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Griinden - Festigen - Wachsen

Finanzierung

Die zweite
Chance

Griinder, die schon einmal mit
einem Unternehmen gescheitert
sind, haben durchaus die Chance
auf eine zweite Chance - doch der
Weg zur Finanzierung ist schwer.

Im Prinzip muss ein Unternehmer flr
einen zweiten Start alles machen, was
auch fur eine Neugrindung notwendig
ist. Doch neben den Ublichen Busi-
ness- und Finanzplanen will die Haus-
bank noch mehr wissen — denn es las-
tet der Makel des Scheiterns auf dem
(Wieder-)Grinder. ,FUr einen Re-Start
muss ich erklaren, warum der erste Ver-
such gescheitert ist. Und ich muss
plausibel machen, was ich aus meinen
Fehlern gelernt habe, um sie in Zukunft
zu vermeiden”, erklart Gernod Kraft,
Berater des RKW Baden-Wurttem-
berg.

Dazu kommen die Altlasten, die ein
Scheitern mit sich bringt. Bevor bei-
spielsweise ein Insolvenzverfahren
nicht abgeschlossen ist, ist an einen
Neustart nicht zu denken. Ebenso darf
kein negativer Schufa-Eintrag mehr vor-
handen sein, auch wenn dieser aus ver-
meintlich kleinen, nicht bezahlten priva-
ten Rechnungen besteht. Diese alten
Eintrége mussen geldscht sein. Aber
auch dann steht noch fur drei Jahre ein

Vertrieb

Her mit den
Beschwerden!
Keine Beschwerden - zufriedene
Kunden? ,Falsch”, sagt RKW-
Berater Christian Herlan, der

Beschwerden als Chance zur Ver-
besserung sieht.

Beschwerden sind lastig, aber nur auf
den ersten Blick. In ihnen liegt die
Chance zur Verbesserung der eigenen
Produkte oder Dienstleistung, und sie
kénnen sogar die Kundenzufriedenheit
steigern. Wer sich beschwert, sagt
zwar, dass er jetzt unzufrieden ist, dem
Unternehmen aber zutraut, besser zu
werden. Diese Chance muss man
ergreifen, denn der unzufriedene Kun-
de koénnte auch einfach nichts sagen

Eine Insolvenz muss keine unternehmerische Sackgasse sein.
Ein Neuanfang ist schwierig — aber méglich.

Erledigungsvermerk bei der Schufa.
FUr die meisten Banken durchaus ein
Grund, keinen Kredit einzurdumen.
Allenfalls bleibt dann die Mdglichkeit
einer privaten Finanzierung. Auch die
gerne propagierten Mikrokredite grei-
fen eher selten. Und auf Venture Capi-
tal bestehen selbst bei innovativen Vor-
haben nur minimale Aussichten.

Prinzipiell gilt im Umgang mit der Bank:
Immer mit offenen Karten spielen! Also
frlhere Insolvenzen ausfihrlich darle-
gen und die Probleme analysieren. Bei
schwerwiegenden, eigenen Manage-
mentfehlern wird es schwierig. Hier soll-
te auf jeden Fall das notwendige
Know-how, eventuell in Form eines
kaufmannischen Geschaéftsfihrers, ein-
gebunden werden. Besser sieht es da
schon aus, wenn kein direktes, eige-
nes Verschulden vorliegt. Wenn zum
Beispiel das Unternehmen in einer
Expansionsphase von einem plotzli-
chen Kundenausfall betroffen war und

und abwandern. Also: Beschwerdefih-
rer nicht als Querulanten abtun!

Um das Verbesserungspotenzial von
Beschwerden zu nutzen, bedarf es
eines Beschwerdemanagements. Da-
rin wird festgelegt, was eine Be-
schwerde Uberhaupt ist, wer verant-
wortlich ist, wie sie geregelt wird und
wie die Auswertung intern erfolgt.

Was also ist eine Beschwerde? Pro-
duktions- oder Dienstleistungsfehler
gehoren in erster Linie dazu, aber auch
Terminreklamationen oder Rechnungs-
fehler sowie Freundlichkeit und Kom-
petenz der Mitarbeiter. Nun mussen
die Ablaufe festgelegt werden. Wichtig
ist, es dem Beschwerdefuhrer leicht zu
machen. Er muss telefonisch umge-
hend zu seinem Verantwortlichen wei-
tergeleitet werden oder auf der Websi-
te ein gut zugangliches Formular fin-
den. Der vorher festgelegte Verant-

aufgrund kurzfristiger Liquiditatsproble-
me in die Insolvenz schlitterte. Wer sei-
ner Bank offen Uber die Vergangenheit
Auskunft gibt, hat in der Tat Chancen
auf neue Gelder. SchlieBlich existieren
aus der ersten Grindung noch Netz-
werke zu Kunden, Mitarbeitern oder
auch - bedingt — Lieferanten. Es ist
Know-how vorhanden. Diese Vorteile
mussen herausgearbeitet  werden.
Auch im Hinblick auf das kunftige
Geschéaft. ,Entwickeln Sie Best- und
Worst-Case-Szenarien und wie Sie
damit umgehen”, rét Gernod Kraft als
Strategie. Vorsicht ist bei Tricks gera-
ten: Keine Bank sieht es gerne, wenn
man ihr ein unbeteiligtes Familienmit-
glied als neuen Griinder prasentiert.

Aber man darf sich keine lllusionen
machen. ,Die Ablehnungsquote liegt
deutlich Uber der der Zusagen”, erklart
Gernod Kraft. Das alleine weist schon
darauf hin, wie wichtig die Vorberei-
tung sein muss, um wieviel intensiver

wortliche kann entweder sein direkter
Sachbearbeiter sein, oder es gibt eine
Anlaufstelle mit einem Ansprechpart-
ner, wo zentral die Beschwerden
gebulindelt sind. So oder so: Die Befug-
nisse des Verantwortlichen mussen
definiert sein, um kleinere Reklamatio-
nen schnell und unburokratisch erledi-
gen zu koénnen. Falls eine Beschwerde
nicht ad hoc geldést werden kann,
muss der Kunde standig Uber den Zwi-
schenstand informiert werden.

Eine Frage steht immer im Vorder-
grund: Was ist fir den Kunden wich-
tig? Kann ich ihm unbirokratisch aus
der entstandenen Patsche helfen,
unabhangig davon, wer die Schuld
tragt? ,Mit Beschwerdeflhrern disku-
tiert man sowieso nie Uber die Schuld-
frage”, betont Christian Herlan. Es kom-
me im ersten Schritt darauf an, die Luft
rauszunehmen, freundlich und zuvor-
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Checkliste - Die Besonderheiten
beim zweiten Anlauf:

Altlasten aufrdumen

» Ein mogliches Insolvenzverfahren
muss abgeschlossen sein

» Eine Vereinbarung zur Schulden-
regulierung (auch auBergerichtlich)
muss getroffen sein

» Negative Schufa-Eintrage missen
geldscht sein

Misserfolg erkldren kénnen

» Erstes Scheitern schonungslos
analysieren: Was waren die Griinde?
Wie erkenne ich kinftig auBere Einflis-
se friher und wie kann ich rechtzeitig

gegensteuern?

» Was habe ich aus meinen eigenen
Fehlern gelernt und wie stelle ich sie in
Zukunft ab?

» Wie kann ich fehlendes Know-how
oder Erfahrung personell ausgleichen?

Haben Sie Fragen?
Brauchen Sie Unterstiitzung?
Rufen Sie uns an!

ein Neustart im Vergleich zu einer ,,nor-
malen” Unternehmensgrindung sein
muss. Denn: ,Die zweite Chance ist
die letzte Chance”, so Gernod Kraft.

Weitere Informationen bei
Gernod Kraft

Tel.: 07 11/229 98 - 39
E-Mail: kraft@rkw-bw.de

kommend zu reagieren — sonst eska-
liert eine Beschwerde schnell. ,Das ist
gar nicht so einfach”, erklart Christian
Herlan. ,Deshalb sollten diejenigen, die
mit Beschwerden umgehen, regelmé-
Big geschult werden.”

Damit das Unternehmen aus seinen
Fehlern lernen kann, muss die Be-
schwerde schlieBlich dokumentiert und
regelméaBig Verbesserungen erarbeitet
werden. Dann gelingt es, Probleme
nachhaltig abzustellen. ,Wenn eine Be-
schwerde gut gemanagt wird, ist der
Kunde oftmals zufriedener als ohne
Beschwerde”, wei Christian Herlan
aus Erfahrung. So ist das Beschwer-
demanagement eine Chance, die Kun-
denbeziehung zu verbessern.

Weitere Informationen bei
Christian Herlan

Tel.: 07 11/229 98 - 31
E-Mail: herlan@rkw-bw.de
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Best Practice

Gemeinsam planen die beiden Unternehmer Klaus FaiB3 (links) und Andreas
Berndsen neue Projekte und Messsysteme fiir geologische Untersuchungen.

Deiche auf ihren Zustand tiberprii-
fen, die Kontaminierung von Béden
oder deren elektrische und hydrau-
lische Leitfahigkeit messen - An-
dreas Berndsen und Klaus FaiB
sind Spezialisten fiir die Entwic-
klung intelligenter Messtechnik
rund um das Thema Bodenunter-
suchung.

Zwei Schulfreunde, eine gute Idee und
etwas zielgerichtete Unterstltzung —
und schon war sie gegrindet, die
Mess- und Probenahmetechnik Bernd-
sen und FaiB GbR (MPBF). Die Idee
der beiden Haigerlocher entstand beim
gemeinsamen  Kaffeetrinken. Klaus
Fai3 war am Zentrum fir Angewandte
Geowissenschaften der Universitat Tu-
bingen fur die Messgeratetechnik ver-
antwortlich, Kollege Andreas Berndsen
zu der Zeit in einem kunststoffverarbei-
tenden Unternehmen beschéftigt. Bei
ihren regelmaBigen Treffen und Ge-
sprachen reifte bei den beiden der Ent-
schluss, sich mit der Entwicklung und
Produktion von Messgeraten flr Bo-
denuntersuchungen selbststandig zu
machen. Der Clou ihrer Geschéftsidee:
Bereits wéhrend der Probenentnahme
konnen diese Gerate mithilfe der so ge-
nannten Direct-Push-Technologie erste
relevante Messdaten liefern.

So weit, so gut, doch woher das not-
wendige Kapital bekommen und wie
sollte sich das junge Unternehmen am
Markt positionieren? Dazu Andreas
Berndsen: ,Als bodenstandige Schwa-
ben wollten wir fur die Geschaftsgrin-
dung 2005 keine Kredite aufnehmen —
stattdessen haben wir zundchst selber

RKW Baden-Wiirttemberg - der Lotse fiir Ihr Unternehmen

® GrUnden. Aufbauen. Wachsen.

Auftrage flr geologische Messungen
angenommen und durchgefuhrt.” Da-
bei wurden Damme UberprUft, Boden
auf Verschmutzung und hydraulische
sowie elektrische Leitfahigkeit unter-
sucht und sogar ein LKW-&hnliches
Messfahrzeug mit dem passenden
Equipment ausgerUstet. Den Gewinn
investierten sie dann in die Entwicklung
ihrer innovativen Messgerate und die
Grindung ihres Unternehmens.

Daflr gab es Hilfe vom RKW Baden-
Wirttemberg: Nach einer ersten Orien-
tierungsberatung durch RKW-Berater
Ralph Sieger entschlossen sich die bei-
den Grinder flr eine griindliche Markt-
analyse durch das RKW. Denn nach-
dem ein Prototyp des Messgerates pro-
duziert war, galt es nun, die Kunden
auf sich aufmerksam zu machen. Ge-
meinsam arbeitete man die Verkaufs-
argumente heraus, analysierte die Ziel-
gruppe und legte somit den Grund-
stein flr eine systematische und konti-
nuierliche Vertriebsarbeit.

,Das war ein elementarer Bestandteil
unseres Businessplans”, erklart An-
dreas Berndsen, und Klaus Fai er-
génzt: ,Alleine hatten wir das so nicht
schaffen kénnen.” Aber gemeinsam ge-
lang es den Unternehmern und ihrem
Berater, ihr Produkt zu vermarkten.
Mittlerweile konzentrieren sich die findi-
gen Tuftler nur noch auf das Entwi-
ckeln — denn ihre Produkte verkaufen
sich gut. Nicht zuletzt, weil die MPBF
als erstes Unternehmen in der Branche
mit einem Umweltmanagementsystem
zertifiziert ist — in Zeiten steigenden
oOkologischen Bewusstseins ein klarer
Wettbewerbsvorteil.

= Rationalisieren. Reserven mobilisieren. Den Erfolg planen.
= Berater, die passen — Beratung, die passt

Nehmen Sie Kontakt mit uns auf!

Direct-Push: ,Intelligente” Bodenuntersuchung

CEL

Die MPBEF ist als Vorreiter in der
Branche mit dem Umwelt-
managementsystem nach DIN EN
ISO 14001:2005 zertifiziert.

W
Auch im Winter sind die beiden
Jungunternehmer voll im Einsatz:
hier bei einer Bodenuntersuchung.

Eine von vielen MPBF-Entwick-
lungen: Injection-Logging-System
zur Ermittlung von Durchldssig-
keiten im Erdreich.

Mehrere neue Projekte sind in der Pipe-
line. Ob es um die Entwicklung eines
Gerétes zur Schadstoffdetektion oder
die Miniaturisierung von Probenahme-
systemen geht — man kann sicher sein,
dass die erfindungsreichen Jungunter-
nehmer ihren Kunden bald wieder ein
erfolgreiches Produkt prasentieren kon-
nen.

Haben Sie noch Fragen?
Brauchen auch Sie Unterstitzung?
Dann wenden Sie sich an:

Ralph Sieger

Tel.:07 11/229 98 - 33

E-Mail: sieger@rkw-bw.de

RKW
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www.RKW-BW.de

Das RKW Baden-Wirttemberg ist
der Partner mittelstandischer Un-
ternehmen im Land, wenn es um
Beratung, Weiterbildung und Infor-
mation geht. Seit nunmehr 50 Jah-
ren steht das RKW BW baden-
wirttembergischen Unternehmen

zur Seite — zielflhrend, umset-
zungsorientiert und effizient. Rund
1.700 Unternehmen werden pro
Jahr vom RKW BW beraten.

RKW Baden-Wiirttemberg
Rationalisierungs- und Innovations-
zentrum der Deutschen Wirtschaft
KonigstraBe 49

70173 Stuttgart

Telefon +49-(0)7 11-2 29 98-0
Telefax +49-(0)7 11-2 29 98-10
E-Mail info@rkw-bw.de

Internet www.rkw-bw.de
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