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Unternehmerinnen in Nordrhein-Westfalen
Ausgezeichnet mit dem
Unternehmerinnenbrief NRW

Neun von zehn Deutschen halten die Selbststandigkeit fir riskant. Aber es ist ein Fehler, nur auf die Risiken zu
blicken, denn die Grindung eines eigenen Unternehmens bietet auch grof3e Chancen. Selbstverwirklichung,
Selbstbestimmung und die Kontrolle tiber die eigenen Arbeitszeiten sind nur drei Argumente, warum sich auch
immer mehr Frauen fur die Selbststandigkeit entscheiden.

Knapp 250.000 Frauen fuihren in Nordrhein-Westfalen ihr eigenes Unternehmen, die Geschéftsfelder sind so
unterschiedlich wie die Griinde, warum diese Frauen den Weg in die Selbststandigkeit gewahlt haben. Oftmals ist
es die berthmte ,glaserne Decke”, an die Frauen in abhangiger Beschaftigung stoen und die sie veranlasst, ihr
Wissen und Kénnen in ein eigenes Unternehmen zu investieren. Auch der Wiedereinstieg in den Beruf ist haufig
Motiv fur die Existenzgriundung, denn die Selbststandigkeit ermoglicht — vor allem fur Freiberuflerinnen — die
flexible Einteilung der Arbeitszeiten und damit die bessere Vereinbarkeit von Familie und Beruf.

Die Zahl der selbststandigen Frauen in Nordrhein-Westfalen ist zwar in den letzten Jahren stetig angestiegen,
doch ihr Anteil liegt nach wie vor bei rd. 30 %. Dabei sind Frauen gut fur eine selbststandige Berufstatigkeit
gerustet. Sie sind hoch qualifiziert und verfligen Gber notwendige Eigenschaften wie Kommunikationsfahigkeit,
Verantwortungsbewusstsein und Weitsicht.

Frauen sind kreativ in der Ideenfindung und besetzen mit ihren Unternehmen oft Nischen. So tragen sie nicht
nur zur Unternehmensvielfalt in unserem Land bei, sondern sie schaffen auch Arbeitsplatze — fur sich selbst und
fur andere. Dennoch werden ihre Grindungsvorhaben manchmal mit Skepsis betrachtet, weil Frauen z.B. haufig
klein starten, manchmal in Teilzeit, weil sie nur wenig Grindungskapital einsetzen und weil bezweifelt wird, ob
ihre Unternehmensidee lukrativ genug ist.

Mit dieser Broschiire moéchte ich Ihnen zwanzig Unternehmerinnen vorstellen, die ihre Griindungsideen ver-
wirklicht haben. Die Portrats zeigen, warum die Frauen den Weg in die Selbststandigkeit gewahlt haben, mit wel-
chen Hurden sie konfrontiert wurden und wie sie damit umgegangen sind. Eine Griindung verlauft nicht immer
glatt und reibungslos, doch mit Mut, Ausdauer, guter Vorbereitung und der richtigen Unterstitzung kénnen sich
Unternehmen gut entwickeln. Tipps und Hinweise von Expertinnen und Experten erganzen deshalb die Unterneh-
mensgeschichten.

Die portratierten Frauen wurden fur ihr gut durchdachtes Unternehmenskonzept bereits mit dem Unterneh-
merinnenbrief NRW ausgezeichnet. Mit diesem Instrument unterstitzt die Landesregierung Griindungen durch
Frauen. Der Unternehmerinnenbrief NRW gibt Sicherheit fir den Unternehmensstart und unterstitzt die Firmen-
entwicklung durch eine Patenschaft. Mit dem Projekt und mit dieser Broschiire méchte ich zeigen, wie erfolgrei-
che Selbststandigkeit gelingen kann, und Frauen Mut zur Griindung machen.

‘,Z;—-ée--—v /%

Barbara Steffens
Ministerin fur Gesundheit, Emanzipation, Pflege und Alter
des Landes Nordrhein-Westfalen
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,Das macht die Frauen stark"

Ein Gesprach mit Dr. llona Lange (IHK Arnsberg, Hellweg-Sauer-

land), Christel Zeisler und Brigitte StraBer (FrauenForum e.V.)

Uber den Unternehmerinnenbrief, seine Wirkung ftr Frauen,

fur die Regionen und fur die Grindungskultur in NRW

Der Unternehmerinnenbrief NRW
ist kein Wettbewerb und kein Preis.
Was gewinnen Frauen, die ausge-
zeichnet werden?

ILONA LANGE: Ganz entscheidend
sind aus meiner Sicht zwei Punkte:

In einer Zeit, in der Selbststandigkeit
keine groBBe Attraktivitat hat und die
Angst vorm Scheitern tGberwiegt,
bekommen Grinderinnen einen Paten
oder eine Patin, um ihnen die Angst zu
nehmen. Das Zweite ist die Offentlich-
keit, die Frauen werden sichtbar. Mit
dem Unternehmerinnenbrief gewin-
nen die Frauen Zugang zum lokalen
Netzwerk. Das hilft im Geschaft.

BRIGITTE STRASSER: Sie haben einen
vielfaltigen Gewinn: Sie fokussieren
sich durch die Bewerbung auf ihr
Konzept und die Prasentation als Un-
ternehmerin, sie erhalten fachlichen
Input und qualifizierende Unterstut-
zung, sie finden Zugang zu einem
Netzwerk, sie nutzen den Brief fur die
Offentlichkeitsarbeit und sie haben
mit der einjahrigen Patenschaft eine
kontinuierliche Begleitung nach der
Grundung.

CHRISTEL ZEISLER: Frauen nehmen
sich fur die Entwicklung ihrer Griin-
dungsidee Zeit, sie planen oft sehr
sorgfaltig. Wenn sie dann den Schritt
in die Offentlichkeit gehen, ihr Kon-
zept prasentieren und die Bestéatigung
bekommen, dass sie auf dem richti-
gen Weg sind, dann glauben sie an ihr
Vorhaben und - das ist nicht unwich-
tig — ihr Umfeld auch. Eine Grinderin
muss in ihre Rolle hineinwachsen, nur

mit der Idee ist sie noch keine Unter-
nehmerin. In diesem Prozess gibt der
U-Brief einen enormen Rickenwind.

Bei der Suche nach einem Paten
oder einer Patin greifen Sie in Arns-
berg auch auf den Seniorberater-
Service der IHK zuriick.

ILONA LANGE: Wir machen hier seit

17 Jahren die Erfahrung, dass ehema-
lige Unternehmer, leitende Mitarbeiter
oder Bankvorstande, mittlerweile

37 Méanner und Frauen, ganz wertvolle
Erfahrungen und Wissen weitergeben.
Unser Schwerpunkt beim Seniorbe-
rater-Service ist die Hilfe in der Krise.
Denn Unternehmen suchen in Kri-
sensituationen oft zu spat Hilfe. Wir
haben es geschafft, dass sie um funf
vor zwolf kommen. Wir konnten vielen
helfen und Insolvenzen abwenden.

Beim U-Brief geht’s weniger um
Krisen als um Neuanfange. Und
oft auch noch nicht um so viele
Arbeitsplatze ...

ILONA LANGE: Gerade Einzelunterneh-
merinnen erleben, dass sie nach der
Grundung kaum Gespréachspartner
auf Augenhdhe haben. Ein Senior-
berater hat einen grof3en Vorteil: Er
hat Erfahrung und er hat Zeit. Das ist
extrem wertvoll. Das finden wir beim
U-Brief wieder und das macht die
Frauen stark.

BRIGITTE STRASSER: Die Patinnen
und Paten geben gerne Wissen weiter
— auch als aktive Unternehmerinnen
und Unternehmer nehmen sich viele
die Zeit fur dieses Engagement. Sie

lernen neue Unternehmen kennen,
fur sie ist der Unternehmerinnenbrief
auch ein Netzwerkfaktor. Was wir
auch gelegentlich héren: Anlasslich
der Begleitung wird manchen erst
klar, welche Hurden sie selbst tiber-
wunden haben. Angesichts der ersten
unsicheren Schritte einer Grtinderin
ermoglicht eine Patenschaft auch die
Reflexion der eigenen Rolle. Das kann
auch fur einen Paten oder eine Patin
ein starkender Faktor sein.

CHRISTEL ZEISLER: Es gibt viele An-
gebote vor und in der Griindung. Die
Patenschaft ist eine ganz wichtige Be-
gleitung in der Nachgrindungsphase.
Wir wissen, dass Unternehmerinnen,
die vor Jahren von einer Patenschaft
profitiert haben, sich nun selbst als
Patin engagieren wollen. So entsteht
eine Kultur des Gebens und Nehmens.
Und auch das ist ein Beitrag zur Veran-
derung einer Wirtschaftslandschaft.

ILONA LANGE: So lange das weibliche
Grundungspotenzial bei Weitem nicht
ausgeschopft ist und die Griindungs-
quote in Deutschland sich mit 30 %
unter dem internationalen Durch-
schnitt bewegt, kbnnen wir mehr
Dynamik absolut gebrauchen. Da ist
der U-Brief ein guter Baustein.

Und passt in lhr regionales Netz-
werk?

ILONA LANGE: Absolut. Wir machen
in unserer Region eine ganze Menge
fur Frauen. Das IHK-Forum Wirt-
schaftsfrauen habe ich auf Wunsch
von Unternehmerinnen in der Region



ins Leben gerufen. Wie in einem Salon
tauschen sich hier Frauen, die in der
regionalen Wirtschaft etwas zu sagen
haben, aus. Wir haben 2006 erstmals
den Managerinnen-Talk durchgefihrt,
der sich langst in fast allen IHKs eta-
bliert hat.

Wie ergédnzt der U-Brief diese Ange-
bote fiir Wirtschaftsfrauen?

ILONA LANGE: Wir fuhren die ausge-
zeichneten Frauen ganz bewusst in
die regionalen Netzwerke ein, sie sind
selbstverstandlich eingeladen zu den
Wirtschaftsfrauen, zum Managerin-
nen-Talk und kénnen hier Kontakte
knUpfen. Allein durch die offizielle
Auszeichnung, die wir in Anwesenheit
des Burgermeisters feierlich begehen,
durch die Prasentation in der IHK-Zei-
tung und die Pressearbeit werden die
Frauen herausgehoben und bekom-
men ganz wichtige Kontakte ins lokale
Netzwerk. Gerade am Anfang ist das
wichtig.

CHRISTEL ZEISLER: Der U-Brief ist

ein Kommunikationsinstrument. Als
Netzwerkfaktor hat er aber noch
einen weiteren Aspekt. Er bringt die
Akteure in den Regionen zum Thema
Grundungen durch Frauen zusammen.
In den Teams versammeln sich die, die
in der Region Verantwortung fir die
Grundung tragen, in den zustéandigen
Institutionen arbeiten oder hier als
Unternehmerin oder Unternehmer
aktiv sind. Wir erleben die Teams in
einem kollegialen Miteinander, die
voneinander lernen und die Erfahrun-
gen wiederum in ihre Arbeitsbereiche
mitnehmen.

Was lernen sie?

BRIGITTE STRASSER: |hr Blick auf

die Unternehmen von Frauen wird
gescharft. Denn selbst Menschen, die
in der Grindungsberatung arbeiten,
sind nicht davor gefeit, dass bestimm-
te Normen und Werte immer wieder
durchschlagen. Die vermeintlichen
unternehmerischen Eigenschaften
wie Risikofreudigkeit, Entschlusskraft,
Belastbarkeit usw. sind schablonen-
hafte Zuschreibungen, die enorm
verunsichern.

Gespréach: Das macht die Frauen stark
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CHRISTEL ZEISLER: Den Expertinnen
und Experten muss bewusst sein,
dass diese Stereotype tberhaupt
nicht geeignet sind, um eine Grin-
derin einzuschatzen. Jede beginnt
wieder von vorn, jede macht ihren
Anfang und wird in ihre neue Rolle
hineinwachsen, das ist eine ganz zen-
trale Haltung, die das Gremium wah-
ren muss. Da haben auch die Koordi-
natorinnen eine wichtige Aufgabe.

ILONA LANGE: Was ich in dem Team
erlebe: Das sind alles Leute, die
richtig Lust haben, anderen zu helfen.
Das motiviert auch die Paten und
Patinnen. Helfen zu kénnen, gibt ein
unglaublich gutes Gefuhl.

Brauchen Griinderinnen in ldndli-
chen Regionen wie dem Sauerland
eine andere Hilfe?

ILONA LANGE: Nein, das glaube ich
nicht. Ich glaube prinzipiell auch
nicht, dass Grinderinnen spezielle
Angebote bendtigen. Unsere Grin-
derwerkstatt ist zum Beispiel ein
Angebot fur Manner und Frauen. Sie
brauchen beide eine umfassende
Beratung und da ist es natirlich gut,
wenn sie jemand personlich begleitet
und an die Hand nimmt. Vielleicht ist
es so, dass Frauen manchmal angstli-
cher sind, aber ich wirde nicht sagen,
dass Ménner sich diese Unterstit-
zung nicht wiinschen wirden.

BRIGITTE STRASSER: Aber: Wenn wir
Grundungen als Lebenswege beglei-
ten und nicht nur die Tragfahigkeit
einer Griindungsidee, dann missen
wir auf die jeweils individuellen Bedin-
gungen eingehen. Frauen sind gerade
in diesem Punkt sehr sensibel, sie
wollen in ihrer persdnlichen Entwick-
lung gesehen und ernst genommen
werden. Jede Grindung ist mehr als
nur ein unternehmerischer Schritt.
Das sind biografische Entscheidun-
gen, mit denen oft auch Lebenswen-
den verbunden sind.

Warum gibt es den U-Brief als Ange-
bot ausschlieBlich fiir Frauen?
CHRISTEL ZEISLER: Der U-Brief ist
eines der ganz wenigen Instrumente,
das sich ausschlieBlich an Frauen
richtet. Mit dem U-Brief signalisieren
wir: Wir wollen das unternehmerische

Handeln von Frauen. Jede Frau kann
sich hier bewerben und ist willkom-
men, das kann auch eine Teilzeit-
Grundung sein. Der U-Brief greift eine
neue Grundungskultur auf und tragt
diese wieder in die regionalen Netze.
Die politische Absicht, kleine Unter-
nehmen zu férdern und zu starken,
setzt der Unternehmerinnenbrief um.

BRIGITTE STRASSER: Durch die Struk-
tur der Teams und die Patenschaften
wird in den Regionen ein starkes En-
gagement fur Griindungen von Frauen
sichtbar. Das Besondere am U-Brief
ist ja, dass sich hier so viele gemein-
sam und eben auch ehrenamtlich
engagieren. Das wissen die Frauen,
die sich bewerben, sehr zu schatzen.
Das ganze Setting signalisiert den
Frauen ein groBes Interesse an ihren
Vorhaben.

CHRISTEL ZEISLER: Wir wollen das un-
ternehmerische Handeln von Frauen,

also mussen wir sie dazu qualifizieren.

Dazu leistet der Austausch mit den
Paten und Patinnen einen wichtigen
Beitrag, aber ebenso die fachlichen
Ruckmeldungen aus dem Gremium
und auch schon die vorbereitenden
Seminare auf die Prasentation. Viele
bestatigen noch Jahre spéter, wie
sehr sie davon profitiert haben.

Als der U-Brief 2003 in der Pilotre-
gion Miinsterland startete, war ein
Wunsch, dass er den Frauen den
Zugang zu Krediten erleichtert.
Was ist davon gelieben?

CHRISTEL ZEISLER: Wichtig ist
zunachst: Wir haben lernen missen,
dass die meisten Frauen nicht mit
groBen Krediten grinden. Was wir
aber wissen, weil die Frauen diese
Erfahrung zurtickmelden: Gesprache
verlaufen anders, wenn sie den Unter-
nehmerinnenbrief haben. Weil sie das
Konzept sicherer prasentieren, aber
auch weil das Urteil des Gremiums
und die Auszeichnung tatsachlich
Gewicht haben.

BRIGITTE STRASSER: Was wir in den
vergangenen Jahren beobachten kén-
nen: Die Frauen nutzen den Unterneh-
merinnenbrief ganz unterschiedlich.
Ob sie in Teilzeit oder Vollzeit grin-
den, mit oder ohne Personal, groRe

oder kleine Vorhaben umsetzen, sie
setzen den U-Brief strategisch fur
ihr Unternehmen ein. Das ist seine
besondere Qualitat. Der U-Brief be-
gleitet die Frauen in ihrem unterneh-
merischen Leben.

Dr. llona Lange ist Hauptgeschafts-
fiihrerin der IHK Arnsberg, Hellweg-
Sauerland. In ihrer Region startete
der Unternehmerinnenbrief NRW
2008, Das regionale Koordinationsbu-
ro ist bei der IHK in Arnsberg angesie-
delt. Im Unternehmerinnenbrief NRW
sieht Dr. Lange eine gute Erganzung
der dortigen Angebote fir Unterneh-
merinnen und FUhrungsfrauen. Die
IHK Arnsberg, Hellweg-Sauerland

war die erste Kammer, die 2006 den
Managerinnen-Talk organisierte. Seit
Jahren gibt es dort auBerdem das
IHK-Forum Wirtschaftsfrauen, ein
informelles Netzwerk fir Unterneh-
merinnen in der Region.

Christel Zeisler und Brigitte Stra-
Ber sind Geschaftsfiihrerinnen des
FrauenForums e.V. in Miinster.

Das FrauenForum ist das tberre-
gionale Projektbtro fur den Unter-
nehmerinnenbrief NRW und setzt

ihn gemeinsam mit den regionalen
Koordinatorinnen um. Hier laufen die
Kommunikationsfaden der Initia-

tive zusammen. Das FrauenForum
entwickelt in Abstimmung mit dem
Ministerium die Kommunikations- und
Programmelemente der Initiative, es
begleitet und unterstitzt die Koordi-
natorinnen in den Regionen fachlich
und organisatorisch und gestaltet die
Netzwerkarbeit.



Jetzt mache ich mich selbststandig.
Wann sonst?

Grundungen sind Wendepunkte

des Lebens

Eine Griindung ist selten der Start ins Berufsleben. Dass der Zeit-
punkt, Gber eine Selbststandigkeit nachzudenken, irgendwann da
ist, hat ganz unterschiedliche Griinde: Vielleicht ist der Job keine

Herausforderung mehr, der Wunsch nach etwas Neuem gréB3er als
die Sicherheit, eine neue Familiensituation mit der Festanstellung

nicht vereinbar oder die Arbeitslosigkeit Anlass fiir die Suche nach
Alternativen.
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Britta Dahnke
blue-ing.

Beratende Ingenieure
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Leidenschaft fiir das Wasser

Dem Wasser Aufmerksamkeit zu schenken, das hat
Britta Dahnke schon immer fasziniert. Gemeinsam
mit dem Ingenieur Rainer Domnick hat die Expertin
fur Siedlungswasserwirtschaft in Dusseldorf ein Un-
ternehmen gegriindet. Sein Name zeigt die Richtung

an: ,blue fir Wasser, ing fur Ingenieure: blue-ing.”



Das Wachstum ihres Buiros hatten Britta Dahnke und ihr Geschaftspart-
ner Rainer Domnick bereits mit der Griindung geplant. Dann wuchs das

Unternehmen schneller als gedacht.

~Wasser ist schwer beeindruckend*,
sagt Britta Dahnke. Hier ist die Ingeni-
eurin in ihrem Element.

Ilhr Buro blue-ing begleitet MaB3nah-
men rund um Regen- oder Schmutz-
wasser, Bauten wie Pumpwerke oder
Kanale, es unterstiitzt Gemeinden bei
der Kalkulation von Gebuhren, macht
Vermogensbewertungen von Abwas-
sersystemen oder entwickelt Techni-
ken zur weitergehenden Behandlung
von Niederschlagswasser.

Ebenso wie ihr Geschéftspartner
war Britta Dahnke in den Jahren vor
der Grindung in einem groBen Inge-
nieurblro angestellt gewesen. Der
Wunsch, selbststandig zu sein,
bewegte sie schon einige Jahre. ,,Das
kénnen wir doch auch allein®, fand sie
2008 schlieBlich und ebnete damit
den Weg, ,selbst zu entscheiden,
welche Projekte mich interessieren®.
Die blue-ing. GmbH wurde Anfang
Januar 2009 gegriindet, die Perspek-
tive Wachstum direkt mitgedacht. Die
Raume bieten Platz fur zehn Arbeits-
platze. ,Wenn man wachsen will, dann
muss im Vorfeld klar sein: Wo will
ich hin?“, sagt Britta Dahnke, ,daftr
muss man am Anfang gegebenenfalls
mehr Kosten in Kauf nehmen.”

Das Buro entwickelte sich dann
schneller als geplant, schon in den
ersten drei Monaten konnten drei
Mitarbeiterinnen eingestellt werden,
so viele wollte sie eigentlich erst ein
Jahr spater haben.

Die Auftragslage ist gut. blue-ing
arbeitet Gberwiegend fir Kommunen,
schlieBlich ist die Wasserwirtschaft
in der Regel in 6ffentlicher Hand.
Das macht es auch leicht, sich tber
Ausschreibungen bekannt zu machen
und ins Gespréach zu bringen. Britta
Dahnke und Rainer Domnick sind
sicher, dass sie in Zeiten des Inge-
nieurmangels einen Trumpf in der
Tasche haben: ,Wir arbeiten absolut
termingerecht und innovativ.” Denn
das, so die Branchenerfahrung der
Unternehmerin, sei langst nicht die
Regel auf dem Markt.

Britta Dahnke wollte mal Meeres-
biologin werden, wahlte den Umweg
Uber die Physik und stellte sich vor,
+Wetter zu machen". Bei einem Bau-
praktikum riet ihr der Arbeitgeber:
»Was wollen Sie mit Physik? Werden
Sie doch Bauingenieurin.” Und Britta
Dahnke fand einen Weg, die Leiden-
schaft fir das Wasser mit dem Bauen
zu verbinden.

Jetzt mache ich mich selbststandig. Wann sonst?

11

pyWasser urban zu machen oder
Gewasser zu renaturieren,
. . (1]
das sind tolle Projekte.

BRITTA DAHNKE, Dusseldorf

.Wasser urban zu machen oder Ge-
wasser zu renaturieren, das sind tolle
Projekte”, sagt sie begeistert.

Die Personalfrage ist ein Dauerthe-
ma in dem ,schlank strukturierten
Baro®. Im Juni 2010 wurde ein weite-
rer Ingenieur eingestellt, ein dritter
wird noch gesucht. ,,Personal ist eine
Gratwanderung und ein Wagnis*, sagt
Britta Dahnke. ,Habe ich die Leute zu
dem Zeitpunkt, wenn ich sie brauche?
Und habe ich dann die Zeit, sie einzu-
arbeiten?” Mehr Personal verursacht
mehr Kosten, sorgt aber auch fur
mehr Flexibilitat. Und die kann Britta
Dahnke aktuell gut gebrauchen. Im
Herbst 2010 ist sie Mutter geworden
und stellt fest: ,Es ist gut, einen Ge-
schaftspartner zu haben, aber so ganz
entspannt bin ich nicht im Wochen-
bett.” Das Unternehmen allein lassen,
das kénnte sie nicht. Und so bewéhrt
sich auch in dieser Situation die Ent-
scheidung fur die Teamgriindung.

Kontakt:

Britta Dahnke
blue-ing.

Beratende Ingenieure
Dusseldorf
www.blue-ing.de
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Dorothea Linnenbrink
Jalall D'or

Trockenfrichte und Nusse
von persisch bis westfalisch

Eine Briicke zwischen den Kulturen schlagen
Dorothea Linnenbrink ist Westfalin, ihr Mann Jalalledin

Eshagi Iraner. Mit ihrem gemeinsamen Unternehmen

schlagt das binationale Paar eine Bricke.

Wenn Dorothea Linnenbrink berich-
tet, warum sie sich fur die Selbst-
standigkeit entschieden hat, dann hat
das nichts mehr mit dem Tabu von
frther zu tun. Fur sie, die in einem
Unternehmerhaushalt aufgewachsen
ist, war die Selbststandigkeit lange
eine undenkbare Perspektive. ,Mit
Selbststandigkeit verband ich groBe
Sorgen, Unsicherheit und unendlich
viel Arbeit.”

Dass sich die Diplom-Geografin
und Mutter von zwei Kindern Ende
2005 mit 44 Jahren fur eine Exis-
tenzgrindung entschied, war lange
geplant und gut vorbereitet. Jalall
D’or heif3t das Unternehmen, das sie
zusammen mit ihrem iranischen Ehe-
mann Jalalledin Eshaghi in Mlnster
gegrundet hat. In einer Zeit, in der
Negativschlagzeilen tber den Orient

vorherrschen und binationale Partner-
schaften vielen Vorurteilen ausge-
setzt sind, wollen die beiden zeigen,
dass sie nicht nur privat seit tber 30
Jahren eine Bricke schlagen, sondern
dass diese auch ein Unternehmen
tragt. Spezialitaten von persisch bis
westfalisch, mehr als 80 verschiedene
Nusse und Trockenfriichte machen
die exotische Produktpalette von
Jalall D’or aus.

Als Marktstand auf verschiedenen
Wochenmarkten gestartet, macht das
Unternehmen 2010 den nachsten gro-
Ben Wachstumsschritt und platziert
die Jalall-D’or-Produktpalette in einem
Online-Shop. Fur das Wachstumskon-
zept gab’s nicht nur ein zweites Mal
den Unternehmerinnenbrief, sondern
auch den mit 5.000 Euro dotierten
zweiten Platz beim bundesweiten

Grundungswettbewerb start2grow.
,Jalall D'or, das sind wir*, sagt Doro-
thea Linnenbrink. , Jalall wie Jalalledin
oder prachtvoll und D'or wie Dorothea
oder aus Gold." Der interkulturelle
Alltag des Paares ist Teil des Marke-
ting-Konzepts — auch im Netz. Story-
telling hei3t das Stichwort, mit dem
die Unternehmerin ihren Produkten
individuellen Charme gibt. Denn Tro-
ckenfriichte und Nisse aus aller Welt
kann man auch woanders im Internet
kaufen. ,Uns unterscheidet unsere
besondere Unternehmensphilosophie
— mit guten Produkten eine Brlicke
zwischen verschiedenen Kulturen zu
schlagen. In unseren Tuten vertragen
sich sogar die Rosinen aus dem Iran
mit den Cranberrys aus den USA auf
engstem Raum.”



Fur den Start des Online-Shops von Jalall D'or sind die Markt-Erfahrungen
wichtig. Und die Kunden wissen: ,Uns gibt es wirklich.”

Auf Markten und im Online-Shop ver-
kauft Jalall D'or Spezialitaten von per-
sisch bis westfalisch. Die Erfahrungen
aus funf Jahren Marktgeschaft sind
ein absoluter Gewinn beim Start im
Netz. ,,Auf dem Markt bekommen wir
eine ganz direkte Rickmeldung. Wir
wissen, wie die Produkte ankommen,
wie sie sich verhalten, was miteinan-
der harmoniert.” Das Marktgeschaft
ist ihr aber noch aus einem anderen
Grund wichtig: ,,Uns gibt es wirk-
lich!“ Diese Botschaft transportiere
Vertrauen und eine persodnliche Note,
die im Online-Handel nicht zu unter-
schatzen sei.

Dorothea Linnenbrink hat viele
berufliche Stationen erlebt. Nach
dem Geografie-Studium arbeitete sie
im Umwelt- und Naturschutz, als die
Kinder klein waren, freiberuflich in
der Museums- und Umweltpadago-
gik. Sie war als Landschaftsplanerin
beschaftigt und nach einer Weiter-
bildung zur Managementassistentin
zuletzt an der Universitat Munster
Wissenschaftliche Mitarbeiterin in der
Arbeitsstelle Forschungstransfer.

»Ich bin es gewohnt, mich in neue
Dinge einzuarbeiten®, sagt sie. , Ich
hatte das Gluck, die ganzen Jahre
Uber sehr selbststandig arbeiten
zu kdnnen.” Dass in diesen Jahren
irgendwann der Wunsch, beruflich
wirklich selbststandig zu sein, wéachst,
hat genau mit dieser Arbeitsweise
zu tun. Sie machte Seminare wie
,Das kalkulierte Risiko" bei Frauen
& Beruf, nahm am Projekt ,Griinden
im Team* teil und hatte das Gluck,

dass der WDR in Munster das binati-
onale Grunder-Ehepaar tber Monate
begleitete. ,Ohne die gute Pressear-
beit wéren wir nicht so schnell so weit
gekommen."” Sie sind langst Arbeit-
geber, beschaftigen im Verkauf und
im Lager mehrere Mitarbeiter und
Mitarbeiterinnen.

Dorothea Linnenbrink und Jalalle-
din Eshaghi sind kein geringes Risiko
eingegangen. Fur die Griindung und
auch fur das Wachstum benétigen
sie Bankkredite fur die anstehenden
Investitionen. Der Marktstand ist die
wirtschaftliche Basis der vierkopfigen
Familie. Und die ist zuversichtlich,
dass der eingeschlagene Weg erfolg-
reich weitergeht. Das Marktgeschéaft
bleibt ein wichtiges Standbein, aber
der Online-Handel soll bereits nach
zwei Jahren den Hauptumsatz brin-
gen. ,Jetzt kbnnen wir weiter wach-
sen”, sagt Dorothea Linnenbrink, ,und
darauf freue ich mich.”

Kontakt:

Dorothea Linnenbrink
Jalall D'or

Mdunster
www.jalalldor.de

Jetzt mache ich mich selbststandig. Wann sonst?

»ln unseren Tiiten vertragen sich
sogar die Rosinen aus dem Iran
mit den Cranberrys aus den USA
auf engstem Raum.“

DOROTHEA LINNENBRINK, Minster
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Olivia Lindisch
Fraugemacht

Heimwerkerhilfe

Handwerk aus Frauenhand

Einen Schrank aufbauen oder ein Regal anbringen, ein
Tarschloss austauschen, das Abflussrohr auseinan-
derschrauben oder die Gardinenstangen montieren.
Olivia Lindisch bringt das alles in Ordnung. ,,Frauge-
macht” hei3t ihr Unternehmen flir Montage-, Repara-
tur- und Tapezierarbeiten in Mllheim an der Ruhr.

Die Idee: ein Heimwerker- und Raumausstatterservice

far Privathaushalte.




Mit Kind wollte Olivia Lindisch eine Arbeit, die besser mit der Familie
vereinbar ist. Als Handwerkerin ist sie nicht nur flexibel, sondern immer
auch kreativ.

Fraugemacht ist ein Heimwerker- und
Raumausstatter-Service fur Kunden
und Kundinnen, denen es angeneh-
mer ist, dass eine Handwerkerin im
Haus ist. Das sind Frauen, Senioren
oder Alleinerziehende. ,,Das kénnen
auch mannliche Kunden sein“, sagt
Olivia Lindisch. ,,Nicht jeder ist hand-
werklich begabt. Bei mir muss das
niemandem unangenehm sein."

Vertrauen und Wohlftihlen, eine
personliche Ansprache und Freund-
lichkeit, das ist neben der handwerkli-
chen Leistung das, was Olivia Lindisch
fur das Besondere ihres Angebots
halt. ,Ich achte sehr darauf, dass die
Kunden ankommen®, sagt sie Gber
das erste Gesprach am Telefon. ,,Es ist
mir wichtig, dass sie sich verstanden
fuhlen.*

Das Angebot spricht sich seit dem
Start im Fruhjahr 2010 herum, die
Unternehmerin bewirbt es aber auch
gezielt iber Messen und Kooperati-
onen. So ist sie regelmaBig auf der
regionalen Seniorenmesse vertreten,
sie gehort zum Netzwerk ,Nah und
fair. Burgerorientierte haushaltsnahe
Dienstleistungen®, tber Kooperatio-
nen mit sozialen Vereinen und Pfle-
gediensten wird sie immer haufiger
fur Arbeiten in Seniorenhaushalten
beauftragt.

,Fraugemacht entwickelt sich zur
Marke in Mulheim und Umgebung®,
sagt Olivia Lindisch stolz. Dabei hatte
sie sich noch vor Jahren niemals
vorstellen kénnen, mal Unternehme-
rin zu sein. Als Industriemechanikerin

war sie nach der Ausbildung zunachst
bei der Deutschen Bahn angestellt
und arbeitete dann sieben Jahre als
Vorstandsassistentin eines IT-Dienst-
leisters im Rheinland. Als dieser 2007
wahrend ihrer Elternzeit mit dem
zweiten Kind in die Insolvenz ging, be-
gann Olivia Lindisch nach Alternativen
zu suchen. 50 bis 60 Stunden in der
Woche arbeiten, das wollte sie nicht
mehr. Der Idee der Existenzgriindung
naherte sie sich Schritt fur Schritt.

»Was kann ich gut?” Damit begann
die Konzeptentwicklung, die sie in der
ersten Grinderinnenwerkstatt der
Wirtschaftsférderung Mulheim kon-
kretisierte. ,Das war eine richtige lde-
enschmiede”, sagt sie im Rickblick
Uber den Austausch mit den weiteren
19 Frauen des Kurses. Zunachst hatte
sie Uber ein High-Level-Angebot aus
einer Hand nachgedacht, wollte Hand-
werk und Buroarbeit verbinden. Als
das Profil und damit die Zielgruppe
scharfer wurde, zeigte sich auch der
Nischenwert des jetzigen Angebots.
»lch hatte eigentlich nicht erwartet,
dass das eine solche Marktlicke ist.”

Fraugemacht hat Wachstums-
potenzial. Inzwischen sehen das auch
die Banken, die der Griinderin noch
vor einem Jahr den Start nicht finan-
zieren wollten. Also startete sie mit
ihrem privaten Pkw, investierte aus
Eigenmitteln zunachst in gutes Werk-
zeug und setzte mit einer Teilzeit-
mitarbeiterin auf Kooperationen, um
Kunden ,,aus einer Hand" bedienen
zu kdnnen. Neben der angestellten

Jetzt mache ich mich selbststandig. Wann sonst?
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»wNicht jeder ist handwerklich begabt.
Bei mir muss das niemandem
unangenehm sein.”

OLIVIA LINDISCH, Mulheim an der Ruhr

Malermeisterin gehéren eine Elek-
tromeisterin und eine Schreiner-
meisterin zum Netzwerk, nach einer
Kollegin aus dem Heizungs- und
Sanitérbereich sucht Olivia Lindisch
noch und empfiehlt bis dahin mannli-
che Kollegen, denen sie vertraut. ,,Es
gibt einfach wenig Handwerkerinnen,
die ihren Beruf selbststandig austben
kénnen.*

Wenn Olivia Lindisch Uber ihre
Wachstumsstrategien spricht, for-
muliert sie klare Ziele. ,Ilch méchte
organisch wachsen, aber nicht im
Rahmen der Leistungen.” Denn den
Mitbewerbern wie Haushaltsservices
will sie sich nicht nahern. In Mulheim
und Umgebung sieht sie fir ihren
Betrieb noch Potenzial. Dann kénnte
Fraugemacht eine Franchise-Marke
werden. ,In Stadten mit einer ahn-
lichen Bevolkerungsstruktur wie in
Miilheim funktioniert das.“ €{

Kontakt:

Olivia Lindisch
Fraugemacht
Heimwerkerhilfe
Mulheim an der Ruhr
www.fraugemacht.de



Andrea Schlack
Glicksbringer

Kindermoden und Accessoires

Kindheit in Blumen und Schleifen

Jedes Stick ist handgemacht. Aus bunten Stoffen
entwirft und schneidert Andrea Schlack individuelle
Kinderkleidung. ,Gllicksbringer” heif3t ihr Geschaft,
das sie 2010 in Bielefeld er6ffnete.



Jetzt mache ich mich selbststandig. Wann sonst?
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»Wenn Sie sagen, dass Sie lhr Atelier zu
Hause haben, ist das eine echte Hiirde fiir
Kunden. Die Kundenbindung ist mit einem
Ladenlokal viel leichter.**

Als Stofflager und Atelier zu Hause aus allen Nahten platzten, zog Andrea
Schlack um. Jetzt hat sie nicht nur mehr Platz furs Entwerfen und Produ-
zieren, sie kann im eigenen Laden auch ihre Kollektionen présentieren.

»Das ist ein Stiick Kindheit", sagt
Andrea Schlack Uber ihre Leiden-
schaft fur schéne Kinderkleider. Dass
daraus mal ein Unternehmen wr-
de, hatte sie noch vor Jahren nicht
geglaubt. 2008 hatte sie mit ihrem
Atelier einen beruflichen Neuanfang
gewagt, schon ein Jahr spater wurde
daraus ein eigener Laden fir Kinder-
moden und Accessoires.

Das Entwerfen und Nahen von Kin-
derkleidung begleitet die Bielefelderin
schon lange. Aber Entscheidungen
brauchen manchmal viel Zeit — und
Erfahrungen. Mit 17 hatte Andrea
Schlack schon Schneiderin werden
wollen. Und lernte doch Kranken-
schwester, das schien vernunftiger.
30 Jahre ist das her. Genaht hat
Andrea Schlack in dieser Zeit immer,
hat ein Gespdur fur einen eigenen Stil
entwickelt, sich entschieden, nur mit
hochwertigen Stoffen zu arbeiten, und
sich als Designerin von Kleidern fur
Sammler-Puppen in der Szene einen
Namen gemacht. Daraus ein Unter-
nehmen werden zu lassen, war ein
Gedanke, den sie zwar attraktiv fand,
aber beim Blick auf das finanzielle
Risiko schnell wieder beiseiteschob.

Dass sie sich Ende 2008 dann doch
selbststédndig machte, hat seinen
Grund auch darin, dass sie an ihrem
alten Beruf krank geworden war.
Zuletzt war die Krankenschwester
als Pflegekoordinatorin angestellt,
zusténdig fur die Qualitat der Pflege
in einem Altenheim. Die Erschépfung
hatte sie aber schon in den Jah-
ren zuvor gepackt. Jahrelang hatte

Andrea Schlack in der ambulanten
Beatmungspflege gearbeitet, in den
letzten drei Jahren ausschlieBlich

mit Kindern. ,Das ist mir sehr nahe
gegangen”, sagt sie. ,Das hatte ich
lassen sollen.” Als sie im Januar 2008
von ihrem damaligen Arbeitgeber die
Kuandigung bekam, erlebte sie das
»hicht mehr so schrecklich, ich hatte
es sonst selbst getan®.

Auf die Idee, das in all den Jahren
auf professionellem Niveau betriebe-
ne Hobby zum Unternehmen zu ma-
chen, brachte sie die Arbeitsagentur.
Die Investitionskosten hielten sich in
Grenzen. Die technische Ausstattung
und das Stofflager waren bereits vor-
handen, der Start begann schrittweise
in den privaten Raumen - bis diese
vor lauter Stoffen und Kleidern aus
allen Nahten platzten. ,Das mach-
te keinen SpaBB mehr*, sagt Andrea
Schlack, ,ich brauchte eine neue
raumliche Lésung.” Und da machte es
Sinn, nicht nur fur die Produktion um-
zuziehen, sondern mit einem Laden
direkt Ausstellungsraume zu haben.

Bislang hatte Andrea Schlack tber-
wiegend auf Méarkten und als Partne-
rin in anderen Geschéften verkauft.
Sobald Kunden aber andere GréRen
oder Stoffe wiinschten, wurde es
schwierig. ,Wenn Sie sagen, dass Sie
lhr Atelier zu Hause haben, ist das
eine echte Hurde fur Kunden®, so die
Erfahrung der Designerin. ,,Die Kun-
denbindung ist mit einem Ladenlokal
viel leichter.” In dem 55 Quadratmeter
groBen Verkaufsraum, der in zartem
Grin und WeiB hell und freundlich

ANDREA SCHLACK, Bielefeld

daherkommt, fullen sich die Regale.

Die ersten zwei Jahre in der Selbst-
sténdigkeit waren anstrengend. Um
den finanziellen Druck zu mindern,
arbeitet Andrea Schlack nach dem
Ende des Griindungszuschusses vier
Néachte im Monat fur einen Pflege-
dienst. Pflegekrafte werden gesucht,
sie konnte leicht mehr Stunden arbei-
ten, will diese aber bewusst begren-
zen. ,Ich brauche Energie, um mein
Geschaft zu entwickeln.” Sie pflegt ei-
nen engen Kontakt zur Werbegemein-
schaft Senne, ist mit ihren Produkten
auf Festen und Méarkten prasent und
baut die Homepage aus, um auch
dort ihre individuelle Kindermode zu
prasentieren.

Sie kann sich Kooperationen mit
anderen Manufakturen vorstellen und
will Partnerinnen gewinnen, die sich
an der Ladenflache und den Offnungs-
zeiten beteiligen. Neue Produktideen
hat sie auch. Mode fur Kinder im
Rollstuhl oder fur Friihchen will sie ins
Sortiment aufnehmen. Und so gelingt
er doch, der Bogen von der alten in
die neue Berufstatigkeit. €«

Kontakt:

Andrea Schlack
Glucksbringer

Kindermoden und Accessoires
Bielefeld
www.andrea-schlack.de



iﬁhtb riicke

flegestiitzpunkt Gescher

Christiane Olthoff

Pflegepraxis Lichtbricke

Den letzten Weg besser gehen
»Sie sind mir bis zum letzten Augenblick ihres Lebens

wichtig, und wir werden alles tun, damit sie nicht nur in

Frieden sterben, sondern auch bis zuletzt leben kébnnen.”

Mit diesem Zitat von Cicely Saun-
ders begann die Selbststandigkeit
von Christiane Olthoff. Sie hatte es
ihrem Geschéaftsplan vorangestellt.
Bis zuletzt leben und sich geldst
verabschieden kénnen — das ist das
Anliegen der Pflegepraxis Lichtbru-
cke, die sie 2005 in Gescher im Kreis
Borken gegriindet hat.

Die ambulante Pflege von Schwer-
kranken und Sterbenden und die
Begleitung und Beratung der Ange-

horigen bilden den Schwerpunkt der
Praxis. Mit der Spezialisierung auf

die Palliativpflege unterscheidet sie
sich deutlich von anderen ambulanten
Pflegediensten. Die Lichtbricke pflegt
Menschen, die an einer unheilbaren
Erkrankung leiden. ,,Die Patienten
wissen, dass ihnen Therapien nicht
mehr helfen kénnen*, sagt Christiane
Olthoff. Das Ziel der Palliativpflege ist
es, ,die bestmogliche Lebensqualitat
zu erreichen und die Lebensfreude zu

erhalten. Das setzt voraus, Symptome
und Schmerzen mit einer verbesser-
ten Schmerztherapie zu lindern.*”

Eine Praxis aufzubauen, die ster-
bende Menschen begleitet, ist unter-
nehmerisch betrachtet kein leichter
Weg. Um als ambulanter Pflegedienst
anerkannt zu werden, musste Christi-
ane Olthoff bereits mit der Griindung
vier Vollzeitkrafte einstellen.



Die ambulante Pflege schwerstkranker Menschen ist eine 24-Stunden-
Aufgabe. ,Bei uns ist nichts planbar”, sagt Christiane Olthoff. ,Das
mussen meine Mitarbeiterinnen wissen.”

Far die Anerkennung als Palliativ-
praxis, die abrechnungstechnisch
mit anderen Pflegesédtzen arbeitet,
brauchen diese zudem eine Palliativ-
ausbildung. Die Praxis muss ein Netz
von 15 Ehrenamtlichen nachweisen
und die Zusammenarbeit mit arzt-
lichen Palliativpraxen. ,,Ich habe
zweieinhalb Jahre gebraucht, bis ich
ein gutes Team hatte", sagt Christia-
ne Olthoff, die heute zehn feste Krafte
beschéaftigt.

Wer hier arbeitet, muss wissen,
dass nichts planbar ist, dass wir 24
Stunden fur die Patienten da sind und
dass wir immer wieder Abschied neh-
men.“ Zehn bis 30 Tage bleiben fur
die sogenannte finale Pflege. In dieser
Phase versorgen die Pflegekrafte
nicht nur die Kranken, sondern ent-
lasten auch die Angehérigen. ,Wenn
ein Mensch stirbt, sind viele Dinge zu
regeln. Wie soll mein Sterben ausse-
hen? Wie will ich bestattet werden?
Wer soll far mich entscheiden?* Die
Gesprache sind ein wichtiger Teil der
Arbeit = nur in einem starken Team
und mit einer guten Ausbildung zu
bewaltigen.

Christiane Olthoff ist gelernte
Krankenschwester. Zwolf Jahre, nach-
dem sie der Kinder wegen aus ihrem
ersten Beruf ausgestiegen war, hatte
sie die Ausbildung gemacht. Schon
damals mit dem Ziel, onkologischen
Patienten zu helfen.

Als ihr zehnjéhriger Sohn 1991 an Krebs
erkrankte, fuhlte sie sich als Mutter
im Klinikum nicht ernst genommen.
Die Ausbildung war ihre ,Rebellion®.
Zwei Jahre nach dem Abschluss tber-
nahm sie die stellvertretende Leitung
einer onkologischen Station, machte
eine Weiterbildung im Sozialmanage-
ment, studierte Pflegemanagement
und absolvierte eine Fortbildung
,Palliativ Care”.

Als Stationsleiterin baut sie in ei-
nem Krankenhaus ein Palliativzimmer
und eine Arbeitsgruppe fur Palliati-
ve Pflege auf. Im Klinikalltag erlebt
sie aber, dass Sterbende durch den
zunehmenden Stress abgeschoben
werden, dass in der taglichen Hektik
fur Gesprache keine Zeit ist und die
Erwartungen der Angehérigen immer
wieder enttauscht werden. Sie plant
ihre eigene Praxis und bleibt auch bei
ihrem Ziel, als die Kollegin, mit der sie
urspringlich im Team starten wollte,
wieder abspringt. ,lhr ging es zu
schnell.” Nach der Grindung braucht
sie nochmals viel Kraft und Geduld.
»Der Schwerpunkt Sterbebegleitung
machte es anfangs sehr schwer, Pa-
tienten zu gewinnen*, sagt sie. ,Man
muss Missverstédndnisse ausrdumen
und dieses Bild vom ,Sterbeengel’”
Die Phasen, in denen es finanziell
richtig eng war, sind vorbei, im Herbst
2010 ist die Praxis in gréRere Raume
umgezogen.

Jetzt mache ich mich selbststandig. Wann sonst?
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»Wenn ein Mensch stirbt, sind viele
Dinge zu regeln. Wie soll mein Sterben
aussehen? Wie will ich bestattet wer-
den? Wer soll fiir mich entscheiden?*

CHRISTIANE OLTHOFF, Gescher

Nur Organisatorin ihres Unterneh-
mens mochte sie aber nicht werden,
auch wenn sie alle Tépfe kennt, die
sie fur ihre Patienten und deren Fami-
lien ,,anzapfen* kann. ,Heute kann ich
die Pflege so umsetzen, wie ich das
will“, sagt sie ,,ohne meine Patienten
konnte ich nicht mehr.” «

Kontakt:

Christiane Olthoff

Pflegepraxis Lichtbricke
Gescher
www.pflegepraxis-lichtbruecke.de
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Grunden ist wie Heiraten

Lioba Heinzler, Beratungsunter-
nehmen Relation-Ship

Frau Heinzler, was ist Mut?

LIOBA HEINZLER: Mut ist fur mich,
nach grundsatzlichem Abwéagen den
noétigen Schritt zu tun, manchmal
auch zu springen. Als ich mich ent-
schied, eine sichere unbefristete
Stelle zu kiindigen und in die Selbst-
sténdigkeit zu gehen, da hatte ich
schlaflose Nachte. Sich selbststéndig
zu machen halte ich durchaus der
Entscheidung zu heiraten oder Kinder
zu bekommen verwandt. Das kann
man nur mit einer gewissen Blauau-
gigkeit tun.

Sie wussten nicht, wie es sein
wiirde, selbststidndig zu sein.

Ich hatte eine theoretische Vorstel-
lung, aber war zum Beispiel nicht da-
rauf gefasst, dass ich keine Kollegen
mehr haben wirde. Als Selbststandige
ist man zunachst mit sich und seinen
Gedanken allein, es dauert eine Weile,
bis sich neue Kollegen einstellen. Es
bleibt aber in der Selbststandigkeit
immer ein Teil, in dem man einsamer
ist. Bis ich in einer neuen Lebenssitu-
ation Menschen begegne, die meine
Not kennen, vergeht eine ganze Zeit.

Frauen reden nicht gerne iiber ihre
Einsamkeit.

Vielleicht kbnnen Manner sich ihre
Einsamkeit eher eingestehen. Frauen
sind kommunikativer, darum leiden
sie mehr unter einer solchen Situati-
on. Vielleicht ist das auch ein Grund
dafur, dass Frauen eher kleinere Un-
ternehmen grinden und vorsichtiger
expandieren. Weil sie eben nicht so
gerne Gesicht und Profil zeigen ...

... und intuitiv den einsamen Status
vermeiden?

Kann sein. Fir Manner stellt das keine
Verunsicherung dar. Sie stehen gerne
oben auf dem Treppchen und zeigen,
was sie geschafft haben. Frauen den-
ken in Kooperationen. Mein Bruder
hat sich kurz nach mir selbststéndig
gemacht. Er reagierte auf meine
Aktivitaten in Netzwerken, wo ich he-
rausfinden wollte, wie es die anderen
machen, mit der verstandnislosen
Frage: Was machst du da? Du musst
Geld verdienen!

Das heifB3t, das kooperative Netz-
werken hat durchaus Nachteile?
So wuirde ich es nicht sagen. Das
Kooperative hat eine Schattenseite:
Frauen tun sich schwer damit, ihr
Profil zu zeigen und aus der Masse
herauszutreten.

Was heif3t das, wenn sie Unterneh-
merinnen werden?

Frauen haben mit kooperativen Fahig-
keiten in Leitungspositionen einen
Vorteil, weil sie die Stérken einzelner
besser einbinden und weil sie Erfolge
als Teamleistung anerkennen kénnen.
Um als Frontfrau bestehen zu kénnen,
mussen sie allerdings einfallsreicher
werden und lernen, wie sie sich ins
Spiel einbringen kdénnen.

Sollen sie so agieren wie die
Manner?

Wenn Frauen sich wie Manner zu
verhalten versuchen, wenn sie mit
Méannern kampfen und sich mit ihnen
messen wollen, dann werden sie
verlieren. Das ist wie friher auf dem
Bolzplatz, wo die Jungen kdmpften
und die Madchen am Rand standen
und die Beziehungen analysierten. Wir
sind tatséchlich besser darin, Bezie-
hungen zu analysieren, das ist uns nur
vielfach nicht bewusst. Wir missen
verstehen, wie Manner das machen
und wie wir das machen. Es gibt,

wie es eine Kollegin von mir einmal
gesagt hat, einen Wettbewerbsvorteil
Frau. Mit dem Anderssein kdnnen wir
wuchern.

Lioba Heinzler ist U-Brief-Patin
in der Region Rhein-Wupper.

Arbeitslosigkeit
53%

Beschéftigungsverhaltnis
35%

Familienzeit

Die Situation in den Jahren vor der Griindung

Es gibt kaum Studien, die die Lebens- und Berufssituation
der Frauen vor der Grindung systematisch erfragen. Aktuel-
le quantitative Aussagen liegen bundesweit nicht vor. Beim
Unternehmerinnenbrief wurde in bislang zwei Evaluatio-
nen der Status vor der Grindung erhoben. Verglichen mit
anderen Studien zeigen diese Werte durchaus eine Tendenz:
12% Selbststandigkeit ist eine Alternative zur abhangigen
Erwerbstatigkeit, ein beruflicher Wiedereinstieg oder auch
der Weg aus der Arbeitslosigkeit. Nur sehr selten kommen
die Grunderinnen direkt aus der Ausbildung oder einem
Studium. Frauen grinden mit Erfahrung.

Aus: Evaluation Unternehmerinnenbrief NRW 2007
Quelle: METIS Kommunikation & Analyse GbR, Mlinster



Der kleine Anfang ... und seine Folgen
In Teilzeit starten und schrittweise
wachsen

Neben einer angestellten Tatigkeit oder in der Familienzeit zu
griinden sorgt fiir einen schrittweisen Einstieg in die neue Rolle.
Griindung in Teilzeit klingt aber kleiner, als es ist. Wird eine Teilzeit-
Griindung unternehmerisch geplant, kann sie wachsen und dann ist
bald der Punkt da, (iber einen Wechsel ins ,,Voll-Unternehmerinnen-

tum® zu entscheiden.




Mechthild

Schroeter-Rupieper
La Via

Institut fur Familientrauerbegleitung

»Du gehst nicht unter*

Erfahren, wie man Abschied nehmen kann. Lernen,

dass auch Eltern weinen dirfen, dass Kinder anders

trauern als Erwachsene, dass Manner und Frauen

ganz unterschiedlich mit dem Verlust eines Kindes

umgehen. Das alles vermittelt Mechthild Schroeter-

Rupieper in ihrer Arbeit. La Via heif3t ihr Institut far

Familientrauerbegleitung in Gelsenkirchen.

Ein Vater ruft an. Seine Frau hat sich
erschossen und er weif3 nicht, wie er
das den Kindern sagen soll. Eltern,

deren Kind gestorben ist, melden sich,

»weil man im Krankenhaus gesagt
hat, dass Sie uns helfen kénnen*.
Eine Mutter ruft an. Ihr Mann stirbt
und ihre Kinder verlieren nach den
leiblichen Eltern jetzt auch den Adop-
tivvater. ,,Der Tod ist immer traurig”,

sagt Mechthild Schroeter-Rupieper.
»Aber an der Stelle muss man helfend
einwirken. Wer trauert, kann vielleicht
reden, kann weinen, kann sich fragen:
Was kann ich tun?*

Mechthild Schroeter-Rupieper ist
Trauerbegleiterin. Sie hilft Familien
und Kindern, den Tod eines nahen
Menschen zu verarbeiten und Formen
des Abschieds zu finden. Sie vermit-

telt in Seminaren und Weiterbildun-
gen fur Erzieherinnen, Fachkrafte,
Pflegende, Seelsorger oder Lehrkrafte
Wege des Umgangs mit dem Tod, des
Gesprachs mit Trauernden, Rituale
zum Abschiednehmen und natdrlich
auch Wissen tber Trauer, Sterben

und Tod. Dass Mechthild Schroeter-
Rupieper den Blick in ihrer Arbeit vor
allem auf die Kinder richtet, hat mit



Steine kénnen beim Erinnern und beim Reden helfen. In Mechthild
Schroeter-Rupiepers Institut ist Platz fur viele Gefuhle.

ihrem beruflichen Hintergrund zu
tun. Bis 1992 leitete die ausgebildete
Erzieherin einen Kindergarten. Nach
der Geburt ihrer drei Kinder gab sie
die Stelle auf und begann gleichzeitig,
Seminare fur Erzieherinnen anzubie-
ten. Uber religidse Fragen begegnete
ihr das Thema Tod und sie entdeckte:
»Das tut mir gut.” Sie machte eine
Weiterbildung Palliativ Care, eine
Fortbildung zur Trauerbegleiterin und
konzentrierte sich in ihrem Semi-
narangebot — soweit es mit der Fami-
lienarbeit vereinbar war — zunehmend
auf Fragen rund um Tod und Trauer.
Als sie sich 2006 zur Grindung ei-
nes Unternehmens entschlieft, bleibt
sie in den ersten Jahren noch mit
einigen Stunden angestellt. Sie macht
Nachtdienste, arbeitet im Hospiz und
stellt irgendwann fest, dass die Kraft
fur beide Aufgaben nicht reicht. 2009
entscheidet sie sich ganz fur das Un-
ternehmen, jetzt mit der Sicherheit:
,Es gibt auf dem deutschsprachigen
Markt nichts Vergleichbares." Ihre Er-
fahrungen aus der jahrelangen Arbeit
mit Kinder-, Jugend- und Elterntrauer-
gruppen, eigene Fortbildungskonzep-
te fur die Trauerbegleitung von Fami-
lien oder behinderten Menschen oder
die Zusammenarbeit mit Hospizen
und der Polizei sind in Seminaren und

Vortragen von unschatzbarem Wert.
Die wachsenden Anfragen aus dem In-
und Ausland bestatigen genau das.

Dabei war auch der unternehmeri-
sche Weg nicht ganz frei von Hurden.
Mit dem urspringlichen Namen , La-
crima Trauerbegleitung” bekam sie
nach dem ersten Jahr markenrecht-
liche Probleme mit einem grofRen
Anbieter, konnte keine einvernehm-
liche Lésung erreichen und musste
einen neuen Namen finden. Auch im
Kontakt mit den Kunden in die unter-
nehmerische Rolle zu finden, war ein
Prozess. ,Mir drehte sich der Magen
um, wenn ich einen Preis nennen
sollte”, lacht sie heute. Ihre Unterneh-
mensberaterin und auch ihre U-Brief-
Patin, die ehemalige Unternehmerin
Ursula Wichmann, bestérkten sie in
einem sachlichen Verhéltnis zu Leis-
tung und Geld. Damit auch bedurftige
Menschen sich eine Trauerbegleitung
leisten kénnen, initiierte Letztere in
Gelsenkirchen den Forderverein Trau-
erbegleitung e. V.

Der kleine Anfang ... und seine Folgen
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y»Wer trauert, kann vielleicht reden,
kann weinen, kann sich fragen:
Was kann ich tun?*

MECHTHILD SCHROETER-RUPIEPER, Gelsenkirchen

Mechthild Schroeter-Rupieper hat ein
Buch Uber Trauer in Familien geschrie-
ben, sie arbeitet zurzeit an einem
immerwahrenden Kalender zum The-
ma, sie schreibt einen Trauerblog und
hat ein interkulturelles Kinderbuch

in der Schublade. Sie ist eine gefrag-
te Expertin und verhilft dem Thema
Trauer immer mehr aus der Tabuzone.
Ilhr neuestes Projekt heit ,Vorbilder*.
Sie ladt prominente Menschen in

ihre Trauergruppen ein, lasst sie den
Kindern und Jugendlichen zuhéren
und bittet sie, von ihren Erfahrungen
mit Tod, Trauer oder Niederlagen zu
erzéhlen. ,,Fur die Kinder macht das
ganz viel aus”, sagt sie. ,Sie erleben:
Du gehst nicht unter!* €

Kontakt:

Mechthild Schroeter-Rupieper
La Via. Institut fur
Familientrauerbegleitung
Gelsenkirchen
www.familientrauerbegleitung.de




Rabea Ali
hundewandern.de

Wandern auf vier Pfoten

Dass Menschen und Hunde voneinander lernen, ist
Hundebesitzern nichts Neues. Dass sie das auch auf
Reisen tun kdnnen, auf Wanderungen gemeinsam mit
anderen Hunden und ihren menschlichen Begleitern,
ist eine Marktltcke. Rabea Ali nutzt sie.
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y»Die Presseresonanz auf hunde-
wandern.de kann sich sehen lassen:
Berichte bei stern TV und Spiegel TV,
Gedrucktes in der Fir Sie und
der Brigitte sorgen fiir bundesweite

LWilly ist genauso hibbelig wie ich. Seit wir selbststéndig
sind, haben wir gelernt, auch in schwierigen Situationen
ruhig zu bleiben.”

Willy ist ein Jack Russell Terrier.
,Der ist genauso hibbelig wie ich”,
sagt Rabea Ali tiber ihren Hund und
lacht. ,Seit wir selbststandig sind,
haben wir gelernt, auch in schwierigen
Situationen ruhig zu bleiben.” hunde-
wandern.de heit ihr Unternehmen,
mit dem sie seit 2005 eine Nische

auf dem Touristikmarkt erfolgreich
bedient. Zweieinhalb Jahre in der
nebenberuflichen Selbststandigkeit
hatte sich Rabea Ali gegeben, um die
Tragfahigkeit ihrer Idee am Markt zu
testen. Die Resonanz auf das Reisean-
gebot von hundewandern.de war aus-
nahmslos positiv. Und zwar so stark,
dass die diplomierte Touristikmana-
gerin sich 2007 dazu entschloss, ihre
feste Stelle bei einem Reiseveranstal-
ter fur Studien- und Gruppenreisen an
den Nagel zu hdngen und auf Wande-
rungen mit dem Hund zu setzen. Sie
bundelte Hundeverstand und touristi-
sches Wissen, suchte Hotels, in denen
Gruppen mit bis zu 20 Hunden gern
gesehene Gaste sind und entwickelte
Reiserouten fur Zwei- und Vierbeiner
im In- und Ausland.

2008 erschien der erste gedruckte
Katalog mit Tageswanderungen im
Teutoburger Wald, Schnitzeljagden,
Extertal-Wanderungen im Rudel, Ka-
nutouren im Elsass oder Wanderun-
gen auf Elba oder im Riesengebirge.
Mehr als 150 unterschiedliche Touren
bietet hundewandern.de jéhrlich an.
Begleitet werden die Gruppen jeweils

Resonanz.*

RABEA ALI, Lemgo

von erfahrenen Wanderfihrern und
Hundekennerinnen, zwolf freie Mitar-
beiter und Mitarbeiterinnen arbeiten
im hundewandern-Team.

Wer eine Nische erfolgreich be-
dient, muss mit Nachahmern rechnen.
Auch Rabea Ali hat das erlebt und
war geschockt, als sie ihre Touren
und sogar ihre Texte in Katalogen von
Mitbewerben entdeckte, die auBer-
dem versuchten, ihre Wanderfuhrer
abzuwerben. ,Im ersten Jahr war das
schlimm®, erinnert sie sich. Die Unter-
nehmerin reagierte mit juristischen
Schritten und ist sicher, dass sich
ihre Professionalitat durchsetzt. Mit
ihrem Buch, dem Ratgeber ,Wandern
mit dem Hund", hat sie ein wichtiges
Marketing-Instrument in der Hand.
Die Presseresonanz auf hundewan-
dern.de kann sich ebenfalls sehen
lassen: Berichte bei stern TV und
Spiegel TV, Gedrucktes in der Fur Sie
und der Brigitte sorgen fur bundes-
weite Resonanz. Rabea Ali nutzt Hun-
demessen und -ausstellungen, um ihr
Angebot zu bewerben. ,,Da ist meine
Zielgruppe.” Sie hat eine Kooperation
mit einem Hundefutter-Hersteller
und eine exklusive Partnerschaft mit
einem Versicherer vereinbart.

Und doch: Trotz ausgebuchter Rei-
sen, einer groBen Stammkundschaft
und einer wachsenden Gastezahl
hatte die Griinderin nach dem ersten
Jahr das Gefuhl: ,Ich reiBe mir den
Hintern auf und es bleibt so wenig

hdngen.” In Zusammenarbeit mit ihrer
Patin, der Marketingexpertin Annette
Menzel, und mit einem Berater vom
Senior Experten Service bringt sie
Systematik ins Geschaft. ,Ich hatte
immer viel aus dem Bauch heraus
gemacht.” Jetzt gibt es ,,Renner- und
Penner-Listen®, verniinftige Vor- und
Nachkalkulationen und auch im Buro
eine neue Struktur. Mit einer Mitar-
beiterin fur die Verwaltung und einem
professionellen Reservierungssystem
ist mehr Ordnung und Ruhe einge-
kehrt. ,Jetzt lauft der Laden weiter,
auch wenn ich mal krank oder im
Urlaub bin“, sagt Rabea Ali. Nach funf
Jahren hat sie sich zum ersten Mal
eine Auszeit gegénnt — mit Willy und
Lilly wandernd auf Elba.

Denn Willy hat seit dem Sommer
2010 eine Juniorpartnerin, Lilly lag
eines Tages mit sechs anderen Wel-
pen in einem Karton vor Rabea Alis
Tur. Langst gehort die kleine Jack-
Russell-HUndin zum Unternehmen.
Sie weil3, wie man ein Rucksackchen
tragt. ,Und sie hat auch schon eine
Schwimmweste getragen®, erganzt
Rabea Ali lachend. €

Kontakt:

Rabea Ali
hundewandern.de
Lemgo
www.hundewandern.de



Monika Feldmann-Kromer
MoMo Sauerland

Modellbauelektronik

Damit das U-Boot geradeaus fahrt

In der Szene kennt sie jeder. Monika Feldmann-
Kromer ist die, die U-Boote zum Tauchen bringt.
Die daflir sorgt, dass sie auch unter Wasser gerade
aus fahren, und die Spielzeugbagger elektronisch
so ausrlstet, dass sie eine ganze Kiste Sand leer

schaufeln.




Dass ein U-Boot sich unter Wasser steuern lasst, ist eine komplizierte
technische Sache. Die Modelle, die Monika Feldmann-Kromer program-
miert, gehen wie echte U-Boote auf Tauchstation.

Monika Feldmann-Kromer ist Ex-
pertin fir Modellbauelektronik. Sie
programmiert Spezialsteuerungen
,fur alles, was sich mit einer Fernsteu-
erung bewegen l&dsst”.

MoMo Sauerland hat sie ihre Firma
genannt — Monis Modellbau. Dass sie
ausgerechnet bei U-Booten landete
und auch dort ihren Schwerpunkt
hat, war eher Zufall. Aus Spaf hatte
die gelernte Technische Zeichnerin
vor Jahren ihr erstes Modell-U-Boot
gebaut und schnell festgestellt, dass
sie mit dem Grundbausatz an Grenzen
stie3. Damit das Fahrzeug gerade-
aus fahren kann, programmierte sie
einen Lageregler, damit es vernunftig
auf Tauchstation geht, eine Ballast-
Tanksteuerung — wie im echten
U-Boot eben. Auf Modellbaumessen
prasentierte sie ihre Erfindungen und
fand schnell eine wachsende Zahl an
Interessenten. Inzwischen hat Monika
Kromer 40 Spezialsteuerungen fur
unterschiedliche Modelle program-
miert, 33 davon sind in Deutschland
einmalig.

Bereits in der Ausbildung zur
Technischen Zeichnerin hatte Monika
Feldmann-Kromer ihre Leidenschaft
fur das Programmieren und Loéten
entdeckt. Sie arbeitete im Appara-
te- und Behaélterbau, spater in einer
Firma, die Anbaugerate fur Gabel-
stapler entwickelte. Dann kamen die
Kinder und sie machte eine berufliche
Pause. In ihren alten Beruf konnte sie
nach zehn Jahren Pause nicht mehr
zurick und suchte eine neue Heraus-

forderung. Mit den Erfahrungen und
Kontakten, den Kunden und den Pro-
duktideen, die sie in der heimischen
Werkstatt gesammelt hatte, lohnt es
sich, unternehmerisch weiterzuma-
chen.

Monika Feldmann-Kromer ver-
marktet ihre Produkte vor allem Gber
einen eigenen Online-Shop und auf
Messen, beworben und empfohlen
werden sie auch online, in den Foren
der Bastler und Modellbau-Liebhaber.
Zwei kleinere Modellbaufirmen aus
Deutschland und eine in Frankreich
hat sie als Vertriebspartner im Boot.
Uber den Kontakt auf einer Modell-
baumesse arbeitet sie nun als externe
Entwicklerin flr Europas groBBtes
Modellbauunternehmen fur Modell-U-
Boote. ,,Schon langer hatten die nach
einer Lésung fur eine U-Boot-Steue-
rung mit X-Rudern gesucht”, erzahlt
sie, ,und niemanden gefunden, der
das liefern kann.”

Weil immer mehr Kunden Spezi-
alsteuerungen anfragen, hat Monika
Feldmann-Kromer 2010 entschieden,
die Platinenherstellung auszulagern.
Bis dahin hatte sie vom Schreiben
des Programms Uber das Léten der
Mikrochips und den Bau der Steue-
rung alles aus einer Hand angeboten.
»Jetzt entwickle ich den Prototypen,
die Platinen kommen dann fertig zu
mir.”

Der kleine Anfang ... und seine Folgen

y»Mein Unternehmen lauft, ich etabliere
mich. Das ist eine gute Basis fiir Wachs-
tum in der Zukunft.*

MONIKA FELDMANN-KROMER, Meschede

Die Moglichkeiten, weitere Absatz-
markte fur die Steuerungen zu finden,
sind ,,im Prinzip unendlich®, so Mo-
nika Feldmann-Kromer: ,Die Steue-
rungen kénnen vielféltig eingesetzt
werden*, sagt sie und erlautert fur
technisch weniger Versierte: ,,Das ist
eine Frage des Signals und der Reakti-
on. Das Programm auf dem Mikrochip
kann unterschiedlichste Eingangs-si-
gnale auswerten, z.B. ein Funksignal,
einen Drucksensor, einen Temperatur-
fuhler oder einen Lagesensor. Durch
die Steuerung kénnen komplexe
Vorgéange und Ablaufe durchgefihrt
werden. Motoren und Relais kénnen
angesteuert werden oder Lampen in
unterschiedlicher Weise blinken.*

GrofBere Stickzahlen konnte sie
also erreichen, wenn es ihr gelange,
die Steuerungen Uber die Modell-
bauszene hinaus zu vermarkten. Und
doch setzt Monika Feldmann-Kromer
auf kontrolliertes Wachstum. ,,So wie
es jetzt ist, fullt es mich total aus”,
sagt sie. Noch will sie mehr Zeit fur
ihre 8 und 11 Jahre alten Kinder haben
und bleibt ganz bewusst Teilzeit-
Unternehmerin. ,Mein Unternehmen
lauft, ich etabliere mich®, sagt sie.
,Das ist eine gute Basis fur Wachstum
in der Zukunft.* €

Kontakt:

Monika Feldmann-Kromer
MoMo Sauerland
Meschede
www.momo-sauerland.de
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Teilzeit-Grinderinnen

brauchen Zeit

Birgitt Torbriugge,
Unternehmensberaterin

Sind Teilzeit-Griindungen eigentlich
typische Frauengriindungen?
BIRGITT TORBRUGGE: Nicht un-
bedingt. Je schwieriger die Arbeits-
marktlage ist, desto mehr wahlen
auch Ménner die Selbststéndigkeit als
zweites Standbein oder als berufliche
Alternative. Aber die Motivation der
Frauen speist sich aus etwas anderen
Kanalen.

Aus welchen?

Es gibt vor allem im landlichen Be-
reich keine qualifizierten Arbeitsplat-
ze in Teilzeit. Da ist die Selbststan-
digkeit eine attraktive Alternative, um
Beruf und Familie zu vereinbaren. Eine
andere Motivation hat damit zu tun,
dass Frauen sehr weiterbildungsfreu-
dig sind. Eigene Weiterbildungen in
einem zunéachst qualifikationsfremden
Bereich, wie dem Gesundheits- oder
Coachingbereich, nehmen sie dann
zum Anlass flr eine zunachst kleine
Selbststandigkeit.

Klein, weil das Sicherheitsbediirfnis
groB ist?

Nicht unbedingt. Aber das Geschaft
bleibt klein, wenn die Frauen ein
grofRRes Sicherheitsbedtrfnis haben.
Beruflicher Ehrgeiz ist das entschei-
dende tragfahige Motiv, um die Aus-
dauer aufzubringen, die auch flr den
Aufbau eines kleinen Unternehmens
gebraucht wird.

Wo steckt die Gefahr einer Teilzeit-
Griindung?

Es gibt keine speziellen Gefahren.
Aber den Erfolg konnte gefahrden,
dass die Frau einfach zu viele Baustel-
len hat, sich um Familie, Hobbys und
vielleicht noch eine Festanstellung
kiimmert. Was dann am wenigsten
schreit, ist die kleine Firma und die
wird dann leider zu schnell wieder
eingestampft. Was leider oft passiert:
Je kleiner das Unternehmen, umso
kleiner kalkulieren die Frauen ihre
Preise. Obwohl das Unternehmen
ebenso teuer ist: der Computer, der
Flyer-Druck, die Homepage kosten
genauso viel.

Wann ist die Teilzeit eine gute Alter-
native?

Wenn wenig Geld und viel Zeit vor-
handen ist. Um sich zum Beispiel im
Gesundheitsbereich schnell zu eta-
blieren, muss man viel in Marketing
investieren. Bei einer kleinen Grin-
dung kann ich schon mit 2.000 bis
5.000 Euro starten, aber dann stellt
sich der Erfolg auch langsamer ein.
Teilzeit-Granderinnen sind manchmal
ungeduldig, dabei brauchen sie einen
langeren Atem.

Und wenn die Unternehmerin be-
wusst nicht wachsen will?

Es gibt nichts Schwierigeres, als
eine kleine Firma groBer zu kriegen,
ebenso schwer ist es, eine kleine
Firma kunstlich klein zu halten — ohne
langfristigen Verlust. Wenn die Un-
ternehmerin das Wachstum bewusst
kontrolliert, muss sie damit rechnen,
dass andere schneller sind und auch
ihren Markt besetzen.

Birgitt Torbriigge ist U-Brief-Patin
im Kreis Unna.

Selbststandigkeit im Haupt-, Neben- und Zuerwerb

Salbststindiges in Dewtschland 3005 wnd 3009
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Aus: Selbststandige in Deutschland 2005 - 2009. Der Selbststandigen-
Monitor mit dem vollstandigen Datensatz des Mikrozensus des Statisti-
schen Bundesamtes, hg. v. Institut fur Konsum- und Haushaltsékonomik

der Universitat Bonn 2010

yoIm Griindungsgeschehen zeigen
die Griindungen im Zuerwerb der
Haushalts- und Familienfrauen die
groBRte Dynamik. Die Selbststan-
digkeit hat fur diese Frauen eine
groBe Bedeutung: Sie erhalten
neben der Familienarbeit ihr
Humanvermdgen und den Kon-
takt zur Arbeitswelt, sie erwirt-
schaften ein Zusatzeinkommen,
ihr Unternehmen kann wachsen,
wenn die Kinder alter werden.

Die Selbststandigkeit ist eng mit
dem Haushalts- und dem Famili-
enkontext verzahnt. Diese Grin-
dungen zeigen uns, dass wir unser
Bild von der unternehmerischen
Selbststandigkeit verandern und
auch die Beratungs- und Finan-
zierungsinfrastruktur neudenken
miissen.

PROF. DR. MICHAEL-BURKHARD PIORKOWSKY,
Institut fir Konsum- und Haushalts6konomik,
Universitat Bonn



Nischen mit Potenzial oder:
Unternehmerinnen sind Erfinderinnen

Manchmal gibt es fiir die eigene Ildee, den Schatz beruflicher Erfah-
rungen und persénlicher Talente keinen Arbeitgeber. In der Selbst-
standigkeit nutzen Frauen die Freiheit, ihre fachliche Kompetenz
so zu einem Konzept zu biindeln, dass etwas ganz Neues entsteht.
Einen Arbeitgeber hatten sie dafiir vermutlich nicht gefunden ...




S ———

" BACKEN MR BIE i

'__'—..:— r:n_i_:mm:li.._h.
Kichengliick B
= _h; II-

Christel Graumann
Siedepunkt

Kochschule und Kochbuchhandlung

Inmitten von Biichern kochen

Der kleine Laden am &stlichen Ortsausgang von Munster
ist preisgekrént. 2009 wurde der Siedepunkt von einem
Branchenmagazin zur ,Spezialbuchhandlung des Jahres”
gekurt. Im Siedepunkt gibt es gute Bicher und gutes Essen.
Hier vereint Christel Graumann seit 2008 Kochschule

und Buchladen unter einem Dach.



Zu Christel Graumanns Buchladen gehort auch eine professionell
eingerichtete Kiiche. Inmitten von Biichern zu kochen, das gibt dem
Laden einen besonderen Charme.

Der kleine Laden in dem in warmen
Farben gestrichenen Altbau ist so, wie
Christel Graumann ihn sich vorgestellt
und gewtinscht hat. Fachwerkbalken
grenzen den Eingangs- vom Kassen-
bereich ab, ein Torbogen gibt den
Durchgang zum Essbereich frei. Rega-
le und Schrénke mit Glasturen bieten
Platz fur 4.000 Kochbticher und viele
Accessoires rund ums Kochen und
Essen. Die Ktiche ist durch einen
halbhohen Tresen von der Buchladen-
flache getrennt.

Léanderkiche oder Themenkulche
fur stiBe oder mediterrane Spezialita-
ten, Heimweh-Kuche, Sterne-Kiiche
fur zu Hause, Pralinenseminare - in
Christel Graumanns Kochschule sind
den Ideen keine Grenzen gesetzt.

Wer hier das Kochen lernt oder seine
Fahigkeiten verfeinert, steht nicht in
einer Gastroklche, ist nicht umgeben
von Restaurant-Atmosphare, sondern
soll sich wie zu Hause fuhlen. Darum
geht es der Unternehmerin in erster
Linie — und das ist das Herzstick
ihres Konzepts, dem viele liebevol-

le Kleinigkeiten den letzten Schliff
geben. Stolz ist sie auf das riesige
Sortiment an Platzchen-Aussstechern
— vom Eiffelturm Uber den Totenkopf
bis zum VW-Bus.

SWohnzimmeratmosphare“ nennt
Christel Graumann das, was sie im
Siedepunkt bietet. ,,Das Sinnliche,
das Haptische, der Genuss" stehen im
Vordergrund. Die Buchhé&ndlerin und
leidenschaftliche Hobby-Koéchin fuhrt

ihr Geschéft in einer Zeit, in der der
Kochbuchabsatz und -umsatz deut-
lich steigen und Kochschulen boo-
men. Mit dem Siedepunkt ist Christel
Graumann in erlesener Gesellschaft.
Bundesweit weil3 sie nur von sieben
oder acht weiteren Laden, die mit
einem ahnlichen Konzept arbeiten.

Christel Graumann ist gelernte
Buchhandlerin. Vor der Griindung
war sie 15 Jahre lang als Verlagsver-
treterin fir namhafte Verlage wie
Langenscheidt, dtv oder Mair DuMont
unterwegs. ,Ich war des Reisens
nicht made”, sagt sie, ,ich war gerne
unterwegs. Ich war eine Uberzeugte
Mittlerin zwischen Verlagen und Buch-
héndlern, aber ich wollte etwas Neues
anfangen.” In den 1980er Jahren
hatte sie in Munster im Buchhandel
gearbeitet, auch nach dem Wegzug
hing ihr Herz weiterhin an der Stadt.

Dass der Einzelhandel, zumal in
der Buchbranche, ein hartes Geschéft
ist, das wusste sie schon vor der
Eroffnung des Siedepunkts. ,Ohne die
Kochschule wirde es den Buchladen
nicht geben", ist sie realistisch. Wer
bei ihr und ihren freien Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeitern das Kochen
lernt, bleibt dem Laden treu.

»Einen Laden aufzubauen braucht
Geduld”, sagt Christel Graumann.
»Und ich bin ein sehr ungeduldiger
Mensch*, lacht sie. Fur eine, die
immer reisend gearbeitet hat, waren
die vergangenen zwei Jahre zuwei-
len echte Nervensache. ,,Das war
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ywEinen Laden aufzubauen braucht
Geduld, und ich bin ein sehr
ungeduldiger Mensch.“

CHRISTEL GRAUMANN, Munster

eine groBe Umgewdhnung, zumal

es hier keine grofRe Laufkundschaft
gibt.” Dass sie gerne wieder mobiler
arbeiten wirde und der Liebe wegen
weiterziehen will, sind zwei Grinde fur
neue Perspektiven. Die Buchhéndlerin
will den Siedepunkt tibergeben. ,Der
Laden entwickelt sich weiterhin gut®,
sagt sie. ,Ich habe hier eine Struktur
aufgebaut, die auch ohne mich funkti-
oniert.”

Kontakt:

Christel Graumann
Siedepunkt

Mdunster
www.siedepunkt-buch.de




Jasmin Hoftmann
Villa Norr

Skandinavische Lebensart und Design

»Im Einzelhandel brauchst du Nerven wie Drahtseile*
Nordisches Design hat 2007 in der Innenstadt von
Linen Einzug gehalten. Jasmin H6ftmann eréffnete
hier die Villa Norr. Design, Wohn-Accessoires und
Mode mit skandinavischem Flair.




Die vielen kleinen Ladchen in Ddnemark hatten Jasmin Héftmann immer
Spal gemacht. Laden, die eine personliche Atmosphére haben, in denen
es gut riecht und wo es immer Neues zu entdecken gibt.

»Ein bisschen wie eine sehr voll ge-
stellte Wohnung", so beschreibt Jas-
min Hé6ftmann lachend ihren Laden. In
der Villa Norr in Linen kann man alles
kaufen, was man sieht. Und zwar nicht
nur kleine Einrichtungs- und Dekorati-
onsartikel, Glaser oder Geschirr, son-
dern auch Vitrinenschrénke, Stiihle
und Tische.

Jasmin H6ftmann ist Danemark-
Fan und das seit vielen Jahren. Die
vielen kleinen Ladchen dort haben ihr
immer Spal3 gemacht, Laden, die eine
persénliche Atmosphare haben, in
denen es gut riecht und wo es immer
Neues zu entdecken gibt. Das ist auch
in der Villa Norr so. ,,Ich ztinde immer
Kerzen an und habe frische Blumen
im Laden”, sagt die Inhaberin. ,Hier
riecht es lecker — und das finden die
Kunden auch.” Als die gelernte Indus-
triekauffrau ihren Job verlor, besann
sie sich auf den Traum vom eigenen
Laden. , Jetzt oder nie", sagte sich
die damals 31-Jahrige und fing an zu
planen.

50 Quadratmeter grof3 waren die
Raume einer ehemaligen Reinigung,
in denen sie startete. ,Ich dachte,
ich brauche keine la-Lage", sagt sie
heute. Drei Jahre lang hatte sie ihren
Laden oberhalb der Lippebricke,
etwas abseits der gréReren Kunden-
stréme. ,,Da passierte letztlich zu
wenig.” Ende 2009 zieht sie mit der

Villa Norr 500 Meter weiter in die City
und spurt die wachsende Resonanz
der Laufkundschaft. Auf ihrer Web-
site baut sie einen Online-Shop auf
und vermarktet dort skandinavische
Label. Auch das Sortiment hat sich
verandert, eine gréBRere Auswahl an
Damenmode ergénzt die Wohnacces-
soires. ,Ich bin mutiger geworden”,
sagt sie. ,\Was nicht lauft, kommt
raus.” Und doch sei das Angebot nach
wie vor authentisch. , Ich kaufe nach
meinem persoénlichen Geschmack ein,
ich kénnte keine Sachen verkaufen,
die mir nicht gefallen.”

Jasmin Hoéftmann geht eigene
Wege — auch beim Einkauf. Zweimal
im Jahr génnt sie sich einen Besuch
auf den Messen in Danemark. ,Ich
kénnte auch in Frankfurt einkaufen”,
sagt sie, ,aber hier bekommt man
deutlich zu splren, dass man eine
kleine Handlerin ist.” Das sei in Skandi-
navien anders, dort sei sie eine unter
vielen — und spurt auch eine andere
Unternehmens-Kultur. Entspannter
und liebevoll, so beschreibt sie das
danische Lebensgefthl.

Eine Leichtigkeit, die sie im Alltag
des Einzelhandels gut gebrauchen
kann. ,,Du brauchst Nerven wie Draht-
seile”, sagt sie. ,,Jeder Tag ist anders.*
Nicht nur in Verhandlungen mit Lie-
feranten, sondern auch mit Kunden
klarer zu sein, das habe sie in den
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ylch stehe hier, um Geld zu verdienen,
und nicht, um jemandem einen Gefal-
len zu tun.*

JASMIN HOFTMANN, Linen

ersten Jahren gelernt. ,Ich entschuldi-
ge mich nicht mehr fir meine Preise”,
sagt sie. ,Ich stehe hier, um Geld zu
verdienen, und nicht, um jemandem
einen Gefallen zu tun.” 2009, als

sie sich fur den Umzug ins Zentrum
entschied, hatte sie auch Plan B
umsetzen kénnen: die Aufgabe des
Ladens und eine Festanstellung. Sie
hatte sich beworben, hatte eine Stelle
bekommen kénnen und hat doch eine
Woche vor dem vereinbarten Termin
wieder abgesagt. ,Ich konnte an den
Laden noch keinen Haken machen”,
erzahlt sie. ,,Mit dem neuen Standort
habe ich noch einmal neu angefangen
und sehe, dass sich der Kunden-
stamm aufbaut und die Leute wieder
neugierig werden."

Und wenn es nicht klappt? ,Dann
wird mir das auch nicht das Genick
brechen. Ich habe immer gearbeitet.
Ich habe keine Sorge um meine beruf-
liche Zukunft.”

Kontakt:

Jasmin Hé6ftmann
Villa Norr

LUnen
www.villa-norr.de



Ozlem So6zener
Interkulturelles Kolleg
Bielefeld

Mit Liebe lehren und lernen

.Was wir ernten wollen, missen wir sden“, sagt Ozlem
Soézener, ,und das ist leicht zu vermitteln.” Kinder und
Jugendliche, die in der Schule Schwierigkeiten haben,
weil sie im Lernstoff nicht mitkommen, lernen bei
Ozlem Sézener, dass sie ihren Leistungsstand
verbessern kénnen. 2007 griindete sie das Inter-
kulturelle Kolleg Bielefeld. Hier bietet sie Férder- und
Nachhilfeunterricht fur Kinder und Jugendliche mit
Migrationshintergrund an.




In kleinen Gruppen lernen die Kinder in Ozlem Sézeners Nachhilfeinsti-
tut. Hier fuhlen sie sich sicher und anerkannt. Das schafft Vertrauen und
Verstandnis — in der Schule und bei der Familie.

Seit 2005 beschaftigte sich Ozlem
Sozener mit der Idee der Grindung
des ersten interkulturellen Nachhil-
feinstituts in Bielefeld, ,weil ich die
Licke entdeckt habe®. Denn nicht erst
seit den PISA-Studien ist bekannt,
dass Bildungschancen in Deutschland
von Herkunft und sozialem Status
abhédngen. Kinder und Jugendliche
mit Migrationshintergrund sind
Uberdurchnittlich oft in Haupt- und
Forderschulen, Gberproportional hau-
fig erzielen sie keinen Schulabschluss,
an Gymnasien und in gymnasialen
Oberstufen sind Kinder aus Familien
mit nicht-deutschen Eltern selten
vertreten.

Fur Ozlem Sézener Grund genug,
sich als Unternehmerin dieser Ziel-
gruppe zu widmen. Denn eine gute
Bildung verstarke den Glauben an
sich und eroffne eine groBere Chance
auf Teilhabe an der Gesellschaft.

Das Interkulturelle Kolleg Bielefeld
erreicht Vorschulkinder, Schuler und
Schulerinnen von der 1. bis zur 13.
Klasse, bietet Einzel- und Gruppenun-
terricht sowie spezielle Abiturkurse.
40 bis 50 Kinder haben in den Rau-
men des Kollegs Platz.

,Jeder Mensch ist einzigartig,
wertvoll und besitzt eine Intelligenz.
Die Arbeit im Kolleg basiert auf einem
einfachen Grundsatz: Mit Liebe,
Disziplin und Entschlossenheit lehren
und lernen.” Vor diesem Hintergrund
arbeitet das Kolleg mit einem Drei-

Saulen-Modell. Schule und Elternhaus
werden einbezogen. ,Es geht nicht al-
lein um den Nachhilfeunterricht, son-
dern auch darum, dass die Schule die
Hintergrtinde der Familie kennenlernt
und dass die Eltern Vertrauen fassen
koénnen.” Das Institut tbernimmt eine
Briuckenfunktion, ,dadurch erreichen
wir, dass sehr viel sichtbar wird", sagt
Ozlem Sézener. ,Denn die Lern- oder
Schulschwierigkeiten selbst sind oft
der Ausdruck von Problemen, die
schwerer wiegen.”

Die Unternehmerin ist Literaturwis-
senschaftlerin. Uber die theoretische
und interdisziplinare Auseinander-
setzung mit Migration, Bildung und
Interkulturalitat sowie die praktische
Arbeit als Nachhilfelehrerin an einer
Grundschule begann sie ihre Leiden-
schaft fur die interkulturelle Arbeit zu
entdecken. Dass sie selbst mit 15 Jah-
ren aus der Turkei nach Deutschland
kam und beide Kulturen und Spra-
chen kennt, erleichtert ihr den Zugang
zu den turkischen Familien, sie kennt
den kulturellen Code. Auch ihre zwei
Mitarbeiterinnen haben einen tirki-
schen Hintergrund - fur die Arbeit im
Kolleg unverzichtbar.

Nachmittags ist das Institut fur
Kinder und Jugendliche da, vormit-
tags kommen die Mutter. In 6ffentlich
geforderten niederschwelligen Frau-
enkursen wird nicht nur die Sprache,
sondern auch Wissen Uber die Struk-
turen in Deutschland vermittelt. Auch
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»nDie Arbeit im Kolleg basiert auf einem
einfachen Grundsatz: Mit Liebe,
Disziplin und Entschlossenheit lehren
und lernen.”

OZLEM SOZENER, Bielefeld

auf die Kinder habe es eine Wirkung,
,wenn sie sehen, dass ihre Mitter

in deutscher Sprache schreiben,
lesen und tber Politik in Deutschland
sprechen”. Dass sie auBerdem dem
Lernstoff ihrer Kinder folgen und
Bezlge herstellen kénnen, sorge auch
innerhalb der Familie fuir ein neues
Verstandnis. ,Gluckliche Mutter ha-
ben gltickliche Kinder.*

»lch arbeite in einem Bereich, den
ich sehr liebe*, sagt Ozlem Sézener
Uber ihren Weg als Unternehmerin.
Wir werden immer bekannter, die
Menschen empfehlen uns weiter, weil
die Kinder hier gerne lernen und ihre
Leistungen verbessern.” Das Kolleg
wachst und kann groBer werden,
vielleicht mit einem zweiten Standort,
vielleicht mit gréBeren Raumen. ,Mei-
ne Steuerberaterin lobt mich*, sagt
Ozlem Sozener — und lacht.

Kontakt:

Ozlem Sézener

Interkulturelles Kolleg Bielefeld
Bielefeld

www.ik-bielefeld.de



Babette Reek
bilwissedition

Verlag fur digitale Bilder & Medien

Schatze fiir die Offentlichkeit
~Ich bin eine Schatzjagerin®, sagt Babette Reek Gber

ihre Arbeit. Ihr Verlag fur digitale Bilder & Medien,

bilwissedition liefert Grafikdesignern, Redaktionen

und Agenturen digitale lllustrationen und Bilder fur

redaktionelle Artikel, Kreativprojekte und Produkt-

entwicklungen.

Von der Steinzeit bis ins 20. Jahr-
hundert - das ist das Spektrum von
bilwissedition. Der Verlag bietet Bilder
und Wissen zu Themen aus der deut-
schen und européischen Geschichte.
Auch wer dekorative Motive sucht, die
rechtlich abgesichert genutzt werden
kénnen, ist bei Babette Reek richtig.
Die Diplom-Produktdesignerin
schlieBt mit bilwissedition eine Licke
fur grafisches, ornamentales und
historisches Bildmaterial. Denn Foto-
agenturen, die Kollektionen erstellen

oder Bildrechte online vermarkten,
gibt es zuhauf. Die Spezialisierung auf
grafische und historische Motive war
2006, als Babette Reek sich zur Ver-
lagsgrindung entschloss, auf diesem
Markt neu. ,bilwissedition steht fur
handverlesene, gewissenhaft recher-
chierte und aufwendig verschlag-
wortete Grafiken und Bilder und ist
Bekenntnis zu Asthetik und Kultur.
Diesen Schatz unserer Kultur liefere
ich der Offentlichkeit und mache ihn
in digitaler Form nutzbar.”

Fur Babette Reek laufen in ihrem
Unternehmen alle bisherigen be-
ruflichen Faden zusammen. Viele
Jahre arbeitete die Produktdesignerin
vor der Gruiindung freiberuflich fur
Agenturen. Daneben war sie immer
eine Sammlerin mit einem Faible fur
Bilder und deren Geschichte(n). Sie
sammelt alte Blicher, Abbildungen,
Drucke und Fotografien. ,,Mir war
lange nicht bewusst, welche Schatze
ich da habe“, sagt sie. , Die Zeit vom
14. Jahrhundert bis Anfang des



Der digitale Bildermarkt ist gigantisch — und lasst sich doch von einem
kleinen Buro aus bedienen. Babette Reek ist Einzelunternehmerin, in
Zeiten der Verlagskrise war sie froh, ohne Personal arbeiten zu kénnen.

20. Jahrhunderts bietet einen riesigen
Fundus an informativen, wunderscho-
nen Bildmaterialien. In Zeiten ohne
Fotografie war es wichtig, dass Bilder
ihre Botschaft auf den Punkt genau
kommunizieren. Deshalb hat unsere
Kultur so viele ansprechende Darstel-
lungen, von denen heute nur Experten
wissen.”

Der Name Bilwiss kommt tbrigens
aus dem Althochdeutschen und ist
die Bezeichnung fir einen Natur-
geist. Der germanische Wortstamm
,bil* im Sinne von ,Wunderkraft* und
~Wunderzeichen" ist fur die Unter-
nehmerin ein schéner Bezug zu ihrer
Begeisterung. Bilwiss kann man aber
auch ganz einfach mit Bilder und
Wissen Ubersetzen. ,,Mir liegt daran,
dazu beizutragen, unser einzigartiges
europdisches Kulturerbe lebendig zu
erhalten.”

Mit der Wirtschaftskrise und der
Krise der Printmedien 2008 brach
allerdings auch das Geschaft der
Bildagenturen ein. Babette Reek ist
im Ruckblick froh, dass sie zu diesem
Zeitpunkt noch immer als Einzel-

unternehmerin ohne Personal arbeitete.

»Ich habe von der Hand in den Mund
gelebt”, sagt sie. ,Eine Zeitlang kann
man das aushalten.” Die Auftrags-
flaute nutzt sie unternehmerisch. Sie
vergréBert ihr Bildarchiv, fur das viel
Recherche in Bibliotheken, Museen,
Archiven und im Internet notwendig
ist. Sie entwickelt die ,Zeitlupe"®, eine
redaktionelle Datenbank mit Bildmoti-

ven zu historischen Ereignissen.
»Schwierige Situationen haben auch
positive Auswirkungen®, sagt sie tiber
diese Zeit. ,,Bestimmte Prozesse lau-
fen leichter ab, weil man unter Druck
einfach schneller produzieren muss.*
So wird trotz ihres hohen Qualitatsan-
spruchs heute nicht mehr jedes Motiv
in derselben Detailgenauigkeit ver-
schlagwortet wie zu Beginn. 15.000
Bilder sind heute in ihrer Datenbank,
500.000 Eintrége hat die Zeitlupe.
Eine enorme redaktionelle, grafische
und juristische Leistung. Die Kunden
kénnen sicher sein, dass sie die Nut-
zungsrechte, die sie bei bilwissedition
erwerben, flr eigene Kreativprojekte
nutzen durfen.

Auf dem gigantischen Markt der
digitalen Bilder setzt Babette Reek
weiterhin auf ihr Nischenprodukt.
Zwischenzeitlich hatte sie zusatzlich
Fotografien historischer Orte und
Gegenstédnde ins Programm genom-
men, dann aber festgestellt, dass die
Spezialisierung mehr Sinn macht.

BABETTE REEK, Werne
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»Mir liegt daran, dazu beizutragen,
unser einzigartiges europdisches
Kulturerbe lebendig zu erhalten.”

,Im digitalen Geschaft sind viele
verschwunden®, weif3 sie. ,,Die gro3en
werden gréBer, der Agentur-Markt
konzentriert sich.” Bei der Positionie-
rung geholfen habe ihr in den ersten
Jahren ihr Pate Rolf Wegner, ebenfalls
Inhaber einer Bildagentur. ,,Er hat
echtes Insiderwissen geteilt”, sagt Ba-
bette Reek. ,Ich habe viele hilfreiche
Tipps bekommen, zum Beispiel fur
Plattformen, bei denen sich Koopera-
tionen lohnen.” Partnerschaften mit
nationalen und internationalen An-
bietern sind wichtig fur die Vermark-
tung, allerdings nicht ohne Risiko. ,Zu
Anfang habe ich unterschatzt, wie
weit die Bildbranche verknupft ist.”
Dann einen kompetenten Gespréchs-
partner zu haben, sei von unschatzba-
rem Wert. ,Kommunikation ist alles”,
sagt Babette Reek Uber Kontakte zu
Kollegen und Kundinnen. Auch wenn
ihr Geschaft die digitalen Medien
sind: ,Letztlich kaufen Menschen von
Menschen.”

Kontakt:

Babette Reek

bilwissedition. Verlag fur digitale
Bilder & Medien

Werne

www.bilwissedition.com
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Nadine Miiller
Premini
Spielzeugberatung

Bildung beginnt spielend
Kinder erschlieRen sich spielend die Welt. ,,Spielen ist

der erste Schritt in der Bildungskette”, sagt Nadine

Muller. Die Spielzeugberaterin aus Bottrop findet:

»Die Kindheit ist zu wertvoll fir schlechtes Spielzeug.”

In den ersten zehn Lebensjahren
spielt ein Kind 30.000 Stunden. Und
dafur ,braucht es nicht wer weil3 wie
viel“. Nadine Muller kennt ihn den-
noch wie keine zweite, den nahezu
unuberschaubaren Spielwarenmarkt.
Premini heiBt ihre 2005 gegriinde-

te Spielzeugberatung, mit der sie
Kindern, Eltern, Erzieherinnen und
Erziehern bei der Auswahl von guten
Spielsachen helfen will. ,Spielzeug-
beratung ist wie Nachhilfe*, so die Er-
fahrung der Unternehmerin. ,Viele tun
sich schwer, Qualitat zu erkennen.”
Die ,,Perlen* auf dem Spielzeugmarkt

sind fur sie Sachen, die ,bespielt*
werden kdnnen, viele Spielméglichkei-
ten bieten, motorische oder sprach-
liche Fahigkeiten férdern und mit
denen man bei Erweiterungen nicht
nur auf einen Markenartikler angewie-
sen ist.

Ob ein Spiel bei Kindern ankommt,
das lasst sie diese seit 2006 selbst
testen. Mit inzwischen 1.300 Spiel-
zeugmustern ist Nadine Mdaller in
Bibliotheken, Kindertagesstatten
oder bei Stadtfesten unterwegs. lhre
Aktionen ,Bildung beginnt spielend
— Meine Stadt spielt mit" finden

mit wachsender Resonanz in ganz
NRW statt. Hier I1&4dt sie die Kinder
unterschiedlicher Altersgruppen

und ihre Eltern zum Spielen und als
.Spielzeugtester” ein. Mehr als 4.000
Kinder haben fir Premini bislang ihre
Urteile zu Papier gebracht. Drei Teil-
zeitmitarbeiterinnen und ein Team mit
acht Honorarkraften sind ftr Premini
unterwegs.



Mehr als 4.000 Kinder haben fur Premini bislang ihre Urteile
zu Papier gebracht. Nadine Miller 1&dt sie und ihre Eltern als
~Spielzeugtester” ein.

Uber Aktionen wie diese empfiehlt
sich ,Frau Spielzeug" nicht nur fur
weitere Vortrage, Seminare oder Bera-
tungen in einzelnen Einrichtungen, sie
kann mit dem Wissen um die Spiel-
erfahrungen der Kinder auch ganz
neue Kundenkreise erschlieBen. ,Wie
spielen Kinder? Das ist eine Frage,

die ich inzwischen gut beantworten
kann“, sagt Nadine Mtller. Das haben
auch die Spielzeug-Hersteller erkannt
und beauftragen sie als Beraterin in
der Produktentwicklung. In Kooperati-
on mit 18 Einrichtungen, Kindergérten
und Tagesstatten, werden von Premini
inzwischen Testauftrage fir namhafte
Firmen realisiert.

»Ilch habe mich in der Spielzeugbran-
che einzigartig positioniert”, sagt
Nadine Muller heute. Bis sie allerdings
die Saulen von Premini so klar defi-
niert hatte, gab es durchaus Hurden
und auch Umwege zu bewaltigen.
Gestartet war die Griinderin 2005
mit ,,einem Auto voller guter Sachen*
und dem Ziel, Eltern gutes Spielzeug
nahezubringen. Mit ihren beruflichen
Erfahrungen aus der Arbeit mit geistig
behinderten Kindern, aber auch im
Studium der Sonderpadagogik war
es von Anfang an ihr Anliegen gewe-
sen, Spielzeug mit padagogischer
Beratung zu verbinden. 2007 wurde
Premini zur GmbH, die Unternehme-
rin holte einen Partner mit ins Boot
und traf damit eine strategische
Entscheidung in Richtung Wachstum.
2008 eroffnete Nadine Muller einen
Online-Shop, ,weil viele Eltern das von
mir empfohlene Spielzeug nirgends
kaufen konnten®. Aber der Handel
entwickelte sich nicht wie geplant.
Und so verandert Nadine Muller
zwar nicht ihre Grundhaltung und
ihren padagogischen Anspruch, wohl
aber den Blick auf die ,wertschop-
fenden Auftrage”. Heute ist eine
Mitarbeiterin ausschlieBlich fur die
Akquise zusténdig. In der Kooperation
mit der Wirtschaft sieht die Unterneh-
merin das starkste Potenzial, ,aber
ich suche mir immer noch aus, mit
wem ich arbeite”. Das gilt auch fur
Presseanfragen. Ein Konzept flr die
~Spielzeug-Nanny" hat sie abgelehnt.
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»Wie spielen Kinder?
Das ist eine Frage, die ich inzwischen
gut beantworten kann.*

NADINE MULLER, Bottrop

»Das passte nicht zu mir. Frau Spiel-
zeug braucht ein positives Beratungs-
format und will verunsicherte Eltern
nicht bloBstellen.”

~Aussuchen, mit wem ich arbeite”
— das gilt auch fur eine aktuelle Rol-
lenerweiterung. 2010 erreichte Nadi-
ne Miller eine Anfrage des Bildungs-
blros Gladbeck. Hier war eine halbe
Stelle zu besetzen, ,um das Thema
Bildung dem Burger in seiner Vielfalt
nahezubringen®. Nach funf Jahren
in der Vollzeit-Selbststandigkeit eine
neue Aufgabe, die Nadine Muller
gut mit dem Unternehmen verknip-
fen kann. ,Es ist wie ein Sabbatical
der anderen Art. Ich gewinne etwas
Distanz zum eigenen Unternehmen®,
sagt sie. SchlieBlich lauft der Laden
mit dem eingespielten Team gut
weiter. ,,In der konzeptionellen Arbeit
fur andere Bildungsprojekte kann ich
auch meine eigene Konzeption erneut
Uberprufen. Ich gewinne neue Blick-
winkel.“

Kontakt:

Premini Spielzeugberatung
Nadine Muller

Bottrop

www.premini.de
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Inszenieren Sie sich

Michael B6hm, Die Augenfanger,
Herten

Herr B6hm, wo liegen die Chancen
des inhabergefiihrten Einzelhan-
dels?

MICHAEL BOHM: Der kleine Handler
vor Ort spricht eine ganz andere Ziel-
gruppe an. Es gibt viele Kunden, die
sich in den Centern nicht wohl fuhlen
und anders einkaufen wollen. Wiirden
die Stadte das richtig inszenieren,
dann wirden sie die Leute in die Stad-
te ziehen. In den Niederlanden zum
Beispiel wird die kleinste Boutique
inszeniert. Das Geschéaftsleben hat
dort mit dem Privatleben zu tun und
das spurt man, das macht das Einkau-
fen zu einem anderen, persdnlichen
Erlebnis.

Ist die Inszenierung nur eine Aufga-
be der Einzelhdndler oder auch der
Stadte?

Naturlich haben die Stadte eine
Verantwortung, wenn es darum geht,
das Gefuhl herzustellen, dass wir fur
uns und mit unserer Stadt etwas tun.
Da fehlt mir oft das Herzblut. Aber die
Einzelhdndler missen aktiver werden.

Und das kostet Geld.

Fir eine Inszenierung brauche ich
nicht viel Geld. Sie geht vom Ego-
Marketing aus und das heiB3t: Es
geht darum, sich als Unternehmer-
Personlichkeit einzubringen. Wenn
ich auBerdem Mitarbeiter habe, dann
habe ich viele Persénlichkeiten, die
sich einbringen kdnnen. Denn wie ich
meine Produkte inszeniere, prasentie-
re und mit Zusatzangeboten auflade,
das hangt von den individuellen Per-
sonlichkeiten ab.

HeiBt Ego-Marketing dann ,,Weg
vom Produkt, hin zur Person“?

Ja, das kann man so sagen. Jedes
Kern-Produkt, das ich vertreibe, hat
auch ein anderer Handler. Aber in ei-
nem kleinen Buchladen profitiere ich

von dem schénen Ambiente oder der
individuellen Buchempfehlung. Wir
haben zurzeit einen Trend hin zu dem
Ursprung des Kaufhausgedankens,
wo wir verschiedene Produktgruppen
unter einem Dach finden: Ich kann im
Schuhladen auch Wein oder im Café
Platten kaufen. Aber damit das Kon-
zept funktioniert, muss die Atmos-
phéare stimmen und eine einheitliche
Zielgruppe angesprochen werden.

Gilt das auch fiir Dienstleister?
Leute, die verschiedene Dienstleistun-
gen anbieten und eine gemeinsame
Plattform finden, bei der ihre Angebo-
te wie Zahnréader ineinandergreifen,
haben einen unschatzbaren Vorteil.
Sie erweitern die Kontaktflache zum
Kunden und sie erhdhen die Bindung.
In einem Netzwerk habe ich far einen
Kunden viele Anknlupfungspunkte und
fur jeden Partner viele neue potenziel-
le Kunden.

Michael Bohm ist U-Brief-Pate in
Emscher-Lippe.

Wie Traume ldeen tragen

Dr. Alexander Bach, Faun. Café
und schéne Dinge, Minster

Herr Bach, Sie sind promovierter
Jurist, lhre Frau Christine Betriebs-
wirtin, also beide echte Quereinstei-
ger. Was heifB3t das fiir einen Start in
dieser Branche?

ALEXANDER BACH: Man muss zu-
nachst erkennen, wo der entscheiden-
de Lernbedarf in dem fachfremden
Gebiet liegt, und sich dann gezielt ein-
arbeiten. Die Ubrigen Kenntnisse, die
man eh mitbringt, kbnnen am Ende
von entscheidendem Vorteil sein.

Wo liegen die Chancen kleiner
Laden?

Ein gutes Konzept ist immer der Aus-
gangspunkt und ohne neue, frische
Ideen geht es nicht. Nur so kann man
sich als Griinder neben den Etablier-
ten behaupten. Der Erfolg hdngt von
vielen Faktoren ab, die wir im Rahmen
unserer Grindung auch nicht alle
sofort erkannt — oder unterschatzt

— haben. Die Auswahl des richtigen
Standortes ist einer dieser Faktoren.

Hier befindet man sich mit der Ent-
scheidung in einem enormen Span-
nungsverhaltnis zwischen Kosten und
Rentabilitat und der Frage, welche
Ladenlokale tiberhaupt verfligbar
sind. Letztlich gilt es, einen sinnvollen
Kompromiss zu finden.

Sie haben mit dem FAUN auch einen
persdnlichen Traum verwirklicht.
Wie weit tragt ein Traum unterneh-
merisch?

Wir haben uns viel Zeit fur die Planung
gelassen. Bei allem Herzblut haben
wir unser Konzept gut durchgerech-
net und immer wieder hinterfragt.
Dazu gehort auch, sich von Visionen
zu verabschieden. Oder zu erkennen,
dass das eigene Lieblingsprodukt den
Kunden nicht geféllt. Ich habe zum
Beispiel sehr hochwertige Messer auf
einem Wintermarkt in Schweden ge-
kauft. Zwei Jahre lang fand die auBer
mir niemand toll.

Was heiB3t das fiir das Konzept?

Die wichtigste Aufgabe ist es, immer
wieder das Profil zu scharfen, die Kun-
denwilnsche im Blick zu haben, ohne

von der eigenen Vision abzuweichen
und das Eigene zu verwassern.

Dies ist ein nachhaltiger Ansatz, fur
den man Geduld benétigt. Am Ende
wird sich diese Geradlinigkeit aber
auszahlen.

Welche Erfahrungen aus lhren
walten* Berufen niitzen lhnen als
Unternehmer?

Die Arbeit hinterm Tresen und im
Verkauf ist ja nur ein Aspekt unserer
unternehmerischen Tatigkeit. Mindes-
tens ebenso wichtig sind die Ablaufe
im Hintergrund, Einkauf, Buchhaltung,
Marketing, After Sales etc. Hier er-
weist sich unsere Ausbildung als sehr
nutzlich.

Dr. Alexander Bach ist U-Brief-Pate
im Miinsterland.



Ist auf diesem Markt noch Platz?
Konzepte in umkampften Branchen

Griindungen von Frauen in so umkdmpften Branchen wie Beratung
oder Gesundheit sind haufig. Hier gilt fast noch mehr als auf ande-
ren Méarkten: Eine Unternehmerin tiberzeugt durch Persénlichkeit.
Wie sich diese vermarkten lasst und mit individuellen Angeboten
Marktanteile erschlossen werden, beweisen Griinderinnen, die sich

von Branchenzahlen nicht beirren lassen.
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Christiane Hoffschildt
Praxis fur Logopadie und

Systemische Beratung

Eine Praxis mit vielen Saulen

In ihrer Branche gilt sie als ,,Logopadin der neuen
Generation®. Christiane Hoffschildt fihrt nicht nur eine
logopadische Praxis mit den Ublichen Therapien.

Sie entwickelt vor allem ein unternehmerisches Profil,
hat sich betriebswirtschaftliches und Marketingwissen
erarbeitet und Fihrungsqualitaten erworben.

Um im Wettbewerb der Gesundheitsdienstleistungen
und unter den Bedingungen der Gesundheitsreform
zu bestehen, sind es diese Fahigkeiten, die in die
Zukunft weisen.



Neben ihrer logopadischen Praxis baut Christiane Hoffschildt jetzt ein
Fortbildungsinstitut auf und engagiert sich an der Spitze ihres Berufs-
verbandes.

»Die Menschen kommen gern dort-
hin, wo es schén — und qualitativ gut
—ist.” Im November 2008 eroffnete
Christiane Hoffschildt ihre Praxis in
einer alten Stuhlfabrik im Arnsberger
Stadtteil Oeventrop. In dem Ort mit
knapp 6.800 Einwohnern ist das die
erste logopéadische Praxis.

Die Logopadin behandelt Sprach-,
Sprech-, Stimm-, Schluck- und Hor-
stdérungen und zwar bei Menschen
jeden Alters. Wer zu ihr kommt, bringt
eine Verordnung vom Arzt mit, muss
vielleicht nach einem Schlaganfall das
Sprechen wieder erlernen, ist ein Kind
mit einer Sprachentwicklungsstérung
oder ein Mensch, der beim Spre-
chen stottert. Christiane Hoffschildt
erreicht hier nicht nur Patienten aus
der naheren Umgebung. Sie pflegt
ein Netzwerk vor Ort, hat Kontakte zu
Arzten und Therapeutinnen und ist in
Kindergarten und Tagesstéatten der
Region mit Angeboten zur Sprachfor-
derung unterwegs.

Ursprunglich hatte die Griinderin
fur ihre Praxis zwei Saulen geplant:
die logopéadischen Therapien und die
Systemische Beratung. ,Wenn Sie die
ganze Familie und die Lebensumstan-
de einbeziehen kénnen oder die Eltern
auf Ihrer Seite haben, dann ist die
Therapie effektiver.” Dass sie 2009
an einer dritten Saule baute und ein
Fortbildungszentrum griindete, hat
mit Veranderungen im Gesundheits-
system zu tun. ,Die Krankenkassen
fordern immer mehr evidenzbasierte
Therapien®, erklart sie. So entstehe

fur die Praxen ein enormer Fortbil-
dungsbedarf. Da Christiane Hoff-
schildt ihre Arbeit ohnehin mit einem
hohen wissenschaftlichen Anspruch
tut, passte die Erweiterung nicht nur
zum Markt, sondern vor allem zu
ihrem Profil. ,,Getraut habe ich mich
das aber erst mit Unterstutzung
meiner Patin®, erzahlt sie. Nadine
Buch, Unternehmensberaterin in
Arnsberg, habe ihr Mut gemacht und
die betriesbwirtschaftliche Sicherheit
gegeben. Denn der Fortbildungsmarkt
ist umkampft, das Marketing keine
leichte Aufgabe.

»,Mein Netzwerk ist gro3 genug”,
sagt Christiane Hoffschildt Gber die
Akquise in diesem Segment. Bis 2003
war sie an der Fachschule fur Logopa-
die in Karlsruhe angestellt, bis heute
ist sie hier Lehrbeauftragte. Neben
der Lehre veroffentlicht sie Materiali-
en und Lehrblcher zur Sprachférde-
rung und engagiert sich stark fur eine
Akademisierung ihres Berufsfeldes.
Sie ist Mitglied der Bundeskommis-
sion fur Qualitatsmanagement des
Deutschen Bundesverbandes fir Lo-
gopadie und im Vorstand des Verban-
des. Engagements, die wichtige Kon-
takte ermdglichen, aber auch enorm
viel Zeit kosten. Drei Mitarbeiterinnen
beschaftigt Christiane Hoffschildt in
ihrer Praxis, zwei Logopadinnen und
eine Systemische Beraterin, um fur
diese Aufgaben frei zu sein.

»Ich bin mit der Erweiterung der
Praxisraume fur die Fortbildungen
und der Personaleinstellung stark

Ist auf diesem Markt noch Platz?
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»nDie Erweiterung der Praxisrdume fur
Fortbildungen ist ein Wagnis, aber
strategisch die richtige Entscheidung
fur die Zukunft.*

CHRISTIANE HOFFSCHILDT, Arnsberg

in Vorleistung gegangen”, sagt sie.
,Finanziell ist das ein Wagnis, aber
strategisch die richtige Entscheidung
fur die Zukunft.” Ohne ihre Mitarbei-
terinnen hatte sie nicht die Méglich-
keit, ihre zahlreichen Standbeine auch
in Bewegung zu halten. ,Ich habe oft
gezweifelt, wenn es finanziell hart
war", sagt sie Giber die Aufbauphase.
»Aber ich wusste, dass es die richtige
Entscheidung ist.” Um ihren Betrieb
gut managen zu kénnen und in der
eigenen Rolle klar zu sein, investiert
sie auch in die eigene Weiterbildung,
in fachliche Qualifizierung, Fihrungs-
kraftecoaching und Supervision. ,,Das
leiste ich mir immer®, lacht sie, ,, dafur
gebe ich gern Geld aus.” Unternehme-
risch gedacht.

Kontakt:

Christiane Hoffschildt

Praxis fur Logopadie und
Systemische Beratung
Arnsberg
www.christiane-hoffschildt.de
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Yun Zhou-Pastor
Chinaconsult

Schnelle, flexible, chinesische Losungen

Der Maschinen- und Anlagenbau in Deutschland lebt

vom Export. ,,China bleibt 2010 wichtigster Kunde ftr

deutsche Maschinenbauer”, sagt Yun Zhou-Pastor.

Sie muss es wissen, schlieBlich hat sie auf genau

diesen Boom ihr Unternehmen aufgebaut. Mit China-

consult ist sie seit 2005 auf Wirtschaftsberatung in

China spezialisiert.

Yun Zhou-Pastor bietet Dienstleis-
tungen fur mittelstéandische Unter-
nehmen, die Maschinen- und Indust-
rieanlagen nach China verkaufen und
eine Geschaftsentwicklung in China,
Hongkong und Taiwan realisieren
wollen. Und fur diese geht es nicht nur
darum, die Dynamik des chinesischen
Marktes zu verstehen, Gepflogenhei-
ten im Geschéaftsleben kennenzuler-
nen oder eine Ubersetzerin an ihrer
Seite zu haben. Yun Zhou-Pastor

berat, begleitet und unterstitzt ihre
Kunden mit direkter operativer Arbeit.
Sie ist Managementpartnerin bei der
Konzeption und Umsetzung des
strategischen Markteintritts in China.
Sie ist fur den Aufbau der Vertriebs-
struktur mit Lieferanten und Kun-
den zustandig, sie entwickelt einen
organisierten Kundendienst und das
Betriebsmanagement, sie bernimmt
die gesamte Kommunikation mit den
Genehmigungs- und Finanzbehorden.

Ursprunglich hatte Yun Zhou-Pastor
in China Germanistik studiert, dann
in Deutschland Betriebswirtschaft.
In China, Hongkong und Deutschland
machte sie internationale berufliche
Erfahrungen in Tourismus, Indust-
rie und Handel. Seit 25 Jahren hat
die Mutter von zwei Kindern ihren
Lebensmittelpunkt in Deutschland,
die ersten Jahre nach der Griindung
hat sie geftihlt im Flugzeug verbracht,
etliche Monate verbrachte sie in den
letzten Jahren in China.



Yun Zhou-Pastor ist zwischen den Welten zu Hause. Pendelnd zwischen
China und Deutschland bringt sie interkulturelle Kompetenz und Bezie-
hungen ins Geschaft.

»~Mein umfangreiches Beziehungs-
netzwerk, Kontakte in beiden Welten,
interkulturelle Kompetenz, westliches
Qualitatsdenken und Zuverlassigkeit
sowie schnelle flexible chinesische
Lésungen.” So fasst Yun Zhou-Pastor
ihre Kompetenzen zusammen. Wenn
die Chinesin fur ihre Kunden Nieder-
lassungen, Representative Offices
oder eine Tochterfirma in China grin-
det, ist sie Geschéftsfuhrerin auf Zeit.
»Eine Struktur aufzubauen, dauert
drei bis funf Jahre®, weil3 die Expertin.

.Wegen der groBer Entfernung
zwischen Deutschland und China
haben deutsche Unternehmer haufig
wenig Zeit, Geschéftsbeziehungen zu
pflegen und in der Regel auch einen
gewissen Personalmangel”, so die Er-
fahrung der Beraterin. ,Dieses Defizit
gleiche ich aus.” Denn sie weiB3: ,Man
muss in China eine gute persoénliche
Basis haben, um geschaftlich zusam-
menzuarbeiten. Das ist zeitaufwendig,
aber es bringt letztlich schnellere
Entscheidungen. Mit einem guten
Vertrauensverhaltnis fallen Entschei-
dungen emotional.” Und das ist gut
furs Geschéaft. Dass Yun Zhou-Pastor
neben Deutsch und Chinesisch auch
Kantonesisch spricht, eine Sprache,
die in Hongkong und der chinesischen
Provinz Guangdong gesprochen wird,
kommt ihr dabei zugute.

lhre Kunden kommen aus dem
Maschinen- und Anlagenbau, der Che-
mieindustrie oder der Wassertechnik,
aus dem Schiffbau, der Lebensmittel-
verarbeitung, dem Bergbau und dem

Verlags- und Druckereiwesen. ,Die
Moglichkeit, verschiedene Branchen
kennenzulernen, macht meinen Beruf
so interessant und aufregend.” Und
so bleibt Yun Zhou-Pastor entschlos-
sen in der Freiberuflichkeit, auch
wenn Kunden sie fir eine Festanstel-
lung gewinnen wollen. Das passiert
immer wieder, denn Spezialistinnen
mit interkultureller Management-
Erfahrung und einer entsprechenden
Reisebereitschaft sind absolut selten.

Rund 5.000 deutsche Unternehmen
sind derzeit in China aktiv. Jedes Jahr
kommen rund 200 deutsche Firmen,
Uberwiegend Mittelstandler, in die
Volksrepublik. Die deutschen KMUs
schatzen das Investitionsklima in
China positiv ein, so eine Umfrage des
Deutschen Industrie- und Handels-
kammertages (DIHK). 80 Prozent der
Unternehmen mochten ihre Aktivita-
ten in China ausweiten. Fur Yun Zhou-
Pastor bedeutet das, kontinuierlich
auf Akquise zu setzen.

Ist auf diesem Markt noch Platz?
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y»wMan muss in China eine gute
persdnliche Basis haben, um
geschaftlich zusammenzuarbeiten.“

YUN ZHOU-PASTOR, Hennef

Ilhr Fokus ist immer noch auf die
mittelstandischen Unternehmen aus
Nordrhein-Westfalen gerichtet, NRW
und China arbeiten seit vielen Jahren
auf verschiedenen Ebenen intensiv
zusammen. Aber langst betreut sie
auch Kunden aus anderen Bundeslén-
dern. Um sich noch besser zu posi-
tionieren, hat sie 2010 den Standort
gewechselt und ist aus dem Ruhrge-
biet nach Hennef gezogen. Zentral
zwischen Koéln, Bonn, Dusseldorf und
Frankfurt und damit innerhalb von
einer Stunde an drei internationalen
Flughafen hat der neue Standort fur
Yun Zhou-Pastors Job optimale logis-
tische Voraussetzungen.

Kontakt:

Yun Zhou-Pastor
Chinaconsult

Hennef
www.china-consult.eu
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Barbara Moraidis
art of mind

Kommunikative und Kognitive Kompetenz

Auch in der Wirtschaft — biithnenreif

Warum bin ich so, wie ich bin? Warum fallen mir
manche Dinge leicht, andere wiederum schwer?

Wie fllle ich meine Rolle aus? ,Das eigene Denken

und Handeln zu verstehen, ist eine Kunst”, sagt

Barbara Moraidis. ,,art of mind“ hei3t ihr Unterneh-

men, das genau diese Kunst vermittelt.

Barbara Moraidis ist Trainerin,
Coach, Biologin und Schauspielerin.
Sie verknupft Theatermethoden,
Neurobiologie und die Philosophie

zu einem Konzept, dem sie 2008

den Namen ,komkog" gegeben hat.
,Komkog ist eine Trainingsmethode,
die Verstand und Emotion verknipft.”
Ganz praktisch bedeutet das, dass sie
eben nicht nur Techniken des sprach-
lichen Ausdrucks wie Atem-Stimm-
Technik, Sprachtraining oder freie
Rede vermittelt. Sie schult nicht nur
Gedachtnis- und Konzentrations-

fahigkeiten oder coacht Fihrungs-
krafte und Teams, sondern berthrt die
Persoénlichkeit in ihrem Denken und
Handeln, in ihrer beruflichen Rolle.
~Erst wenn ich mein Denken verstehe,
kann ich mit neuen Techniken auch
nachhaltig arbeiten.” Das Ziel: Den
Geist, den Kérper und die Kommuni-
kation gemeinsam zu schulen - an-
ders ausgedrtickt: die kommunikative
und Kognitive Kompetenz zu starken.
Im Maskenspiel wird dieser Zugang
am offenkundigsten. Auf der Bahne in
neue Rollen schltpfen. Einen authen-
tischen Ausdruck finden.

Die eigene Rolle reflektieren. Was
Schauspieler professionalisiert haben,
setzt Barbara Moraidis im Training
und im Coaching ein. Inspirieren

lieB sich die Unternehmerin bei der
Entwicklung ihrer Methoden von der
Commedia dell’Arte. In deren Mas-
kenspiel werden sieben unterschied-
liche Archtetypen gezeigt und damit
immer auch Handlungsmodelle. Der
Capitano zum Beispiel, die autoritare
Fahrungspersoénlichkeit, der Arlequi-
no, der Clown, oder der Dottore, der
Kopfmensch.



Das Maskenspiel hat eine lange Theater-Tradition. Barbara
Moraidis setzt es in Seminaren und Coachings ein.

.Wenn ich eine Maske aufziehe, dann
komme ich damit mehr zu mir®, sagt
Barbara Moraidis. Eine Filhrungs-
kraft kénne hier spielerisch oder
auch kunstlerisch erkunden, wie sie
ihre Rollen ausfullen oder verandern
kann. Wer als Clown mit viel Humor
fuhre, brauche Mitarbeiter, die flexibel
und kreativ seien. Auch ein Capitano
kénne eine angenehme Fuhrungskraft
sein, ,wenn er das gut macht". Wer
seine eigene Rolle reflektiere — und
dafiur sind Theatermethoden ein guter
Spiegel —, der verstehe auch, wie
Coaching funktioniert, ,,der weif3, wie
er seine Mitarbeiter férdern kann®.
Bevor Barbara Moraidis art of mind
2005 grindete, hatte sie viele berufli-
che Rollen. Neben der kiinstlerischen
Arbeit auf der Blihne war sie Lehre-
rin fur Biologie und Kunst an einem
Gymnasium, sie arbeitete als Theater-
padagogin, als Stimm- und Gesangs-
padagogin, Regisseurin und Dozentin.
»,Mich hat immer beides fasziniert, die
Naturwissenschaft und das Theater”,
sagt sie. ,In meiner Biografie habe
ich mal das eine, mal das andere
intensiver gemacht.” Als sie sich nicht
mehr entscheiden wollte, entwickelte
sie ihr eigenes Berufsbild, in dem sie

all ihre Talente professionell umset-
zen kann. Auf dem groBBen Markt der
Beraterinnen und Trainer bringt sie
mit ihrer Verknupfung von Naturwis-
senschaft und Kunst ein besonderes
Profil mit.

Eine Interdisziplinaritat, die auch
die Commedia dell’Arte kannte. Da-
mals engagierten italienische Kauf-
leute die Schauspieler, um fur ihre
Marktstédnde zu werben. ,Die Klnstler
wiederum wurden von den Medici ein-
geladen, sich zu professionalisieren”,
erzahlt Barbara Moraidis. ,Wie kénnen
sich kunstlerische und wirtschaftliche
Denkweisen ergénzen? Das ist meine
theoretische Basis." Weiterentwickeln
kann sie diese jetzt auch im Hoch-
schulkontext. Seit 2010 ist Barbara
Moraidis Professorin fur Innovative
Veranderungsprozesse (Coaching und
Systementwicklung) an der Internati-
onalen Hochschule Calw. Eine Tatig-
keit, die gut mit der Freiberuflichkeit
vereinbar ist.

Dass Barbara Moraidis diese Pro-
fessur erhalten hat, hat auch mit einer
gedanklichen Auszeit zu tun, die sie
nach den ersten Jahren der Selbst-
sténdigkeit brauchte.

Ist auf diesem Markt noch Platz?
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»Erst wenn ich mein Denken verstehe,
kann ich mit neuen Techniken auch
nachhaltig arbeiten.”

BARBARA MORAIDIS, Wuppertal

Ein halbes Jahr lang schrieb sie an
ihrem ersten Buch. ,Vorhang auf - fur
mich! Persdnlichkeitstraining mit
Schauspieltechniken fur Beruf und
Karriere." Far die Unternehmerin
nicht nur ein gutes Marketing-Inst-
rument, sondern auch eine Stand-
ortbestimmung. ,,Heute kann ich frei
entscheiden, ob ich fur eine Behérde,
ein Unternehmen oder im kulturellen
Bereich arbeite.” Diese Freiheit hat sie
sich erarbeitet: ,Die Selbststandigkeit
entwickelt sich in Spriingen und nicht
kontinuierlich.”

Freiheit bewahrt sie sich auch in
ihrem kunstlerischen Ausdruck. Ein-
mal jahrlich bringt Barbara Moraidis
ein eigenes Programm auf die Biihne.
,Meine Profession kommt aus dem
Theater”, sagt sie dazu. ,So kommen
auch neue Erkenntnisse in meine Kur-
se. Sonst ware das alles abgehoben.*

Kontakt:

Barbara Moraidis

art of mind - Kommunikative und
Kognitive Kompetenz

Wuppertal

www.art-of-mind.biz




Diana Grohs
Yoga in Ratingen

Mit Offenheit die Kunden binden

Wie will ich mit mir umgehen? Wie will ich leben? Es
gibt viele Anlasse, einen anderen Blick auf das eigene
Leben zu werfen. Im Yoga und bei einer Yoga-Reise
geht das sehr konzentriert und ungestért. Genau das
suchen die Kunden und Kundinnen von Diana Grohs.
Yoga in Ratingen heif3t das Unternehmen, das sie
2006 gegriindet hat.



Yoga ist viel mehr als eine kérperliche Ubung. In ihrer Schule vermittelt
Diana Grohs altes Wissen vom Leben und vom Loslassen.

»Wir leben in anstrengenden Zei-
ten“, sagt Diana Grohs. ,,Da suchen
die Menschen ein Gegengewicht.”
Yoga sei langst in der Mitte der Gesell-
schaft angekommen, ,, das ist keine
Nische fir langhaarige Hippies*. Yoga
in Ratingen heiBt das Unternehmen,
das Diana Grohs 2006 gegriindet hat.
Neben der Yogaschule mit Kursen und
Einzelunterricht, Hormon-Yogastun-
den sowie Yoga fur Firmen bietet sie
seit 2007 Yoga-Reisen an und ver-
knupft damit ihre beruflichen Qualifi-
kationen. Als Betriebswirtin hatte sie
viele Jahre in der Tourismusbranche
gearbeitet, zuletzt als Vertriebs- und
Marketingleiterin.

24 Jahre praktiziert Diana Grohs
selbst nun schon Yoga und beschaf-
tigt sich mit der jahrtausendealten
ostlichen Wissenschaft tiber das
Leben. Im Jahr 2000 begann sie
mit der Yogalehrer-Ausbildung, um
selbst weiterzukommen und mehr
zu lernen. Anfragen aus dem Freun-
deskreis brachten sie dazu, in der
Woche abends und spater auch am
Wochenende Kurse zu geben — neben
dem Vollzeit-Job. Sechs Jahre lang
lebte sie diesen , kontrastreichen
beruflichen Alltag”. Und begann sich
zu fragen: ,Was ist eigentlich wichtig?
Im Biro zu sitzen und meine ganze
Energie darauf zu verwenden, ein
Flugzeug oder einen Freizeitpark zu
fullen?“ Dabei hatte sie ihren Job ger-
ne gemacht, sie liebte ihre Arbeit und
das Reisen. Der AnstoR3 zur Verdnde-
rung kam dann 2006, als sie ihren Job
verlor und sich entschloss, aus dem
,Hobby* Yoga den Beruf zu machen.

Im Yoga findet sie Ruhe, Wissen Uber
das Leben, die Fahigkeit loszulassen
und zufrieden zu sein, auch bleibt
der Korper fit und vital — das ver-
mittelt sie heute ihren Kunden und
Kundinnen. ,Im Yoga tben wir, nicht
immer nach oben und nach unten zu
schauen. Wir iben Zufriedenheit und
Achtsamkeit mit dem, was ist.” Was
fur die Unternehmerin nicht heif3t,
dass sie ihren Weg nicht zielstrebig
und planvoll geht.

»Sie mussen es schaffen, die Men-
schen an sich zu binden, das ist ent-
scheidend und das kann ich gut.” Seit
dem Start der Yoga-Schule schreibt
sie monatliche Newsletter, in denen
sie nicht nur auf Kurse, Ausbildungen
und Reisen hinweist, sondern Ubun-
gen erlautert, Yoga-Videos, vegetari-
sche Rezepte, Film- oder Literatur-
tipps versendet. , Ich riicke gern mit
meinem Wissen raus”, sagt sie dazu.
.Uber Offenheit die Kunden binden®,
lautet ihr Motto. Und das bedeutet
konsequenterweise, dass alle, die an
den Kursen teilnehmen, dies ohne
einen Vertrag tun. ,Ich muss die Leute
nicht tber lange Laufzeiten binden.
Ich méchte, dass sie kommen, weil sie
wollen, und nicht, weil sie mussen. “
Die Resonanz bestétigt die Strategie.

Die Yoga-Reisen sind oft lange im
Voraus ausgebucht. Das Programm
wachst stetig. Mittlerweile bietet
Diana Grohs nicht nur Yoga-Wochen-
enden in einem Kloster in Koblenz
an, sondern auch Yoga-Wochen an
der Ostsee und viele weitere Ziele wie
Thailand und Indien, das Ursprungs-
land des Yoga. Die Yoga-Lehrerin

DIANA GROHS, Ratingen

Ist auf diesem Markt noch Platz?

» S0 Wie man denkt,
so formt sich das Schicksal.*

vermittelt die klassische Form des
Hatha-Yoga, daneben bietet sie Reiki
und Shiatsu-Massagen an. Zu einem
Institut mit einer groBeren Struk-
tur, festem Personal und groBeren
Raumen soll die Schule sich nicht
entwickeln. ,Um meine Situation
beneiden mich viele®, sagt sie, ,eine
grofBe Struktur reizt mich nicht, dann
hatte ich ja dasselbe wie friiher im
Beruf.” Auch das meint sie, wenn sie
sagt, dass sie Achtsamkeit nicht nur
vermittelt, sondern ihr Unternehmen
achtsam fuhrt.

+Wie kann ich davon leben?*, hatte
sich Diana Grohs noch 2006 bei der
Griundung gefragt. ,,.So wie man denkt,
so formt sich das Schicksal”, sagt die
Unternehmerin tGber die Kraft der po-
sitiven Gedanken. Yoga in Ratingen ist
nicht nur eine gedachte ,Geschichte
der Falle*: ,Ich konnte von Beginn an
von meiner Yoga-Schule leben. Es ent-
wickelt sich alles kontinuierlich weiter
und macht sehr viel Freude.”

Kontakt:

Diana Grohs

Yoga in Ratingen

Ratingen
www.Yoga-in-Ratingen.de
www.Yoga-und-Reisen.de
www.Shiatsu-in-Ratingen.de
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Die Menschen muissen

sich wohlfuhlen

Nadine Klarissa Buch, Dipl.-
Kommunikationswirtin, Plan B
Marketing, Arnsberg

Viele Freiberuflerinnen griinden im
Beratungs- und Gesundheitsbe-
reich. Sind das umkampfte Bran-
chen?

NADINE KLARISSA BUCH: Generell
sind alle gesattigten Markte um-
kédmpfte Branchen. Das sehen Sie
zum Beispiel in der Automobilindus-
trie oder der Unterhaltungselektronik.
Im Automobilsektor reagieren die
Autobauer mit schnelleren Modell-
wechseln. Friher dauerte es funf
Jahre, heute nur noch zwei, bis ein
neues Modell prasentiert wird. So
wird versucht, den Abverkauf zu
steigern. Der Handymarkt war in den
vergangenen Jahren gesattigt. Durch
das i-Phone und die Apps sind neue
zusatzliche Markte entstanden, die
wir vorher nicht kannten.

Lasst sich das auf kleinere Unter-
nehmen in der Beratungs- oder
Gesundheitsbranche iibertragen?

Viele Unternehmen schlieen sich zu
Netzwerken zusammen. Das ist sicher
eine gute Strategie, um die breiten
und individuellen Kundenwilinsche

zu befriedigen. Im Beratungssek-

tor suchen manche Kunden einen
Generalisten, andere wiederum einen
Spezialisten. Wer gemeinsam ein
breites Spektrum abdecken kann, ist
im Vorteil und kann die gemeinsamen
Synergieeffekte erfolgreich nutzen.

Wie gelingen geschéftliche Netz-
werke?

Wenn sich die Leistungen gut er-
génzen. Sobald Uberschneidungen

da sind, funktioniert das Netzwerk
nicht mehr. Bei Handwerksbetrieben,
die sich zu Kooperationen zusam-
menschlieBen, ist das offensichtlich:
Wenn beispielsweise zwei Dachdecker
dabei sind, wird es schwierig. Eine
Konkurrenzsituation sollte man im
Netzwerk vermeiden. Das gilt auch far
Dienstleister im Gesundheitswesen.
Hier platzieren sich immer haufiger
Arztehauser, mit dem Vorteil, dass die
Patienten keine langen Wege mehr
haben.

Ein geschéftliches Netzwerk baut ja
auf Empfehlung. Wie wichtig ist die
Erfahrung als Unternehmerin, um
hier eine gute Partnerin zu sein?
Am Markt etabliert zu sein, ist nicht
nur fur Netzwerkpartner, sondern
auch fur Kunden eine wichtige
Referenz. Es ist heute nicht mehr so
sehr die GroRe eines Dienstleisters
entscheidend, sondern vielmehr die
Bestédndigkeit und die Beratungsqua-
litat.

Wenn eine Griunderin sich platzieren
und empfehlen will, dann reicht schon
ein erfolgreiches Referenzprojekt aus.
Was ebenfalls in diesen sehr perso-
nenbezogenen Branchen wichtig ist:
Wie stellt sie sich nach au3en dar?
Dazu gehdren zum Beispiel auch die
Raumlichkeiten. Ich denke an einen
Physiotherapeuten, der viele Patien-
ten in seine Praxis zieht, weil dort die
Atmosphére einladend und entspan-
nend wirkt. Wer Beratungs- oder Ge-
sundheitsdienstleistungen anbietet,
muss dafir sorgen, dass sich die Men-
schen bei ihr oder ihm wohlfuhlen.

Nadine Klarissa Buch ist
U-Brief-Patin in der Region
Hellweg-Sauerland.
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Traditionen nutzen — Neues wagen
Grunderinnen als Nachfolgerinnen

Nachfolge wird als Griindungsalternative immer stéarker beworben.
Die Chancen, mit einem eingefiihrten Betrieb und einer bekannten
Marke zu starten, sind gut. Noch immer ist die Zahl der Frauen,

die ein Unternehmen libernehmen, allerdings gering. Griinderinnen,
die den Weg gehen, zeigen: Sie nutzen die Basis und entwickeln,

wie jede andere Geschéftsfrau auch, ein sehr individuell geprégtes
Unternehmen.




Elke Maria Alberts
alberts.architekten

Wissen, wie Menschen leben, und fiir sie bauen
In Bielefeld-Sennestadt wurde 1956 eine neue Stadt
gebaut. Elke Maria Alberts lebt und arbeitet hier, sie will
helfen, die oft ungeliebte Architektur der 1950er Jahre mit
neuem Leben zu fullen. Traditionen aufnehmen und
weiterfuhren, das tut sie auch als Unternehmerin.




und halt.*

lhr Vater war als Architekt ein Einzelkdmpfer. Elke Maria Alberts arbeitet
mit einem wachsenden multiprofessionellen Team. Das bedeutet auch,
viele parallele Projekte gleichzeitig zu managen.

Eines Tages klopfte Huibuh ans
Fenster und zog ein. Das Architektur-
buro von Elke Maria Alberts ist seit-
dem ein ,Biro mit Katze", die Katze
erklartes Wappentier. ,,Katzen sind
Ortesucher", sagt die Unternehmerin
lachend, ,sie finden ihre Wohnung,
sie passen zu unserer Arbeit.”

Seit 2007 ist Elke Maria Alberts
Inhaberin der alberts.architekten in
Bielefeld-Sennestadt. Sie fuhrt das
1969 von ihrem Vater gegriindete
Unternehmen weiter, mit einem neuen
Profil, einer neuen Mannschaft und
als ,junges Buro mit Erfahrung”.
alberts.architekten ist spezialisiert
auf die ,soziale Architektur”. Diesen
Begriff hat Elke Maria Alberts gewahlt,
um ihren Schwerpunkt und ihr Ver-
standnis von Architektur zu beschrei-
ben. Sie entwirft und plant Schulen,
Kindergarten, Jugendeinrichtungen,
Sozialstationen, barrierefreie Woh-
nungen fur junge und alte Menschen.
Ilhr Buro hat in den vergangenen
Jahren zwei neue Schulen gebaut und
an zahlreichen anderen Geb&uden
fur Gruppen und Gemeinschaften im
Rahmen von Sanierungen und Erwei-
terungen mitgewirkt. Das Besondere
der sozialen Architektur? ,Ich muss
wissen, wie Menschen leben, damit
ich fur sie bauen kann.*

Die Flure der Mamre-Patmos-
Schule in Bielefeld-Bethel zum Bei-
spiel sind breit, sie haben erweiterte
Nischen, sogenannte Stufenplatze.
»Die Flure der Férderschule sind Be-

wegungsraume, die Kinder nutzen sie
mit ihren Fahrzeugen, sie treffen sich
hier, das sind Marktplatze*, sagt die
Architektin. Was die Lehrkrafte wuss-
ten und als Bitte formuliert hatten,
verstanden die Architekten tatsach-
lich erst nach dem Einzug der Kinder.
»Nach einem halben Jahr waren die
Wande im Flur renovierungsbeduirf-
tig. Da haben wir verstanden, was

die Flure, die in anderen Gebauden
nur Zubringer sind, in dieser Schule
bedeuten.” Eine Erkenntnis, die in
die Planung des nachsten Projektes
Eingang fand. Auch die Férderschule
der Stiftung Wittekindshof in Bad
Oeynhausen, die nach einem Entwurf
von alberts.architekten gebaut wird,
hat breite Flure. Dass sie von einer
besonderen Farbigkeit ,umhullt* wird,
ist da nicht mehr tGberraschend. ,Mei-
ne Hauser sind ehrlich im Material®,

sagt Elke Maria Alberts Gber ihren Stil.

Im besten Fall kann man die Konstruk-
tion erkennen, der Baustoff wird nicht
~eingepackt”. ,Wenn ich darf, dann
kann man sehen und spiren, wie das
Haus steht und halt.”

Elke Maria Alberts wollte immer
Architektin und auch selbststandig
sein. Dass sie ihre Griindung im ehe-
maligen Buro ihres Vaters vollzog, war
allerdings nicht geplant. ,Mein Vater
war ein Einzelkdmpfer”, sagt sie im
Ruckblick. Ihm fiel es nicht leicht, den

Betrieb aus Altersgriinden abzugeben.

Die Tochter gab dem Blro dann be-
wusst ein neues Profil, sie entschied

Traditionen nutzen — Neues wagen

yWenn ich darf, dann kann man
sehen und spiren, wie das Haus steht

ELKE MARIA ALBERTS, Bielefeld-Sennestadt

sich mit ihrem Team zum Neuanfang
und bleibt dem Standort Sennestadt
zugleich entschieden treu.

Wahrend ihr Vater jeweils an einem
GroBprojekt gearbeitet hatte und
dann mit dem nachsten begann, ist
die Arbeitsweise des Buros heute
deutlich flexibler und umfassender.
Viele Projekte laufen gleichzeitig, ne-
ben gréBeren Neubauten werden viele
SanierungsmaBnahmen realisiert. Das
Blro entwickelt Konzepte fur barrie-
refreies Wohnen und engagiert sich in
der Architekturpéddagogik. Das ist ein
Schwerpunkt, den Elke Maria Alberts
gewahlt hat. So fuhrte sie Architektur-
projekte an Schulen durch und nahm
am Programm , Architektur macht
Schule* teil, das von der Architekten-
kammer getragen wird. ,Kinder lernen
viel, wenn sie die Gebaude, in denen
sie wohnen, nicht nur sehen, sondern
wahrnehmen.*

In den ersten Jahren ist das Buro
weiter gewachsen, ,heute sitzen neun
Leute am Mittagstisch® — und die
Anfang 2010 geborene Tochter der
Unternehmerin. Noch ein Grund fur
neue und flexible Arbeitsweisen im
Biiro der alberts.architekten. €«

Kontakt:

Elke Maria Alberts
alberts.architekten
Bielefeld-Sennestadt
www.alberts-architekten.de



Kerstin Psondr
Kostimverleih Kunterbunt

Laden und Kundschaft im neuen Gewand

Ein besonderes Kostiim fur Theaterauffiihrungen,
eine Feier oder ein Event. Mittelalter oder Barock,
Nikolaus oder Halloween, Kommunion, Hochzeit oder
Oktoberfest. Bei Kerstin Psondr in Duisburg-Homberg
gibt es zu jedem Motto und zu jedem Anlass die
passende Garderobe. Der Kostimverleih Kunterbunt
schopft aus einem riesigen Fundus von mehr als
10.000 Kostimen und Kleidern.



Bei Kerstin Psondr ist nicht nur zu Karneval Saison. Sie verleiht Kostime,
aber auch Braut- und Abendkleider. Der WDR kommt fur TV-Produktionen
immer mal wieder vorbei.

Der Kostiimverleih an der Augus-
tastraBBe ist ein Geschaft mit Tradi-
tion. Seine Geschichte begann 1983
mit 30 Kostiimen und einer Sammel-
leidenschaft der damaligen Inhabe-
rinnen. Aus dem kleinen Betrieb ist
in fast 30 Jahren ein Unternehmen
mit mehreren Angestellten und einer
Flache von 1.000 Quadratmetern ge-
wachsen. Den Kostiimverleih in dem
ehemaligen Kaufhaus kennt Kerstin
Psondr bereits, als sie hort, dass
dieser zum Verkauf steht. Von innen
gesehen hat sie ihn bis dahin nicht
und auch die duBBere Ansicht der
18 Schaufenster findet sie alles ande-
re als attraktiv. ,Der Laden sah sehr
runtergekommen aus.*

Dass sie dennoch ein halbes
Jahr spater ihre Bank tiberzeugen
kann, 150.000 Euro in die Hand
nimmt und den Traditionsbetrieb
Ubernimmt, ist das Ergebnis einer
eingehenden Marktanalyse — und
eines alten Traumes. Viele Jahre ist
es her, dass sie Uber einen hochwer-
tigen Secondhand-Laden nachdach-
te. Kerstin Psondr hat ein Faible fir
besonderen Trodel. Dass sie jemals in
einer verwandten Branche ein Unter-
nehmen grinden wirde, war dennoch
undenkbar. Als Angestellte sal3 sie
immer fest im Sattel. Sie arbeitete fur
die RAG AG, bei der RAG Informatik
und zuletzt, nach dem Kauf durch Sie-
mens, unter neuer Flagge und , nicht
mehr mit dem alten Sicherheitsge-
fuhl*. Kerstin Psondr war mit ihrem
Team zustandig fur das Veranstal-

tungsmanagement im Unternehmen,
sie weif3, dass sie ein Organisations-
talent ist, sie ist zupackend und halt
eine Menge Stress aus. Eigenschaf-
ten, die sie im Unternehmerinnen-
Alltag gut gebrauchen kann.

Wochenlang hat Kerstin Psondr
nach der Ubernahme am 1. Mai 2009
ausgemistet. Viele Stiicke waren nicht
mehr zu gebrauchen und entsprachen
nicht ihrem Anspruch von Sauberkeit
und hoher Qualitat. Heute ist jedes
der 18 Schaufenster mit einem Motto
dekoriert, im Laden selbst riecht es
nach frischer Wasche und nicht mehr
nach muffigem Troédel. Zum sieben-
kopfigen Team gehoren eine Schnei-
derin und eine Modedesignerin. ,Wir
schneidern unseren Kunden jedes
Stuck auf den Leib®, beschreibt sie die
besondere Qualitat.

Bis sich das allerdings herumge-
sprochen hatte, verging einige Zeit.
,2009 blieben viele Kunden weg",
erzahlt sie. ,Die erste Zeit war fad.
Der Laden war in einem desolaten
Zustand. Wir hatten eine echte Durst-
strecke.” Die Einnahmen reichten
gerade, um die enormen Kosten zu
decken. Sie kann erfolgreich eine
niedrigere Miete verhandeln, fir den
Lebensunterhalt greift sie in den ers-
ten Monaten auf Rucklagen zuriick.

Kerstin Psondr bringt eine neue
Ordnung in den Laden, sie entwickelt
eine Website mit professionellen
Fotos, positioniert das Sortiment
neu, weil sie nicht will, dass dem
Kostliimverleih das Image eines Kar-
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y»lch habe immer den festen Glauben
und Willen, dass das so wird, wie ich
mir das vorstelle.*

KERSTIN PSONDR, Duisburg-Homberg

nevalsladens anhaftet. Sie verfolgt
eine Werbestrategie, in der Anzeigen,
Sponsoring und Empfehlungsmarke-
ting ineinandergreifen. ,,Das Wichtigs-
te sind zufriedene Kunden, die sind
die allerbeste Werbung.” Im Einkauf
setzt sie auf Kommissionsvertrage.
Brautkleider tbernimmt sie erst dann,
wenn sie sie erfolgreich verleihen
kann.

Der Kostimuverleih hat ein groBes
Einzugsgebiet, im Umkreis von 100 Kilo-
metern gibt es kein vergleichbares
Angebot. Der Unternehmerinnenbrief
sorgte 2009 fur eine gute Pressere-
sonanz — mit Folgen. , Seitdem bin
ich in der Region bekannt”, lacht
Kerstin Psondr. Fur Veranstaltun-
gen der Kammer oder Beitrage im
Kundenmagazin der Bank wird sie
gern eingeladen. Und das nicht nur,
weil sie so schéne bunte Sachen hat
- und diese furs Foto auch mal tragt.
Kerstin Psondr ist glticklich Gber ihren
Schritt in die Selbststandigkeit und
als mutige Griinderin ein Vorbild. ,Ich
habe immer den festen Glauben und
Willen, dass das so wird, wie ich mir
das vorstelle."

Kontakt:

Kerstin Psondr

Kostimverleih Kunterbunt
Duisburg-Homberg
www.kostuemverleih-kunterbunt.de



Jacqueline
Minderjahn-Braun
Bader-Galerie

-Wir brauchen Leute, die mit anpacken*

~Das war der beste Schritt, den die Minderjahn GmbH

gehen konnte”, sagt Jacqueline Minderjahn-Braun voller
Uberzeugung. 2004 war es, als die Unternehmerin sich zur
Grundung der Bader-Galerie entschloss. Die Bank hatte dem
Heizungs- und Sanitarbetrieb von Vater und Bruder den
Kredit zur Erweiterung des Handwerksunternehmens ver-
weigert. Jacqueline Minderjahn-Braun sah das Potenzial der
Neuausrichtung und Glbernahm mit einem Griindungskredit
selbst die unternehmerische Verantwortung.




In der Bader-Galerie von Jacqueline Minderjahn-Braun kénnen die Hand-
werker ihre Kiinste zeigen. Hier sollen in Zukunft auch Dampfbé&der und
Kuchen prasentiert — und ausprobiert — werden.

Die Bédder-Galerie ist mehr als eine
Ausstellungsflache in den alten Werk-
stattrdumen. Hier werden nicht nur
Bader und Badeinrichtungen gezeigt,
sondern zugleich die Leistungen aller
beteiligten Handwerker. Denn das
Besondere an dem Konzept, mit dem
Jacqueline Minderjahn-Braun neue
Kundenkreise erschloss: der Aufbau
einer Handwerker-Kooperative mit
handwerklichen Leistungen fur das
Bad aus einer Hand. ,In der Galerie
kénnen die Handwerker ihre Kinste
zeigen.” Vom Fliesenleger tiber den
Tischler bis hin zum Heizungsbauer.
Auf der Ausstellungsflache werden
kreative Badeinrichtungen fur jede
RaumgroéBe prasentiert. Die Badmo-
bel stammen ausschlieBlich maBge-
fertigt von Betrieben aus der Region.
Mit Anzeigenwerbung, Aktionstagen
und Tagen der Offenen Tur holt
Jacqueline Minderjahn-Braun die
Kunden ins Haus. Die Unternehmerin
selbst ist fur Beratung, Planung und
Verkauf zustandig. Ihr Bruder setzt
die Ideen gemeinsam mit den koope-
rierenden Betrieben um.

Jacqueline Minderjahn-Braun
war 1996, kurz vor der Geburt ihrer
Tochter, zunachst angestellt in den
Familienbetrieb eingestiegen. Trotz
Aussicht auf Karriere und Aufstieg
wollte die Einzelhandelskauffrau und
Betriebswirtin nicht mehr taglich zu

ihrem Arbeitsplatz nach Kéln pendeln.

Im heimischen Stolberg begann sie
zunachst, die Mitarbeiter zu schulen,
die Kundenorientierung in den Mittel-
punkt zu rticken, die betrieblichen Ab-
ldufe zu verbessern und EDV-gestutzt
Zu organisieren.

»Wo Sie auch sind, jeder hat
schlechte Erfahrungen mit Handwer-
kern gemacht”, erzahlt Jacqueline
Minderjahn-Braun. ,,Diesen Punkt
habe ich aufgegriffen, weil ich wusste:
Das kann man anders organisieren.”
Das war die Idee fur die Handwerker-
Kooperative. ,,Die Leute bekommen
einen Termin — und eine Abrechnung.*

Der Minderjahn GmbH gelang es,
sich schrittweise aus dem Preiskampf
auf dem Neubausektor zuriickzuzie-
hen und die Badsanierung und damit
das Privatkundengeschéft in den
Vordergrund zu rticken. ,,Auf dem
preissensiblen Neubausektor kann
der qualitats- und kundendienstori-
entierte Handwerksbetrieb nicht kon-
kurrenzfahig sein®, so die Erfahrung
der Unternehmerin. Wahrend das Un-
ternehmen 1996 seine Auftrage noch
ausschlieBlich aus Neubauten bezog,
macht es heute mit zehn Beschéaftig-
ten 80 Prozent seines Geschaftes mit
Privatkunden.

»Naturlich haben wir auch Lehrgeld
gezahlt®, sagt Jacqueline Minderjahn-
Braun Uber Fehler in den ersten
Jahren. Alles aus einer Hand anzubie-
ten, sei ein anstrengender Service.
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»Sie miissen fir alle geradestehen,
auch fir den Fliesenleger, der schrage
Fugen macht, weil seine Freundin ihn
verlassen hat.*

JACQUELINE MINDERJAHN-BRAUN, Stolberg

,Sie mussen flr alle geradestehen,
auch fur den Fliesenleger, der schrage
Fugen macht, weil seine Freundin ihn
verlassen hat.” Von Anfang an wurden
die Kooperationen per Handschlag
vereinbart, heute macht die Unter-
nehmerin immer noch keine Vertrage
mit den Kollegen. Verbindlichkeit und
Vertrauen sei die Basis einer guten
Zusammenarbeit. Und noch etwas hat
sich gezeigt: Kleine Betriebe sind die
idealen Partner. ,Wir brauchen Leute,
die auch selbst mit anpacken und die
Bodenhaftung nicht verloren haben.
Dann begegnet man sich auf Augen-
hohe." «

Kontakt:

Jacqueline Minderjahn-Braun
Bader-Galerie

Stolberg

www.minderjahn.eu
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Das muss nicht teuer sein

Jutta Beyrow, B3 — Beyrow Busi-
ness Beratung, Gelsenkirchen

Warum ist die Nachfolge fiir so
wenige Frauen eine Alternative zur
Neugriindung?

JUTTA BEYROW: Zum einen, weil
Frauen von ihrer Selbststandigkeit
ganz eigene Vorstellungen haben und
in einer Nachfolge zu wenig Raum fur
ihre eigenen Ideen sehen. Zum ande-
ren stellen sich viele Frauen vor, dass
ein Unternehmen zur Ubernahme ein
groBer Betrieb mit Beschaftigten ist
und eine Nachfolge sehr teuer wird.
Und da Frauen oft tiber weniger Ka-
pital verfigen, beschéftigen sie sich
erst gar nicht mit dem Gedanken.

Raten Sie Frauen, bei einer Griin-
dungsidee erst einmal zu gucken,
ob es vielleicht ein eingefiihrtes
Unternehmen zur Ubernahme gibt?
Grundsatzlich sage ich das immer.
Denn auch im Dienstleistungsbereich,
ob das ein Ingenieurbiro oder eine
FuBpflegepraxis ist, ist Nachfolge
immer eine interessante Alternative.
Im Bereich der Heilberufe entwickelt
sich das Thema derzeit sehr stark und
verfestigt sich.

Wie finden Frauen denn ein Unter-
nehmen zur Ubernahme, vor allem

wenn es sich eher um freiberufliche
oder Kleingriindungen handelt?

Die stehen doch eher selten in den
entsprechenden Datenbanken.

Das stimmt, die ungefilterten Da-
tenbanken sind hier keine optimale
Quelle. Zu recherchieren, welche Un-
ternehmen wirklich lohnenswert sind
und (noch) einen entsprechenden
Wert haben, ist fur eine Kleingriinde-
rin viel zu aufwendig. Ich rate eher
dazu, alte Arbeitgeber anzusprechen.
Gut sind auch Kontakte zu Verbanden
oder die Durchsicht von Fachzeit-
schriften. Was uns immer noch fehlt,
ist eine transparente Borse, in der nur
wirtschaftlich funktionierende Betrie-
be gelistet werden.

Gerade kleine Unternehmen haben
»Personlichkeit”. Was ist wichtig,
damit der Ubergang gelingt?

Am erfolgreichsten sind die Gber-
nommenen Unternehmen, die eine
parallele Einarbeitung haben. Wenn
die Nachfolgerin eine Zeitlang ge-
meinsam mit der bisherigen Inhaberin
oder dem bisherigen Inhaber den
Betrieb fuhrt und so Beziehungen zu
Kundschaft und Lieferanten aufbau-
en kann, ist das absolut von Vorteil.
So wachst Vertrauen, und das ist in
kleinen Unternehmen enorm wichtig.
Dann kénnen die Kundinnen und Kun-
den sehen: Das ist im Sinne der

Vorgéngerin, die Neue krempelt nicht
alles um ... Bei jeder Ubernahme
springen Leute ab, das ist ein ganz
normaler Prozess und sollte auch
niemanden verunsichern. Aber das
Risiko kann man schmalern, wenn
man fur Vertrauen sorgt.

Wann wiirden Sie Griinderinnen
von einer Nachfolge abraten?

Ist jede gute Griinderin auch eine
gute Nachfolgerin?

Wenn sie zu uns in die Beratung
kommen, dann haben sie oft schon
eine genaue |dee im Kopf und wollen
keine Kompromisse eingehen. Dann
rate ich auch von einer Nachfolge
ab. Moglich ist eine Orientierung in
Richtung Nachfolge auch in der fort-
geschrittenen Planungsphase, wenn
es um eine reine Dienstleistung geht,
wie z.B. ein Ubersetzungsbiiro oder
einen Buroservice, denn dann geht es
haufig primar um die Ubernahme ei-
nes Kundenstamms. Die Ubernahme
eines Einzelhandels beispielsweise
ist in dieser Phase eher schwierig, da
die zukinftige Unternehmerin sowohl
hinsichtlich des Standorts als auch
der Raumlichkeiten auf ihre Planung
fixiert ist und nur in den seltensten
Fallen zu Kompromissen bereit ist.

Jutta Beyrow ist U-Brief-Patin in
Emscher-Lippe.

Nachfolgeregelungen in Deutschland 2005 bis 2009
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ywEine Nachfolge bietet vom
ersten Tag an Gestaltungs-
spielrdume flr die eigene
Kreativitat. Denn viele mittel-
standische Unternehmen, die
auf die Person des Inhabers
zugeschnitten sind, haben mit
einer Ubergabe einen hohen
Restrukturierungsbedarf.
Eine Nachfolgerin muss nicht
am Punkt null anfangen,

sie muss nicht alles selbst
machen wie bei einer

Griundung.“

IRIS KRONENBITTER,
Leiterin bga — bundesweite griinderinnenagentur



,Die ReiBBleine ziehen,
bevor man alles verliert*

Ein Gesprach mit Carola Rémer Uber Angst in der Krise

und Erfahrungen mit der Insolvenz

Frau Romer, Sie waren eine enga-
gierte Unternehmerin in Miinster, in
Netzwerken aktiv, U-Brief-Patin. Als
ich Sie jetzt gesucht habe, konnte
ich Sie kaum finden. Im Internet
gibt es nur noch die Berichte iiber
lhre Insolvenz 2008.

CAROLA ROMER: Das ist leider so. Es
gab mich als Unternehmerin Carola
Roémer, als Inhaberin der Autohauser.
Eine Insolvenz ist nicht nur ein finan-
zieller Ruin, das ist ein kompletter
Identitatsverlust.

Wie kam es zur Insolvenz?

2006 hat der Konzern alle Vertrage
gekindigt. In bestimmten Stadten
sollte nur noch ein Handler die Marke
vertreten. Bis dahin hatten wir mit
zwei Handlern fur diese Marke in
Munster — einer im Norden, einer im

Meine Sorge war: Was passiert,
wenn ich sage, dass ich Hilfe brau-
che? Wenn sich das rumspricht ...

Suiden - eine gute Koexistenz. Ich
habe dann in alle Richtungen ver-
handelt und erreicht, dass ich den
Zuschlag bekomme, Auflage war aber,
dass ich zwei Hauser fuhre.

Das war ein Fehler?
Der erste Fehler war, dass ich aus

Angst heraus agiert habe. Ich wollte
die Marke auf keinen Fall verlieren,
konnte mir nicht vorstellen, nur als
Jahres- und Gebrauchtwagenhandle-
rin zu agieren oder ein anderes Fabri-
kat zu vertreten. Man verbindet sich
ja auch emotional mit einer Marke.
AuBerdem hatte ich gerade an mei-
nem ersten Standort viel investiert,
die Halle komplett renoviert.

Und der zweite Fehler?

Der zweite Fehler war, dass ich zu
vertrauensvoll Vertrage unterschrie-
ben und sie nicht wirklich durchdacht
habe. Dass ich Investitionen in gepach-
tete Immobilien nicht ausreichend
abgesichert habe. Und dass der Kol-
lege, dem der Vertrag dann ebenfalls
geklndigt worden war, mit einer Klage
Erfolg haben kénnte, sodass wir plotz-
lich in der allgemeinen Wirtschafts-
krise drei Autohauser dieser Marke

in Mlnster hatten. Diese Méglichkeit
hatte ich nicht bedacht.

Wer hat Sie in dieser Zeit beraten?
Ich hatte zwar einen Berater, der
mich aber ausgerechnet in dieser Zeit
nicht wirklich gut unterstatzt hat. Ich
hatte mir jemanden gewtinscht, mit
dem ich mich tatsachlich, und nicht
nur zwischen Suppe und Kartoffeln,
austauschen kann.

Traditionen nutzen — Neues wagen
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Carola Rémer war 30 Jahre lang Unternehmerin. 1978 machte sie sich mit einem kleinen Autohandel und einer Werk-
statt in Miunster selbststandig. Sie war ab 1980 Vertragshandlerin, zunachst mit einem Autohaus, spater mit zwei
Standorten. ,Das Autohaus, wo frau sie berat” war jahrelang der gelebte Slogan von rémer motors.

Anfang 2007 hatte Carola Romer das zweite Haus eroéffnet, um im Vertrag mit dem Konzern bleiben zu kénnen.

Damit begann die Krise des Unternehmens. Am 1.7.2008 war die rémer motors GmbH & Co KG insolvent und geschlos-
sen. Durch private Burgschaften verlor Carola Roémer auch ihr gesamtes privates Vermoégen. Heute arbeitet sie ange-
stellt bei einem Bildungstrager. Sie hat eine Weiterbildung zum Systemischen Coach und Jobcoach absolviert.

In der Beratung von Arbeitsuchenden kennt sie beide Perspektiven: die der Arbeitgeberin und die der Arbeitnehmerin.

Sie waren in vielen Netzwerken ak-
tiv. Gab es da keinen Austausch?
Nein, so war der Kontakt nicht. Ich
habe mich selbst auch nicht wirklich
in der Lage gesehen, Uber diese Krise
zu sprechen. Meine Sorge war: Was
passiert, wenn ich sage, dass ich Hilfe
brauche? Wenn sich das rumspricht ...
AuBerdem habe ich mich immer in der
Rolle derjenigen gesehen, die andere
unterstitzt: Frauen in der Automo-
bilbranche, Madchen im Handwerk,
andere Unternehmerinnen und meine
eigenen Mitarbeiter und Mitarbeite-

Was ich vergessen hatte, das war
das Vertrauen in meine eigenen
unternehmerischen Stéarken.

rinnen. Als ich selbst Hilfe brauchte,
wusste ich nicht, wem ich mich an-
vertrauen sollte. AuBerdem war mein
Problem so branchenspezifisch, da
hatte ich jemanden aus der Branche
gebraucht.

Gibt es dort Netzwerke?

Ja. Aber die Branche ist immer noch
stark mannlich dominiert. Da ist die
Konkurrenz grof.

Wie haben Sie die Zeit im Unter-
nehmen erlebt, als die Krise sich
zuspitzte?
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Ich habe in dieser Zeit, als ich die neu-
en Vertrage unterschrieb, nicht mehr
mit der Uberlegung und Gelassenheit
gehandelt wie man das als Geschéafts-
frau tun muss. Mein langjahriger Be-
rater war mit anderen Dingen zu stark
eingebunden. Es ging alles ziemlich

Die ganze Zeit ist man wie in
einem Schockzustand, wie
paralysiert. Man wickelt seine
eigene Firma ab.

schnell. Was ich vergessen hatte, das
war das Vertrauen in meine eigenen
unternehmerischen Stéarken, das Ge-
fuhl, auch ohne diesen Vertragspart-
ner weiter als Handlerin erfolgreich
arbeiten zu kdénnen.

Es héatte eine Alternative gegeben?
Ja, naturlich. Ich hatte mich auf
andere Marken besinnen kénnen.

Auf das ,Autohaus, wo frau sie berat”.
Das konnte ich zu dem Zeitpunkt
nicht sehen.

Und dann kam die Insolvenz. Wie
lief das ab?

Mit Hilfe einer Anwaltin habe ich den
Insolvenzantrag beim Amtsgericht
gestellt. Kurz darauf kamen drei
Herren in grauen Anztigen mit gro3en
Karossen und Aktentaschen, die Insol-
venzverwalter. Ab dem Moment ist
man handlungsunfahig. Alle werden
informiert, alle wissen Bescheid. Sie
brauchen fir jedes Ersatzteil, das sie
kaufen wollen, eine Genehmigung.
Wir haben dann noch drei Monate
weitergearbeitet. Die Verhandlungen
mit dem Konzern, um den Betrieb z.B.
wieder auf ein Autohaus zu begren-
zen, waren erfolglos. Die ganze Zeit
ist man wie in einem Schockzustand,
wie paralysiert. Man wickelt seine
eigene Firma ab. Am letzten Tag, fast
auf den Tag genau mein 30-jahriges
Firmenjubildum, habe ich den Schlus-
sel abgegeben. Vorher hatte ich alle
Autos abgemeldet, die Briefe fur die
Insolvenzverwalter bereitgelegt. Dann
bin ich dort nie wieder gewesen.

Was haben Sie verloren?

Alles. Ich habe mein Hauschen ver-
kauft, meine Lebensversicherungen
aufgel6st. Mit einem Autohaus bewe-
gen Sie eine Menge Geld, bei der Bank
blUrgen Sie immer mit lhrem privaten
Vermogen. Alle Lieferanten haben ihr
Geld bekommen, alle L6hne und Mie-
ten etc. konnten bezahlt werden.

Das war fur mich tbrigens eine gute
Erfahrung: Ich bin meinen Kunden
immer offen, ehrlich und transparent
begegnet. Ich habe lange geglaubt,
ich kénnte das Unternehmen retten,
und sie haben mich darin unterstutzt.
Das war eine groBBe Solidaritat, ein
groBRes Geschenk.

Was ist aus den alten Netzwerkkon-
takten geworden?

Ich werde immer noch eingeladen,
alle sind sehr unterstitzend. Aber ich
gehore da nicht mehr wirklich hin, ich
bin keine Unternehmerin mehr. Aber
etliche persoénliche Kontakte sind
geblieben und so richtig kann ich das
Netzwerken nicht lassen, weil es so
wichtig und bereichernd im Leben ist.

Wie gelingt der Rollenwechsel — von
der Unternehmerin mit 30 Jahren
Erfahrung zur Angestellten?

Das ist manchmal etwas komisch, was
auch etwas mit dem eigenen Selbst-
wertgefuhl zu tun hat. Aber ich habe
immer im Team gearbeitet. Nattrlich
trifft man als Unternehmerin letztlich
die Entscheidung, aber man kann nur
gemeinsam mit den Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern zusammen etwas
erreichen, so wie auch jetzt mit den
Kolleginnen und Kollegen.

Lasst sich im Riickblick aus den
Erfahrungen in der Krise ein Rat fiir
Unternehmerinnen formulieren?
Das weif3 ich nicht. Sich nicht zu
etwas drangen zu lassen, nichts zu
unterschreiben ohne fundierte Uber-
prafung ... aber das sind alles Binsen-
weisweiten. AuBerdem: In 30 Jahren
im Unternehmen erlebt man so viele
Hoéhen und Tiefen. Man gewéhnt sich

an diesen Zustand, auch an wieder-
kehrende Sorgen — und man vertraut
auf das Gluck. Naturlich geht es um
unternehmerisches Kénnen, aber im-
mer auch um Gluck. Als Unternehme-
rin musst du einfach risikobereit sein.

Wo verlduft die Grenze? Wie kann
man erkennen, dass der Zeitpunkt
da ist, wo es nicht wieder aufwirts
geht?

Auch das weif3 ich nicht. Das muss
vermutlich jede fr sich herausfinden.
Die ReiBleine zu ziehen, bevor man
alles verliert, ist wichtig, rechtzeitig
dartber zu sprechen, den Austausch
zu suchen. Das habe ich mir intensi-
ver gewiinscht. Aber ich wusste auch
nicht, wen ich fragen sollte, wer ehr-
lich und neutral genug ist. Man muss
es irgendwo sagen, man muss sich

In 30 Jahren im Unternehmen
erlebt man so viele H6hen und
Tiefen. Man gewdhnt sich an
diesen Zustand, auch an wie-
derkehrende Sorgen — und
man vertraut auf das Gluck.

Unterstutzung holen. Egal wo. Und da
ist ein Insolvenzverwalter sicher der
Letzte. Der kimmert sich zwar, vor al-
lem um die Abwicklung, aber schluss-
endlich steht man mit dem privaten
Scherbenhaufen allein da.

Koénnten Sie sich vorstellen, noch
einmal selbststandig zu sein?

Ja, natirlich! Aber ich genieBBe auch
sehr meine neue Tatigkeit, wo ich
mein Wissen und meine Erfahrungen
einbringen kann und sehr viel Neues
und Spannendes dazulerne.

Carola Rémer ist U-Brief-Patin
im Minsterland.



Kontakt zum Unternehmerinnenbrief NRW

Ministerium fiir Gesundheit,
Emanzipation, Pflege und Alter
des Landes NRW

Referat Chancengleichheit in der
Wirtschaft

Andrea Gohlich

Horionplatz 1

40213 Dusseldorf

Tel.: 0211/ 8618 -4571

Fax: 0211/ 8618-54571
andrea.goehlich@mgepa.nrw.de

Uberregionales Projektbiiro
FrauenForum e. V.

Brigitte StraBer, Christel Zeisler
Warendorfer Str. 3

48145 Munster

Tel.: 0251/ 5566 9

Fax: 02 51/ 4 02 15
info@unternehmerinnenbrief.de
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Stadt Aachen
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Sven Pennings

Haus Lowenstein/Markt 39

52058 Aachen

Tel.: 0241/ 432-7613
sven.pennings@mail.aachen.de

Stadt Aachen
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Roswitha Damen
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52064 Aachen

Tel.: 02 41/ 432 - 74 57 /-73 07
Fax: 0241/ 4135417999
roswitha.damen@mail.aachen.de
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Jutta Beyrow, Stefanie Salewski
Emil-Zimmermann-Allee 24
45897 Gelsenkirchen

Tel.: 02 09/ 15516 63

Fax: 02 09/ 15516 64
info@b3-beyrow.de

HELLWEG-SAUERLAND
Industrie- und Handelskammer
Arnsberg

Elisabeth Susewind

KonigstraBe 18-20

59821 Arnsberg

Tel.: 029 31/ 87 8 - 205
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susewind@arnsberg.ihk.de
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Kreis Mettmann
Wirtschaftsforderung
Nicole Faber-Zisselmar
Dusseldorfer StraB3e 26
40822 Mettmann

Tel.. 02104/ 992613
Fax: 021 04/ 99 56 18
unternehmerinnenbrief
@kreis-mettmann.de

MUNSTERLAND

FrauenForum e.V.

Brigitte StraBer, Christel Zeisler
Warendorfer Str. 3

48145 Munster

Tel.. 0251/ 5566 9

Fax: 02 51/ 4 02 15
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frau und beruf

werkstatt: unternehmerin
Franziska Lengers

Pohlstr. 11

48366 Laer

Tel.: 0 2554/ 89 01
f-lengers@web.de

OSTWESTFALEN-LIPPE
Gleichstellungsstelle
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Stadt Bielefeld

Marlies Pelster-Wend
Niederwall 25

33602 Bielefeld

Tel.: 0521/ 512018

Fax: 0521/ 512002
marlies.pelster@bielefeld.de
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RHEINLAND

Uta Doberitz

Im Dohm 2

53225 Bonn
Tel.:0173/71948 31
uta.doberitz@Idc.de
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Stadt Duisburg
Duisburger Zentrum Frau -
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MULHEIM-ESSEN-OBERHAUSEN
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Dr. Uta Willim

Wiesenstr. 35
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Tel.: 02 08/ 48 48 52

Fax: 02 08/ 48 48 49
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KREIS UNNA UND
ANGRENZENDE REGIONEN
Wirtschaftsférderungs-
gesellschaft fiir den

Kreis Unna mbH

Ralf Niederlaak
Friedrich-Ebert-Str. 19
59425 Unna

Tel.: 023 03/ 27 24 90
rn@wfg-kreis-unna.de
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