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Marc Keller

Sind Sie ein Unternehmertyp?

Der Gewerbeverband Basel-Stadt fordert die Griindung

neuer Unternehmen

«Haben Sie die wirklich ziindende Idee?»
«Kennen Sie Thren Markt?» «Warum sind Sie
besser als Thre Konkurrenten?» Und nicht zu-
letzt: «Sind Sie der Unternehmertyp?» Solche
Fragen sollen Entscheidungshilfen bieten.
Wenn Unternechmen und 6ffentliche Verwaltun-
gen ihre Organisationen straffen, werden die
verschiedensten Aufgaben spezialisierten ex-
ternen Unternechmen iibertragen, <outgesour-
ced>. Je <schlanker> Unternehmen und Verwal-
tungen werden, desto mehr Stehen fallen weg
und desto mehr Chancen bieten sich fiir neue
Unternehmerinnen und Unternechmer - eine
Herausforderung auch fiir diejenigen, die sich
der Unterstiitzung der neuen Unternehmerinnen
und Unternehmer verschrieben haben. Mit ei-
ner kleinen Broschiire hat der Gewerbeverband
Basel-Stadt 1997 das Thema aufgenommen. Er
stiess auf ein unerwartet grosses Echo: Uber
1000 Exemplare der Broschiire, der die ein-
gangs zitierten Fragen entnommen sind, wur-
den abgesetzt. Eine Sonderbeilage der Basler
Zeitung dokumentierte, dass «sich die Region
bewegt».

Selbstdndigkeit ist zwar kein Patentrezept ge-
gen die Folgen von Globalisierung, Baukrise,
Preiszerfall und Kostendruck, aber sie kann
vielen der von Outsourcing, Umstrukturierung
oder Arbeitslosigkeit Betroffenen eine realisti-
sche Perspektive bieten. Dennoch sicht der
Gewerbeverband Basel-Stadt seine Aufgabe
auch darin, vor tibertriebenen Hoffnungen und
unrealistischen Projekten zu warnen.

Neue Anlaufstelle

Der Verband hat sich mittlerweile als Anlauf-
stelle fiir Firmengriindungen etabliert: 163
Personen schlossen sich zu einer Interessen-

gemeinschaft zusammen. Sie kdnnen iiber den
Gewerbeverband Einzelberatungen und Semi-
nare besuchen, sich Gruppen zum Erfahrungs-
austausch anschliessen und Kooperationen or-
ganisieren. Seit dem 1. Juli 1997 existiert eine
Sprechstunde fiir neue Unternehmerinnen und
Unternehmer und fiir alle, die es werden wol-
len. Jeden Dienstag- und Freitagnachmittag von
14.00 Uhr bis 17.00 Uhr steht Kathrine Jenzer
bei vorheriger telefonischer Anmeldung fiir
Fragen rund um die Firmengriindung und die
erste Zeit nach der Griindung zur Verfligung.
Bis heute wurden rund fiinfzig Neuunterneh-
merinnen und -Unternehmer intensiv beraten.
Ihre Fragen betrafen die Geschéftsidee, die ge-
eignete Rechtsform, den Eintrag ins Handels-
register, die Mehrwertsteuer, Werbung und
Akquisition etc. - kurz: alles, was bei einer
Firmengriindung ansteht.

In der zweiten Hélfte des Jahres 1997 wurden
neukonzipierte, teilweise ganztigige Workshops
durchgefiihrt. Die Themen: <Wie gelange ich in
die Medien?>, <Mentaltraining> zur Steigerung
der Konzentration und zur besseren Stressbe-
wiltigung, <Aufbau eines Unternechmens) unter
der Leitung einer grossen Treuhandfirma, <Self-
management> und <Verkaufund Akquisitiom.
In manchen der Beratungsgespriache wurde deut-
lich, dass die vielerorts gelobte Selbstandigkeit
fiir einige Betroffene alles andere ist als eine
Wunsch-Option. Die damit verbundene Unsi-
cherheit kann, vor allem fiir nicht mehr junge
Personen, zu einer erheblichen psychischen Be-
lastung werden. Allein schon die Tatsache, dass
der Schutz durch die Arbeitslosenversicherung
nach Eintritt in die Selbstéandigkeit mittelfristig
entféllt, schreckt manche vor dem Sprung ins
kalte Wasser ab. Ein weiterer Unsicherheitsfak-



tor ist, dass die Selbstdndigkeit oft nur in eine
Teilzeitbeschiftigung miindet.

Bisweilen scheitert die Selbstédndigkeit, zumin-
dest in der Vorbereitungsphase, auch an der
mangelnden Qualifikation: Es ist nicht nur be-
rufliches Know-how gefragt - ohne konzeptio-
nelles Denken, selbstbewusstes Auftreten und
Uberzeugungskraft verengen sich die Erfolgs-
aussichten sehr rasch. Jede verantwortungs-
bewusste Beratung wird daher in vielen Fillen
von der Selbstindigkeit abraten und dazu bei-
zutragen versuchen, die Vermittelbarkeit auf
dem Arbeitsmarkt zu verbessern.

Schwierige Geldbeschaffung

Firmengriindungen und -iibernahmen sind in
der Regel nicht ohne Bankkredite zu machen.
Ungeachtet der restriktiven Kreditpolitik vieler
Banken lassen sich die Chancen auf einen Kre-
dit verbessern, wenn die nachfolgenden Gedan-
ken umgesetzt werden.

Das Kreditgesprach mit der Bank ist ein Ver-
kaufsgespriach. Der Gesuchsteller muss sich
und sein Unternehmen, respektive Projekt, Ver-
kdufern. Auch wenn es zutrifft, dass die Ent-
scheide <hinter den Kulissen) und vor allem auf
der Grundlage von Zahlen gefillt werden, gilt
nach wie vor, dass ohne eine iiberzeugende Pra-
sentation durch die Gesuchsteller nichts lauft.
Uberzeugend zu prisentieren heisst vor allem,
offen, umfassend und plausibel zu argumen-
tieren. Im Vordergrund stehen naturgemaiss die
finanziellen Kennzahlen eines Projektes. Oft
vernachlissigt wird aber die Aufbereitung kla-
rer Informationen iiber Marktanteil, Sortiment,
Konkurrenzvorteile, Branchenerfahrung, inter-
ne Organisation und Fiithrung des Unterneh-
mens. Die Beratungen des Gewerbeverbandes
zielen darauf ab, dass solche Punkte beachtet
werden. Interessant ist, dass unter dem Krite-
rium <Konkurrenzvorteile> der Umweltschutz
an Bedeutung gewinnt. Was sich bei Gross-
firmen gezeigt hat, trifft sinngeméss auch auf
kleine und mittlere Betriebe zu: Firmen, die
ihren Energieverbrauch und ihre Abfille redu-
zieren, die mit den Rohstoffen haushilterisch
umgehen, arbeiten in der Regel auch wirt-
schaftlicher als die Konkurrenz.

Ist der Kredit erst einmal gewdihrt, hort das
<Verkaufsgesprach> nicht auf: Die Bank sollte

Dienstleistungen des Gewerbeverbandes
Basel-Stadt bei Firmengriindungen
und -iibernahmen

o Unterstiitzung bei der Beschaffung von
Eigenkapital

o Kritische Uberpriifung der Geschiiftsidee

° Informationen aus iiber 70 Branchen

° Vermittlung von kompetenten
Ansprechpartnem aus Gewerbe und Industrie

o Vermittlung von Treuhdndern und Anwilten

0 Vermittlung von Kontakten zu Behérden und
Wirtschaftsforderungsstellen

° Beratung in Sozialversicherungsfragen

° Vielfiltiges Kursangebot

immer wieder liber Geschiftsgang und Neue-
rungen informiert werden; ein regelméassiger
Kontakt erleichtert das nachste Gesprach.

Wenn Eigenkapital fehlt

Oft scheitert das gewiinschte Engagement der
Bank daran, dass das benétigte Gesamtkapital
so gering ist, dass sich ein Engagement aus de-
ren Sicht nicht lohnt und die Gesuchsteller auf
Privatkredite verwiesen werden. Oder aber, die
Bank beteiligt sich nicht an einem vielverspre-
chenden Projekt, weil zu wenig Eigenkapital
zur Verfiigung steht. Wenn das benétigte Eigen-
kapital aus der Altersvorsorge stammt, priziser:
aus der 2. Saule, sind im Interesse der Projekt-
tragerinnen und -trdger besonders sorgfiltige
Abklérungen nétig. Denn im Falle eines Schei-
tems wire, zusitzlich zum entstandenen Scha-
den, auch noch die Altersvorsorge gefdhrdet.
Fiir solche Félle arbeitet der Gewerbeverband
Basel-Stadt mit einer privaten Stiftung zusam-
men, die in Form zinsloser Darlehen mit der
entsprechenden Bank eine Kofinanzierung ver-
einbart. Voraussetzung dafiir ist allerdings eine
Vorpriifung durch den Gewerbeverband sowie
eine Beurteilung der Geschiéftsidee und ihrer
Erfolgsaussichten durch die Bank. Obwohl die
Hiirden relativ hoch sind, konnten auf diese
Weise in den letzten beiden Jahren rund ein
Dutzend Firmeniibernahmen und Projekte un-
terstiitzt werden.

Der Spielraum fiir den Gewerbeverband Basel-
Stadt ist bei diesen Aktivitdten insofern einge-
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schrinkt, als es nicht sinnvoll ist, Firmengriin-
dungen in Branchen mit bekannten Uberkapazi-
titen zu fordern. Dagegen hat sich gezeigt, dass
im Bereich Dienstleistungen noch zahlreiche
Nischen vorhanden sind, in denen erfolgreiches
Geschiften moglich ist: digitale Archivlosun-
gen, Erwachsenenbildung, Vermittlung von
Ferienwohnungen, Budgetberatung, Entwick-
lung elektronischer Gerdte, Mentaltraining,
Kosmetik, spezielle Ingenieur-Dienstleistungen
etc.

Mut zum Scheitern

Trotz allem ist es verhéltnismissig einfach, Un-
ternehmerin oder Unternehmer zu werden. Es

zu bleiben ist schon ein ganzes Stiick schwerer
- rund die Hilfte aller neu gegriindeten Unter-
nehmen wird keine fiinf Jahre alt. Durchhal-
tevermogen, Uberzeugungskraft, Phantasie und
Mut zum Risiko sind daher unabdingbare unter-
nehmerische Eigenschaften. Das schreibt sich
leicht. Doch um so mehr wiinscht sich der Ge-
werbeverband, dass sich Personen finden, die
diesem Profil entsprechen; Personen, die nicht
nur den Mut zur Selbstdndigkeit aufbringen -
sei es bei der Griindung einer Einzelfirma oder
bei einer Firmeniibernahme -, sondern auch den
Mut zum moglichen Scheitern. Denn es sind die
kleinen und mittleren Unternehmen, die heute
die dringend benétigten neuen Stellen schaffen.



