelancer eingestellt.

Und wir haben Softwareentwicklung aber auch viel Dienstleistung im IT-Bereich ge-
macht.

Wer ist wir? Du und dein Geschaftspartner?

Ja also eigentlich ich mit Mitarbeitern. Und da waren wir so auf dem Hohepunkt viel-
leicht zwei Vollzeitmitarbeiter und finf Teilzeitmitarbeiter.

Ah ok! Krass, dann wart ihr ja echt schon ein paar mehr.

Ja. Die Teilzeitkrafte haben auch mehr fluktuiert, ich habe halt auf dem monatlichen
Gehaltszettel gesehen: ok, da sind ja sieben verschiedene drauf. Und im Monat drauf
waren es vielleicht wieder vier gleiche und drei andere. Weil das immer ein bisschen
gewechselt hat. Da hatten wir viele Aushilfen, die wir verwenden konnten.

Ok. Ok. Ja. Ahm, wie ist euer Hintergrund in Bezug auf euer soziales Umfeld? Nutzt
ihr Netzwerke in irgendeiner Form? Also seid ihr im Verein tatig vielleicht, oder Clubs
oder...

Jaa, nicht so sehr aktiv. Also, ich habe jetzt verschiedene Sachen, zum Beispiel so sozi-
ale Dinge haben mich interessiert, auch wéahrend meiner Doktorarbeit, ich weil3 nicht ob

3 Engl.: Vollzeit.
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dir Rotary was sagt, so ein Serviceclub, da war ich sehr engagiert und hab da in diesem
Jugendverein mitgemacht.

Aber das haben wir nicht wegen dem Netzwerken gemacht.

Nee, das war einfach so ein soziales Engagement.

Hast du da auch mitgemacht?

Ja ich war auch bei Rotaract®’, aber viel langer war ich, da bin auch immer noch, bei
den Wirtschaftsjunioren. Kennst du Wirtschaftsjunioren?

Nur vom Horensagen.

Kennst du Rotaract?

Ich kenne Rotary.

Genau, und Rotaract sind die Jingeren.

Ah!

Die beschreiben sich immer so: die haben drei Saulen: Lernen, Helfen, Feiern. Also
Lernen: die machen sich gegenseitig VVortrage, oder machen mal eine Firmenbesichti-
gung. Helfen ist helfen im Altenheim, oder sammeln auf dem Weihnachtsmarkt fur Kin-
der, und Feiern bedeutet vor allem auch Organisation. Das heif3t, die sagen: ,,Alle fiinf
Jahre machen wir eine Jubilaumsfeier fiir unseren Verein. Und da laden wir deutsch-
landweit oder international andere Rotaract-Clubs ein. Und da muss halt ein Event or-
ganisiert werden flr 200 Leute. Dieses Feiern ist mehr ein super Organisationstraining
fur die Teilnehmenden.

Also wenn man’s organisiert. Aber man kann auch passiv weltweit irgendwo hingehen
und mitfeiern. [lacht]

Ja.

Das ist eben Lernen, Helfen, Feiern. Und das geht bei Rotaract bis 30. Und die Wirt-
schaftsjunioren, die haben das nicht so gut erklarbar, und ich erklare das deswegen im-
mer in der Reihenfolge. Im Grunde genommen ist das genau das gleiche bei den Wirt-
schaftsjunioren, das geht nur bis 40. JCI® International ist die groRte Organisation von
Young Professionals, die sich, karitativ ist fast Ubertrieben, aber die auch dieses hel-
fende Element haben. Netzwerken, Lernen und Feiern machen die halt genauso.

Geht man dann eigentlich, wenn man dann die 30 Gberschreitet, automatisch in Rotary
uber? Die sind doch sehr selektiv oder?

Nene. Ja genau. Rotary hat ja auch einen strategischen Ansatz, dass sie ja wirklich Leute,
die relevante Positionen besetzen, in ihre Clubs einladen. Es gibt nattrlich Clubs, die
haben nicht so einen hohen Anspruch, und es gibt Clubs, die haben einen sehr hohen
Anspruch. Aber prinzipiell sind so Clubs strategisch ausgerichtet und suchen sich die
Leute aus, lieber nicht den normalen Arzt mit einer Praxis, sondern den Klinikdirektor.
Ja.

37 Rotaract Club ist die Jugendorganisation der internationalen Rotary-Bewegung.

38 Junior Chamber International ist eine weltweite Organisation, die es sich zum Ziel gesetzt hat, positive Veranderungen in
der Gesellschaft zu bewirken.
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Wenn sie halt gut sind. Da ist immer ein groRRes Fragezeichen, was ist jetzt Rotaract und
was sind Rotarier, aber es ist geistig halt verbunden, dass man was Gutes an der Gesell-
schaft machen will und dass man halt Werte teilt und sich auch so gut versteht.

Es ist ja so, Rotaract endet ja bei 30. Und das sind viele Studenten, und die haben oft
kein hohes eigenes Einkommen. Und von Rotary wird da oft auch unterstitzt, wenn die
eine Feier machen oder eine gute Idee haben und brauchen noch eine Vorfinanzierung
fiir eine Spendenaktion, und da ist dann Rotary ein ganz gutes Gegengewicht. Und bei
den Wirtschaftsjunioren ist es so, alle sind schon 10 Jahre &lter, haben ein eigenes Ein-
kommen, und es gibt so einen Mitgliedsbeitrag, ich weil3 nicht ob das 250 Euro sind
oder 500 Euro im Jahr, das tut nicht weh, und das kann man dann verwenden fur Akti-
onen, flr Feiern und so weiter. Und dafir gibt es aber keine Nachfolgeorganisation. Bei
JCI. Da ist halt mit 40 Schluss.

Und mit 40 fliegt man raus und fertig? Ist das so?

Ja. Man ist nattirlich noch im Kontakt, aber es gibt keine Nachfolgeorganisation. Es gibt
auch nichts Ubergeordnetes.

Trefft ihr euch regelmaflig mit anderen Firmengriindern?

Zu wenig.

Nur sporadisch.

Nur zufallig. Das sollte man eigentlich fast mal aufnehmen. Das ware eigentlich schon,
wenn wir das ofter tun kénnten.

Ja, nee, jein. Also zum Beispiel die Start-Up-Szene, da sind ja auch viele, die von der
Uni kommen, haben eine super coole Idee, sind super engagiert, aber die haben noch
kein Berufsleben hinter sich und so. Das ist dann schon schwierig, das ist ja eine vollig
andere Kultur. Wir hatten ja schon ein bisschen Erfahrung.

Fir die ist es auch schwierig, wenn sie dann wachsen, und wollen dann personell wach-
sen. Und haben nicht diese Fuhrungserfahrung, um jemanden ins Team zu holen. Das
stelle ich mir als groRe Hirde vor. Ich glaube da waren wir dann 2013 dann schon er-
fahrener.

Hm?

Ich weil} es gar nicht, ich will das gar nicht beurteilen. Vielleicht sind die auch viel
besser als wir. Ich meine nur, dass es ein anderer Erfahrungs- und Sozialisierungshin-
tergrund ist. Ob das besser ist oder schlechter ist weil3 ich gar nicht. Aber viele Griinder
haben einen ganz anderen Erfahrungshintergrund schlichtweg. Und dann sind wir ja
auch schon produktiv und operativ so beschéftigt, dass es auch nicht mehr so super geil
ist, wenn man immer auf irgendeinem Griundergrillen ist. Das ist mal schon. ..

...aber es kostet halt auch Zeit.

...aber es kostet halt auch super viel Zeit und da macht man sich schon irgendwann
Gedanken dartber, was ist denn der Output, was nutzt das denn jetzt konkret. Das fiir
uns jetzt wieder spannend, um Mitarbeiter zu gewinnen, aber dann schicken wir da einen
Mitarbeiter hin. Was soll ich da genau machen. Wirstchen grillen kann ich mit jemand
anderem.
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Ja das stimmt. Da haben wir schon Mdglichkeiten, viele Griinder kennenzulernen, auf
so groRen Events. Oder innerhalb von so Acceleratoren® wie TechFounders*, Plug and
Play*, STARTUP AUTOBAHN. ..

Aber da geht ihr wegen des technischen Hintergrunds hin, und nicht, um da andere
Griinder zu treffen.

Also als du eben gefragt hast, war das in meiner Vorstellung so, dass man sich einmal
die Woche trifft mit drei Leuten und so.

Ja! Gibt’s ja auch.

Ja, das machen wir nicht. Das ist eigentlich schade.

Ja. Was jetzt ein neues Thema ist, ist dass wir jetzt Mitglied bei den Jungunternehmern
sind.

Was ist das?

Die Familienunternehmer®®. Also wie bei Rotary die Seniorenebene, und da gibt’s eben
noch davor die Jungunternehmer.

Die Familienunternehmer ist Deutschlands gro3te Organisation des Mittelstands.

Echt, ist das? Ich muss mal grade gucken ob das Band noch l&uft, sonst kriege ich hier
einen Schreikrampf, wenn das nicht aufgenommen wird.

Ja die Dinge, die ich sage, sind ja auch besonders wertvoll, deshalb ist es sehr wichtig,
dass das alles aufgenommen wird. [ironisch]

[lacht heftig] Nicht, dass Apple irgendwann sagt: Da spricht nur der [Name anonymi-
siert, Interviewpartner 2], schalt das mal ab. [lacht]

Welche Hobbies habt ihr? Oder womit verbringt ihr viel Zeit? Womit habt ihr wéhrend
der Grindung viel Zeit verbracht?

Ich vor allem mit meinen Kids.

Du hast Kinder?

Ja [lacht] Das ist mein groRRes Hobby.

Wie viele?

Ich habe zwei Kinder. Der [Name anonymisiert], der Grof3e, ist vier und die [Name
anonymisiert], die Kleine, ist jetzt zwei.

Ja gut da bleibt nattrlich keine Zeit fiir Hobbies oder?

Ja. [lacht] Das ist Hobby genug.

Auch schon vor der Griindung?

39 Accelerate, Engl.: beschleunigen, die Geschwindigkeit erhéhen.

40 Programm aus Miinchen, das Start-Ups mit technischem Hintergrund mit Partnern aus der Industrie und Venture Kapitalisten
zusammenbringt.

41 Plug and Play Tech Center ist eine Plattform aus dem Silicon Valley, das Start-Ups mit Venture Kapitalisten zusammen-

bringt.

42 STARTUP AUTOBAHN ist ein eine Kooperationsplattform fiir etablierte Unternehmen und Start-Ups und ein gemeinsames
Projekt unter anderem der Daimler AG, der Plug & Play und der Universitat Stuttgart.

43 Reprasentation der wirtschaftspolitischen Interessen von 180.000 Familienunternehmen in Deutschland.
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Ne, das war irgendwie parallel. Weil wir haben ja 2013, ach so, nee, da war der [Name
anonymisiert] dann schon ein Jahr. Das war ein Jahr vor der Griindung. Und vor Ab-
schluss der Doktorarbeit. Stimmt, da bin ich Vater geworden. Das war ja auch der Grund
fiir die Grindung.

Dass dein Sohn geboren wurde?

Jal Der ist schuld. Nee ist wirklich so. Weil ich mich so driiber geédrgert habe, dass ich
so Fotos schicke an meinen Bruder und an alle Freunde von meinem kleinen Sohn, und
die halt so in Echtzeit per WhatsApp kommunizieren, und dann kam halt so ein Thema
mit meiner Gromutter, die ist 85 mittlerweile, und sie ist halt ausgeschlossen von der
digitalen Welt, der kannst du kein iPad mehr geben oder ein iPhone. Manche kriegen
das noch hin, sie eben nicht. Und dann hab ich mir gedacht, das ist voll krass: wir ent-
wickeln grade am Deutschen Krebsforschungszentrum irgendwelche krassen, abgefah-
renen Maschinen, die von Biologen lernen, wie sie das Leben erkunden, und gleichzeitig
haben wir so ein dummes Problem, dass meine Oma eigentlich ausgeschlossen ist. Weil
die ganzen Technologien immer noch so komplex sind. Tausend Apps und An und Aus
und Akku geht nicht und so. Und das war die Motivation zu sagen: wir missen da ir-
gendwas tun.

Also der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] hat mir dann mal erzahlt, dass er
Bilder ausgedruckt hat, was ja schon ein grofRer Act war, er hat im dm-Markt Bilder
ausgedruckt fur die GroBmutter, und als er mal daheim war, ihr die gegeben. Und ir-
gendwann spater sagt die GroBmutter zum [Name anonymisiert, Interviewpartner 1]:
»Das war toll, dass du mir mal Bilder ausgedruckt hast von meinem Enkelkind, die
konnte ich dann zu meiner Freundin nach Konstanz schicken mit der Post und dann
konnten wir uns am Telefon dariiber unterhalten.*

[lacht]

Oh Gott! [schldgt sich mit der Hand vor die Stirn] Bilder ausdrucken und mit der Post
schicken! Der Wahnsinn! Da hab ich gesagt: ,,Da miissen wir irgendwas machen [Name
anonymisiert, Interviewpartner 1].%

So kam das?

Ja! Das dauert ja ewig! Bis die Freundin in Konstanz die Bilder hat, da ist der schon
erwachsen, der [Name anonymisiert]!

Ne genau, da kann man sich auch gar nicht synchronisieren.

Ja. Und bei dir? Hobbies?

Bei mir ist schon immer so, dass ich ein Faible fur Architektur habe und fur Gebaude.
Meine Mutter hat so ein Haus, an dem ich viel umgebaut habe. Und da habe ich eine
Zeitlang auch Gewerbeflachen vermietet in [Stadtename anonymisiert], nicht nur von
meiner Mutter, auch von anderen. Das hat sich zuféllig so ergeben. Das hat mir unglaub-
lich viel Spal3 gemacht.

Also auch noch handwerklich begabt oder wie? Das hétte ich ja jetzt nicht unbedingt
erwartet von einem Informatiker, ehrlich gesagt.

Ja genau. Ich habe auch schon Winde gemauert und ein Flachdach...
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Der [Name anonymisiert, Interviewpartner 2] hat auch schon den geilsten Elektro-
nikclub [Stddtename anonymisiert] gegriindet. Das [Name anonymisiert]. Ich bin letz-
tens zum Bahnhof zu unserem Biiro gefahren, und unten im Keller war mal dieser Elekt-
ronikclub. Und der Taxifahrer hatte das noch in Erinnerung und hat gefragt: ,,Ah, wollen
Sie ins [Name anonymisiert]?* Und es war so taghell, und ich so ,,Ne, den Club gibt’s
nicht mehr, aber voll cool, dass Sie es noch in Erinnerung haben!*

Ja

Das war der geilste Club in [Stadtename anonymisiert].

Das war auch der grofite Club der offen hatte.

Was heilit Club? Was habt ihr da fir Mucke gespielt?

Ja, elektronische Mucke. So TechHouse.

Ja. Warum machst du das nicht mehr? Keinen Bock mehr?

Also es war so gewesen: wir wollten es eigentlich genehmigen lassen, dass wir es dau-
erhaft machen durfen. Und in dieser Genehmigungsphase haben wir auch immer Son-
dergenehmigungen oder Einmalgenehmigungen bekommen, vom Bauamt. Oder vom
Ordnungsamt. Aber dann haben wir es irgendwann doch nicht genehmigt bekommen.
Das heif3t, wir haben es ungefahr ein Jahr gemacht. Von Ende 2011 bis Ende 2012 haben
wir so ein Jahr lang Veranstaltungen gemacht. Mit internationalen Stars. Das war super
geil. Die allercoolsten, die waren die ersten, die bei uns waren: AKA AKA*. Kann man
sich heute nicht mehr leisten. Das ist ein riesen Akt.

Das sagt mir ehrlich gesagt Gberhaupt nichts.

Die meisten Namen kannte ich vorher auch nicht.

Die standen da mit der E-Oboe und haben krasse elektronische Musik gemacht.

Der ist diplomierter Trompetenspieler. Und der hat halt dort Trompete gespielt und E-
Oboe. Also so eine Oboe mit einem Kabel dran und die macht dann so Gerdusche. [ahmt
Geréusche nach]

[lacht]

Das sind halt zwei DJs. Und der eine macht halt so sphérische Klange mit der E-Oboe.
Also, ich hab mich halt um den Raum gekiimmert. Und dann gab es einen Veranstalter,
[Name anonymisiert] hiel3en die. Die haben immer die Stars organisiert. Das war auf
jeden Fall super geil.

Klingt cool! Also, wir haben grade schon dartiber geredet: ihr habt beide zwei Unter-
nehmen gegriindet. Jeweils zwei.

Also man muss ja sagen: wir sind ja zusammengekommen und hatten diesen Hinter-
grund Dienstleistung Softwareentwickelung. Und dann haben wir tatsachlich angefan-
gen, gar nicht aus dem Businessgedanken, sondern Gber Rotary gab es da so ein soziales
Engagement und so, und dann haben wir gedacht: da missen wir irgendwas tun, und
dann haben wir eben Software entwickelt, und ich habe noch promoviert, und dann ha-
ben wir irgendwie Geld eingesammelt von einem rotarischen Freund. Und haben
irgendwas angefangen. Und dann haben wir festgestellt: oh, wir wollen uns sowieso

44 Deutsches DJ-Duo im Bereich der elektronischen Musik.
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selbstandig machen. Und dann haben wir diese Softwareentwicklung zusammengelegt
in die [Firmenname anonymisiert]. Die gibt es auch immer noch. Da ist mittlerweile ein
Freund, ein Geschéftspartner, Geschaftsfuhrer. Und die haben auch immer noch dieses
Geschéaftsmodell, dass sie Softwareentwicklung verkaufen. Mittlerweile auch an uns, an
die [Firmenname anonymisiert], weil wir auch immer Ressourcen brauchen. Und die
arbeitet so, und macht so Dinge. Auch mit Elektromobilitat und alle mdglichen Dinge.
Auch ein bisschen jetzt fur uns. Genau. Das war so der Kern, dass wir diese alten Soft-
wareentwicklungskompetenzen zusammengelegt haben. Aber wir haben eben gesagt:
eigentlich wollen wir eben dieses Produkt entwickeln und Sprachsteuerung voranbrin-
gen. Und die Themen, die damit zu tun haben: Mensch-Maschine-Kommunikation, ein-
fache Kommunikation, und dann haben wir eben mit friends*® und familiy*® die [Fir-
menname anonymisiert] gegriindet fiir diesen single purpose*’ sozusagen.

I: Was heif8t mit friends und family gegriindet?

B1:  Einfach von friends und family Geld eingesammelt. VVon allen, die wir halt kannten.
Haben wir halt gefragt, ob sie bei uns investieren wollen. Alle, die infrage kamen, die
vielleicht einen Betrag hatten, haben wir gefragt.

B2: Ich wollte jetzt nochmal den ganzen Bogen schlagen von der Grundidee zu [Firmen-
name anonymisiert]. Die GroBmutter vom [Name anonymisiert, Interviewpartner 1]
sollte also Bilder kriegen vom Enkelkind. Da haben wir gesagt: ok, das Beste wére ei-
gentlich, wenn die Oma auch WhatsApp hétte, und der [Name anonymisiert, Inter-
viewpartner 1] konnte ihr einfach die Bilder auf Handy schicken. Deswegen haben wir
uns angeschaut, wie man das méglich machen kann, dass die Oma das Smartphone be-
dient. Weil so wie es jetzt ist, ist es halt kein SpaR fiir nicht-technik-affine Menschen.
Und dann haben wir geschaut, was gibt’s fiir Sprachsteuerung. Weil wir dachten, dass
Sprachsteuerung eigentlich das Beste ware. Wenn es nur einen Knopf gabe zum akti-
vieren, und den drticke ich und sage, was ich will. Und dann gab’s aber keine funktio-
nierende Sprachsteuerung, die zufriedenstellend gewesen ware. Und dann haben wir
aber erkannt, dass es so interessant wére, das fir alte Menschen zu machen, dass wir
unbedingt eine Losung finden wollen. Und dann haben wir gesagt: ,,Ok, wenn die
Sprachsteuerung heute noch nicht weit genug ist, dann nehmen wir einfach echte Men-
schen.” Und dann haben wir angefangen und haben echte Menschen unterstiitzt, um
Kosten zu sparen. Weil echte Menschen teuer sind.

B1: Deswegen [Firmenname anonymisiert] [erklart den Firmennamen]. Der Gedanke war:
meine GroBmutter hat einfach einen eigenen Butler. Die sagt dann: ,,Schick dem [Name
anonymisiert, Interviewpartner 1] mal ein Foto und sag ihm: “Schénen Urlaub weiter-
hin, danke fiirs Foto.”* Einfach so wie wir jetzt kommunizieren. Natiirliche Sprache,
gleiches Verstandnis. Der Butler-Gedanke. Und dann haben wir erkannt: ok, wenn wir

4 Engl.: Freunde.
46 Engl.: Familie.

47 Engl.: Einzweck-.
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so einen Agenten haben, brauchen wir auch einen weiblichen Agenten, dann nehmen
wir einfach [Name anonymisiert]. Wie eine Assistentin. Und die beiden Assistenten nur
als echte Menschen, das kriegt man natdrlich nicht bezahlt. Und schon mal gar nicht
24/7. Wie soll man das organisieren.

B2:  Das war schon so ein revolutionarer Schritt, weil das Denken in der Gesellschaft oder
in dem Bereich ist halt: es wird automatisiert. Aber es funktioniert halt nicht! Da gibt es
diesen Gap“® noch. Und bis es halt perfekt funktioniert, muss man halt echte Menschen
noch dabeihaben. Jetzt sind wir schon auf dem Weg, dass wir es automatisiert hinbe-
kommen, aber wir haben immer noch die Rickfallebene Mensch. Und wir versuchen so
viel zu automatisieren, was zu automatisieren geht, und was nicht geht, da machen wir
uns dann Gedanken drum.

K Aber was heifit denn Rickfallebene Mensch? Was war denn der urspriingliche Ge-
danke? Dass es tatsachlich Menschen gibt, die das dann machen? Das verstehe ich noch
nicht.

B1:  Der urspringliche Gedanke war, dass es einfach nur einen echten Menschen gibt, und
der kann dir deine Geréte fernsteuern. Dem kannst du sagen, was du willst und dann
muss es dich nicht weiter interessieren. Aber klar, das war zu teuer. Und dann haben wir
erkannt: es muss so rum sein, dass die kunstliche Intelligenz, zum Beispiel eine
Sprachsteuerung, gesetzt ist. Den wird es in Zukunft geben. In Zukunft wird Sprache
das dominierende Human machine interface sein. Aber das Spiel wird in Zukunft um-
gekehrt funktionieren. Erst haben die Menschen ja Maschinen gebaut, damit die Ma-
schinen den Menschen helfen. Und wir haben dann erkannt: nee, man braucht unbedingt
die Maschine, die gibt’s, die wird man auch nicht mehr wegargumentieren. Aber wir
mussen jetzt anfangen, der Maschine zu helfen. Und wie das ganz konkret funktioniert
ist so: es gibt Sprachassistenten, denen kannst du Fragen stellen zu deinem Auto. Und
du musst dir dann als Benutzer keine Gedanken mehr dariiber machen: woher kommt
eigentlich dahinter das Wissen, ist das eigentlich in meiner Betriebsanleitung, hat das
vielleicht ein Verkéufer gehabt, kommt das von einer Hotline. Die Hersteller kennen ja
ihre Autos und wissen alles zu den Autos. Die Frage ist nur: wir kommst du als [Fir-
menname anonymisiert, Automobilhersteller]-Kunde zu diesem Wissen. Da gibt’s ein
riesen Fragezeichen. Vielleicht weil3 das irgendein Handler in Spanien, weil der den
Schlauch schon mal anders reingesteckt hat als der Deutsche. Aber [Firmenname ano-
nymisiert, Automobilhersteller] Deutschland weil3 das nicht. Das wei3 noch der [Fir-
menname anonymisiert, Automobilhersteller]-Club in [Ortsname anonymisiert]. Also
[Firmenname anonymisiert] global wei das. Aber [Firmenname anonymisiert, Auto-
mobilhersteller] Deutschland weil3 das nicht. Und die Zukunft ist halt, dass es einen
Sprachassistenten gibt, der das flr dich kanalisiert. Aber der ist auch sehr beschrankt.
Ein Beispiel: wenn du fragst, wie eigentlich die Garantie flr deine Elektrobatterie ist,
dann steht das halt nicht in der Betriebsanleitung. Wenn jetzt eine kinstliche Intelligenz
schon die ganze Betriebsanleitung gelernt hat, kann sie darauf trotzdem keine Antwort

48 Engl.: Lucke, Kluft.
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geben. Aber dann ist es eben interessant, dass sich die kinstliche Intelligenz dann ver-
halt wie ein First Level Support*®. Und eben sagt: ,,Sorry, ich habe da keine Antwort.
Aber dass sie dann eben nicht sagt ,,Wie bitte* man kommt dann in einen dead end®,
sondern sie sagt: ,,Ich habe dich nicht verstanden, aber ich kiimmere mich darum. Und
ich melde mich sofort, ich gucke mal, ob jemand von meinen Kollegen verfligbar ist,
der hat vielleicht eine Antwort. Und wenn das nicht der Fall ist, dann gib mir einfach
ein bisschen Zeit, und sobald wir die Antwort fur dich haben, stelle ich sie dir zur Ver-
fiigung.* Aber der Unterschied zu einem first level support ist, die lernt das natrlich
sofort. In dem Moment, wo die Antwort da ist, kann sie das. Und der nichste Kunde auf
der Welt, der die gleiche Frage hat, kriegt dann sofort die Antwort. Das heif3t, das ist ein
hochlernendes System, was auch am Bedarf der Kunden orientiert ist. Heute ist es so,
dass so Sprachsteuersysteme, die werden im Buro entwickelt, und dann macht man so
Abschitzungen, Best Guess®, wie konnte das aussehen. Und dann baut man das, und
dann liefert man das aus. Und dann ist es halt entweder gut, oder nicht. Und dann gibt
es vielleicht irgendwann ein Update. Und wir machen diese Updates halt am Bedarf des
Kunden. Das heift, sobald du was mit unserem Sprachassistenten kommunizierst, wis-
sen wir, was du dir eigentlich winschst, wo ist der Bedarf, was interessiert dich eigent-
lich. Und dann kann eben unser Kunde damit zielgerichtet Wissensmanagement ma-
chen. Die mussen nicht eine riesige Datenbank machen, die keine Sau interessiert. Son-
dern wir bringen mal das, was wir haben, auf die StraRe. Und dann gucken wir mal, wie
ist eigentlich der Bedarf? Und das trainieren wir der kunstlichen Intelligenz an. Und
zwar in Echtzeit, sofort. Damit es eine Sekunde spéter allen zur Verfligung steht. Und
das ist unsere Firma, dass die kiinstliche Intelligenz immer unterstutzt wird vom Men-
schen, damit das Wissen vom Menschen auch ubertragen wird in die kunstliche Intelli-
genz.

I: Ja. Das ist cool!

B2:  Also wir haben das halt fir Senioren angefangen, und dann haben wir festgestellt, dass
es auch fir Automobile interessant ist. Und dann waren wir 2015 auf der IAA® damit.

I Und wie seid ihr darauf aufmerksam geworden, dass es fiir Automobile interessant ist?

B2:  Wir haben es einem Geschéaftsfreund erzahlt, was wir so machen, und haben Ideen aus-
getauscht. Und dann hat er gesagt, dass er sich grade ein neues Auto gekauft hat. ,,Und
da ist alles ganz toll, nur die Sprachsteuerung funktioniert noch nicht. Und mit eurem
Einsatz konnte man das vielleicht besser machen.*

I Funktioniert in meinem Auto auch nicht. Also, nur eingeschrénkt.

4% Engl.: etwa: erste Unterstiitzungsebene.
%0 Engl.: Sackgasse.
51 Engl. etwa: beste Schatzung.

52 Internationale Automobil-Ausstellung, eine der international bedeutendsten Automobilfachmessen der Welt in Frank-
furt/Main und Hannover.
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Ja. Du musst dich halt noch an der Maschine ausrichten. Und wir drehen das halt rum.
Die Maschine soll sich ja an dir ausrichten.

Also ihr habt beide nacheinander gegriindet, ne? Und die vorherigen Firmen, die gibt’s
noch?

Ne, die ist liquidiert. Die habe ich vor der Doktorarbeit platt gemacht.

Meine gibt’s noch. Aber da mache ich nicht viel damit.

Also es ist eine Hilse? Weil du die Ressourcen auch fir [Firmenname anonymisiert]
brauchst?

Ja genau. Da wird nicht mit gearbeitet. Da werden nur so alte Vertrage mit abgearbeitet.
In welchem Jahr habt ihr die Unternehmen jeweils gegriindet?

2000

1999

Und dann, [Firmenname anonymisiert, gemeinsames Unternehmen der Inter-
viewpartner]?

2014.

Genau. Und die [Firmenname anonymisiert, gemeinsames Unternehmen der Inter-
viewpartner] auch. Die wurden beide im gleichen Jahr gegriindet.

Und ihr habt beide Unternehmen gemeinsam gegriindet?

Ja.

Wie viele Mitarbeiter haben eure Firmen?

Ich glaube insgesamt sind jetzt so 20 plus auf der payroll®3. Ich glaube es sind 10 bei
der [Firmenname anonymisiert] und 10 bei der [Firmenname anonymisiert]. Ich habe
grade Gehalter bezahlt vor ein paar Tagen. Da waren es 20.

In welcher Region seid ihr ansdssig mit euren Unternehmen?

In [Ortsname anonymisiert].

Und das ist aber etwas, was ihr schon auch internationalisieren wollt.

Ja, schon. Aber wir wollen vor allem Technologieanbieter bleiben. Und dann kann es
schon sein, dass es Sinn macht, ins Ausland zu gehen, aber es kann auch sein, dass wir
unsere Technologie mit einem Partner internationalisieren. Also zum Beispiel, wenn
sich jetzt die Zusammenarbeit mit [Firmenname anonymisiert] im ndchsten Jahr toll
entwickelt, und die sagen: ,,Wir sind 70.000 Mann.* Wir miissen nicht in jedem Land
eine Firma griinden. Wir sind jetzt nicht Firmengriinder, weil wir Firmen griinden so
geil finden, sondern weil wir die Sache geil finden. Und wenn’s schon eine Infrastruktur
gibt, die schon da ist, missen wir ja nicht auch noch tberall Firmen grinden.

Also ihr habt beide eure Unternehmen jeweils im Team gegrundet. Ihr beide zusammen.
Oder waren da noch andere dabei?

Ne, also wir beide. Wir beide zusammen.

Bitte beschreibt eure Geschaftsidee. Wie ist es damals dazu gekommen? Das war dieses
Thema mit deinem Sohn.

Mit der Oma und dem Sohn.

53 Engl.: Lohn- und Gehaltsliste.
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Wobei ich immer noch erstaunlich finde, wie es von dem Thema, dass die Oma die
Fotos von dem Sohn nicht bekommt, dann zu dem Thema kommt, was ihr jetzt macht.
Das nennt man Pivoting®. [lacht]

Das musst du mir jetzt erklaren.

Ja das ist im angelsdchsischen ein berihmter Begriff in der Start-Up-Szene. Also sie
spinnen sich so weg von der Anfangsidee. Also die fangen an und wollen eine Socke
verkaufen, und am Ende bauen sie Olraffinerien. [ironisch, lacht]

[lacht]

Ja, das ist oft so. 90 Prozent der Start-Ups, wenn sie einen Pivot machen, dann machen
sie Olraffinerien. [ironisch, lacht]

[lacht]

[lacht] Inwiefern war euer personliches Vorwissen wichtig dafiir, eure Geschaftsideen
zu entwickeln?

Also ich wiirde es so beantworten: essenziell. Allein schon wissenschaftstheoretisch.
Du kannst nichts denken, ohne Modelle im Kopf. Das heil3t, alles hat uns ja gepragt bis
zu dem Zeitpunkt. Wir wéren nie an den Punkt gekommen ohne alles, was davor passiert
ist. Das ist das Ursache-Wirkungsprinzip. Ohne die Ursache davor, hétte es diese Wir-
kung nie gegeben.

Aber das ist auch so vage wie ob das, was wir heute tun, aufbaut auf das, was wir friher
gemacht haben. Weil, wir setzen jetzt auch nichts groR fort, was wir friher gemacht
haben. Also ich hatte jetzt schnell gesagt, dass wir nichts weiterverwenden. Aber es
stimmt natdrlich: die Erfahrung, wie man mit Projekten oder mit Menschen umgeht, das
schwingt naturlich mit. Also wie man Dinge angeht. Oder wie man sie strukturiert. So-
was.

Ja gut, aber einfaches Wissen auch! Wir haben zum Beispiel Nachrichtentechnik stu-
diert. Da musst du dich mit Systemen beschaftigen. Mit Signalen. Und das machen wir
jetzt auch. Die kinstliche Intelligenz ist auch nur ein System, was Signale verarbeitet.
Also, unser Signal ist jetzt ein sprachlicher Eingang. Aber wenn du so Methoden mal
entwickelt hast und dich in der Forschung jahrelang quélst um so kleine Erkenntnisse
zu haben, féllt es dir natiirlich auch methodisch leichter, und vom Wissenshintergrund,
auf andere Dinge zuzugehen.

Wir haben ja so kleine Softwareentwicklungsbuden gehabt, das heif3t, wir als Hauptver-
antwortliche haben direkt mit den Kunden gesprochen. Und haben genau verstanden:
wie nutzt der Kunde das. Und wenn man vielleicht in der Anfangsphase mal was pro-
grammiert hat, was zu kompliziert ist, hat man gleich gemerkt, dass man das dem Kun-
den nicht erklaren kann. Und dass der Kunde ganz anders gestrickt ist. Dass der einen
groflen Knopf braucht fiir ,,ja* und einen groBen Knopf braucht fiir ,,nein* und auf der
nachsten Seite wieder entscheiden zwischen Option 1 und 2. Alles muss ganz einfach

54 Begriff in der Start-Up-Szene, unter dem man die strategische Anderung des Geschaftsmodells versteht.

55 Engl.: sich drehen.
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sein. Nicht wenn du Excel aufmachst und merkst gleich: ich brauche erstmal eine Schu-
lung, bevor ich verstehe wie ich Uberhaupt die Datei aufmachen kann. So haben wir halt
gelernt, dass man die Dinge ganz einfach macht. Und so versuchen wir auch immer
wieder zu schauen: was ist die einfachste Art aus Kundensicht? Die Erfahrung mit der
Oma, die hat der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] ja direkt mit seiner Oma ge-
macht. Sprechsteuerung funktioniert einfach nicht. Mehr als einen Knopf zu driicken
darf man auf keinen Fall dem Senior Uberlassen. Und alles, was danach kommt, muss
immer funktionieren. Wenn wir irgendwo technologisch nicht weiterkommen, muss
man wenigstens eine faire Ansage machen: ,,.Liebe Oma, ich habe verstanden, dass du
das und das mochtest. Das kann ich jetzt leider nicht fur dich tun. Ich melde mich wieder
bei dir.“ Das ist auch in Ordnung.

Trotzdem. Ich wirde das anders beantworten. Ich habe in der Automatisierungstechnik
quasi meine Lehre gemacht. Da war ich Abiturient. Da habe ich angefangen, Maschinen
zu programmieren, die irgendwas produzieren. Und ohne diese viele, jahrelange kom-
merzielle Arbeit, die ich dann in die Forschung iibertragen habe... Ich weil} ich nicht.
Ich glaube, dass wir beide ohne diese jahrelange Arbeit diese Substanz, um auf diesem
Niveau mitzuspielen, schlichtweg nicht hatten. Weil da hilft nicht nur Intelligenz. Da
muss man auch Daten haben. Erfahrungen, Wissen.

Auch die Erfahrung, dass man mit einem Budget was man hat, dass man da weit genug
kommt, bis der Kunde dann wieder mal was bezahlt, das haben wir auch vorher jahre-
lang erlebt. Wir man da vorgeht.

Also dass man Projektmeilensteine erreicht, die dann neu ausgestattet werden durch fi-
nanzielle Mittel des Kunden.

Dass ich einfach ein gutes Gefuhl dafiir habe, wie lang reicht das Budget was ich habe,
und wann muss wieder was vom Kunden kommen. Weil wenn jemand nicht so ein gutes
Geflhl hat fur Geld, kommt vielleicht von der Uni, kriegt vielleicht 10.000 Euro vom
Onkel, um irgendwas anzufangen, stellt zwei Leute ein, und dann ist das Geld vielleicht
nach zwei Monaten weg. Und dann hat man vielleicht sogar was gemacht, muss aber
warten bis der Kunde bezahlt.

Wobei ich erlebe schon, dass es ein riesen Schritt ist, das Geschaftsmodell zu &ndern.
Friher habe ich mich im VVorbeigehen in Frankfurt mit dem Kunden getroffen, habe mit
dem irgendeinen Workshop gemacht, habe das dann ubersetzt nach Rumanien, hab die
zwei, drei Jahre trainiert, damit die auch gut abliefern kénnen, und habe einfach die
Marge mitgenommen. Da war ich halt einfach ein Kaufmann. Ich habe die Stundensatze
gunstig eingekauft und teuer verkauft. Das war ein easy®® Geschaftsmodell. Aber auf
einem Hochtechnologieniveau, in einer strategischen Branche, mit den Themen, die wir
bewegen, ein eigenes Produkt zu haben, das zu finanzieren, empfinde ich schon als sehr,
sehr anspruchsvoll. Weil dann wird es halt nicht direkt klar. Weil man ja erst massiv
investieren muss, um Uberhaupt irgendwo mitspielen zu kénnen. Also ja, einerseits, und
andererseits nein, weil man plétzlich ein komplett neues Terrain betritt. Wir kdnnen halt

% Engl.: einfach.
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Technologie bauen, das ist easy fir uns. Es ist egal welche Software, wir bauen die.
Aber in dem Moment, wo es so in einen cutting edge®’-Bereich geht, und man will da
was Neues machen, was wir ja tun, hat man ja mit Dingen zu tun, die noch keiner auf
der Welt gemacht hat. Und dann hilft es, wenn man in der Forschung war. Um abschét-
zen zu konnen, so ein Feeling zu entwickeln: ist es uberhaupt sinnvoll, der Ansatz?
Lohnt sich uberhaupt die jahrelange Arbeit, in diese Richtung zu gehen? Und das zeigt
sich ja jetzt, wir waren ja sehr friih, vor vier Jahren, als wir das Patent angemeldet haben,
dass sich jetzt die ganze Welt in genau diese Richtung entwickelt. Aber das war vor drei
Jahren oder vor zwei Jahren auch noch nicht so klar wie jetzt. Wir hatten zwar diese
innere Gewissheit, aber die ganze Welt hat sich noch anders verhalten. Und langsam
kommt das so zusammen. Das ist schon ein krasser Prozess.

Und welche eurer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung
eurer Geschéftsideen?

Also, der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] hatte mehr Erfahrung in der Zusam-
menarbeit mit den externen Softwareentwicklern, in Rumanien. Und ich hatte Erfahrung
mit Leuten, die bei mir angestellt waren. Und ich glaube, das ist eine ganz wichtige
Erfahrung auch gewesen, um unsere Dinge umzusetzen. Klar, als wir am Anfang ange-
fangen haben, da haben wir zu zweit programmiert, da hat es natirlich geholfen, dass
wir beide gute Softwareentwickler sind. Da haben wir auch sehr schnell ein Ergebnis
erzeugt. Aber danach hast du so viel zu tun mit Vertrieb und auch mit Fundraising, wenn
du einen héheren Planungshorizont mdchtest und du brauchst eine Finanzierung dafr,
fiir die Dinge, die man anstrebt. Und was auch ein nerviges Thema ist, ist der ganze
Birokratiekrempel mit dem Finanzamt und das nimmt halt auch einen nicht unerhebli-
chen Teil der Zeit ein. Und wenn’s nur zehn Prozent sind, ist es trotzdem super nervig.
Ich habe vom Gefuhl her nur damit zu tun. Bei uns hat sich so die Aufteilung eingepen-
delt, dass der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] federfiihrend ist wo welche Ter-
mine wahrgenommen werden mussen.

Also Vertrieb?

Ja genau, Vertrieb und bei so Themen die mit Finanzierung zu tun haben, da ist der
[Name anonymisiert, Interviewpartner 1] auch ganz stark, weil er da eben die Leute
anspricht und auch bei diesen Themen eben den Kontakt herstellt.

Man muss es halt auch gut erkl&ren kdnnen, um die Finanzierung dann auch zu bekom-
men. Und zwar nicht auf einer Klein-Klein-Ebene, sondern auf einer Ebene, wo es auch
ein Nicht-Fachmann versteht.

Ja, und im Vertrieb ist es auch immer ganz viel Sympathie. Weil wir haben festgestellt,
je mehr man ins Detail gehen muss, mit einem potenziellen Kunden oder Investor, ist es
schon von vorneherein zum Scheitern verurteilt. Das funktioniert dann sowieso nicht.
Wenn jemand, der sich als potenzieller Investor ausgibt, am Anfang zu viele Fragen
stellt, mochte er es eigentlich gar nicht.

Ist das s0?

57 Engl.. Spitzenposition, Vorreiterrolle.
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Ja, das ist die Erfahrung, die wir gesammelt haben. Mit vielleicht 50 Leuten.

Nee, das hat aber auch mit der Intelligenz zu tun. Intelligenz eben auch auf der emotio-
nalen Ebene. Weil ein guter Unternehmer, der nimmt halt alle Dimensionen wahr. Der
nimmt dich als Mensch wabhr, also: ist der vertrauenswiirdig? Kann der abliefern? Kann
ich dem vertrauen, was er mir erzahlt, was er tut, und so weiter. Und der nimmt eben
schnell das gesamte Paket wahr. Und der braucht aber auch diesen bewiesenen Mut,
dass er sich das auch zutraut, so ein Thema zu begleiten. Und jemand, der all das nicht
hat, der fangt dann an, sich irgendwie im Detail zu vergraben, weil er nicht die Kompe-
tenz hat, auf diesem hohen Niveau mitzuspielen.

Da machst du vielleicht schon so ein schones Excel-Sheet®®, und dann kommt die Frage
nach irgendwas Lacherlichem, was dich nur 1000 Euro im Monat kosten kann, maximal.
Und dann, bevor ich das irgendwo eintrage, geht ja meine Vision irgendwie floten. Man
muss ja in ganz anderen GrolRenordnungen denken. Und auRerdem will man ja flexibel
bleiben. Ich kann nicht einen 24-Monats-Plan machen, und dann sagen, dass ich in zwei
Jahren 2000 Euro mehr im Marketing brauche, weil dann noch eine Messe ansteht. So
was Popeliges.

Ja da braucht ihr dann auch Selbstbewusstsein, um das auch dementsprechend zu ver-
treten. Da auch Investoren abzulehnen. Also das klingt jetzt danach, als hattet ihr das
schon gemacht.

Das ist halt auch so ein Erfahrungshintergrund, dass man auch so Wege geht und halt
feststellt, dass die zu nichts fuhren.

Ablehnen ist auch das falsche Wort, weil, die Leute hatten dann sowieso am Ende nicht
bei uns investiert.

Genau.

Wir haben uns schon einen Haufen Arbeit gemacht, ganz ausfiihrliche Planung gemacht,
die schon Uber da hinausgingen, was man vertreten kann. Dass man sagt: wir machen
jetzt einen Best Guess, mit bestem Gewissen. Und mdglichst so feingranular, dass es
noch Sinn macht. Aber wenn man halt im Verhéltnis zum Investitionsvolumen kleine
Betrdge weit in der Zukunft versucht zu planen, dann geht das auch weg von der Reali-
tat. Und da hat sich gezeigt, dass die Leute, die glauben, sowas zu brauchen, gar nicht
die Erfahrung haben. Und wir haben auch im Gesprach mit anderen Start-Ups oft so
Stories® gehort wie: ,, Wir haben eine Million Euro bekommen, wir haben uns mit dem
hingesetzt, mit einem weil3en Blatt, und das kurz aufgemalt, was unsere Idee ist, und
dann war die Sache schon entschieden, dass wir das Geld bekommen.*

Also das Aufzeichnen auf einer Serviette.

Genau. Oder fiir uns realistisch: ein paar Slides®, dahinter eine authentische Geschichte,
eine Vision, und ein bisschen Excel, das man natirlich auch modelliert, wie kann ein

5 Engl.: Blatt.

59 Engl.: Geschichten.

80 Engl.: Lichtbild, Foto; hier: Seite in Microsoft Powerpoint.
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Geschaftsmodell aussehen. Und wie kann man das skalieren, was hat man da vor. Aber
mehr ist es halt wirklich nicht. Ein paar Slides und Excelsheet. Fertig. Das ist eigentlich
auch der Filter an professionelle Investoren. Weil jemand der da viel tiefer reingeht. ..
Also wir haben es schon ziemlich ausfuhrlich. Wenn jemandem das nicht reicht, hat er
halt Pech gehabt. Da sind wir jetzt auch selbstbewusst.

Ich habt am Anfang gesagt, dass das Wichtigste, was ihr mitgebracht habt, oder was
eine besondere Rolle gespielt hat, das Thema Personalfiihrung war. Und dann haben wir
uber Investoren geredet, also eure Erfahrung mit Investoren.

Das hat ja alles damit zu tun, wie man mit Menschen arbeitet.

Ist es das Thema Mensch, was da im Vordergrund steht?

Also ich wirde jetzt sagen: wenn wir keine Informatiker gewesen waren, hatten wir
trotzdem diese Firma aufbauen konnen. Weil dann hétten wir uns halt die Leute gesucht,
die es programmieren. Auch die Arbeit, die wir uns selbst gemacht haben, an der Soft-
wareentwicklung, die hatten wir halt nicht gemacht, dann wéren wir vertrieblich unter-
wegs gewesen. Dann héatten wir jemanden organisiert, der es programmiert. Oder die
Rumanen hétten es programmiert. Klar, es hilft, dass man selber die Erfahrung hat, weil
man dann anders draufschaut. Aber so herum hatten wir es geschafft, andersherum hét-
ten wir es nicht geschafft. Wenn wir nur Softwareentwickler gewesen wéaren und kénn-
ten nicht mit Menschen umgehen, hatten wir kein Investment bekommen, hétten wir
keine Mitarbeiter gefunden und hatten wir keine Kunden gefunden.

Witzig, dass du das sagst, das ist ndmlich meine néchste Frage. Hatten andere die Idee
genauso entwickeln kénnen wie ihr?

Da habe ich halt eine andere Meinung zu. Ich wirde ganz klar sagen: nein. Weil, Inno-
vation ist halt ein schwieriger Schritt. Man muss schon sehr lange gegangen sein um
iiberhaupt den state of the art®* zu verstehen.

Genau. Man muss sich diese Losungen vorstellen kdnnen. Da gebe ich dir jetzt recht.
Und es ist eher jetzt, wo sich durch unsere Arbeit mit den Kunden, durch unsere Ideen,
so, dass sich die erste Produktversion abzeichnet, Anwendungen auf dem Produkt lau-
fen, und so weiter. Dann skaliert es in alle moglichen Versionen, vertrieblich, und man
kann andere Mitarbeiter einstellen. Aber am Anfang empfinde ich das als etwas extrem
Exklusives. Weil der [Name anonymisiert, Interviewpartner 2] konnte sonntags eine
Losung entwickeln, da hat ein anderes Start-Up drei Jahre fur gebraucht.

Das ist wirklich so.

Sonntags nachmittags.

Da muss man jetzt der Fairness halber sagen: als die vor drei Jahren angefangen haben,
hatten die nicht die Technologie, die uns dann zur Verfiigung stand.

Also ich wollte jetzt damit nicht sagen, wie toll wir sind. Ich wollte nur sagen wie geistig
nah das dann funktioniert. Aber einen beliebigen Menschen von der Strae nehmen und
sagen ,,mach das mal“, das funktioniert halt im Kern Uberhaupt nicht.

Ne, ich gebe dir Recht.

61 Engl.: Stand der Technik.
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Der kann 20 Jahre lang entwickeln und kriegt gar nichts hin.

Bevor man iberhaupt entwickelt, muss man sich diese Lsungen visualisieren. Du hast
jetzt auch nicht so einen starken technischen Background, gell?

Null! Ich habe einen wirtschaftlichen Background.

Dann wirde ich namlich behaupten, dass dir gar nicht so spontan gel&ufig ist, welche
technischen Mdglichkeiten es heute schon gibt, und es dir dann umso schwerer féllt,
Visionen fur die Zukunft zu finden. Und wir kennen wenigstens aus unserer Ausbildung
den Stand der Technik, es ist nd&mlich viel mehr mdglich, als hier funktioniert. [zeigt
sein iPhone] Alles was hier lauft, ist ja schon fiinf Jahre alt, sage ich mal. Bis es dann
mal so solide ist, dass man es rauslasst an den Endanwender. Dass es stabil l4uft und so.
Aber das ist ja finf Jahre alte Technik, die man als Laie sieht.

Locker! Das Telefon ist ja auch schon ein paar Jahre alt.

Genau. Und wir sind jetzt technologisch von der Ausbildung her, wie wir uns damit
beschéaftigt haben, von der Affinitét her, sind wir vielleicht nah am aktuellen Stand, und
haben auch eine Vorstellung davon, was tiberhaupt méglich ist. Deswegen haben wir ja
den Mut zu sagen: wir machen kinstliche Intelligenz fiir ein Sprachkommunikations-
system. Was fur einen Laien ja total abwegig ist. Wo man schon staunt, wenn das auf
dem Handy funktioniert. Mit Siri. Da ist man ja schon total beeindruckt. Aber das selber
zu machen, davon ist man als Laie vielleicht weit weg. Da kommt man als Laie auch
nicht auf die Idee, dass man Informatiker einstellt, und denen sagt, dass sie es machen
sollen. Weil ob die, die man findet, dass dann kdnnen, ist ja auch wieder eine andere
Frage.

Ich wollte grade sagen: die Informatik ist ja auch ein sehr breites Feld, und dann muss
man halt denjenigen finden, der das kann, was man vorhat.

Ja, und da gebe ich jetzt dem [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] hundertprozentig
recht, wir bringen das Werkzeug mit, diese Dinge selber zu tun, und dann kdnnen wir
auch Leute identifizieren, die uns das abnehmen kénnen. Damit wir wieder frei sind fir
Organisation und Vertrieb.

Und das konnt ihr aber nur, weil ihr den technischen Hintergrund habt, um die Leute zu
finden, die das kdnnen, und denen zu sagen, was sie zu tun haben.

Ja

Genau. Vor zehn Minuten habe ich was anderes behauptet, aber jetzt glaube ich es so.
[lacht]

Ja. Was schert mich mein Geschwatz von gestern. [lacht]

[lacht]

Guck mal, ich wirde das sogar so sehen: je starker man von der Innovation weggeht, je
operativer es wird, kann es sogar sein, dass wir trotz unserer jahrelangen Erfahrung
Uberhaupt nicht die Besten sind! Es gibt bestimmt viel bessere Projektleiter, viel bessere
Finanzleute, es gibt tberall viel bessere Leute. Aber wir als Griinder kénnen eben da
einen besonderen Mehrwert liefern, weil wir da eben wirklich quasi schon unique® sind.

62 Engl.: besonders, einzigartig.
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Also fiir das Thema, wie wir es jetzt angegangen sind, gibt es vielleicht noch ne Hand-
voll andere auf der Welt. Das ist genauso wie in der Forschung. Da gibt es fiir deinen
Ansatz noch eine Handvoll andere. Mehr kann es nicht geben, sonst ist es schon state of
the art. Und dann hatten wir halt Gliick, dass wir den Erfahrungshintergrund noch hat-
ten, dass wir diesen 360-Grad-view®® noch mitbringen. Aber so richtig stark, wiirde ich
behaupten, mir macht das zwar alles richtig Spal3, aber so richtig stark sind wir bei die-
sem Feeling® fiir Innovation.

Das heil3t, wenn ihr sagen musstet, welche Art von VVorwissen hat euch zu euren Ideen
inspiriert, ganz klar technologisches VVorwissen, oder gibt es da auch noch was anderes?
Aber das ist meiner Meinung nach nur 50 Prozent. Und 50 Prozent ist, dass wir halt mit
Menschen klarkommen.

Ja. Jaja.

Weil ich glaube, gerade wenn du ein Spezialwissen hast, also in so einem Expertenbe-
reich bist, hast du immer auch Leute, die weniger soziale Kompetenz haben. Die dann
noch besser sind, in einem Spezialbereich, als wir jetzt, aber die kdénnen dann halt ihr
eines Programm bedienen. Oder sich in den einen Expertenbereich reindenken. Aber die
kénnen dann nicht so gut mit Kollegen interagieren. Oder Mitarbeitern. Oder mit Inves-
toren sprechen.

Witzigerweise hab ich das eben auch gedacht dass ihr das drauf habt, das zu program-
mieren, aber nicht so krasse Nerds seid, die das Sonnenlicht scheuen. Das ist das, was
du mit unique meinst oder? Andere haben die Mischung nicht, das Generalistentum
nicht.

Genau. Das ist halt leider selten. Das ist selten, dass man diesen Erfahrungshintergrund
hat. Das hat ja bei uns damit zu tun, dass wir quasi zwei Leben schon gelebt haben,
nédmlich einmal als Selbstandiger und einmal als Schuler und Student.

Weil wir beide sind zum Beispiel auch besser. Bei uns ist auch 1 plus 1 gleich 3. Weil
wir uns sehr gut erganzen. Wir bringen beide genug Breite mit um beide selbstandig zu
sein. Und der [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] ist halt im Vertrieb viel besser
als ich, und ich mache manche Sachen, die dem [Name anonymisiert, Interviewpartner
1] nicht so liegen. Das ist schon eine ganz tolle Aufgabenteilung.

Und das ist eben einzigartig. Ich kann jetzt nicht so schnell irgendwo einen [Name ano-
nymisiert, Interviewpartner 2] finden und der [Name anonymisiert, Interviewpartner 2]
kann nicht so schnell einen [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] finden. Das ist
dann schon in der Kombination ziemlich unique. Da kann man nicht sagen: Ich suche
mir jetzt mal einen coolen Geschéftspartner aus der Uni.* Es ist so schon schwer genug,
tberhaupt jemanden zu finden. Der Typ ist dann vielleicht nur fiinf Prozent [Name ano-
nymisiert, Interviewpartner 2], das kann man dann in die Tonne treten. Das ist schon
schwierig.

Also bei euch passt es sowohl von der Denke her, als auch vom Menschlichen?

63 Engl.: Sicht.
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Genau. Das Menschliche ist ja im Zentrum. Ohne das passiert ja gar nichts.

Wir haben ja eben iiber euren Hintergrund gesprochen. Familie, Schule, Arbeitsplatz...
Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die Entwicklung eurer Geschaftsidee eine Rolle
gespielt?

Also bei mir personlich wiirde ich jetzt wieder sagen: ich bin ja sozialisiert zwischen
Geist und Materie. Zwischen einem Physiker und einer Psychoanalytikerin. Das heil3t,
dasind ja schon diese Sachen: ok, Technologie ist irgendwie spannend, aber der Mensch
ist irgendwie auch spannend. Und jetzt verbinden wir das. Das ist wahrscheinlich ein-
fach nur so eine Kombination der Parameter, die da so durch mich durchflief3t. Und das
habe ich dann auch beides irgendwie gesucht. Sozial engagiert und gleichzeitig etwas
nerdig vor mich hin programmiert und auch Spal gehabt. Also da wiirde ich schon auch
wieder sagen, dass ich da ganz klar vorparametriert bin fur dieses Thema.

Durch die Familie.

Ja, total. Man ist ja glaube ich nicht viel mehr als die Information und die Daten, die
durch die Gene oder durch Interaktion entstehen. Irgendwo kommt es ja her und Familie
ist da auch ein wichtiger Teil.

Ja. [zu Interviewpartner 2] Siehst du das genauso?

Also ich hatte die Frage jetzt anders beantwortet. Da war ich elf, 1991, da hat es bei mir
so angefangen mit Computern. Und Internet gab es damals noch gar nicht so richtig. Da
gab es BTX®®, das war noch so langsam, da hat man noch auf Text gewartet, dass der
sich aufbaut. Das war auch schon www?®, aber das war halt Text. Dass da Bilder ange-
zeigt werden, das war nicht vorstellbar. Und seitdem habe ich mich halt damit beschaf-
tigt. Und das passt wahrscheinlich generell zu meiner Generation, dass man dort rein-
gewachsen ist. Ich hatte glaube ich Gliick, dass ich das damals fir mich entdeckt habe,
zu einer Zeit, als noch nicht jede Familie einen PC®” hatte. Und dass ich dann da dabei-
geblieben bin. Das ist mehr oder weniger ein Zufall gewesen. Dass hat mich dann be-
gleitet, bis ich so 15, 16, 17 war. Dann habe ich in den Ferien irgendwelche Aushilfsjobs
gemacht. Einmal bei meinem Onkel, der hat eine Maschinenbaufirma. Da habe ich halt
kehren durfen und Schrauben zahlen und irgendwelche Arbeitsbeschaffungsmalinah-
men. Und hab da 15 DM® in der Stunde dafiir gekriegt. Und das war die Zeit, als die
als Firma auch das Internet fir sich entdeckt haben. Dass Auftraggeber gesagt haben:
,Habt ihr eigentlich eine Emailadresse?* Das war so Ende der 90er Jahre. Da war ich
dann der Einzige in der Firma, der davon schon mal was gehdort hatte. Und dann war ich
auf einmal nicht mehr in der Produktion, sondern im Biro und hab dann dort Emailad-
ressen eingerichtet, eine Internetseite programmiert, Drucker angeschlossen. Und auf
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einmal war ich da in diesem Business®. Und da hab ich der Firma meines Onkels ganz
stark geholfen in dem Bereich. Das war der Start von der Selbsténdigkeit. Das war ahn-
lich wie beim [Name anonymisiert, Interviewpartner 1], die haben mir so einen 600-
DM-Job gegeben oder so, und dann haben die auch gesagt: ,,Das ist halt immer so ein
Hassle’® mit dem Steuerberater und der Lohnanmeldung, kannst du uns nicht eine Rech-
nung schreiben?* Und dann habe ich auch ein Gewerbe angemeldet um denen Rech-
nungen zu schreiben und habe dann auch fir andere Kunden gearbeitet, und so hat sich
das dann ergeben.

Habt ihr dartiber hinaus Wissen gebraucht fr eure Griindung, vielleicht etwas, was ihr
mal unbeabsichtigt irgendwo erworben habt, oder irgendeine Art von informellem Wis-
sen, das euch hilfreich war?

Ja klar, als Personlichkeit erlebt man ja viel. Einfach als Mensch. In irgendwelchen Si-
tuationen. Wie man mit schweren Situationen umgeht, egal ob familiar, geschaftlich,
egal. Oder wie man mit Menschen umgeht. Das ist ja auch nicht etwas, was man an der
Uni lernt, in der Vorlesung, sondern was man mit Menschen lernt. Das wiirde ich jetzt
einfach mal als informell bezeichnen. Das ist ja einfach das Leben, was einen pragt. Und
entweder man kann da irgendwas rausziehen oder auch nicht. Vielleicht ist ja irgendwas
héngen geblieben.

Kannst du das konkretisieren? Also, inwiefern dir das bei der Griindung geholfen hat?
Oder fir die Ideenentwicklung wichtig war?

Ich glaube ich war friiher viel in der Natur und hab da so vor mich hin gespielt und hab
dann manchmal vergessen, heimzugehen und Mittag zu essen, hab lieber Schnee geges-
sen. Ich glaube, dass das auch wichtig ist, dass man das schon mal erlebt hat, dass man
selbsténdig ist in irgendeiner Form und seine eigene Natur irgendwie erkundet. In wel-
cher Form auch immer. Keine Ahnung, im Kindergarten war ich halt Bandenchef. Und
das war cool, dann haben wir gegen die Erstklassler gekampft. Und spater haben wir
Krieg vorbereitet und es kam nie ein Gegner. Und dann kam mal ein Gegner, dann habe
ich meinen groRen Bruder gerufen. [lacht]

[lacht]

[lacht] Das sind ja alles informelle Bildungswege.

[lacht] Stimmt. [zu Interviewpartner 2] Wie ist es bei dir?

Da féllt mir jetzt keine gute Antwort ein dazu.

Habt ihr weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung eurer Geschaftsidee selber?
In diesem Vorwaérts-Rickwarts-Prozess, wenn man immer mal wieder eine Schleife
durchlauft?

Ja total.

Aber vor allem in der Organisation, gell? Nicht in der Technik.

Ne. Aber auch kaufmannisch und auf allen Ebenen. Vertrieb, Marketing. Friiher, als ich
selbstandig war mit Softwareentwicklung, da ist mir das ja zugeflogen. Da habe ich

69 Engl.: Angelegenheit, Aufgabe, Geschéft.
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iiberhaupt keinen Vertrieb gemacht. Da hat irgendjemand gesagt: ,,Konnt ihr das mal
machen?* Und dann hab ich das gemacht. Vertrieb war iiberhaupt keine Dimension.
Ja. Da bin ich auch nicht auf die Idee gekommen, Mitarbeiter einzustellen. Sondern ich
habe mich einfach komplett ausgelastet. Und dann habe ich halt fulltime gearbeitet, und
da musste ich auch keine Werbung machen. Weil ich sowieso mehr zu tun hatte als ich
Zeit hatte. Ich hatte dann auch teurer werden kénnen. Aber ich empfand mich damals
schon als irrsinnig teuer. Ich habe dann bei neuen Kunden 150 DM genommen die
Stunde, als Schiiler, was ich schon verruckt fand. Das war schon Jenseits von Gut und
Bdse, zehnmal mehr als irgendwelche anderen Leute bekommen haben bei Ferienjobs.
Und da hatte man wahrscheinlich schon skalieren kdnnen mit irgendwelchen Mitarbei-
tern. Auch wenn das unwahrscheinlich schwierig ist. Auf die Idee bin ich halt gar nicht
gekommen.

Hat sich eure Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?

[denkt nach] Die Quelle ist glaube ich bei uns sehr simpel, das ist immer eine Eigener-
fahrung. Und der Mut zu sagen, gut, wenn sich keiner drum kiimmert, dann machen wir
das halt anders. Wir haben halt eine Vorstellung, und das kriegen wir zusammen hin.
Aber es ist glaube ich immer so ein eigener Schmerz, also irgendwas, was einen stort.
Bei uns war das ja friher mehr Dienstleistung, und dann hatte sich das erst in der Zeit,
als wir zusammengearbeitet haben, so ergeben, dass wir eigene Produkte gemacht ha-
ben. [Name anonymisiert, Interviewpartner 1] hatte schon so ein bisschen eigene Pro-
dukte, aber ich hatte gar keine eigenen Produkte, sondern nur Dienstleistung gemacht.
Oder halt Softwareentwicklung fiir den Kunden fur dessen eigene Anwendung. Aber es
war nicht so, dass ich das dann fir mehrere Kunden verkauft hatte. Und das fand ich
auch besonders interessant an der Zusammenarbeit mit dem [Name anonymisiert, Inter-
viewpartner 1], dass wir 2013 gesagt haben: ,,Wir machen unser eigenes Produkt, das
begleiten wir dann lénger als das, was wir sonst fiir den Kunden machen.* Sonst wars
ja immer zu Ende, wenn es richtig Spal gemacht hat. Dann war auf einmal kein Budget
mehr oder es war irgendwie vorbei. Und so haben wir ein Baby, was wir langer begleiten
konnen. Und das kdnnen wir dann lieber an eine gréRRere Zielgruppe vertreiben und dann
umso besser machen.

Seid ihr mit euren Firmen immer in der gleichen Branche geblieben?

Ne. Wir sind ja jetzt in den Automotive-Bereich gekommen.

Ihr seid der Programmierung treu geblieben aber nicht unbedingt der Branche, ne?
Genau.

Ihr kommt aus der medizinischen Forschung und seid jetzt in der Automobilbranche
gelandet.

Ja.

Wir machen ja Sprachsteuerung, die auch fiir andere Branchen denkbar wére.

Da wollte ich grade nachfragen. Das ware ja auch fiir andere Branchen eine Option, zu
Beispiel Telekommunikation?
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Ja. Aber Auto war halt naheliegend. Zu dem Zeitpunkt war das auch noch starker als
heute, wo die Leute Sprachsteuerung auf ihrer Siri oder Google oder sowas haben. Da-
mals war Sprachsteuerung fast ausschlieBlich im Auto bekannt. Und war dort auch der
grolite Nutzen. Weil, du hast ja die Hande am Lenkrad, und sollst dich ja auf die StraRe
konzentrieren. Am Handy macht es ja nicht genauso viel Sinn.

Was ist denn mit Haushalt? Was ist mit Backofen vorheizen...

Damals hat man ja daran nicht gedacht. Das ist ja zu primitiv, weil das macht man ja
zackzack! Da brauchste ja keine Sprachsteuerung fir. In Zukunft bestimmt ja. Da
kannste in die Kiiche rufen: , Bitte vorheizen®.

Weil es ja jetzt so Technologiespringe gibt, da sind ja nicht nur wir beteiligt, da ist die
ganze Welt beteiligt, und wir bauen jetzt einen Baustein dafiir. Aber Sprachsteuerung
Ubersetze ich jetzt in personliche Assistenz. Und friiher hat man das schon in der For-
schung gehabt, dass man so kleine digitale Agenten hatte, und dann hat man sich das
vorgestellt, dass wir dann gar nicht mehr kommunizieren, sondern unsere kleinen, vir-
tuellen Agenten machen dann den Termin aus. Das waren alles so Forschungsthemen,
aber das kommt jetzt wieder. Weil jetzt die Technologie und die Vernetzung da ist. Und
dann ist es natdrlich so, dass jetzt auch die Maschinenbauer und die Elektronikhersteller
feststellen: Komfort ist wichtig, Differenzierungsmerkmale sind wichtig, Vernetzung ist
wichtig, digitales Lifestyle ist wichtig. Und alles, was du gesagt hast, ist Teil der Zu-
kunft.

Wenn du dir jetzt 2015 vorstellst und den Massenmarkt: da gab es Sprachsteuerung
eigentlich nur im Auto. Da gab es genauso wie heute auch keinen sprechenden Ofen
und auch keinen sprechenden Kihlschrank. Und das ist auch nicht in Sicht. Aber im
Auto gab es das schon. Im Serienauto. In einem teuren Nobelauto. Oder auch in einem
Mittelklassewagen. Gab es Sprachsteuerung, die hat aber nicht funktioniert. Aufier man
wusste ganz genau, was man sagen muss. Aber es war schon frustrierend. Man hat dann
ein neues Auto gehabt, hat gewusst: es hat Sprachsteuerung, hat es ausprobiert, es hat
nicht funktioniert. Und deswegen waren wir 2015 auf der IAA, um unseren neuen An-
satz zu prasentieren. Und seitdem sind wir halt in der Automobilbranche. Und ich finde
das auch nach wie vor sehr spannend.

Vor allem weil sich die Automobilbranche ja Richtung Robotik entwickelt. Man redet
ja heute schon medial in der Presse schon von Roboter-Autos. Und das hat ja den Hin-
tergrund: wir reden teilweise von Bots. Bots sind autonome Software-Pakete, die ir-
gendwas fir dich erledigen. Und Robot ist eben, wenn es noch einen Body hat, einen
Korper hat. Und deswegen heilit es auch Roboter-Auto, weil, ein Auto ist ja etwas Kor-
perliches. Aber das ganze Thema Robotik insgesamt, kommt eben ganz stark, und mit
einer hohen Aufmerksamkeit aus der Automobilbranche. Friher bin ich davon ausge-
gangen, dass die Landwirtschaft, die ist ja schon sehr autonom, die Bauern driicken da
einen roten Knopf, und dann fahren da finf riesige Mahdrescher. Aber das Problem ist:
die Masse macht’s. Wie im Computing. Weil die Kinder die 3D-Spiele gespielt haben,
wurden halt Grafikkarten gebraucht. Und vielleicht noch militarische Anwendungen.
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Aber die Masse ist halt so krass wichtig. Und jetzt kommt halt Uber das Thema autono-
mes Fahren halt so ein Massenbewusstsein. Und auch massenhaft Gelder, die dann in-
vestiert werden in so eine Technologie. Und da kann dann halt auch ein autonomer
Méhdrescher nicht mehr mithalten. Und deswegen ist Robotik so ein riesen Thema. Und
das wird auch die Automobilbranche mafigeblich mitgestalten. Weil die kdnnen das ja,
die kdnnen ja komplexe Produkte bauen.

Bei unseren ersten Gesprachen mit den Automobilherstellern war es fr uns total faszi-
nierend zu erfahren, dass wir eine ganz neue Sache machen. Weil als wir angefangen
haben, konnten wir nicht wissen, ob nicht der Wettbewerb in Hintergrund schon irgend-
eine tolle Sache macht. Mit der Automobilindustrie. Was dann in zwei Jahren vielleicht
in Serie geht. Und wir haben einfach in dem Gesprach mit den Entscheidern aus der
Automobilindustrie, durch deren Fragen und durch den Dialog herausgespdrt: es gibt
niemanden, der so einen Ansatz fahrt wie wir. Als wir damals angefangen haben vor
zwei Jahren, hatte das ja noch starker als heute eine Verbindung mit einem echten Men-
schen, der im Zweifel hilft. Wenn die Technik versagt. Und das war vor 2015 gar nicht
maglich, weil es eigentlich erst seit wenigen Jahren die connected cars’ gibt. Die Autos
sind online. Du brauchst auch keine SIM"?-Karte reinschieben oder einen Vertrag ab-
schlielRen; dein BMW ist trotzdem online. Und wenn du eine Panne hast, kriegt BMW
das mit. Und diese connected cars ermdglichen jetzt technologisch, dass unser Losungs-
vorschlag Uberhaupt erst umsetzbar ist. Und deswegen war das eigentlich der perfekte
Zeitpunkt, dass wir 2015 auf dem conncted car-Pavillon genau das gezeigt haben, was
seitdem Gberhaupt erst moglich ist.

Und das ist Zufall gewesen?

Ja! Das ist halt Gliick!

Habt ihr durch eure erste Griindung Wissen erworben, das euch bei der zweiten Griin-
dung geholfen hat?

Wie gesagt, das Organisatorische. Und die Fuhrungserfahrung.

Sind eure Geschéftsideen eher dadurch entstanden, dass ihr eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konntet als Andere, oder ist es eher ein komplett durch eure Kreativitat
entstandenes, neues Produkt, eine neue Dienstleitung?

Also meine Antwort ware: beides. Der Hybrid. Weil, das Problem ist ja genau das, was
der [Name anonymisiert, Interviewpartner 2] geschildert hat. Der Bedarf kann sich erst
ausdrucken, wenn die Ldsung sichtbar ist. Wenn du draufdriickst und es funktioniert
nicht, wird der Bedarf sehr stark gebremst. Weil klar, die Leute haben sich vielleicht
immer schon gewinscht, dass man mit dem Flugzeug fliegen kann irgendwie, aber sie
wussten noch gar nicht, dass man dafir ein Flugzeug braucht.

Die Grolmutter vom [Name anonymisiert, Interviewpartner 1], die hat ja gewusst: es
funktioniert auf dem Handy. ,,Aber ich bin zu alt dafiir, ich werde das nicht mehr ler-
nen.” Und dann hat sie gar nicht diese Forderung gestellt, dass ihr jemand hilft, dass das

"1 Bezeichnung fir ein Auto, das mit Internetzugang ausgestattet ist.

72 Subscriber identity module, engl.: Teilnehmer-Identitatsmodul.
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funktioniert. Diese alten Menschen artikulieren ja nicht, dass sie Handys benutzen wol-
len. ,,Es ist halt zu kompliziert, ich werde das nicht mehr lernen, ich bin schon tiber 60,
und s0.

Ja genau, also ich glaube, dass es Beides ist. Die Nachfrage ist schon da, und dann
kommt ein Angebot, und das Angebot schafft eine ganz neue Art der Anfrage. Die sozu-
sagen unterschwellig immer schon da ist, diese Sehnsucht, aber die sich nicht in einem
aktiven Bedarf auBert. Sondern das ist halt passiv.

Weil die Kenntnis dafr nicht da ist.

Ja.

Also bei deiner Entweder-oder-Frage ist es wirklich Beides. Weil wir haben ja aufgrund
des Bedarfs — die Oma will das bedienen kénnen — die Losung fir entwickelt. Und
gleichzeitig haben wir etwas vollig Neues geschaffen, um diese Losung anzubieten.
Genau. Und mit diesem Technologiesprung wird dann auch ein sehr viel grélierer Be-
darf da sein auf einmal. Also in Zukunft, wenn wir heute irgendwie eine Frage im Kopf
haben, ne medizinische, irgendwas zu deinem Leben, eine erzieherische mit Kindern,
man hat viele Fragen im Kopf. Und irgendwo auf der Welt gibt es jemanden, der hat
viel Weisheit und Wissen im Kopf, was dich weiterbringt, und du hast aber gar keinen
Zugriff zu dem. Selbst wenn du extrem gut vernetzt bist. Ich wiirde zum Beispiel sagen,
dass ich durch mein Netzwerk Zugang habe zu sehr, sehr hochwertiger Information.
Aber auch nicht jederzeit und sofort. Sondern dann muss ich gucken: Wann kann ich
den treffen, wann hat der denn Zeit, wann habe ich Uberhaupt Zeit, und so weiter. Und
dann ist da schon eine Hiirde. Aber in Zukunft, und das ist auch ein sehr sozialer Aspekt,
wird eine grol’e Masse Zugang haben zu extrem hochwertigem Wissen. Weil du dann
nicht mehr eine Vorlesung schaust, von einem Harvard-Professor, sondern du fragst den
dann einfach direkt. Weil, der wird dann digitalisiert, mit Technologien, die wir auch
entwickeln. Und dann fragst du den einfach genau zu der Sache. Und musst nicht seine
fiinf Tage Vorlesung horen, nur fir diese eine Frage.

Es gibt doch diese Serie, die Super Nanny3. Und wenn du halt Kinder hast, dann kannst
du dir eine Super Nanny-Sprachbox in die Wohnung hangen, und dann kann sie dir
immer helfen, wie du mit den Kindern umgehst. Das ist so diese Vision. Das System
kriegt mit, was los ist, akustisch, und gibt dann halt einen Tipp zur Lebenslage. Oder
wenn du kochst. Du brauchst dann kein Kochbuch mehr, sondern du sagst: ,,Ich will
einen Apfelkuchen backen.” Und dann spricht quasi die Oma zu dir.

In Osterreich gibt es zwei Banken, die mit uns zusammenarbeiten wollen. Ich wei8 noch
nicht genau, worum es geht, wir werden die jetzt Ende September treffen. Es ist voll-
kommen Kklar, dass so ein Berater, so eine Bank, die hat sicherlich hoch ausgebildete
Leute, die auch eine soziale Kompetenz haben. Mit einem kaufmannischen Hintergrund,
und so weiter. Aber da kann man sich ja die besten von denen, die allerbesten, die Elite
herauspicken, und die anfangen zu digitalisieren, und plétzlich stehen die jedem sofort
zur Verfugung! Und wenn wir wissen wollen, was Derivate sind, dann kénnen wir halt

3 Sog. Pseudo-Dokumentation des Fernseh-Senders RTL, in der Menschen zu Erziehungsfragen beraten werden.
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nachfragen. Aber dann fragen wir nicht irgendeinen, und Wikipedia, sondern die rich-
tige Elite. Und da haben wir dann direkt Zugriff drauf.

Um jetzt den Bereich herauszupicken, wahrscheinlich ist die Generation unserer Eltern
noch so, dass wenn sie eine Frage haben zu finanziellen Dingen, dass sie dann bei der
Bank mit einem Menschen sprechen wollen. Unsere Generation ist vielleicht noch eher
so dass wir selber vielleicht erstmal im Internet surfen. Googeln, was kdnnte man denn
machen. Was gibt’s fiir Geldanlagen, oder wenn ich Geld brauche, was gibt’s fiir Finan-
zierungsformen. Und die Generation nach uns, fur die wird es selbstverstandlich sein,
dass die mit einem digitalen Berater spricht. Auch nicht zur Bank geht.

Also die Generation vor uns ist zum Berater gegangen, wir klaren das online, und die
Generation nach uns. ..

Wir finden das noch cool zu googeln, aber das wird aussterben, weil das ja nur so eine
Kricke ist.

Da gehe ich lieber auf Sparkasse.de, da habe ich auf einmal ein Gesicht, ein virtuelles,
das fragt mich, was ich mochte. Und da bin ich dann auf einmal wie in so einem Skype-
Gesprach, Skype-Chat, mit einem digitalen Assistenten. Und dem sage ich dann: ,,Ich
will Geld anlegen®, und dann ist das wie mein personlicher Berater. Weil in der Bank
ist das ja alles so super standardisiert. Die Leute dlrfen da ja gar keine Entscheidung
treffen, die nicht irgendwie vorgegeben ist. Und die Informationen, die die rausgeben,
sind ja auch strukturiert. Man konnte eigentlich alle Leute, die bei der Bank arbeiten,
wegrationalisieren. [lacht] Zumindest die, die mit Kunden sprechen. Die fragen dann
bei Entscheidungen ihren Vorgesetzten, aber der hat auch irgendein Scoring, das da
rauskommen muss. Der gibt dann seinen Betrag in die Matrix, dann lauft im Hintergrund
irgendein Scoring, und dann heif3t es ,,ja* oder ,,nein*.

Gibt es eine Art von Veranderung, die euch zu eurer Idee inspiriert hat? Also zum Bei-
spiel eine gesellschaftliche oder technologische, politische...

Ja. Was? Inspiriert? Ne.

Inspiriert zu eurer Geschéftsidee?

Dass die Kommunikation online so stark ist.

Ja. Also die Vernetzung, das ist klar, ist nattrlich ein wesentliches Merkmal.

Ich habe neulich mit einer Freundin ausgedruckte Bilder angeguckt. Das hort halt ir-
gendwann in den 2000er Jahren auf. Dann gibt es keine ausgedruckten Bilder mehr.
Was auch irgendwie schade ist.

Ich habe glaube ich zehn Jahre lang meine Fotos bei Google in die Cloud geladen, und
zum Beispiel mein Sohn, vier Jahre alt, da sagt mir Google, die kilnstliche Intelligenz:
,Hey, willst du mal so ein Wrap-up’* liber das Leben vom [Name anonymisiert, Sohn
von Interviewpartner 1] haben?* Und dann pickt der dann von der Geburt an bis jetzt
Fotos raus, und dann kann man auch sehen wie sich das Gesicht verandert. Der pickt die
dann raus und zeigt mir dann so ein Video. Einfach mal so. [schnippt mit den Fingern]
Und ich habe dann auch mal Fotoalben erstellt, das ist etwas sehr Exklusives, etwas

"4 Engl.: Nachbereitung.
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Feines, Schdnes. Wie wenn man jetzt noch einen Brief schreibt, das ist auch etwas Ex-
klusives, seltenes. Aber alles, was kunstliche Intelligenz heute macht, was man bei
Google findet, was die ganze Welt noch macht, das ist ja noch extrem primitiv. Das ist
noch voll in den Anfangen. Wenn du auf Google irgendwas findest. Weil (berleg dir
mal die Komplexitat von dem Gespréch, was wir grade haben. Im Verhaltnis zu einer
kleinen Google-Suche, oder dem Handbuch von nem [Name anonymisiert, Automobil].
Das ist super primitiv. Weil wir beriicksichtigen ja unser ganzes Leben in unserem Ge-
spréach. Aber gleichzeitig spurt man schon, dass diese Grenzen extrem stark miteinander
verschmelzen, selbst auf dieser einfachen Ebene. Weil man plétzlich merkt, dass man
Probleme so stark segmentieren kann, dass es selbst fur einen Laien, der sich nicht stark
damit beschéftigt, nicht mehr fancy™ ist, dass man einen Bankberater wegrationalisiert.
Weil immer starker beginnt diese Méchtigkeit der Modellierung, dass man Dinge mo-
dellieren kann. Frither war der Mensch noch so ein riesen Mysterium. Und heute kann
man grol3e Teile vom Menschen so segmentieren, dass man eben sagt: das kann man
auch einer Maschine beibringen. Und das finde ich schon auch den absoluten Wahnsinn.
Da entsteht auch gesellschaftlich ein anderer Mood’®. Wenn man jetzt mal einen Elon
Musk nimmt. Der halt einfach sagt: dann grinde ich einfach eine Company die zum
Mars fliegt, das ist einfach so eine gesellschaftliche Entwicklung. Das hat meiner Mei-
nung nach auch nichts mit der Gesellschaft zu tun, sondern nur mit einzelnen Personen,
die eben dann die Gesellschaft auch pragen. Und da hat aber die Gesellschaft auch schon
einen riesigen Sprung gemacht, dass man Dinge nicht mehr so schnell belachelt. Und
man sich immer mehr vorstellen kann, dass wir nicht mehr so weit davon entfernt sind.
Auch in der Automobilindustrie findet es ganz aktuell statt. Friiher gab es da eine grof3e
Behabigkeit. Und heute kann man sich das schon vorstellen, dass wir jetzt schon tber
Flugverkehr reden mussen. Und autonomes Fahren und Elektromobilitét, da ist sowieso
ein Haken drunter.

B2:  Autonome Fahrzeuge kommen sowieso. Autonome Flugzeuge werden jetzt grade inte-
ressant. Da gibt’s jetzt so Start-Ups, da sind die Flugzeuge auch gleich autonom. Das
die keine Pilotenausbildung machen mussen.

B1l: Ja, fliegende Taxis. Aber die Geschwindigkeit nimmt halt zu, weil der Vernetzungsgrad
ist so enorm, dass die Produktivitat so steigt, dass man pl6tzlich Dinge macht, die friher
vielleicht Jahrhunderte gedauert hétten, die kann man heute in zehn Jahren machen.
Weil auch die Finanzierung da ist. Zig Millionen. Und dann sind da Leute, die auch von
ihrer Personlichkeit her die Erfahrung haben: sowas kann man menschlich leisten. Das
sind halt ganz andere Erfahrungen, die gab es friiher gar nicht. Das ist ein riesiger ge-
sellschaftlicher Wandel.

B2:  Das mit der klnstlichen Intelligenz, das finde ich unglaublich faszinierend. Wenn du
jetzt Gberlegst, wie viele Bereiche beschaftigen dich so im alltaglichen Leben. Sind das
vielleicht 1000 Dinge, die so passiert sind heute? Weniger vielleicht.

5 Engl.: etwas gern mogen.

76 Engl.: Stimmung, Gemdtslage.
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Was meinst du?

Also du musst zum Beispiel mit dem Auto irgendwo hin, du musst irgendwas buchen,
du musst irgendwas organisieren, und so weiter. Wenn das jetzt 1000 Bereiche wéren,
in denen deine Intelligenz gefordert wére, dann kannst du dir aber leicht vorstellen, dass
im Moment grade 1000 Forschungsteams unterwegs sind, die jeden einzelnen dieser
Aspekte bearbeiten. Und dass wir dann in wenigen Jahren jeden Teilbereich, der mit
kinstlicher Intelligenz bearbeitet werden kann, abgedeckt ist. Und dass alles so derma-
Ren vernetzt ist, dass es Ubers Internet zusammenspielt.

Und dann frage ich mich, welchen Stellenwert dann trotzdem noch das Persdnliche ein-
nehmen wird. Namlich ob man sich gegenseitig riechen kann oder nicht. Im Sinne von:
hat man Bock miteinander zu arbeiten oder nicht. Wie ihr beide. Kann das die Maschine
abnehmen? Ich glaube nicht.

Ne, ich glaube ich diesem Bereich wird sich nichts &ndern. Also zum Beispiel ist es ja
so: wir machen ja eine Schnittstelle vom gesprochenen Wort hin zu einer Intentionser-
kennung. Wir ordnen dem, was der User sagt, eine gewiinschte Handlung zu. Wenn du
sagst: ,,Bring mich nach Mannheim.“, dann wissen wir: ah, es ist Navigation, und das
Ziel ist Mannheim. Und grad ein anderes Start-Up hat grade eine besondere Kompetenz
im Bereich dieser Ubersetzung erbracht. Die haben ein neuronales Netzwerk gemacht,
das Sprache noch toller und sauberer Ubersetzt als zum Beispiel von Google Translate,
die da bisher fuhrend waren. Und das kdnnen wir dann wiederverwenden. Wir kénnen
jetzt, egal in welcher Sprache du etwas sagst, das auch verwenden um diese Intentions-
erkennung zu machen. Und dann bist du ja eigentlich schon in einem Bereich, wo heute
sowieso schon ganz viel automatisiert ist. Und wenn wir noch ein paar Jahre weiter sind,
kannst du alles, was im Internet machbar ist, Uber Sprache steuern. In jeder Sprache.
Und vor allem diese Vernetzung, das ist ja lustig, dass mit so Marketing-Worten wie
Cloud und API”" und so weiter, ein riesen Bewusstseinssprung stattfindet. Wenn man
es mal in so eine Begrifflichkeit packt, die sogar irgendwie ein bisschen bléd und vage
ist, aber trotzdem gleichzeitig sehr kompakt. Weil zum Beispiel Vernetzung bedeutet ja
nicht nur, dass man Internet hat, sondern dass Systeme sich eben 6ffnen. Und es ent-
spricht auch der Natur. Systeme leben eigentlich immer in gré3eren Systemen und mdis-
sen kommunizieren, sonst gibt die gar nicht. Aber das findet zum Beispiel statt, wir
haben eben tber Sprache gesprochen und tiber Banken, da gibt es bestimmt ein Start-
up, das sagt: so ein Bankkonto, das machen wir einfach auf mit APIs, jeder soll darauf
rumfummeln kénnen. Friiher hat natiirlich eine Bank gesagt: ,,Oh, Konto, wir sind doch
seriods, und die Daten, um Gottes willen.” Und dann sagt das Start-Up: ,,What the fuck’®,
ich will nur den need” von meinem Kunden erfiillen, ich brauche das alles gar nicht!*
Da werden pl6tzlich Tabus und Traditionen weggesprengt, und es wird einfach mal am

7 Aplication programming interface, Engl.: Schnittstelle zur Anwendungsprogrammierung.

8 Engl.: vulg., etwa: was zum Teufel.

9 Engl.. Bedurfnis.
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menschlichen Bedarf sich orientiert. Auch ohne Moral teilweise. Das ist auch sehr gut.
Natdrlich auch sehr gefahrlich. Dann finden aber plétzlich Dinge statt, dass sich Dinge
plétzlich 6ffnen. Und dann kannst du auf einmal was machen. Friiher war halt ein Bank-
konto Fort-Knox, und heute gibt es Start-Ups, die dir alles, was mit dem Bankkonto
irgendwie zu tun hat, einfach auf eine Schnittstelle legt, und sagt: ,,Ok, dann machen
wir halt einen Sprachassistenten, und das Bankkonto funktioniert dann einfach so, wie
du das willst.* Ja wow!

B2:  Ichglaube durch die Skalierbarkeit im Internet ist es tberhaupt erst aufgekommen, diese
Kultur, dass Dinge erst kostenlos sind, und dass man dann danach erstmal schaut, wie
man Geld verdient. Das spielt erstmal gar keine Rolle. Google hat halt diesen Karten-
dienst, und Google-Navigation ist erstmal kostenlos. Und dann schauen wir erstmal,
was wir dann machen. Und wenn dann auf der Karte irgendwo McDonalds ist, dann
weil3 ich nicht, ob es dann noch ein reiner Eintrag ist, oder ob es dann schon bezahlte
Werbung ist oder ob es denen schon reicht, zu wissen, wie oft die Leute bei McDonalds
sind, und dann irgendeinen anderen Service verkaufen. Die Grenzen verschwimmen.
Das spielt auch erstmal keine Rolle, jedenfalls fir den Anwender. Auf jeden Fall sind
die dann ganz dick im Business. Und bei den etablierten Firmen, bei denen nur erstmal
alles gegen Kohle mdglich war, wirkt das auch so ein bisschen disruptiv, dass so Soft-
ware eigentlich erstmal kostenlos zur Verfligung stehen muss, weil die Leute wollen das
auf jeden Fall testen. Friiher war das noch so: ich teste was, bevor ich es bezahle. Und
heute gibt es aber sowieso alles kostenlos. Da brauche ich gar nichts mehr zu bezahlen,
weil, ich benutze es alles kostenlos. Und dann hinterfragt man irgendwann mal, welche
Daten man dagegen eintauscht, und ob man das noch mochte. Und das hat eben auch
dazu gefuhrt, dass Dinge sehr stark verbreitet sind. Jetzt ist Google Maps ganz stark
verbreitet, dann kannst du Dinge darauf aufbauen. So kénnen auch neue Player ganz toll
skalieren, wenn sie diese Dienste auch flr sich mit nutzen. Wenn jetzt jemand Parkhau-
ser anbieten will mit freien Parkplatzen. Dann kann er es ja in der Google Map anzeigen
und dann kann Google das wiederverwenden. Und so weiter. Und dieser Anbieter kann
sich halt von den Parkhdusern irgendeine Provision zahlen lassen. Die Geschaftsmodelle
sind immer zweitrangig, kann man sagen.

B1l: Das Interessante ist ja, das stort uns Deutsche ja so, und ich bin auch groBer Amerika-
Kritiker, was so politische Themen angeht. Aber das Interessante ist ja, dass aus dem
deutschen inkrementellen Denken: Ich baue eine Maschine und dann mache ich sie ein
bisschen besser und noch ein bisschen besser, mein Geschaftsmodell ist ja immer das
gleiche. Ich mache halt die Maschine besser. Und das hat uns ja getragen und ist auch
immer noch unsere Substanz, dass wir so slow® aber sehr solide Dinge aufbauen. Und
aus Amerika kam halt ein ganz anderes Denken. So ein bisschen grof3kotziger. So: ok,
wir hauen da jetzt mal drauf, und wenn wir ein LinkedIn machen, das habe ich damals
schon mit meinen Ruménen benutzt. Da war ich vielleicht 20, 22. Das gibt’s schon ewig.

8 Engl.: langsam.
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Die haben das halt einfach durchgepresst. Und jetzt haben sie das weltweit gro3te Bu-
siness-Netzwerk. Das kriegt man halt mit dem deutschen Denken nicht hin, so hach dem
Motto: wenn du das haben willst, musst du aber erstmal 30 Euro im Monat bezahlen.
Das machen die halt jetzt. Und dieses Denken, dass man in die Dinge, die spannend
sind, erstmal investiert, erstmal umsetzt, und dann ist ja schon ein Wert entstanden: das
haben die Amerikaner verstanden. Wenn das benutzt wird, dann ist das bereits der Wert,
und dann kann man diesen Wert monetarisieren. Aber der Wert ist dann schon langst
da. Und das ist ein neues Denken tber Werte. Und das ist toll, bei aller Kritik Uber
amerikanische Politik und so. Aber das mergt® sich jetzt.

Ja, big® konnen die.

Genau, big kénnen die. Und wir kdnnen halt prazise sein. Und das verbindet sich jetzt.
Und das finde ich sehr spannend. Damals sind wir zu [Firmenname anonymisiert, Au-
tomobilhersteller] gegangen und haben gesagt: ,,Hey, ihr baut ein tolles Auto, deutsche
Ingenieurskunst.*, und dann haben wir in die Mitte so ein rotes X gemacht und haben
gesagt: Spielzeug aus Amerika. Weil, Sprachsteuerung ist zwar cool, aber funktioniert
halt nicht.

Und warum habt ihr damals gedacht, dass das, was ihr euch da iberlegt, dass das ge-
braucht wird?

Ja Sprachsteuerung wurde ja auch schon angeboten, von daher stellt sich die Frage ja
nicht. Und die Leute wollten das eigentlich auch verwenden, waren nur frustriert, weil’s
nicht geklappt hat.

Also Stichwort ,,etwas Bestehendes besser machen®.

Ja. Da mussten wir keine Marktforschung machen, um zu erkennen, dass die Leute da
Bock drauf haben, Sprachsteuerung zu verwenden. Wir haben ja erst gedacht, dass wir
echte Menschen brauchen. Und deswegen haben wir erst gedacht, dass wir uns nicht an
der Sprachsteuerung orientieren mussen, sondern das war eigentlich ein Concierge-Ser-
vice. Aber das ist auch etwas, was es in der Vergangenheit schon gab und was auch in
der Automobilbranche zunehmen interessant war, aber eben mit Nachteilen wie Warte-
zeit, und auch beschranktem Funktionsumfang.

Aber man muss eins sagen: so beschréankt, wir dann am Ende des Tages doch sind, weil
man als Mensch einfach beschrénkt ist und wir auch noch einen technischen Fokus ha-
ben, immerhin haben wir von Anfang an gar nicht in Technologie gedacht. Uns ging es
janur um den Need. Um den Mensch, um den Bedarf. Und daraus geboren ist ja erst die
Implementierung und der Lésungsansatz. Deswegen waren wir ja von vorherein, was
als Technologe wirklich schwierig ist: du hast ja ein neuronales Netzwerk, gut, ganz
toll. Aber wer braucht das? Heutzutage finden das ja alle cool, aber am Ende vom Tag
benutzt du es, oder du benutzt es nicht. Und da haben wir zumindest in dem Zeitpunkt
am Anfang der Griindung Uberhaupt keinen Wert darauf gelegt, wie schon ist jetzt eine

81 Engl.: verschmelzen, verflechten.

82 Engl.. groR, stark, wichtig.
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technische Implementierung und welches Tool-Set haben wir, das hat uns alles tber-
haupt nicht so sehr interessiert. Sondern nur: wie kriegen wir dieses Problem gel6st aus
dem Bedarf heraus gedacht. Was ist der Bedarf? Also aus dem Problem selbst heraus
die Lésung entwickelt und nicht aus der Lésung versucht ein Problem zu generieren.
Habt ihr, bevor ihr euch gegriindet habt, aktiv nach einer Idee gesucht?

Ne.

Sondern es ist aus dem Bedarf heraus entstanden?

Also, wir hatten ja ein Stack® von Ideen. Weil man ja, wenn man lange arbeitet, in
verschiedenen Bereichen, hat man ja viel gesehen und eigene Ideen und in der For-
schung sowieso. Und dann haben wir einfach die genommen, die wir am brennendsten,
oder am heil3esten fanden.

Weil ihr da mit eurer Universitats-Karriere durch wart und dann tberlegt habt, was als
nachstes kommt?

Also ich hab in diesem hybriden Dasein als Wissenschaftler und gleichzeitig war ich ja
auf kleinem Niveau auch Firmengriinder, festgestellt, dass es schon ist, wenn man die-
sen eigenen Freiheitsgrad hat, diese eigene Natur moglichst stark leben kann. Wenn du
in irgendeinem groReren System bist, genauso in der Forschung, dann wirst du halt ganz
stark eingeschrénkt und parametriert. Und dann kommest du gar nicht in die eigene Kraft.
Als Unternehmer bist du zwar auch in einem Markt, aber das ist viel unmittelbarer. Also
Marktwirtschaft hat da wieder einen grofien Charme. Weil, du musst ja jetzt nicht darauf
hoffen, dass es fir deinen Shit® irgendwie eine Forderung gibt. Es muss schon auch
einen Investor geben. Aber der hat vielleicht eine &hnliche Intelligenz als Unternehmer
und das Unternehmertum hat einen anderen Freiheitsgrad. Forschung ist zwar ganz toll,
aber letztendlich auch sehr eng. Und das war fiir mich dann schon. Dann habe ich gesagt:
»duper, da muss ich nicht driiber nachdenken, ob mein Doktorvater dafiir grade eine
Million geraist®® hat. Jetzt kénnen wir halt die Million raisen.

Kann ich mal grade ein Selfie von uns machen?

\on uns dreien? Klar.

[macht Foto von sich, Interviewpartner 1 und Interviewerin] Dann finden wir das in
einem Jahr in unserer Timeline® und freuen uns. Ist zwar dunkel geworden, aber das
macht nichts. AuBerdem schicke ich das meiner Freundin, damit sie weil3, was wir hier
machen.

GriRe aus Kolle! Habt ihr schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

8 Engl.:
8 Engl.:
8 Engl.:

8 Engl.:

StoR, Stapel.
vulg. Kacke, Mist.
errichten, aufbringen.

Zeitstrahl, Zeitachse.
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Klar. Also ich habe damit angefangen. Das war sogar mein erster Bedarf, dass ich so
einen Bios-Cracker geschrieben habe, um Passworter auf dem Motherboard®’ zu kna-
cken. Und das war zwar super toll und ich habe sogar auf DOS®® eine Animation hinbe-
kommen mit irgendwelchen ASCII%-Zeichen, die bunt irgendwo durch die Gegend flie-
gen. Das war so gleichzeitig der Hohepunkt meiner Mini-Hacker-Karriere. Und gleich-
zeitig der Tiefpunkt. Weil ich dann gedacht habe: super, ich habe jetzt das Emailkonto
von meiner Schulkameradin bei ich immer meine Hausaufgaben abschreibe, gehackt,
und hab das BIOS® gehackt. Toll. Und jetzt? Und dann war da der Bedarf, dass ich
gesagt habe: ich mdchte, dass mir jetzt mal jemand eine Aufgabe gibt und ich damit
klarkomme. Es ist schon interessant, eigene Aufgaben zu I6sen. Also ich habe damit
angefangen. Das war flr mich eigentlich der erste spannende Moment, wo ich gesagt
habe: ,,Cool, das macht mir Spal}. Da kann man so ein bisschen Gott spielen. Auf einem
beschrankten Niveau. Da kann man eine Maschine bauen und man kann sie so bauen,
wie man mdchte. Das ist cooler als nur Computer zu spielen, also nur so konsumieren,
da kann man konstruieren. Da kann man was Eigenes machen.” Und dann bin ich aber
an die Grenze gekommen und gesagt: ,,Ok, dann soll mir mal jemand eine substanzielle
Aufgabe stellen.” Das fand ich schon spannend.

Und so hast du dann mit deiner ersten eigenen Firma angefangen?

Ja so habe ich erstmal angefangen, als 640-Mark-Job als 17-jahriger in so einer Auto-
matisierungstechnikfirma.

[zu Interviewpartner 2] Siehst du das ahnlich? Hast du schon mal Ideen von anderen
Personen umgesetzt?

Ja, ich habe ja in der Softwareentwicklung Ideen von meinen Kunden programmiert.
Eigentlich ausschliel3lich, ne?

Ja.

Wirdet ihr nochmal so griinden, wie ihr das gemacht habt?

Spontan hatte ich jetzt ja gesagt. [Zu Interviewpartner 1] Oder?

Also griinden, auf jeden Fall.

Also, wir wirde halt alle Fehler vermeiden, die wir bisher gemacht haben. [lacht]
Genau. Klar.

Oder wir wiirden es versuchen. Aber im GrofRen und Ganzen haben wir jetzt nicht den
ultimativen Fehler gemacht, den wir gerne vermeiden wirden. Auch die Fehler, die wir
gemacht haben, die waren schmerzhaft und nervig und man hat sich geédrgert und so,
aber es war nichts so Gravierendes, dass wir uns heute noch in den Arsch beif3en.
Wirdet ihr anderen empfehlen, es genauso zu machen?

87 Engl.: Hauptplatine.

8 Microsoft Disk Operating System, Betriebssystem von Microsoft.

89 American Standard Code for Information Interchange, eine 7-Bit-Zeichenkodierung.

% Basic input/output system, Firmware bei x86-PCs.
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Es kédme ja auf die Personen an, ob es ihnen liegen wirde, ob es ihnen Spal} machen
wirde.

Mir féllt das immer sehr schwer. Weil, ich denke immer, dass es so etwas Exklusives
ist, dass man fast gar nicht bewusst entscheiden kann: ,,Ah, ich mdchte jetzt mal eine
Firma griinden®, sondern dass man fast so getrieben sein muss, dass es einem So nahe-
liegt.

[lacht] eigentlich kann man das nur jemandem empfehlen, der Zeit und Geld tbrighat.
[lacht] Das hatten wir nattrlich nicht. Aber ich wirde es nur jemandem empfehlen, der
Zeit hat und am besten noch Geld.

Man braucht Leidensfahigkeit und alles Mdgliche. Also, das, was uns Spal macht, ist
ja auch ein riesen Pain®l. Du kennst das ja selber. Auch wenn das sehr, sehr schon ist,
wirde ich ja niemanden mit dieser Dimension des Unternehmertums tberfordern wol-
len. Also wenn ich jetzt jemanden kenne, und den hab ich total gerne, wiirde ich dem
nie sagen: ,,Uberfordere dich selbst und komme an deine eigenen Grenzen.* Ich konnte
es nie jemandem empfehlen.

Aber, wenn uberhaupt, dann kénnte man den Leuten empfehlen, es so zu tun, wie wir
es tun. Weil das glaube ich bei uns ziemlich gut funktioniert.

Also im Team? Wo jeder seine Starken ausspielt?

Eine Sache ist mir grade eingefallen. Das ist glaube ich auch etwas, was in Deutschland
anders ist als in den USA; dass man gedrangt wird, mit eigenem Geld, oder am besten
sich Geld bei der Bank leiht, um eine Idee umzusetzen. Aber wenn wir das von friih so
gemacht hatten, wie es uns von aufRen geraten wurde, dann waren wir einfach mit unse-
rer ersten Idee gescheitert, hatten jetzt Schulden und waéren jetzt so demotiviert, dass
wir jetzt was anderes machen wirden. Und dann hétten wir nicht mehr diese Freiheit,
mit der zweiten Idee erfolgreich zu werden. Das haben wir von Anfang an ganz stark
vermieden. Und haben aber auch in Punkten wo wir schwach waren, wo wir vielleicht
sogar schon zur Bank gegangen wéren und uns Geld geliehen hatten, zum Glick keins
bekommen von der Bank, weil wir nicht kreditwirdig waren. Weil sonst hétten wir uns
vielleicht schon pushen® lassen, uns Geld von der Bank zu leihen. Und da bin ich im
Nachhinein froh, dass es nicht geklappt hat. Und dann haben wir halt Leute gefragt, ob
sie das Risiko eingehen, dass sie auf uns setzen, mit Geld, das sie tGbrighaben. Wenn sie
verloren hétten, hatte sie nur Geld verloren, das sie hatten. Das ware nicht so schmerz-
haft gewesen, wie wenn du in einer Schuldenfalle landest oder so. Und dann haben wir
sogar so viel Gliick gehabt, alle Leute, die bei uns investiert haben, haben entweder
schon ihr Geld zurtick mit gutem Plus, oder haben gute Chancen, dass sie in Zukunft ihr
Geld zurtickbekommen. Also es wurden noch keine falschen Investitionen gemacht bei
uns.

Da konnt ihr euch schon mal auf die Schulter klopfen.

Da sind wir auch stolz drauf.

%1 Engl.: Schmerz.

92 Engl.: driicken, drangeln.
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Habt ihr Lernratschlage fur zuklnftige Firmengrinder in Bezug auf die Entwicklung
ihrer Geschéftsidee?

Also ich wirde auf jeden Fall, dass, was ich grade gesagt habe, wiirde ich denen auch
sagen. Und dass sie diese Idee die sie haben, besonders gut dokumentieren. Dass sie den
Inhalt von dem, was sie vorhaben, auch kommunizieren kénnen. Versuchen, sich Mit-
streiter zu finden die bereit sind, so eine Idee umzusetzen.

Mitstreiter auf einer monetéren Ebene?

Ich meine jetzt erstmal personell. Jemand, der alleine ist, dass der schon mal eine zweite
Person sucht. Es geht ja auch darum, zu challengen®3, ob die Idee gut ist. Weil wenn du
schon keinen Zweiten findest, der bei sowas mitmacht, ist vielleicht die Idee scheil3e.
Und auf der Suche findet man dann auch genug Leute, die vielleicht sagen: ,,Das gibt’s
schon.”, oder ,,Das fehlt noch.”, oder ,,Du hast das nicht bedacht.”“. Oder man findet
dann die Kompetenz, die einem noch fehlt. Und dass man dann auch Investment holt,
und kein eigenes Risiko eingeht, um selbst frei zu bleiben. Die erste Idee kann ja scheifle
sein, und die zweite dann sehr erfolgreich.

Man geht ja sowieso ein eigenes Risiko ein.

Genau. Man investiert ja sowieso viel Zeit, und wenn man selber irgendwo Geld hat,
wird man es ja auch investieren. Nur dass man dann kein zu grol3es Risiko eingeht, dass
man sich nicht verschuldet. Sondern wenn namlich die Idee die man hat, wenn die gut
genug ist, und wenn man dieses Produkt, was man da vorhat, in Zukunft einem oder
mehreren potenziellen Kunden verkaufen mochte, dann wird man auch jemanden fin-
den, der einem das Geld gibt. Vielleicht dass der potenzielle Kunde eine Vorfinanzie-
rung macht. Wenn das Produkt so toll ist, dann findet man halt zehn Kunden oder so,
die bereit sind das in zwei Jahren zu benutzen und schon mal was anzahlen. Das haben
wir mit anderen Ideen auch schon so geschafft, dass uns jemand fiir eine Softwareidee,
die wir hatten, eine Anzahlung gegeben hat. In dem Fall haben wir das Produkt dann
auch nicht zur Marktreife gehoben, weil es gab nicht genug Interessenten dann tatsach-
lich zu entwickeln. Und dann haben wir mit einer gewissen zeitlichen Verzégerung dem
Kunden aber sein Geld zuriickgegeben, zumindest. Fur die ist es halt schade, dass sie
dieses Produkt nicht bekommen haben, immerhin haben sie kein Geld verloren. Das
waére eben mein Tipp: wenn du ein tolles Produkt hast, versuche es halt zu verkaufen,
bevor es fertig ist. Oder finde einen Investor, der glaubt, dass du es zehnmal verkaufen
kannst. Und dann eben auch: think big®*. In Deutschland ist es auch so: da findet man
schnell jemanden, der keine Erfahrung hat, der sagt ,,Ich kann euch 20.000 Euro geben.
Und 50 Prozent der Firma gehoren mir, weil ich euch ja die 20.000 Euro gegeben habe.
Und ihr beide konnt jetzt ein Jahr lang arbeiten fiir eure 50 Prozent der Firma.“ Und mit
den 20.000 Euro kommt man aber nicht weit. Sondern man muss wirklich tberlegen,
wenn’s perfekt lauft, und ich viele Kunden habe, wie viel Arbeit werde ich dann haben,
wie viele Leute brauche ich, und wie viel Geld brauche ich, um die Leute erstmal zwei

93 Engl.: herausfordern, hinterfragen.

% Engl.. hohe Ziele stecken, ehrgeizig sein.
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Jahre zu beschéftigen, bevor ich einen Return of Investment habe. Dann merkt man erst
mal als Griinder, dass die Zahl sehr groR ist. Und dann ist es ein ganz anderes Ziel, auf
das man schie8t. Wenn man drei Professionals zwei Jahre lang beschéftigt, und dann
arbeitet man selber noch, man braucht sofort eine Million Euro. Und dann weil} man
wenigstens, in welche Richtung man lauft. Wenn man 200.000 Euro einsammelt, da
kann man ein paar Monate mit einem kleineren Team schon mal was anfangen, bevor
man dann in der n&chsten Finanzierungsrunde mehr Geld einsammelt.

Und dann kann man wenigstens schon mal etwas prasentieren, was so viel hermacht,
dass man die zweite Finanzierungsrunde bestehen kann.

Ja. Mit 200.000 kannste was prasentieren. 50.000 brauchst du selbst, wenn du irgendwas
ausprobieren willst, und ein bisschen was einkaufen willst.

Also, ich sehe das ganz genauso. Mit dem ,,aber, oder dem ,,und®, dass wenn es um
Technologieentwicklung geht...

Ja. Wenn du Dienstleistung machst, kannste ja sofort anfangen und was verkaufen.
Das ist doch Dienstleistung was ihr macht oder?

Ne, am Ende bauen wir ein Produkt.

Also, wir machen zwar jetzt noch Dienstleistung. Wir haben ja eine Plattform, auf der
man Sprachassistenten bauen kann. Und die machen wir jetzt auch noch selbst, damit
wir in den Verticals® eine gewisse Erfahrungstiefe bekommen. Und auch Nihe zum
Kunden. Aber am Ende vom Tag ist es fiir uns interessant, dass die Sprachassistenten
autonom laufen, und der Dienstleistungsanteil dahinter ein sehr geringer ist. Und eher
die Arbeitskraft des Sprachassistenten oder des Bots bezahlt wird. Weniger die Dienst-
leistung. Nur jetzt entwickeln wir ja die Produkte mit den Kunden. Und da ist halt der
Dienstleistungsanteil erstmal sehr hoch. Das ist aber nicht das eigentliche Geschéaftsmo-
dell. Es ist nicht das Ziel, dass wir viel Dienstleistung verkaufen, sondern der Weg da-
hin.

Seid ihr durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo genau die Quelle fur
eure Idee liegt?

N0, das wussten wir schon.

Genau.

Weas bedeutet das fur die Zukunft?

Dass wir wissen, wo die Quelle der Idee liegt?

Genau.

Ich finde erstens die Frage gut, und auch das Niveau der Frage. Aber was zweitens na-
tarlich toll ist, ist dass du aus dem ganzen Gespréch jetzt am Schluss noch so eine an-
spruchsvolle Frage stellst.

Ja, es ist im Grunde die Ausblicksfrage. Ihr wisst, wo die Quelle eurer Idee liegt. Was
bedeutet das fir die Zukunft?

[denkt nach] Tja, die Sprachsteuerung muss ja auch fur die Oma funktionieren am Ende.

% Referenziert auf einen vertikalen Markt, wo Unternehmen etwas auf eine spezifische Gruppe zuschneiden.
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B1l: [denkt nach] Ja, im Ursprung liegt halt viel. Und wenn man an die Zukunft denkt, kann
man auch wieder an den Ursprung denken, das ist schon so. Also zum Beispiel wir ma-
chen jetzt grade Wissensmanagement fur die Automobilindustrie. Wenn ich als [Fir-
menname anonymisiert, Automobilhersteller]-Kunde eine tolle Antwort bekomme, und
muss mir keinen Hassle®® machen. Aber natiirlich hat das menschlich noch eine viel
hohere Implikation. Weil wenn man sowas beherrscht, dann kann man auch eine medi-
zinische Frage beantworten, dann kann man auch andere Dinge tun. Und das hat ja mit
unserem Ursprung zu tun. Und die Kraft liegt darin, dass man dem Menschen diese
Technologie an die Hand gibt und ihm sagt: ,,Du bist connected®’. Mit den Dingen, fiir
die auch dein Herz schlédgt.” Ein [anonymisiert, Automobil] ist ein emotionales Produkt.
Da kann dein Herz auch fiir schlagen. Aber ein Bildchen vom Urenkel auch. Und wenn
du irgendwo einen scheild Pickel hast, und argerst dich, und willst aber jemanden fragen:
,»Wie krieg ich das weg? Oder was ist das tiberhaupt?* Oder irgendwas Medizinisches.
Da gibt es genug Themen. Und das ist auch etwas sehr, sehr menschliches. Und ich habe
jetzt auch nicht um zu posen®® dieses T-Shirt an. Wir ziehen das gar nicht mehr so haufig
an. Am Anfang hatten wir das jeden Tag an und haben das auch genossen und waren
auch stolz darauf. Heute hatte ich es zufallig an. Aber: es geht in unserer Firma auch um
Herzlichkeit. Und ich glaube, dass das auch wichtig ist. Am Ende soll die Technologie
ja dem Menschen dienen. Ich glaube dieser Geist ist bei uns schon noch da. Es ist nicht
so dass wir irgendwas machen, ganz lieblos, und haben dann einen tollen Apparat ge-
baut. Sondern irgendwie interessiert uns immer: wie stark ist eigentlich der Mensch
schon integriert. Mit dem, was wir als menschlich empfinden. Und das ist sicherlich
Teil der Zukunft. Dass wir nicht nur eine kiinstliche Intelligenz bauen, sondern auch
darauf achten: wie menschlich ist die Firma eigentlich?

I: Und wie dienlich ist sie den Menschen?

Bl:  Genau.

l: Meine Frage ware jetzt auch nochmal zuriickgegangen, deshalb finde ich das witzig,
dass du das ansprichst. Ich ware jetzt auch nochmal zuriickgegangen zu deiner Oma.
Was hat jetzt deine Oma davon, dass ihr jetzt mit [Firmenname anonymisiert] Sprach-
erkennung macht?

B1:  Jabisher leider noch gar nichts! Wir hatten vor, und da kommen wir hoffentlich wieder
hin, wir haben ja sogar angefangen, gar nicht mit Sprachsteuerung. Wir wussten, dass
es eine wichtige Rolle spielt, aber wir wussten auch, dass man sehr viel investieren
muss. Und der Startpunkt war, dass wir so einen Herzknopf gebaut haben. So ein Ein-
Knopf-System, und man kann an diesen Herzknopf einfach Bilder senden, und dann
werden die im Fernsehen angezeigt. Und der Herzknopf, der blinkt dann ganz schon,
das ist dann wie ein Anrufbeantworter, und dann weill die Oma, ,,Oh ich habe eine

9% Engl.: Schwierigkeiten, Arger.
9 Engl.: verbunden.

% Engl.: darstellen, aufwerten.
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Nachricht“, und kann den Fernseher anmachen. Dann ist sie in ihrer gewohnten Umge-
bung, aber ist pl6tzlich connected. Und da hatten wir sogar schon vor zwei Jahren eine
Anfrage von [Firmenname anonymisiert], und die wollten das schon von uns haben.
Aber da hatten wir nicht das Geld, um aus einem Prototyp, den wir immer noch haben,
ein echtes Produkt zu bauen. Das zu produzieren, und die ganzen Prozesse dahinter zu
beherrschen. Aber irgendwann kommt das Thema wieder, weil uns einerseits auch me-
dizinische Themen interessieren. Weil das einerseits ein interessanter Case ist, und
gleichzeitig ist das auch immer noch ein ungeltstes Problem: was machen wir jetzt ei-
gentlich? Jetzt haben wir diese ganzen Leute, die die Elektronik bauen, wir haben die
ganzen Kompetenzen im Haus, und wir haben sogar noch kleine Bots. Und man kénnte
das miteinander kombinieren, und so weiter, und so fort. Jetzt kdnnte man das ja aus-
bauen. Grade haben wir jemanden eingestellt, der sich nur damit beschéftigt, dass diese
Plattform produktiv wird. Mit allen Implikationen, dass man vielleicht irgendwann ei-
nen Chip hat und kann den einem Backofenhersteller verkaufen. Das spielt bei uns auch
wieder eine groRe Rolle. Aber es ist nicht mehr so das Hauptthema. Das ist auch gar
nicht schlimm. Ich habe auch erkannt, jetzt ganz personlich, das grofiere Thema ist tat-
séchlich dieser Zugang, dieses geistige. Und da sind wir sehr viel besser geworden. Weil
wir mit der Industrie zusammengearbeitet haben. Weil wir jetzt grof3e Probleme l6sen:
wie kann man mit tausenden Informationen automatisiert umgehen? Ich vermute, dass
es gut ist, dass es zwar eine lange Reise war, aber wenn wir dann wieder dahin kommen
irgendwann, dann sehen wir halt viel mehr. Und dann kann man diese Kleinigkeit auch
in ein viel groReres Modell belastbar einbetten. Aber das wird in Zukunft wieder eine
Rolle spielen bei uns. Ja. Wir bearbeiten das. Nicht mit einer hohen Prioritét, aber das
ist so ein Baustein, der fiir uns wichtig ist.

I: Das ist so komplex euer Thema. Nicht nur auf der Ebene von Nullen und Einsen, son-
dern auch auf einer moralischen und gesellschaftlichen Ebene.

B1l: Jadas hat viele Implikationen, stimmt. Aber ich glaube, dass wir beide da, obwohl wir
viel wissen, zu neugierig und zu verspielt sind. Und das ist glaube ich gut. Weil, auch
die Industrien erleben jetzt, dass die Handwerklichkeit wichtig ist. Dass es nicht mehr
Sinn macht, da auf einer allgemeinen Ebene sich Gedanken zu machen in irgendwelchen
Strategieabteilungen. Sondern dass man erstmal was baut. Und dann mal guckt, und am
lebenden Objekt operiert. Oder mit dem Bot einfach mal spielt. Und das ist eigentlich
viel spannender. Und das gefallt uns auch viel mehr. Das ist so ein lean®® Ansatz, und
der ist toll. Ein Forscher konnte jetzt auch sagen: ,,Die hatten zufillig grade eine Frei-
gabe vom Vorstand, dass sie sich damit beschéftigen, halt vom Auto fiir Handbiicher.*
Und so weiter. Und alle erkennen, dass man Erfahrungswissen braucht. Rein intellektu-
ell Dinge zu verarbeiten, reicht halt nicht. Und fur uns ist das super. Das macht mehr
SpaR. Da kdnnte man auch bei einer Bank driiber nachdenken und so viele constraints'®

9 Engl.: Schlank, dinn.

100 Engl.: Zwang, Einschrankung, Hemmung.
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aufbauen. Oder man baut es einfach, und man 16st die Probleme dann, wenn sie entste-
hen. Nat(rlich hat man eine gewisse Weitsicht. Aber so arg weit auszudehnen ist irgend-
wie auch langweilig, das ist so arg intellektuell.

Also erstmal gucken was geht, und dann mal schauen, wo es hinflhrt. Ich schalte das
jetzt hier mal aus. Dann bedanke ich mich an der Stelle nochmal fiir das Gesprach!
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Interview 13

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1958

Datum des Interviews: 06.06.2017

Dauer des Interviews: 00:53

Ort des Interviews: Wohnhaus des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

So es geht los. Ich starte direkt mit der schlimmsten Frage: wann sind Sie denn geboren?
Ach so! [lacht] 1958.

Ich mdchte gerne etwas Uber deinen familiaren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf
haben oder hatten denn deine Eltern?

Mein Vater war nach den Kriegswirren dann irgendwann in einer landlichen Region
angekommen mit mehr Perspektiven und konnte dann durch gliickliche Umsténde eine
Lehre machen zum Maschinenschlosser. Ehrgeiz und eisenhartes Durchhalten haben
dann dazu gefuhrt, dass er dann den Meister in diesem Beruf machen konnte und dann
in den Verkaufsbereich eines mittelstdndischen Maschinenbauunternehmens aufsteigen
konnte. Dort hat er sehr erfolgreich gearbeitet, bis dann innerhalb der Familie die Mdg-
lichkeit entstand, Geschaftsfiihrer und Gesellschafter an einem Unternehmen zu bekom-
men, die sich mit der Installation von Saunaanlagen und Braunungsanlagen beschaftigt
haben. Dort hat er dann mit seinen beiden Schwagern das Unternehmen bis zum Welt-
marktfiuhrer fihren kdnnen. Meine Mutter hat Schneiderin gelernt und hat sich dann
liebevoll um die Aufzucht der Kinder bemiht. Erfolgreich.

Das heif3t, dein Vater ist ausgebildeter Maschinenschlosser, also Meister und deine Mut-
ter ist Schneiderin, also wahrscheinlich Gesellin?

Gesellin, genau. Und hat das nicht sehr lange ausgefiihrt, den Beruf, sondern hat sich
dann irgendwann um die Familie gekiimmert.

Und welchen Bildungsgrad haben deine Eltern?

Die haben so Hauptschule gemacht, nein, VVolksschule hiel? das glaube ich damals. Nicht
sehr lange. Und dann halt die Ausbildungen, habe ich ja schon gesagt.

Hast du Firmengrlnder in der Familie? Das kann man ja schon mit ja beantworten, du
hast eben erzahlt, dass dein Vater gegrundet hat. Also, welche Familienmitglieder haben
gegriindet?

Ja, und meine beiden Onkels, ne? Die Schwager von meinem Vater. Mit meinem Vater.
Mit deinem Vater zusammen?

Und mein Opa, um das komplett zu machen, mein Opa hat gegriindet, nach dem Krieg,
eine Schreinerei. War dort Stellmacher. Dann nachher hat man typische Schreinerarbei-
ten dann gemacht, Fenster, also zum Teil auch Md6bel. Ja. Das war ein hartes Brot. Und
hat dann Bekanntschaft bekommen mit einem damals auch in den Startléchern befind-
lichen Maschinenbauunternehmen mit Namen.... [Interviewpartner guckt fragend]
Wenn du mdchtest kannst du den Namen ruhig nennen, ich anonymisiere alles.
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...mit Namen [Firmenname anonymisiert], die waren damals in der gleichen Situation.
Das war auch ein Schlossereiunternehmen am Anfang. Und man hat dann irgendwann
Verpackungskisten gebaut fur diesen Maschinenbauer. Ja. Das drohte dann irgendwann
abzubrechen als Kunde. Und man hat dann sich auf den Saunabau konzentriert. Und das
war dann der Zeitpunkt wo dann mein Vater mit meinen beiden Onkels eine neue Ge-
sellschaft gegriindet hat und dann zu dritt losgelegt haben.

Also es hat so ein bisschen begonnen in der Firma deines Opas und dann aber im Grunde
durch deinen Vater und deine beiden Onkels nochmal eine ganz neue Richtung bekom-
men.

Genau. Genau. Genau. Wobei die Vorbildfunktion war dann mehr mein Onkel wirklich
als ein brillanter Unternehmer.

Fur dich selber jetzt.

Fur mich personlich, ja. Er war lange Zeit ein Vorbild fir dieses Thema.

Fir das Entrepreneurship-Thema?

Ja.

Und die haben dann nattrlich auch gegriindet, bevor du selber gegriundet hast, klar.

Ja.

Gibt es noch andere Familienmitglieder, die gegriindet haben?

Ja, als ich dann unterwegs war mit meiner Company, hat dann auch mein Bruder ge-
grindet. Das Jahr weil} ich jetzt nicht genau. Mein Bruder ist Diplom-Ingenieur, hat
dann auch einige Jahre als angestellter Ingenieur im Elektronikbereich gearbeitet, in der
Né&he von Aachen, und hat dann auch irgendwann auch den Schritt gewagt, eine eigene
Gesellschaft zu griinden und die auch recht erfolgreich nach vorne zu bringen.

Also der Bruder hat auch gegriindet.

Ja. Im Elektronik-Bereich. Wen haben wir sonst noch in der Familie? [Pause] Das ist
es.

Zu deinem eigenen schulischen Werdegang. Welchen Schulabschluss hast du gemacht?
Ich habe die Grundschule in [Ortsname anonymisiert] besucht, bin nach der flinften
Klasse gewechselt zur Realschule in [Ortsname anonymisiert], habe dort den Realschul-
abschluss absolviert mit einer Qualifikation das Gymnasium zu besuchen in der Ober-
stufe, welches dann das [Name anonymisiert] -Gymnasium war, auch in [Ortsname ano-
nymisiert], welches ich dann nach drei Jahren mit dem Abitur abschlieRen konnte. Bin
dann nach 15 Monaten Bundeswehr an die Uni [Ortsname anonymisiert] gewechselt,
hab dort die Zwischenprifung erfolgreich abgeschlossen, dann ein Jahr Pause eingelegt
flr das besagte Praktikum in den USA. Und dann nach der Riickkehr aus den USA der
Einstieg ins Hauptstudium mit Abschluss Diplom-Kaufmann.

Also du hast keine Ausbildung gemacht, sondern bist direkt an die Uni gegangen und
hast BWL studiert und hast auch den Abschluss gemacht als Diplom-Kaufmann?
Genau. Genau. Was noch erwahnenswert ist, ist dass ich in der Zeit wéhrend der Schule
als auch besonders wahrend des Studiums, ich viele Ferienjobs hatte in Industrieunter-
nehmen in allen madglichen Bereichen, um Geld zu verdienen, aber auch um sich wei-
terzubilden. In der IT habe ich gearbeitet dort und in vielen anderen Bereichen. Ja. Und
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danach durch die Diplomarbeit bekam ich oder das Team Kontakt zu einem potenziellen
Arbeitgeber, die Firma [Firmenname anonymisiert] in [Ortsname anonymisiert] wo ich
dann meinen ersten Job hatte.

Also hast du nach deinem Abschluss an der Uni erstmal angestellt gearbeitet?

Genau, fur zweieinhalb Jahre.

Und die Firma [Firmenname anonymisiert], was haben die...

Das war ein klassisches 1T-Systemhaus, zum einen Softwarehersteller fir Produktions-
planungssysteme fiir mittelstdndische Kunden, und auch mit einer Abteilung unterwegs
im Bereich der IT-Infrastruktur fur die Implementierung von IT-Systemen bei kleinen
Unternehmen.

Und da hast du zweieinhalb Jahre gearbeitet?

Genau.

Und in welcher Position?

Als Berater.

War das ne Entscheidungsposition?

Nein.

Und es war auch keinem bestimmten Bereich zugeordnet? Also, dadurch, dass es ein
IT-Unternehmen war, war es jetzt nicht irgendwie marketinglastig oder...

Nein nein. Es war entwicklungslastig. Es ging um die Ausarbeitung von IT-Konzepten
und um die Realisierung derselben bei kleinen und mittelgroRen Kunden.

Hatte die Position oder der Bereich etwas mit deiner spateren Griindungsidee fiir deine
eigene Unternehmung zu tun?

Ja, es entstand die Idee, dass man das was man dort als Berater, als angestellter Berater
macht, dass man das gegebenenfalls auch in der Selbstdndigkeit machen kdnnte, das
war schon ein bisschen die Idee, ja, zumindestens mal im Kopf.

Zunéchst mal, das selbstéandig zu tun?

Nein, zundchst mal das Thema als solches. Dass das, sagen wir mal, Potenzial beinhal-
tet, um daraus auch eine eigene Firma auf die Bahn zu setzen.

Aha, hast du sonst noch irgendwo angestellt gearbeitet?

Ja, bei einem groRen Automobilhersteller in [Ortsname anonymisiert]. Fangt mit [ano-
nymisiert] an hort mit [anonymisiert] auf. Dort war ich als Systemanalytiker auch fiir
die IT im zentralen Rechnungswesen dieser AG tétig und war beauftragt, als Projektlei-
ter fir die Implementierung eines Debitorenkontrollsystems fiir die Standorte Spanien,
England und Deutschland. Und das Projekt konnte ich dann erfolgreich zu Ende fiihren,
um anschlielRend den Schritt in die Selbststandigkeit zu wagen.

Ich muss nochmal zuriickfragen: wie lange was das? Diese zweite Stelle?

Zwei Jahre.

Und war das eine Entscheidungsposition?

Es war keine Managementposition, sondern von der Einstufung her innerhalb der [Fir-
menname anonymisiert]-Welt eine Stufe da drunter, man nannte es aufertariflich be-
schaftigt. Man war insofern entscheidungsbefugt — man hatte Kkeine
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Personalverantwortung, ich hatte keine Personalverantwortung, war allerdings im Rah-
men der Projektarbeit fiir inhaltliche Themen entscheidungsbefugt. Also die Frage, ob
man in dem Projekt an einer Stelle linksrum oder rechtsrum geht, das waren schon Ent-
scheidungen, die ich fallen konnte.

Und hatte der Bereich wiederum mit der Griindungsidee etwas zu tun?

Aaihm nein.

Also das war eher bei der ersten?

Genau. Ich hatte dann in der Zwischenzeit, also ich hatte in meiner Zeit bei [Firmen-
name anonymisiert] immer Kontakt zu meinen alten Kollegen, man traf sich auf Mes-
sen, und auf Veranstaltungen, um dort diese Welt nicht aus den Augen zu verlieren. Und
das war dann auch gut so, weil ich dann bei Grindung des Unternehmens direkt auf
zwei verdiente, ehemalige Kollegen zurtickgreifen konnte.

Von der ersten Stelle?

Von der ersten Stelle, die dann mit mir zusammen, zwar als Angestellte, also nicht als
Entrepreneur, sondern als Angestellte, mit mir loslegen wollten.

Hast du wéhrend der Griindungsphase deiner ersten Firma oder zwischen den Grundun-
gen jeweils fur jemand anderen gearbeitet?

[Gberlegt] Ja, bei der Tétigkeit bei [Firmenname anonymisiert; Automobilhersteller],
habe ich als Berater und Softwareentwickler fur einen mittelstandischen Kunden neben-
her gearbeitet. Und dort ein Produktionsplanungssystem entwickelt.

Also wéhrend du bei [Firmenname anonymisiert] gearbeitet hast, hast du schon selb-
standig nebenher fiir eine mittelstandischen Kunden als Berater gearbeitet?

Genau. Als Berater.

Und das war so der Start fir die erste Firma?

Genau. So ein Beratungsprojekt, neben der Tatigkeit bei [Firmenname anonymisiert].
Und habe dann schlieflich auch, als dann die Entscheidung fiel, [Firmenname anony-
misiert] als Arbeitgeber zu verlassen, um die Selbstandigkeit in Vollzeit zu machen,
konnte ich dann auch ein weiteres Projekt auch von [Firmenname anonymisiert] akqui-
rieren, um es dann als selbstéandiger Berater weiterzufuhren.

Also ein Projekt das du sonst angestellt bearbeitet hattest hast du dann als externer Be-
rater...

...als externer Berater iiber die Dauer eines Jahres weitergefiihrt.

Ich habe einige Fragen in Bezug auf dein soziales Umfeld. Nutzt du oder hast du damals
formelle oder informelle Netzwerke genutzt?

Also die Social Media waren damals noch nicht sonderlich préasent, weil es sie noch
nicht gab. Ein Netzwerk bestand darin, dass man eben auf alte Kollegen, auf Menschen
im Lieferantenumfeld, Menschen im damaligen Kundenumfeld zurtickgreifen konnte.
Das war das Netzwerk. Aber das was man heute unter Facebook und Instagram und so
weiter versteht, diese Netzwerke waren damals nicht verftigbar.

Ich meine auch durchaus nicht nur irgendwelche Social Media wie wir es heute kennen,
sondern irgendwelche speziellen Runden oder Familie, also soziale Netzwerke in ihrer
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klassischen Form. Und mit formell meine ich zum Beispiel einen bestimmten Griinder-
stammtisch oder so. Oder etwas Informelles, wo man einmal im Monat jemanden treffen
wirde mit dem man sich so austauschen kann.

Gut, die Familie war ja an der Stelle noch ein Kreis, wo man Entrepreneur-Themen
diskutieren konnte. Aber schlussendlich war es der Kreis, den ich beschrieben habe.
Sonst wisste ich nicht. Nein.

Hat du Umgang mit anderen Firmengriindern?

Heute?

Damals und heute?

Wenig.

Also wenn, dann in der Familie?

Ja.

Habt ihr euch oft getroffen? Wie war da der Austausch?

Nein. Die Treffen die man halt Gblicherweise in der Familie hat, wie Geburtstage. Das
waren keine Treffen, die jetzt initiiert waren, um sich entrepreneurmafig auszutauschen.
Also es war informell? Man hat immer mal was mitbekommen, aber man hat sich nicht
zu dem Zweck getroffen?

Genau. Keine formalen Veranstaltungen.

Welche Hobbies hattest du damals? Womit hast du viel Zeit verbracht?

Waéhrend der Grindung? Oder vorher?

Vorher und wahrend der Griindung.

[Gberlegt] Also Tennis spielen war mal seinerzeit ein interessantes Thema, aber als dann
die Firma gegrindet wurde, aber auch vorher schon, lie3 der Job wenig Zeit fiir Hobbies
zu. Das war ja auch die Phase wo die Familie gegriindet wurde, wo man sich mit dem
Kauf eines Hauses beschéftigt hat und dem Umbau desselben. Also da war wenig Zeit
fiir andere Themen. So war das gesamte Thema, die gesamte Grindung, aber auch die
Unternehmensfiihrung, die Unternehmensentwicklung, war das Hauptthema meiner Ta-
tigkeit.

Aus welcher Situation heraus hast du jeweils, aber speziell vor deiner ersten Griindung
gegriindet? Gab es Themen wie Unzufriedenheit im Job? Arbeitslosigkeit war ja kein
Thema, das haben wir grad schon besprochen. Oder war es der Wunsch nach Selbstver-
wirklichung?

Ja es war eine Paarung von.... Also getrieben war die Initiative durch das Vorbild in der
Familie. Ganz eindeutig. Es war immer sehr interessant da immer die Gespréche zu
fihren, mit meinem Onkel insbesondere. Es war getriggert durch das Thema Selbstver-
wirklichung und es war auch getriggert durch die Unzufriedenheit im letzten Job bei
[Firmenname anonymisiert]. Da war ziemlich schnell klar, dass die Arbeit in einem gro-
Ren Unternehmen Uberhaupt nicht zu meiner Zufriedenheit fihrt. Das waren die drei
Punkte, die da den Impuls gaben.
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Also ein bisschen push und pull? Dass du das positive Bild in der Familie hattest was
so ein bisschen gezogen hat und dann dadurch, dass die Unzufriedenheit im Job zu-
stande kam ist das vielleicht schneller passiert als du das sonst gemacht héattest, wenn
du jetzt sehr zufrieden gewesen warst.

Ja genau. Ja genau. Das war die Kombination, die dann die entsprechende Energie ent-
fachte, um dann so einen Schritt dann auch zu tun. Man macht sich sonst viele Gedanken
aber man verharrt sonst vielleicht in der Passivitat. Wenn man sehr viel Spal3 hat an dem
Job den man grade bekleidet. Insofern war es aus heutiger Sicht ein glicklicher Um-
stand, dass man eben nicht zufrieden war in dem Job.

Ah ja, ok. Gab es sonst noch eine personliche Motivation fur die Unternehmensgrin-
dung?

Ja es war die Selbstverwirklichung, wie ich schon sagte, aber es war auch die Perspek-
tive, freier zu sein in den Dingen, die Sachen selbst gestalten zu kdnnen, Dinge die man
als Angestellter, wenn man Glick hat, vielleicht ahnlich machen kann, aber eben Gbli-
cherweise nicht in dem MaRe. Die Freiheitsgrade sind eben gréRer, wenn man selbst-
stéandig ist. Wobei man dann auch lernt, wenn man dann mal dran ist, dass nattrlich der
neue Boss, den man dann hat, eben der Kunde ist, der einem sagt was zu tun und zu
lassen ist. Also die Freiheitsgrade sind dann nicht grenzenlos, sondern es gibt auch da
konkrete Limits, die man da erfahrt.

Zu den Firmengriindungen konkret: wie viele Unternehmen hast du bisher gegrindet?
Ja, zwei.

Welche sind das?

Die Firma die ich 1989 gegriindet habe, die [Firmenname anonymisiert] war die erste,
das war die Firma auch wo ich das grofite Engagement und wo ich mit viel Energie tiber
Jahrzehnte getrieben habe. Das war an sich die Kernveranstaltung. In dieser Phase gab
es eine zweite Grindung, das war die [Firmenname anonymisiert], die ich dann mit
einem Partner zusammen auf die Bahn setzte, die aber nicht erfolgreich war.

Warum nicht?

Weil sich herausstellte, dass der Partner ein anderes Geschaftsmodell im Kopf hatte als
urspringlich vereinbart.

Wann wurde die [Firmenname anonymisiert, zweite Firma] gegriindet?

Weil3 ich nicht mehr genau. Ich misste nachschauen. 2003, 2004? Also irgendwie mit-
tendrin.

Und du hast nicht die erste Firma verkauft bevor du die zweite gegriindet hast, sondern
die erst lief immer und die zweite kam dazu und horte wieder auf, wahrend die erste
weiterlief?

Sie ist noch existent, aber sie ist dann irgendwann zu einer Hilse verkommen in Anfiih-
rungszeichen, weil es da keine Geschaftstatigkeit mehr gab. In diesem Thema. Weil
eben der Partner eben nicht mehr préasent war.

Gab es einen speziellen Grund warum du gleichzeitig gegriindet hast? Das ergab sich
dann einfach aus dem Thema, dass ihr da was ausprobieren wolltet und das betraf aber
nicht die erste Firma.
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Ja genau. Es war die Idee, dass man mit dem Partner zusammen ein weiteres Geschafts-
feld beackern wollte und erschlielen wollte, was eben zwar schon mit dem Geschéfts-
modell der ersten Company zu tun hatte, aber was eben aus Griinden der Vorsicht auch
und aus Griinden des Abgrenzens eben in eine separate Gesellschaft ausgelagert wollte.
Das war der tiefere Sinn.

Aber beide Firmen waren in der gleichen Branche?

Ja, es ging aber um ein erweitertes Geschaftsmodell. Es ging um Rechenzentrumsleis-
tungen, die wir in dem Stammbhaus schon realisiert hatten, sprich die Erfahrung, und das
Know-how, die Mitarbeiter und so weiter waren dort schon unterwegs. Es ging darum,
dass man dieses Know-how, diese Expertise eben dann in einem erweiterten Kunden-
spektrum einbringen wollte. Das war das Geschaftsmodell der zweiten Firma [Firmen-
name anonymisiert, zweite Firma].

Hm. Wie viele Mitarbeiter hatten die Firmen jeweils?

Die ursprungliche Firma, also die Firma [Firmenname anonymisiert, erste Firma] hatte
am Schluss 95 Kollegen, die andere Firma, [Firmenname anonymisiert, zweite Firma]
Zwei.

Und beide regional anséssig?

Genau. Beide in [Ortsname anonymisiert] ansassig, wobei die [Firmenname anonymi-
siert] dann durchaus, wenn es funktioniert hatte, durchaus dann einen deutschlandweiten
Kundenstamm bearbeitet hétte.

Also das war durchaus national angedacht, aber beide niemals international? Héchstens
dann fiir Kunden mit denen man einen Standort woanders noch betreut aber keine aus-
landische Firma?

Genau.

Hast du jeweils allein oder im Team gegrundet? Also ich habe das jetzt so verstanden,
dass die erste Firma eine Teamgriindung, jein, also du warst schon der alleinige Griin-
der...

Ich war der alleinige Griinder, ich war der Entrepreneur, und zwei Kollegen konnte ich
von der ldee Uberzeugen und begeistern, und die haben als Angestellte dann mit losge-
legt. Und die zweite Firma war dann eine Grindung mit einem Geschéftspartner zu
gleichen Anteilen, auch beide Geschéftsfuhrer, aber wie gesagt, wir konnten das Ge-
schaftsmodell nicht wirklich in die Tat umsetzen.

Ok. Im néchsten Abschnitt geht’s um die Bedeutung deines VVorwissens fir die Ent-
wicklung der Geschaftsideen. Das mal so als Big Picture. Kannst du deine Geschaftsi-
deen mal beschreiben, und wie es damals dazu gekommen ist? Das haben wir ja eben
schon angerissen. Also wie durch die vorherige Tatigkeit und die IT-Affinitat entstand
dann der Gedanke, sich damit selbstdndig zu machen.

Genau. Es war schlussendlich eine Fortfiihrung der Téatigkeit, aber dann unter eigener
Flagge, der Tatigkeit, die ich bei [Firmenname anonymisiert] im IT-Umfeld habe ken-
nenlernen kénnen. Und hab von dort auch die besagte zwei Kollegen Uberzeugen kon-
nen, dass sie da mitmachen. Ja es gab da, die Frage warum man das nicht als Angestell-
ter weitermacht, sondern als Selbstdndiger, man hat eben wie gesagt mehr
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Freiheitsgrade, man kann die Dinge mit mehr Power, mit mehr Energie, professioneller
vielleicht noch, nach vorne treiben, und schlussendlich zeigt ja die Entwicklung der
Firma auch, dass das schlussendlich auch die richtige Einstellung dazu war von Anfang
an. Man hatte bei [Firmenname anonymisiert] die Dinge nicht so schnell und so effizient
von Anfang an umsetzen kdnnen, wie man das dann als Selbstandiger kann. Wir hatten
ja zu den besten Zeiten 125 Kollegen beschéftigt, bis zum Verkauf waren es dann noch
95. Die [Firmenname anonymisiert, erster Arbeitgeber] gibt es schon gar nicht mehr.
Wobei es ja dann auch schnell gegangen ist, dass es nicht mehr um die Selbstandigkeit
ging, sondern dann direkt tatsachlich um eine Firmengriindung, im Sinne von man hat
dann auch schon Angestellte.

Jaja. Das war ja schon von Anfang an die Idee. Das war nicht die Idee, dass ich als
Freelancer, also alleine das als klassischer Freelancer oder als freier Mitarbeiter mache,
sondern eben dass man auch eine Multiplikation in die Themen bringt, dass man also
die Dinge, dass man ein groReres Volumen, dass man ein groReres Rad dreht. Also es
ging nicht darum, dass ich alleine das Thema machen wollte.

Das wolltest du auch nie.

Das wollte ich auch nie. Wenn, dann mit Vollgas.

Ok. Inwiefern war dein personliches VVorwissen wichtig daftr, die Geschaftsideen zu
entwickeln?

Ja Vorwissen in Form von akademischer Ausbildung?

Ne, gerade nicht nur akademische, sondern generell. Also, wir haben ja jetzt die ver-
schiedenen Themen angerissen, auch Familien, Schule, gab es da bestimmte Themen,
die fir die Entwicklung der Geschaftsidee wichtig waren?

Also nur, was wir eben schon ausgefuhrt hatten. Also die Idee dass man selbstandig eine
Firma aufbaut, war in der Familie begriindet. Die Ausbildung an der Uni war durchaus
hilfreich um das Ding dann nachher auch erfolgreich umzusetzen, aber...

Vom fachlichen Hintergrund her?

Vom fachlichen Hintergrund. Das hat aber mit der Idee selber, mit der Formulierung
und dem Design des Geschéftsmodells hatte das nichts zu tun. Sondern das war mehr
ein... ja, die Erfahrung, die man als Berater bei [Firmenname anonymisiert, erster Ar-
beitgeber] machen konnte, das war sicher eine wesentliche Erkenntnis dafur. Also um
das Geschaftsmodell noch weiter zu perfektionieren. Es war ja schon ein Geschéftsmo-
dell da, was man sozusagen tberftihrt hat in die neue Company, aber es dann eben besser
gemacht hat als vorher.

Also die Idee war nicht, etwas ganz Neues zu machen, sondern das, was du gesehen hast
bei [Firmenname anonymisiert, erster Arbeitgeber] besser zu machen.

Genau. Genau. Und zu erweitern, und die Dinge mit mehr Energie, mit mehr Power
nach vorne zu treiben. [Firmenname anonymisiert, erster Arbeitgeber] war relativ trage.
Als Organisation?

Hm. [Zustimmung]
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Also da hat [Firmenname anonymisiert, erster Arbeitgeber] schon eine besondere Rolle
gespielt bei der Entwicklung der Geschéftsidee, im Sinne von Negativvorbild, bezie-
hungsweise, das Thema ist interessant, aber die Umsetzung kann man besser machen.
Ja. Hm. Ja. Das ist jetzt vielleicht ein bisschen weit gesprungen. Es war eine Mixtur
auch, auch das was ich da als Trainee kennengelernt habe wahrend des USA-
Aufenthaltes, auch dort hatte ich Kontakt zu IT-Themen. Dann die Arbeit als Praktikant
in mittelstdndischen Unternehmen hier auch im IT-Umfeld wéhrend des Studiums, auch
das waren Erfahrungen, die sich wie Mosaiksteinchen zu einem Gesamtbild zusammen-
setzten. Dann daraus eben das Geschéftsmodell entstanden ist. Es war nicht nur ein ein-
zelner Baustein, sondern es waren eben mehrere Bausteine, die sich dann zusammen-
setzten, und zur Uberzeugung filhrten, dass man durchaus eben einen Markt findet, der
entsprechende Erldse abwirft, sodass man daraus eben auch eine groRere Company ent-
wickeln kann.

Hétten andere die Idee genauso entwickeln kdnnen wie du?

[denkt nach] Ja es gibt ja auch viele andere Beispiele, wo Leute das machen. Und es
gibt viele Ansétze, es gibt viele, die es versuchen, es gibt viele, die gescheitert sind. Die
meisten scheitern.

Ich meine jetzt diese spezielle Idee. Hatten das andere genauso machen kénnen?

Klar!

Warum?

Naja, es ist ja ein grolRer Markt dafurr da, fur diese Dinge, fir diese Art der Beratungs-
leistung und der Produkte, die wir angeboten haben. Durchaus. Es gab ja durchaus mas-
siven Wettbewerb, von Anfang an, bis zum Schluss. Ja, man muss eben nur besser sein
als die Anderen. Also die Geschaftsidee war jetzt keine, wie soll man sagen, keine
Key... [denkt nach]

Keine technologische Innovation?

Keine... [denkt nach] Ja nichts was jetzt in der Form einzigartig gewesen wére. Sondern
es waren Firmen schon da, die das gleiche machten, aber wir haben es halt besser ge-
macht.

Kannst du die Art von VVorwissen, die dich da zu deiner Idee gebracht hat noch eingren-
zen oder benennen? Das du sagst es war jetzt nicht unbedingt eine technologische Inno-
vation. War es eher das Wissen tber den Markt, tber Kunden, liber interne Abldufe, die
man verbessern konnte?

Ja genau, es war die Summe der Themen, die relevant sind. Es war eine Mixtur von...
also der Erfolg begrundet sich durch geschicktes Aufsetzen, durch geschicktes Akqui-
rieren von Mitarbeitern, der geschickte Umgang mit Kunden, es war das Interagieren in
einem heterogenen Umfeld, was wir eben einfach besser gemacht haben als die Wett-
bewerber. Wir waren sehr schnell, sehr effizient, eine sehr schlanke Verwaltung, das
war die Summe der vielen kleinen Dinge, die uns dann erfolgreich machen. Es war nicht
der technologische Durchbruch in irgendeinem Thema.
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Das betrifft jetzt die erste Griindung. Wie sieht das bei der zweiten Griindung aus. In-
wiefern war das Vorwissen wichtig fir die Entwicklung. Oder welches Vorwissen war
besonders wichtig, welche Erfahrung.

Ja wie schon gesagt, es war die Idee dass man ein Thema was man technologisch und
auch vertrieblich schon mal auf die Bahn gesetzt hatte, durch einen Partner, der auch
aus einer Beratungsecke, aus einem Beratungsumfeld kommt, sprich SAP-Beratung,
dass man einfach in dieser Konstellation aus unserer Sicht ein Mehr an Kunden hétte
generieren konnen in einem Segment, in dem man sonst keinen Pack-an bekommen
hatte. Das war der Reiz aus meiner Sicht. Und der Reiz von unserem Partner war, dass
er einen neuen Partner im Boot hatte, bzw. wo er an einer Firma beteiligt war, die eben
die technologischen bzw. die Infrastrukturthemen auf die Bahn setzen konnte, nach de-
nen seine Kunden gefragt hatten. Und das war ein Geschéft, das er bis dato immer an
irgendwelche Rechenzentren abgeben musste, ohne dass er dann einen Mehrwert daraus
erzielen konnte. Und fur ihn war jetzt die Chance da, das eben mit einer neuen Firma
[Firmenname anonymisiert, zweite Firma] auf die Bahn zu setzen. Also die Idee war
dass sein Beitrag fir die Firma das Bringen von neuen Kunden ist, und unser Beitrag
waére gewesen, dass wir die technologische Plattform geliefert hatten, das Know-how
fiir Rechenzentrumsleistungen.

Also war es da tatsachlich das marktbezogene Wissen, was da zu der zweiten Firma
inspiriert hat. Das Wissen: wir haben etwas was in einem anderen Markt, vielleicht na-
tional, auch erfolgreich sein kdnnte statt nur regional.

Genau. Genau. Genau. Genau. Der Partner hatte viele interessante Kunden, die wir ohne
ihn nicht hatten akquirieren kénnen, die er dann mit eingebracht hatte. Also er hétte uns
die Kunden gebracht und wir das technische Know-how.

Hat sich die Art von VVorwissen, die dich zu der Idee inspiriert hat, nach der ersten Griin-
dung verandert? Also ist nach der ersten Griindung oder wahrend der ersten Griindung
Vorwissen entstanden, was dann zu der zweiten ldee inspiriert hat?

Jaja, klar. Ja klar. Ja eben von unserer Seite her das technologische Wissen.

Also der technische Hintergrund. Das Griindungsthema an sich hat da keine so grofRe
Rolle gespielt.

Ne.

Ok. Wir haben ja eben auch schon mal (ber deinen Hintergrund gesprochen: Familie,
Schule, Arbeitsplatz, soziales Umfeld... und da hast du ja gesagt, dass da die Familie
und der Arbeitsplatz eine besondere Rolle gespielt haben fir die Entwicklung der Ge-
schéftsidee. Das habe ich so richtig verstanden?

Hm [Zustimmung]

Gibt es sonst noch ein Gebiet von VVorwissen, was fur die Ideenentwicklung eine Rolle
gespielt hat, worlber wir noch gar nicht gesprochen haben?

NO. Nicht. Nein. Ja, es gab den Aufenthalt in den USA, der mich erstmalig mit IT in
Zusammenhang brachte. Oder der mich erstmalig mit IT in Bertihrung brachte. Das war
so ein Schlisselerlebnis. Und das war dann auch der Ausschlag an der Uni im Haupt-
studium das Thema Wirtschaftsinformatik zu forcieren. Also der Schlisselimpuls war
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der Kontakt zur IT in den USA. Das war fur die Griindung der ersten Firma jetzt rele-
vant. Also einfach die Frage: was ist IT? Was passiert da? Was machen die Firmen mit
Computern? Warum kaufen sie die? Was spielt sich da ab? So. Das war sozusagen die
Grundsteinlegung a) fur den ersten Job, also a) fur den Schwerpunkt im Hauptstudium,
dann fur die Wahl der Diplomarbeit, auch das war ein IT-Thema, fur die Wahl des ersten
Jobs, flr die gesamte Karriere sozusagen.

Und dann hat sich immer weiter diese Richtung verfestigt? Je mehr du da gemacht hast
desto mehr Interesse war da...

Genau.

Und wie bist du zu dem Job in den USA gekommen? Wie hat das, wenn du das als
Schlisselpunkt siehst, wie bist du da draufgekommen?

Das war Zufall. [lacht] Dieses Schliisselerlebnis entstand wahrend des Aufenthaltes, das
war nicht im Vorfeld geplant. Also die Frage, die Tatsache, dass man mit IT in Beriuh-
rung kam.

Also du hast die Firma nicht danach ausgewéhlt, dass es eine IT-Firma war.

Nein nein nein nein nein. Es war keine IT-Firma. Das war eine Elektronikfirma, keine
IT-Firma.

Ah

Die haben Radarantennen gebaut. Also, die Frage, warum man dann nach USA ging
war ganz anders motiviert. Das war die Frage, das grof3e Interesse mal im Ausland zu
leben, vorzugsweise eben in Kanada oder den USA. Und da ergab sich die Situation
dann, dass man eben ein Praktikum machen konnte in dieser besagten Firma. Und dort
war dann durch Zufall dieses Schliisselerlebnis, wo man dann mit IT zusammenkam.
Welche Art von Wissen hast du dartiber hinaus noch fur die Entwicklung deiner Idee
gebraucht? Hast du vielleicht mal in einem Gebiet unbeabsichtigt irgendeine Art von
Spezialwissen erworben, das du dann einbringen konntest, oder informelles Wissen, das
dir bei der Entwicklung deiner Geschéftsideen zugutekam?

Ja, es war informelles. Es war klassisches Learning, ah, Training-on-the-Job. Es war
nicht das Wissen, was man auf Lehrgangen lernt, sondern es war das Wissen, das sich
aus der Erfahrung, aus dem Tagesgeschaft ableiten liel.

Also als du die erste Firma schon gegrindet hattest.

Genau, ja.

Also hast du schon auch weiteres Wissen auch erworben durch die Entwicklung der
Geschéftsidee selbst? Also durch das Ausfeilen, durch den Prozess der Ideenentwick-
lung? Hast du die Idee immer mal wieder angepasst, oder war die Idee da, du hast ge-
grindet, und los? Oder hast du da so ein bisschen einen Prozess durchlaufen, hin und
zuriick. ..

Ja, es war hin und zuriick, und es war natiirlich immer ein.... Schlussendlich war der
Kunde da derjenige, der uns da weiter nach vorne getrieben hat. Es war immer die An-
forderung des Kunden, die uns da vor neue Herausforderungen stellte, an denen das
Geschaftsmodell weiterentwickelt wurde. Es war nicht das Sitzen im Elfenbeinturm, das
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theoretische Auswalzen eines neuen Gedankens, sondern es schlussendlich immer ge-
triggert von Anforderungen, die aus der Kundschaft kamen. Und dann wurde abgewo-
gen, was das Thema fiir uns bedeuten kénnte, und es wurde im Einzelfall entschieden,
ob man den Weg mit den Kunden mitgehen mdchte oder ob man das nicht wollte. So
haben sich die Themen entwickelt. Aber es war immer konzentriert auf Themen inner-
halb des IT-Umfelds.

Hm, also, beide Firmen sind ja auch in der gleichen Branche gegriindet. Hat sich die
Ideenquelle ja dann auch nach der ersten Grundung verschoben, da haben wir ja jetzt
auch schon driber gesprochen, also beim zweiten Mal ergab sich das eher marktbezo-
gen...

Genau. Genau. Die Idee wurde getriggert eben auch durch eine klassische Opportunity,
dadurch dass eben ein Partner auf der Buihne erschien, den man auf Messen kennenler-
nen konnte, und durch den Austausch entstand dann eben die eben beschriebene Idee,
dass das vielleicht Sinn machen wirde, das zusammen anzupacken. Das war ein klassi-
sches, wenn es denn funktioniert hatte, wére es ein klassisches Win-Win-Thema gewe-
sen. Was ja bekanntermal3en die Basis fiir Erfolg sein kann, das kann nur Win-Win sein.
Hat es durch die erste Griindung eine Art von Wissensentwicklung gegeben, die bei der
zweiten Grindung geholfen hat?

Das haben wir schon ausgefuihrt, ne? Das war die Technologie, die da die Rolle spielte.
Also ohne diese technische Erfahrung die wir da hatten, hatte man diese zweite Firma
nicht griinden brauchen. Es ging um Rechenzentrumsleistungen.

Hm. Und Uber die nachste Frage haben wir im Grunde auch schon gesprochen. Die Ge-
schaftsidee fir die erste Firma ist ja dadurch entstanden, dass du geglaubt hast, dass du
eine bestehende Nachfrage besser bedienen kannst als andere. Also das war nichts kom-
plett Neues, was du generiert hast, kein komplett neues Produkt, kein komplett neuer
Service, sondern der Wunsch, oder der Glaube daran, dass man das besser machen kann
als andere.

Hm [Zustimmung]

Ok. Und gab es politische, gesellschaftliche, technologische, oder irgendeine Art von
Verénderung, die dich zu der Idee inspiriert hat?

Zu der ersten oder zu der zweiten?

Durchaus beides.

Sag nochmal?

Also gab es etwas... das ist etwas mehr die Metaebene. Gab es eine bestimmte Art von
Veranderung, in gesellschaftlicher, politischer, technologischer Hinsicht, die dich inspi-
riert haben?

N0, das waren, das haben wir eben schon ausgefihrt, das waren an sich die drei Punkte.
Es war das Einpflanzen des Entrepreneur-Virus in der Familie, es war der Wunsch nach
Selbstverwirklichung, nach Eigenstandigkeit, und es war dann der dritte Punkt, die Un-
zufriedenheit, die entstand in der letzten Angestelltenphase. Das zusammen war die
Mixtur, um die Energie zu schépfen.

Um selbst zu griinden.
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Um zu grunden.

Hast du vorher aktiv nach einer Idee gesucht? Oder warst du besonders empféanglich fur
Ideen fur eine Griindung?

aaaaaghm... nee, eher nicht.

Hast du schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Nein.

Wie sind damals aus deinen Geschéftsideen tatsachlich Unternehmen entstanden? Also
das betrifft jetzt glaube ich in dem Fall eher die erste, weil du ja gesagt hast, dass die
zweite nicht erfolgreich war, aber auch da: wie bist du von der Idee zu der Unterneh-
mung gekommen?

Ja, das haben wir glaube ich schon ausgefuhrt, oder?

[Pause] Noch irgendein Gedanke den du da hinzufiigen willst?

Ne, ich glaube das haben wir besprochen. Ja das war, wie gesagt, das Thema als solches,
der Virus des Entrepreneurwesens, plus meine Unzufriedenheit. Das war in der Summe
der Startschuss.

Wiirdest du heute nochmal so griinden?

Also es gehort, das weil man dann, wenn man gegriindet hat, Gott sein Dank muss man
sagen, sonst wiirde man es nicht tun, es gehort eine Portion Blaudugigkeit dazu, weil
man eben vor der Grindung nicht alles sehen kann, was auf einen zukommt. Aber das
ist auch gut so. Schlussendlich waren die Griindungen, eine, sehr erfolgreich und des-
wegen wirde ich das auch wieder tun. Also es war aus heutiger Sicht eine gute Ent-
scheidung, das so zu machen.

Wirdest du anderen empfehlen, es genauso zu machen?

[denkt nach] I don't know. I don’t know. Wir hatten einen Fall... schwierig. Schluss-
endlich, man kann Fragen beantworten, wenn sie konkret kommen, aber die Frage, wie
sich das schlussendlich anflihlt, wenn man es tut, ist die Frage, wie fuhlt sich eine
Schwangerschaft an. Man weil3 es erst, wenn man schwanger ist. Also es ist schwer.
Man muss auch... man braucht auch Nerven dazu, man braucht eine gewisse Zdhigkeit,
man braucht unbedingt Energie, die man wie auch immer, immer wieder entfacht. Am
besten jeder fir sich selbst. Man kann nicht darauf bauen, dass die Umgebung einen
anregt, Energie zu entwickeln. Sondern das muss aus einem selbst kommen. Ohne Ener-
gie geht gar nichts. Aber die Frage, wie man das dann macht tber Jahre, (iber langere
Zeitrdume.... Schwierig. Und was man daraus jetzt empfehlen kann, wenn jemand auch
iber dieses Thema nachdenkt... sehr schwierig. Sehr schwierig. Man kann denjenigen
zu einer Unternehmensgriindung dann motivieren, man kann ihn aber auch ins Ungliick
sturzen.

Hast du einen Lernratschlag flr zukinftige Entrepreneure in Bezug auf die Entwicklung
von Geschaftsideen? Also was kdnnen die tun um eine Idee fur eine Unternehmung zu
entwickeln?

N&. Na.

Bist du durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle der Idee
liegt fir die Unternehmensgriindung? Das war eigentlich schon vorher klar, ne?
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Sag nochmal.

Die Frage war, ob du durch unser Gespréch jetzt grade darauf aufmerksam geworden
bist, wo eigentlich die tatsachliche Quelle fir die Idee liegt.

Ach so! Nee, das war schon bekannt. Also die Frage... Also es gab das besagte Schliis-
selerlebnis, dadurch wurde festgelegt, in welchem Umfeld, in welcher Branche man té-
tig sein will. Wobei da noch nicht entschieden war, ob man das als Angestellter macht
oder als Selbstdndiger... aber damit waren die Themen schon mal vorbesetzt. Und dann
ging es nur noch darum, ob man das als Angestellter macht oder ob man eben daraus
eine Company entwickelt. Aber das inhaltliche Feld war, wie so oft im Leben, ein
Schltsselerlebnis.

Was bedeutet das fiir die Zukunft? Dass du das so genau verorten kannst?

[lacht] Ah, die Frage, dass man das eine Thema ausgeguckt hat und sich darauf kon-
zentriert hat, oder...?

Dass du gesagt hast, die Quelle, also, die unternehmerische Kraft liegt in der Familie,
und die Affinitat fir die IT, da gibt es das Schliisselerlebnis USA; und dann hast du den
Pfad quasi immer weiter breit getreten durch zusatzliche Themen, wo du dich damit
beschéftigt hast. Gibt’s da irgendeine, ja, gibt es etwas, was das flir die Zukunft bedeu-
tet? Irgendeine Inspiration, die von diesem Schliisselerlebnis ausgeht?

Nein. Also, die Frage ob man daraus eine neue, eine dritte Company griinden mochte?
Zum Beispiel.

Puh. Da mussten neue Impulse kommen von aufien. Wo man dann die entsprechenden
Energien wieder draus schopfen konnte.

Also eine Inspiration nochmal?

Eine Inspiration... ein Zusammentreffen. Unterschiedlicher Dinge. Es ist Inspiration, es
sind auch Menschen, mit denen man Kontakt hat, die aber dann auch wieder inspirieren,
ne. Aus denen sich gegebenenfalls neue Geschaftsmodelle oder Geschéftsideen entwi-
ckeln konnen. Also es ist der Dialog. Das Lesen von... iiber Dinge, das sich Beschéfti-
gen mit Dingen, das Treffen auf Menschen... klar! Daraus konnten sich wieder Ge-
schaftsmodelle entwickeln [lacht].

Ja klasse, besten Dank!

Das wars?

Ja genau.
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Interview 14

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1962
Datum des Interviews: 15.03.2018

Dauer des Interviews: 1:16 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

T WD

Wir steigen ein mit deinem Geburtsjahr.

Das war 1962.

Das war auch schon die schlimmste Frage. [lacht]

[lacht]

Ich mochte gerne was (ber deinen familidren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf ha-
ben deine Eltern?

Mein Vater ist Schlossermeister und meine Mutter ist N&herin.

Und die haben auch beide die Ausbildung abgeschlossen oder?

Ja.

Und dein Vater hat dann noch den Meister gemacht?

Ja, der ist erst Geselle geworden und hat dann den Meister noch draufgesetzt. Und hat
auch erstmal als Meister noch gearbeitet. Und ist dann in den kaufméannischen bezie-
hungsweise in den Vertriebsteil. Erst im Vertrieb, bei [Firmenname anonymisiert], und
ist dann tber die Anwerbung in den Familienbetrieb in den kaufmannischen Bereich
gewechselt.

Und die haben beide die Volksschule gemacht?

Mein Vater hat ja nicht viel Schule gehabt. Der ist ja 1932 geboren. Das heifst zum
Kriegsende war der 13. Und dann ist er ja zurliick nach Kéln gekommen. Der war ja
erstmal auf der Flucht. Und ist dann in Schlesien gewesen auf der Kinderlandverschi-
ckung, dann bei den Grol3eltern. Dann kam der Russe und dann sind sie wieder zurtick.
Wo sie ja urspriinglich gewohnt hatten stand ja kein Stein mehr auf dem anderen. Und
dann sind die zwangsevakuiert worden. Und ist ja daruber nach [Stadtename anonymi-
siert] gekommen. Und in [Stddtename anonymisiert] hat er dann beim Bauern arbeiten
missen. Also zwangsweise. Der hat da gewohnt und wurde da einquartiert. Da hat der
Bauer natirlich einen Hass auf die gehabt. Und dann musste er da arbeiten und ist eben
aber auch noch parallel zur Schule gegangen in [Stddtename anonymisiert]. Der hatte
aber keinen groRartigen Schulabschluss. Der hat dann mit 16 bei [Firmenname anony-
misiert] die Ausbildung angefangen.

Da schlief3t sich direkt die ndchste Frage an: hast du Firmengrunder in der Familie?

Ja, mein Bruder. Mein Vater nur indirekt. Weil er in das grobe Vorgerist des schwie-
gerelterlichen Betriebs gekommen ist. Und die haben zusammen dann eine GmbH dar-
aus gemacht. Das Unternehmen hatte aber eigentlich mein Opa gegriindet.
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Und die S6hne haben Gibernommen?

Ja die Séhne und der Schwiegersohn. Die waren ja Schreiner. Und der eine hat dann
noch ein Studium der Innenarchitektur draufgesetzt. Und dann kam ja diese Produktidee
mit den Saunas damals. Und der [Name anonymisiert], der Chef von der Firma [Firmen-
name anonymisiert], der kam von einer Geschéftsreise aus Finnland zuruick und ist zu
denen gekommen und hat gesagt: ,,Ich will eine Sauna haben, das ist super.*“ Und der ist
halt zu denen als Schreiner gegangen und wollte diese Sauna haben. Und dann wussten
die erstmal tberhaupt nicht, was das ist. Und als der [Name anonymisiert] mit dem Stu-
dium der Innenarchitektur fertig war, ist der auf die Idee gekommen zu sagen: ,,Das in
Einzelarbeit herzustellen, das individuell mit Latten dem Kunden zu fahren und da im
Keller aufzubauen, das ist viel zu aufwandig. Das lasst sich auch im Rahmen einer Mo-
dulbauweise einfacher machen.*

Und die Maschine hat ja dann dein Vater gemacht oder?

Ja das war ja dann spéter. Erstmal wurden ja die Module hergestellt. Bestehend aus der
Dampfsperre, der Isolierung und diesen Brettern, die es in bestimmten Héhen und Brei-
ten gab. Und wenn dann der Vertriebsmann beim Kunden war, hat der den Keller aus-
gemessen und gesagt: ,,Da kann man die und die Module zusammenstellen.” Und dann
wurde da eine Charge fertig gemacht auf dem LKW und wurde dann dahingefahren und
vor Ort innerhalb eines Tages komplett aufgebaut. Das war also die Besonderheit. Dass
das nach einem Tag schon fertig war. Und da man die Herstellung dieser Module weiter
automatisieren wollte, ist dann mein Vater als gelernter Maschinenschlosser hingegan-
gen und hat gesagt: ,,Da bauen wir eine Maschine fiir.“ Das war dieser Nagelteufel.
Und der hat das automatisch zusammengeklammert.

Genau.

Zu deinem eigenen schulischen Werdegang. Welchen Schulabschluss hast du gemacht?
Ich habe zunachst die mittlere Reife gemacht. Also im Rahmen des Realschulabschlus-
ses. Habe dann darauf aufgesetzt die Fachoberschulreife gemacht. Und hab das dann
mit einem Jahrespraktikum in [Ortsname anonymisiert] abgeschlossen. Und habe im
Anschluss dann auch direkt das Studium begonnen. An der Fachhochschule Aachen,
Fachbereich Elektrotechnik. Fachrichtung Informationsverarbeitung. Es gab drei: Ener-
gietechnik, Nachrichtentechnik und Informationsverarbeitung.

Also geht das ja schon schwer in Richtung Informatik oder?

Ja, das war schon der programmierende Teil, sag ich mal so. Wobei eben Elektrotechnik
als Grundausbildung schon mit drinhdngt. Man ist halt nicht so in der Energietechnik,
wo es um hohe Stromungen und hohe Spannungen geht. Sondern eben mehr in der di-
gitalen Technik. Ja, und das habe ich dann abgeschlossen. Das gilt dann auch als Dip-
lom-Ingenieur, tatséchlich. Spater kam dann noch das Klammer FH Klammer zu dazu,
aber ich musste das nicht machen. Bei mir steht das nicht dahinter. Ich bin Diplom-
Ingenieur Elektrotechnik. Und dann habe ich ja meine Diplomarbeit schon in einem
Unternehmen geschrieben. [Firmenname anonymisiert] in Aachen. Und da bin ich dann
in den Bestand bergegangen. [l&chelt] Und dann habe ich da erstmal in der Hardware-
entwicklung gearbeitet, habe dann irgendwann mich auch zunehmend mit der Software
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beschéftigt, weil die grottenschlecht war. Da habe ich quasi ein komplett neues System
aufgesetzt auf die damalige Regelungssoftware, die die hatten. Die haben da einen As-
sembler geschrieben. Das war so 1986 rum. Da war das ja noch in den Kinderschuhen.
Und hab dann die Software, die mein VVorganger geschrieben hatte, tbernommen und
gepflegt, aber hab mich sehr schwer damit getan, weil die grottenschlecht und chaotisch
war. Und eine ganze Menge Schwierigkeiten hatte. Und dann haben wir irgendwann
mal gesagt: ,,Das macht iiberhaupt keinen Sinn, das weiter zu pflegen, wir setzen das
jetzt komplett neu auf.“ Dann habe ich das mit Pascal’®® programmiert. Und habe
dadurch quasi ein komplett neues Produkt kreieren kdnnen.

Also das war nicht nur etwas, was die intern benutzt haben, sondern auch etwas, was
die verkauft haben?

Ne, das war die Steuerungssoftware. Und die Gesamtsteuerung wurde dann an Maschi-
nenhersteller verkauft.

Und das hast du selber programmiert und erfunden?

Ja ich habe den unteren Teil der Software geschrieben. Das Ziel war ja eine Freiform-
kontur. Das heif3t, du hast irgendwo ein Teil, was du ausschneiden willst. Das ist auf
einem CAD2-System konstruiert worden und man kennt nur die Geometriebeschrei-
bung davon. Und jetzt musst du das auf irgendeiner Maschine, da ist entweder Glas was
geschnitten werden muss, oder Schaumstoff oder Stoff oder Blech, ist auch vollig egal,
was, wo man jetzt diese Freiformkontur mit der Maschine ausschneiden will. Und jetzt
kommen Maschinenrandbegrenzungen, da kann man nur eine ganz bestimmte Ge-
schwindigkeit mit den Antrieben fahren, man kann nur mit einer bestimmten Beschleu-
nigung fahren. Du musst das Werkzeug, also das Messer, oder den Laser, oder den
Schneidbrenner, was auch immer man da hat, oder Glasschneider, muss man tangential
zur Kontur fuhren. Das muss ja genau gedreht werden, damit der sich mit der Kurve
quasi mit dreht. Und unter diesen Achsrandbedingungen darf man nattrlich auch nicht
zu schnell fahren. Weil sonst kommt die Maschine nicht hinterher. Weil sonst wird der
Regelungsfehler zu grof3, und dann hast du ein Problem, weil das Ding dann entartet.
Also, dass das dann am Rand ausfranst oder nicht richtig geschnitten wird oder...

Ne, dann schafft es die Maschine nicht, der VVorgabe der Steuerung zu folgen. Wenn
man zu schnell den Sollwert &ndert. Und da waren wir die Ersten, die es geschafft haben,
diese Randbedingungen, die Begrenzungen der Maschineneckwerte automatisiert zu be-
rechnen. Siemens hatte auch ein Produkt in der Richtung, aber an den scharfen Ecken
mussten die immer manuell Geschwindigkeitsabsenkungspunkte einbringen. Also der
Maschinenbediener musste manuell eingreifen und der Maschine sagen: ,,An der Ecke
musst du langsamer werden.” Das wurde nicht automatisch erkannt, sondern man
musste manuell eingreifen. Und wir konnten das automatisch. Da gabs einen vorberech-
nenden Teil, das habe ich nicht gemacht. Das hat der [Name anonymisiert, damaliger
Kollege] damals gemacht. Der war Regelungstechniker. Der aus der Rohkontur erstmal
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ein Grobprofil erstellt hat, mit geschwindigkeitsbegrenzenden Elementen. Das wurde
dann auf meine Regelungskarte tberspielt, und dort hat eine sogenannte Feininterpola-
tion stattgefunden. Also die Stitzstellen, die da grob ankamen, wurden nochmal feinin-
terpoliert und in aquidistante Stitzstellen runtergerechnet. Und das ist eigentlich noch
gar nicht so kompliziert. Das Schwierige daran ist, dass man zu jedem Zeitpunkt in den
Prozess eingreifen konnen muss. Klar, wenn ein Not-Aus kommt, kann man alles ab-
werfen. Aber es gibt auch noch so einen Punkt an den Maschinen, wo man héndisch die
Geschwindigkeit runterregeln kann. Wenn denen irgendwas komisch vorkommt, gehen
die hin und regeln die Maschine von 100 Prozent auf 20 Prozent. Und dann muss die
Maschine sofort reagieren. Das heil3t, die ganzen vorbereiteten Daten, die schon gerech-
net waren, missen runtergebremst werden. Und das ist uns gelungen.

Das ist natirlich ziemlich cool.

Ja, das war damals richtig gut. Und da das Produkt dann sehr erfolgreich war, war na-
tirlich der Wunsch, das auszubreiten. Also musste ein Vertrieb her. Und die erste Kalt-
akquise hat dann jemand anderes gemacht, aber als es dann hieB3: ,,Der Kunde ist inte-
ressiert, es muss jemand hin und die Steuerung anschliel3en, vorfiihren, ausprobieren,
ob sie denn den Erwartungen entspricht. Und das war ich dann wieder. [lacht] Also
hatte ich dann nicht nur die Hardwareentwicklung und die Softwareentwicklung, son-
dern auch den Vertrieb am Hals. Den technischen Vertrieb.

Wie lange hast du das gemacht? Also wie lange hast du da gearbeitet?

Insgesamt war ich bei der Firma 12 Jahre.

Welche Positionen hattest du da inne? Also am Anfang hast du ja deine Diplomarbeit
da geschrieben.

Genau. Und dann war ich Entwicklungsingenieur. Das ist eigentlich so geblieben als
Position. Ich habe dann mal kommissarisch die Fertigungsabteilung da geleitet. Da habe
ich das dann mitgemacht, und am Ende habe ich dann auch die Fertigungsabteilung
ubernommen. Wo die Produkte hergestellt worden sind.

Das heil’t, du hattest durchaus eine Entscheidungsposition.

Ja. Das war auch mit Personalverantwortung. Ich habe auch Leute eingestellt fur die
Fertigung.

Hatte der Bereich, wo du da gearbeitet hast, was mit der Griindungsidee fiir deine eigene
Unternehmung zu tun?

Ja. Also es war so, dass im Rahmen der Fertigung ja diese Produkte hergestellt worden
sind. Und die Produkte bestanden eben aus einer individuell designten und entwickelten
Regelungskarte. Das war eine PC1%-Einsteckkarte, die ich damals auch entwickelt habe.
[lacht]

[lacht]

Und die musste halt in Serie hergestellt werden. Und dazu haben wir uns eben damals
schon bei Dienstleistern bedient. Und mit denen waren wir sehr unzufrieden. Weil a)
die Qualitét nicht stimmte und b) die Termintreue immer eine Katastrophe war. Und es
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dariiber hinaus natdrlich auch preislich immer Diskussionen gab. Also Eckpunkte waren
immer unbefriedigend. Und es gab schon zwei Anbieter dieser Art, durchaus mittelstan-
dische Unternehmen. Aber bei dem Grof3eren hatte man immer das Problem, dass wir
relativ kleine Stiickzahlen machten, und wenn der groRe Auftrége hatte, hat der die weg-
geschoben. Nach dem Motto: ,,Jetzt miissen wir den GroBlen bedienen.* Und wenn wir
dann angerufen haben und nach unserem Produkt gefragt haben, hiel3 es: ,,Jajaja, das
kommt, aber das dauert noch drei Wochen.“ Obwohl eigentlich der Termin schon fallig
war. Also der war einfach unzuverlassig vom Termin her. Und der zweite, den es gab,
der terminlich eigentlich ganz gut war, der war aber qualitativ nicht zufriedenstellend.
Da gab es immer Schwierigkeiten, Dinge, die nicht richtig geltet waren und so weiter.
Also ihr konntet euch entscheiden, ob ihr es sofort haben wollt, dafiir schlecht, oder ob
ihr es richtig haben wollt und daftr wartet.

So ungefahr, ja. Vom Regen in die Traufe. Und als dann damals die Unzufriedenheit
meinerseits groRer wurde, weil ich einfach sehr viel Arbeit hatte, vom Arbeitsumfang
her da viele, viele Stunden reingesteckt habe, und die Bezahlung nicht mehr adaquat
angepasst wurde, gab es natiirlich die Uberlegung, sich selbstandig zu machen. Das hat
dann eine relativ rapide Wendung genommen. Man hat dann bei einzelnen Geschafts-
reisen, wo man mit Kollegen gefahren ist, nattrlich schon mal sich mit dem ein oder
anderen mal besprochen. So nach dem Motto: ,,Kannst du dir das nicht vorstellen, sollen
wir das nicht mal auf eigenen Beinen versuchen? Insbesondere auch mit dem [Name
anonymisiert, damaliger Kollege], der damals mein VVorgesetzter war, und der immens
wichtig gewesen wére, um das Produkt das man da hatte, eben herauszugriinden. Und
der war allerdings 15 Jahre alter als ich und der hatte erstmal Interesse bekundet, das zu
machen. Und irgendwann ist bei dem der Schalter umgefallen, so nach dem Motto:
»Nein, das Risiko ist mir zu groB3.“ Und dann hatte er nichts Besseres zu tun, als zur
Geschéftsfihrung zu laufen und zu sagen: ,,Ich wei3 was, ich weill was, der [Name ano-
nymisiert, Interviewpartner] will nicht mehr hier arbeiten, der will sich selbstandig ma-
chen.” Und dann gab es natiirlich Aufruhr, ich wurde zur Geschéftsfiihrung zitiert und
gefragt, ob da was dran wire. Und dann habe ich gesagt: ,,Ja, ich habe durchaus den
Wunsch, mich da selbstdndig zu machen. Wir kénnen gerne versuchen, das im Rahmen
einer Ausgriindung zu machen.* Und dann hat man sich dariiber unterhalten, aber dann
haben die gesagt, dass die das nur machen, wenn sie 51 Prozent des Unternehmens be-
halten. Und dann habe ich denen gesagt: ,,Nein, damit bin ich nicht einverstanden. Wenn
ich das mache, mochte ich auch am Ruder sein und die Verantwortung dafir tragen und
die Entscheidung treffen diirfen.” Und dann hat sich das zerschlagen, insbesondere na-
tarlich, weil der [Name anonymisiert, damaliger Kollege] nicht mehr zur Verfligung
stand. Der eben den Teil der PC-Software inne hatte. Und dann fand ich eben, dass das
dann auch keinen Sinn mehr macht, da weiter zu arbeiten, das Vertrauen war eh hin.
Und dann habe ich Gberlegt, was ich mache. Und dann habe ich mich erinnert, dass wir
immer unzufrieden waren mit den Zulieferern. In dem Fall mit den Auftragsfertigern.
Und da ich ja entwickeln konnte und das auch gelernt hatte, konnte ich diese Sache auch
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kombinieren. Und dann hatten wir ein ,,Brot & Butter*-Geschéft, bestehend aus der rei-
nen Dienstleistung, und das eben auch besser hinzukriegen als andere, und verbindest
das dann eben mit dem risikoreicheren Geschaft der Hardwareentwicklung und der Ent-
wicklungstétigkeit. Und das war dann 1996. Ende 1995 habe ich das Unternehmen ver-
lassen. Da die noch ein bisschen auf mich und mein Wissen angewiesen waren, haben
sie sich noch zusammengerissen und haben gesagt: ,,.Du kriegst auch noch einen Auf-
trag, unter der Voraussetzung, dass du uns noch zur Verfiigung stehst.” Leider war es
dann so, ich war halt immer bestrebt, meine Dinge sehr gut zu machen und auch sehr
gut zu dokumentieren, und deswegen haben die mich wenig gebraucht im Nachgang,
im Bereich der Entwicklung. Da sind ein paar Fragen aufgetaucht, aber das war es dann
im Grunde auch. Weil die Leute sich da sehr gut zurechtgefunden haben. Aber immerhin
den Auftrag habe ich bekommen. Das war so ein Start-Anschub-Auftrag, der es mir
erlaubt hat, bestimmte Anlagen zu kaufen, die man als Grundausstattung braucht. Und
hab mich eben mit diesem Gedanken des Auftrag-Entwicklers und Auftrag-Fertigers
mich selbstandig zu machen.

Das heift, du hast aber nicht wahrend deiner Grindungsphase fir jemand anderen ge-
arbeitet?

Nein. Ich habe da einen kompletten Cut'%* gehabt.

Du hast nur den einen Auftrag mitgenommen, mit dem du das angeschoben hast.
Genau. Das war ein Fertigungsauftrag, wo die Entwicklung schon passiert war. Wo wir
dann ca. zwei Monate mit zu tun gehabt haben. Und ich habe dann Studenten eingestellt,
die quasi die FleiRarbeit gemacht haben und die Bestlickung durchgefuhrt haben. Und
ich habe mich hauptsachlich darum gekiimmert, neue Kunden zu bekommen. Um Ak-
quisition. Ich habe Adressen eingekauft iiber die IHK% und eine Gesellschaft, die sich
mit Elektroteilen auseinandersetzte. Das konnte man ganz gut filtern und bekam dann
eine komplette Adress-CD.

Wie ist dein Hintergrund in Bezug auf dein soziales Umfeld? Nutzt du Netzwerke in
irgendeiner Form? Also nicht Social Media, sondern irgendwie Clubs, Vereine, sowas.
Damals, 1996, gabs zwar schon den PC, Internet war so langsam am Kommen. Und den
Anschluss habe ich damals glaube ich sogar gehabt, aber die Funktionen, die damals zur
Verfligung standen, waren sehr rudimentér. Ich bin jetzt nicht die Person, die sich wohl
fuhlt in grolen Veranstaltungen. Insofern habe ich eigentlich diese Art des Netzwerkens
weder gelernt, noch liegt es mir. Und ich habe das auch nicht benutzt.

Also du hast es eher vermeiden?

Ja ich habe das eher vermieden. Ich habe allerdings kennengelernt, man hat friiher
Mund-zu-Mund-Propaganda dazu gesagt. Man hat seine Arbeit gut gemacht, und sich
die Werbung Gber Mund-zu-Mund-Propaganda durchgeftihrt. Es kamen dann Leute auf
uns zu, die den Bedarf auch hatten. Und dann haben die sich bei uns gemeldet.

Das ist naturlich perfekt. Besser geht es nicht.

104 Engl.: Schnitt.

105 Industrie- und Handelskammer.



237

Genau. Wir haben zwar auch schon mal Mailings gemacht, per Post, und Rundsendun-
gen, aber wenn Uberhaupt hat man damit Erfolg gehabt, wenn man entsprechend inten-
siv hinterhertelefoniert hat. Das Mailing als solches hat wenig geholfen. Das hat sich
jetzt in den 22 Jahren, die es uns gibt, gedndert. Ich habe das Gefiihl, dass weder Mai-
lings, noch Printmedien helfen, das einzige, was hilft, ist eine gute Internetprésenz. Und
die Leute kommen tber Google, und man muss dann uber Search Engine Optimiza-
tion% auf der Seite 1, 2 oder maximal 3 sein. Und da haben wir entsprechende Leute
hier, die sich darum kiimmern, dass wir da mdglichst nach vorne kommen.

Hast du Umgang mit anderen Firmengriindern?

Ja, aber wenig. Wenig. Wenn ich das so aufzahlen misste, waren das vielleicht funf.
Tauschst du dich mit denen regelmaRig aus?

Da sind Leute bei, denen ich persdnlich sehr nahestehe, und wenn ich bestimmte Spezi-
alfragen habe, dann rufe ich die an und frage die, wie die das gel6st haben. Eben der-
gleichen. Aber es ist eher schmal.

War das als du damals das erste Mal gegriindet hast, anders?

Nein. Da war ich allein.

Da hattest du das Netzwerk und den Austausch gar nicht?

Genau. Die Kollegen standen ja nicht mehr zur Verfligung, die man da kennengelernt
hatte. Dazu kommt ja noch, dass ich einen technischen Beruf habe, und die Techniker
ja eher introvertiert sind. [lacht]

[lacht] Meistens ist das so! Welche Hobbies hast du? Womit verbringst du viel Zeit,
beziehungsweise womit hast du vor der Griindung viel Zeit verbracht?

Also eins der Haupt-Hobbies ist ja das Fliegen geworden, was ich auch schon vor der
Grindung hatte. Wenn ich Zeit habe, beschaftige ich mich damit. Da hat sich mittler-
weile auch ein sehr schdner Freundschaftskreis entwickelt. Ich bin da ja auch im Flie-
gerverein in [Stadtename anonymisiert]. Und lernt man auch entsprechende Leute ken-
nen, die ihre eigene Firma haben. Die vielleicht nicht Griinder sind, aber die vielleicht
vom Vater bernommen haben. Da sind viele Leute, die eigenstdndig unterwegs sind,
selbstandig unterwegs sind. Und ansonsten sind Hobbies Boot fahren, Ski fahren... ja.
Das ist es eigentlich.

Aus welcher Situation heraus hast du jeweils, aber speziell vor der ersten Griindung
gegriindet? Was war die personliche Motivation fir die Unternehmensgriindung?

Die Motivation war in der Tat die, dass ich selber die Entscheidungen und die Geschéfts-
prozesse besser beeinflussen konnte, weil es nattrlich in einer Firma immer wieder hef-
tige Diskussionen dariber gibt und Meinungen, wie man zum Beispiel ein Produkt nach
vorne bringt. Und die Geschéftsfiihrung das nicht tragt oder nur zum Teil trdgt. Und
dann habe ich mir gewiinscht, dass ich selber am Ruder bin. Deswegen habe ich auch
entschieden, nicht die 51 Prozent bei den anderen zu lassen, sondern selber zu griinden,
weil sich sonst die Situation nicht gedndert hatte. Und es gab natlrlich auch den

106 Engl.: Suchmaschinenoptimierung.
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Wunsch, dass man das auf eigenen FiRen eventuell finanziell besser darstellen kann.,
Was sich schlussendlich auch bewahrheitet hat.

Also es war eine Mischung aus Wunsch nach Selbstverwirklichung und der Meinung,
dass man das eigentlich besser kann, als man es beim Arbeitgeber gesehen hat?

Ja genau. Dass man freier ist in den Entscheidungen und im Fortkommen und wie gesagt
auch verbunden mit der Hoffnung, finanziell unabhé&ngiger zu werden.

Wie viele Firmen hast du denn bisher gegriindet?

Funf.

Und was genau machen die?

Also eine Firma ist ja mittlerweile verkauft. Also nehmen wir erstmal das Hauptunter-
nehmen, die [Firmenname anonymisiert]. Die machen EMS!%’-Dienstleistungen, ge-
nauer gesagt: auftragsspezifische Entwicklung und Fertigung elektronischer Geréte und
Produkte. Das zweite Unternehmen ist dann gegriindet worden, weil ich einen Kunden
kannte, der sein Geschéft verkauft hatte, an eine groRe amerikanische Firma. Und diese
amerikanische Firma hat nach einigen Jahren der Tatigkeit sich entschlossen, den Be-
triebsstandort in Deutschland aufzuldsen. Daraufhin habe ich mich mit dem damaligen
Grinder dieses Unternehmens zusammengesetzt und wir haben beschlossen, dass es
schade wére, wenn man dieses Kompetenzteam, was eben ein ganz spezielles techni-
sches Produkt herstellte, wo es eben nur ganz wenig Leute auf der Welt gibt, die das
uberhaupt kénnen, wenn man das jetzt zerschlagen wirde. Und dann haben wir eben
beschlossen, das weiterzufiihren, bzw. eben ein neues Unternehmen aufzumachen. Die-
ses Team dort zu integrieren, und es ergab sich eben, dass wir mit diesem amerikani-
schen Kunden durchaus Synergien erzielen konnten und eine bestimmte Produktlinie,
die nur in kleinen Stiickzahlen hergestellt wurde, wo es auch vertragliche Verpflichtun-
gen gab, das in Deutschland zu lassen, das eben rauszulésen aus diesem Unternehmen
und den Standort [Ortsname anonymisiert] weiterzufiuihren. Also wir haben sowohl das
Mietverhéltnis weitergefuihrt. Also wir haben ein neues Unternehmen gegriindet, in die-
sem Fall eine Aktiengesellschaft, weil wir eben Mitarbeiter an dem Unternehmen betei-
ligt haben, um die auch zu binden. Weil das ist ja natlrlich das Potenzial schlechthin,
diese Kompetenz auch zu haben. Und sind dann in den Mietvertrag eingestiegen. Das
erlaubte denen, ihre Riickbauverpflichtung nicht wahrnehmen zu missen. Sondern die
haben wir dann ibernommen. Und haben das von der manpower!® her reduziert. Das
waren urspringlich 60 Leute, wir haben 18 davon tibernommen. Beziehungsweise nicht
tbernommen, sondern neu eingestellt in diesem Unternehmen. Und haben dann mit dem
Geschaftsfeld, was wir abkaufen konnten, es gab ja auch Lagerbestande, wurde dieses
Produkt erstmal weitergefiihrt, das war auch sehr lukrativ von den Margen her. Haben
dann das Geld, was wir damit verdient haben, genutzt, um mit dem Entwicklungsteam
eine neue Produktfamilie aufzusetzen. Das hiel3 [Produktname anonymisiert], das ist ein

107 Electronic Manufacturing Services; engl.: Elektronik-Fertigungsdienstleistungen.

108 Engl.: Arbeitskraft, Personal, Belegschaft.
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Hochleistungsfrequenzverstarker und -generator. Wird gebraucht in der Halbleiterin-
dustrie zum Anheizen und Befeuern von Plasmakammern. Der Standard sind 13,56 Me-
gahertz, die man mit zum Beispiel luftgekihlt zwei Kilowattleistungen ausstattet oder
eben wassergekihlt bis hin zu acht oder zehn Kilowatt Leistung. Man muss eben viel
Strom haben, und das wird dann entsprechend gleichgerichtet und dann zerhackt. Da
gibt es einige Besonderheiten und das konnen nicht viele Leute. Das Unternehmen ha-
ben wir dann dadurch finanziert, dass es eben dieses lukrative Geschaft hatte. Mit Be-
standskunden. Und das Produkt war sehr interessant, technisch gesehen hatte das durch-
aus Neuheitscharakter auf dem Markt. Und wir haben dann ungefahr vier Jahre daran
entwickelt. Es sollte eigentlich nach eineinhalb, zwei Jahren fertig sein, aber das hat
dann etwas langer gedauert. So nach ungeféahr drei Jahren war es dann marktreif, dann
haben wir das eingefiihrt. Als kleines Unternehmen hatten wir aber Schwierigkeiten, in
diesen Weltmarkt zu kommen. Die Halbleiterindustrie hat naturlich ganz viel Regel-
werk, was man alles erfiillen muss. Vertrége, die man nicht wirklich unterschreiben will.
Und es gab dann eben die Konstellation, dass es einen grof3en Zulieferer gab, der uns
mit einer Kernkomponente beliefert hat, sogenannte Vakuumdrehkondensatoren, die
braucht man fur die Matchboxen dabei. Und der kam dann irgendwann mal auf uns zu
und sagte uns, dass sie Interesse héatten, selbst was zu entwickeln, also ihr Produktport-
folio auszudehnen. Und sie waren schon dabei, diese Matchboxen, das ist eben eine
Teilkomponente dieses Gesamtsystems, das zu entwickeln. Und dann haben wir dartiber
nachgedacht und haben gesagt: ,,Wenn der Matchboxen baut, dann will der bestimmt
auch irgendwann Generatoren haben.*“ Und haben ihn darauf angesprochen und haben
gesagt: ,,Wenn du Generatoren entwickeln willst, warum nimmst du nicht unsere Pro-
dukte. Du hast den Weltmarktzugang, wir haben das Produkt.” Und bei der Diskussion
hat sich herausgestellt, dass er schon Interesse hat, aber er will das nicht als OEM0°-
Produkt machen, sondern nur, wenn er uns komplett tibernehmen kann. Daraufhin haben
wir gesagt: ,,Wenn der Preis stimmt, kdnnen wir dariiber diskutieren.* Darauthin haben
wir eine Hausnummer genannt, den haben die zahneknirschend akzeptiert. Da haben
wir auch nicht driiber diskutiert. Wir haben gesagt: ,,Das ist der Preis, nimm es oder lass
es.” Und dann hat er uns gekauft. Und dann hat das Uber eine Aktientbertragung statt-
gefunden. War ja eine AG%°. Das war fiir alle Beteiligten interessant und attraktiv. Weil
naturlich auch die Aktien, die die Mitarbeiter gehalten haben, abgekauft worden sind.
Und die haben dann einen guten Schnitt gemacht. Und das ist dann 2007 bis 2011 tber
den Tisch gegangen.

I Das heil3t, die Firma in [Ortsname anonymisiert] habt ihr gegriindet 2007 und verkauft
2011. Und [Firmenname anonymisiert, erste Firma des Interviewpartners] ist wann ge-
grindet worden?

B: Die ist 1996 als GmbH eingetragen worden. 1995 gegriindet als Einzelunternehmen, im
Dezember und im Februar 1996 dann als GmbH.

109 QOriginal Equipment Manufacturer, Engl.: Hersteller des Originalerzeugnisses.

110 Aktiengesellschaft.



240

Ok. Und die besteht ja nach wie vor. Und die drei anderen Unternehmen?

Dann habe wir ein Unternehmen gegriindet, das ist eine Konstellation bestehend aus
einer GmbH & Co. KG und dann eine Beteiligungs-GmbH mit drinhangt. Also das sind
zwei Unternehmen. Die sind gemacht worden, um das Risiko zu streuen fur die [Fir-
menname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners]. Denn das Ge-
bé&ude, was wir hier gebaut haben vor 12 Jahren, ist dariiber finanziert und gebaut wor-
den.

Ah ok.

Und ist damit der Vermieter des Gebaudes an die [Firmenname anonymisiert, erstes
Unternehmen des Interviewpartners]. Das ist kein wirklich aktives Unternehmen.

Also es ist sozusagen eine verwaltungstaktische Mallnahme.

Ja.

Und das sind die Unternehmen drei und vier.

Genau. Und das funfte Unternehmen ist die [Firmenname anonymisiert] die haben wir
gegrindet, weil wir auch Produktgeschaft machen wollen. Und haben einige Entwick-
lungen, die uns im Rahmen der Fertigungstatigkeit aufgefallen sind, die verbesserungs-
wirdig sind, oder die man braucht, und die man auf dem Markt entweder nicht oder nur
zu schlechten Konditionen kriegt, die haben wir dann selber entwickelt. Und wollten
die aber nicht unter dem Namen [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des
Interviewpartners] verkaufen, weil die sich als reiner Dienstleister versteht. Und haben
die ausgelagert und vertreiben die tUber die [Firmenname anonymisiert]. Wobei das jetzt
auch kein grof3es Unternehmen ist, das ist ein kleines. Hat eine eigene Internetprasenz.
Das konnte sich jetzt aber in Kiirze dndern, denn ein Kunde von uns, der jetzt ein biss-
chen alter geworden ist, und nicht mehr so gerne arbeiten mochte, da gibt es eine Ge-
meinschaftsentwicklung, da haben wir ein Produkt weitergefiihrt, was der mal entwi-
ckelt hatte. Wir haben das auf einen moderneren Stand gehoben. Und das alte Produkt
wurde schon in tausenden Stiickzahlen hergestellt. Und das neue Produkt werden wir
jetzt im Rahmen der Musikmesse in Frankfurt im April vorstellen. Und hoffen, dass wir
da auch durchaus Sttickzahlen verkaufen kénnen.

Cool! Wann hast du die Firma gegrundet?

Da muisste ich jetzt nachgucken.

Ungeféhr?

Vor sechs oder sieben Jahren.

Also ca. 2012.

Ich gucke mal nach. [sucht in seinem Rechner] 2010.

Und die Branche in denen deine Unternehmen ansassig sind, kann man das alles unter
Halbleiterindustrie zusammenfassen? Nein oder?

Nein. Die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners], als
Dienstleister rund um die Elektronik, hat ja mit ganz vielen Branchen zu tun. Weil ja
mittlerweile ganz viel Produkte ohne Elektronik nicht mehr auskommen. Das geht
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querbeet. Das geht von Industrieelektronik Giber Medizintechnik bis hin zu Telekommu-
nikation, Kfz!''-Wesen, also Automotive. Das einzige was wir nicht haben ist Riistungs-
industrie und Luftfahrt.

Und das habt ihr aber nicht, weil du moralische VVorbehalte hast oder?

Bei der Rustungsindustrie habe ich VVorbehalte, genau. Und bei der Kernkraft habe ich
auch Vorbehalte. In die Luftfahrt wirde ich eigentlich gerne rein. Das ist aber sehr
schwierig. Das sind sehr verschworene Gemeinschaften.

Ok. Und die anderen Unternehmen?

Die [Firmenname anonymisiert] ist einmal natlrlich ein Zulieferer flir Fertigungsunter-
nehmen. Weil die Produkte, die wir im Rahmen unserer eigenen Entwicklung entwickelt
haben, fertigt. Und verbessert. Wo wir sagen: ,,Das kann man noch verkaufen.” Und
dieses Produkt, von dem wir eben gesprochen haben, da sind wir in der Musikbranche
tatig.

Und das Unternehmen, das du schon verkauft hast, wo ordnest du das ein?

Das ist technisch sehr speziell. Das wirde man unter dem Bereich Ausruster in der Halb-
leiterindustrie zusammenfassen, denke ich. Also Gerétebau fur die Halbleiterindustrie.
Wie viele Mitarbeiter haben deine Firmen aktuell jeweils?

[Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] hat fest ange-
stellte 55. Insgesamt stehen glaube ich 70 auf der Payroll*'?. Mit geringfiigig Beschaf-
tigten und Praktikanten und so. Die [Firmenname anonymisiert] war damals auf 22
Leute angewachsen als wir verkauft haben. Die [Firmenname anonymisiert] ist ein Ein-
Mann Betrieb. Und die Immobilienverwaltung hat gar keine. Das ist ja nur eine Hulle.
Die Unternehmen sind ja alle in der Region hier anséssig?

Ja.

Aber ihr arbeitet national. Oder arbeitet ihr auch international?

Also die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] arbei-
tet international. Das ist klar. Die [Firmenname anonymisiert] war auch international.
Hier in Deutschland gibt es kaum Kunden daftr. Und die [Firmenname anonymisiert]
ist national. Wobei wir mittlerweile auch einen Vertrieb haben in Finnland. [lacht]
Akquiriert ihr dann auch international? Oder ist es so, dass ihr mit euren deutschen Kun-
den dann ins Ausland geht?

Also wir akquirieren auch in Belgien und Holland mit. Wir haben eine englische Inter-
netseite zum Beispiel, die auf der .eu hangt. Wir haben auch eine franzésische Rubrik.
Grade fur den franzosischen Teil von Belgien. Und es ergibt sich auch das, was du ge-
sagt hast, dass unsere deutschen Kunden entweder durch auslandische Niederlassungen
auf uns zugreifen oder eben auch einen Teil des Geschéftes verkauft haben und dann im
Ausland sitzen. So haben wir sogar einen Kunden, der sitzt in China.

Wo da?

In Shenzhen.

11 Kraftfahrzeug.

112 Engl.: Lohn- und Gehaltsliste.
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Ah ja.

Das ist die Technologieregion von China. Da sitzen sehr viele Auftragsfertiger, grade
fur Elektronik.

Stimmt, das ist eine bekannte Gegend. Das heil3t, du hast die [Firmenname anonymi-
siert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] alleine gegriindet. Die [Firmenname
anonymisiert] im Team zu zweit...

Genauer gesagt gab es drei Investoren, drei gleichberechtigte Aktienhalter. Der dritte
war ein Amerikaner, der als Kunde mit eingestiegen ist. Weil er auf diese Produkte die
damals hergestellt wurden, angewiesen war. Und wir haben eben dieses Produkt im
Rahmen der Neuentwicklung mit verbessert, so dass er hinterher sein Gesamtprodukt,
was aus mehreren Steuerungen bestand, integrieren konnte in ein Gesamtgeréat, was wir
dann geliefert haben. Aber dann ist die Wirtschaftskrise gekommen und auch der ame-
rikanische Markt ist da zusammengebrochen, deshalb hat er seine Versprechungen erst-
mal nicht wahrgemacht. Also er hat natiirlich die Aktien gekauft und sein Geld einge-
bracht, aber sein Kaufversprechen hat sich tiber vier Jahre hingezogen. Als wir dann
verkauft haben, hat das grade langsam angezogen auch in Stlickzahlen zu flieRen, das
Produkt. Also das hat deutlich l&nger gedauert, als es eigentlich vorgesehen war.

Ah ok. Und dann war es dir auch wurscht, weil dann habt ihr ja verkauft.

Genau.

Und die anderen Firmen, die du gegriindet hast, die hast du alleine gegriindet.

Ja.

Bitte beschreibe mal deine Geschaftsideen. Wie ist es damals zu den Geschaftsideen
gekommen?

Ja, da haben wir ja schon driiber gesprochen. Die Idee war ja, diese Unzufriedenheit,
die da bestand, grundsitzlicher Art, zu sagen: ,,Das kann man besser machen.* Und das
hat sich bis heute eigentlich bewahrheitet, dass viele Wettbewerber eben nicht diese
Flexibilitat haben, die wir an den Tag legen, und auch nicht diesen hohen Qualitétsstan-
dard haben, den wir haben. Dieser Gedanke, eben erstmal alle Kunden gleich zu behan-
deln, egal, ob es groRe Auftrédge sind oder kleine Auftrdge, wobei ja wir uns auch spe-
zialisiert haben mit diesem ,,High mix, low volume**!3, Wir machen kleine Serien, aber
eben in einer hohen Varianz, also mit einem hohen Mix. Um ein paar Beispiele zu nen-
nen: wir haben im Jahr iber 1000 Fertigungslose und Gber 125 aktive Kunden.
Wahnsinn.

Und die Kunst ist nur zum Teil, die eigentliche Baugruppe herzustellen. Sondern die
Kunst ist, das Material zum richtigen Zeitpunkt an der richtigen Stelle zu haben. Der
Materialfluss ist aul3erst kompliziert und muss stringent eingehalten werden. Und das
ganze Softwaresystem, was das ganze verwaltet, habe ich ja selber geschrieben.

Ja ich weil3, da habe ich ja schon druiber gestaunt. Inwiefern war dein persénliches Vor-
wissen wichtig dafir, deine Geschéftsideen zu entwickeln?

113 Engl. etwa: hohe Varianz, niedrige Stiickzahlen.
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Ja, das war schon wichtig, a) machen wir natirlich auch Hardwareentwicklung, und da
ist es natiirlich von immenser Wichtigkeit, dass wenn man mit neuen Aufgabenstellun-
gen konfrontiert wird, dass man a) die Technik kennt und weil, ob das zu realisieren ist,
ob das Uberhaupt machbar ist, was man da machen will. Und man muss naturlich ein
gutes Gefuhl daftr haben, wo die Untiefen liegen bei diesen Projekten. Um einfach nicht
in eine Falle zu tappen und ein Angebot abzugeben: ja man kann das, zu den und den
Kosten. Und anschlieRend explodieren die Kosten oder es ist gar nicht realisierbar. Und
bei technischen Fragestellungen hat man eben hdufig irgendwo Untiefen. Und man tut
gut daran, die mdglichst schnell zu erkennen. In der Angebotsphase missen die schon
erkannt werden. Weil man natirlich unter Umsténden direkt im Angebot formuliert,
dass man bestimmte Dinge eben nicht machen kann. Dass das nicht Bestandteil des An-
gebotes ist. Also, dass mich in den 12 Jahren, wo ich mit solchen technischen Fragestel-
lungen konfrontiert war, ich habe ja nebenher auch noch technischen Vertrieb gemacht,
bin immer in Meetings dabei gewesen, wo eben technische Fragestellungen diskutiert
wurden, wo die Losungsansatze dafur diskutiert wurden. Und habe da ein ganz gutes
Gefiihl dafir, wie man Fragen stellt, wie man bohren muss, um herauszufinden, ob es
solche unltsbaren Probleme in der Aufgabenstellung gibt oder nicht.

Und dieses Wissen hat dir dann auch die Sicherheit gegeben fir die Grindung, dass du
gesagt hast: ,,Ok, das kann ich besser.*

Ja genau. Das ist eben der Teil Entwicklung, den wir dabeihaben. Das ist der eine Teil,
und der anderer Teil ist eben: ich bin natlrlich auch ein Mensch, der auch privat dafir
sorgt, dass es moglichst gesittet und geordnet ablauft alles. [lacht] In der Fliegerei Gbri-
gens auch. Da wird mit Checklisten gearbeitet, damit man nichts vergisst. Und das ist
auch ein Konzept, was wir hier eingefuhrt haben. Wir nennen das Laufkarten. Oder
Checkliste. Wo jeder Arbeitsschritt draufsteht der zu tun ist. Den der Mitarbeiter gegen-
zeichnen muss, dass er ihn ausgefuhrt hat. Damit weil3 ich wer es gemacht hat, wie lange
er gebraucht hat. Um eben eine Systematik in den Gesamtprozess reinzubringen.
Welche deiner Erfahrung hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung deiner
Geschaftsideen?

Also einmal natirlich der Umgang mit Kunden, den ich ja vorher schon trainieren
konnte im Rahmen des technischen Vertriebs. Wo man auch die ein oder andere Riick-
meldung bekommen hat, einige auch negativ.

Bleibt nicht aus. [lacht]

[lacht] Ja, bei einem Kunden sind wir mal rausgeflogen. Ich ware arrogant. [lacht] Man
lernt halt daraus. Und ansonsten, was mir auch sehr viel gebracht hat, war dass ich ein
Jahr in Amerika war, und in den neuesten Technologien arbeiten konnte. Und da eben
in der Digitaltechnik wirklich heimisch geworden bin. Und die Erfahrungen, die ich ja
schon im Angestelltenverhaltnis in das Unternehmen habe einflieBen lassen, helfen mir
auch heute noch.

Hétten andere die Ideen genauso entwickeln kdnnen wie du?

Grundsatzlich ja. Ja.

Wenn sie den Hintergrund gehabt hatten.
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Genau, wenn sie die Systematik gehabt hatten. Wenn sie den technischen Hintergrund
gehabt hatten und die Ausbildung. Es gibt ja noch mehr Ingenieure.

Hat eine bestimmte Art von Vorwissen dich zu deinen Ideen inspiriert? Also zum Bei-
spiel technologisches Wissen oder Wissen iber Kundenprobleme, oder firmeninterne
Ablaufe, sowas?

NO. Also nicht bei [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpart-
ners]. Bei der [Firmenname anonymisiert] schon. Weil eben dieses HF'*-Wissen eben
Voraussetzung ist dafiir, dass man das versteht, dieses Produkt. Hochfrequenz ist eine
eigene Geschichte. Das hat mit Elektrotechnik nur noch bedingt zu tun. Weil Strom
verhalt sich bei hohen Frequenzen vollig anders.

Das heif3t, diese Art von VVorwissen, die zu den Ideen inspiriert hat, hat sich schon nach
der ersten Griindung verandert?

Also ich sage mal so. Die technische Ausbildung und das Wissen, was man erlangt hat
bis dahin, war ganz wichtig, um uberhaupt in die zweite Griindung einzusteigen. Hatte
man diesen Background®® nicht gehabt, hatte man das nicht gemacht.

Ok. Wir haben ja eben (ber deinen Hintergrund gesprochen, also Familie, Schule, Uni,
Arbeitsplatz, soziales Umfeld. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fir die Entwicklung
deiner Geschéftsidee eine Rolle gespielt?

Naja, sowohl als auch. Der familiare Hintergrund hat naturlich auch eine Risiko-Abpuf-
ferung gegeben. Mein Vater ist ja nicht ganz unvermégend. Und dadurch hatte man
nicht diesen immensen finanziellen Druck. Wobei ich durchaus immer schon versucht
habe, aus diesem verdienten Geld weiter zu wachsen. Und man kann heute sagen, dass
wir schuldenfrei sind mit der Firma. Und das ist schon seit einigen Jahren so. Die Aus-
bildung war immens wichtig, um Gberhaupt in so eine Spezialbranche reinzukommen.
Das soziale Umfeld bewerte ich nicht als hoch. Weil das, was man macht, muss man
erstmal viel im stillen K&mmerlein machen. Und da Probleme I6sen, und die dann eben
in den Gesamtprozess ausrollen.

Und der Arbeitsplatz?

Damit ist der Vorgéanger-Arbeitsplatz gemeint?

Genau.

Der war schon sehr wichtig fur die Geschaftsidee. Da habe ich viel gelernt. Und es war
auch gut, dass ich nicht direkt in die Selbstdndigkeit gegangen bin. Sondern so halt viele
Prozesse kennengelernt hat, die man an der Uni nicht kennt.

Genau. Und da hast du ja eigentlich auch gesehen: ,,Das und das funktioniert nicht. Und
das konnte ich besser machen.*

Genau.

Welches Wissen hast du dartber hinaus fir die Entwicklung deiner Geschéftsidee ge-
braucht? Hast du vielleicht mal in irgendeinem Bereich unbeabsichtigt Spezialwissen
erworben, das dir dann zugute gekommen ist fir die Entwicklung deiner Geschéftsidee?

114 Hochfrequenz.

115 Engl.: Hintergrund.
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Ne habe ich nicht. Kann ich nicht sagen.

Hast du weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung deiner Geschéftsidee selbst?
Also durch das Ausfeilen, durch den Prozess der Entwicklung? Manchmal geht man ja
so gedanklich vor und zuriick. Probiert was aus, dann funktioniert das nicht, dann macht
man nochmal was anders.

Also ich bin da sehr gradlinig unterwegs. Also insofern nein. Die Idee, die wir damals
entwickelt haben, ist benutzt worden, und seit 22 Jahren fahren wir die. Zumindest bei
[Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners].

Hat sich die Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?

Quelle heillt wo die Idee herstammt oder wie?

Genau.

Das hat sich insofern natirlich etwas verschoben, als dass wir mit den spéter gegrinde-
ten Firmen ja durchaus andere Ideen verfolgen.

Das heil3t, die Idee fur die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] ist ja eigentlich durch deine erste Arbeitsstelle gekommen.

Ganz genau. Und die Ideen danach kamen dadurch, dass wir mit bestimmten Kunden
zu tun hatten. Die bestimmte Aufgabenstellungen und Problemstellungen an uns ge-
bracht haben, wo wir dann Lésungen fir erarbeitet haben, und auch teilweise mit den
Kunden zusammen dann in Produkte gegangen sind. Und uns an den Produkten beteiligt
haben.

Hast du die weiteren Firmen in anderen Branchen gegrundet als die erste. Da hast du
eben gesagt: ,,Die eine schon.” Weil die so speziell war, dass es eigentlich eine andere
Branche war.

Ja, das war eine andere Branche.

Hast du durch die erste Griindung Wissen erworben, das dir bei den weiteren Grindun-
gen geholfen hat?

Ja klar. Eindeutig. Ganz viel Organisatorisches. Also: wie fuhrt man eine Firma, buch-
halterische Dinge, personelle Dinge, und auch fachlich. Fachlich einfach durch die Ta-
tigkeit in der Entwicklung, die ich ja immer noch begleite. Und damit auch das Wissen
um die Mdglichkeiten, die ICs, die bestimmte Bauteile haben. Weil da sind ja auch rie-
sige Quantenspringe passiert.

IC18 steht wofiir?

Integrierte Schaltkreise.

Ach so, integrated circuit.

Yes. [lacht]

[lacht] Sind deine Geschéaftsideen eher dadurch entstanden, dass du eine bestehende
Nachfrage besser bedienen konntest als andere, oder ist es eher ein komplett durch deine
Kreativitat entstandenes neues Produkt oder neuer Service, fur das du dann Nachfrage
generiert hast?

116 Integrated Circuit, engl.: Integrierter Schaltkreis.
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Ersteres. Bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpart-
ners] eindeutig. Und bei der Griindung der [Firmenname anonymisiert] war es so, dass
wir tatséchlich auch innovativ unterwegs waren. Das Bestandsprodukt, was ja dann nach
Amerika abgewandert ist, und nach China in der Fertigung, ist ja in ahnlicher Form
wiederholt worden, aber mit komplett neuen Ideen und komplett neuen Komponenten.
Da ist eine neue Software geschrieben worden, ein aktuellerer Stand, bessere Bedie-
nung, und auch technologisch besser. Weil wir mit diesem Gerét einen viel groferen
Frequenzbereich ausriisten konnten. Das war deutlich breiter und flexibler, das Gerat.
Ok, also da wart ihr tatsachlich richtig innovativ.

Ja.

Hat dich eine technologische, politische, gesellschaftliche oder sonst irgendeine Veran-
derung zu deinen Ideen inspiriert?

Nein, kann man nicht sagen.

Warum hast du gedacht, dass das, was du anbietest, gebraucht wird? Hast du irgendwo
einen Mangel wahrgenommen, aus dem deine Idee entstanden ist?

Um das wiederum zu trennen: bei der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen
des Interviewpartners] ja. Ich empfand das als Mangel. Und bei der [Firmenname ano-
nymisiert] fanden wir, dass es einen technologischen Sprung nehmen mdisste. Auch hier
eine komplette Neuentwicklung von Komponenten, schneller, flexibler, und einfach
besser. Robuster. Man konnte die kurzschlielRen, ohne dass die kaputt gingen. Das war
bei den Vorgangermodellen immer ein Problem. Einfach schnellere Uberwachung des
Prozesses, bessere Bauteile, die ganze Uberwachung wurde in Hardware gel6st, nicht
in Software. Der reagiert da innerhalb weniger Nanosekunden, damit man da seine
Halbleiter auch schitzen konnte.

Hast du vor den Griindungen aktiv nach einer Idee gesucht? Oder warst du besonders
empféanglich fur Ideen?

Ich habe gesucht, ja. Es war tatséchlich so, dass ich mir im letzten Jahr in meinem Job
aktiv immer wieder Gedanken gemacht habe: ,,Was kannst du machen?* Der Grundge-
danke war ja, diese Steuerung einfach auszugriinden. Und die besser zu machen und
auch mehr Kunden zu gewinnen. Als das dann platzte war der Plan B, den wir auch
schon in der Tasche hatten, eben elektronische Dienstleistungen anzubieten.

Wer ist ,,wir” in dem Fall?

Meine Frau und ich.

Ach so, war sie da gedanklich mit dabei?

Ja. Die habe ich da mit eingebunden in das Spiel.

Als Sparringspartner?

Ja, einfach um einen Gesprachspartner zu haben. Es gibt ja nicht viele, mit denen man
dariiber reden kann. Wobei das ja auch diskutiert worden ist in der Familie. Und auch
mit dem Steuerberater. Und da wurden schon einige Bedenken angemeldet. Insbeson-
dere Bedenken, ob es denn genligend Kunden gibt. Aber ich habe die Erfahrung ge-
macht, wenn man seine Arbeit gut macht, gerade im Dienstleistungsgeschaft, gibt es
Kunden ohne Ende. Aber findet man Mitarbeiter mit den gleichen Gedanken und dem
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gleichen Mindset'!’, der entsprechend auch gute Qualitat zeigt und die Arbeit ziigig ab-
arbeitet?

Das ist schwierig?

Das fand ich den schwierigen Part. Kunden habe ich relativ schnell gewonnen. Solange
man in der Lage ist, die auch entsprechend zu bedienen, kommt eben die eben erwéahnte
Mund-zu-Mund-Propaganda zum Tragen und man kriegt schnell auch weitere Kunden.
Nur irgendwann, man kann ja nicht alles alleine machen, man muss sich ja Mitarbeiter
bedienen, die mussen dann helfen. Wenn die nattrlich dann Mist bauen, macht man
seinen Namen auch schnell kaputt. Das fand ich recht sportlich und schwierig, und das
finde ich auch nach wie vor schwierig, adédquate Leute zu finden, die ein dhnliches Ge-
dankengut haben wie ich.

Hast du schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ja, das machen wir haufig als Auftragsentwickler. [lacht] Es sei denn, wir sind reiner
Entwickler, das heif3t, wir sind nicht Eigenttimer der Entwicklung, sondern die Entwick-
lung verldsst uns, oder wir fertigen sie dann in Serie.

Aber das hat jetzt nicht zu einer Grindung gefuhrt?

Bis auf die Félle, wo wir wirklich mit Kunden zusammengehen. Insbesondere jetzt auch
mit der [Firmenname anonymisiert], wie ich ja eben erwéhnte. Insbesondere auch mit
dem [Produktname anonymisiert]. Das ist ja quasi eine Idee von dem Kunden. Wo wir
eben eine gute partnerschaftliche Zusammenarbeit haben, und uns eben dann geeinigt
haben, dass wir das jetzt gemeinsam machen. Was auch mit dem Alter zusammenhéangt
von dem. Weil der hat keine Kinder und mochte das Produkt weiterfuhren.

Und das braucht eben dann ein Zuhause.

Genau.

Wirdest du nochmal genauso grinden, wie du es damals gemacht hast?

Ja.

Warum?

Weil es insgesamt schon eine andere Qualitat hat. Und das, was damals der Wunsch
war, war auch die finanzielle Unabhangigkeit, die sich auch eingestellt hat, Gott sei
Dank. Man hat mehr Freiheiten, aber oft auch eine sehr hohe Verantwortung. Und die-
sen Mix finde ich durchaus interessant und erstrebenswert.

Also wirdest du anderen empfehlen, es genauso zu machen?

Jetzt muss ich vorsichtig sein, ich muss ja auch noch meine Mitarbeiter kriegen. [lacht]
Nicht, dass ich die alle zur Selbstandigkeit ermuntere. [lacht] Es gibt so ein paar Punkte,
die eine VVoraussetzung sind daftir. Man muss nattrlich eine Chance haben, das Produkt
auf dem Markt unterzubringen. Man muss es schaffen Mitarbeiter dafiir zu finden, die
einem helfen beim Wachstum. Man muss einen gewissen finanziellen Background ha-
ben, man schafft das nicht mit Null. Und man muss auch eine gesundheitliche Konsti-
tution haben, eine Belastbarkeit. Denn grade am Anfang ist die Arbeitslast immens.
Also man muss schon eine gesunde Physis haben?

17 Engl.: Denkart, Mentalitét.
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Ja. Genau. Ich hatte damals mal, weil ich von Buchhaltung berhaupt keine Ahnung
hatte, einen Kurs besucht, so einen Grundungshelferkurs fir Buchhaltung. Und da
wurde das auch genannt. Das habe ich damals nicht verstanden, was der damit meinte.
Heute weil} ich, was er meinte. Also das ist wirklich so, dass man korperlich in einer
guten Verfassung sein muss. Denn es kommt viel, viel Arbeit auf einen zu. Die erstmal
naturlich Stress auslost. Und einfach rein die Stundenzahl, wo man eben arbeiten muss,
schon sehr hoch ist. Also so 10 bis 12 Stunden am Tag, inklusive der Samstage und
Sonntag friih. Das war eine Zeitlang wirklich normal.

Hast du Lernratschléage fir zukinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung von
Geschaftsideen? Also was kdnnen die tun, um eine eigene Idee flr eine eigene Unter-
nehmung zu entwickeln?

Vielfach kommen die Ideen ja aus Problemstellungen. Der Rat, den ich anderen geben
kann, a) mit offenen Augen und grofem Interesse herumzulaufen. Sich durchaus auch,
wenn die Moglichkeit besteht, sich mit anderen Firmen auszutauschen. Die Firmen ken-
nenzulernen und genau hinzuhdren, wenn (ber Probleme berichtet wird. Dazu gehort
auch, dass man sich eine Aktionsliste zulegt, ein Notizbuch, wo man jedes Problem, was
man erkennt, sich erstmal aufschreibt. Auch, wenn es dazu noch keine Ldsungen gibt.
Und da ab und zu mal wieder durchguckt. Wenn man nachts im Bett liegt und traumt,
kommen einem manchmal ganz gute Ideen. Und wenn man aufwacht, muss man die
tatséchlich aufschreiben.

Also das Unterbewusstsein arbeiten lassen?

Genau. Und das mdglichst systematisch beackern. Alles aufschreiben. Auch, wenn man
mehrere Leute im Unternehmen ist. Wir haben einen Lenkungskreis, in dem wir auch
immer wieder neue ldeen diskutieren. Um die Meinungen anderer auch anzuhéren.
Dazu gehort natdrlich auch, eine Machbarkeitsanalyse durchfiihren. Gibt es eine Lésung
fiir das Problem? Und natirlich auch eine Marktabschatzung zu machen. Die wirklich
schwierig ist. Aber wenn man klein anfangt, kann man es ja probieren.

Bist du durch unser Gespréach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle deiner Idee
genau liegt?

Nein.

Das wusstest du vorher oder?

Ja.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

Naja, wie eben schon gesagt: auch ich gehe hin und monitore!*® immer wieder. Mache
Firmenbesuche mittlerweile. Nehme mittlerweile auch intensiver an Netzwerken teil,
um an Problemstellungen zu kommen. Und darliber nachzudenken, ob man das nicht
I6sen kann.

Also du machst das genau so weiter und wirdest auch weitere Unternehmen grinden,
wenn die dann Problemstellungen beackern wirden, die Profit versprechen.

Ja, wenn ich die nicht in den Unternehmen, die ich schon habe, einbetten kann.

118 To monitor, engl.: Gberwachen, kontrollieren.



Ja wundervoll, das war die letzte Frage. Vielen Dank fiir deine Zeit!

249



1.2.8

250

Interview 15

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1968

Datum des Interviews: 11.03.2018

Dauer des Interviews: 1:05 Stunden

Ort des Interviews: Wohnhaus des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

Du bist 1968 geboren, oder?

Ja. Nachdem ich dieses Jahr 50 werde...

Ah stimmt, du hast einen runden Geburtstag dieses Jahr!

Ja.

Ich wirde gerne was Uber deinen familidren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf ha-
ben deine Eltern?

Meine Mama hat Bankkauffrau gelernt, diesen Beruf dann aber nur ein halbes Jahr, also
quasi gar nicht ausgefuhrt. Und mein Papa ist Anwalt, also hat Jurist studiert und pro-
moviert, war eine Zeitlang in der Wirtschaft, in einer Bank, und war dann in der Kanzlei.
Mit einer Kanzlei selbstéandig. Die er von einem Corpsbruder ilbernommen hat. Wo er
eigestiegen ist, und die dann tbernommen hat.

Ah dein Papa ist auch promoviert?

Ja. Mein Opa auch. [lacht]

Also gar keinen Druck gehabt damals? [lacht]

Ja wobei das eine saubere Linie ist. [lacht] Der Bruder von meinem Papa ist nicht pro-
moviert, mein Bruder ist nicht promoviert, das ist immer nur einer aus der Familie. [lacht
laut]

Also immer nur die arme Sau, die als erstes geboren wurde? [lacht]

[lacht laut] Ja genau. Bei meiner Cousine ist es genauso. Das ist immer nur einer, der
das durchgezogen hat.

Das heilit, deine Mama, was hat die fur einen Schulabschluss? Realschule?

Realschule. Und dann Bankkauffrau gelernt.

Und auch abgeschlossen, die Ausbildung?

Und abgeschlossen, ja.

Und dein Papa hat Abi und das erste und zweite juristische Staatsexamen?

Genau. Staatsexamen und dann die Promotion.

Hast du Firmengriinder in der Familie?

Also. Mein Opa hat einen Baustoffhandel gegriindet. Ne. Also, er hat aus einem Koh-
lenhandel einen Baustoffhandel gemacht. Und den hat der Opa auch gegriindet. Und den
hat mein Onkel dann weitergemacht, und mein Cousin leitet das ja jetzt. Das ist ja eine
riesen Firma. Ich muss jetzt grad mal Gberlegen. Mein Bruder natirlich, der hat seine
Firma auch gegrundet. Und mein Opa, der Papa von meiner Mama hat... nee, der ist
eingestiegen. Der ist damals eingestiegen, wobei das waren damals auch zwei Mann,
und heute sind es Uber 1000 Leute. Aber so richtig grinden, ganz ehrlich, das hat nur
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mein Bruder und ich. Ich muss jetzt grade mal liberlegen ob das stimmt... doch, das ist
s0. Griinden heif’t ja, wirklich neu aufmachen.

Wobei ich jetzt sagen wirde: wenn man aus einem Kohlenhandel ja im Grunde einen
komplett anderen Laden macht, und den so grolR macht, wiirde ich das jetzt auch als
Entrepreneurship bezeichnen.

Ja. Also, Unternehmer habe ich ne ganze Menge in der Familie. Aber keine Grlinder.
Und du hast ja nach Grundern gefragt. Wir sind fast nur Unternehmer in der Familie,
aber keine Grinder tatsachlich.

Und dein Bruder hat ja auch zeitlich nach dir gegriindet oder?

Nein, nein. Deutlich vor mir. Mein Bruder war ja nie angestellt. Der hat ja im Studium
immer schon ein bisschen an Computern rumgeschraubt, und der hat sich nach seinem
Studium direkt selbstandig gemacht. Also hat das eigentlich aus dem Studium weiter-
gemacht und hat das dann Stiick fur Stiick entwickelt. Aber der war nie angestellt. Und
ich habe ja erstmal eine Zeitlang... wie lange eigentlich, lass mich mal grade iiberle-
gen... [denkt nach] fiinf Jahre angestellt gearbeitet, bevor ich das gegriindet habe, aber
der [Name anonymisiert, Bruder des Interviewpartners] hat das direkt gemacht.

Du hast Abi gemacht, und hast dann eine Ausbildung gemacht als Koch oder?

Ja, aber aus Versehen. [lacht] Das ist eine schdne Geschichte, aber es ist ja nicht so, dass
ich mir jetzt vor dem Studium noch vorgenommen hatte, eine Ausbildung zu machen,
sondern da bin ich ja eher reingestolpert. Die Kochlehre war ja reiner Zufall. Und es
war ja auch nicht beabsichtigt, eine Lehre zu machen. Die haben halt bei der Bundes-
wehr gefragt, ob jemand Koch ist. Weil der Koch ist todlich verungliickt. Der ist besof-
fen aus dem Offizierskasino beim Heimfahren todlich verunglickt, der hat sich um den
Baum gewickelt. Und dann haben die halt einen Koch gebraucht. Und dann habe ich
gesagt: ,,Ich bin kein Koch, aber ich kann kochen.“ Aber aus hygienerechtlichen Griin-
den durfte in der Kiiche nur jemand arbeiten, der einen Gesellenbrief hatte, oder in der
Ausbildung war. Aber das war ein Ausbildungsbetrieb, und deswegen habe ich da meine
Lehre gemacht.

Ah, also hast du direkt gekocht, warst aber Azubi.

Genau, war aber in der Hotelfachschule. Hab da in der Hotelfachschule die ganzen The-
orieblocke gemacht, und die Praxis da [Anm.: bei der Bundewehr]. Ich war 15 Monate
beim Bund, hab da fast alles gemacht, und dann die letzten zwei Monate in [Stadtename
anonymisiert] meine Lehre fertiggemacht.

Du hast in eineinhalb Jahren eine Lehre gemacht?

Ja. Als Abiturient konnte man die Lehrzeit verkirzen, und als Koch konnte man das
sogar extrem verkirzen, weil die Berufsschule ist ja dann nicht mehr schwer. Eine be-
stimmte Anzahl an Stunden musste man machen, und sobald man die hat, bist du fertig.
Man kann tatséchlich in eindreiviertel Jahren eine Kochlehre machen als Abiturient.
Und dann hast du dir gedacht: ,,Wenns jetzt nur noch zwei Monate sind, dann mache
ich es auch fertig.*

Genau.

Und dann hast du mit dem Studium angefangen?
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Und dann habe ich BWL studiert. In [Stddtename anonymisiert]. Bis zum Grundstu-
dium. Dann ein Jahr in [Stddtename anonymisiert], als Erasmus, Austauschjahr. Dann
in [Stadtename anonymisiert] fertig studiert und auch in [Stadtename anonymisiert]
gleich drauf im Anschluss promoviert, zweidreiviertel Jahre. Und dann das Arbeiten
angefangen.

Und wo?

Bei [Firmenname anonymisiert; Beratung] in [Stadtename anonymisiert]. War aber nur
ein paar Tage in [Stddtename anonymisiert], und dann direkt in [Stddtename anonymi-
siert]. Ich war echt nur eine Woche da.

In welcher Position hast du da gearbeitet?

Als Berater. Als Projektleiter fiir ein SAP°-Einfiihrungsprojekt. Das war eine Truppe,
die Uberall auRerhalb von Deutschland die SAP-Einfihrungen flr die [Firmenname ano-
nymisiert] -Telekommunikationstéchter gemacht haben. Und wir haben so ein Temp-
late'?° entwickelt und haben das dann in die ganzen Lander ausgerollt. Und ich habe den
Lander-Rollout Italien gemacht. Als Projektleiter.

War das eine Entscheidungsposition?

Ja. Jaja. Also, wir hatten 15 Millionen Mark Budget und ich hatte 40 Leute in dem Team.
Und das war zwar in Anfiihrungsstrichen nur eine ,,dotted line*®*, ich hatte Teamver-
antwortung, aber keine Personalverantwortung. Ich konnte den Leuten nichts richtig an-
schaffen.

Also du hattest keine Personalverantwortung, aber warst der fachliche VVorgesetzte.

Ja.

Ok. Und das hast du flnf Jahre gemacht?

Ja, knapp funf Jahre.

Und hatte das, was du da gemacht hast, etwas mit deiner Griindungsidee zu tun?

Ja. Also, ich habe da zumindest festgestellt, dass das Thema Projektmanagement nicht
gottgegeben ist. Und dass das eigentlich keiner kann und dass das ein riesen Thema ist.
Und ich habe es nattrlich auch nicht gelernt. Also ich habe nicht mal einen Kurs ge-
macht, und bin gleich als Projektleiter eingestellt worden. Ich habe da viel Blutzoll ge-
zahlt. Schon erheblich.,

Heil3t?

Heilt, ich habe alle Fehler gemacht, die man sich vorstellen kann. Keine Ahnung von
Planung, keine Ahnung von Projektdefinition. Wirklich tberhaupt keine Ahnung! Ich
konnte halt SAP buchstabieren, weil ich zu einem SAP-Thema promoviert habe. Aber
das war alles. Was mir da unten auch nichts genttzt hat. Also das war eher eine mutige
Entscheidung, mich da als Projektleiter einzusetzen. Habe dabei gesehen, wie schwer
sich die Leute tun mit dem Thema Projektmanagement. Zwar noch nicht wirklich mit

119 SAP SE ist ein deutscher Softwarehersteller. SAP wird auch synonym benutzt fiir die Softwareprodukte des Unternehmens.

120 Engl.: Vorlage.

121 Engl.: gepunktete Linie; steht hier fir: fachliche, nicht aber disziplinarische Fiihrung.
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dem Thema Grindungsentscheidung, das ist dann spater gekommen. Obwohl die Idee
schon da war, mich mal selbstédndig zu machen mit irgendwas. Das schon. Aber in [Stad-
tename anonymisiert] hatte ich das erste Mal die Idee, mal irgendwas mit Projekten zu
machen, oder mit Projektmanagement. Weil das so unglaublich schlecht lief.

Also hat dein erster Arbeitgeber das klassisch, in Anfuhrungsstrichen, geldst: sie haben
einen Fachmann genommen und ihm Personalverantwortung gegeben.

Ich wiirde das nicht mal Fachmann nennen. Aber vom Prinzip her: ja. [lacht] Ich konnte
italienisch, weil ich in Italien studiert habe. Konnte tatsachlich relativ flieRend italie-
nisch, und habe eine gewisse Grundahnung von SAP gehabt durch die Promotion. Wo-
bei ja meine Promotion, wie alle Promotionen, einen winzig, winzig, winzig kleinen
Ausschnitt darstellt. Aber ich wusste, und weil3 immer noch, wie so ein SAP-System
funktioniert und was ein relationales Datenbankmodell ist, und was man da eigentlich
macht. Das weil3 ich natlrlich. Und das war gute Grundausbildung. Aber ich bin jetzt
kein SAP-Fachmann. Ich habe nie SAP-Customizing gelernt, zum Beispiel.

Also du hast nie programmiert?

Und auch nie gecustomized.

Also nie konfiguriert?

Genau.

Ok. Hast du wéhrend der Grindungsphase deiner ersten Griindung fur jemand anderen
gearbeitet?

Waéhrend der Griindungsphase? Nein. Also, ich bin bei [Firmenname anonymisiert, vor-
heriger Arbeitgeber des Interviewpartners] raus, der letzten Beratung, in der ich ange-
stellt war...

Ah ok, warte. Du warst erst bei [Firmenname anonymisiert], funf Jahre, und dann bei
[Firmenname anonymisiert].

Erst [Firmenname anonymisiert] in [Stddtename anonymisiert], deswegen haben wir
damals in [Stadtename anonymisiert] gewohnt. Nur ein Jahr, dann haben die die Abtei-
lung aufgeldst. Und dann noch zu [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber
des Interviewpartners], zu der ganz kleinen Beratung. Obwohl ich da schon wusste, dass
ich mich selbstdndig machen will. Ich wollte mir nochmal angucken, wie kleine Bera-
tung funktioniert. Und deshalb bin ich zu einer kleinen, feinen Beratung nach [Stadte-
name anonymisiert]. Fir ein Jahr. Und von da aus habe ich mich selbstdndig gemacht.

Ok, also flnf Jahre bei [Firmenname anonymisiert], ein Jahr [Firmenname anonymi-
siert] und ein Jahr [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Inter-
viewpartners]?

Also vier Jahre [Firmenname anonymisiert], ein Jahr [Firmenname anonymisiert] und
ein Jahr [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners].
Also sechs Jahre angestellt gearbeitet. Und dann aber tatséchlich selbstdndig gemacht
und nicht mehr angestellt gearbeitet.

Und du hast auch nichts vorbereitet, wahrend du noch gearbeitet hast.

Wirklich null. Das wiirde ich heute auch komplett anders machen. Das ist nattrlich der
helle Wahnsinn, das so zu machen. Ich hatte keinen Kunden. Ich hab mir einen Laptop
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gekauft, ich habe mir Genesis'?? gekauft, als erste Investition damals [lacht]. Es gab ja

damals das Uberbriickungsgeld, was man sechs Monate bekommen hat, was extrem
hilfreich war.

VVom Arbeitsamt?

Hm. [zustimmend] Und dann hab ich mich selbststandig gemacht und mich beim [Name
anonymisiert] hinten in die Abstellkammer gesetzt und hab telefoniert. Und die ersten
Datenséatze im Genesis sind tatsachlich aus dieser Zeit. Das kann man sich noch raus-
ziehen. [lacht]

Wie ist dein Hintergrund in Bezug auf dein soziales Umfeld? Nutzt du Netzwerke in
irgendeiner Form? Also ich meine nicht Social Media, sondern Vereine, Clubs...

Ja klar. Also, was heift nutzen? Ob ich die generell nutze?

Ja genau. Und zwar sowohl jetzt, wie auch damals in der Griindungsphase.

Also in der Grindungsphase gar nicht.

Uberhaupt nicht?

Null Komma Null. Also in [Stadtename anonymisiert] habe ich das damals nicht gehabt.
Auch keine privaten Geschichten?

Ne.

Warst du damals noch bei Budissa'?® aktiv?

Klar. Also was heif3t aktiv. Korpsbruder bleibt man ein Leben lang, da kann man gar
nichts gegen tun. Da kommste ja nicht raus. Also — man kommt schon raus, aber da
musste dir wirklich Mihe geben. Das habe ich iberhaupt nicht genutzt. Hatte ich wahr-
scheinlich genutzt, wenn mein Corps eine normale Verbindung wére. Ist es aber nicht.
Weil wir ja als Leipziger Corps nach dem Krieg zumachen mussten. In Leipzig nicht
mehr er6ffnen konnten. Und eigentlich erst zwei Jahre bevor ich angefangen habe, in
Passau wieder aufgemacht haben. Das heil3t, dieses Netzwerk von unendlich vielen alten
Herren, die deutschlandweit in tollen Positionen sitzen, wie man sich das so vorstellt,
und was ja auch haufig so ist, das hatten wir nicht. Die dltesten Korpsbriuder... es gab
ein paar ganz alte aus der Leipziger Zeit, die dann so nach und nach alle dahingesiecht
und verstorben sind. Und sonst waren die altesten Korpsbrider zwei Jahre alter als ich.
Und das war so ein bisschen die Besonderheit. Sonst hatte ich das wahrscheinlich schon
genutzt. Aber Rotarier'?* war ich ja noch gar nicht, da habe ich nicht mal dran gedacht.
Obwohl, die habe ich ja in Italien kennengelernt, also interessiert hat mich das schon.
Also vom Netzwerk her: no. Ich habe halt versucht, ein paar Kontakte, die ich halt be-
ruflich hatte, zu nutzen. Also meine [Firmenname anonymisiert] -Kontakte hab ich na-
tarlich aktiviert. Das war der erste sehr schone Auftrag. Aber keine privaten Netzwerke.
Gar nicht. Auch nicht Gber die Familie. Also das tUberhaupt nicht.

122 CAS Genesis World ist eine Customer Relationship Management Software.

123 Corps Budissa-Leipzig zu Passau ist eine Studentenverbindung.

124 Rotary International ist die Dachorganisation der Rotary-Clubs, sog. Service-Clubs.
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Aber familidr nicht, weil es das nicht gab, sondern weil du keine Lust hattest, das zu
nutzen.

Ne, weil da gab es keine Anknupfungspunkte, keine wirklich guten. Nee, keine Lust,
das ist nicht mein Problem, das hatte ich schon genutzt. Aber der Papa hat eine kleine
Kanzlei gehabt, da gabs keine Anknipfungspunkte. Mein Cousin hat da auch damals
ganz frisch angefangen. Der ist genauso alt wie ich. Nee, das hat tatsachlich nicht tber
Netzwerke funktioniert.

Hast du Umgang mit anderen Firmengriindern?

Jetzt oder seinerzeit?

Beides.

Jetzt natlrlich ja. Relativ viel sogar, muss ich sagen. Mit den (Namen anonymisiert],
mit denen habe ich ja quasi gleichzeitig angefangen. Die habe ich ja kennengelernt tiber
[Firmenname anonymisiert] damals. Und ich habe jetzt sehr viel Kontakt auch zu Leu-
ten, die selbstindig sind, oder Firmen gegriindet haben. Auch (iber den BdU% relativ
viele kennengelernt. Wie ich gegriindet habe nicht. Da saf3 ich in [Ortsname anonymi-
siert] und kannte keine Sau. [lacht]

[lacht]

[lacht] Um das mal auf den Punkt zu bringen. Nee, ich habe im Biiro vom [Name ano-
nymisiert] angefangen. Das war ja auch ein Grinder, der hatte vier, fiinf Jahre vorher
gegrindet. Der hat [Firmenname anonymisiert] zusammen mit einem Companion ge-
grindet. Aber ansonsten habe ich keinen groRen Kontakt gehabt zu anderen Grindern.
Nee, eigentlich nicht.

Ok. Und wie oft tauschst du dich heute mit anderen Griindern aus?

Oft! Viel und oft. Mit dem [Name anonymisiert] und dem [Name anonymisiert] treffe
ich mich heute noch regelmé&Rig. Vier bis funf Mal im Jahr. Und mit dem [Name ano-
nymisiert]. Mit dem tausche ich mich schon sehr eng aus. Ich habe so eine Handvoll
Gleichgesinnter. Zu Organisationsthemen und wie man bestimmte Dinge angeht, das
schon.

Was fur Hobbies hast du? Womit verbringst du viel Zeit...

Drei Tochter. Muss ich mehr sagen? [lacht]

[lacht] ...beziehungsweise womit hast du vor der Griindung viel Zeit verbracht?

Also ich verbringe wirklich sehr viel Zeit mit der Familie. Das ist so, und das will ich
auch genauso haben. Und die Zeit die mir dann noch bleibt, teilt sich auf auf Bienen,
Bonsais, und meinen Oldtimer und meine Vespa und meine Ape und kochen. Und halt
Sport. Ich habe mir jetzt ein Laufband gekauft und bin dieses Jahr schon 240 Kilometer
gelaufen. Und mache jetzt Yoga seit sechs Wochen.

[lacht] Doch ja sicher.

Und womit hast du vor der Griindung viel Zeit verbracht?

125 Bundesverband Deutscher Unternehmensberater e.V. ist ein Berufsverband der Managementberatungs- und Personalbera-
tungsunternehmen in Deutschland.
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Mit arbeiten. Auch wéhrend der Griindung. Ich habe bestimmt die ersten finf Jahre nur
gearbeitet. Jedes Wochenende, immer, immer, immer. Und keine Hobbies gehabt. Ich
war froh, wenn ich Zeit gehabt hab fir die Familie. Ich bin ja ein Jahr lang von [Stadte-
name anonymisiert] nach [Stddtename anonymisiert] gependelt. Jeden Sonntagabend
nach [Stadtename anonymisiert] und Freitagnacht wieder zuriick. Und das habe ich ein
Jahr lang gemacht. Das war wirklich eine Scheil3-Zeit, das wirde ich auch heute anders
machen. Nee, da hatte ich wirklich gar keine Hobbies. Und das hat sich aber gedndert.
Ich arbeite ja zum Beispiel am Wochenende wirklich nur noch in der Frih. Aber am
Wochenende wirklich fast gar nicht mehr. Und ich habe am Wochenende friher wirk-
lich jeden Tag gearbeitet. Samstags und sonntags wirklich immer, immer, immer. Aber
das hat sich geandert. Mittlerweile bin ich da ja wirklich deutlich entspannter.

Sehr gut. Aus welcher Situation heraus hast du jeweils, aber speziell vor deiner ersten
Grindung gegrundet? Was war deine personliche Motivation fir die Unternehmens-
griindung?

Ich wollte nicht mehr angestellt arbeiten. Das war die Hauptmotivation. Ich habe keinen
Bock mehr gehabt, mir irgendeinen Scheil3 anzuhdren. Nur weil irgendjemand langer
im Unternehmen ist und deswegen meint, mir anschaffen zu kénnen was richtig ist und
was falsch. Das war die eine Motivation. Und die andere... ich war ja immer nur in
Beratungen. Ich habe ja nie was Richtiges gelernt. Und dann habe ich mir iiberlegt: ,,Das
muss besser gehen! Das gibt es doch gar nicht!* Ich habe ja bei drei Beratungen gear-
beitet. Und die letzte war wirklich gut. Da habe ich mir wirklich jede Menge abgeguckt.
Aber bei [Firmenname anonymisiert] und bei [Firmenname anonymisiert] habe ich mir
echt gedacht: ,,Das gibt’s doch gar nicht. Die zahlen 1.400 Mark fiir mich am Tag, und
da wird so ein Scheil} abgeliefert. Das kann nicht sein.*

Also du warst unzufrieden damit, was die Beratung dem Kunden geliefert hat.

Ja, und ich! Ich als Teil der Beratung, dem Kunden geliefert habe. Da habe ich gedacht:
,,Das muss besser gehen.* Exzellenz in dem, was man tut. Und dem eigenen Anspruch
zu genugen. Das war Uberhaupt nicht der Fall. Das war bei [Firmenname anonymisiert,
vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners] anders. Aber es war auch ein ziemliches
Gehuddel letztendlich. Dass man sich mit irgendwas erstmal verniinftig auskennt, bevor
man zum Kunden geht und denen irgendwas erzéhlt, das war bei keinem der Fall. Und
das war eine Einkaufsberatung. Ich habe von Einkauf null Ahnung.

Den Chef habe ich doch mal kennengelernt. Im Biiro damals.

Stimmt, der war mal da. Der war wirklich auch ber mein Ausscheiden hinaus viele
Jahre mein Coach. Und der hat schon einen ganz anderen Ansatz.

Du hast ja eben schon mal kurz angemerkt, dass du das Griindungsthema immer schon
mit dir rumgetragen hast.

Ja.

Aber noch nicht genau wusstest, womit.

Hm. [zustimmend]

Woher kam dieser Wunsch?
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Also... [denkt nach] Ich bin glaube ich kein guter Angestellter. Da hat mich frustriert.
Das fand ich doof. Das fand ich immer l&stig. Ich hab da immer schon versucht, einen
Bereich zu haben, wo ich meine Ruhe hab. Und wo ich fur mich so arbeiten kann, wie
ich das fir richtig halte. Und daraus kam letztendlich natirlich auch der Wunsch zu
sagen: ,,Ok, dann machst du es halt auch gleich so, dass du das ganz steuern und leiten
kannst, wie du dir das vorstellst.” Das war wirklich die Motivation. Dass ich keine Lust
hatte auf angestellte Arbeit. Das war die Hauptmotivation. Und die andere Motivation
war: ich gestalte gerne. Das muss ich auch sagen. Ich mache das gerne. Ich baue das
gerne so, wie ich es fur richtig halte. Und das war schon die zweite Motivation. Das so
zu gestalten, wie ich davon tberzeugt bin, dass es richtig ist. Das sind so die zwei Mo-
tivationen. Also ein ,,weg von* und ein ,,hin zu*.

Wie viele Unternehmen hast du denn eigentlich gegriindet bisher?

[lacht] Lass uns mal schnell durchzahlen. [denkt nach und zahlt die Unternehmen durch]
Sieben.

Wann hast du denn [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpart-
ners] gegrundet?

2002. Am 1. Februar sind wir 16 geworden.

Und die anderen Unternehmen dann im Zweijahrestakt?

Jaaaa... [denkt nach] Nein, die ersten vier oder fiinf Jahre gar nichts. Und dann kamen
ja diese wilden Zeiten. Ich musste wirklich nachgucken. Innerhalb von finf Jahren sind
die ja alle gekommen und gegangen. Die einzige, die es noch gibt, ist die [Firmenname
anonymisiert], und die heif3t inzwischen anders. Die anderen sind ja alle wieder aufge-
l6st. Aber das war so in einem Zeitraum von vier bis funf Jahren, wo die alle... raise
and fall*2°,

[lacht] Also, du hast deine Hauptfirma gegrindet, und hast dann nach vier Jahren ange-
fangen, in einem Zeitraum von vier, fiinf Jahren, die anderen Firmen zu griinden...

Ja.

...und zwar jeweils mit einem Partner oder?

Teilweise ja, teilweise nein. Die [Firmenname anonymisiert] nicht, die [Firmenname
anonymisiert] nicht. Die anderen alle mit einem Partner. Die [Firmenname anonymi-
siert], die [Firmenname anonymisiert], die [Firmenname anonymisiert] und die [Fir-
menname anonymisiert] waren jeweils mit einem geschéftsfiihrenden Partner. Das war
auch der Grund, warum es nicht funktioniert, hat. Also, bei einer hat es funktioniert.
Weil der [Name anonymisiert] ein BeiRer ist. Aber die anderen, das waren alles Leute,
die selbstandig sein wollten, aber nicht Unternehmer sein wollten. Und das ist rtickbli-
ckend glaube ich auch der grofite Fehler, den ich gemacht habe. Also nicht besser zu
prifen, mit wem man sich da ins Bett legt. Ein guter Selbststandiger macht halt noch
keinen Unternehmer aus. Und das ist mir in allen Féllen eigentlich auf die Fii3e gefallen.
Das war auch beim [Name anonymisiert] am Ende so. Auch der [Name anonymisiert]
ist kein Unternehmer.

126 Engl. etwa: Aufstieg und Niedergang.
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Da heif3t, du hast die Firmen auch alle parallel besessen.

Ja. Jajaja. Also ich besitze noch die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des
Interviewpartners].

Also du bist auch aus der [Firmenname anonymisiert] raus?

Jaja, da bin ich auch raus. Aber schon lange. Schon seit vier Jahren.

Das hast du an den [Name anonymisiert] verkauft?

Ja.

Und der macht das alleine?

Ne, der macht das mit dem [Name anonymisiert], seinem Geschéftsfuhrer. Das gehort
denen beiden.

In welchen Branchen waren die Unternehmen jeweils ansassig?

Nur Beratung. AusschlieBlich.

Also es ist alles Beratung gewesen, aber verschiedene Branchen oder?

Verschiedene Themen. Also die [Firmenname anonymisiert] hieR zwar so, hat aber Qua-
litatsmanagement gemacht. Brancheniibergreifend.

Die [Firmenname anonymisiert] war ja eine Unternehmer-Beratung oder?

Genau, das war eine Unternehmer-Beratung. Und die [Firmenname anonymisiert] war
tatsachlich branchenspezifisch, die war mal gedacht fiir die Medizinbranche. Also Arzte
und Krankenhduser. Und [Firmenname anonymisiert] war ja ein Technologie-Thema.
Also ganz unterschiedlich. Wir haben immer sehr stark segmentiert und immer sehr
stark pointiert. Also wirklich immer nur auf eine bestimmte Sache. Aber eben entweder
eine Branche oder eine Technik oder ein Thema. Aber nicht jeweils nur eine Branche.
Sondern wir haben tatséachlich immer geguckt: was wére ein guter Zuschnitt.

In welcher Region sind die Unternehmen jeweils anséssig?

Also anséssig waren die alle hier. Die [Firmenname anonymisiert] ist dann irgendwann
mit dem [Name anonymisiert] zusammen nach [Firmenname anonymisiert]. Aber alle
anderen waren hier in [Stadtename anonymisiert].

Wie viele Mitarbeiter haben die Firmen jeweils?

Haben? Oder hatten?

Beides.

Also die [Firmenname anonymisiert] hat demnéchst wieder 12 feste Mitarbeiter. Und
im Moment sechs Freie, die viel fir uns machen. Die [Firmenname anonymisiert] hat
nach wie vor drei, die wollen auch nicht mehr. Zwei Geschéftsfiihrer und eine Assisten-
tin. Und den Rest machen die alles tber Freie. Und die anderen Firmen, die hatten nie
Mitarbeiter. Immer nur einen Geschaftsfuhrer. Und da ist ja auch nie mehr nachgewach-
sen.

Sind die Firmen national oder international tatig?

Die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] so ein ganz
kleines bisschen, wenn du Italien und Stidtirol schon als international bezeichnen méch-
test. Aber sonst ist alles Deutschland.

Aber wenn Italien, dann geht ihr zu den Téchtern der deutschen Kunden?
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Ne, ne. Das sind echte stdtiroler Kunden. Und auch sonst haben wir mit der [Firmen-
name anonymisiert] ein bisschen was gemacht in Osterreich und der Schweiz und in
Sadtirol. Und [Firmenname anonymisiert] in Danemark. Aber man kann das nicht wirk-
lich als international bezeichnen. Das waren Zufallstreffer. Eigentlich akquirieren wir
in Deutschland. Und arbeiten in Deutschland.

Ach so, das hatten wir schon besprochen. Hast du alleine oder im Team gegrindet. Du
hast die [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] alleine
gegriindet.

Ja. Und die anderen, bis auf die [Firmenname anonymisiert] und die [Firmenname ano-
nymisiert] mit jemandem zusammen. Nee, das stimmt gar nicht. Die [Firmenname ano-
nymisiert] haben wir zu viert gegriindet. Da war der [Name anonymisiert] noch dabei,
mit dem [Name anonymisiert] und dem [Name anonymisiert].

Bitte beschreibe mal deine Geschéftsidee. Wie ist es damals dazu gekommen?

Die ldee war, hochqualifizierte Spezialberatung anzubieten. Und zwar tatsachlich in ei-
ner sehr, sehr schmalen Bandbreite. Und damit den GrofRRen Paroli zu bieten. Den Kun-
den Beratungsldsungen sehr, sehr fein auf den Leib zu schreiben. Und mehrere Themen
auch in mehreren Beratungen anzubieten. Das war die Idee. Dass man fur die Themen,
die wir flr spannend halten, oder die wir sehen, oder von denen wir glauben, dass sie
auf dem Markt funktionieren, dass wir da jeweils eine Spezialberatung anbieten. Die
eine macht Projektmanagement, die andere macht Qualitdtsmanagement, und so weiter.
Und dadurch sehr spitz auf dem Markt auftreten. Und die Idee war auflerdem, dass man
eine Servicezentrale baut, und dass eben alle Firmen diese Themen outsourcen kénnen
in die [Firmenname anonymisiert], und sich dann eben nur auf die Beratung konzentrie-
ren kénnen. Finde ich nach wie vor bestechend. Hat also aus vielen Grinden nicht funk-
tioniert. Aber die Idee funktioniert ja bei der [Firmenname anonymisiert] nach wie vor
genauso. Wir bieten in einem ganz, ganz kleinen Spezialgebiet extremes Wissen, extre-
mes Know-how und einen hervorragenden Service. Als Beratung. Und kénnen dadurch
vollig problemlos gegen die GrofRen anstinken. Weil wir halt glaubhaft machen kénnen:
,,Wir konnen zwar nur das, aber das konnen wir halt besser als alle anderen.

Inwiefern war dein personliches VVorwissen wichtig daftr, deine Geschaftsidee zu ent-
wickeln?

Unwichtig. Nicht wichtig. Also Uber Projektmanagement habe ich aus heutiger Sicht
nichts gewusst. Also wirklich Giberschaubar wenig. Also ein bisschen aus eigener Erfah-
rung. Aber ich habe ja bis zur Griindung keinen einzigen Kurs besucht. Das bisschen
was ich wusste habe ich mir angelesen. Aber Griindung und Unternehmertum habe ich
uberhaupt nichts gewusst. Also das Vorwissen hielt sich sehr in Grenzen.

Welche deiner Erfahrungen hat denn eine besondere Rolle gespielt fur die Entwicklung
deiner Geschaftsidee? Also ich meine nicht die organisatorische Griindung, also zum
Notar gehen oder so, sondern ich meine die Entwicklung der Idee.

Fur die Idee hat auf der einen Seite die Erfahrung eine Rolle gespielt, dass das beim
Kunden offensichtlich gebraucht wird, und ganz viel von dem tatséchlich was ich bei
[Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners] gesehen
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habe. Da habe ich tatséchlich viel geklaut. Von [Firmenname anonymisiert] habe ich
sehr viel gelernt dartiber, wie das alles funktioniert. Und viele Ideen und Organisations-
anséatze habe ich tatsachlich eins zu eins tbernommen. Wissentlich auch. Also das wuss-
ten die, dass ich das Gbernommen habe. Und das war glaube ich schon eine wichtige
Basis fir den Start.

Hétten andere das Unternehmen genauso grinden kénnen wie du?

Also da ist nichts dabei, was ich jetzt spezifisch mitbringe, was andere nicht genauso
hatten machen kdnnen. Mit Sicherheit, ja.

Hat irgendeine bestimmte Art von Vorwissen dich zu deiner Idee inspiriert? Also zu
Beispiel marktbezogenes, servicebezogenes, technologisches Wissen...?

Also bei [Firmenname anonymisiert], bei [Firmenname anonymisiert] und letztendlich
auch bei [Firmenname anonymisiert], habe ich gesehen, dass das Thema Projektma-
nagement wirklich ein ganz wunder Punkt beim Kunden ist. Das tut denen einfach weh,
das konnen die nicht. Das ja. Und die Erkenntnis, dass die meisten Beratungen das selber
nicht kdnnen. Das haben die selber nicht drauf. Und das hat schon geholfen. Diese bei-
den Erkenntnisse haben zumindest den Mut verstarkt oder die Entscheidung verstarkt
zu sagen: ,,0k, es gibt offensichtlich einen Markt. Es gibt offensichtlich relativ wenig
Anbieter, die das kdnnen, das probieren wir.*

Hat sich das nach der ersten Grindung verandert?

No, im Gegenteil.

Was meinst du mit ,,im Gegenteil*“?

Also die Idee war ja so bestechend, dass wir es gleich ein paar Mal probiert haben. Und
die Idee war ja exakt dieselbe, nur mit anderen Themen. Also nein, hat sich nicht ver-
andert.

Wir haben ja eben Gber deinen Hintergrund gesprochen. Also Familie, Uni, Arbeitsplatz,
soziales Umfeld, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fiir die Entwicklung
deiner Geschéftsidee eine Rolle gespielt?

Kann ich dir nicht sagen. [denkt nach] Ich glaube nicht. Mit Beratung habe ich in mei-
nem sozialen Umfeld tberhaupt nichts zu tun gehabt. Ich bin der Einzige bei uns, der in
die Beratung gegangen ist. In meiner ganzen Familie, im Freundeskreis, und so weiter,
gibt es keine Berater sonst. Uni auch nicht. Nee, eigentlich nicht.

Und Arbeitsplatz?

Naja klar. Ich habe ja nur in Beratungen gearbeitet. Auf jeden Fall. Ich war ja vorher
nur in drei anderen Beratungen. Das hat es schon natirlich beeinflusst. Also weniger
das private soziale Umfeld. Aber Kklar. Ich habe ja vorher genau auch diesen Job ge-
macht.

Und hast dann gesehen: das lauft nicht gut, das kann ich besser.

Genau.

Welches Wissen hast du dartiber hinaus fir die Entwicklung deiner Idee gebraucht?
Naja, ich habe schon lernen miissen, wie Unternehmensfiihrung funktioniert. Ich hab da
ja auch Seminare gemacht. Sowohl beim [Name anonymisiert], also auch beim [Name
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anonymisiert], da habe ich tatsachlich eine ganze Menge gemacht. Und ich habe Ver-
trieb lernen mussen. Und das Thema Unternehmensfiihrung. Also wie baut man so eine
Organisation auf. Also das, was ich dann bei [Firmenname anonymisiert] genutzt hab,
um eigene Seminare zu machen. Das musste ich natirlich auch lernen. Davon habe ich
keine Ahnung gehabt. Da hab ich viel gelesen und war auch auf vielen Seminaren.
Und das folgte aber dann der Idee oder? Das war als du die Idee schon hattest.

Ja. Jaja.

Und schon gegriindet hattest, und dir dann Uberlegt hast, wie du das organisatorisch
umsetzt.

Jaja.

Hast du vielleicht mal unbeabsichtigt in irgendeinem Gebiet Spezialwissen erworben,
oder informelles Wissen, das dir dann bei der Entwicklung deiner Geschéftsidee gehol-
fen hat?

Nein. Ganz ehrlich, ich habe da auch nicht mehr viel entwickelt. Ich habe halt gesehen:
das ist ein Markt. Und bin dann sehr, sehr blaudugig, mit zwei Kleinstkindern relativ
blaudugig rangegangen und habe gesagt: ,,Ich probiere es einfach aus.” Ich habe mir
gedacht: ,,Sechs Monate gibt es das Uberbriickungsgeld, so lange probiere ich das aus.
Und wenn du bis dahin nichts hinkriegst, musste dir halt wieder einen Job suchen.*
Wirklich genau so. Also nicht groB strategisch. ,,Wenn's funktioniert, ist es gut, wenn's
nicht funktioniert, ist es auch nicht so schlimm. Dieses halbe Jahr bist du und deine
Familie erstmal abgesichert. Und wenn du nach vier Monaten feststellst, dass du noch
einen einzigen Auftrag hast, dann musst du dir halt wieder einen Job suchen.*

Hast du weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschéftsidee selbst?
Ja.

Also durch das Ausfeilen? Manchmal geht man ja in dem Prozess noch vor und zuriick
und passt die Idee an.

Ach so. Nein. Das war wirklich viel hemdsarmeliger, als man sich das vorstellt. Ich habe
einen PC*?7 gekauft, ein Handy gekauft, und hab telefoniert. Und versucht, den ersten
Kunden zu akquirieren.

Und die Idee Beratung zu machen fiir Projektmanagement ist auch von Anfang an so
gewesen, und hast du dann auch genau so umgesetzt? Also das war nicht erstmal eine
andere Richtung, und das hast du dann nochmal geéndert?

Nein. Ich hatte die Idee schon als ich noch bei [Firmenname anonymisiert, vorheriger
Arbeitgeber des Interviewpartners] gearbeitet habe. Dann haben die ja noch versucht,
dass ich das in deren Netzwerk mache, aber das fand ich nicht so spannend. Aber das
war genau so. Das war die Idee, und die habe ich auch nicht mehr groR verandert. Das
ist bis heute so.

Hat sich die Ideenquelle nach der ersten Grindung verschoben?

[denkt nach]

127 personal Computer.
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Also die Ideenquelle fur die [Firmenname anonymisiert] war ja dein vorheriger Arbeit-
geber oder?

Zumindest das, was ich da gesehen habe. Und das habe ich dann auch nicht mehr grof3
veréndert. Zumindest die Kombination. Ich habe jemanden kennengelernt, der irgend-
was gut konnte, und dann haben wir uns zusammengesetzt und Gberlegt, ob wir das, was
wir fir Projektmanagement gemacht haben, auch fir Qualitditsmanagement machen
konnen.

Wo hast du denn den [Name anonymisiert] kennengelernt?

[lacht] Der hat damals bei [Firmenname anonymisiert] gearbeitet, und da bin ich damals
zum Akaquirieren hin. Und da hat er mich komplett auflaufen lassen, der Arsch.

[lacht]

Der wollte partout nichts kaufen. Fand aber die Firmenidee cool. Und hat mich vier
Wochen spater angerufen und mich gefragt, ob er bei uns arbeiten kann. So habe ich
den kennengelernt. Als potenziellen Kunden.

War der dann angestellt?

Ja, der war eineinhalb Jahre angestellt.

Und dann habt ihr euch Gberlegt, dass er auch ein Thema sehr gut kann, und dass ihr das
in einer eigenen Organisation anbietet.

Exakt. Genau so.

Wo hast du denn die Jungs fur die anderen Firmen kennengelernt? Den [Name anony-
misiert], den [Name anonymisiert]...

Was haben wir noch gehabt? [Firmenname anonymisiert]. Wo kenne ich den her? [denkt
nach] Ach ja. Das war beim Kunden ein Projektleiter. Der ist dann da abgesprungen und
hats selber gemacht. Aber das haben wir nur eineinhalb Jahre gemacht und dann wieder
eingestampft.

Also das heillt — korrigiere mich, wenn ich falsch liege — die Idee fir die [Firmenname
anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] kam aus dem vorherigen Ar-
beitsverhaltnis. Die ldee fir die anderen kamen durch Kunden oder Mitarbeiter.
Genau. Und die Idee flr die [Firmenname anonymisiert] kam durchs rumhirnen mit dem
[Name anonymisiert].

Und flr die [Firmenname anonymisiert] auch.

Auch. Ja.

Und flr die [Firmenname anonymisiert]?

Fur die [Firmenname anonymisiert] habe ich ja die Seminare alle besucht und habe das
dann vier, finf Mal selber gemacht und umgesetzt. Und zuerst war ja die [Firmenname
anonymisiert] daftr da: jetzt mache ich euch mal die Seminare, die ich gemacht hab.
Ich wollte meinen Griindungsbriidern und -schwestern beibringen, was ich selbst gelernt
hab. Und dann hatte ich das einmal aufbereitet und die ganzen Unterlagen gemacht, und
dann habe ich gedacht: ,,Jetzt kannste es auch fiir andere machen.*“ Aber der Ursprung
war, dass ich das Seminar vom [Name anonymisiert] so aufbereitet habe, dass ich das
fiir meine Grinderkollegen halten wollte.

Also da wolltest du noch was zu Geld machen, was eh schon da war.
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Genau.

Und die [Firmenname anonymisiert] war auch ein Kontakt, der aus dem Firmenumfeld
der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Interviewpartners] kam?

Also das habe ich schon so ein bisschen verdréngt, das weil3 ich nicht mehr genau.
[denkt nach] Nee, das war sogar anders. Bekannte von mir haben eine Softwarebude
gegrindet, wo die Qualitdtsmanagementsoftware gemacht haben. Und da war ich am
Anfang auch irgendwie mit dabei, weil wir mussten ein Qualitdtsmanagementsystem
auswahlen fur unsere Kunden. Aber das bringe ich nicht mehr richtig zusammen. Und
dann haben wir festgestellt, dass es da nichts Richtiges gibt. Und dann haben wir uns
zusammengesetzt und gesagt: ,,Das ist doch eigentlich eine Liicke.“ Und die kannten
sich ja aus mit Software. Und dann haben wir gedacht, dass das nicht so schwierig sein
kann. Und dann haben die das gebaut. So ist die Firma entstanden. Und dann hat denen
jemand gefehlt, der das fur Arzte anpasst. Und damals hat mich tatsachlich ein Arzt
gefragt, ob ich jemanden weil, der das kann. Und dann habe ich mich hingesetzt und
hab mir Biicher gekauft und habe mich echt eingelesen. In dieses QM*28-System fiir
Praxen. Habe das auf diese Software gebracht, und habe das Arzten gezeigt. Und habe
das auch ein paar Mal verkauft. Und dann war da auch niemand mehr bei der [Firmen-
name anonymisiert], das habe ich alleine gemacht.

Also war das ein Ressourcenproblem?

Ja, das war ein Ressourcenproblem. Weil die Idee war wirklich super. Das Problem war
bei der [Firmenname anonymisiert] tatséchlich auch, dass Arzte null bereit sind, fiir Be-
ratung Geld auszugeben. Das war so ein bisschen das Problem. Also die sind bei den
kleinsten Tagessatzen schon ausgestiegen.

Also die nachste Frage hast du eigentlich schon beantwortet: hast du Firmen in anderen
Branchen gegriindet als in der ersten. Nein, keine andere Branche, nur andere Themen.
Nur andere Themen, genau.

Hast du durch die erste Griindung Wissen erworben, das dir bei den weiteren Griindun-
gen geholfen hat?

Ja. Jaja. Auf jeden Fall. Wie die Beratung aussieht, das war ja ,,copy/paste”!?®, Letzt-
endlich. Wir haben unser CRM*-System einfach kopiert. Und die Idee war ja, das
Wissen, was wir in der [Firmenname anonymisiert, erstes Unternehmen des Inter-
viewpartners] entwickelt haben, einfach zu multiplizieren.

Sind deine Geschaftsideen eher dadurch entstanden, dass du eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konntest als andere, oder sind sie eher ein komplett durch deine Krea-
tivitat entstandenes neues Produkt oder neuer Service?

Ne, schon ersteres. Eine Nachfrage besser bedienen. Keine der Ideen war fundamental
neu, oder dass es das vorher noch nicht gab.

128 Qualitatsmanagement

129 Engl.: kopieren und einfiigen.

130 Customer Relationship Management.
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Hat dich irgendeine Veranderung zu deiner Idee inspiriert? Also technologische, politi-
sche. gesellschaftliche...

NO. No.

Warum hast du gedacht, dass das, was du anbietest, gebraucht wird?

Ja, weil ich ja gesehen habe, dass es gebraucht wird auf dem Markt. In jedem Fall war
das immer eine Kundennachfrage, oder wo ich auf dem Markt gesehen habe, dass es das
nicht gibt, aber die Leute das brauchen. Und sich schwertun, das geliefert zu bekommen.
Das waren immer Kundennachfragen.

Also du hast den Mangel einfach wahrgenommen und dann gesagt: ,,Das kann ich bes-
ser.

Ja.

Hast du vor deinen Griindungen aktiv nach einer Idee gesucht?

NO. Nie.

Warst du besonders empféanglich fiir Ideen?

NO.

Hast du schon mal Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Nein.

Ok. Du hast einfach bei deinen weiteren Griindungen das Wissen von deinen Geschéfts-
partnern genutzt.

Genau. Ich wusste, wie man eine Firma baut, und die wussten Bescheid Uber ein be-
stimmtes Thema. Ich hatte ja eine Beratung aufgebaut und wusste, wie das geht. Inner-
halb von vier Wochen hatten wir eine neue Firma.

Wirdest du nochmal genauso grinden, wie du es damals getan hast?

Nein! Nein. Auf gar keinen Fall.

[lacht] Warum nicht?

Also, die zweite, dritte, vierte, flinfte, sechste und siebte Firma: ja. Das halte ich auch
nach wie vor fir ein gutes Konstrukt. Ich wei3 halbwegs, was da damals schiefgelaufen
ist. Ich wirde das heute in bestimmte Aspekten anders angehen. Da hétte ich sogar
nochmal Bock drauf, zu zeigen, dass das Konzept eigentlich funktioniert. Vielleicht ma-
che ich das nach der Pensionierung. Die Grundung der ersten Firma wirde ich heute im
Leben nicht mehr so blaudugig machen. Ohne Kunden, ohne Wissen, uber Kontakte,
ohne Adressen, ohne alles. Das wirde ich nie wieder so machen. Das war vollig blau-
augig.

Also du wiirdest heute so eine Transitstrecke machen, wo du weiterarbeitest und neben-
her griindest.

Wenn ich das gleiche Wissen hétte und es sechzehn Jahre friiher ware, wirde ich da viel
gewissenhafter vorbereiten. Ich wirde wéhrend der Angestelltenzeit versuchen, heim-
lich zu akquirieren. Oder ich wiirde das Angestelltenverhéltnis halt im besten beidersei-
tigen Einvernehmen einen Tag in der Woche zurlickfahren, dann zwei Tage zuriickfah-
ren, und das andere hochfahren. Also mit Familie, mit kleinen Kindern, das so zu ma-
chen... Ich habe einfach Gliick gehabt, dass das so funktioniert hat, aber das war ziem-
lich bescheuert.
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Also du wirdest anderen auch nicht empfehlen, es genauso zu machen?

Auf gar keinen Fall! [lacht]

[lacht]

Auf gar keinen Fall! [lacht]

Hast du Lernratschlage fur zukinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung von
Geschéftsideen?

Nein. Weil ich da selber keine Ahnung hab. Ganz ehrlich. Ich habe eine ganze Menge
Lernratschlage fur die Entwicklung von Firmen. Ob der Schritt eine gute Idee ist, sich
selbstandig zu machen und eine Firma zu griinden, das schon. Aber fir die Entwicklung
der Ideen ehrlich gesagt nicht, weil ich mich da nie mit beschaftigt habe. Weil ich habe
mich nie ne Stunde hingesetzt und tberlegt. Was kdnnte ich eigentlich machen. Das war
nie mein Punkt. Die sind irgendwie immer irgendwie auf mich zugekommen. Die Ideen
haben eigentlich mich gefunden und nicht umgekehrt. Also da bin ich wirklich kein
Fachmann fir die Frage, wie man jetzt zu seiner Idee kommt. Zu Ideen fir Griindungen.
Bist du durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle fir die Idee
genau liegt?

Ne, das wusste ich eigentlich vorher schon. Dass die Quelle der Idee ja aus der Erfah-
rung aus der Beratung rauskommt, aus dem Angestelltenverhaltnis, das wusste ich ei-
gentlich vorher schon. Das war mir klar. Und wie die Entwicklung funktioniert hat. Aber
das war ja keine Uberlegung wie: ,,Ich setze mich hin und iiberlege.” Es war ja so, dass
ich den Mangel gesehen habe, und dann gedacht habe: ,,Ware es vielleicht eine gute
Idee, sich selbstindig zu machen?* Und nicht umgekehrt.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?

[lacht] Nichts.

[lacht] Also verkneifst du dir zukinftig Griindungen?

Nein, auf keinen Fall! Ich wiirde halt nicht mehr so blaudugig griinden. Ich wiirde nicht
mehr mit Leuten machen, die sich blenden lassen durch den Anschein, dass das alles so
einfach ist, und dass man sich eigentlich nur selbstandig machen muss. Und dass das
dann alles von selber funktioniert. Also ich wirde die erste Grindung so nicht mehr
machen, weil es einfach viel zu blaudugig war, und die anderen wirde ich so nicht mehr
machen, weil’s die falschen Partner waren. Und ich mein Hauptgeschéft vernachlassigt
habe. Weil letzten Endes haben mich diese ganzen Griindungen um ein Haar meine
Firma gekostet. Weil ich mich dann irgendwann viel zu wenig drum gekiimmert habe.
Und gedacht habe, es wére eine gute Idee, den Vertrieb in andere Hande zu geben. Das
waren ja alles keine Gberméfig guten Ideen. Also ich wirde keine der Griindungen wie-
der so machen. Aber das heif3t nicht, dass ich keine Firma mehr griinde.

Also das wiirdest du schon nochmal machen?

Also als néchstes werde ich eine Vermarktungsfirma griinden fir meinen Honig. Und
ich grinde mit Sicherheit noch ein paar Firmen, das bestimmt. Nicht mehr so wie die
letzten, aber wir haben ja jetzt auch in der Firma massive Umorganisationen, was ja
auch zum Ziel hat, dass ich mich aus dem operativen Stiick fur Stilick rausziehen kann
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und ja auch will. Und die Zeit werde ich dann schon nutzen, um noch die ein oder andere
Idee umzusetzen. Ganz sicher.

Hast du die Ideen heute schon?

N&.

Aber du bist offen, die umzusetzen, wenn du sie hast?

Ja.

Ja traumhaft! Da war die letzte Frage. Vielen Dank fur deine Zeit!
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Interview 16

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1967
Datum des Interviews: 24.01.2018

Dauer des Interviews: 1:54 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
| = Interviewerin; B = Befragter

Ich fange direkt mit dem Schocker an. Wann sind Sie denn geboren?

1967

Ich wiirde gerne etwas Uber lhren familidren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf ha-
ben denn Ihre Eltern?

Mein Vater ist Beamter, ist Volljurist beim Finanzministerium beschéftigt, und ist als
Staatssekretar ausgeschieden im Finanzministerium. Mit 55 hat er einen Schlaganfall
bekommen, war dann halbseitig gelahmt und ist dann ausgeschieden. Hat die Wende
noch mitgemacht und war fiir die ganzen Liegenschaften im Osten zustandig und ist mit
dem Waigel da immer in der Gegend rumspaziert. Meine Mutter ist Hausfrau gewesen
und hat vor der Berufsausbildung in der Konditorei gearbeitet, aber wir sind funf Ge-
schwister, und demzufolge war sie Hausfrau.

Also die sind wahrscheinlich beide auf die VVolksschule gegangen?

Ich denke ja. Das wird so sein. Und dann Abitur. Also meine Mutter hat kein Abitur
gemacht, ist aber auch ziemlich weit gekommen.

Also Realschule und dann die Ausbildung zur Konditorei- ...was ist das, -fachverkéu-
ferin?

Ja Konditoreifachverkauferin, und das war ja automatisch Nachkriegsgeneration und da
sind die dann reingerutscht.

Und Ihr Vater hat Abitur gemacht, dann Jura studiert, das erste und zweite Staatsexamen
gemacht?

Richtig.

Haben Sie Firmengriinder in der Familie?

Ja, jetzt mein Neffe. Einer meiner Neffen hat ein landwirtschaftliches Lohnunternehmen
aufgemacht.

Aber nichts &lter als Sie, wo Sie einen Bezug zu gehabt hatten?

Ich bin in unserer korperlichen Familie der einzige, der tberhaupt selbstandig ist, der
uberhaupt diesen Schritt gemacht hat. Die anderen sind alle in der Verwaltung entweder
als Beamte oder im 6ffentlichen Dienst. Also gehobene Stellungen, aber normale Ver-
waltungsangestellte, und auch nicht in freien Wirtschaftsunternehmen. Alle 6ffentliche
Hand.

Ok. Welchen schulischen Werdegang haben Sie denn gemacht?

Grundschule, dann Realschule, Lehre gemacht...

Also Realschulabschluss?
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Ja. Und Abitur noch gemacht, nachtraglich. Dann die Lehre als Maschinenschlosser bei
der Firma [Firmenname anonymisiert, Ausbildungsbetrieb] in [Ortsname anonymisiert].
Was sehr gut war, ich hatte an Schule keine Lust mehr. Und danach habe ich das Abitur
gemacht. Dann das Maschinenbaustudium direkt drangehangt.

Uni oder FH?

Ich war an der FH in Ko6In. Danach habe ich dann fast flinfeinhalb Jahre gearbeitet, und
dann habe ich noch ein Wirtschaftsstudium gemacht. Weil ich wollte das Wissen haben,
und dann habe ich aber gesagt: ,,Wenn du schon so weit bist, kannst du auch den Ab-
schluss machen.“ Und habe dann noch den Abschluss in Wirtschaftsingenieurwesen ge-
macht. Wahrend ich schon selbstdndig war. 1991 habe ich mich selbstdndig gemacht,
und habe das parallel durchgezogen.

Dann finden Sie ja das, was ich hier mache, vollig normal! [lacht]

In der Riickschau sieht man auf jeden Fall, was man alles in die verbleibende Zeit rein-
bekommt. Plus Freizeit, Plus noch vieles andere drumherum. Weil, ich bin zu der Zeit
viel im Rettungsdienst gefahren fiir die Malteser. Da bin ich mindestens jedes dritte,
wenn nicht jedes zweite Wochenende durchgefahren. Und das hat man auch alles hin-
gekriegt. Man sieht, was man schaffen kann, wenn man nach gewissen Zielen arbeitet.
Das heilt Sie haben Maschinenbau studiert an der FH und haben das abgeschlossen.
Dann haben Sie Wirtschaftsingenieurwesen studiert und haben das auch abgeschlossen.
Richtig. Aber dazwischen habe ich ungeféhr viereinhalb, finf Jahre gearbeitet, schon
selbstandig. 1990 habe ich mich selbstdandig gemacht, und das war nachdem ich das
Maschinenbaustudium fertig hatte. Das war ungefahr 1988.

Das heil3t, Sie haben nie angestellt gearbeitet?

Ich habe real nur bei [Firmenname anonymisiert, Ausbildungsbetrieb] gearbeitet und
dann bin ich nur mit freiberuflichen Tatigkeiten unterwegs gewesen, einfach aus einem
einzigen Grund: wenn ich als Selbstandiger oder als Freiberufler unterwegs war, habe
ich doppelt so viel bekommen, wie wenn ich studentische Hilfskraft gewesen bin. Dem-
zufolge war ich Konstrukteur. Und war selbstandig, habe das durchgezogen. Mit damals
Startgehalt von 21 Mark die Stunde ist das Gehalt noch berschaubar gewesen. Und
dann habe ich vier Jahre selbstandig bei [Firmenname anonymisiert] gearbeitet. Da hétte
ich auch bleiben kénnen, aber das wollte ich nicht. Manchmal sagt man im Nachhinein,
hatte man das vielleicht mal besser machen sollen. Weil man hétte da schon eine ganz
gute Stelle kriegen kénnen. Weil, ich hatte mich da bestimmt nicht ganz dumm ange-
stellt. Weil ich da mit der richtigen Fiihrungsebene zu tun hatte und in der Zeit auch
schon parallel das Wirtschaftsstudium gemacht habe. Da war ich eben auch schon mit
Leuten zusammen war, die dort nicht nur spater in der Geschéaftsfiihrung waren, sondern
auch zu dem Zeitpunkt mich schon an die Hand genommen hatten. Und das hatte man
schon machen konnen.

Das heil3t, Sie haben sich nach Ihren Maschinenbaustudium direkt selbstdndig gemacht.
Sie haben nie angestellt gearbeitet. Nur fur den Ausbildungsbetrieb.

Also nie im festen Angestelltenverhaltnis. Also teilweise angestelltendhnlich. Indem
man wirklich morgens hingegangen ist, in den Urlaub mit eingebunden war und so. Das
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war am Anfang bei [Firmenname anonymisiert] so und das war auch spéter bei [Firmen-
name anonymisiert] so. Da habe ich auch flnf Jahre gearbeitet, und das war eigentlich
wie ein Angestelltenverhaltnis. Morgens kommen, abends gehen, und da ich Projektlei-
ter war, konnte ich da ein bisschen jonglieren. Und dann wurde irgendwann vom Herrn
[Firmenname anonymisiert, Ausbildungsbetrieb] die Entscheidung fur mich getroffen:
ganz oder gar nicht, und dann habe ich mich fir gar nicht entschieden und habe mich
selbstandig gemacht. Und habe das durchgezogen. Und ihn gibt es nicht mehr.

War das eine Entscheidungsposition die Sie da hatten?

Da habe ich mich immer reinentwickelt. Aus einem Grund: weil ich gerne Verantwor-
tung trage. Wer Verantwortung tragt, kann gestalten, und wer gestalten kann bekommt
automatisch Fihrungsaufgaben. Und wenn man sich dann noch ein bisschen darum be-
muht, dass die anderen nicht auf der Strecke bleiben, hat man schnell ein Team, was
man fihren kann.

Hatte der Bereich oder die Position etwas mit der Grindungsidee fir lhre eigene Unter-
nehmung zu tun?

Weil} ich nicht, wirde ich jetzt so nicht sagen. Da ist man reingerutscht. Was ich bei
den Maltesern relativ schnell gesehen habe, und was auch ein Lebensmotto ist: nur in
Losungen denken. Und wenn eine Entscheidung getroffen ist, die auch durchzuziehen.
Im Rettungsdienst kann ich auch nicht sagen: ,,ich fange mal an zu reanimieren* und
dann sage ich ,,da hab ich mich falsch entschieden, ich hére mal wieder auf.* Und auch
im beruflichen Leben, ob im technischen oder im personellen. Wenn man eine Perso-
nalstruktur hat, entweder, ich entscheide mich fir jemanden, oder ich entscheide mich
gegen jemanden, dann muss ich auch diese Freisetzung oder Entlassung auch durchzie-
hen. Da kann ich nicht auf halber Strecke sagen: ,,morgen entlasse ich den® und im
Gesprach, wenn man dann zusammensitzt eins zu eins, sagt man ,,vielleicht machen wir
es noch ein halbes Jahr*. Da ldsst man sich sicherlich schnell einlullen, weil man auch
ein Teamplayer ist und jemand sehr sozial eingestellt ist. Und zu lange wartet mit Ent-
scheidungen. Aber im Nachhinein stellt sich immer wieder heraus, dass die Entschei-
dung, schnell zu handeln, und diese konsequent durchzuziehen, eigentlich die richtige
ist. Und so ist auch ein bisschen die berufliche Sache entstanden. Man ist gestartet, man
hat die Mdglichkeiten gesehen, und man hat sich auch so ein bisschen treiben lassen.
Und dann auch schnell erkannt, wo man erfolgreich ist. Und dann bleibt man da, wo
man erfolgreich ist. Und so ist das ein bisschen gekommen, dass ich auch durch meine
Art sehr schnell Kunden flr mich einnehmen kann und auch begeistern kann und auch
Leute mitnehmen kann und begeistern kann. Und so ist dann eigentlich auch recht zligig
das Aufbauen der Struktur entstanden, dass man sagt: ,,durch den einen Kunden komme
ich an den néichsten ran.“ Wir machen es hier bei [Firmenname anonymisiert] aus-
schlieBlich tber Empfehlungsmarketing. Wir leben nur von Kunden, die uns weiteremp-
fehlen. Nur die empfehlen uns weiter, und nur die nehmen wir auch als Kunden. Ich
mache theoretisch null Neukundenakquise. Habe ich eigentlich nicht nétig, praktisch
allerdings ja, weil, ich komme jetzt in ein Alter, in dem die Leute, mit denen ich
grolRgeworden bin, in solche Fuhrungspositionen kommen, wo die das nicht jonglieren
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konnen dass wir Auftrage kriegen, oder die wechseln, oder noch ein Stiick &lter sind und
jetzt langsam in Rente gehen. Und die jlingeren, zu denen hab ich nicht so die Bezie-
hung. Demzufolge bréckelt das ein wenig weg. Und jetzt muss man da ein bisschen dran
drehen, und im Rahmen der sozialen Medien tun wir das jetzt auch. Wir bauen grade
diese gesamte soziale Welt um [Firmenname anonymisiert, Ausbildungsbetrieb] herum
auf. Da sind wir seit einem halben Jahr dran und entwickelt sich jetzt. Um verschiedene
Saulen anzuspielen. Da geht es jetzt nicht nur um Facebook und Instagram, oder sonst
was, sondern insgesamt, wie begeistert man Menschen. Wie spiele ich mit deren Be-
diirfnissen auf mehr Ebenen als nur ,,Guten Tag Herr Miiller, ich wollte Sie nur mal
anrufen.” Und das ist auch fiir mich Neuland, weil ich in keinen der sozialen Medien
vertreten bin.

Ich auch nicht.

Ich bin weder bei Xing, das wird jetzt grade aufgebaut. Wo man sieht, welche Verkniip-
fungen da sind. Und Facebook sowieso nicht. Ich habe auch gar keine Affinitat dazu,
dass ich mich damit viel beschaftige. Also weder der Nutzen, das lerne ich grade, an-
dersherum aber auch was ich schon verpasst hab. Nicht, damit ich nicht wei3 welche
Pizza mein Freund gegessen hat, das jetzt weniger. Sondern welche viralen Vermark-
tungsmaoglichkeiten man nicht genutzt hat. Und man hétte sich vieles leichter machen
kénnen. Auch im Mitteilen von Erfolgen. Die gehen ja auch unter im normalen Tages-
geschaft. Und so ist eigentlich das Step bei Step mit der Entwicklung gegangen. Wollte
ich immer meine Extrusionsanlagen bauen? Nein! Was ich aber gut konnte ist schnell
eine Losung finden. Und die Kunden, die kamen, deren Probleme habe ich gelost. Und
so entstand das. Und so bin ich in eine gewisse Schiene reingerutscht. Nicht jetzt als
negatives. Sondern ich habe freie Entfaltung. Das schone ist, genauso wie es friher war:
ich kann runter in die Halle gehen, und sehe eigentlich, was ich baue. Ich sehe die Mo-
torhaube, ich sehe die Schutzhaube. Ich kann mir das auch geistig vorstellen und sehe
genau: ich kann da mit der Hand dahinter greifen und komme dahinter mit dem Schrau-
benschlissel oder nicht. Und das ist ein groRer Vorteil. Und das sieht man relativ
schnell, wenn Leute an sowas Spal} haben, dann sind das automatisch auch Leute, die
gerne was erschaffen.

Mal abgesehen von den Social Media: nutzen Sie Netzwerke in irgendeiner Form?
Sehr viele! Sowohl die ganzen privaten, im weitesten Sinne erweiterter Freundeskreis,
unternehmerische Netzwerke, und ganz gezielt, deshalb liegt das auch hier [zeigt Flyer],
der Interessensverband [Name anonymisiert], wo ich sehr aktiv bin. Wir sind insgesamt
40 Unternehmen, das ist grade der Prospekt der neu gemacht wird. Wo die Mitarbeit
untereinander stattfindet. Genauso bin ich im Netzwerk familienbewusster Firmenpoli-
tik drin. Das ist vor funf Jahren gegriindet worden. Da geht es darum, dass man Unter-
nehmenspolitik so gestaltet, dass sie mitarbeiterfreundlich aufgebaut ist. Flexible Ar-
beitszeiten, aber ganz extrem auch, wie mussen Eltern gepflegt werden. Wie organisiert
man sowas. Und das wird gefordert von allen mdglichen Stellen. In dem Zusammen-
hang bin ich da mit drei anderen das Gesicht fiir eine riesige Werbekampagne gewesen.
Das hing an allen Bushaltestellen. Also diese Netzwerke nutze ich. Und gerade auch die
privaten Netzwerke, die zum einen natlrlich unternehmerisch geprégt sind, durch die
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unternehmerischen Sachen, das mache ich sehr viel. Zum Beispiel die [Name anonymi-
siert] Unternehmertage, da bin ich sehr aktiv, und sponsere das auch, und bin auch sehr
eingebunden.

Haben Sie das auch gemacht, bevor Sie gegriindet haben?

Nein, das hat sich alles danach entwickelt. Dass man dann da reingerutscht ist. Zum
damaligen Zeitpunkt ist man schon ein Exot gewesen. Ich war ja sehr jung und habe das
dann einfach durchgezogen. Klar, hat man sich da viel anhoren diirfen im Freundeskreis,
aber das ist halt so.

Haben Sie Umgang mit anderen Firmengriindern? Haben Sie sich da damals und heute
viel ausgetauscht?

Ne. Bin ich ehrlich. Ja hat man viel, aber nicht in dem Sinne, dass man da so eine Ge-
meinschaft geschaffen hat, mit was ist bei dir gut gelaufen und das kann man tberneh-
men. Absolut Null. Ich habe jeden Fehler selber gemacht, ich habe mich komplett al-
leine da durchgebissen, wirklich keinen hatte, den ich fragen konnte. Genauso heute.
Ich habe keinen, den ich fragen kann, wie das geht. Weil das der GroRvater oder so auch
schon durchgemacht hat. Kenne ich nicht. Ich kann auch in der Familie keinen fragen.
Natdrlich hat man entfernte Freunde oder Bekannte oder Unternehmensberater. Aber
letztendlich habe ich jede Entscheidung selber zu tragen, und ich bin verantwortlich fir
die Entscheidung. So kann ein Unternehmensberater viel raten, aber die Konsequenz,
die aus einem falsch gewdahlten Kunden resultiert, die hat er nicht zu tragen. Und ge-
nauso ist es mit wirtschaftlichen Schieflagen. Das habe ich da eben extrem gemerkt.
Letztendlich bin ich dann doch alleine. Am Ende will sie dann doch keiner mittragen.
Nicht die wirtschaftliche Not, aber die Konsequenz dass man sagt, im Extremfall: ,,in
den nachsten zwei Monaten gibt es keine Lohne. Ich weil} nicht, wo ich sie hernehmen
soll.* Und dann kann man natiirlich sagen: ,,das hittest du dir vorher iiberlegen konnten.
Dann héttest du eben kein Computerprogramm kaufen diirfen. Dann darf man eben die
Updates nicht bezahlen.“ Das konnen Sie ja mal in der Halle verkiinden.

Da wird die Stimmung nicht besonders sein.

Und genauso wird der Fertigungsbetrieb sein Recht haben auf das Geld, denn er hat uns
die Teile geliefert, dem kann ich auch nicht sagen: ,,ich kann Sie nicht bezahlen, denn
ich muss Lohne bezahlen.* Und diese Ungerechtigkeit, die muss ich alleine tragen. Des-
wegen ist es glaube ich schwierig jemanden zu finden, mit dem man das zusammen
macht. Ich habe Jugendfreunde, die haben &hnlich gegrindet. Aber die sind in einer
anderen Branche. In der EDV-Branche oder selbstandig im sozialen Bereich. Die haben
ganz andere Dinge. Deren Sorgen will ich auch nicht haben. Aber mit denen tausche ich
mich auf einer anderen Ebene aus. Wie ist denn die Struktur eigentlich, die ahnlich ist.
Welche Firmenstruktur ist denn &hnlich aufgebaut. Da geht es darum, wie man insge-
samt Personalpolitik angeht, wie man insgesamt Liquiditatspolitik angeht. Wie geht
man insgesamt Strukturveranderungen an. Durch die sozialen Medien oder die Compu-
ter insgesamt, was hat sich da alles verschoben! Heute kann ich nur noch fiir bestimmte
Kunden arbeiten, die das gleiche Computerprogramm haben wie ich. AutoCAD und
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Inventor. Frither habe ich ein Zeichenbrett gehabt und habe gesagt: ,,aha, da haben wir
ein Zeichenkopf von [Firmenname anonymisiert]. Und dann habe ich den da festge-
klebt. Das hat keinen interessiert, weil die Bleistifte waren die gleichen, und die Tu-
schestifte auch. Und die Idee kam ja aus dem Kopf. Aber heute wird gesagt: ,,Sie haben
nicht die gleiche Software wie wir, also konnen Sie fiir uns nicht tétig sein.” Also
schneide ich mir eigentlich eine komplette Méglichkeit des Geschéaftsfeldes ab, in mei-
ner Fachbranche, nur weil ich nicht in der Lage bin, mir zwei, drei, vier, finf Programme
von der Wirtschaftlichkeit her leisten, geschweige denn es bedienen zu kdnnen! Vor
allem so, dass es interessant fiir den Kunden ist. Wenn der jedes Mal sagt: ,,du hast jetzt
ein halbes Jahr nicht gemacht, liben brauchste fiir mich nicht.“ Und das sind die Schwie-
rigkeiten. Das ist in unserer technischen Branche ein riesen Problem. Wenn ich Maler
und Lackierer bin, habe ich das Problem nicht. Das schrankt schon die Technik ganz
schon ein. Und deshalb ist auch der Austausch schwieriger. Und deshalb ist auch bei
Netzwerken das Problem nicht: wie vermittele ich ihm meine Probleme, sondern: wie
vermittele ich ihm das tUbergeordnete Problem? Und ich glaube das ist in unserer Welt,
wo wir mit weniger Leute und flacheren Hierarchieebenen noch in anderen Strukturen
denken. Ich bin sicherlich als Griinder ganz anders in mein Unternehmen involviert, als
wenn es die dritte Generation ist. Oder ich direkt in der zweiten oder dritten Filhrungs-
ebene einsteige, als Sohn. Da denke ich vielleicht: ,,in der Fertigung muss ich nichts
mehr machen, weil die lduft ja schon seit 30 Jahren. Da ist schon alles organisiert.*

Da ist dann vielleicht die Herausforderung, neue Technologien einzubinden in dem Be-
reich.

Richtig. Ich bin bei Null gestartet und habe alles selber gemacht. Und das abzugeben ist
schwieriger als zu sagen ,,das mache ich wieder*. Aber wenn ich das noch nie gemacht
habe, kimmere ich mich auch nicht darum. Und so ist das mit den sozialen Medien. Ich
will nur die Ideen liefern. Wie die das hinterher in Facebook reinkriegen, soll mir total
egal sein. Wie das technisch funktioniert will ich gar nicht wissen. Aber darum geht es
eigentlich in diesen Netzwerken. Dass man sieht: wie machen es denn andere? Alle
wollen kochen, jeder hat die Topfe, aber keiner weil3, wie es geht.

Keiner weil3, wie der Herd angeht, genau. Welche Hobbies haben Sie? Womit verbrin-
gen Sie aktuell viel Zeit beziehungsweise womit haben Sie vor der Griindung viel Zeit
verbracht?

Ich mache gerne Sport. Also Ausdauersportarten. Viel laufen und entsprechend Sachen,
wo man gefordert wird. Bin beim Sport bedingt gerne mit Leuten zusammen. Ich habe
lange Handball gespielt, aber das war immer abhangig von anderen. Ich musste mich
immer auf andere einstellen. Und beim Laufen gehen und Fahrrad fahren kann ich ma-
chen was ich will. Weil, ich muss den ganzen Tag immer schon Rucksicht auf andere
nehmen. Und sehen, dass das zusammenpasst. Also mdchte ich da nicht auch noch in
der Pflicht stehen. Was habe ich flir Hobbies? Jetzt aktuell: laufen gehen plus relativ
viel Golfen. Weil das ist a) ein reiner Koordinationssport und ich bin sehr viel draulen
und bin dort auch, wenn man nicht ganz unerfolgreich ist in dem Gebiet, hat man auch
seine Erfolge. Aber letztendlich das ist auch ein Sport, da spielt man gegen sich selber.
Und da kommen auch die deutschen Tugenden: Ehrlichkeit, Fairness, zu sich selber
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ehrlich sein, da zum Tragen. Und nicht: wie kann ich mit sportlichem Ausnutzen von
Grenzregionen den Erfolg erzielen.

War das damals auch schon so?

Ich spiele schon seit 25 Jahren Golf.

Und bevor Sie gegrundet haben?

Da war ich viel bei den Maltesern und habe viel Handball gespielt und bin Fahrrad ge-
fahren. Und sehr viel laufen.

Aus welcher Situation heraus haben Sie jeweils, aber speziell vor der ersten Griindung
gegrindet? Was war Ihre persénliche Motivation fur eine Unternehmensgrindung?
Gestalten kénnen. Eine der groRten Motivationen. Auch heute noch. Das ist eigentlich
das, was mich noch hochhalt. Klar, der vermeintlich wirtschaftliche Erfolg, den man
aber nicht erzwingen kann. Und den man auch nicht strategisch angehen kann. Da kom-
men viele Faktoren zusammen. Da kommt auch Unternehmensgliick dazu, was man
nicht herbeisehnen kann. Aber das Gestalten konnen. Nicht die Machtposition, sondern
die Gestaltungsposition. Ich sag: ,,lass uns doch mal gucken, ob wir ein neues Formular
entwickeln, und wie wir das jetzt auftbauen.” Letztendlich habe ich die Mdglichkeit was
Neues zu erfinden. Und das habe ich in einer festen Struktur, dem 6ffentlichen Dienst,
nicht. Da ist das alles irgendwann schon mal gemacht worden, und dem habe ich mich
unterzuordnen. Das ist das eine. Und das zweite: ich glaube schon, dass ich jemand bin,
der sich da nicht so einbinden lassen will. Ich lasse mich jetzt einbinden von Kunden,
klar. Aber nicht: ,,weil ich der Chef bin, musst du das jetzt machen.* Das funktioniert
bei mir nicht ganz so gut.

Also es war der Wunsch nach selbstdndigem und gestalterischem Arbeiten.

Ja. Und sich quélen zu kdnnen. Das kdnnen auch viele nicht. Und vor der Verantwortung
auch nicht wegzulaufen. Sich der auch zu stellen, in guten und in schlechten Zeiten. Das
ist glaube ich auch eine Stérke, die ich ganz massiv haben.

Wie viele Unternehmen haben Sie bisher gegriindet?

Es sind viele versteckte dabei, wo nur mal so ein Testballon gestartet wurde. Reale
Grundungen im Sinne von Unterschrift drunter sind es vielleicht sieben oder acht gewe-
sen. Aber welche wo vielleicht nur mal was getestet wurde. Aber diese, die wir so weit
gebracht haben, dass wir Geld auf den Tisch gelegt haben, wo wir gesagt haben: ,,wir
probieren es aus‘, aber nach einem halben, dreiviertel Jahr war es weg. Unternehmen
gegriindet, die gar nicht weiterverfolgt wurden, sind es vielleicht 20, 25 schon gewesen.
Wo wir das vielleicht so ein halbes Jahr haben kdcheln lassen, haben es (berlegt, re-
cherchiert, und haben dann gesagt ,,Nee, machen wir nicht, das ist nicht unsere Welt.*
Und so habe ich in vielen Bereichen investiert.

Und haben die Dinge dann aber auch wieder bleiben lassen.

Einige Sachen wieder bleiben lassen, genau. Dadurch, dass ich auch offen bin fiir Neues,
entsteht ja sowas auch. Man lauft drauRen rum und halt die Augen offen. Jedes nicht
geldste Problem ist eigentlich eine neue Firma, wenn man es theoretisch sehen will.
Also ist der Bedarf da. Und wenn ein Problem auftaucht, habe ich das vielleicht nicht
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nur alleine, sondern das haben auch andere. Und dann muss man tberlegen: warum gibt
es das eigentlich?

Welche Firmen haben Sie denn tatsachlich weitergefiihrt, auch mit Mitarbeiter, also
welchen hatten dann auch tatsachlich Bestand?

Ja, also einmal das Konstruktionsburo, was immer noch besteht. Dann der Maschinen-
bau, parallel hatten wir ja eine Zeitlang noch die ganze Fertigung dazu. Vom rohen
Blech bis hin zur Maschine. Bis dann wieder die Trennung kam. Das ist ja auch aus dem
Nichts hochgefahren worden. Das Einstellen und Hochfahren ist ja auf meinem Mist
gewachsen, weil ich ja die tolle Excel-Datei erstellt habe, mit den vermeintlich tollen
Prognosen. Und dadurch den Bedarf und den Wunsch geweckt habe, dass wir doch mehr
investieren. Weil zum Schluss waren wir ja 54 Mitarbeiter. Aktuell sind wir nur noch
11.

Also Sie haben das Konstruktionsbiro [Firmenname anonymisiert], das in [Ortsname
anonymisiert] sitzt, das ist Ihre erste Firma.

Richtig.

Mit der Sie sich urspriinglich mal selbstdndig gemacht haben.

Richtig. Das gibt es heute noch. Das ist ja auch ein Einzelunternehmen. Da bin ich al-
leine. Dann ist ja die [Firmenname anonymisiert] gegrindet worden als Maschinenbau-
unternehmen in [Firmenname anonymisiert], wo wir nur Projektierung gemacht haben,
die ist 2008 in der Wirtschaftskrise insolvent gegangen.

Wann wurde die gegriindet?

1999.

1999 bis 2008?

Richtig.

Und das Konstruktionsbuiro?

1991.

Und das lauft weiter bis heute.

Ja. 2005 ist [Firmenname anonymisiert] insolvent gegangen. Und 2005 hatten wir aber
schon [Firmenname anonymisiert] gegrindet. Ganz getrennt, mit [Name anonymisiert]
als Partner. Da sind wir 50/50-Geschaftsfthrer. Bei der [Firmenname anonymisiert], die
insolvent gegangen ist, war ich ja ganz allein. Mit dem Hintergedanken: wir wollen
eigentlich nur ein bisschen Stahlbau machen fiir den Privatbereich. Als dann die Insol-
venz kam, bin ich da mit dem ganzen Maschinenpark reingeschlipft. Und so ist dann
eigentlich das Ganze gro3 geworden. Weil vorher waren wir bei [Firmenname anony-
misiert] nur drei Mitarbeiter. Und das haben wir dann hochgefahren, immer mehr, mehr,
mehr. Inklusive dem Laser-Bereich. Anfang 2016 ist die Entscheidung von ihm gefal-
len, dass er das so nicht mehr mdchte mit dem ganzen Maschinenbau, und dann haben
wir uns da einvernehmlich getrennt. Das war zum Juni 2016, die wirtschaftliche und
rechtliche Trennung.

Das heil3t, Sie haben zu zweit gegrundet, sind dann aber getrennte Wege gegangen.
Richtig. Und ich habe jetzt [Firmenname anonymisiert] behalten, habe den Namen be-
halten, bin jetzt ganz allein drin. Hab parallel auch in der Zeit zwei EDV-Firmen mit
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jemandem gegriindet. [Firmenname anonymisiert], Digital Science, das ist Werbung,
fremdgesteuerte, individuell angepasste Werbung. Das kennen Sie von jedem Super-
markt. Wo fir Sie individuell Werbung angeboten wird. In Kéln werden im Kaufhof
was weild ich, Pelzméntel angeboten, und im Kaufhof in Hawaii gibt es kurze Hosen.
Was weild ich. Und das hier ist bei [Firmenname anonymisiert] installiert. Da haben wir
fur [Firmenname anonymisiert, Kunde] 400 Stiick von installiert, in allen Niederlassun-
gen in ganz Deutschland, vor mittlerweile finf Jahren). Und das wird in Berlin zurzeit
betrieben. Ich habe das damals rausgekauft. Das ist auch eine eigene Unternehmung
gewesen, und das gibt es auch heute noch.

Und Sie sind da Anteilseigner?

Ja meine Firma [Firmenname anonymisiert] ist Anteilseigner. Also ja, im Grunde schon.
Und wann haben Sie die gegriindet?

Das lief friher tiber eine Firma in Paris, und da haben wir das dann rausgekauft. 1993,
1994 sind wir da gestartet.

Also Sie haben immer mehrere Unternehmen ausprobiert, und das eine hat geklappt,
und das andere nicht?

Ja. Aber rein um davon zu leben hatte ich ausschlie3lich nur die [Firmenname anony-
misiert] und die [Firmenname anonymisiert]. Was richtig mein Leben finanziert hat.

In welchen Branchen sind Ihre Unternehmen jeweils anséssig? Das da ist ja auch nicht
IT oder? [zeigt auf das Produkt]

Das ist Dienstleistung. Die haben wir jetzt von [Firmenname anonymisiert] alle gebaut.
Aber die Branche ist eigentlich klassisch Maschinenbau. Kunststoff-Extrusionstechnik,
Sondermaschinenbau. Aber eigentlich bin ich Problemldser. Weil ich viele Dinge ma-
che, die mit dem Sektor gar nichts zu tun haben. Oder wie fur die Firma [Firmenname
anonymisiert] aus [Ortsname anonymisiert], die stellen die Front- und Heckklappen fiir
die etwas gehobeneren Autoklassen her. Und dann haben wir das komplett gebaut.
Handlings-Geréte, Uberarbeiten von kompletten Maschinen. Prifstande, sowas.

Wie viele Mitarbeiter haben denn Ihre Firmen jeweils aktuell?

[Firmenname anonymisiert] hat einen. Die Firma [Firmenname anonymisiert] insge-
samt zurzeit 13 Leute mit den Aushilfen, und drei Auszubildende. Und in der dritten,
uber die ich eben erzdhlt habe, bin ich ja nicht mehr drin.

In welcher Region sind Ihre Unternehmen jeweils anséssig?

Im [Stadtename anonymisiert]-Kreis.

Sind die national tatig oder international?

90 bis 95 Prozent national. Minimal international. Mehr war auch nie angestrebt von
mir, weil ich kein Typ bin, der stdndig unterwegs sein wollte. Das hat auch Nachteile in
manchen Bereichen, weil man den Vertrieb nie so aufbauen konnte, wo man jetzt ando-
cken koénnte. Wir fangen jetzt an, den Vertrieb zu installieren. Wir fangen wirklich von
ganz null an. Und das ist nicht so einfach. Weil wir es nie nétig hatten. Weswegen nicht
international? a) habe ich keine Lust, standig am Flughafen zu sein und b) kénnten wir
den ganzen Aftersales-Service gar nicht leisten. Das muss ja nur Polen sein. Dann klappt
was nicht, dann sind meine Leute eine Woche lang weg. Oder drei Tage oder zwei Tage.
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In der Zeit passiert hier nichts. Und da hatte ich keine Lust dran. Sind wir international
tatig? Ja. Sehr viel sogar. Unsere Kunden sind alle international aufgestellt. Wir sind ja
High-tech-OEM*3!, Die Krauss-Maffei Plattennachfolgen kommen alle von uns. Da ist
nur dann ein Krauss-Maffei-Schild drauf. Und ber [Firmenname anonymisiert] sind
wir auch international tatig. Und da haben wir auch in Amerika Anlagen stehen. Fir
[Firmenname anonymisiert] weltweit, [Firmenname anonymisiert]. Die kommen U(ber-
all hin weltweit, aber nicht durch uns. Wir liefern aber immer nur als Bestandteil des
Gesamten, oder als Komponente. Und damit sind wir weltweit tatig und auch aufgestellt,
letztendlich.

K Und Sie haben [Firmenname anonymisiert] natlrlich alleine gegriindet, [Firmenname
anonymisiert] zu zweit. Aber Ihr Mitgriinder ist mittlerweile raus.

B: Richtig.

I: Bitte beschreiben Sie Ihre Geschaftsideen. Wie ist es damals zu lhren Geschaftsideen
gekommen?

B: Die ursprungliche Idee fir das Konstruktionsbiro war, ich war glaube ich ganz pfiffig

und habe gute Ideen gehabt. Und hab das letztendlich umgesetzt in eine wirtschaftliche
ausbeutbare Maoglichkeit und bin da reingerutscht. Die Geschéftsidee fiir den Stahlbau
war: als wir [Firmenname anonymisiert] gegriindet haben: es ist eine riesen Chance, es
ist ein riesiger privater Markt, wenn wir High-Tech liefern. Wir haben super damit ge-
startet. Blech war gewesen der Anspruch: wenn wir mit dem Blech und den Lasern star-
ten, dann wollen wir der Blechexperte im Rheinland werden. Nicht Experte, weil wir so
perfekt sind, weil wir so eine super Qualitat liefern. Das macht jeder. Jeder muss das
gut machen. Wir wollten einfach anders sein. Und dieses anders sein war eben: super
kurze Reaktionszeiten, den Kunden als Partner sehen, und nicht als Lieferanten oder als
Kunden im Hinblick auf: der bringt uns nur das Geld. Sondern im Hinblick auf langfris-
tige Partnerschaften. Und das ist das, wovon ich lebe. Jeder Kunde bei mir ist eine lang-
fristige Partnerschaft. Mit denen ich von Anfang an zusammenarbeite. Ich habe eine
lange Historie mit denen. Im Positiven wie im Negativen. Im Positiven, weil ich sagen
kann: ich kenne noch den alten Herrn Meyer. Im Negativen, weil die noch anrufen:
,,Wissen Sie noch, was da vor 20 Jahren war, konnen Sie sich daran noch erinnern?
Damals, und kénnen Sie das noch?* Und das Schone ist, da melden sich dann auch noch
Kunden, die da weggegangen sind. Da hatte ich neulich erst einen Anruf von einem
Kunden aus Bremen, der hat gesagt: ,,wir haben da "99 was gemacht. Kénnen Sie da
mal in den alten Unterlagen gucken?* Die hitte normalerweise gar keiner mehr. Weil
die Firma, die das damals gemacht hat, ist ja nicht mehr wirtschaftlich existent. Jeder
hétte die alle in den Schredder gesteckt. Und ich habe die alle aufbewahrt. Weil ich
gedacht habe, es ist egal, wenn ich funf Meter mehr Akten habe, und vielleicht kann ich
irgendwann nochmal darauf zurlickgreifen. Das l&hmt aber nattrlich auch. Muss man
auch so sehen. Man schleppt immer Altlasten mit. Und nicht: man zieht aus und fangt

131 Original Equipment Manufacturer: engl.: Erstausriister, Hersteller der Originalaustattung.
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neu an. Das waren so die Geschiftsmodelle. Und dann kam eben letztendlich... Aber
Sie haben nicht nach Geschéftsmodellen gefragt. Wie hiel3 es genau?

Ne, ich wollte wissen, wie es zu der Geschaftsidee gekommen ist.

Die Geschaftsidee ist eigentlich entstanden, dass ich schnell eine gute, vermeintlich um-
setzbare Idee liefern kann. Das ist echt eine Stéarke, die ich habe. Nicht, weil ich das so
toll finde, sondern weil es so ist. Ich habe sofort drei, vier Varianten zu etwas. Und ich
durchdenke die auch ganz schnell. So dass eine Losung zu einem hohen Prozentsatz
erstmal anwendbar ist. Ob die am Ende die geniale Losung ist, das sei mal dahingestellt.
Aber es ist nicht so, dass ich sage: ,,Weil} ich jetzt nicht.“ Aber es sprudeln halt schnell
Ideen. Die werden sofort abgewogen, und aus diesem grofRen morphologischen Kasten
der entsteht, mit vielen Ideen, kann ich sehr schnell mdgliche Lésungskombinationen
erarbeiten. Gelernt im Rettungsdienst, gelernt vor Ort auf der Stral3e, wo man sich eben
auch sehr schnell aus Zusammenhéngen ein Bild machen muss. Das ist eine Sache, die
sich bei mir fortgesetzt hat, und die ich schon als Kind immer gut konnte.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig daftr, Ihre Geschaftsidee zu entwi-
ckeln?

Ja es baut aufeinander auf, aber eigentlich bin ich ein Losungsdenker. Und dadurch,
dass ich immer in Lésungen denke, erkenne ich auch immer schnell Chancen. Und
dadurch lasse ich mich vielleicht auch mal zu was hinreilen, wo man im Nachhinein
sagt: ,,da wird eh nix draus. Warum hast du 20 Stunden dafiir investiert? Das wire ei-
gentlich nicht n6tig gewesen.*

Also Fluch und Segen zugleich?

Ne, das wirde ich so nicht sehen. Dass man schneller eigentlich sagen miisste: ,,helfe
ich nur dem anderen, oder ist das auch fiir mich von Nutzen?* Und wenn ich eigentlich
nur dem anderen helfe, damit der weiterkommt, dann bin ich jetzt nicht auf der Strecke
geblieben im Sinne von: ,,der hat mich ausgebeutet®, aber das hat mich nicht so richtig
nach vorne gebracht. Und das wirde ich so ein bisschen sehen, wenn ich jetzt Soziale
Medien aktiv bespielen wirde. Wenn ich sage: ich beschaftige mich jetzt jeden Tag eine
Stunde mit Facebook und poste was iber [Firmenname anonymisiert]. Wen bediene ich
dann eigentlich? Wer ist drauBen mein Kunde, der das wertschatzt, dass ich mich eine
Stunde mit diesem Thema auseinandersetze? Und das ergriinde ich grade. Und wenn ich
das erkenne, dass es drauf3en viele hunderttausend gibt, die bereit sind, einen Euro daftr
zu zahlen, jetzt mal Ubertrieben gesagt, dann ist das ein sinnvolles Geschaftsmodell.
Aber einfach nur zu posten, dass ich in der Pizzeria sitze und grade eine leckere Pizza
esse, und darauf hoffe, dass das dann finf Mann gut finden, bringt mich nicht richtig
nach vorne. Das wurde fir mich nicht bedeuten, dass ich mich aktiv einbringen wiirde.
Und deshalb mache ich das alles nicht. Nicht im Positiven oder Negativen, sondern eher,
dass ich mich damit beschéftige, und vielleicht erkenne ich ja den grol3en Nutzen daran.
Aber ich habe auch viele Chancen dadurch ausgelassen, das glaube ich schon. Weil man
dadurch pauschal vieles ablehnt, wo man vielleicht offener sein misste.

Welcher Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung Ihrer
Geschéftsideen?
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Ich denke einfach meine Verlisslichkeit, meine Offenheit fiir Neues, das auch ,,nicht
weglaufen®, wenn es schwierig wird. Gerade auch im Hinblick auftechnisch schwierige
Situationen. Wo man da steht und sagt: ,,Keine Ahnung wie die Losung ist, aber es hilft
nichts, die Anlage lduft nicht.“ Das Problem haben wir nicht geldst. Aber es stehen fiinf
Mann hier drumherum. Also muss es irgendwie weitergehen. Anstatt zu sagen: ,,Weil3
ich auch nicht, wir trinken jetzt erstmal eine Tasse Kaffee und gehen eine rauchen, und
morgen gucken wir weiter, das funktioniert nicht. Diesem Druck kann ich glaube ich
ganz gut standhalten.

Hétten andere Ihre Ideen genauso entwickeln kénnen wie Sie?

Wenn man jetzt ehrlich ist naturlich nicht, weil, ich bin einzigartig auf der Welt. Weil
eben auch meine Denkstruktur so ist. Natrlich, es gibt vergleichbare Sachen. Was viel-
leicht aber schon ist, dass nattrlich ich durch meine Mdglichkeiten des Konstruierens,
des Entwickelns, des Gestaltens, auch viele Leute beeinflusst habe, die so denken wie
ich. Mitarbeiter, Kollegen, Anwender. Weil ich dieses Handrad rechts unten konstruiert
habe, muss der sich jetzt jedes Mal bucken. Und vielleicht wenn ich das Handrad nach
oben gemacht hatte, hatte der jetzt keine Riickenschmerzen. Also so beeinflusse ich
letztendlich auch ein bisschen das Leben anderen Leute. Im Positiven, wenn sie sagen:
,,oh, das ist eine gute Losung. Da hat jemand mitgedacht.* Vielleicht weil man manches
nochmal hinterfragt. Vielleicht weil ich auch immer den nachsten Schritt mitbertick-
sichtige. Ich gehe immer einen Schritt mehr als Andere. Ob das immer gut ist, sieht man
dann auch im privaten Bereich, dass man vielleicht nicht immer so viel denken sollte.
Aber eigentlich ist das eine Stéarke, dass ich immer den Schritt dahinter mit betrachte.
Wie beim Schach auch. Da ziehe ich ja auch nicht den Bauern und denke ,,ja was weill
ich was da hinten passiert.“ Sondern ich denke: wenn ich das jetzt mache, was kann
dann da entstehen dadurch?* Das kommt einem auch beim Golfen zugute, dieses Den-
ken. Da geht es auch nicht darum, zu sagen: ,,ich haue jetzt mal den Ball da vorne hin
und dann gucken wir weiter”. Oder beim Fuflball oder beim Handball. Da spielt man ja
auch nicht nach vorne und denkt sich: ,,da sind ja drei, dann sollen die halt mal ins Tor
schieflen, sondern man baut das strategisch auf. Und dieses Strategische, das nenne ich
auch schon mal Personalschach, das beherrsche ich schon ganz gut.

Hat eine bestimmte Art von VVorwissen Sie zu lhren Ideen inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes, oder servicebezogenes Wissen, technologisches Wissen, Wissen Uber
Kundenprobleme...

Ja, Kreativitat. Und ich habe mich auch ein bisschen verleiten lassen. Mich dem hinge-
geben, was so entstand. Und gesehen, dass das, was ich gemacht habe ankam. Und dann
hat man vielleicht auch nicht rechts und links geschaut.

Hat sich das nach der ersten Griindung verandert?

Veréndert vielleicht nicht, sondern ein bisschen konkretisiert. Oder man hat versucht,
sich da ein bisschen zu positionieren. Weil man sich damit dann auch ein bisschen be-
schaftigt hat. Weil man gesehen hat: man kann nicht allen dienen. Aber man eigentlich
sich dann selber auch opfert. Das muss man auch so ein bisschen sehen. Weil man dann
immer sagt: ,,Das konnen wir auch noch grade mitmachen. Das bisschen kriegen wir
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auch noch hin. Anstatt zu sagen: das ist halt nicht mein Bereich. Wenn ich ein Restaurant
aufmache, kann ich sagen: ,,ich habe ein Restaurant und mache ein super Abendessen,
ich kann grade auch noch den Mittagstisch mitmachen.* Dann muss ich aber schon mor-
gens anfangen, Kartoffeln zu schélen. Und wenn ich mittags schon als Nachtisch Her-
rencreme habe, dann muss ich das ja abends auch anbieten. Weil dann kann ich ja direkt
mehr machen. Anstatt zu sagen: ,,beim Mittagstisch kommen Leute, die wollen auf die
Schnelle ein paar Fritten mit Currywurst essen. Warum tu ich mir das eigentlich an?*
Und abends kommen die Leute und sagen: ,,ich will hier eine tolle Zeit verleben. Ich
will nicht nur essen.” Und dann sagt noch einer: ,.kannst du nicht noch ne Party organi-
sieren und ein paar Mettbrotchen machen?* Und dann sage ich: ,,ja komm, das kann ich
grade auch noch machen, die paar Mettbrotchen schmieren.” Eigentlich miisste man
sagen: ,,nein, ich mache nur Abendessen. Weil, ich will den Leuten ein schdnes Erlebnis
bieten.” Und dann vielleicht noch viel mehr Geld verdiene, umgerechnet, weil ich dafiir
einen viel hoheren Wert nehmen kann, weil das wertvoller ist. Fir die Leute. Anstatt
dass die sagen: ,,morgens habe ich ein Mettbrotchen von dem bekommen, mittags die
Currywurst und dann kann ich abends auch noch schnell hingehen.*

Ja. Wir haben eben Uber lhren Hintergrund gesprochen, also Ausbildung, Familie,
Schule, Uni, Arbeitsplatz, und so weiter. Inwiefern hat eines dieser Gebiete fur die Ent-
wicklung lhrer Geschaftsidee eine Rolle gespielt?

Joa. Da wirde ich sagen, auch wieder dieses Gestalten konnen. Die Mdglichkeit, Ver-
antwortung zu tUbernehmen. Die auch sofort zuerkannt zu bekommen. Wenn man selb-
standig ist, wird sofort gesagt: ,,ja gut, dann hat der die Verantwortung.* Also das was
nicht hinterfragt wird. Und die Kompetenz, also: kann ich das? Das ist mit den Jahren
gewachsen. Das was ich friher niemals als Auftrage bekommen hétte, ist heute eine
Selbstverstandlichkeit. Nicht, weil ich so tolle Maschinen baue, sondern weil mir ein-
fach, weil ich ein paar graue Haare habe, die Leute einem zutrauen: ,,der kriegt das schon
geregelt.

Und wenn Sie sich die Bereiche Thres Lebens so angucken: gibt’s da einen, wo diese
Fahigkeiten, diese gestalterischen Themen, herkommen? Kénnen Sie das zuordnen?
Nein. Eigentlich missten das auch andere zuordnen. Weil man selber gar nicht merkt,
wie man sich entwickelt. Man nimmt das ja gar nicht wahr. Meine Stérke die ich hatte
als Kind, die ist ja einfach fortgeftihrt worden. Ich weil3 aber ja gar nicht, dass das eine
Starke von mir war. Sondern das ist ja logisch gewesen. Ich bin jetzt zum Beispiel kein
toller Kocher. Ich kann zwar kochen, aber das ist nicht meine Leidenschaft. Da wirde
ich mich jetzt auch niemals quélen, dass ich das toll hinbekomme. Weil da habe ich
keine Lust drauf. Das macht mir keinen Spal3. Kochen kann ich, aber da habe ich keinen
Spall dran. Demzufolge wiirde ich nicht sagen: ,,das muss ich jetzt unbedingt tun.* Oder
Gesellschaftsspiele. Null Bock dran. Wirde ich niemals eine Gruppe griinden, um Ge-
sellschaftsspiele zu spielen. So. Und demzufolge merke ich gar nicht, dass vielleicht
diese Art, dem Druck standzuhalten, eine Stdrke ist, wo der Nachbar sagt: ,,wie schafft
der das? Da wiirde ich dran zerbrechen.” Oder solche Reisen zu organisieren. Eine
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Freundin von mir sagt: ,,morgens in Miinchen, und abends bist du schon wieder zu-
hause? Und zwei Tage spater fahrst du schon wieder nach Hamburg? Wie regelst du das
alles?“ Ich denke da gar nicht driiber nach, weil das mein Geschéft ist. Und ich da so
reingewachsen bin. Wie eine Multter, die drei Kinder hat und alleinerziehend ist. Die
macht sich keine Gedanken dazu. Die macht das einfach, die hat gar keine Wahl. Die
macht das einfach und sagt auch: abends bin ich aber kaputt. Wenn ich die fragen wiirde:
,woran machst du das fest, dass du das schaffst?* Dann wiirde die nicht sagen: ,,das
kann ich dir sagen, das habe ich gelernt auf der Uni.“ Sondern: ,,hitte ich nur zwei Kin-
der, wiirde ich zwei Kinder grof3 kriegen. Hatte ich vier, wirde ich vier groR8 kriegen.
Und wenn ich einen Mann hatte, der Geld verdienen wiirde, und noch ein Kinderméad-
chen und in Florida noch ein Haus, dann wire das eben so.“ Dann wiirde sie nicht sagen:
,»ich schaffe das nicht.“ Und das meine ich damit: seine eigene Stérke hinterfragt man
ja nicht. Und jeder wahlt ja glaube ich einen Beruf, wo seine Stérke schon so ein biss-
chen rauskommt. Es sei denn, man wird von den Eltern in einen Beruf gedrangt. Wenn
einer ein Blumengeschaft tbernehmen muss, obwohl er eigentlich Jurist werden will.
Ich glaube es ist ein groRes Glick, wenn man einen Beruf wéhlen kann, in dem die
eigenen Starken zum tragen kommen. Ich glaube dann ist man tendenziell glucklicher.
Ja. Das rechne ich meinen Eltern sehr hoch an. Jeder durfte machen, was er will. Es
wurde keiner zu irgendwas gezwungen. Egal ob wir nun einen Verwaltungsjob oder
eine Lehre gemacht haben, oder ein Studium. Eine meiner Schwestern hat fiir den Koch-
topf Theologie studiert. Hat sie aber machen durfen. Hat sie nicht genutzt, auer im
kirchlichen Umfeld enger tatig zu sein, aber das lohnt sich wirtschaftlich nicht. Aber
das kann man nicht bewerten. Weil dieses Recht habe ich nicht. Ich sowieso nicht, weil
ich ja auch dieses Privileg hatte. Und da sind wir wieder dran, dass ich das gar nicht so
einordnen kann. Uber den Riickblick kann man sicherlich sagen, ich habe manche
Starke ein bisschen forciert. Und ich habe manche Schwéche, oder vermeintlich nicht
vorhandene Starke, einfach liegen lassen und nicht weiter hinterfragt. Und dann fanden
das eben manche doof. Na und?

Besser Stéarken starken als Schwachen auszumerzen.

Das ist das, wo man sich hinterher vielleicht fragt: ,,warum ist der denn so geworden?*
Das kriegt dann naturlich auch irgendwann eine Eigendynamik. Und nattrlich auch ein
Dienstvorgesetzter in einem Angestelltenverhéltnis oder ein Kunde erkennt: ,.fiir diese
Sache ist der gut. Fiir Service kannste den vergessen, aber fiir eine Neuentwicklung ja.*
So. Und dann kriege ich nur Neuentwicklungen. Also bin ich ja nicht plétzlich der ge-
niale Neuentwickler, aber fir das andere trauen die mir das einfach nicht zu.

Und dadurch, dass Sie so viel neu entwickeln, sind Sie dann irgendwann schon der ge-
niale Neuentwickler, weil, Sie machen ja nichts Anderes, Sie trainieren ja den ganzen
Tag.

Genau. Und deshalb weil3 ich gar nicht, ob ich nicht vielleicht im Service oder als Netz-
werker doch toll ware. Aber das kann ich gar nicht ausprobieren, weil die Zeit das nicht
hergibt. Das ist genauso, wie wenn ich sage: ,,wenn ich nochmal jung wére. Dann wiirde
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ich Profifu3baller werden.* Dafiir hitte man aber damals schon in einer Fu3ballmann-
schaft spielen miissen. Dass einer um die Ecke kommt und sagt: ,,du bist es*, das wird
voraussichtlich nicht passieren. Und jetzt schon mal gar nicht mehr. Im bertragenen
Sinne. Ich denke, Sie wissen schon wie ich das meine. So ist das denke ich in vielen
Bereichen. Auch in der Partnerschaft. Da lebt man ja auch seine Starken aus. Und nicht
unbedingt seine Schwéchen.

Wobei ich schon glaube, dass bei Partnerschaften, egal ob eine eheliche Partnerschaft
oder im beruflichen Kontext, man dann auch eine Rolle ausfllt, wenn der andere eine
eklatante Licke hinterldsst. Die man vielleicht gar nicht so ausfillen wollte, die man
aber ausfiillen musste. Also Stichwort alleinerziehende Mutter. Die musste vielleicht
dann irgendwelche Rollen einnehmen, die sie gar nicht wollte. Aber weil eben der an-
dere die Licke hinterlassen hat, musste sie. Also zum Beispiel mein Vater hat friiher
immer gesagt, wenn wir Fragen zu Hausaufgaben hatten: ,,Deutsch? Ne das kann ich
nicht. Frag Mama.“ Weil er einfach keine Lust hatte. Dann musste meine Mutter diese
Licke fillen, obwonhl sie vielleicht gar nicht drum gebeten hatte. Das ist jetzt ein banales
Beispiel.

Ja, und genauso ist es ja auch mit Mitarbeitern. Wenn man denen sagt: ,,du machst das
jetzt, weil es keinen anderen gibt dafiir.*

Genau. Oder weil es einen anderen gibt, der aber keinen Bock hat.

Genau. Und dann zeigt sich bei dem einen oder anderen, wenn er sich mal mit diesem
Thema beschaftigt, dass er es vielleicht doch ganz gut kann! Das vermeintliche Nachte-
lefonieren von Auftragsbestatigungen. Oder Liefertermin nachtelefonieren. ,,Ich riihre
ja kein Telefon an.* Und mittlerweile ist das eine Selbstverstidndlichkeit. So schlimm ist
es ja gar nicht. Es macht sogar ein bisschen Spal?.

Und es fallt einem auch nicht das Ohr ab.

Genau. Und daran erkennt man wieder: das ist eine Richtung, die ich jetzt als vorgesetz-
ter Firmeninhaber habe: die Leute entwickeln lassen zu dirfen. Diese Chance ist die
zweite. Einmal, das Gestalten kdénnen. Und dann die Mitarbeiter sich entwickeln zu las-
sen und auch die Moglichkeit zu geben, zu wachsen. Das ist ein riesen Privileg. Wenn
ich sehe, dass aus einem Auszubildenden, der nichts kann, nicht nur fachlich, sondern
der von sich sagt: ,,ich kann das nicht, ich weill nicht wie das geht.” Und pl6tzlich selbst-
verstandlich nach Jahren in einer leitenden Position ist. Und dieses Entstehen hat man
ja ein bisschen begleitet. Da ist man ja nicht alleine dran schuld. Aber ich habe ihm die
Moglichkeit gegeben. Und das ist schon eine Sache, die auch eine groRe Befriedigung
mit sich bringt. Und fur viele Sachen entschadigt. Da hilft es jetzt auch nicht, wenn man
100 Euro mehr auf dem Konto hat am Ende des Monats.

Welches Wissen haben Sie dartber hinaus fir die Entwicklung lhrer Idee gebraucht?
Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt in irgendeinem Gebiet Spezialwissen erworben
oder informelles Wissen? Das lhnen bei der Entwicklung Ihrer Geschaftsidee zugute-
kam?

Da sind wir wieder bei den Starken. Ich bin sehr offen fiir vieles. Und hore einfach zu.
Gehe auf Seminare, bin auf Workshops dabei. Beschaftige mich mit solchen Sachen,
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nur um mal fremd zu héren. Gehe auf irgendwelche Fachseminare oder Sachseminare.
Beschaftige mich mit Personalentwicklung. Beschaftige mich mit Persdnlichkeiten, egal
ob im Sport, in der Wirtschaft, im sozialen Umfeld. Wo ich mehrtatige Seminare besu-
che, einfach nur fur mich. Aber ich nehme ja auch was mit fur die Gesamtumsetzung.
Wie gestalte ich, wie prasentiere ich mich, wie wirkt man. Nicht nur im sachlichen, dass
man sagt ,,der sieht aber toll aus, hat auch einen Schlips an.* Sondern wie gehe ich auch
mal Schwierigkeiten an? Wie entscheide ich mich dort? Das wéchst ja, indem ich mal
rechts und links gucke. Indem ich akzeptiere, dass jemand anders auch eine gute Losung
hat. Und der geht da ganz anders ran. Und dann sehe, wie die Entwicklung geht. Und
mir da eigentlich aus einem Dreitagesseminar nur zwei Satze mitnehme. Aber wenn die
zwei Satze dann das ist, was mir spater den nachsten Schritt ermdglicht, oder eine Ebene
auf der Entwicklungsleiter, dann gucke ich zurlick und betrachte plétzlich aus einer ho-
heren Perspektive diese Plattform. Und sage: es war ein langer Weg, aber schau mal,
welche Schritte du unternommen hast. Dieser Weg. Dass man sich entwickelt, und in
dieser Zeit auch entwickelt hat. Egal wie groR der Frust war. Oder einfach nur durchge-
halten hat. Und nicht eingeknickt ist und neben einem alles weggebrochen ist. Auch
Leute weggebrochen sind, die sagen: ,,ich laufe nicht mehr mit dir mit.“ Egal ob im
privaten Bereich, im beruflichen, im sozialen Bereich, die einfach sagen: ,.ich will es
mir nicht mehr anhéren. Ich kann nicht mehr. Ich kann kdrperlich nicht mehr, geistig
nicht mehr, wirtschaftlich nicht mehr, emotional nicht mehr, fachlich nicht mehr fol-
gen.“ Aber man selber einfach weitergeht. Nicht um die abzuhéngen, sondern weils ent-
weder keinen anderen Weg gibt, oder weil ich sage: ,,da vorne ist das Ziel.*

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschéftsidee selbst?
Also durch das ausfeilen der Idee, durch den Prozess der Ideenentwicklung?

Ja auf jeden Fall. Ganz bitter durch Erfolg und Irrtum. Indem man mit hoher Erwartung
an manche Sachen rangegangen ist, dann erkannt hat, dass es so nicht umsetzbar ist.
Und dann aber an einem Schritt war, wo man nicht mehr zuriickkonnte. Und dann trotz-
dem weitergegangen ist. Und so lernt man dann. Im technischen genauso. Wenn man
sagt: ,,wir schweilen etwas zusammen, flexen es auseinander, und schweif3en es wieder
zusammen, anstatt direkt eine Schraublésung zu machen.” Hétten wir es geschraubt,
hatten wir nur Teile auseinandergenommen und wieder drangesetzt. Haben sie aber
nicht dreimal auseinandergeflext und wieder korrigiert. Und da entsteht, da sind wir
wieder bei Erfahrung, dass unsere Maschinen und dann sind wir wieder bei dem mor-
phologischen Kasten, Losungsfindung, auf Modulen aufgebaut. Unsere ganzen Maschi-
nen sind auf Modulen aufgebaut. Wie Legosteine. Einfach nur zusammenstecken. Ich
kann ganz viel zusammenstecken. Ich kann was GrolRes draus machen, kann es wieder
auseinandernenmen. Und das ist einfach eine Sache, die ich von Anfang an relativ
schnell gemacht habe. Weil ich halt in den vorherigen Firmen gesehen habe: wenn es
mal zusammengeschweil3t ist, hat man ein grof3es Problem. Unabhéngig davon habe ich
immer viele kleine Einheiten. Und diese kleinen Einheiten kann ich h&ufiger verwen-
den, kann ich besser managen, besser koordinieren, und durch diesen Zusammenhang
habe ich automatisch wieder das andere Modul wieder zusammenpassen. Wenn man da
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ein bisschen pfiffig ist, hat man dann eine L&sung, die ich vorher gar nicht gesehen habe,
wie ich plétzlich ein neues Modul entwickelt habe, was ganz da vorne auch noch an-
dockbar ist. Und das ist ein bisschen privat, aber auch unternehmerisch, aber auch im
Bereich Personalentwicklung wiirde ich das ganz massiv sehen, da die richtigen Leute
zusammenzufuhren. Am Anfang weil} man gar nicht, dass die zusammenpassen. Aber
das entwickelt sich.

Hat sich Ihre Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?

Ja klar, weil die Leute, von denen man mal gelernt hat, die Lehrmeister, weggebrochen
sind. Oder auch weil man sich weiterentwickelt hat. Und gesagt hat: ,,du weif3t nicht
mehr genug. Ich muss mir die nachsthohere Ebene suchen.* Im Prinzip ist das wie im
Leben auch. Man startet, und irgendwann wird man Experte auf seinem Gebiet. Jeder
ist mal als Nicht-Experte gestartet. Man ist auch nicht auf jedem Gebiet Experte. Jeder
Zahnarzt hat mal das erste Mal gebohrt. Und jeder Chirurg hat mal das erste Mal einen
Blinddarm gemacht. Und hat auch Angst gehabt davor. Und nach funf, sechs OPs oder
bei uns nach ein paar Maschinen hat man durch das praktische Tun Selbstbewusstsein
erlangt. Und dieses Selbstbewusstsein gibt einem die Chance fiir das néchste. Und es
gibt Leute, die einen am Anfang aufgebaut haben, weil man noch gar nichts konnte, aber
sieht, dass die dann irgendwann nicht mehr mitziehen. Weil sie Angst haben, oder weil
ihnen das Risiko zu groB ist. Und die hangt man dann ab. Nicht wirtschaftlich oder
technisch, sondern einfach, weil man sich weiterentwickelt hat. Dann sind die keine
Ideengeber mehr. Oder zumindest nicht mehr so, dass sie einen nach vorne bringen. Und
das ist auch ganz haufig bei Partnerschaften so. Wenn beide sich entwickeln ist es gut.
Aber wenn der eine sagt: ,,ich will noch eine Fortbildung und ich mochte gerne dies
sehen und ich hab da noch Lust drauf und ich will noch in das Museum*, und der andere
sagt: ,,ich will aber lieber Tagesschau gucken und welche Sendung lduft denn morgen.*
Dann geht das auseinander. Dann mdgen sie sich verstehen und emotional noch eng
aneinandergebunden sein. Aber die Wissensebene ist eine ganz andere. Dadurch ent-
steht bei demjenigen, der sich weiterentwickelt, auch ganz andere Perspektiven. Dann
fragt man sich: ist man noch auf einer Ebene? Und so ist das auch bei Mitarbeitern. Das
habe ich auch erlebt. Bei meinem Geschaftspartner. Ich wollte nicht 25 Jahre mit 54
Mitarbeitern Stahlbaugestelle zusammenschweiRen fiir andere. Sondern mein Ziel war
gewesen: die Firma [Firmenname anonymisiert] ist gegriindet worden fur ein Projekt
von 20 Jahren. Das ist ein Projekt. Das ist nicht mein Lebensinhalt. Damals haben wir
das 2005 gegrundet, um 20 Jahre [Firmenname anonymisiert] zu betreiben. 10 Jahre
Aufbau, 5 Jahre hibsch machen, 5 Jahre fiir den Verkauf sorgen. Nur 2016 war ein
bisschen mehr als 10 Jahre rum. Dann wurde die Uhr in eine andere Richtung gedreht.
Und dem aufkommenden Druck wollte sich mein Geschéftspartner nicht beugen. Und
das ist auch heute noch ein Projekt. Dann entsteht was anderes. Weil, ich baue mir grade
Parallelwelten auf. Das darf ich so den Mitarbeitern nicht verkaufen. Nur ich glaube,
dass es schon gut ist, an einem gewissen Unternehmensziel zu arbeiten. Weil, mein Ziel
ist es nicht, das Unternehmen noch in flinf Generationen weiter zu betreiben. Weil ich
hab die nicht. Und demzufolge muss ich nicht fir irgendjemanden da was schaffen. Da
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muss jetzt nicht meine Tochter, mein Sohn oder wer auch immer da rein und die soun-
sovielte Generation sein. Das ist jetzt gut, und man hat gesehen, jetzt 2016 ist es jetzt
anders gut. Es ist ja jetzt nicht schlechter. Es ist jetzt etwas anderes. Und deshalb werde
ich trotzdem mein Ziel weiterverfolgen. Die Frage ist nur: wie wird das nach auRen
dargestellt? Und jetzt sind wir bei sozialen Medien. Wie kann ich die verbreiten? Es ist
ein anderer Weg, der nicht ganz so einfach ist wie wenn man jetzt da oben jede Menge
Leute hétte, wo man sagen kann: ,,mach mal grade. Kiimmere dich mal darum.* Jetzt ist
halt viel mehr gebundelt auf weniger Personen. Und jetzt mussen die paar dem Druck
standhalten. Das ist namlich auch nicht so einfach. Und ich als Mannschaftskapitéan oder
als Koordinator muss jetzt sehen, dass alle Spal’ haben.

Haben Sie Ihre weiteren Firmen in anderen Branchen gegrindet als die erste?

Ne, ich war eigentlich immer in der gleichen Branche unterwegs. Das da vorne [zeigt
auf Produkt] aber eigentlich ist es doch die gleiche Branche.

Haben Sie durch die erste Griindung Wissen erworben, das bei den weiteren Grindun-
gen geholfen hat?

Ja klar. Die gleichen Fehler nochmal zu machen, weil man hat ja nicht gelernt. Weil
man meint ja, beim zweiten Mal geht es leichter. Da muss ich schon sagen, dass ich da
manchen Fehler mehrmals gemacht habe. Obwohl man beim ersten Mal gesehen hat: es
geht so nicht, wollte man es aber nochmal bewiesen haben, dass es nicht geht. Das hort
sich jetzt ein bisschen blod an. Man hétte auch sagen kdnnen: ,,Du hast doch schon zwei
Unternehmen gegriindet, es funktioniert so nicht, warum wird denn jetzt zum dritten
Mal Geld vernichtet?* Besonders weil es einem andere schon gesagt haben. Und man
im Prinzip vermeintlich sehenden Auges reingerannt ist. Das ist wie, wenn man in einer
Partnerschaft zuerst die rosarote Brille aufhat und sagt: ,,derjenige ist es, es gibt keinen
anderen.” Und nach ein paar Monaten merkt man dann, dass es doch nicht so ist. Und
bei Mitarbeitern ist es ja ahnlich. Man holt sich neue Mitarbeiter in der Hoffnung, dass
sich hier etwas dndert. Und dann sieht man ja relativ schnell, funktioniert es oder nicht.
Das ist ja hier letzten Endes auch eine Familie, die funktionieren muss. Und wenn der
nicht da reinpasst, muss man ihn dann wieder rausholen.

Sind lhre Geschéftsideen eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konnten als andere? Oder eher ein komplett durch Ihre Kreativitat ent-
standenes neues Produkt oder neuer Service? Fir das Sie dann Nachfrage generiert ha-
ben, indem Sie es angeboten haben?

Das erste. Ich bin einer, der sehr schnell erkennt, wie die Stimmung ist und wie alles
tickt. Ich sehe sofort, wie ich demjenigen durch kleine andere Nuancen ein besseres
Geflhl vermitteln kann. Und das ist was, was ich im Technischen sehr schnell kann.
Und da kommt wieder die Starke: schnell erkennen, wie man was angeht. Nicht, indem
ich dem die Losung schenke. Indem ich in der Besprechung sitze und sage: ,,ich mal dir
das grade mal auf, und dann haben die im Prinzip schon meine Idee.* Sondern, indem
ich zeige, was geht. Aber wie es geht, muss er bei mir kaufen. Und dass was geht, da
kann ich relativ schnell auch denjenigen abholen, dass ich deren Begeisterung tber-
nehme. Das kann ich schon. Und darauf basiert eigentlich alles. Nicht darauf, dass ich
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ein Produkt habe, das funktioniert, sondern dass ich erkannt habe: wie packe ich die
richtig an und hole die ab?

Hat Sie eine technologische, politische, gesellschaftliche oder irgendeine andere Veran-
derung zu Ihren Ideen inspiriert?

Nein.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird? Haben Sie ir-
gendwo einen Mangel wahrgenommen? Aus dem lhre Ideen entstanden sind?

Nein. Ich habe einfach gemacht. Auch jetzt mit dieser ganz neuen Sache, die noch nicht
ganz spruchreif ist, die ich schon seit eineinhalb Jahren entwickle, versuche ich, Leute
Zu binden, die eh so etwas machen, aber die es... nee, ich will es anders ausdriicken. Ich
als Unternehmer habe die Kunden, die mich mégen. Und die ich mag. Und eine Frau
Kuttig, die ein Maschinenbau-Unternehmen hat, hat ganz andere Kunden. Die ich nie-
mals bedienen wirde. Nicht, weil ich technisch schlechter bin. Sondern weil wir nicht
kompatibel sind. Sie haben Ihre Kunden, und ich bin zu Ihren Kunden nicht kompatibel.
Es gibt Gbergeordnete Sachen. Eine Autofirma, die baut einen Golf, der wird gebaut,
und dann kauft man den, oder man l&sst es bleiben. Weil die massenkompatibel sind.
Musik ist &hnlich. Robbie Williams macht Musik, damit die ganz viele moégen. Aber es
gibt vielleicht auch Schauspieler und Musiker, die Musik nur fir ihre Nische machen.
Die sagen: ,,ich will nur die, die mich mdgen. Dann sind eben bei einem Konzert nicht
50.000 im Stadion, sondern nur 500. Aber das sind meine. Fir die mache ich das. Da
kann ich vielleicht nicht von leben, aber das mache ich gerne.* Jetzt habe ich den Faden
verloren. Wie war nochmal die Frage?

Die Frage war, ob Sie einen Mangel wahrgenommen haben, aus dem Ihre ldee entstan-
den ist. Warum Sie gedacht haben, dass das, was Sie anbieten, gebraucht wird.

Was habe ich dazu denn grade geantwortet? Weil3 ich gar nicht mehr. Kénnen Sie die
Frage nochmal vorlesen?

Die Frage war: warum haben Sie gedacht, dass das was Sie anbieten, gebraucht wird?
Haben Sie irgendwo einen Mangel wahrgenommen, aus dem lhre Idee entstanden ist?
Oder haben Sie gesagt: nee, es war kein Mangel, sondern Sie haben einfach gemacht?
Ja ich habe einfach gemacht und dann halt die Perspektive gesehen. Und dann die Per-
spektive auch so ein bisschen erweitert habe. Klar hat man dann auch schnell erkannt,
wo der Mangel nicht bei den Kunden ist, sondern der Mangel beim Anbietenden. Den
habe ich ein bisschen ausgemerzt. Das war eigentlich auf der menschlichen Kompo-
nente. Nicht auf der technischen. Auf der menschlichen Ebene hatte der ein enormes
Entwicklungspotenzial bei Mitarbeitern und bei Kunden. Und das brauchte ich mit nur
sehr geringem Aufwand auf ein etwas anderes Niveau zu heben, und dann war ich der
geliebtere und gerne gesehenere Lieferant.

Haben Sie vor den Griindungen aktiv nach einer Idee gesucht, oder waren Sie besonders
empféanglich fur 1deen?

Empfanglich fur Ideen ja, gesucht nein. Es war irgendwo Klar, dass ich irgendwas mit
Konstruktion machen wirde. Weil als Kind war ich schon so, dass ich alles irgendwie
zusammengebaut habe. Oder Dinge entwickelt habe. Ich habe auch eine
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Wahnsinns-Phantasie. Nicht nur im (bertragenen Sinne, sondern auch im Sachlichen.
Mir fallen eben tausend Sachen zu irgendwas sofort ein. Wenn mich jemand was fragt.
Ob das dann immer umsetzbar ist, ist die andere Frage. Aber von den Ideen her sprudele
ich ganz schon. Aber es war nicht so, dass es so eine Entwicklung war: weil mir das
vorgelebt wurde, bin ich da reingerutscht. Das jetzt nicht.

Haben Sie bereits Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Ja. Sehr viele. Auch von Mitarbeitern, die ja auch tolle Ideen liefern. Das nutze ich ja
auch ganz aktiv. Wir haben alleine drei, vier Freiberufler, die kontinuierlich fur uns
arbeiten. Da ist einer reiner Ideengeber. Und zwar aus folgendem Grund: der ist noch
kreativer als ich, den kann man aber nie auf den Kunden loslassen. Den kdnnte man
auch nie irgendwo mit hinnehmen, weil der namlich genau diese ldee dem Kunden so
verkauft, als wenn das die Losung ist, und der Kunde sagt: ,,wofiir soll ich jetzt noch
Geld ausgeben? Ich habe doch die Losung.” Und das ist ungeschickt. Und er sieht das
aber nicht so. Aber der ist fir mich ein super wertvoller Mitarbeiter. Der aber niemals
die Sache auskonstruieren wiirde. Der bringt aber die Idee, den Vorentwurf. Dann ist
Ende. Dann missen wir dem das wegnehmen. Nicht, weil der das nicht kann, sondern
weil er woanders viel stérker ist. Die Fehlerquote ist so hoch, wenn der das ausdetailliert,
kann man die Hélfte davon direkt wegwerfen. Das weil} der aber auch, da ist der auch
nicht bose. Er wird furstlich dafur bezahlt, die Idee zu erarbeiten, die Grundidee. Wo
man manchmal sagt: ,.das kann doch nicht funktionieren.” Aber wenn man das dann
nochmal hinterfragt, ein bisschen koordiniert, managed, moderiert, kommen plétzlich
mit drei anderen Leuten so tolle Ideen. Und dann haben wir pl6tzlich Neuerungen, die
auch sehr erfolgreich bei uns schon umgesetzt wurden. Er aber nicht in der Lage ware,
das zu so einer Maschine zu entwickeln. Weil diese Fertigkeit und dieses Wissen haben
die nicht, weils wiederum nicht deren Passion ist. Die waren nie in der Lage, tolle Vor-
gesetzte zu sein. Jemanden zu motivieren und zu sagen: ,,komm, das machen wir noch
fertig heute Abend.*

Das sind ja jetzt Dinge, die Sie in Ihrem bestehenden Unternehmen umsetzen und nichts,
wo jetzt irgendwie jemand anders gesagt hatte: ich habe diese und jene Idee®, und Sie
gesagt haben: ,,super, das setze ich jetzt um.*

Doch, da sind wir grade mit zwei, drei Sachen dran. Da sind wir wieder beim offen sein.
Da muss man irgendwann sagen: ,,ich kann nicht alles machen.* Die erste Frage ist ja:
wem nutzt es? Mir? Oder nur drei anderen? Oder der Weltbevdlkerung? Also von daher
haben wir eine Menge schon umgesetzt. Und das ist ja auch das inspirierende. Man sieht
drauBBen etwas und denkt sich: ,,0h, das ist aber eine pfiffige Idee.*

Wirden Sie nochmal genauso griinden, wie Sie es damals getan haben?

Das ist immer die klassische Frage, mit dem Wissen von heute wiirde ich vieles anders
machen als heute. War es richtig, zu griinden? Ja, auf jeden Fall. Habe ich Fehler ge-
macht? Wahnsinnig viele. Waren die gut fir mich? Sicherlich. Habe ich eine Menge
draus gelernt. Habe ich aber auch ziemlich bitter fur bezahlt. Und einer der grof3en Feh-
ler war eben, nicht konsequent genug zu handeln, obwohl alle was anderes geraten ha-
ben. Weil man gedacht hat, es geht eben doch noch ganz gut weiter. Und den Fehler,
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den darf man nicht ein zweites Mal machen. Und deshalb ist man vielleicht auch heute
ungerechter bei Entscheidungen, weil man heute sagt: ,,so weit lasse ich es nicht mehr
kommen.*“ In eine wirtschaftliche Schieflage zu geraten, alle Mitarbeiter werden be-
zahlt, statt die in Kurzarbeit zu schicken oder dergleichen. Bis halt einfach nichts mehr
da ist. Und das ganze Vermdgen durch Nichtstun aufgebraucht ist. Aber es hat keinen
nach vorne gebracht. Und hatte ich ein dreiviertel Jahr friiher gehandelt, nicht komplett,
aber mit erheblichen Einschnitten bei allen, dann waren vielleicht zwei, drei bdse gewe-
sen, aber ich weil3 nicht, was dann gewesen waére.

Dann ware vielleicht das groRe Ganze erhalten geblieben.

Ja. Oder aber man hatte noch mehr gepokert. Und das ist dann das Gegenbeispiel dazu.
Weil man gesagt hitte: ,,Hat ja gutgegangen. Dann kann ich ja beim nidchsten Mal noch
mehr investieren.” Und das ist ndmlich dann das, was nicht zu unterschitzen ist. Wenn
man Unternehmer ist, und das bin ich, dann handele ich auch im Sinne der Sache. Und
dann geht man vielleicht manches Risiko héher ein, weil man den unternehmerischen
Erfolg dahinter betrachtet. Weil man ja nicht nur mit dem unternehmerischen Risiko um
die Ecke kommt. Dafur mache ich das ja alles nicht. Wenn ich nur Gberlege, was alles
schiefgehen kann, den ganzen Tag, und ob die dahinten das richtig machen. Hoffentlich
driicken die nicht auf ,,Control C*. Ich kann das ja nicht kontrollieren den ganzen Tag.
Wenn der sagt: ,,Ich wollte doch nur die Datei 16schen und hab versehentlich auf C
gedriickt!* Was mache ich denn dann?

...dann rasten Sie aus. [lacht]

[lacht] Oder sage: ,,die schrauben das da unten zusammen, hoffentlich nehmen die die
richtigen Schrauben. Ich gehe da mal runter.*

Das geht nicht, Sie kénnen nicht tberall sein.

Also dieses unternehmerische Vertrauen, die Chance sehen, dass eine Idee umgesetzt
wird, das verleitet einen auch zu einem Risiko, was man vielleicht erstmal gar nicht
abschétzen kann. Und wenn es in die Hose geht, kommen andere und sagen: ,hitte ich
so nicht gemacht. Jetzt hast du ein Problem.*

Haben Sie Lernratschldge flr zuklnftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung
von Geschéftsideen? Also was kénnen die tun, um eine Idee fiur die eigene Unterneh-
mung zu entwickeln?

Ja, das machen wir in diesem Netzwerk sehr stark. Da bin ich insgesamt aktiv. Da basiert
auch die ergénzende Geschaftsidee drauf. Das entwickelt sich grade.

Dann frage ich jetzt nicht mehr zu genau nach.

Das ist kein Geheimnis, aber es ist noch nicht ganz ausgegoren. Sie werden es erfahren.
Gibt es irgendetwas was Sie schon vorweg als Schlagwort nennen kénnen? Also was
jemand tun kénnte, um eine eigene ldee zu entwickeln?

Ja, also losgeldst von der neuen Sache, die ich da entwickele: es einfach tun. Es einfach
ausprobieren. Und das Risiko eingehen, auch scheitern zu kénnen. Und das ist eine Sa-
che, die ich sehr gut finde. Ich mache jetzt mal einen Mini-Bogen. Wenn Sie auf dem
Gebiet etwas sehr Interessantes lesen wollen: Katja Krauss, ,,Scheitern®. Das ist ein
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Buch, ein kleines diinnes Buch. Die ist friher Nationaltorh(terin in der Fu3ballnational-
mannschaft gewesen. Uber viele Jahre. War dann anschlieRend beim HSV im Manage-
ment vom Marketing viele Jahre. Und die hat Politiker, Wirtschaftsfunktionare und her-
ausragende Personlichkeiten zum vermeintlichen Scheitern befragt. In kurze Episoden
und kurzen Bereichen. Und egal ob es ein Politiker ist, der vermeintlich, weil er nicht
wiedergewahlt wurde, gescheitert ist, ein Wirtschaftsfunktionar, die das aus einer ande-
ren Perspektive sehen. Die Sicht von aufen, die eigene Sicht, und die objektive. Und da
kombinieren sich so ein paar Sachen miteinander. Die hat ein anderes Buch uber
Freundschaft geschrieben, das ist &hnlich aufgebaut. Auch diese Interviews gefiihrt und
gefragt, wie Leute das definieren. Wie unterschiedlich das ist. Das hat sie sehr gut ge-
macht. Aus der Perspektive einer neutralen Betrachterin. Dass man selber mal hinter-
fragt: ,,wie gehe ich eigentlich mit so etwas um?* Und so ist das auch mit Entwickeln
von Ideen. Anderen Leuten zu sagen: ,,lass das mal lieber bleiben. Du hast doch so einen
tollen Job. Hor doch damit nicht auf, weil du Zeitungsverkéufer werden willst.* Probiere
es doch aus! Ich bin wahrsinnig stolz, aus den Firmen [Firmenname anonymisiert] und
[Firmenname anonymisiert] haben sich mittlerweile sechs Leute selbstandig gemacht.
Komplett mit eigenen Betrieben, mit zig Mitarbeitern oder in klein oder als Einzelkdmp-
fer. Da bin ich stolz drauf, den Leuten so viel Wissen mitgegeben zu haben, dass sie a)
das Vertrauen haben in sich, das zu machen, und natdrlich ist auch manches auf dem
Stick hier mit rausgegangen. Ich sehe ja, was da drauRen produziert wird. Aber ich
gonne den Leuten den Erfolg. Weil ich stolz darauf bin, denen diese Chance geboten zu
haben. Und das kann mir keiner nehmen. Und von daher: sie sollen es ausprobieren. Der
ein oder andere darf hier nicht mehr zurickkommen. Aber andere diirfen gerne hierher
zuriickkommen. Aber deswegen wiirde ich es weiterhin so machen. Deswegen wird hier
trotzdem alles offengelassen. Und jeder darf hier an alles ran. Nur weil hier zwei, drei
Festplatten kopiert wurden, kann ich ja jetzt nicht sagen: ,,das sind alles Verbrecher.*
Tja manchmal ist eben ein faules Ei dabei.

So wiirde ich es gar nicht sehen! Im weitesten Sinne habe ich es ja auch so gemacht.
Nur ich habe geistiges Know-how mitgenommen. Ich habe erarbeitet, den Kundenkon-
takt aufgebaut, auf Kosten des Bezahlenden, und wusste ganz genau, wenn das hier in
die Hose geht, das Wissen kann mir keiner mehr aus dem Kopf nehmen. Und den Kun-
denkontakt, den habe ich, und nicht du. Du bezahlst mich, aber den pflege ich. In deinem
Sinne. Und mit wem hat der dann zu tun? Mit dir, weil du mich bezahlst, damit ich den
Kunden betreue, oder ich, der ich die persdnliche Beziehung zu dem Kunden pflegt?
Und mit dem Ausscheiden und dem Neuorientieren ist einen Tag spéater diese Kunden-
beziehung bei mir gelandet. Was zum groRRen Schaden von dem anderen flihrte. Weil
dem gesagt wurde: ,,hast du dich bisher um uns gekiimmert? Wer betreut uns denn hier?
Du hast uns die Maschine geliefert, aber der [Name anonymisiert, Interviewpartner] hat
uns kaufmannisch betreut, und technisch. Trauen wir das eher ihm zu, oder dir, der du
immer nur gesagt hast, dass das alles nicht geht?*. So sehe ich das ein bisschen. Und
deswegen kann ich nur jedem sagen: ,,probiert es aus. Egal was.* Und wenn einer meint,
er musse nebenher eine Jugendgruppe grinden oder so, der soll das einfach machen,
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und dann sieht er ja, ob es funktioniert. Und unterstitzen tue ich da auch. Das ist bei uns
Unternehmenspolitik. Weil in mich auch viel Vertrauen gesteckt wurde. Das muss man
auch fairerweise sagen. Die Leute vertrauen mir ja auch. Egal ob Kunden, Mitarbeiter
oder Lieferanten.

Sind Sie durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle Ihrer Idee
genau liegt?

Ne, das wirde ich jetzt nicht so sehen. Ohne lhnen personlich etwas zu wollen, aber
damit beschéaftige ich mich personlich schon eine lange Zeit. Weil ich einfach auf dem
Gebiet auch grade die nachste Entwicklungsstufe nehme. Und grade das Wissen viral
vermarkten will.

Was bedeutet das fir die Zukunft?

Dass ich a) eine Geschéftstatigkeit breiter aufstellen will, dass ich eine viel breitere
Kundenschicht habe. Ein ganz anderes Arbeiten anstrebe. Namlich nicht mehr dieses:
ich stehe in der Pflicht, zum Zeitpunkt X liefern zu mussen, in einer Qualitét, die auf
jeden Fall garantiert werden muss. Die auch funktioniert, aber immer wieder eine Ener-
gieleistung mit sich bringt. Indem eigentlich andere sich darliber freuen, dass es was
Neues gibt. Ich will das mal im tbertragenen Sinne sagen. Ahnlich wie eine Band. Grade
haben wir ja tiber Robbie Williams gesprochen. Wenn der eine neue Single rausbringt,
dann sagen die Leute auch: ,,0h, der hat eine neue Single rausgebracht. Das ist aber toll.
Dann horen wir doch da mal rein.” Also die anderen erwarten nicht von ihm, dass er
jedes Jahr was bringen muss. Sondern sie sagen: ,,Endlich bringt er mal wieder was!*
Er aber sagt vielleicht: ,;ich habe da grade Lust drauf. Ich habe es gemacht und jetzt
habe ich drei Singles rausgebracht.* Weil er in eine Lage versetzt worden ist, sein Leben
selbst gestalten zu kénnen. Und im Moment ist es bei mir so, aus wirtschaftlichen Eng-
passen, aber auch gleichzeitig aus der Struktur heraus, in der ich mich hier befinde, dass
ich da nicht so einfach ausbrechen kann. Und ich mich dieser Situation stelle. Und ich
durch diese Neuorientierung ich a) wirtschaftlich auf ganz andere Beine gestellt werde,
und ich eben trotz alledem mich entfalten kann mit den Ideen, die ich gerne habe. Und
die vermitteln kann, genauso wie ich es gerne mochte. Aber eben nicht mit einem so
begrenzten Kundenkreis. Und das ist so ein bisschen die Idee, die dahintersteckt. Ich
fuhle mich nicht eingeengt, weil ich habe immer noch die Chance da unten in die Halle
zu gehen und mir das angucken und mir zu sagen: ,,Mensch, das ist aber toll, was du da
baust.” Werde dann aber auch nicht mehr so den engen Kontakt haben. Was aber auch
ganz gut ist. Und ich kann wéhlen, wann, wie und wo ich arbeiten will. Das kann ich
heute auch nicht. Klar kann ich hier mal um neun Uhr kommen, oder um elf Uhr kom-
men, und um zwolf Uhr wieder gehen. Monkey see, monkey do. Ich lebe vor was ich
von den anderen erwarte.

Ach so! Jetzt habe ich es verstanden.

Und zwar ganz konsequent. Und da kénnen die sich auf mich verlassen.

Ich glaube das ist auch nétig.

Andere sind auch erfolgreich, und die machen das vielleicht anders.

Ist das so? Ich kenne keinen.
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Ja ich weil} nicht! Zumindest ist das ein Anerkennen der anderen, dass die sagen: ,,der
ist da.* Rein wirtschaftlich ist es vielleicht nicht nétig. Ich konnte ja auch einen Fremd-
geschaftsflhrer einsetzen und sagen: ,,du kriegst hier gutes Geld, quéle die Leute.*

Das ist aber nicht das gleiche.

Genau.

Also ich habe jetzt noch nicht viel Erfahrung im Unternehmer-Sein. Aber ich bin in
einer Unternehmerfamilie grol3 geworden, und ich glaube es ist ein riesiger Unterschied,
a) ob einem der Laden selber gehdrt und man persénlich mit Herzblut involviert ist oder
eben nicht und b) klar gucken sich die Leute was ab! Wenn der Chef jeden Tag um elf
kommt und um funf wieder geht, dann gucken die sich ab: ,,ah ja, es scheint alles nicht
so wichtig zu sein.* Und dann fehlt die Energie. Oder?

Ja das ist auch so. Und das lebe ich auch vor. Fordere dann natirlich auch mal von dem
ein oder anderen mehr. Weil ich auch bereit bin, das zu geben. Und die Gefahr ist relativ
schnell da, dass man das ein bisschen uberfordert. Nehmen wir ein konkretes Beispiel:
wenn einer eine Familie mit drei Kindern hat, mochte er vielleicht auch plnktlich nach
Hause, eben weil er dann sagt: ich méchte gerne mit der Familie was erleben. Oder ich
mdochte konsequent in der Zeit Urlaub haben. Und ich telefoniere den Leuten jetzt nicht
hinterher. Aber ich denke dann schon: ,,0b es jetzt vier oder viertel nach vier ist. Daran
kann es doch jetzt nicht scheitern. Dann ist das aber fertig.” Aber andersherum: nur weil
ich jetzt nicht so eine funktionierende Familie habe mit allem Drum und Dran, heif3t das
doch nicht, dass ich das dem anderen nicht génnen darf. Da habe ich nicht das Recht zu.
Aber dann sagt man halt: wenn es nichts zu tun gibt, gehst du halt um viertel vor vier.
Genau. Das ist dann das, was gerne genommen wird, viertel vor vier wird gerne genom-
men, aber viertel nach vier wird dann schon hinterfragt, warum ich die so qudle. Das ist
so ein bisschen ein Hin und Her. Aber letztendlich ist es ein Geben und Nehmen, da
sind wir hier eine grof3e Familie, und da muss es auch passen.

Man sieht ja auch die Kollegen im Zweifel mehr als die eigene Familie.

Absolut. Das sowieso.

Das war die letzte Frage! Vielen lieben Dank! Ich mache hier mal aus.
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1.2.10 Interview 17

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1941

Datum des Interviews: 25.08.2017

Dauer des Interviews: 1:36 Stunden

Ort des Interviews: Wohnhaus des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter

Ich starte direkt mit einer Knallerfrage: In welchem Jahr sind Sie denn geboren?

41.

Gut. Ich mochte gerne etwas Gber lhren familiaren Hintergrund erfahren. Uber Ihre El-
tern. Welchen Beruf hatten oder haben lhre Eltern?

Mein Vater hat Drogist gelernt und ist nach dem Krieg aber nicht mehr in dem Job tétig
gewesen, weil man da auch keine Anstellung kriegte. Der ist dann in die Verwaltung
eines Kreises gegangen, Kreis Paderborn, und ist da Verwaltungsangestellter geworden.
Irgendwas, Sachbearbeiter, was auch immer. Nichts Besonderes.

Ok. Und Ihre Mutter?

Die Mutter hat Schneiderin gelernt. Und damit hatte sie sich auch, oder die ganze Fa-
milie, wahrend des Kriegs Uber Wasser gehalten.

Mit dem Beruf?

Mit dem Beruf. Die hat flr die Russen Miitzen genéht, Uniformen genaht. In der Besat-
zungszeit, wo wir noch in Schlesien wohnten. Ja. Wir hatten im Gegensatz zu allen
Anderen gute Butter und Milch. Und Brot zu essen und zu trinken. Da kann man mal
sehen, was ein Job so ausmacht.

Ja! Super! Und nach dem Krieg, wie ist das da bei Ihrer Mutter weitergegangen?

Die war dann praktisch nur Zuhause.

Also dann Hausfrau.

Hausfrau, genau.

Ok. Und welchen Bildungsgrad hatten Ihre Eltern?

Das weil3 ich nicht genau. Der Vater hat glaube ich mittlere Reife gehabt und die Mutter,
die ist... doch auch. Die ist auf einem Bauernhof grofl geworden, und ist dann in die
Stadt gegangen, das weil3 ich noch vom Erzéhlen, und hat glaube ich dann auch mittlere
Reife gemacht. Ja. Damit konnte man viel anfangen.

Und danach sind die beiden in die Ausbildungen gestartet?

Ja. Jaja.

Haben Sie in der Familie Firmengrunder?
Ne. Ne.

Niemand vor lhnen, der was gegriindet hat?
Ne.

Ok. Welchen Schulabschluss haben Sie denn selber gemacht?
Ich habe Abitur gemacht, in Paderborn.
Und wie sind Sie dann weitergegangen?
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Dann habe ich nach dem Abitur ein Praktikum gemacht bei der Bundesbahn. Ein Zwei-
jahrespraktikum. Weil das eine bessere VVoraussetzung war fur einen technischen Beruf.
Ich wollte ja Maschinenbau studieren.

Ach so.

Und habe das dann in Kassel gemacht.

Das Studium des Maschinenbaues?

Ein Studium.

Und was war das fur eine Einrichtung? Eine Fachhochschule?

Eine Fachhochschule war das.

Und das haben Sie auch abgeschlossen? Das Studium?

Das Studium ist abgeschlossen. Das war damals graduierter Ingenieur, glaube ich. Aber
das ist ja alles Uber den Haufen geworfen, alles Diplom-Ingenieur geworden.

Ach so, also man hat Sie hinterher zusammengefasst?

Ja. Jaja. Der Unterschied zu der Fachhochschule und zu der Uni ist ja, an der Fachhoch-
schule haben Sie mehr so seminaristischen Unterricht.

Ja.

Das heift, Sie werden da gezwungen zu arbeiten.

Ja.

Wirklich.

Das da ein bisschen verschulter.

Richtig. Richtig. Und heute hat man ja an der Uni teilweise viele Freiheiten, es sei denn,
man verpasst irgendwie die Abgabe von irgendwelchen Arbeiten, die man machen
muss. Da scheitern ja viele dran. Weil sie nicht alleine arbeiten kénnen. Insofern war
das ganz gut.

Ja, das ist wirklich eine Herausforderung. Das ist Fluch und Segen. Man kann sich das
natiirlich einerseits frei einteilen, andererseits. ..

Stimmt. Ja. Stimmt.

...zwingt einen auch niemand. Das ist ja jetzt hier auch das gleiche. Mit diesem Projekt
hier. [lacht]

[lacht]

Sie haben ja friiher schon mal angestellt gearbeitet, vor Ihren Grindungen.

Ja.

Konnen Sie mir da driiber ein bisschen was erzahlen?

Nach dem Studium bin ich bei der [Firmenname anonymisiert] in [Stddtename anony-
misiert] gelandet, als junger Ingenieur.

[Firmenname anonymisiert]? Was ist das?

[Firmenname anonymisiert]. Das ist eine Schwermaschinenbaufirma gewesen. Die hat
sich mit Walzwerks- und Huttenanlagen befasst. Und da war ich zweieinhalb Jahre,
dann bin ich nach [Stadtename anonymisiert] gekommen. Weil ich unbedingt in den
Betrieb wollte. Und das ging damals bei der [Firmenname anonymisiert] nicht, da war
die wirtschaftliche Situation in Deutschland war nicht so rosig. Ich habe angefangen,
warte mal, das war "62, also irgendwie so “65, 66, "67 war irgendwo eine schlechte
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Zeit. Und dann wurde mir nicht das gegeben, was ich erwartet hatte, bei der Einstellung.
Ich wollte in den Betrieb. Und die ersten Jobs, die an manchen muss, um Uberhaupt
betriebliche Ablaufe zu speichern, Sie mussen in die Arbeitsvorbereitung, um zu sehen:
wie baut sich denn eine Maschine auf, welche Arbeitsgange. Was hangt miteinander
zusammen. So. Und das ging dann nicht, und dann hab ich eine Annonce gelesen, hier
bei [Firmenname anonymisiert], im Werkzeugbau, und das war der Start zu [Firmen-
name anonymisiert]. Und hier habe ich zweieinhalb Jahre den Assistenten fiir den Werk-
zeugbau gemacht. Dann bin ich in die Betriebsleitung gegangen von der Instandhaltung,
das hangt alles mit dem Maschinenbau zusammen, ne.

Hm. [zustimmend]

Dann habe ich glaube ich vier Jahre spater die Investitionsabteilung und Planung tber-
nommen, und dann kam [Name anonymisiert] als Unternehmensberater aus der
Schweiz, wie jedes Unternehmen sich mal wieder uberprift. Und dann hatte ich die
Chance bekommen, die gesamte Technik zu tbernehmen, mit Instandhaltung, mit
Werkzeugbau, mit Planung, hatte also fur die Investition und fir die Instandhaltung der-
jenige, der das meiste Geld hatte, zum Ausgeben, oder zum Planen, verniinftig, ne.

Das meiste Budget.

Ja. Und irgendwann ergab sich wieder mal das Thema Zusammenschluss, Fusion, und
dann wollten wir fusionieren mit einem gleichartigen Betrieb in [Stddtename anonymi-
siert], in [Stadtename anonymisiert]. Da waren wir aber schon Anfang der 90er Jahre
[Firmenname anonymisiert]. Und die haben das dann einfach rigoros abgeschaltet, weil
die wollten keine verniinftige Fusion wie wir das in Deutschland gewohnt sind, dass
man also versucht, an bestimmten Standorten auch deren Kénnen aufrechtzuerhalten,
Mitarbeiterplatze zu lassen, sondern die wollten [Stadtename anonymisiert; gemeint ist
der Standort] plattmachen und alles hier hinholen. Das ging nicht. Das ging nicht. Dann
hat also niemand mitgespielt und das war das Glick, dass wir also hier... Die Englander
haben gemerkt, dass das, was sie mit [Firmenname anonymisiert] gekauft hatten, nicht
realisieren konnten. Die waren nicht in der Lage, die Spezialitaten zu tbernehmen, wie
wir sie hier in [Stadtename anonymisiert] kdnnen. Und damit ist deren Idee auch ka-
puttgegangen. Die wollten ndmlich Spezialprofile auf ihren Walzwerken in England
machen. Dazu waren die gar nicht in der Lage. Die hatten alles neu investieren miissen,
das wollten die nicht. Also haben die dann versucht, [Firmenname anonymisiert] zu
verkaufen, die brauchten auch Geld. Und das war das Gliick, das wir dann wieder zu
der [Firmenname anonymisiert] -Mutter kamen. Friiher waren wir ja die [Firmenname
anonymisiert] -Werke. Und [Firmenname anonymisiert, Mutterunternehmen] hatte ja
mehrere Unternehmen, mehrere Standorte in Deutschland. Die Hauptverwaltung war in
[Stadtename anonymisiert] und das groéfte Stahl- und Walzwerk war in [Stddtename
anonymisiert]. Das ndchste war in [Stddtename anonymisiert] und [Firmenname anony-
misiert] war ja auch in einer Zeit sehr klamm, dann wurden alle Wohnungen verkauft.
Das war so ob, [Firmenname anonymisiert], ob... alle haben ihre Immobilien verkautft.
Um Geld zu machen. Was ein groRer Fehler war, im Nachhinein gesehen.

Ja? Warum?
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Ja, weil gucken Sie mal was Grundstlicke und Immaobilien wert sind. Wie ist denn das
gewachsen. Das ist doch bares Geld.

Also wurde das vor dem Boom verkauft.

Alles davor verkauft. Alles. Ja, und 4ahm, so hat [Firmenname anonymisiert, Mutterun-
ternehmen] dann nicht nur uns verkauft gehabt, sondern auch [Firmenname anonymi-
siert]. Und dieses [Firmenname anonymisiert] wurde gekauft von einem ehemaligen
Vorstand aus der [Firmenname anonymisiert] -Etage, der Herr Dr. [Name anonymi-
siert]. Das sagt Ihnen nichts, aber der war mal eine Zeit lang Vorstandsvorsitzender von
[Firmenname anonymisiert]. Der hat alles gehabt. Und der hat dann aus der kleinen
[Firmenname anonymisiert] ein Imperium von 46 Unternehmen zusammengekauft.
Wow.

Wow. Zwischenzeitlich war er VVorstandsvorsitzender, jetzt hat er sich wieder verklei-
nert. Jetzt haben wir nur noch, weil3 ich nicht, so 20 Unternehmen...

Reicht ja auch noch.

Ja na Kklar. Jaja. Das hat der, der hat fur eine Mark mit 80 Millionen DM Schulden hat
der gekauft. Das konnte der, weil er einen Freund in Frankfurt in der Finanzbranche
tatig hatte. Der ihm dann das Geld besorgte. Wenn man sich ja persénlich kennt, dann
weill man ja was man von der Person zu halten hat. Insofern hat der einen gliicklichen
Umstand gehabt, und so ist das. Und wir sind heute gut aufgehoben, wir machen hier in
[Firmenname anonymisiert]... Ich weil das, ich treffe mich einmal im Jahr mit der Ge-
schaftsleitung zum Kaffee trinken. Und dann weil ich, dass die hier gut dabei sind. Die
haben meistens schon im Oktober das Geld drin, was sie an Budget machen wollten
Ende Dezember. Also die sind gut ausgelastet.

Super. Und wie ist das dann bei Ihnen damals weitergegangen? Bei [Firmenname ano-
nymisiert]? Nach dieser Umstrukturierung?

Ja, ich bin dann gefragt worden, ob ich nicht die ganze Produktion tibernehmen wollte.
Da war ich aber mir nicht so sicher. Weil, ich hab keine Umformtechnik gelernt. Aber
die Vorstinde damals haben gesagt: ,,Herr [Name anonymisiert], ein Maschinenbauer
kann alles. Was wir gesehen haben, was Sie machen, da kénnen Sie das auch. Sie ms-
sen nur Leute fiihren.” Und das konnte ich. Und mir selber ein Bild machen. Das We-
sentliche vom Unwesentlichen trennen. Und so habe ich das abgenickt, und habe dann
die ganze Produktion gehabt. [Firmenname anonymisiert] war ja nur noch 750 Leute
stark. Wann bin ich gegangen? Vor 14 Jahren? Also 2003. Und 680 waren bei mir in
der Produktion. Das andere waren alles Verwaltung.

Wahnsinn.

Nein, ich habe gute Karriere gemacht, deshalb bin ich hiergeblieben. Ich wollte ja nicht
so lange hierbleiben. Wenn man jung ist, will man ja was lernen und lernen kannste nur,
wenn man Jobs wechselt. Also absichtlich Jobs wechselt, um tberall was kennenzuler-
nen. Und ich habe ja in meiner Berufszeit auch, vor allem in der Zeit in der ich fir
Investitionen zusténdig war, hab ich ja viele Unternehmen besucht, die mit uns ein Ge-
schift machen wollten. Ob das jetzt eine Papierindustrie war, oder ob das jetzt... weil}



-~ O

295

ich nicht, Glasindustrie, oder was immer. Oder ob die, wirklich, die Maschinen herstell-
ten, die Probleme sind tberall identisch.

Ja?

Ja. Menschen arbeiten, Menschen haben Urlaub, Menschen werden krank, Menschen
wollen nicht alleine, oder... alles dasselbe. Der Mensch ist ja das beste Kapital, was
man hat. Oder eben nicht. Oder man greift in den Misthaufen.

Ach so. Ja, ich verstehe was Sie meinen.

Ja, und das muss ich sagen, hat mir viel gebracht.

Und da hatten Sie natdrlich auch die volle Entscheidungsbefugnis flr die Produktion.
Ja. Voll. Ja. Richtig.

Da haben Sie alles, also wen Sie einstellen, wen Sie entlassen....

Ja. Alles. Alles meine Angelegenheit. Ja.

Hatte die Position, die Sie da hatten, zum Schluss, irgendwas mit den Griindungsideen
zu tun? Fur die Unternehmen, die Sie jetzt gegriindet haben?

Ne. Ne.

Nichts, null Komma null?

Ne. Gar nicht. Addih. ... [denkt nach] Ich habe ja zwei Unternehmen. Gar nichts zu tun
hat das mit dem Brotchendienst [lacht]. Und doch etwas zu tun hat das mit unserer
Hochwasserfirma. Hochwasserschutzwande.

Aha. Inwiefern?

Inwiefern? Ich hatte mit einem Mitarbeiter von mir bei dem Oder-Hochwasser, das war
ja irgendwo in den 90er-Jahren, fur das Unternehmen die Idee gehabt, Dinge zu entwi-
ckeln aus dem Produktmix was wir kdnnen, oder aus dem Capability was wir kdnnen,
Hochwasserschutzwénde zu produzieren, die anders geartet sind als das, was man
kannte. Also normalerweise ist eine Wand so, dass man Stutzen hat, und zwischen zwei
Stltzen wird etwas aufgebaut. So. Und so etwas haben wir ja nicht produziert. Wir ha-
ben ja nur Profile gemacht. Und dann hatten wir also die Idee gehabt, die war dann
hervorragend. Wir haben dann diese Idee der Geschéftsleitung vorgestellt, die waren
auch daran interessiert. Weil, das ware das erste Produkt gewesen, was [Firmenname
anonymisiert] hatte. [Firmenname anonymisiert] hat ja keine eigenen Produkte. Die ar-
beiten ja nur fur einen Kunden. Und das wére das erste Produkt gewesen. Und das war
leider Gottes nachher, dann hat die Geschéftsleitung gewechselt, dann kamen andere
Blickwinkel zutage, das war dann leider Gottes das Problem. Die Verkaufsabteilung bei
[Firmenname anonymisiert], die haben ja nie ein Produkt verkauft, das konnten die gar
nicht. Die haben sich mit Kunden, die auf sie zukamen, unterhalten: , konnen wir das,
was Sie mOchten? Und nach welchen Regeln arbeitet ihr? Nach welchen Toleranzen
arbeitet ihr? Nach welchen Normen oder welchen fachlichen Konditionen?* So. Und
dann haben die Chefs gesagt: ,,Ja, was missen wir denn da machen? Wo ist denn da
iiberhaupt ein Markt?* So. Und einen Markt bei Hochwasser gibt es ja so nicht.

Es gibt wahrscheinlich immer nur den Bedarf, wenn es grade irgendwo Hochwasser gibt
und...
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Ja. So. Das hat sich allerdings auch in der Zwischenzeit geandert. Die Idee der Ge-
schiftsfiihrung die ist dann einfach gescheitert. Weil die Mitarbeiter gesagt haben: ,,Das
kann ich nicht®. Man hitte andere Leute einstellen miissen, das wollte man nicht. Ja,
und dann hat man uns das Patent angeboten. Das selber zu vermarkten und zu nehmen.
Der Herr [Name anonymisiert] ist etwas spéater in Rente gegangen als ich. Dann haben
wir gesagt: ,,Ok, wie stellen wir das an?* Dann haben wir natiirlich erstmal technisch
uberlegt: missen wir [Firmenname anonymisiert] dann haben? Oder entwickeln wir
eine andere Idee nach dem gleichen System? Wir wollten keine Stiitzen haben, wir woll-
ten eine Wand die sich im Dreieck hélt. Da steht so ein Muster [zeigt auf ein Modell auf
der Fensterbank].

Ja.... Ja.

Da steht so ein Muster.

Wie ein Paravent.

Ja. Da steht so ein Muster... Dann sind wir auf die Idee gekommen: Nee, wir missen
gar nicht die teuren Mengen walzen lassen, wir kdnnen das aus Blech biegen, was wir
brauchen. Das haben wir dann erstmal entwickelt, konstruktiv, Konstruktion gemacht.
Hier bei kleinen Firmen in [Ortsname anonymisiert] angefragt: ,,Was kostet sowas? In
kleinen Stiickzahlen?* Um mal zu rechnen: bringt das liberhaupt was? Um so eine Art
Studie zu machen, eine Rentabilitatsrechnung. Was muss man aufwenden. So. Und wir
sind davon ausgegangen, dass wir zwei das hinkriegen. Aber wir kriegen es nicht hin.
Weil wir einfach zu alt sind. Wir haben gar nicht die Chance, mit zwei Mann auf den
Markt zu gehen, und vorstellig zu werden. Das haben wir probiert. Die Hauptanwender
sind ja im Prinzip Kommunen, Kreise. Dann kommt die erste Frage: ,,Wo habt ihr denn
schon mal so was stehen? Wo kdnnen wir denn sowas besichtigen? Und dann kommt
die Antwort: ,,Nirgendwo*.

Gar nicht. Wir mussen einen Piloten machen.

Genau. Dann haben wir, den Mut hatten wir, dann sind wir nach Kénigswinter gegan-
gen, Konigswinter hat ja an der Anlegestelle von dem Dampfer so eine Senke. Und
wenn Hochwasser am Rhein kommt, ist das immer weg.

Ja.

Und mit Konigswinter hatten wir uns schon zu [Firmenname anonymisiert] -Zeiten un-
terhalten und hatten denen zugesagt, wir schenken euch das. Ihr musst nur den Unter-
grund préparieren. Also ein Fundament machen. Da hatten die kein Geld.

Die haben nicht mal Geld firr das Fundament gehabt?

Ja, so ist das. Ja und dann haben wir gedacht: Wie machen wir denn das Geschaft jetzt?
Also wir haben dann in der Zwischenzeit aber eine GmbH gegriindet. Wir sind zusam-
men flnf, [Uberlegt] sechs Personen. So. Und haben auch 25.000 Euro eingegeben.
Weil, wenn man sowas griindet, muss man ja bestimmte Regeln einhalten. Sie mussen
[Gberlegt] der Industrie- und Handelskammer beitreten, Sie missen, ahm, wie heift
das.... dddh [liberlegt], wie heiflt denn das, ja bestimmten Unternehmen, oder bestimm-
ten Aufsichtsbehérden missen Sie einfach beitreten, um sowas tberhaupt machen zu
dirfen. So.
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Speziell der Branche geschuldet?

Ja. Das kostet also Geld, Berufsgenossenschaft zum Beispiel missen Sie beitreten, Sie
missen Versicherungen abschlieRen, Haftpflicht, und was auch alles. So. Und sind wir
beigetreten, in Koln gibt es eine, von der Stadt Kéln, ein Hochwasserkompetenzcent-
rum*®2 heiRt das. Das ist von der Stadt K6In gegriindet worden. Da sind aber viele, viele
Leute drin, die aus dem gleichen Gebiet was machen. Die entweder Betroffene sind,
oder die etwas anbieten. So, und bei der Gelegenheit, bin ich dann auch eingetreten in
den HKC™*3, um einfach die Connection aufzubauen. Sonst kriegen Sie ja gar keinen
FuB in die Erde. Und da ist es uns gelungen, bei so einem Meeting, was meistens drei
Tage dauerte, wir konnten dann auch neben den Vortrdgen konnte man auch etwas aus-
stellen. Da haben wir dann so ein Modellchen mitgenommen. Oder ein gréReres Modell
mitgenommen. Und dann haben wir eine Firma gefunden, die war interessiert an uns.
Und wir haben dann auch an die Firma, das ist eine Firma die in Taunusstein sitzt, Li-
zenzen vergeben. Soweit sind wir. Aber in der Zwischenzeit gibt es kein Hochwasser
mehr. Nicht mehr das Hochwasser im klassischen Sinne. Im klassischen Sinne heif3t: es
gibt eine Schmelze in den Bergen, dann sammelt sich das Wasser in den Flussen, die
kleinen Bache werden zu reiRenden Flissen und es gibt eine Art Welle, die sich so ent-
wickelt. Und diese Wellen, die haben ja VVorwarnzeiten von drei, vier, fiinf Tagen. Da
hat man Zeit, sich zu schiitzen, indem man die normalen Wande, die viel Zeitaufwand
brauchen, aufbaut. So, das gibt es nicht mehr. Es gibt nur noch Starkregen. Und Stark-
regen heiflt, Sie mussen innerhalb von Stunden oder Minuten in der Lage sein, etwas
aufzubauen. So, und das ist unser System. Das bringt das mit sich. Und deswegen haben
wir jetzt gehofft, wir kriegen mal was. Aber die Firma hat wahrscheinlich, gibt’s da auch
wieder Mitarbeiter, die sagen: ,,ach was, so einen Scheill muss ich nicht haben, da kiim-
mern wir uns nicht drum*. Wir wollen jetzt wieder mit denen Kontakt aufnehmen, weil
von alleine kommt da nichts. Wenn wir da nicht hinfahren. Schade. Und der Herr [Name
anonymisiert, Geschaftspartner des Interviewpartners], das ist also im Prinzip derjenige,
der so spinnerte Ideen hat, die aber gut sind. Wir haben einen Interessenten an der Elbe
gefunden. An der Elster, das ist ein Nebenfluss von der Elbe, bei Magdeburg. Und da
waren wir und wir haben da gesehen, da war ein Hochwasser. Die H&user, die sich da
interessierten, die waren vom Niveau vom Fluss bis zum Haus hoch acht Meter. Und
die standen unter Wasser. Wohnzimmer und Kiiche standen unter Wasser. Und dann
haben wir gesehen, die hatten auch da einen Damm gebaut, die Gemeinde, um da einen
groRen Teil der Gemeinde zu schitzen. Und auf den Damm, der reichte auch nicht,
haben die Sandsécke aufgestapelt. Und Sandsdcke ist ja eine Arbeit. Sie missen die
Sécke befillen, und wenn die S&cke dann beaufschlagt sind mit diesem Wasser, dann
ist der Sand nicht mehr zu gebrauchen, der ist Sondermill. Der kostet viel Geld um das
zu entsorgen.

Aha? Warum das denn?

132 HochwasserKompetenzCentrum (HKC) e. V., fiir mehr Informationen siehe www.hkc-online.de.

133 HochwasserKompetenzCentrum.
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Ja da wird ja alles angeschwemmt, was im Wasser mit ist. Fett, Sduren, Getier, alles so
ein Geschiss. Und das sammelt sich in dem Wasser. Wer schiittet was rein, wissen Sie
nicht. Wo lauft das Wasser alles hin, wo sich was aufsammelt. Was im Trockenen lag
und jetzt wieder aufgeschwemmt wird. Sandsackwasser ist Sondermiill.

Ah! Das hatte ich nie gedacht.

Das wissen die wenigsten. Die damit nichts zu tun haben, wissen das nicht. So. Und da
kam der [Name anonymisiert, Geschaftspartner des Interviewpartners], auf die Idee:
Mensch, da muss ich was anderes machen. Diese Hochwasserschutzwand ist gerechnet
worden von der Hochschule in Aachen. Von der Uni in Aachen haben wir das rechnen
lassen. Bis zwei Meter hoch.

Macht die Sinn. Oder bleibt die stabil.

Bleibt die stabil. Auch bei Aufprall von drei Tonnen, wenn da so ein Baumstamm davor
knallt, bleibt die stabil. So, und der hat dann die Idee gehabt. Hier, die Sandsécke, wie
hoch bauen die denn? 60 Zentimeter, 80 Zentimeter. Dann hat der das gleiche entwickelt
so fur 60 Zentimeter. Und das lassen wir zur Zeit rechnen. Das geht schnell und einfach
aufzubauen, das steht so [demonstriert das mit den Handen] und man legt obenauf viel-
leicht ein Brett und ein Sandsack, dann ist das so stabil als wenn die Welle kommt die
die Sandsécke nur halten. Und das haben wir jetzt getestet mit dem THW*** in Bonn.
Haben wir die mitgehabt, die Wand. Wir haben denen das vorher mal erklért. Das THW
sagte, wir machen mal einen Versuch. Weil die eingesetzt werden, wenn Hochwasser
ist und die Feuerwehr muss irgendwas auspumpen. Oder die Feuerwehr muss einen
Brand léschen. Dann kommt das THW und muss einen Zwischenspeicher bauen, wo
die Wasser reinpumpen, und zum Ldschen sauberes Wasser brauchen. Und dann haben
wir mal einen Kreis gemacht mit den Wanden, eine Folie rein. Nur auf die Erde gestellt.
Und schon hélt alles. Das geht so blitzschnell.

Das ist ja toll.

So einen Tank zu bauen. Ja, Sie kriegen das alles, aber Sie finden niemanden, der das
machen will. Jetzt haben wir bei der Gelegenheit vom THW erfahren: es gab vor zwei
oder vor drei Jahren gab es ein riesen Hochwasser in Godesberg, und da ist wohl ein
Einkaufscenter mit einer riesigen Tiefgarage unter Wasser gewesen. Und die Tiefgarage
ist so abgesoffen, die ist erst eineinhalb Jahre spéter wieder nutzbar gewesen.
Wahnsinn.

So. Wenn man da hétte vor dem Eingang so ein bisschen hingestellt, dann wére das
Thema gegessen gewesen. Jetzt habe ich die Adresse gekriegt von dieser Firma. Jetzt
fangen wir mal damit an. [lacht] Ja. So ist das.

Ja klar. Das wére ja total einfach gewesen, das damit zu umgehen.

Ja.

Eineinhalb Jahre! Du meine Gute.

134 Technisches Hilfswerk.
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Ja. Wir haben fiir diese Hochwasserschutzwand haben wir ein Modell hier bei dem...
wie heift das [iberlegt] die DLRG™®, die Deutsche Lebensrettung, die ist ja auf der
[StraBenname anonymisiert], da haben die so ein Haus wo die ihre Geréte stehen haben,
wo die Lehrgange machen. Und da haben wir die Chance bekommen, ein Fundament
zu bauen und die Wénde aufzubauen. Die haben wir dann aber als Kreis oder als Run-
dung aufgebaut. Um zu demonstrieren, wie dicht das ist. Nicht, wenn man die aufbaut:
wie dicht das ist. Dabei haben wir dann die Presse eingeladen, dann kam der Hochwas-
serpapst, die Zeitungen waren seitenweise voll mit unserer Erfindung. Und dann hatte
mich eine Familie, die im Tennisclub sind, angesprochen, die haben ein Eigentum hier
in [Ortsname anonymisiert]. Etwa in der Nahe vom Marktplatz unten. Da gibt es so
einen Weingarten, da gibt es ein paar schone Hauser. Die haben ihre Garage im Keller,
da steht dann also so ein Porsche drin und dann hat er da jetzt einen Ferrari, also Geld
wie Heu. Und die wollten wissen, wie man ihre Garage abschiitzen kann. Dann haben
wir gesagt: das geht ganz simpel. Und zwar so, dass man da nicht grol} was aufbauen
muss, weil das ja nur zwei Meter achtzig ist, haben wir dann Gberlegt, wie man das
machen kann, haben eine L6sung gefunden, und das war nur 30, 40 Zentimeter hoch, so
Blech aufzubauen. Das konnte aber liegen bleiben. Da konnte man mit dem Auto
driiberfahren. Liegenlassen, liegenbleiben...

Ach so!

Nur hoch, wenn so ein Starkregen kommt: hochklappen und fertig. Das hatte aber 3000
Euro gekostet. Wir mussten ins Fundament was machen, Edelstahl nehmen...

Das finde ich aber ziemlich tberschaubar.

Da hat die Frau zu mir gesagt: ,,Herr [Name anonymisiert], da fahre ich doch lieber in
den Urlaub, als dass ich hier 3000 Euro reinstecke.

Ehrlich?

Ja. Hatten einen Schaden von 40.000 Euro.

Ja genau, das ware namlich jetzt meine nachste Frage gewesen: wie teuer wird das denn
wenn einem der Ferrari in der Garage absauft.

[lacht] Ja. Ein Schaden von 40.000 Euro. So ist das. Da setzen Menschen eben Priorita-
ten falsch, manchmal.

Hm. [zustimmend]

Wir haben mit unserem Partner, Lizenzpartner, schon die Idee gesponnen: man kénnte
ja versuchen, mit den Versicherungsgesellschaften mal Ideen zu spinnen. Wenn jemand
eine Elementarversicherung abschlieBen muss, und der ist in einem Gebiet, wo Starkre-
gen jetzt kommt, und wo er also geschutzt werden misste, und die Versicherung muss
aber viel Geld bezahlen. Dann koénnte man ja sagen: ,,wenn ihr etwas baut, als Vor-
sichtsmaBBnahme, wird natiirlich eure Prdmie geringer*.

Ja.

135 Deutsche Lebens-Rettungs-Gesellschaft.
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Ja, kann man ja machen. Ja, ist eine Idee, ich weifl3 noch nicht, wie weit sie damit ge-
kommen sind. Man konnte nattrlich auch: wenn man einen Kunden hat und einen Er-
folg, dann kriegt man nattrlich auch von den Banken so viel Geld, dass man sagen kann:
wir stellen euch das Ding zum Leasing hin. Das geht auch. Es gibt viele Méglichkeiten.
Wir haben viele Dinge im Kopf, aber zum Ausfiihren sind wir einfach zu alt. Ich bin 76
und der Herr [Name anonymisiert, Geschéaftspartner des Interviewpartners], ist 74, oder
73, das muss nicht sein.

Warum? Sie sind doch noch fit wie ein Turnschuh.

[lacht] Fit wie ein Turnschuh...

Vielleicht landen Sie ja noch das Ding, das war doch super.

Ja gut, aber das lassen wir dann andere machen. Ja, das war schade, die Idee ist gut.
Was heildt war? Sie sind doch noch dran! [lacht]

[lacht] Ja Klar. Nur wir kdnnen nicht so, wie wir gerne wollten.

Ja.

Maglicherweise versuchen wir nochmal einen zweiten Partner zu kriegen, dem man eine
Lizenz verkaufen kann, ne.

Hm. [zustimmend]

Ich bin mir sicher, dass wenn sowas lauft, das Patent haben wir nur fur Deutschland, ne.
Ich bin mir sicher, dass das sofort nachgeahmt wird. Es ist keine Kunst, das nachzu-
bauen. Und der immense Vorteil. Wir haben dieses Ding [das Modell] im Kofferchen.
Wir waren auf der acqua alta'®, das ist die erste Fachmesse, damals in Miinchen, das
ist bestimmt 10 Jahre her, haben wir das dem Hochwasserpapst gezeigt, den haben wir
damals kennengelernt, den Herrn [Name anonymisiert]. Da hat der gesagt: ,,Jungs: packt
das ein, lasst das keinen sehen, holt erstmal das Patent und dann geht ihr an die Offent-
lichkeit“. So. Und das haben wir dann gemacht, deswegen haben wir in der Zeit natur-
lich auch bei [Name anonymisiert] -Zeiten nicht viel machen kénnen, weil wir eben
nicht durften.

Weil Sie auf das Patent gewartet haben.

Richtig.

Wie lange hat das gedauert, das zu bekommen?

Das hat bestimmt zwei Jahre gedauert, das zu bekommen. Da habe ich erstmal die Arbeit
eines Patentanwalts kennengelernt. Die versuchen ja, sich in die Technik einzudenken,
aber immer noch mit dem Thema: die Formulierungen die die brauchen, miissen so was-
serdicht sein, dass keiner irgendwo was zwischen den Zeilen was lesen kann und nach-
ahmen kann. Ach, was haben wir dann an Texten rumgewirtschaftet und neu definiert,
und, also, da sind bestimmt fiinf oder sechs Entwuirfe gemacht worden. Und wieder neu
gemacht worden. Deshalb hat das so lange gedauert. Und die warten ja nicht nur auf
einen, die haben ja mehrere Klienten, denen sie dann was machen missen.

Ja, Klar.

136 acqua alta — Fachmesse und Kongress fir Hochwasserschutz.
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Und Patentanwalte sind nicht unbedingt Techniker, nee, nicht unbedingt. Die haben ver-
schiedene Sparten. Da sind Wirtschaftler dabei, da sind Kaufleute dabei, aber Sie mis-
sen ja fiir eine bestimmte technische Version missen Sie ja auch ein bisschen Ingeni-
eurwissen haben. Damit man sich reindenken kann in eine Problematik. Und nicht nur
eine Schraube sehen oder irgendwas [lacht], ne.

Jaja. Aber Patentanwalte sind ja auch keine Juristen oder?

Nein nein. Auch nicht. Auch nicht. Auch nicht. Auch nicht.

Ein Mittelding.

Jajaja.

Sie haben ja die Firmen erst gegriindet, als Sie bereits pensioniert waren.

Ja.

Wie ist denn Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Also, nutzen Sie zum
Beispiel Netzwerke in irgendeiner Form? Sie sind ja im Tennisclub zum Beispiel sehr
aktiv oder?

Ja ich nutze viele Netzwerke aus meiner Berufszeit.

Ja?

Ja.

Erzéhlen Sie mal.

Also, die Netzwerke, die ich habe, die beziehen sich ja auf Menschen, und auf der an-
deren Seite auf das was der Einzelne kann. Und das nutze ich. Das nutze ich fur, jetzt,
wo wir so eine Wand bauen, nutze ich das, weil wir die Firma kennen. Dann kriegt man
andere Termine gemacht, man kriegt eine schnelle Kalkulation gemacht, ich nutze die
Leute, wenn ich jetzt an den Tennisclub denke oder an mein privates Haus, oder wenn
man an Immobilien tGberhaupt denkt, dann nutze ich die Leute, die ich in meinem Be-
rufsleben kennengelernt habe und mit denen zusammengearbeitet habe. Aus fremden
Unternehmen. Also, so eine Firma [Firmenname anonymisiert] in [Ortsname anonymi-
siert] oder die Firma [Firmenname anonymisiert] Elektrotechnik oder was auch ist. Die
nutze ich. Und da kriege ich immer so schnell geholfen. Weil ich auch helfe. Also Netz-
werk funktioniert nur, wenn beide zuverlassig miteinander arbeiten kénnen. [Telefon
klingelt] Entschuldigung.

Gehen Sie ruhig dran!

[Geht aus dem Raum und telefoniert, kommt dann zuriick] Also solche Netzwerke nutze
ich, da wére man ja dumm, wenn man das nicht machen wiirde.

Ok, also so alte Connections aus Ihrer aktiven beruflichen Zeit?

Ja. Ja.

Ok. Haben Sie auch Kontakt zu anderen Firmengriindern?

Adiih. . [iiberlegt] Ja, Kontakt kann man das gar nicht nennen. Die Firma, mit der wir
die Lizenzen abgeschlossen haben. Den Inhaber, den kenne ich. Aber Kontakt indem
man weil3, auf welcher Basis das gelaufen ist, habe ich nicht.

Ok, also Sie tauschen sich nicht regelmafig mit anderen Griindern aus...

Ne. Ne. Ne. Ne.

...in irgendeiner Form.
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Ne. Ne.

Ahm. Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie jetzt viel Zeit oder haben Sie
vor lhren Griindungen viel Zeit verbracht?

Also ich hab in meinem Berufsleben im Prinzip nur Hobby Tennis gehabt und verreisen.
Das wars. Der Job nahm die meiste Zeit weg. Ich habe ja nicht nur acht Stunden gear-
beitet am Tag.

Das denke ich mir. [lacht]

[lacht] Insofern, ich war ja im Prinzip auch sieben Tage verfigbar.

Ja.

Nicht, wenn irgendein Problem im Unternehmen entstand, dann wird man ja auch an-
gerufen, dann hat man so ein Nottelefon, dann verbringt man Samstag und Sonntag die
Zeit. Wir hatten auch ein paar groRe Problemfalle, wenn da mal so ein Ofen explodiert,
oder durch irgendeinen Umstand ist eine Halle eingestiirzt. Dann haben Sie monatelang
Probleme. Wo Sie also zwischendurch immer gucken miissen. Und ich habe das immer
so gehalten, auch wenn ich den Job &nderte, auch innerhalb des Unternehmens, hab ich
immer so gearbeitet, wie ein Vorarbeiter arbeiten wirde.

Hm?

Ein Vorarbeiter, das sagt ja das Wort schon, der muss dem Mitarbeiter etwas vormachen
kénnen. Etwas zeigen kénnen. So. Und wenn ich das also erlernen will, muss ich mich
dann auch vor Ort so in die Tiefe begeben, und muss Mitarbeiter fragen, an Maschinen
gucken, und auch verstehen, warum er das macht. Dann kommen einem ja auch die
besten Ideen, dass er was falsch macht oder wie man was in der Reihenfolge &ndert und
besser macht. Ne? So. Also, ich habe immer so gearbeitet. Ich bin nachts in die Firma
gegangen und habe geguckt, was da l&uft, ob da Leute pennen, oder ob die Maschinen
wirklich kaputt sind wenn...

...wenn die Leute behaupten, sie seien kaputt?

Ja. Ja genau. Ich bin auch zum Beispiel, als ich fur die Produktion zustandig war, da hat
man mir dann im Unternehmen gesagt: ,,Herr [Name anonymisiert], Sie diirfen nicht
morgens kommen, Sie missen etwas spater kommen. Die Jungs missen erstmal ihren
Arbeitsplatz einnehmen und gucken: was ist vorgefallen in der Nacht...” Das habe ich
aber nicht gemacht. Ich bin auch morgens gekommen. Aber nicht in mein Biiro, sondern
ich bin im Betrieb schon gewesen, und ich bin in den Abteilungen gewesen die da hei-
Ren: Instandhaltung und Werkzeugbau, weil die kriegen Probleme nachts mit und da ich
ja aus diesem Beritt komme, weil ich ja, wen ich ansprechen muss. Ich weil} ja auch,
wer mir die Wahrheit sagt und wer nicht. So. Also, wenn ich in mein Blro kam, wusste
ich mehr teilweise als die Mitarbeiter.

Ja.

Das haben die schnell mitgekriegt und haben gesagt: den Chef kannste nicht mehr be-
lugen!

[lacht] Der kommt dir drauf!

Ne, so ist das!
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Aus welcher Situation heraus haben Sie jeweils, aber speziell vor Ihrer ersten Griindung
gegrindet?

Aus welcher Situation heraus?

Aus welcher Situation, genau. Also, es war ja keine Unzufriedenheit im Job, weil Sie
waren ja pensioniert.

Ne! Also absolut nicht.

War das irgendwie der Wunsch, nochmal was Neues zu machen? Oder was hat Sie da
motiviert?

Ne. Die Motivation kam, oder der AnstoR kam erstmal durch diese Idee aus der Firma.
Und weil wir davon personlich Giberzeugt waren, dass das, was er als Idee hatte, gut ist,
und ich war in meiner Berufszeit mit ihm auch davon tberzeugt. Er hatte in der Zwi-
schenzeit einen Abteilungsleiter, der das ein bisschen boykottiert hatte. Und dann hat
mich die Motivation gepackt und ich hab gesagt: ,,Komm, wenn wir zwei das jetzt ma-
chen, das wird was.* Das war dann der Antrieb, das zu machen. Uberzeugt von der Idee
und auch tiberzeugt von dem Mann, der einfach spriht vor Ideen. Ja. Ja.

Ok. Ok. Und vor Ihrer zweiten Grundung, was war da die Motivation?

Das hing damit zusammen, dass der Koch nicht ausgelastet war.

Welcher Koch?

Der Koch im Tennisclub. Die zweite Griindung ist ja dieser Brotchenlieferdienst. Lie-
ferservice fur Backwaren. So heift der offizielle Begriff. Der wollte mehr Geld verdie-
nen. Und in der Gastronomie wird ja nicht berragend gut bezahlt. Der hatte dann, weil
er mehr verdienen wollte, der hatte dann schon mal ausgeholfen nachts irgendwo, also
schon vor unserer Zeit, der kannte das, nachts irgendwo hinzugehen und Brétchen
schneiden, belegen, und fertig. Und derjenige der da Lieferant war, der hatte nicht Wert
auf Qualitat gelegt, sondern aus den Discount-L&den Aufbackware genommen und auf-
gebacken morgens. Und Aufbackware, das Ding war aber schon um neun Uhr Gummi,
ne. So. Und da war diese Dame, die einen gewissen Kundenstamm hatte. Aber da war
ich im Prinzip sehr skeptisch. Weil ich nicht wusste, wechseln wir da nur Geld? Oder
springt da wirklich was bei rum? Derjenige der dabei am meisten verdient ist der Fahrer,
die Frau die da den Kundenstamm hat. Ja. Und dann habe ich mich ein bisschen schlau
gemacht, das Lebensmittelgesetz gelesen, und dann habe ich gesehen: das geht so gar
nicht. Man kann nicht im PKW*¥, ohne Kiihlanlage, Lebensmittel durch die Gegend
fahren.

Das geht nicht?

Ne.

Ok. Das ist verboten?

Ja das ist verboten, klar! Da kommen ja Bakterien rein, ob Sie das gut verpacken, oder
nicht, das kriegen Sie nicht hin. Sie missen ja bestimmte Temperaturen immer halten.
Ne. Sie kdnnen ja keine 30 Grad im Auto durch die Gegend fahren. Dann fangt das an
zu muffeln, zu stinken, wird faulig, schimmelig. Ja. Dann habe ich gesagt: ,,ne Ménner,
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da bin ich noch nicht klar. Ich muss dariiber nachdenken.* Dann habe ich gesagt: ,,wo
kriegen wir denn einen Lieferanten her fiir verniinftige Ware?* Ein richtiges Brotchen
morgens. Also habe ich mich erst mit dem [Name anonymisiert], den ich kannte, weil
er uns im Tennisclub mit Kuchen beliefert, und mit Brot flir irgendwelche Festivitaten.
Dann bin ich zu dem [Name anonymisiert] hin mit unserem Koch zusammen und hab
dann gesagt was wir vorhaben. Das VVorhaben fur den Backer ist ja auch nicht ganz so
einfach, denn wir mussten schon um halb vier morgens die Ware haben. Alles ist aber
um halb vier morgens noch nicht fertig. Also. Die haben ja auch ihre Reihenfolge. Wann
werden Broétchen fertig, wann werden Teilchen fertig. Nicht nur Teilchen, es kommt auf
den Belag an, den Sie da drauf machen...

Sehr komplex.

Ja wirklich. Wirklich. Das stellt man sich ja als AulRenstehender gar nicht so vor. Und
dann hat der [Name anonymisiert] hat dann gesagt: ,.ich hole jetzt mal meinen Bicker-
meister rauf*, und dann haben wir zu viert da gesessen und haben iiberlegt, wie kriegen
wir das hin. Und dann hat der gesagt: ,,0k, lass uns mal probieren. Die Backstube muss
mitspielen”. Dann hat der auch Leute zu anderen Zeiten bestellt. So. Und ich hab aber
gesagt: ,,[Name anonymisiert], ich kann aber nicht den Preis bezahlen, den du hier im
Laden verkaufst. Das funktioniert nicht. Dann brauche ich gar nicht erst anzufangen.*
So. Und die hatten mir auch gesagt, fur was man ein belegtes Brotchen verkaufen kann,
was da drauf muss. Und dann hab ich gesagt: ,,Also, ich bin mir nicht sicher, aber wir
missen einen Test machen.* Und habe dann mit der Frau und dem Koch einen Dreimo-
natstest gefahren. Wir haben ein Gewerbe angemeldet zum 1. August 2012 und haben
dann August, September, Oktober drei Monate Test gefahren. Auch verbotenerweise
mit einem anderen Auto. Also nicht mit einem Kihlwagen. [lacht]

Ja? [lacht]

Ja, das ware ja wieder eine Investition gewesen.

Ja! Was willste danach mit dem Auto machen, wenn man es nicht machen will.

Ja. So ist das. Und der Test war fiir mich hervorragend. Ich habe gar nicht geglaubt, dass
da wirklich viel Geld {ibrigbleiben kann. Und dann habe ich gesagt: ,,wir machen das.*
Habe dann ein Kiihlaggregat gebraucht gekauft, neu kriegte ich das so schnell nicht.
Und dann habe ich auch gesehen: es gibt Spezialisten in diesem Bereich, die diese Autos
als Karosse als Hulle von den Herstellern kaufen und selber umbauen mit Kiihlaggregat.
Und dann alles abdichten, die Ttren vernunftig abdichten, die Temperatur im Inneren
des Autos muss ja gehalten werden. So. So habe ich die Firma [Firmenname anonymi-
siert] in [Stadtename anonymisiert] kennengelernt, von denen kaufe ich alle Autos. Die
sind zuverl&ssig, bauen Qualitat. Ja.

Hm. [zustimmend]

Und steuerlich hat mir mein Steuerberater geholfen, der hat mir gesagt: ,,Herr [Name
anonymisiert, Interviewpartner] weil Sie jetzt ein neues Projekt machen, missen Sie
beachten, dass Sie natiirlich umsatzsteuerpflichtig sind, Sie zahlen Mehrwertsteuer, Sie
missen sehen, dass Sie alles, was Sie investieren, nicht kaufen unbedingt, groRe An-
schaffungen. Denn wenn das Unternehmen in den Keller geht, mussen Sie steuerlich
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zuriickzahlen.* Also, was machen wir? Wir miissen leasen. So lease ich die Autos. Ne.
Dann habe ich mit dem Problem nichts zu tun. Ich habe ja nicht den Vorteil einer Mehr-
wertsteuer entgegengenommen. Ist ja unsinnig, nicht? So, und das machen ja private
Unternehmen so, die kaufen Autos und brauchen dann die Mehrwertsteuer nicht zu be-
zahlen weil die das ja tibers Geschaft machen. Wenn das Geschéft lauft ist das ja alles
kein Thema. [lacht] So. Also, das war was ganz Neues fiir mich. In das Geschéft ist man
dann reingestiegen. Und jetzt lauft das hervorragend. Muss ich sagen. Der Koch parti-
zipiert und ich entnehme mir sogar auch Geld. Das habe ich ja bisher nie gemacht, aber
ich entnehme mir auch Geld. Und das muss ich natlrlich dann mit meinem persénlichen
Einkommenssteuersatz versteuern.

Klar.

Ja. Und dabei habe ich auch kennengelernt: es gibt unterschiedliche Steuerberater. Es
gibt welche, die wollen wirklich nur die Routinearbeit machen, und es gibt Leute, die
helfen einem. Die denken mit und sagen: ,,also, wenn du das so machst, kannst du viel-
leicht ein bisschen sparen.* Ist aber alles legal.

Ja, die die Grauzonen ausloten.

Ja, so ist es. Und ich bin von einem Steuerberater weggegangen, ich hatte das Gefunhl,
der hat mich reingelegt. Der kam aus dem Tennisclub, weil ich ja auch die Gastronomie
da mache. Aber nicht als [Name anonymisiert, Interviewpartner] sondern als Ten-
nisclub. Kam dann die Sozialpriifung. Kennen Sie?

Ja, zum Glick bisher bei meiner Firma noch nicht, dafiir sind wir zu jung, aber nattrlich
habe ich das bei meinem Vater mitbekommen.

Ja. Die Sozialprufung, die Rentenversicherung, die prifen, ob Sie alle Ihr Personal rich-
tig versteuert und bezahlt haben. So. Und dann habe ich den Steuerberater gefragt, weil
er ja die Papiere macht: ,,habt ihr das alles richtig gemacht, muss ich etwas dndern in
der Zwischenzeit“, die Priifung wird angekiindigt mit einem Vorlauf von etwa einem
halben Jahr, ,,miissen wir etwas dndern? Oder ist alles in Ordnung?* ,,Neeeeiiinn, alles
in Ordnung. Und lduft alles richtig.” Ja, beschissen wars.

War nicht so?

Es war nicht so! Es war nicht so! Weil diese Minijobdinger, Sie miissen bestimmte Min-
deststundensatze einhalten, die in der Branche ublich sind. So. Und auf diesem ausge-
fullten Datevformular stand also ein Stundensatz drauf, der stimmte tberhaupt nicht.
Oh.

Das stimmte berhaupt nicht. Aber das habe ich nie gesehen. Ich habe immer nur das
Geld gesehen was der Mitarbeiter bekommen muss und das habe ich dann auch tber-
wiesen. So. Und dieser Priifer hat dann folgendes gemacht, ich war viel zu niedrig, sechs
Euro standen da drauf, der hat dann das ausgerechnet bis zu den acht Euro etwas, die
ich hatte bezahlen mussen, und musste jetzt zweieinhalb tausend Euro nachbezahlen.
Dann bin ich zum Steuerberater gegangen und hab gesagt: ,,was ist das denn fiir ein
Quatsch?* Ja Herr [Name anonymisiert, Interviewpartner]...* Ich sag: ,,Ne, ich hab Sie
ja vorher gefragt!“ ,,JJa da konnen wir jetzt gar nichts mehr dndern!* Ich war so sauer,
ich hab das Geld bezahlt und hab dann gesagt: ,,Was machen wir denn jetzt?* Und dann
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gibt es ja immer noch die Mdglichkeit, Einspruch einzulegen. Wenn man die Idee hat:
was kann man als Begriindung nehmen. So. Und ich habe Buch gefuihrt, indem ich also
nachweisen konnte, was ich wirklich bezahlt habe. Nicht die sechs Euro. Was ich wirk-
lich bezahlt habe. Und wie viele Stunden dahinter stecken. Darliber habe ich Buch ge-
fihrt. Und hab dann dem Steuerberater gesagt, ich ware damit nicht einverstanden. Der
hat sich aber nicht gerthrt. Ein Tag vor Einspruchsfrist! Einen Tag vor Einspruchsfrist
hat der mich angerufen: ,,Haben Sie Einspruch eingelegt, Herr [Name anonymisiert, In-
terviewpartner]?* ,.Ja wie denn, Sie haben doch gesagt das geht nicht. Ja habe ich nicht
gemacht.“ . Ja schleunigst, machen Sie das!* Ich sag: ,,Ja wie denn?* ,,Das reicht form-
los, einfach ein Schreiben an die schicken, das kommt an.*

Hm

Hab ich dann gemacht. So. Und dann habe ich naturlich mit einem Mitarbeiter korres-
pondiert und gefragt: ,,was konnen wir denn jetzt machen?* Und dann habe ich meine
Aufzeichnungen genommen und habe einen Brief geschrieben und habe dann einen an-
deren Steuerberater gefragt. Den ich in meinem Bekanntenkreis hab. Und der hat mir
dann weitergeholfen. Und der Einspruch ist dann auch durchgegangen. Ich habe glaube
ich 2000 Euro zuriickgekriegt.

Ah ja.

Die 500 sind dann hadngengeblieben. Da waren dann kleine Fehler drin.

Ja. Aber immerhin.

Immerhin, ja. Und ich bin dann auch weggegangen. Und ich fahre da auch besser, weil
ich ne Beratung krieg und der ist sogar noch preisgtinstiger.

So muss es sein.

Aber ich hab mir auch nie vorgestellt, dass man, wenn man selbstandig ist, und wenn
man etwas neu macht, in welchen anderen Gebieten man sich schlau machen muss.
Das glaube ich sofort.

Das ist das interessante auch daran.

Das glaube ich sofort. Das heift, Sie haben zwei Unternehmen gegriindet. Das Unter-
nehmen fiir die Hochwasserschutzwinde. ..

Ja.

...und den Brotchenservice.

Ja.

Und in welchem Jahr haben Sie, Sie haben erst die Hochwasserschutzwandfirma ge-
grindet.

Ja.

In welchem Jahr war das?

Adishhh. .. [denkt nach] Das miisste gewesen sein 2006, sowas.

Und das machen Sie mit einem Partner.

Das mache ich mit dem Herrn [Name anonymisiert, Geschaftspartner]. Also es gibt
sechs Partner. Also wir sind zu sechst. Aber der Herr [Name anonymisiert, Geschafts-
partner] und ich, wir arbeiten zusammen. Die anderen sind einfach stille Teilhaber. Und
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diese 25.000 Euro haben wir so aufgeteilt, dass jeder etwa 5.000 Euro gegeben hat um
dann das Geld zusammenzukriegen.

Ok, also Sie sind zu sechst und sind alle zu gleichen Teilen beteiligt. ..

Ja.

Aber Sie und der Herr [Name anonymisiert, Geschéftspartner] sind die Grunder.
Richtig. Und wir haben die Vertrdge so gemacht, man muss ja auch zum Notar gehen
und Notarvertrdge machen, so gemacht, dass wir beiden Geschaftsfihrer sind, und auch
die Arbeit machen. Und wenn wir also Erfolg haben wirden mit dem Produkt, dann
haben wir festgelegt, dass wir wieviel Prozent von dem Erfolg kriegen und die anderen
die anderen Prozente.

Und die Firma, die gibt’s auch noch.

Die gibt’s noch.

Und wann haben Sie den Brotchenservice gegriindet?

Das war 2012.

Ok.

Im August 2012.

Und die Firma gibt’s auch noch.

Ja.

Und ist das Ihre Firma oder haben Sie das zusammen gemacht mit dem Koch?

Ne, das ist meine Firma. Da hat der Steuerberater mir dazu geraten, weil ich wollte das
mit dem Tennisclub machen. Und dann hat der gesagt: ,,Ne, das geht nicht. Weil wenn
Sie die Uberschrift Tennisclub haben, laufen Sie beim Gesetzgeber in eine Falle.* Der
Umsatz eines Tennisclubs, den gibt’s ja nicht. Aber es gibt ein Beitragsautkommen und
es gibt eine Einnahmenquelle mit Sponsoren und so. Und die GroélRenordnung bei unse-
rem Tennisclub war 100.000 Euro im Jahr. So. Und mit dem Brotchendienst, ich hatte
dann vorher eine Plankalkulation auch erstellt, und die dem Steuerberater auch gezeigt,
und nach dem Testlauf von drei Monaten konnte ich das ja ein bisschen, und da wére
ich auf einen Umsatz gekommen von 90.000 bis 120.000 Euro. So. Und da hat der ge-
sagt: ,,Das geht nicht, weil der Gesetzgeber dann sagt: dann sind Sie nicht mehr ein
Tennisclub, sondern dann sind Sie eine Gastronomie mit einer Tennisabteilung.*
[lacht]

,Dann verlieren Sie Ihre Gemeinniitzigkeit.*

Ja. Das muss man vermeiden.

Ja. Das war ja gar nicht in meinem Sinne.

Ja.

Das war ja gar nicht in meinem Sinne. So. Und dann habe ich gesagt: ,,Ich mache das
auf meine Kappe.* Und deswegen lauft das jetzt auf meine Kappe, und fertig.

Das heil3t, Ihnen gehéren 100 Prozent an der Firma.

Richtig.

Und wie viele Mitarbeiter haben Sie?

Ah, den Koch, und die Dame, die das ausfahrt.

Zwei.
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Ja.

Gabs einen bestimmten Grund, warum Sie das nacheinander gegriindet haben? Einfach
weil es sich so ergeben hat?

Das hat sich so ergeben. Da hat der Zufall mitgespielt.

Ja. Und der Brotchenservice ist hier natiirlich lokal tétig...

Ja. Ja.

...und das Thema Hochwasserschutzwinde, da sind Sie jetzt grade noch dran, das wére
aber auch durchaus etwas, was Sie national...

JaKlar.

...oder international andenken wiirden.

Ja. Ja. Richtig.

Ok.

Ja, das denken wir nicht nur an, sondern jetzt kommt die EU*®® ins Spiel...

Also wird es kompliziert?

Ja, nee, kompliziert nicht unbedingt. Aber die... durch die groen Schiden die bei den
Hochwasserproblemen entstanden sind, weltweit entstanden sind, hat die EU mit allen
Landern beschlossen: wie kdnnen wir gesetzmé&Rig helfen, damit die Leute sich auf sol-
che Sachen vorbereiten?

Ja. Damit man da nicht so reinlauft und alles kaputtgeht.

Das Thema Konigswinter, kein Geld, alle haben sie kein Geld, und schlittern in Prob-
leme rein. Also haben die Gesetze gemacht. Also die Zahlen kriege ich vielleicht noch
einigermalien hin. Also da waren Deadlines in verschiedenen Abschnitten vorgegeben,
alle Lander mussten bis zum Jahre 2008 oder 2010 ihre Problemzonen benennen. Die
an Flussen sind. Die in Kommunen sind. Die in Gebirgen sind. Dann mussten sie bis
2015 Plane erstellt haben, wie man die Probleme beseitigen kann.

Also praventiv.

Richtig. Richtig. Und das war fiir uns damals der auschlaggebende Punkt: na dann hast
du ja Kunden!

Weil, die missen ja was machen.

Die missen ja irgendwas machen! Da kam ja dann als relativ schnelle Malinahme die
entsprechenden Ausweichzonen, die man so an den Fliissen hatte, wir haben ja an den
Flussen gebaut. Die Flisse sind ja eingeengt worden. Daher steigt ja das Wasser an.
Also mussen sie irgendwelche Ausweichzonen haben. Das haben sie auch in Ziindorf
am Rhein gemacht. So. Und die Zahl weil} ich jetzt nicht mehr. Das muss so 2020 sein.
Irgendwo gibt’s wieder eine Deadline, die besagt, bis dahin miissen so und so viel Pro-
zent realisiert sein. So. Und wie die Gemeinde das realisiert, das hat man nicht vorge-
schrieben. Man hat also dann gesagt: ,,Da kannste einen Damm bauen, da kannste ein
Areal begrenzen, wo das Wasser hinflie3t, aber es diirfen keine riesigen Schaden ent-
stehen, die eben die ganze Wirtschaft lahmlegen, die ganzen Firmen kaputt machen

138 Europaische Union.
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kann“. So. Und das war so unsere Antriebsfeder: das muss laufen. So. Und diese Hoch-
wasser gibt es aber nicht mehr, dafur jetzt das andere. Haben wir ja gesagt, diese Stark-
regen. Aber die sind genauso schlimm. Genauso schlimm! Wenn man sich da nicht hiitet
davor. Ja. Das war so die Triebfeder EU. Sonst hétten wir das gar nicht gemacht.

Also das war konkret...

...die Idee das weiterzumachen und das auch mit Lizenzen zu vergeben. Und andere
Firmen leben ja damit auch ne. Wenn man die Stadt Koln, die ist ja VVorreiter fiir diese
Malinahme. Die Stadt Kdln hat alles mit so Dammbalken gemacht. Ich glaube von Ro-
denkirchen bis fast Leverkusen, ist der ganze Rhein so fein abgeddmmt, dass da nichts
mehr in die Stédte reinlduft. Den Rheinufertunnel, der wird ja zugemacht. Alles. Und es
hat sich dann rausgestellt, dass bei der Stadt K6ln, die haben sehr viel Gelder auch vom
Bund bekommen, und vom Land bekommen. Ich weil} nicht, wieviel zig Millionen die
da aufgewendet haben, aber was ich weil3, diese Konstruktion, die die haben, dafur brau-
chen die zum Lagern, die haben glaube ich zehn oder 20 riesige Hallen, die nur voll sind
mit Material. Und unser Vorteil ist, und das hatte der Papst, der Hochwasserpapst, in
Miinchen, schon erkannt. ..

...der Herr [Name anonymisiert]...

Genau. Der hat gesagt: ,,Mensch, ihr seid ja fantastisch. Thr braucht ja hdchstens 10
Prozent von der Platzfliche die die brauchen.” Wissen Sie, was das heilft?! Massive
Verdienste!

Ja. Kosten sparen.

Jal Und sowas nicht zu bauen. Das haben alle gesehen. Mit vielen Kommunen in Sud-
deutschland, die an der Donau liegen, in Kontakt gekommen. Und alle haben gesagt:
»Mensch, fantastisch. Und wir haben gesagt: ,,Ja dann macht doch mal was! Macht
doch mal was!* Aber keiner will vom Bauamt sagen: ,,Wir machen was. Ich glaube
euch, die Statik stimmt, wir machen das.“ Keiner macht das!

Verruckt.

Das ist das Problem. Verriickt! Die Vorteile liegen auf der Hand. Und die Investition ist
preiswert. Aber da habe ich gelernt: das Geld z&hlt Gberhaupt nicht. Das Geld zahlt
Uberhaupt nicht!

Wie kommt das?

Ja komisch! Komisch! Weil Sie mussen fir alle Wandkonstruktionen Fundamente ha-
ben. Die Fundamente kosten Geld. Und die Kosten richten sich nach der Beschaffenheit
des Bodens. Ist das ein Sandboden, ist das ein aufgeschiitteter Boden, ist das ein ge-
wachsener Boden, ist das ein Lehmboden, was auch immer. Und da gibt es also mittler-
weile Kennwerte, wie man eben ein Fundament zu bauen hat, was das dann kostet. Und
wie tief man griinden muss. Die Griindung héngt von der Hohe der Wand ab. Weil wenn
Sie hier Krafte haben [zeigt das mit den H&nden] muss man das Gleiche hier unten ja
abfangen [zeigt das mit den Handen]. So. Und da ist der Kostenaufwand von dem Stlick
Material marginal.

Ja.
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Deswegen haben die gesagt: ,,Das interessiert uns iiberhaupt nicht. Hauptsache ist das
Fundament.*

Hm.

Ja, so ist das. Das lernt man alles. Ich wusste das auch nicht. [lacht]

So lernt man dazu.

So ist das. Ja. Wir springen jetzt immer so hin und her, ist das richtig?

Es gibt kein Richtig und kein Falsch. Ich bin hier so ein bisschen am sortieren, aber das
ist wunderbar.

Gut. [lacht]

Bitte beschreiben Sie nochmal kurz Ihre beiden Geschaftsideen und wie es damals dazu
gekommen ist.

[Uberlegt] Ja die Geschéftsidee mit der Hochwasserwand war einfach, dass wir der Mei-
nung waren: das ist die geniale Idee. Mit den Einspardingen die ich da eben genannt
habe. Und es wird ein Geschaft werden. Wir waren von der Konstruktion tberzeugt,
sind wir auch heute noch, und wollten das dann in der Rente machen. Das war unsere
eigene Triebfeder. So. Und die Idee mit dem Brotchendienst, ja die Idee habe ich einfach
ubernommen. Von jemandem, die das gemacht haben. Und ich habe gesehen, dass das
erfolgversprechend ist und das ist es auch.

Das war die Dame, die das schon ausgefahren hat.

Ja, richtig. Die auch den Kundenkreis hat.

Ok. Inwiefern war lhr persdnliches Vorwissen wichtig dafiir, diese Geschaftsideen zu
entwickeln?

Vorwissen war einfach, ich sag mal in beiden Systemen, der betriebswirtschaftliche,
kaufmannische Gedanke. Und das Wissen, was man sich angeeignet hat. Also wenn Sie
mit dem Studium fertig sind in einem technischen Bereich, scheil3egal welches das ist.
Dann sind Sie ein Schmalspurmensch, das wissen Sie. Wenn Sie in einem Unternehmen
die Huhnerleiter hochklettern, wird von Ihnen das vorausgesetzt, aber Sie missen viel
mehr nachweisen, dem Unternehmen, dass Sie damit auch Geld verdienen.

Hm. [zustimmend]

Also, Sie miissen Kosten decken. Sie mussen versuchen, Rationalisierungsideen zu re-
alisieren. Also befasst man sich immer mehr mit Zahlen, mit Zahlen, mit Rentabilitéts-
rechnungen, mit Ricklaufzeiten von Investment, all sowas. So, und das war die Basis
fiir beides. Ich kann kalkulieren, ich kann schnell mir mal so eine Schiss-Exceltabelle
bauen, und dann Verknlpfungen reinbringen, und schnell mal gucken, wenn ich hier
was andere, was kommt dann hinten raus. Und das ist ja dann einfach. Beim Brotchen-
dienst was das so, sonst hétte ich ja auch gar nicht gewusst, ob die mich bekohlen oder
nicht bekohlen. Ja.

Also Sie haben es genau nachgehalten.

Ja. Das halte ich immer noch nach.

Ja. Welche Ihrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung
Ihrer Geschéftsgelegenheiten?
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Ja eine besondere Rolle hat nur gespielt bei der Hochwasserschutzwand das Wissen was
man gelernt hat wie kann man etwas Senkrechtes aufrechterhalten, wenn eine Kraft von
der anderen Seite kommt. Entweder mit Stutzen oder mit in einem Winkel aufgebaut,
so ist ja die ldee entstanden, in einem Dreieck, ist immer stabiler, als wenn Sie eine
Platte so hinstellen [zeigt das mit den Handen]. Das war die Grundidee, tberhaupt etwas
SO zu bauen.

Und wie sind Sie darauf gekommen?

Darauf gekommen sind wir einfach, weil wir einfach die Stltzen sparen wollten. Wir
wollten Geld sparen.

Also Sie haben gebrainstormt, wie kann man das anders machen.

Ja. Ja. Ja. Ja.

Ihr Geschaftspartner und Sie.

Der Herr [Name anonymisiert, Geschaftspartner], ja. Und der hat im Konstruktionsburo
gesessen und kam dann immer zu mir ins Biiro und sagte: ,,Gucken Sie mal. Was halten
Sie davon.” Der konnte sich mit seinen Mitarbeitern und seinen Vorgesetzten nicht un-
terhalten. Weil die das einfach boykottieren wollten. Und da ist er immer zu mir gekom-
men.

Hétten andere Personen die Idee genauso entwickeln kdnnen wie Sie?

Ja. Denke ich.

Warum?

Ja, wenn ich die technische Voraussetzung habe und weil3, wie das funktioniert, dann
kann man das auch.

Ok.

Nur man... ddhm. [tiberlegt] Nee, muss ich doch verneinen. Also. Die Idee, die Idee,
wie man sowas in die Erde bekommt, [geht zur Fensterbank und holt das Modell, um
daran Erlduterungen zu machen]. Die hing von dem ab was man da... ich muss mal eben
was abschrauben. [schraubt am Modell]

Ach die werden da eingehakt.

Also. Das war ein Profil, was [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des
Interviewpartners] hatte, das wurde in die Erde eingelassen, und man musste nur eine
Blechplatte nehmen und das so einh&ngen, dann ist das fixiert. Sehen Sie? [verdeutlicht
am Modell]

Ja. Super.

Und weil wir ja ein Spezialprofilwalzwerk sind, ist der Herr [Name anonymisiert, Ge-
schéaftspartner des Interviewpartners] auf die ldee gekommen, sowas zu machen, aus
Edelstahl, und das in die Erde reinzubringen. So. Das war der [Firmenname anonymi-
siert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners] -Gedanke, der da hinter steckte.
Ok. Also das war schon das Wissen aus dieser speziellen Firma mit der speziellen Bran-
che...

Ja so ist das.

... was sich dann bei Ihnen...

Ja so ist das.
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...im Kopf weiterentwickelt hat.

So ist das.

Beziehungsweise beim Herrn [Name anonymisiert, Geschaftspartner des Interviewpart-
ners.

Beim Herrn [Name anonymisiert, Geschaftspartner des Interviewpartners], ja. So ist
das. Ja. Und jetzt ist das... jetzt haben wir das so konstruiert, dass wir das nicht mehr
walzen, jetzt machen wir das Uber eine Schwei3konstruktion. Und Biegen.

Und das ist haltbarer?

Ne, das ist genauso simpel. Das ist genauso haltbar.

Sehr gut.

Ne. So. Und ein Fundament hatte man ja genauso gebraucht, um in dieser Breite etwas
einzubringen. Was man da festmachen muss. Wir stellten uns vor, dass wenn so eine
Gemeinde irgendwo einen Fahrradweg hat, oder einen Dammweg, zum Spazierenge-
hen, da kann man doch so was einbringen, und das kann man ganz schnell erh6hen.

Ja, einfach da am Rand, von dem Weg.

Genau. Die Platten, die kann man so stapeln, [zeigt das mit den Handen und am Modell],
und die sehen alle gleich aus. So, stapeln, und die nehmen keinen Platz weg.

Ja.

Wahrend so ein Dammbalken viel braucht, 150 Millimeter hoch, gebaut, das ist schon
viel mehr als das hier [zeigt das am Modell]. Ja. Und der einzige Nachteil mit so einer
Platte die zwei Meter hoch ist, die wiegt alleine 60 Kilo. Und das ist fiir einen Menschen
zu viel, alleine zu tragen. Das ist der einzige Nachteil. Deswegen wir haben auch ent-
wickelt eine Palette, wo man das stapelt, die man mit dem Gabelstapler fahren kann und
dann auch entladt. Hierzwischen... die Platten kleben ja aufeinander. Koénnen Sie sich
vorstellen, wenn zwei Platten da jahrelang aufeinanderliegen, dann kleben die aufeinan-
der. Und da haben wir was entwickelt, das sind Kunststoffkiigelchen.

Ja?

Die werden dazwischen geschmissen, das rollt sich dann von alleine ab,

Ah!

Das haben wir jetzt auch beim THW vorgefihrt, die waren begeistert. So simpel. Kostet
nichts!

Das heif}t, das war einerseits firmeninternes Wissen, was Sie da inspiriert hat...

Ja, richtig.

...und auch das Wissen iiber die EU-Normen, die EU-Entscheidungen, die da mit rein-
gespielt haben.

Ja, richtig.

Gab’s sonst noch was? Irgendein marktspezifisches Wissen...

Nein.

...technologisches Wissen...

Ja, marktspezifisches Wissen insofern, wir haben uns natdrlich in der Zeit, wo wir das
entwickelt haben, waren wir ja Mitarbeiter von [Firmenname anonymisiert, vorheriger
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Arbeitgeber des Interviewpartners]. Wir haben natirlich sehr viele Vortrdge uns ange-
hort von Leuten die schon langer damit arbeiten und das Problem befasst haben. Wieso
das Hochwasserkompetenzcentrum... und ich habe in meiner Zeit, als ich anfing bei
[Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners] und die In-
standhaltung gemacht habe, und das Investment gemacht habe, habe ich Vortrage hier
gehalten in Hotels, bei bestimmten Tagungen, wenn es um das Thema ging, was ich
beherrscht habe. Da lernt man ja auch Leute kennen. Und man spricht ja auch Gber an-
dere Dinge, die einen interessieren. Auch tber so ein Thema Hochwasser. Und insofern
hat man schon ein Wissen sich angeeignet iber das, was andere auch schon erarbeitet
haben. In der Zwischenzeit, da sind sogar Modelle, FlieBmodelle von den IT-Leuten
entwickelt worden, ich habe eins gesehen, da, Karlsruhe ist ja direkt am Rhein und
Karlsruhe hat seine Innenstadt oder Auf3enstadt, wie auch immer, in verschiedene Be-
reiche aufgeteilt, und dann hat man simuliert, wenn der Rhein an der Stelle kaputtgeht.
Wie lauft das Wasser, in welcher Zeit, und wer wird in welcher Zeit davon benachteiligt
und tberschwemmt. Das hat man mittlerweile. Und das sind so ausgefuchste Verfahren.
Die ganze Industrie ist so gut drauf, und jede Gemeinde kann ihre Schwachstelle mit
solchen Hilfsmitteln toll erkennen!

...berechnen lassen. Ja.

Ja. Ja.

Ahm, wir haben ja eben tiber lIhren Hintergrund gesprochen. Also Familie, Schule, Aus-
bildung, Uni, Arbeitsplatz, soziales Umfeld. Inwiefern hat eines dieser Gebiete flr die
Entwicklung Ihrer Geschéftsideen eine besondere Rolle gespielt?

[Uberlegt] Wiisste ich nichts.

Also der Arbeitsplatz bei [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Inter-
viewpartners] fur das Profilvorwissen, da haben wir ja schon driiber gesprochen.

Ja.

Sonst noch was?

Ich wisste nicht, was da sonst noch zukommt. Aus meinem privaten Umfeld gar nichts.
[denkt nach] Das Wissen was man im Studium gelernt hat, das kénnen Sie ja mittler-
weile alles vergessen. Das ist ja uralt. Das, was man sich aneignet. Aber da gehdort das
dazu klar.

Das was man sich wo aneignet? Im Laufe des Arbeitslebens?

Ja. Richtig. Richtig.

Haben Sie dartiber hinaus ein bestimmtes Wissen fiir die Entwicklung lIhrer Idee ge-
braucht? Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt in irgendeinem Gebiet mal Spezial-
wissen erworben? Oder informelles Wissen, was Ihnen bei der Entwicklung Ihrer Ge-
schéftsideen geholfen hat?

[Denkt nach] Ne. Also, von dem Hochwasser her gesehen... [denkt nach] Wenn Sie hier
sehen, dass man hier was zusammenschraubt. [zeigt das am Modell.]

Ja. Und einhaken kann.

Ja. Also, man klemmt etwas.

Ja.
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Und das Thema klemmen, das haben wir gelernt, auch im Betrieb. Ihnen sagt der Name
Spundwand sicherlich was.

Ne. Leider nicht.

Nichts. Also. GroRbaustellen, egal wo die sind, ob Sie ein Fundament ausheben in einem
Wassergebiet, in einem Sandgebiet, oder ob Sie etwas schitzen wollen, dass es nicht
reingeht, da werden Stahlplatten, ich nenne das mal so, das sind Spundwénde, in die
Erde gehauen. Mit einer schweren Ramme. Und das nennt man Spundwande. Zum Bei-
spiel, in Wilhelmshaven ist ein kiinstlicher Hafen gebaut worden, um groRRe Tanker oder
grolRe Containerschiffe mit groBem Tiefgang, weil die nicht in Bremen und nicht in
Hamburg anliefern, sondern Bremerhaven. Wenn Sie sowas machen, dann tun Sie im
Wasser, suchen Sie ein Gebiet aus, was Sie als Hafen machen wollen. Dann wird also
aufllen angefangen, diese Stahlbleche in die Erde zu rammen, auch mit viel Tiefgang.
Und die werden dann zusammengeklemmt, mit einer Klemme. Das muss nicht alles
hundertprozentig dicht sein, und das ist unser Wissen, weil wir haben keine Spund-
wénde gebaut, aber wir haben die Profile gebaut zum Zusammenhéangen und klemmen
dieser Wénde.

Ja. Ja.

Und daher wussten wir, was fiir Krafte man auffangen kann mit Klemmen. Ohne grolRe
Dichtungen dazwischen zu machen. Hier machen wir ja natirlich Dichtungen, [zeigt
das am Modell] aber auch simpel, die kénnen Sie im Supermarkt irgendwo kaufen. Al-
les, was nichts kostet.

[lacht]

[lacht] Ja, das ist so eine Idee, die wir wussten was fir Kréfte man auffangen kann mit
Klemmen.

Und das entstand auch aus dem beruflichen Kontext.

Ja. Richtig.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschaftsidee selbst?
Also dadurch, dass Sie hier ausgefeilt haben, dass Sie diesen Prozess der Ideenentwick-
lung durchlaufen sind?

[Gberlegt] Wir haben Ideen entwickelt, wenn man etwas klemmt wie hier, wie Sie gese-
hen haben, oder wenn man etwas auf die Erde stellt, mit diesem Patent, was grade fiir
60 Zentimeter ist, dann miissen Sie sich einfallen lassen, oder testen, wie kriegt man das
nach unten dicht. So stabil und so dicht, dass das a) halt und b) nicht hochgedruckt wird
und Wasser flief3t. So. Und dabei haben wir natrlich Dichtungsmaterial gefunden auf
dem Markt, verschiedenste im Internet gesucht, wer stellt was her. Dann haben wir Pro-
ben uns kommen lassen, funf Meter, zwei Meter, was auch immer. Und auch immer
wieder hier an unserem Testbecken ausprobiert. So sind wir natlrlich auf Dinge gekom-
men, Dichtmaterial furs Erdreich und Dichtmaterial einfach hier dazwischen [zeigt das
am Modell], ohne iberméaRig hohe Klemmkrafte aufzubringen. Denn unsere erste Idee
mit den [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Interviewpartners]-Pro-
filen, die basierte nicht auf Schrauben, sondern wirklich auf Klemmen. Und diese
Klemmen sind auch berechnet worden, die mussen auch ihre bestimmte Stabilitat haben,
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damit sie nicht platzen. Ne. Und das haben wir dann aufgegeben, weil wir gefunden
haben, dass es Dichtmaterial gibt und wir brauchen nicht so viel zu klemmen. Und klem-
men ist teurer als wenn wir schrauben. Ja das lernt man dann mit der Entwickelung.

Ja.

Ich nehme an, andere werden auch irgendwas lernen.

Nene, das ist schon spannend. Die Ideenquelle hat sich nach der ersten Griindung ja
verschoben, ne? Die Idee fiir Thre erste Griindung kam ja aus dem...

...Unternehmen, ja, [Firmenname anonymisiert, vorheriger Arbeitgeber des Inter-
viewpartners]

...vorherigen Unternehmen, genau, aus dem Arbeitgeberverhiltnis. ..

Genau. Genau.

Und die Ideenquelle fiir die zweite Grindung kam im Grunde aus Ihrem Netzwerk.

Ja. Kdnnen Sie so sehen. Ja.

Und das sind ja auch zwei vollig verschiedene Branchen.

Jau. Ja.

Haben Sie in der ersten Grindung Wissen erworben, die Ihnen bei der zweiten Griin-
dung geholfen hat? In irgendeiner Form?

Ja, nur das kaufménnische. Die Kalkulationsmodelle. Das hat mir geholfen. Aber das
habe ich ja aus dem Unternehmen als Mitarbeiter [lacht] mitgebracht. Aber gut, das hat
mir schon geholfen.

Addhm...

Ja, aber wir wussten ja auch nicht, wenn wir das machen lassen: a) was kostet sowas,
was kann sowas kosten, und fur wieviel Geld kann man das verkaufen?

Hm. [zustimmend]

So, und was muss man an Zuschlagskalkulation nehmen fir einen Fixanteil fur Verwal-
tung, oder einen Fixanteil fiir Personalkosten. Muss man ja versuchen, das hinzukriegen.
Und da kdnnen Sie ja spielen. Wenn man (berhaupt das Wissen gar nicht hat, dann
verschenkt man vieles, ne.

Ja.

Und legt dazu. Und geht dann von einer Insolvenz in die andere.

[lacht] Um Gottes Willen! Sind Ihre Geschéaftsideen eher dadurch entstanden, dass Sie
eine bereits bestehende Nachfrage besser...

Ja!

...bedienen konnten als andere?

Ein bisschen, ja.

Oder war es ein komplett neues Produkt, durch Kreativitat entstanden, eine vollig neue
Idee?

Ne. Das Thema ist besser als die Dammbalken.

Das heil3t das ist etwas, was sie selber mit Ihrer Kreativitat entwickelt haben, was besser
ist als das andere was bisher am Markt ist?

Richtig.

Und wie ist es bei dem Brdétchenservice? Das ist ja etwas, was es schon gab, oder?
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Ne, der Brotchenservice, wir haben das Geschéft bekommen, weil wir Qualititsware
liefern. Auch anders. Ich wollte nichts vom Discounter haben, was sich dann nach neun
Uhr schon zieht wie ein Kaugummi.

Ok verstehe. Das heif3t bei der ersten Griindung haben Sie ein vollig neues Produkt ent-
wickelt.

Ja.

Und bei der zweiten Griindung haben Sie etwas, was es schon gab, besser gemacht.

Ja.

Mit héherer Qualitat.

Ja. So ist das.

Ok.

Das merken wir auch. Das merken wir auch, das spricht sich rum. Wir fahren ja kleine
Firmen an. Von einem Autohaus bis sonst wohin. Und es spricht sich herum, die Leute
treffen sich abends in der Kneipe und spielen Karten oder gucken Fuf3ball zusammen
oder was immer. Und dann sagen die: Mensch, mein Fruhstiick heute, das war so her-
vorragend. Und dann fragen die: wo kriegst du das denn her, oder bringst du das von
zuhause mit? Ne. Ich kriege das von dem Lieferanten XYZ. Ne? So. Und wenn ich
unsere Zahlen so sehe, wir haben angefangen mit ungefahr 320, 330 Euro am Tag, ich
bin teilweise bei 400, teilweise bei 420. Nicht jeden Tag. So. Und dann frage ich immer:
,haben wir was Neues?*, ,,Ja wir haben eine Firma dazubekommen.* Sagt sie mir dann.
Ich weil nicht, welche. Will ich auch gar nicht wissen. Aber irgendwann muss ich das
wissen. [lacht]

[lacht] Sehr schon. Hat es irgendeine politische, gesellschaftliche, technologische oder
sonst irgendeine VVeranderung gegeben, die Sie zu lhren Ideen inspiriert hat? Beim ers-
ten Mal haben Sie ja gesagt, dass die EU da eine neue Rechtsprechung hatte zum Thema
Hochwasserschutz.

Richtig.

Das haben Sie ja mit einbezogen. Das kann man ja durchaus als politische Veranderung
bezeichnen.

Richtig. Das kann man nehmen. Das kann man nehmen.

Und beim Brotchenservice war nichts dergleichen.

Ne. Ne.

Ahm, haben Sie vor lhren Griindungen aktiv nach einer Idee gesucht?

Nein.

Waren Sie besonders empfanglich dafiir, dass Sie irgendwie eine lIdee haben wo Sie
sagen: ,,Och, damit kann man griinden?*

Auch nicht. [Uberlegt] Ich hatte mir mein Altersleben anders vorgestellt. Ich habe mich
so gut abgesichert, dass ich also nicht unbedingt noch ein Unternehmen haben musste
um leben zu kdnnen, ne. Insofern war das also nicht der Fall. Muss ich sagen. Ne.

Das ist einfach so gekommen...

Ja. Ja.

...und dann haben Sie Lust drauf gehabt und das dann einfach gemacht.
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Ja. Ja.

Ok.

Hinter beiden Ideen steckt ja dahinter ein bisschen soziales Gefuihl, was ich habe. Ich
will dem Herrn [Name anonymisiert, Geschaftspartner des Interviewpartners] helfen,
weil wir die Ideen hatten, und hier wollte ich unserem Koch und der Dame helfen.

Das heil3t, Sie haben durchaus Ideen von anderen Leuten geholfen umzusetzen.

Ja. Ja.

Einmal war es die Idee vom Herrn [Firmenname anonymisiert, Geschaftspartner des
Interviewpartners] mit den Hochwasserwanden, und einmal die Idee von der Dame und
dem Koch...

Um bessere Qualitat zu machen.

Wobei die Idee kam von der Dame, die jetzt den Vertrieb macht, ne?

Ja. Ja.

Ok. Und Sie haben das dann umgesetzt.

Ja.

Waurden Sie nochmal genauso griinden wie sie es gemacht haben?

[Denkt nach] Sicherlich nicht, weil man ja sich gar nicht die Schwierigkeiten vorgestellt
hat, ne. Also wenn man auf so ein Gebiet will und ein eigenes Produkt auf dem Markt
bringen will, ich glaube da muss man entweder einen Investor an der Hand haben, wo
man tatséchlich so viel Geld hat dass man sein Produkt einfach mal hinstellen kann, dass
man andere Uberzeugen kann. Das ist ja das, was uns fehlt.

Ja.

Insofern wére unser Gedankengang mit der Firma [Firmenname anonymisiert, vorheri-
ger Arbeitgeber des Interviewpartners], der wére ja in Ordnung gewesen. Wenn die
nicht ausgestiegen waren. Dann hatte man das ja so machen konnen. Aber wir beide
alleine, und bei zwei alteren Herrschaften kriegen Sie von der Bank heute kein Geld
geliehen.

Ich glaube das kriegen andere aber auch nicht.

Nein!

Man kriegt das Geld nur geliehen, wenn man eh schon welches hat.

Ja, so ist das.

Und dann braucht man aber die Bank nicht mehr. [lacht]

[lacht] Ja. Naja, Sie mussen die Bank schon haben, denn was niitzen Ihnen denn flinf
Hé&user, das sind Backsteine die da stehen.

Ja das stimmt.

Sie mussen schon Geld haben. Dann beleihen Sie das. Aber den Gegenwert missen Sie
irgendwo haben, das ist so.

Aber das ist ja verriickt. Null Risiko sind die bereit einzugehen.

Ja, es gibt ja Leute, die in ihrem Berufsleben sehr erfolgreich waren und immer noch
sind, und die auch Geld genug haben. Und es gibt professionelle Unternehmen, die
nennt man Heuschrecken, die ja praktisch Unternehmen aufkaufen, entwickeln, etwas
veréndern und wieder fir mehr verkaufen. Also, die machen Geld. Und es gibt einzelne
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Personen, die haben Millionen, entweder geerbt, oder sonst was, und die wollen auch
helfen, aber in dem Sinne dass sie auch daran partizipieren. Gibt’s genug.

Also Business Angels.

Ja. Gibt es. Ich kenne zwar keinen... [lacht]

Wirden Sie anderen empfehlen, genauso zu griinden, wie Sie gegrundet haben?
[Gberlegt] Jo. Kommt natiirlich auf die Branche an, ne, was man macht. Und man, so
wie wir gegriindet haben, wir sind ja nicht in der Lage gewesen um zu sagen: wir missen
das haben, wir mussen Erfolg haben, sonst geht unser Leben den Bach runter. In der
Lage sind wir ja nicht.

Zum Glick! [lacht]

[lacht] Ja! Zum Gliick!

[lacht]

Ja, das sind ja Voraussetzungen, die nicht unbedingt jeder hat.

Das stimmt. Das heif3t, Sie haben gegrundet, weil Sie Lust drauf hatten...

Ja.

...und nicht aus wirtschaftlicher Notwendigkeit heraus.

Ja. Richtig. Richtig.

Haben Sie Lernratschlége fiir zukinftige Firmengriinder in Bezug auf die Entwicklung
von Geschéftsideen? Was kénnen die tun um ihre eigene Idee zu entwickeln?

Ja, man muss sich mit dem Thema wirklich sehr intensiv im Vorfeld befassen. Und man
muss natlrlich versuchen, alles was so weit weg vielleicht nur tangential irgendwie nur
mit dem Ding zu tun hat, muss man auch schon mal in Erwégung ziehen.

Auch berucksichtigen.

Ja. Sonst erleidet man maoglicherweise Schiffbruch. Vom kaufménnischen bis zur Tech-
nik, bis zur Juristerei, manches muss man sich aneignen. Wenn man ja will, es gibt
jemanden, der will eine Firma grinden, und ein Produkt vermarkten, dann muss er das
Produkt in- und auswendig beherrschen und das, was damit zusammenhangt. Wie er
einkauft, bei wem er einkauft, was ist der Kundenstamm, wie kalkuliere ich, wie kann
ich wachsen, wie muss ich wachsen, bis wohin bin ich in der Lage, das alleine zu ma-
chen, all sowas. Muss ich andere Hilfe haben, weil ich das nicht ganz abdecke; sondern
ich decke nur die Technik ab, ich decke aber den kaufminnischen Part nicht ab... es
gibt viele Dinge die man so beachten muss.

Hm. [zustimmend]

Aber zum Gliick, die Technik habe ich abgedeckt und den kaufménnischen Teil habe
ich auch abgedeckt. [lacht]

[lacht] sehr gut. Sind Sie durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die
Quelle fur Ihre Ideen liegt?

[Gberlegt] Tja. Schwer zu beantworten. Die Quelle... [iiberlegt] ich meine, an und fiir
sich nicht, oder?

Das war Ihnen schon vorher klar, ne?

Ja.

Und was bedeutet das fiir die Zukunft?
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[denkt nach] Ja, fiir mich als... ich muss nicht unbedingt nochmal eine Griindung ma-
chen.

Hm [zustimmend]

Héngt einfach mit der personlichen Situation zusammen und mit dem Alter.

Hm [zustimmend]

Ich bin ja manchmal ein bisschen bekloppt.

[lacht]

Ja. Ich arbeite ja sieben Tage die Woche, an Dingen, die normalerweise mit meinem
privaten Haushalt nichts zu tun haben. [lacht]

[lacht]

[lacht] Ja, das ist ja auch meiner personlichen Situation geschuldet, sehen Sie ja, meine
Frau ist krank...

Der geht’s schlecht, ne?

Ja. Der Haushalt wird ja von Fremden gefuhrt, ich muss ja hier gar nichts mehr machen.
Deswegen habe ich die Zeit, mich um andere Dinge zu kiimmern, oder, noch besser, mir
andere Gedanken in den Kopf kommen zu lassen. Ich muss mich nicht mit den Proble-
men befassen, die hdngende Lippen und Trénen in den Augen machen. Mit Krankheiten
und Problemen muss ich mich nicht befassen, das ist doch schon.

Ja. Ja. Also, es ist ein bisschen Ablenkung?

Ja.

Aber macht es auch Freude?

Natlrlich! Sonst wiirde ich das gar nicht machen. [lacht]

Ja, sonst kdnnten Sie im Garten liegen, in Ihrem schonen neuen. [lacht]

[lacht] Ja, und im Liegestuhl liegen. Ja.

Lieben Dank fir Ihre Zeit! Das wars schon.
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1.2.11 Interview 18

Interviewfragebogen fur habituelle Grinder
Interviewpartner: mannlich, geboren 1957
Datum des Interviews: 12.12.2017

Dauer des Interviews: 1:02 Stunden

Ort des Interviews: Firma des Interviewpartners
I = Interviewerin; B = Befragter
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Der Schocker gleich vorweg! Ihr Geburtsjahr!

1957

Ich wirde gerne was uber lhren familidren Hintergrund erfahren. Welchen Beruf haben
oder hatte Ihre Eltern?

Mein Vater war Schreiner. Und meine Mutter war zuletzt Hausfrau. Und gelernt hat sie
im Einzelhandel. Und dann war sie Haushaltshilfe. Bei einer Familie zuhause.

Das heif3t, die haben beide eine Ausbildung gemacht, und auch abgeschlossen, ihr Vater
als Schreiner und lhre Mutter als Einzelhandelskauffrau. Welchen schulischen Werde-
gang haben lhre Eltern gemacht?

Volksschule.

Volksschule und dann gleich die Ausbildung?

Ja.

Hat Ihr Vater den Meister noch gemacht?

Nein.

Der war Geselle?

Ja.

Haben Sie Firmengriinder in der Familie?

Nein. In der Familie schon, es gibt einen ganz Extremen in Darmstadt. Das ist von der
Mutter die Tante gewesen.

Also Ihre Groftante.

Genau. Und von der der Mann. Der war ein Unternehmergenie. Der hat immer Grol3-
projekte entwickelt. Wir wussten nie, ob der reich ist oder ob der pleite ist. Unsere Fa-
milie hat immer gesagt: ,,der lebt iiber seine Verhéltnisse.” Ein groBes Projekt in der
Né&he von Frankfurt hat der seinem Sohn vererbt, und der hat das jetzt zu einer ganz
tollen Geschichte entwickelt. Das wird so ein Wellnesshotel mit Autogaragen und Golf-
platz, ein ganz grofles Ding. Und der hat jetzt Mitgesellschafter daflir gewinnen kdnnen,
die das alles aufblasen. Und wenn das klappt, ist der reich.

Haben Sie davon personlich viel mitbekommen?

Nein. Nein.

Ok. Zu lhrem eigenen schulischen Werdegang. Welchen Schulabschluss haben Sie ge-
macht?

Hauptschule.

Und danach?
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Danach hab ich eine Ausbildung gemacht zum Elektriker. War spezialisiert im Kunden-
dienst und hab da auch schon im AufRendienst gearbeitet, hab aber nie so viel in Neu-
bauten gearbeitet. Eher Maschinensteuerung und Kundendienst. War dann bei der Bun-
deswehr, bin dann wieder zurtick. War da insgesamt zehn Jahre. Und bin dann als Ser-
vicetechniker bei der [Firmenname anonymisiert] in Bonn als erster Techniker einge-
stellt worden. Bin dann gewechselt in diese Branche. Und hab dann ein paar Versuche
gemacht der Weiterbildung. Habe dann aber im Grunde nur die Elektronikpésse ge-
macht. Die man in diesem Bereich ein bisschen in die Elektronik reinmachen sollte.
Damit man das besser versteht. Und bin dann immer der erste Techniker gewesen. Bis
hin zum Produktspezialist und stellvertretenden Kundendienstleiter. Und hab dann 1993
gewechselt in den Vertrieb. Hatte auch mit der Umstrukturierung des Biiros in Bonn ein
bisschen zu tun. Ich wollte mich aber nicht zwingen lassen mich zu verandern, sondern
hab das aktiv gemacht. Eigentlich war das mein Gliick. Ich wollte das nie, ich wollte nie
aus der Technik in den Vertrieb. Habe das dann aber doch gemacht, und es war gut, dass
ich das gemacht habe. Weil, das war die Basis dafir, dass ich heute das sein kann, was
ich bin.

Das heilit, Sie sind Elektrikergeselle.

Ja. Ich hatte mich angemeldet zum Meister, bin dann aber in der Phase, damals gab es
noch Anmeldefristen von drei Jahren, das war 1980. Bin dann gewechselt zu [Firmen-
name anonymisiert] als Servicetechniker, und bekam dann nachdem ich da ein Jahr war,
die Zulassung, die Meisterprifung zu machen. Und mein damaliger Chef hat mir dann
in einem Personalgesprich gesagt: ,,Horen Sie bitte auf mich und bleiben Sie hier. Ge-
hen Sie nicht und machen diesen Meister. Sie werden das nie bereuen.” Und er hat recht
gehabt. Der ist zwar dann spéter unehrenhaft entlassen worden, weil der nicht mehr ge-
arbeitet hat, sondern nur noch Computerspiele gespielt hat. Der hat den ganzen Tag im
Biiro gesessen und hat da rumgespielt. Dann haben sie ihn irgendwann entlassen. Aber
damit hat er recht gehabt. Der Rat war gut.

Das heif3t, Sie sind direkt nach Ihrer Ausbildung in die Praxis; Sie haben keine Uni oder
Fachhochschule besucht?

Nein.

Ok. Sie haben eigentlich schon die Frage beantwortet. Sie haben friiher schon mal an-
gestellt gearbeitet, direkt nach lhrer Ausbildung, bei [Firmenname anonymisiert] in
Bonn.

Ja.

Wie lange war das? Wie viele Jahre?

Ich war erst noch bei dem Elektriker, unterbrochen von der Bundeswehr, das waren 15
Monate. Ich habe gewechselt zu [Firmenname anonymisiert] 1982, bis "93.

Ok. Richtig lang.

Ja, der erste Techniker war dann wie der Meister. In der Entwicklung des Biiros war ich
immer der erste Mann.

Also Sie haben angefangen als Techniker, und waren dann irgendwann leitend.
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Produktspezialist und Kundendienstleiter. Wir hatten dann irgendwann 15 Leute in dem
Biiro. Das Hauptburo war in Koblenz.

Das heil3t, das war schon eine Entscheidungsposition, die Sie da hatten, oder?

Ja.

Und die Position und der Bereich hatte malRgeblich mit der Grindungsidee fiir Ihr eige-
nes Unternehmen zu tun?

Ja. Dass ich mein eigenes Unternehmen gegriindet habe, war nattirlich am Ende des
Tages auch Zufall. Weil man die richtigen Partner auch hatte, die geholfen haben, die
Idee zu verwirklichen. Aber aus der heutigen Sicht, und je &lter man wird, wird die Sicht
ja immer punktueller, es war immer so, dass ich mit meinen VVorgesetzten haderte. Die
waren fiir mich immer... ich habe an denen immer gezweifelt. In der Lehre nicht, der
war speziell, der Meister den ich damals hatte. Der ist jetzt gestorben. Von dem habe
ich viel gelernt. Aber dieser eine bei [Firmenname anonymisiert], von dem ich eben
gesprochen habe, der hat mir zwar einen guten Tipp gegeben, aber der hat mich als
Vorbild nie inspiriert. Auch die Nachfolger nicht. Dann gab es einen Oberchef, bei [Fir-
menname anonymisiert], der saR in Koblenz, der war fur den Vertrieb und die Technik
zustandig, der Typ war eine Katastrophe. Und dann kam ich zum Handler in Bonn. Zwi-
schendurch war ich noch ein halbes Jahr in Ostdeutschland, da hatte ich so einen Partner.
Mit dem hab ich mich da selbstdndig gemacht. Der war auch als Vorbild eine Katastro-
phe. Deshalb bin ich da auch wieder weg. Bin dann nach [Ortsname anonymisiert] zur
Firma [Firmenname anonymisiert] und hab da als Verkaufsleiter gearbeitet. Man hat
mir von vorneherein gesagt: ,,mit dem Chef kommst du nicht klar.* Das stimmte auch.
Drei Jahre hab ich auf die Z&hne gebissen, dann habe ich keine Lust mehr gehabt und
wollte mich verandern. Und aus der Veranderung heraus hat man es mir ermdglicht,
diese Firma zu grinden. Das hatte immer damit zu tun gehabt, dass ich die Chefs, die
ich hatte, einfach nicht akzeptieren konnte.

Also Sie waren elf Jahre bei [Firmenname anonymisiert], dann kurz in Ostdeutschland,
dann drei Jahre bei der Firma [Firmenname anonymisiert] in [Ortsname anonymisiert].
Genau. VVon 1995 bis 1998.

Und dass Sie da weg sind, war jeweils nicht dem Umstand geschuldet, dass Sie das
Umfeld nicht mehr interessant fanden, sondern dass Sie mit Ihren Chefs nicht so klar-
kamen.

Ja.

Ok. Haben Sie wahrend der Griindungphase von der [Firmenname anonymisiert] noch
irgendwo angestellt gearbeitet?

Ja, bei der Firma in [Ortsname anonymisiert].

Also ist das schon parallel gelaufen?

Ja, das waren die gleichen Gesellschafter, die ich hier als Griindungsgesellschafter hatte.
Das war dann auch eine Schwestergesellschaft. Wir haben in den ersten Jahren eine
gemeinsame Buchhaltung gehabt und gemeinsame Servicetechniker.

Wie lange ging das ungefahr? Ging das parallel bis zu Ihrer eigenen Griindung?
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Wir waren selbst gegriindet, aber die Ubernahme dieser Kernbereiche, das war final
2004. Also nach 6 Jahren.

Wie ist Ihr Hintergrund in Bezug auf Ihr soziales Umfeld? Nutzen Sie Netzwerke in
irgendeiner Form? Also nicht Social Media, sondern Vereine zum Beispiel, Clubs,
Stammtisch, sowas.

Ich benutze Netzwerke, aber eher freundschaftlich unorganisiert. Ich hab so ein Netz-
werk, das ist ein Windschatten der Prinzengarde. Ich bin nicht in der Prinzengarde, weil
mir das zu viel ist. Wir haben vor drei Jahren nochmal ein Netzwerk gegriindet, das hiel3
[Name anonymisiert], mit vier Unternehmern. Da bin ich aber wieder ausgeschert, weil
mich das nicht befriedigt hat, wie die anderen drei mitgearbeitet haben. Ich habe nachher
die Arbeit alleine gemacht. Und dann kann ich das auch fir [Firmenname anonymisiert]
alleine machen. Das machen wir jetzt auch wieder. Das hat die etwas verwundert die
anderen drei, aber wenn man sich drgert, muss man was &ndern. Und so kenne ich eine
Menge Leute. Es haben sich auch geschaftliche Freundschaften gebildet. Dann wird
man halt eingeladen. Morgen fliegen wir nach Munchen, zum Spiel Munchen gegen
Koln. In der Allianzarena. Und dann macht man das nicht wegen des Ful3balls alleine,
sondern dafur ist das Herzblut fur FuRball auch zu gering. Sondern das macht man, weil
man mit 10 Unternehmern aus Kéln nach Munchen fliegt. Und sich da ein paar nette
Stunden gemeinsam macht. Und da vielleicht auch zwei drei neue Leute wieder ken-
nenlernt. Solche Netzwerke pflege ich. In der Firma abgestimmt mit meinem Partner,
dass das bei mir ein gewisses Augenmerk hat, weil er das nicht kann. Und ich kann das
gut, aber ich mache das nicht so extrem wie manch anderer. Es gibt Leute, gerade in
Koln, die sind jeden Abend unterwegs. Und das mdchte ich nicht.

Haben Sie viel mit anderen Firmengrundern zu tun?

Ja, in unserer [Name anonymisiert, Einkaufsgemeinschaft]-Gruppe. Ich treffe mich auch
immer mit einem Klibchen von vier Firmengrindern, immer mit den Ehefrauen, wir
waren grade ein langes Wochenende im Allgéau. Das pflegen wir auf die unterschied-
lichste Art und Weise. Freunde z&hlen dazu, dass die Unternehmer sind. Dass man sich
mit denen austauscht. Dass man die Erfahrungen sieht was andere erleben und sich dann
auch moglichst versucht zu schiitzen.

Also, dass man quasi Fallen, in die andere schon getappt sind, selber vermeiden kann?
Ja.

Also tauschen Sie sich schon regelmafRig und haufig aus?

Ja.

Ok. Welche Hobbies haben Sie? Womit verbringen Sie viel Zeit? Jetzt und damals in
der Grundungszeit?

Vor der Griindungszeit habe ich 20 Jahre lang Motorsport gemacht. Das war auch eine
tolle Zeit. Und in dieser Zeit habe ich auch sehr viel Disziplin gelernt. In verschiedenen
Bereichen. Und naturlich die Zielstrebigkeit, die Zielfahne moglichst friih zu erreichen.
Da gehort eine Menge dazu, und da ist auch ein Team, was mitmacht. Wenn man auch
nur ein kleines Budget hatte, oder gar keins, dann musste man sehr viel in Eigenleistung
machen. Und die vielen Leute, die einem da geholfen haben, das war schon eine tolle
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Zeit, das zu erleben. Das hat sicherlich fur die Firmengriindung und das, was man heute
ist, einen grolRen Wert. Das hat dazu beigetragen.

Was das Thema Bissigkeit angeht, Dranbleiben, Disziplin, Zielstrebigkeit?

Ja. Formung des Charakters, der eigenen DNA. Was man so aushélt, was man dann auch
verandert. Was man beschleunigt, was man abschlieBen muss. Dann haben wir die
Firma gegrundet und zwei Jahre spater habe ich meine Frau kennengelernt, die mittler-
weile auch in der Firma mitarbeitet. Und dann habe ich den Motorsport sein gelassen.
Meine heutigen Hobbies sind ein bisschen Joggen, ein bisschen Sport, wir machen gerne
Urlaub. Wir pflegen das auch, dass wir viele Urlaube machen, die in Summe sechs,
sieben Wochen dauern, aber in der Einzelbetrachtung zu kurz sind. Wir arbeiten jetzt
mal daran, dass wir mal zwei, drei Wochen hintereinander wegkommen, das ist jetzt das
grolRe Ziel fur néchstes Jahr. Und dann gehen wir gerne Essen miteinander, und laden
gerne Freunde ein. Und ich habe die Freude am Wandern entdeckt. Ich gehe mit einem
Freund zweimal im Jahr den Jakobsweg. Einmal hier in Deutschland ein Sttick, hier in
Trier waren wir neulich, und einmal im Jahr eine groRRe Geschichte in Spanien.

Toll. Sie haben das eben schon mal kurz angeschnitten. Aus welcher Situation heraus
haben Sie jeweils, aber speziell vor der ersten Griindung gegriindet? Da haben Sie eben
gesagt, dass war die Unzufriedenheit wieder mit ihrem Chef.

Ja. Ich habe eine gewisse Situation der Unzufriedenheit versplrt, nach drei Jahren in
dieser Firma, mit meinem Chef. Der mir von vorneherein als nicht akzeptabel geschil-
dert wurde. Dann bin ich einfach mal eine Woche in den Urlaub gefahren, um mich zu
besinnen. Was will ich eigentlich als ndchsten Schritt in meinem beruflichen Leben ein-
leiten? Ich wusste, es muss etwas passieren, hab mich dann im Urlaub mit jemandem
hingesetzt, den ich durch Zufall kennenlernte, der im Personalwesen war. Und der hat
sich dann mit mir mit einem Block hingesetzt und hat gesagt: ,,nenne mir mal die Per-
sonen, die um dich herum sind.*“ Das waren sechs Personen. ,,Und sag mir zu jedem,
was der flr ein Ziel hat. Was du glaubst, was der fir ein Ziel hat.“ Und das habe ich
dann gemacht, und dann stand da drunter: du musst da raus. Und dann bin ich nach
Hause gefahren und habe gekiindigt. Und hatte eine Alternative, die aber nicht so pri-
ckelnd war. Und dann habe ich aus der Klindigungssituation eine Woche lang Verhand-
lungen mit den Gesellschaftern gefiihrt, die mir dann die Moglichkeit gaben, die [Fir-
menname anonymisiert] zu griinden.

Also, wenn Sie die Frage beantworten: ,,was war Thre personliche Situation fiir die Fir-
mengriindung? Dann war das die Unzufriedenheit mit der bestehenden Situation?

Ja, das war die Unzufriedenheit. Und die begriindete sich nicht nur darin, dass das alles
Typen waren, die fiir mich nicht befriedigend waren. Die haben nicht die Mdglichkeiten
erschopft, die sie hatten, durch ihre Funktion. Und mir als Verkaufsleiter eben dann
auch im Weg gestanden haben, Geschaft zu machen. Weil man eben den Weitblick nicht
hatte oder die Motivation nicht hatte, sich auf diese Dinge einzulassen, die ich als Ver-
kaufsleiter angestoRen habe.

Also Sie fanden das persdnlich und beruflich uninspirierend und hemmend?
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Ja. Man hétte mehr gekonnt, wenn man nicht diese Chefs gehabt hatte. Und daraus hat
sich dann entwickelt, dass man besser keine Chefs hat. Und seine Dinge, die man im
Kopf hat, dass man die Mdglichkeit hat, die umzusetzen. Und die Dinge selber macht.
Also der Griindungsgedanke war dann auch schon da? Oder erschloss sich der aus der
Unzufriedenheit?

Nein, der war schon da. Also die Variante, die ich mir vorher ausgearbeitet hatte, war
mit einem Kollegen aus Diisseldorf, hier in KéIn ein Blro aufzumachen. Aber das war
eine ganz kleine Nummer, in einem Copyshop ein Vertriebsbiro aufzumachen und von
zuhause aus zu arbeiten, um einfach mal einen Start hinzulegen. Mit einer ganz kleinen
Investition, oder gar keiner Investition. Das war also nichts Gescheites. Das war nur
daraus geboren, dass man was anderes machen wollte. Und dann hat sich eben was er-
geben, was ich nicht fiir mdglich gehalten hatte. Dass man mir in der Kindigungsphase
die Selbstiandigkeit angeboten hat. Man hat mir gesagt: ,,wir lassen dich nicht weg, tUber
was missen wir denn sprechen, damit wir hier weiter miteinander arbeiten.” Und dann
haben wir eine Woche lang mit drei Mann in wechselnden Zusammensetzungen uns
entwickelt, bis die Bahn fir diese Firma frei war. Das Vertriebsgebiet [Ortsname ano-
nymisiert], das Personal was hier war, musste ja umgeswitcht werden, das war alles
nicht so einfach.

Wie viele Firmen haben Sie denn bisher gegriindet?

Drei.

Welche sind das?

Das war die Gesellschaft in [Ortsname anonymisiert], in Ostdeutschland.

Ach, das halbe Jahr, was sie zwischendurch gemacht haben, das war lhre eigene Grun-
dung?

Ja. Da haben wir eigentlich das gleiche gemacht wie jetzt mit der [Firmenname anony-
misiert]. Der Hauptgesellschafter hatte eine Mdbelfirma, und wollte mit mir eine zweite
Firma grinden, als Schwestergesellschaft.

Und da waren Sie Minderheitsgesellschafter?

Ich hatte 50%.

Und warum haben Sie das wieder sein gelassen?

Es stellte sich heraus, dass der einen Knall hatte.

Alles klar.

Das hat auch dazu geftihrt, dass er nicht mehr lebt. Er hat sich mit Drogen und anderen
Methoden ruiniert.

Oh, das ist ja tragisch!

Ja, tragisch, aber wenn man ihn kennengelernt hat... Man redet ja liber einen Toten nicht
negativ, aber das war mit offenem Visier. Das hatte er kommen sehen kénnen. Wir ha-
ben uns in Koln kennengelernt, und hat dann darum geworben, dass ich nach [Ortsname
anonymisiert] komme und eine Gesellschaft griinde. Weil er da immer Probleme hatte,
das Spezialgebiet, aus dem er ja auch selber kam, aufzubauen. Und die Treffen, die wir
vorher hier hatten, auch mit dem Steuerberater, die waren alle normal. Und als ich dann
in [Ortsname anonymisiert] war, da stellte ich fest, dass das dann so ein Wessi-Arsch
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war, wie sie friiher schon mal beschrieben wurden. Da gab es einige Geschichten. Ein
ganz fragwirdiger Charakter. Dicken Benz gefahren, ein Bild an der Wand mit seiner
Freundin nackt auf dem Porsche. Ein ganz fragwdirdiger Charakter. Und das hat sich in
vielen extremen Bereichen ausgepragt. Und da habe ich gewusst: hier muss ich weg.
Und dann haben Sie es wieder gelassen? Und haben den Laden dicht gemacht?

Ja.

Und die Nummer zwei war dann die [Firmenname anonymisiert]?

Ja.

Und die Nummer drei?

Die [Firmenname anonymisiert]. Die sitzen hier nebenan. Da haben wir vor zwei Jahren
die Idee gehabt, dass wir unser Projektgeschaft [Firmenname anonymisiert] nennen und
die damit verbundene Softwarelésungen zu einem Profil formen, das wir auch noch an-
deren Handlern in der Branche anbieten kdnnen. Und das habe ich personlich auch sehr
intensiv aufgesetzt, habe eine Gesellschaft gegriindet, habe eine Geschaftsfihrerin ein-
gestellt, und das Profil hochgefahren. Und dann hat uns aber die Softwarefirma, die uns
beliefert hat, im Stich gelassen, indem sie sich selber verkauft hat. Und das ganze pl6tz-
lich einen sehr grolRen Unsicherheitsfaktor bekommen hat. Ein Risiko. Und dann haben
wir das wieder einschlafen lassen. Haben den Vertriebsweg abgeschaltet. Die Ge-
schaftsfihrerin hat dann gekindigt. Und so schléaft im Moment diese Gesellschaft und
wartet auf ein neues Profil.

Das heift, Sie haben lhre erste Firma gegriindet und dann wieder dichtgemacht. Dann
die [Firmenname anonymisiert] lauft natirlich bis heute, und die dritte, die vor zwei
Jahren gegrundet wurde, schlaft aktuell.

Die lauft, die hat flinf Kunden, die hat auch einen Umsatz, die hat auch einen Ertrag.
Wir haben die Software jetzt selber gebaut, aber wir miissen noch ein paar Dinge tun.
Wir missen mal schauen, ob das Profil neu hochgefahren wird, oder ob wir in diese
Gesellschaft andere Profile aus der [Firmenname anonymisiert] herausnehmen und da
hineinlegen. Zum Beispiel Beratung und Consulting. Das wirde sich anbieten. Wir ma-
chen uns aber da keinen Druck. Wir schauen uns das an und wenn das passt, kénnen wir
diese kleine Firma wieder zum Leben erwecken.

In welchen Jahren haben Sie die Unternehmen jeweils gegriindet? Die [Firmenname
anonymisiert] 1998, die Firma in Ostdeutschland war 1994. Und die [Firmenname ano-
nymisiert] 2015.

Ja.

In welchen Branchen sind lThre Unternehmen jeweils anséssig?

Immer im Bereich Drucken und Kopieren.

Wie viele Mitarbeiter haben oder hatten Ihre Unternehmen?

Die erste vier. Vier oder funf. Die [Firmenname anonymisiert] hat jetzt 53. Und die
[Firmenname anonymisiert] hat einen. Und ich arbeite als Geschaftsfiihrer mit. Ja. Auch
wenn man kein Gehalt bekommt, ist man natirlich ein Mitarbeiter. Also hat die [Fir-
menname anonymisiert] zwei.

In welcher Region sind die Unternehmen jeweils ansassig?
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Das eine war [Ortsname anonymisiert] im Harz, die anderen [Stadtename anonymisiert]
im Rheinland.

Sind lhre Firmen national oder international unterwegs?

National. Oder Regional.

Also tatsachlich der [Stddtename anonymisiert] Raum?

Also die [Firmenname anonymisiert] hat 10.000 Systeme im Markt und 1.500 Kunden.
Und bei den 1.500 Kunden gibt es 150 GroRkunden, was unser Kerngeschaft ist. Die
haben 7.500 Systeme. Und von diesen 7.500 sind 2.000 auRRerhalb des regionalen Ge-
bietes. Die werden von Servicepartnern betreut.

Sind das dann Kunden mit Dependancen, die Sie begleiten?

Ja genau. Die Kunden selber sind nahezu zu 100% hier aus der Region.

Haben Sie jeweils alleine oder im Team gegriindet?

Im Team.

Alle Unternehmen?

Ja.

Mit wie vielen anderen haben Sie jeweils gegriindet? Die erste haben Sie ja mit dem
einem gegrundet, der leider ein bisschen bekloppt war, nicht wahr?

Mit dem Partner in [Firmenname anonymisiert], genau. Ich hatte 50 Prozent. War aber
alleiniger Geschaftsfuhrer im operativen Geschéft. Bei der [Firmenname anonymisiert]
hatten wir drei Gesellschafter zur Griindungszeit. 51 Prozent, 24,5 und 24,5 Prozent. Ich
hatte 24,5. Und die beiden anderen Gesellschafter waren eingetragene Geschéftsfiihrer,
aber die Arbeit habe nur ich gemacht.

Ok, also Sie haben zu dritt gegrindet. Aber die beiden anderen waren nicht operativ
dabei.

Ja.

Wie groB war Ihr Team in der Vorgriindungsphase? Waren die alle von Anfang an mit
dabei?

In der ersten Firma waren wir zu zweit. In der Vorgrindungsphase der zweiten waren
wir zu dritt, mittlerweile sind keine der Griindungsmitglieder auf3er mir mehr mit dabei.
In der [Firmenname anonymisiert, dritte Firma] waren nur Sie Gesellschafter?

Nein. Mein jetziger Partner hier bei der [Firmenname anonymisiert, zweite Firma],
[Name anonymisiert, jetziger Mitgesellschafter], und die Frau, die fir uns Werbung ge-
macht hat schon immer, die haben wir dort mit beteiligt. Weil es sich dort sehr gut an-
geboten hat, dass wir die endlich mal beteiligen kdnnen. Und die Geschéftsfihrerin, die
wir dort eingestellt haben, die war auch beteiligt.

Also Sie waren vier Gesellschafter.

Ja.

Jetzt muss ich nochmal nachfragen: die [Firmenname anonymisiert, zweite Firma] ha-
ben Sie zu dritt gegriindet, aber die beiden anderen sind rausgegangen.

Ja genau.

Und die beiden haben dann ihre Anteile an Sie verkauft?
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An mich und meinen jetzigen Partner, [Name anonymisiert, Mitgesellschafter]. Das war
ein gewisser Prozess Uber einige Jahre. Der auch nicht ganz einfach war. Derjenige, der
51 Prozent hatte, der war einfach. Weil er aussteigen musste, wie sich spéter rausgestellt
hat. Der hat sich an einer anderen Gesellschaft, zu der wir im Wettbewerb standen, be-
teiligt. Die Schwierigkeit war nur, die Abldsesumme, also den Kaufpreis zu definieren,
und den zu finanzieren. Der zweite Gesellschafter ist zwei Jahre spater raus, 2011 war
das. Der die 24,5 hatte. Und die Verhandlung tber den Kaufpreis war dort sehr lang-
wierig. Das hat dazu gefihrt, dass die Freundschaft erhalten geblieben ist, immerhin,
aber es war ein langer Prozess. Weil man immer mal wieder geredet hat, und manchmal
war es scharf, manchmal war es unscharf. Will er aussteigen, will er nicht aussteigen...
er wollte die ganze Firma verkaufen, das wollten wir aber nicht. Aber wenn du sagst:
,.ich will das nicht“, dann musst du aber auch Geld haben, um die andere Alternative zu
finanzieren. Es war ein langer Weg. Es hat dann geklappt, indem mein jetziger Partner
40 Prozent von der Gesellschaft erworben hat, und ich eben 60 Prozent.

Bitte beschreiben Sie Ihre Geschéftsideen. Wie ist es damals dazu gekommen?

Die Geschaftsidee war sicherlich, einen Kunden zu einem Fan zu machen. Das haben
wir jetzt in der Leitbildentwicklung auch wieder thematisiert. Das driickt es am ein-
fachsten aus. Das ist gelungen. Und mit einem hohen Beratungs- und Serviceansatz ha-
ben wir sehr viele Kunden gewinnen kénnen, die auch heute noch unsere Kunden sind,
nach 20 Jahren. Es fangt jetzt so eine Phase an wo diese Kunden auch mal wechseln
missen. Aus Compliance-Griinden und so. Was auch sicherlich eine Rolle spielt. Dass
man einfach nicht einsieht, dass man tiber eine so lange Zeit immer den gleichen Liefe-
ranten hat.

Obwohl Wechseln um des Wechselns Willen scheint mir unsinnig zu sein.

Ja, wir haben jetzt analysiert, dass nach 12, 15 Jahren Vertragslaufzeit eine solche Phase
kommt.

Inwiefern war Ihr personliches Vorwissen wichtig dafur, lhre Geschéftsidee zu entwi-
ckeln?

Vorwissen?

Ihr personliches Wissen.

Ich habe immer gesagt, dass ich eine technische Ausbildung habe und in diesem Bereich
viele Erfolge hatte, das hat sicherlich dazu gefuihrt, dass man das, was mit Technik auch
zu tun hatte, und das, was wir verkaufen, ist ja Technik, dass man das besser versteht
und damit auch ein glaubhafterer Berater im Verkaufsprozess war. Gott sei Dank war
ich nicht der Techniker, der sich selbst behindert hat, was zu verkaufen. Das gibt es ja
auch oft. Da gibt es ja die Erz&hlungen in unserer Branche, dass ein guter Techniker
nicht unbedingt ein guter Verkaufer sein muss.

Manche wirden sogar soweit gehen zu sagen: das schlief3t sich gegenseitig aus.

Ja. Es gibt nicht viele, die das kdnnen.

Welche lhrer Erfahrungen hat eine besondere Rolle gespielt bei der Entwicklung Ihrer
Geschéftsideen?
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Wenn wir die Geschéftsidee in drei Bereiche spalten, dann war das die Griindungsidee,
da war sicherlich die Triebfeder, was Eigenes zu machen. Und da sehr stark auch direkt
mit groRen Kunden Kontakt zu machen. Wir haben im ersten Jahr die [Firmenname
anonymisiert] gemacht, die [Firmenname anonymisiert] gemacht, und so weiter. Das
habe ich glaube ich vor dem Hintergrund, dass wir bei [Firmenname anonymisiert],
meinem vorherigen Arbeitgeber, nur Ministerien und GroRkunden betreut haben. Da
war es fur mich klar, wie das geht. Auch wenn ich nicht der verantwortliche Verké&ufer
war, war mir das aber alles bekannt. Und das war der Grund warum wir so gestartet
sind, und auch Erfolg hatten. Der zweite Part war, als wir 2006 die [Firmenname ano-
nymisiert] -Konzeption gemacht haben. Hier war der Grund, dass wir das als Paket ge-
formt haben, dass wir im Wettbewerb (ber die Preise und (ber die Leistungen der gro-
Ren Konkurrenten irgendwann die Erkenntnis hatten: wir muissen uns anders aufstellen.
Und hier habe ich dann durch ein Buch was ich gelesen hatte, und eine Présentation die
ich gesehen hatte, die Inspiration gehabt, dass wir uns mit der Software beschaftigen
mussen, damit wir den Service automatisieren konnen. Also ich war der VVordenker von
den heutigen MPS!3-Themen. Dann haben wir das gepriift und waren schon sehr weit
mit gewissen Kontrollsystemen fir den Toner. Und dann hat das funktioniert. Und dann
haben wir das im Marketing auch als Konzept entwickelt, und das hat dann auch einen
sehr starken Erfolg gehabt. Dass wir uns abgrenzen konnten. Zu den GroRRen im Markt,
zu den Herstellern. Und die konnten uns das nicht nachmachen, weil das sehr speziell
entwickelt war. Und es einen besonderen Service gab. Und jetzt sind wir in der dritten
Phase, wo wir uns mit dem Thema ,,Digitales Dokument* beschéftigen. Und uns speziell
im Bereich Consulting immer weiter professionalisieren. Eine neue Vertriebskonzep-
tion entwickelt haben, wie wir einen Kunden heute ansprechen, und wie wir ihn zum
Auftrag fuhren. Und das nicht nur im Printing-Umfeld, sondern auch im Software-Um-
feld. Und das klappt schon sehr gut, wir sind uns sicher, dass wir da einen positiven
Weg vor uns haben.

Hétten andere Ihre Ideen genauso entwickeln kénnen wie Sie?

Die erste, eine Firma zu grunden: sicherlich. Obwohl damals, 1998, in diesem Umfeld
sehr viele gesagt haben: ,,Andere schlie3en oder verkaufen, und du griindest eine Firma.
Wie geht das denn?* Also da war es auch schon schwierig in dieser Branche, eine Firma
zu griinden. Aber man hétte es sicher auch so machen kénnen. Und es gibt sicherlich
auch welche, die es gemacht haben. Die Entwicklung von [Firmenname anonymisiert]
wiederum, die letzte Firma, die hatte man nicht nachmachen kénnen.

Wegen lhres spezifischen Wissens?

Ja.

Hat eine bestimmte Art von VVorwissen Sie zu Ihren Ideen inspiriert? Also zum Beispiel
marktbezogenes, servicebezogenes, technologisches Wissen?

139 Managed Print Service, Moglichkeit zur Steuerung des Druckeroutputs.
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Ja, die technologischen Zusammenhénge in die Praxis umsetzen zu kénnen, und die
Verbindung zu dem Bedarf, den der Kunde hatte, die Moglichkeit wie man das befrie-
digen kann, und wie man daraus dann noch Geschaft daraus entwickeln kann. Diese
Zusammenhange zu verstehen und zu einem Vertriebsprozess zu entwickeln, das war
sicherlich entscheidend.

Hat sich das nach der ersten Griindung nochmal veréndert?

Ja. Wir haben jetzt, in der dritten Phase, von der ich sprach, die Entwicklung von der
neuen Vertriebsidee, die auch diesen Softwarevertrieb mit beinhaltet, in diesem Bereich
haben wir schon den Markt sehr genau analysiert, wie er heute funktioniert, wo wir
heute stehen, und wie wir heute daraus Geschéft machen kénnen. Und das ist schon eine
andere Situation wie vor 10 oder 20 Jahren.

Wir haben eben uber Ihren Hintergrund gesprochen, also lhre Familie, Uber die Schule,
der Arbeitsplatz, das soziale Umfeld. Hat eines dieser Gebiete fur die Entwicklung Ihrer
Geschéftsidee eine Rolle gespielt?

Ja ich glaube schon, wie ich eben auch schon erwahnte, dass der ganze Bereich Motor-
sport eine Rolle gespielt hat. Wir waren alles Macher. Die etwas ganz Extremes getan
haben, um es tiberhaupt machen zu kénnen. Da waren auch Unternehmer dabei. Da war
ein Freund der eine Werkstatt hatte, der nur Rennwagen gebaut hat. Das hat inspiriert
und hat auch dazu gefiihrt, dass man weif, wenn man etwas erreichen will, was man
alles fir Steine aus dem Weg rdumen muss, damit man die Zielfahnen erreicht. Das hat
schon zu der Disziplin geflhrt, die man braucht als Unternehmer. Und das familiare
Umfeld hat sicherlich dazu beigetragen, dass man die sozialen Komponenten, die Cha-
raktereigenschaft auch hatte. Dass man gewisse Werte im Leben nicht aus den Augen
verliert. Und das soziale Umfeld, die Freundschaften, alles was dazu beigetragen hat,
waren in den verschiedensten Phasen immer gute Berater. Die da auch zu beigetragen
haben, dass man die Starke entwickelt hat, dass man das Selbstvertrauen hatte, das tiber-
haupt tun zu kdnnen.

Welches Wissen haben Sie dariiber hinaus fur die Entwicklung Ihrer Idee gebraucht?
Haben Sie vielleicht mal unbeabsichtigt Wissen erworben? Was Sie dann eingebracht
haben? Oder irgendeine Art von informellem Wissen?

Naja, man informiert sich ja nun jeden Tag, und da kann ich nichts Spezielles hervor-
heben. Das ist einfach so in mir entstanden, aus den viele Facetten, die man im Leben
als Lebenserfahrung aufsaugt.

Haben Sie weiteres Wissen erworben durch die Entwicklung der Geschaftsidee selbst?
Also durch das Ausfeilen durch den Prozess der Ideenentwicklung?

Also jetzt bei der dritten Idee schon. Da haben wir auch Profis aus dem Consulting-
Umfeld als Berater gehabt, die uns indirekt beraten haben. Mein Partner hat einige Schu-
lungen besucht, die speziell in diesem Umfeld waren. Und das haben wir denke ich,
ordentlich mit einer Basis verknupft aufgesetzt und daraus was entwickelt.

Hat sich Ihre Ideenquelle nach der ersten Griindung verschoben?

[denkt nach]

Also wo ist die Idee hergekommen?
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Ja, die hat sich verschoben. Die Chefs, die man friiher nicht akzeptieren konnte, die sind
ja nun weg. Jetzt ist man selber an der Spitze und hat alles in der Hand. Also muss man
sich neu inspirieren, etwas Neues zu tun. Und da richtet man sich am Markt aus, am
Kunden. Und an den Mdglichkeiten, die man sieht flr etwas, was man tun will.

Also die Ideenquelle fir die erste Griindung, und eigentlich auch flr die zweite, war die
Unzufriedenheit mit den Chefs.

Da haben wir das gleiche gemacht wie vorher, aber ich wollte es besser machen, als es
dort moglich war. Und die Idee fur die [Firmenname anonymisiert], die dritte, war dann
ja nicht, dass es bei der [Firmenname anonymisiert, zweite Firma] nicht funktionierte,
sondern es war eigentlich ein Luxusproblem. Dass man sagte: ,,Wir versuchen mal, die-
ses tolle Geschaftsmodell was wir entwickelt haben, auch andern zu verkaufen.* Inspi-
riert davon, dass auch andere gefragt haben: ,,Verkauft ihr uns das?*“ Und dann haben
wir uns gedacht: ,,Wenn zwei danach fragen, dann ist es doch bestimmt auch fur andere
interessant.*

Ein echter Kundenbedarf.

Ja. War es aber nicht. Interessanterweise. [lacht] Also, es war auch ein Stiick weit eine
Fehleinschatzung. Aber wir hatten von Anfang an auch geplant, dass es auch nicht funk-
tionieren konnte. Dazu kam, wir sind dann aus der Branche raus in die Industrie, das hat
auch geklappt, aber dann kam der Break, dass die Softwarefirma uns verlassen hat. Dann
hatten wir keine Software mehr, und dann mussten wir, Gott sei Dank war das noch
maoglich, mussten wir schnell andere Wege beschreiten.

Haben Sie Firmen in anderen Branchen gegriindet als die erste? Also eigentlich haben
Sie ja die zweite in der gleichen Branche gegrindet wie die erste, und die dritte ist ei-
gentlich auch die gleiche Branche, nur eine andere Richtung, halt eben die Soft- und
nicht die Hardware.

Ja. Genau.

Haben Sie durch die erste Griindung Wissen erworben, das lhnen bei den weiteren
Grundungen geholfen hat?

Ja, in den ganzen Bereichen Gesellschaftsrecht, was hat man als Geschéftsfuhrer fir
Aufgaben, was ist ein Notar, das war mir vorher fremd, und das ist nattrlich jetzt etwas
klarer. Aber man geht auch heute in diesem Bereich nie ohne Berater. Das ist im We-
sentlichen der Steuerberater, der einen fuhrt. Nach wie vor.

Sind lhre Geschéftsideen eher dadurch entstanden, dass Sie eine bestehende Nachfrage
besser bedienen konnten als andere? Oder sind sie eher ein komplett durch lhre Kreati-
vitat entstandenes neues Produkt oder neuer Service, fur das Sie dann Nachfrage gene-
riert haben?

Das zweite.

Also durch lhre Kreativitat haben Sie einen neuen Service, neue Produkte entstehen
lassen? Und dann haben Sie das angeboten und dann ist die Nachfrage dazu entstanden?
Wir sind mit der Idee zum ersten Kunden gefahren. Ich wei noch bis heute, wie das
war. Und haben dann zu dem gesagt: ,,Stell dir vor, wir machen das so und so und so.
Was héltst du davon? Und dann hat der gesagt: ,,Das wire ganz toll. Schreiben Sie mir
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bitte dazu ein Angebot. Wenn das flr mich akzeptabel ist, werde ich das sofort unter-
schreiben.” Und so war es. Das haben wir dann so einen Vertriebsprozess entwickelt,
und das Geschéftsmodell haben wir dann weiter ausgebaut, bis hin zu der Marke [Fir-
menname anonymisiert].

Hat Sie irgendeine Art von Veranderung zu lhren Ideen inspiriert? Also eine gesell-
schaftliche, politische, technologische Veréanderung?

Ja wir haben erkannt, was heute gang und gébe ist, das war ja vor 11, 12 Jahren noch
nicht so, dass die Unternehmen einfach, heute reden wir Gber Digitalisierung, das ist
nichts anderes, als die Optimierung der Geschéftsprozesse. Dass die begonnen haben,
die Geschiftsprozesse zu analysieren, sich gefragt haben: ,,was machen meine Mitar-
beiter jeden Tag?* Und dann war irgendwann klar: im Umfeld der IT, Drucker, Service,
Management, will der Kunde eigentlich gar nichts machen, er will das nur nutzen. Und
da haben wir ihm bei geholfen. Das zu erkennen, und es auch umsetzbar zu machen.
Also Sie haben einen Markttrend erfasst?

Ja.

Warum haben Sie gedacht, dass das, was Sie anbieten gebraucht wird? Haben Sie ir-
gendeinen Mangel wahrgenommen? Oder wie kam das?

Ja wir haben festgestellt, dass der Kunde es nicht so gerne tut. Also die Mitarbeiter beim
Kunden in der IT, intern oder extern, der steht morgens nicht auf um Drucker zu repa-
rieren. Das ist etwas, was er nicht gerne tut. Und da haben wir den Kunden genau an der
Stelle abgeholt.

Haben Sie vor Ihrer Griindung aktiv nach einer Idee gesucht? Oder waren Sie besonders
empféanglich fur Geschaftsideen?

Nein. Ich wollte es nur besser machen als die anderen. Ich war mir sicher: das muss
klappen.

Ok. Haben Sie bereits Ideen von anderen Personen umgesetzt?

Jetzt in der dritten Phase ist mein Partner sehr beteiligt, auch fihrend. Und ansonsten
muss ich sagen: eher nein. Natdrlich, in einem Unternehmen, in dem 50 Mitarbeiter
arbeiten, flieRen kleinere Optimierungen auch von anderen Mitarbeitern ein. Das wird
auch natdrlich wertgeschatzt und das macht uns auch aus. Ich bin nicht alleine die Firma.
Aber das betrifft dann in dem bestehenden Rahmen kleinere Themen, und nicht eine
grole. Das Sie sagen: ,,Das ist ja eine tolle Idee, daraus mache ich jetzt eine Firma.*
Nein.

Wirden Sie nochmal genauso griinden, wie Sie es damals getan haben?

Ja.

Wirden Sie anderen empfehlen, es genauso zu machen?

Ja. Ich empfehle im Moment zwei jungen Menschen, die in meinem Umfeld sind, dass
sie sich fur ihre Zukunft aufstellen sollen. Man muss sich gut ausbilden. Nehmen wir
Sie. Jetzt haben Sie eine Gesellschaft mit dem Vater gegriindet, und das lauft sehr gut,
und das macht Freude. Gut. Jetzt gehen wir mal zwei Jahre zurtick, da war das ja noch
nicht so. Also machen Sie eine gute Ausbildung, und Sie 6ffnen sich anderen, damit
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man Sie erkennt, dass Sie da sind. Wenn Sie sich alle Leute, die erfolgreich sind, an-
schauen, die um Sie herum sind, hat es im Lebenslauf irgendwann einen Punkt gegeben,
der mit Ausbildung nichts mehr zu tun hatte. Sondern mit Gliick. Die haben irgendwann
eine Situation im Leben gehabt, da haben sie jemanden getroffen, der hat ihnen etwas
ermoglicht, und sie waren in der Position, dass man es ihnen angeboten hat, und sie
waren in der Lage, zu entscheiden: ,,Ja, das mache ich jetzt.“ Und dann hat man das
gemacht, und war einige Jahre spéter erfolgreich. Und das ist bei fast allen Erfolgreichen
passiert. Es ist fast nie ein Lebenslauf, den man aus der Ausbildung raus strukturiert
sieht. Das geschieht nicht, so wird man nicht erfolgreich. Irgendwas anderes passiert da.
Man muss einfach in der Lage sein, sich selber so zu positionieren, dass man solche
Gelegenheiten beim Schopf packt und wahrnimmt. Das habe ich damals gemacht. Zwei-
mal. Einmal war nicht so gut, beim zweiten Mal wurde es besser. Mit der Uberlegung,
dass es auch nicht immer klappen muss. Aber wenn man es nicht versucht, klappt es auf
jeden Fall gar nicht.

Das stimmt. Haben Sie Lernratschl&ge flr zukinftige Firmengrunder in Bezug auf die
Entwicklung von Geschéftsideen?

Tja. Nichts weiter, wie das, was man in jedem Seminar von irgendjemandem ganz toll
vorgetragen bekommt. Man muss sich schon um den Kunden kiimmern, man muss den
Kunden im Fokus haben, man muss versuchen besser zu sein, immer etwas mehr zu
geben, als alle anderen es tun, und dann darauf vertrauen, dass der Kunde das auch
wertschéatzt. Und dann wird das auch klappen.

Sind Sie durch unser Gesprach darauf aufmerksam geworden, wo die Quelle fur lhre
Idee genau liegt?

Nein.

Das wussten Sie vorher?

Ja.

Was bedeutet das fir die Zukunft?

Weil3 ich jetzt so genau nicht.

Ja alles klar! Das wars!

Ja? Hat ja gar nicht weh getan. [lacht]

Ja, das hatte ich lhnen ja versprochen. [lacht] Vielen Dank fir lhre Zeit!
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2 Aus dem Datenmaterial abgeleitete Fallzusammenfassungen

2.1 Interview 1: Die generalistische, pragmatische Teamplayerin

Friher Kontakt zu Selbstandigen durch vorherige Arbeitsstellen.

Lernte friih, sich selbst zu organisieren und Auftrage zu beschaffen.

Teamgriindung, sie kannte ihre Mitgriinder von der vorherigen Arbeitsstelle. Der Firmen-
zweig wurde geschlossen und man entschloss sich, ihn auf eigene Faust weiter zu betrei-
ben.

Der Kontakt zu den Kunden und das Marktwissen sowie das technologische Wissen war
schon vorhanden.

Die personliche Motivation war, etwas Eigenes zu schaffen, sich zu prifen, vor allem aber
das Interesse an der Gemeinschaft, und die guten Produkte, die bereits bestanden, auf dem
Markt weiterzufiihren.

Wichtig war an VVorwissen, dass sie vorher konstruiert hatte, dass sie vorher organisiert
hatte, dass sie vorher akquiriert hatte. Alles was sie bis dahin gemacht hatte war wichtig
fur die Neugriindung der Firma.

Das vorher vorhandene Produkt wurde weiterentwickelt und Kundenanfragen individuell
betrachtet: Sonderanlagenbau nach Kundenwunsch.

Beim Thema Work-Life-Balance sieht sie ein Ungleichgewicht zu Ungunsten der privaten
Themen. Erneute Griindung daher unwahrscheinlich.

2.2 Interview 2: Der grindungs- und Produktverliebte

Selbstandigkeit ist ein familiares Thema.

Produktbezug war ein familiares Thema.

Er wollte immer schon griinden, und hat aktiv nach Ideen gesucht, aber es fehlte der letzte
Motivationsschritt.

Der letzte Kick in die Selbstandigkeit ergab sich aus dem beruflichen Zwang, dass er in der
Wirtschaftskrise in seine aktuelle Firma nicht ibernommen wurde, d.h. Griindung aus der
Arbeitslosigkeit.

Teamgriindung mit einem Kommilitonen.

Vermarkungsseite kam von ihm durch die vorherige Arbeitserfahrung.

Er wollte schon immer sein eigenes Produkt kreieren.

Die Markterfahrung wéhrend des Grindungsprozesses hat das Produkt beeinflusst.

Eine wichtige Produktanforderung war die Bioqualitat, resultierend aus dem sich veran-
dernden gesellschaftlichen Bewusstsein fir Umwelt und Gesundheit.

Es geht ihm nicht um die perfekte Geschaftsidee, sondern um die Motivation der Griinder-
personlichkeit, die entscheidend ist fir den Erfolg der Unternehmung.

Er kann sich vorstellen, erneut zu griinden, und will auch wegen des bereits bestehenden
Netzwerks in der gleichen Branche bleiben.
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2.3 Interview 3: Die Uberzeugte Grinderin

Vorerfahrung in einem Job mit viel Verantwortung im kaufmannischen Bereich.
Branchenbezug tber den Lebensgefahrten.

Selbstandigkeitsgedanke war schon sehr friih da, branchenunabhéngig.

Branche und Produkt egal.

Grindung aber ohne den Lebensgefahrten, da er die sichere Anstellung nicht aufgeben
wollte.

Wichtigkeit der kaufménnischen Ausbildung als vertrauensbildenden Mafinahme fiir die
Kreditvergabe bei den Banken, und als Turoffner in den Job, der als Wissensgrundlage fiir
die kaufmannischen Themen unerlésslich war.

Kann sich eine erneute Griindung gut vorstellen. Hauptsache, sie muss nicht angestellt ar-
beiten. Sie wiirde dann etwas machen, was ihr Spal? macht, branchenunabhéngig.

2.4 Interview 4: Der Freischwimmer

Teamgriindung.
Hat Background der Eltern, sucht sich eigene Nische in verwandtem Bereich.
Branchen- und Technologiebezug durch die Eltern, Selbstandigkeitsbezug durch die Eltern

Schlieung des Standortes bei einem Kunden flhrt zur Griindung des eigenen Unterneh-
mens, um diese Liicke zu schlieRen.

Die Motivation, selbst was von Grund auf zu machen und alles zu lernen, was dazugehort,
und die Chance zu nutzen, die sich einem bietet.

Vertikale Integration: Kunde fallt weg, die eigene Grindung wird zum groéRten Kunden der
elterlichen Unternehmung.

Die Motivation, den Eltern zu beweisen, dass man es auch selbst kann, und bestimmt
Dinge besser zu machen als die Eltern.

Die Mdglichkeit, technischer Vorreiter zu sein und durch Entwicklung Produkte bereitzu-
stellen, fiir die es noch nicht so viel Konkurrenz gibt.

Nische gefunden und besetzt.

Entwicklungschance gesehen statt Bedrohung empfunden durch Wegfall des Kunden.

2.5 Interview 5: Der Eigensinnige

Teamgriindung.

Haben sich im selben Bereich selbstdndig gemacht wie im vorherigen Job, weil sie der
Meinung waren, dass sie das besser kdnnen.

Motivation, sein eigenes Ding machen wollen, sich vor niemandem erkl&ren und rechtferti-
gen mussen.

Hat die Zeit des Aufbaus im vorherigen Job als sehr erfolgreich empfunden, wo man ihn
hat machen lassen, und wollte den Zustand mit seiner Griindung so wiederherstellen.
Probleme mit dem Vorgesetzten.

Er wollte selbst den Dirigentenstock in der Hand halten.
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| Komplettlosungen fur den Kunden aus einer Hand. Er hat die Ohren aufgesperrt und
wusste daher, dass das am Markt gewiinscht wird.

| Da seine aktuelle Griindung erfolgreich ist, denkt er nicht an eine weitere Griindung.

| Er liebt das Risiko.

2.6 Interview 6: Der Talentierte

| Wurde im vorherigen Job von seinem Chef zur Selbstandigkeit ermuntert und nach Grin-
dung unterstitzt durch gute Konditionen beim Materialeinkauf.

| Durch die Leitung eines eigenen Bereichs in der Firma wurde er gut auf die Selbstandig-
keit vorbereitet.

| Er hatte keine Lust mehr, an jemand anderen zu berichten und war der Meinung, es auch
selbst zu konnen.

| Die Idee ergab sich dann aus dem vorherigen Job.

| Die Umsetzung war erfolgreich, weil seine damalige Lebenspartnerin den Platz fir die
Produktion zur Verfuigung stellen konnte.

| Erneute Grindung unwahrscheinlich, da zu anstrengend.

2.7 Interview 7: Der Portfolio-denkende Dienstleister

| Bezug zur Selbstandigkeit durch Vater, der die Keimzelle griindete.

| Portfoliogedanke: Alle Arten von Dienstleistung, ausgehend davon, was aktuelle Kunden
in anderen Bereichen noch brauchen.

| Thematische Abgrenzung von zusatzlichen Dienstleistungen durch Neugrindung von Fir-
men, ggf. mit bereits heute angestellten Mitarbeitern.

| 1st nah am Kunden und hért denen zu.

| Weiterentwicklung des Firmenportfolios durch Bedienung von Kundenwiinschen: die
Quelle der Geschéftsideen sind hauptsachlich die Kunden der ersten Grindung.

| Weitere Griindungen sehr gut moglich.

2.8 Interview 8: Die sicherheitsbedachte Mitlauferin

| Teamgriindung.

| Griindung mit einem Kollegen aus der vorherigen Anstellung heraus, da man sich im vor-
herigen Job unwohl fuhlte.

| 1m vorherigen Job hatte sie die kaufmannische Leitung und der Mitgriinder die technische
Leitung und so ist es im eigenen Unternehmen auch wieder.

| Mittlerweile haben sie bestimmte Dienstleistungsangebote aus der urspriinglichen Gesell-
schaft ausgelagert und in eigene Firmen geformt. So wurde das Portfolio erweitert.

| Geschaftsideen ergaben sich durch die vorherige Griindung bzw. durch das Team oder
fremde Ideen.

| 1hr war die Sicherheit einer Anstellung schon wichtig; fur den Schritt zur eigenen Grin-
dung war es wichtig, einen Griindungspartner zu haben und nicht allein zu sein.
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2.9 Interview 9: Der mutige Kundenorientierte

Teamgriindung mit einer Kollegin.

Grindung aus dem vorherigen Arbeitsverhaltnis heraus.

Der erste Auftrag kam vom vorherigen Arbeitgeber.

Es sind mehrere Mitarbeiter vom vorherigen Arbeitgeber mitgekommen zur Neugriindung.

Er wollte schon immer selbstandig sein und gerne sein eigenes Geschéft grinden.

Motivation: selbst beeinflussen, selber das Leben gestalten.

Es gab diverse Unzufriedenheiten im alten Job, die die eigene Griindung beschleunigt hat.

Sie sind immer mit den Kunden mitgegangen in neue Lander und neue Dienstleistungsbe-

reiche, die sie dann mit Neugrundungen bedient haben.

| Sie haben vor Ort dann weiter akquiriert und auch die Zulieferer der Kunden als Neukun-
den gewinnen konnen.

| Bei Verkauf 62 Standorte weltweit.

2.10 Interview 10: Das mehrfach grindende Stehaufmannchen

| Teamgriindung, Idee durch Partner.

| Nach Scheitern der ersten Grindung wegen Wegfall des Partners, erneute Grindung in
ahnlichem Metier.

| Scheitern der Grindung durch Umzug und Wegfall eines groRen Kunden, daraus resultie-
rend Insolvenz der Firma und Privatinsolvenz des Griinders.

| Erneute Griindung mit den alten Kontakten als Kunden, offiziell durch den Bruder, da
selbst durch die Privatinsolvenz ,,gesperrt*.

| Zusatzliche Ideen durch Kundenwiinsche werden umgesetzt und das Portfolio innerhalb
der Firma erweitert.

2.11 Interview 11: Der nerdige Problemldser eigener Themen

| Teamgriindung als Jugendlicher mit Dienstleistung fir Automatisierungstechnik.

| Aus der vorherigen Anstellung heraus; war auch weiter flir das Unternehmen tétig, aber
dann auf eigene Rechnung.

| Dann Ausbau der Dienstleistung auch fiir andere Kunden. Unternehmen lauft auch noch,
aber jemand anderes macht das federfiihrend.

| Dann Teamgriindung aus der Promotion heraus.

| Erste Idee fur die Grindung durch Familie einerseits und berufliches VVorwissen anderer-
seits.

| Dann Pivotieren der Idee; tatsachliche Grundungsidee sehr unterschiedlich zur ersten Idee;
Resultat des Bildungshintergrunds.

2.12 Interview 12: Der nerdige Mitlaufer

| Selbstandigkeit als Jugendlicher in der Softwareentwicklung, Teamgriindung.
| Softwareentwicklung und IT-Dienstleistung fir Kundenprojekte. Die Firma lauft weiter.
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Erneute Grindung im Team mit einem Kommilitonen.

Erste Idee entstand zun&chst aus dem sozialen Umfeld des Mitgriinders, spatere Umset-
zungsthematik resultierte aus Bildungshintergrund.

Ahnliche Technologie, aber andere Branche.

2.13 Interview 13: Der familiar VVorbelastete

Vorbild fur Unternehmersein kam aus der Familie (Onkel).

Idee fir die eigene Grundung kam aus dem vorherigen Anstellungsverhaltnis.

Die ersten zwei Angestellten hat er von seinem vorherigen Arbeitgeber abgeworben.

Die ersten Auftrdge kamen von seinem vorherigen Arbeitgeber.

Die Motivation fur die Grindung ergab sich durch den Wunsch nach Selbstverwirklichung
und durch die Unzufriedenheit mit dem letzten Job.

Weitere Griindung ergab sich durch ein der ersten Griindung verwandtes Geschaftsfeld,
welches er zusammen mit einem Partner erschlie3en wollte.

Idee kam durch das Auftauchen dieses Partners in der ersten Unternehmung und der ge-
meinsamen Entwicklung aufgrund von Kundenanforderungen.

2.14 Interview 14: Der technisch Versierte

Unzufriedenheit im alten Job: zu viel Arbeit, zu wenig Geld.

Sie waren in der Firma des vorherigen Arbeitgebers immer unzufrieden mit den Zuliefe-
rern, den Auftragsfertigern.

Deshalb die Uberlegung, eine Kombination zu machen: Auftragsfertigung und eigene Ent-
wicklung.

Der erste Auftrag kam vom alten Arbeitgeber.

Motivation zur Grindung: selbst die Entscheidungen und Geschaftsprozesse besser beein-
flussen konnen, und sich durch die Griindung finanziell besserzustellen, als als Angestell-
ter.

Zweite Grindung: Idee durch Kunden, der sein Unternehmen an eine amerikanische Firma
verkauft hat und diese Firma den Betriebsstandort Deutschland aufgel6st hat. Das Kompe-
tenzteam aus dem deutschen Standort hat man angeworben und mit denen eine Firma ge-
grindet, um von dem Spezialwissen des Teams weiter zu profitieren. Diese Griindung ging
nur durch die technische Ausbildung des Griinders, da es sich um ein sehr spezielles Pro-
dukt handelte.

Unternehmen Nr. 3 und 4 sind zur Immobilienverwaltung und eine Dachorganisation, d.h.
nicht operativ.

Das flinfte Unternehmen hat er gegrundet, um Produktgeschéft zu machen: Im Rahmen der
Fertigungstatigkeit mit Unternehmen 1 ist ihnen aufgefallen, dass ein bestimmtes Produkt
am Markt schlecht oder gar nicht zu beschaffen ist, das machen sie jetzt in Unternehmen
Nr. 5 selbst.
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2.15 Interview 15: Der Spezialist

Inhaltlich ist ihm im vorherigen Job aufgefallen, dass die das Thema Projektmanagement
nicht draufhaben, und hatte dann die Idee, das selbst zu machen, weil es beim vorherigen
Arbeitgeber so schlecht lief.

Er wollte sich immer mal selbstdndig machen mit irgendwas. Er wollte nicht mehr ange-
stellt arbeiten, und sich nicht mehr von anderen sagen lassen, was er zu tun und zu lassen
hat. Er wollte etwas steuern und leiten, wie er sich das vorstellt.

Im vorherigen Job ist auch der Wunsch entstanden, eine Beratung aufzumachen.

Weitere Griindungen: immer pointiert auf eine Technik oder ein anderes Thema, dazu je-
weils eine hochqualifizierte Spezialberatung. Dadurch in der Lage sein, sehr spitz auf dem
Markt aufzutreten.

Die Partner, mit denen er zusammen gegriindet hat, hat er tiber die erste Griindung als po-
tenziellen oder tatsachliche Kunden oder im sozialen Netzwerk kennengelernt.

Die Ideen riihrten daher, dass er gesehen hat, dass der Bedarf auf dem Markt da ist und
dass es da Nachfrage von potenziellen Kunden gibt.

Er kann sich gut vorstellen, in Zukunft weitere Firmen zu grinden.

2.16 Interview 16: Der sprunghafte Gestalter

Er hat sich selbstandig gemacht mit seinem Beruf, da er als Freiberufler doppelt so viel
verdienen konnte wie als Angestellter. So entstand die erste Selbstandigkeit.

Teilweise Teamgrundung.

Insolvenzerfahrung.

Grindungsmotivation: gestalten konnen und weil er nicht der Typ ist, der sich vom Chef
was sagen lasst, und weil er sich gut qualen kann und mit der VVerantwortung gut umgehen
kann.

Zeigt wenig Geduld fur den tatsachlichen Ausbau der Griindungen. Viele unterschiedliche
Grindungen, die teilweise nach der Grindung nicht weiterverfolgt werden. Der Inter-
viewpartner weild selbst nicht mehr, wie viele Unternehmen er gegriindet und nicht mehr
weiterverfolgt hat, er schatzt 20-25.

AuBerdem Teamgrundungen im EDV-Bereich, die nebenherlaufen.

Grindung im Stahlbau aus der Selbstandigkeit heraus.

2.17 Interview 17: Der gelangweilte Rentner

Erste Griindung: Teamgrindung mit enemaligem Kollegen; Idee entstand aus der vorheri-
gen Arbeitsstelle. Eigentlich sollte die Idee innerhalb der Anstellung umgesetzt werden,
dann wechselte die Geschéftsleitung und die neue hatte kein Interesse an einer Portfolio-
erweiterung. Das hat man dann in einer eigenen Firma umgesetzt.

Das Patent wurde dann vom vorherigen Arbeitgeber den Mitarbeitern zur Umsetzung an-
geboten.

Zweite Grundung allein; Idee durch soziales Netzwerk.
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| Grindungsmotivation: er ist Rentner und mdochte sich ablenken, da seine Frau schwerst-
krank ist.

2.18 Interview 18: Der Querulant

| Grindungsmotivation: hat immer mit den Vorgesetzten gehadert in seiner Angestellten-
Laufbahn, er hat immer an denen gezweifelt. Er fihlte sich von denen immer ausgebremst.
Er hatte daher die Triebfeder, etwas Eigenes zu machen.

| Die erste Grundung war eine Teamgriindung. Die Partnerschaft ging in die Briiche und die
Unternehmung dadurch auch.

| Zweite Grindung wieder aus vorherigem Angestelltenverhaltnis heraus, mit vorherigem
Chef als Anteilseigner (Teamgrindung).

| Dritte Grindung (Teamgrindung): ergab sich inhaltlich aus der zweiten Griindung, durch
eine Kundenanforderung. Es wurde eine Softwareldsung fur den eigenen Projekt-Bedarf
entwickelt, die man dann auch anderen Handlern in der Branche angeboten hat.



