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Nur Vision reicht nicht

Wie werde ich Sozialunternehmer? Professorin Christine Volkmann an der
Uni Wuppertal bringt es ihren Studenten bei. Eine Anleitung in fiinf Schritten

ie Bergische Universitat liegt als
D schmuckloser Zweckbau auf einem

Hiigel iiber Wuppertal, auf den ers-
ten Blick kein Ambiente, in dem sich neue
Gedanken gut entfalten. Doch im Herzen
der Bildungsburg, Ebene 13, Zimmer 18,
dem Biuro von Professorin Christine Volk-
mann, andert sich das: Wenn die Grun-
dungstorscherin davon spricht, wie sie ihre
Wirtschaftsstudenten mit mehr ausriistet
als dem Dogma der Gewinnmaximierung.
Wie sie die angehenden Unternehmer er-
mutigt, tiber die Grenzen des Kapitalismus
hinauszudenken. Die Inhaberin des
UNESCO-Lehrstuhls fiir Entrepreneurship
und Interkulturelles Management legt ih-
ren Schwerpunkt aut Sozialunternehmer-
tum. ,,Jch mochte den Studenten bewusst
machen, dass es eine andere Sicht auf die
Dinge gibt“, sagt die Okonomin, wihrend
der Tee auf ihrem Tisch auf Trinktempe-
ratur abkiihlt.

In ihren Seminaren bringt sie Bachelor-
und Masterstudenten bei, wie sich aus ei-
ner sozialen Idee ein Unternehmen for-
men ldasst, das einen sozialen Mehrwert
schatft. Studenten konnen im SIFE-Pro-
jekt (Students in Free Enterprise) Ideen
entwickeln und erste praktische Erfahrun-
gen sammeln. Volkmann und ihre Mitar-
beiter begleiten die Hochschiiler von der
ersten Uberlegung bis zur spiteren Griin-
dung. Mehrere Sozialunternehmen sind
auf diese Weise bereits entstanden — hier
eine Anleitung anhand von Beispielen:

1.
PROBLEME ERKENNEN, LOSUNGEN FINDEN:
In ihren Vorlesungen spricht Volkmann
anstelle von ,,Ideenfindung” davon, dass
,Probleme erkannt werden miissen®. So
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1. Probleme erkennen,
Losungen finden

wie bei der Inderin Jeroo Billimoria, einer
Betriebswirtin aus wohlhabendem Eltern-
haus, die im Studium aut dem Weg zur Uni
taglich die Not der Strafenkinder von
Mumbai sah. Als junge Frau begann sie,
in Sozialprojekten zu arbeiten und erhielt
Tag und Nacht Anrufe ihrer Schiitzlinge.
Also richtete sie kurzerhand eine 24-Stun-
den-Hotline fir Kinder ein. Heute gehort
Billimoria mit ihrem Unternehmen Child-
line zu den renommiertesten Sozialunter-
nehmern im Land.

Mit solchen Beispielen will Volkmann
die Studenten dazu bringen, ihre Umwelt
genau zu beobachten, soziale Probleme zu
erkennen, sie unternehmerisch zu losen
und am Ende eine bessere Situation fur

Betroffene zu schatfen. ,,Opportunity Re-
cognition” nennt sie diese Haltung.

Der BWL-Student Daniel Bechem er-
kannte eine Gelegenheit, als er vor einem
Jahr in Berlin abends vor dem Biiro-Tow-
er der Deutschen Bahn stand. Den Kopt
in den Nacken gelegt, fragte er sich, wie
viel Strom die geschatzten 6000 Halogen-
strahler in den 26 Etagen des Glasbauwer-
kes wohl verpulverten. Er kalkulierte, dass
die Bahn 450 000 Euro im Jahr sparen
konnte, wenn sie die Strahler durch ener-
giesparende LED-Leuchten ersetzen wiir-
de. Seine Geschittsidee war geboren: Der
Wuppertaler, der als Kind an Elektrogera-
ten herumgebastelt hatte, will nun Unter-
nehmen und Privatleute vom Umstieg aut
stromsparende und umweltschonende
LED-Technik tiberzeugen.

y 5
BETRIEBSWIRTSCHAFTLICHES WISSEN AN-
EIGNEN: Christine Volkmann findet Be-
chems Idee gut. Grundsatzlich gefillt ihr,
dass ihre Studenten mit Begeisterung und
Idealismus bei der Sache sind. Die Oko-
nomin warnt aber davor, allein aus mora-
lischem Antrieb zum Sozialunternehmer
zu werden: ,,Das geht nach hinten los.” Ihr
ist aufgetallen, dass viele ihrer Seminar-
teilnehmer sich nicht sonderlich fiir Bi-
lanzbuchhaltung oder Marketing interes-
sieren. ,,Die meisten sehen im klassischen
BWL-Angebot weder Erfillung noch eine
Berufsperspektive®, sagt Volkmann. Erst
in ihren Seminaren erkennen die Studen-
ten, dass sie das trockene Wissen benut-
zen konnen, wenn sie soziale und okolo-
gische Ziele anpeilen, wenn sie Dinge
verandern wollen. Diese Einsicht sporne
die Studenten an, sich das betriebswirt-
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2. Betriebswirtschaftliches Wissen aneignen

schaftliche Handwerkszeug zuzulegen.
,Ein Visionar ist noch lange kein Sozial-
unternehmer®, betont die Hochschulleh-
rerin. Deshalb lernen Daniel Bechem und
seine Kommilitonen, wie sie Markte ana-
lysieren und einen Businessplan schrei-
ben. Sie priifen, ob die Griindungsidee das
Potenzial hat, langtristig ertolgreich zu
sein und zu expandieren.

Auflerdem brauchen die Studenten Aus-
dauer: Bechem hat in der SIFE-Projekt-
gruppe zwar eine Reihe Interessierter ge-
funden, die sich spontan fiir seine
Start-Up-Idee begeisterten. Als denen je-
doch klar wurde, dass es bei der Umset-
zung nicht nur um schoéne Begritte wie
,CSR" und ,,Nachhaltigkeit” geht, sondern
um technische Details, ,,sind fast alle wie-
der abgesprungen®, erinnert sich der Ini-
tiator. Gemeinsam mit einem Kommilito-
nen erprobt der 26-Jdhrige jetzt, wie ihr
Beratungsangebot bei Unternehmen an-
kommt. Eine Steakhouse-Kette hat bereits
angebissen. Falls sich zeigt, dass es einen
Markt fiir seine Geschittsidee gibt, will
Bechem aus der Uni heraus ein Unterneh-
men griinden. Einen Namen hat er sich
bereits iiberlegt: , LED it glow".

3.
ALTERNATIVE FINANZIERUNGSQUELLEN
ANZAPFEN: Eine Unternehmensgriindung
braucht Startkapital. Von seiner Professo-
rin wird Bechem im nichsten Semester
lernen, dass Unternehmer mit sozialen Ab-

sichten eine ganze Reihe von Finanzie-
rungsquellen anzapten kénnen, die kon-
ventionellen Griindern verschlossen
bleiben. ,,Es existieren zivilgesellschattli-
che Organisationen wie der Rotary Club,
Stiftungen und Spender, die im Sozialsek-
tor zur Verfiigung stehen®, sagt Volkmann
und zdhlt Stipendien von weltweit tatigen
Verbanden oder soziale Risikokapitalge-
ber wie BonVenture auf, dazu Spenden-
plattformen wie Betterplace.org oder Mi-
krofinanzinstitute, die Kleinkredite bis

20000 Euro zur Vertiigung stellen. Was
bei allen potenziellen Geldgebern zdhlt,
ist ein Uiberzeugendes Auftreten. Darum
schickt Volkmann ihre Studenten in einen
imagindren Fahrstuhl: Beim ,,Elevator-
Pitch® miissen sie in 30 Sekunden, in der
Kurze einer Fahrstuhlfahrt also, ihre Ge-
schaftsmodelle prasentieren. Ob die Idee
gut durchdacht ist, ist dann schnell klar.

Das SIFE-Projekt bereitet die kiinftigen
Griinder auf die Anforderungen der ver-
schiedenen Geldgeber vor. ,,Wahrend Bon-
Venture sehr viel Wert auf das Geschifts-
und Erlésmodell legt, ist bei vielen
Stipendien die Griinderpersonlichkeit ent-
scheidend”, sagt Volkmann: Wie stark ist
der Wille zur Unabhdngigkeit? Geht der
Unternehmer Probleme kreativ an? Plant
er langtristig? Weil sich junge Sozialunter-
nehmer trotz der vielen Angebote langst
nicht sicher sein konnen, Unterstiitzung
zu erhalten, bastelt Volkmann gerade
selbst an einem Griinder-Fonds, der von
regionalen Unternehmen finanziert wer-
den soll. Wann der Fonds an den Start
geht, steht noch nicht fest.

Franz Reinartz wird den Fonds nicht
mehr in Anspruch nehmen miissen. Aus

3. Alternative Finanzierungsquellen anzapfen
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seiner Uni-Ausgriindung ist langst ein eta-
bliertes Unternehmen geworden. Doch
der 29-Jdhrige erinnert sich noch gut an
die schwierige Startphase: Als er mit drei
Kommilitonen 2006 ernst machte und sie
die Kita-Concept GmbH anmeldeten, die
jungen Eltern eine schnelle und sorgen-
freie Riickkehr in den Job erméglichen soll,
benétigten sie ,,einen niedrigen fiinfstelli-
gen Betrag“. Eine Stange Geld fiir vier Uni-
Absolventen. Sie mussten feststellen, dass
Banken fiir Forderkredite oft einen Hoch-
schulabschluss erwarten oder sich aut
Technologie-Griindungen beschranken.

Mit ihrem Geschiftsmodell klapperten
die Wuppertaler mehrere Monate lang
Kreditinstitute ab, bevor sie endlich ihre
Hausbank fanden, die ihnen einen ganz
gewOhnlichen Ratenkredit gab. Dass sie es
auch ohne besondere Forderungen ge-
schattt haben, macht Reinartz ,,ziemlich
stolz®. Spater, als die Griinder ihr Diplom
in der Tasche und bessere Chancen aut
eine Finanzierung hatten, ,,wollten und
brauchten wir das nicht mehr”, sagt er.

Hybride Geschittsmodelle, die gesell-
schaftlich etwas bewegen und gleichzeitig
Geld abwerfen sollen, ,,passen noch nicht
in die gangigen Ratingraster bei der Kre-
ditvergabe®, bestatigt Christine Volkmann
die Erfahrung von Reinartz. Die Finanzie-
rungsfrage wird dadurch fiir viele Griinder
zur entscheidenden Hiirde.

4,
KLARE REGELN GEGEN EINE ZU LOCKERE
EINSTELLUNG: Seit vier Jahren sitzt Franz
Reinartz nicht mehr im Horsaal, sondern
in einem Grofdraumbiiro, das sich im mo-
dernisierten Gebdude einer ehemaligen
Kaserne befindet. Ledermobel, Flachbild-
schirme, an den Wanden moderne Kunst:
Nach Start-Up-Klitsche sieht es hier nicht
aus; der Kredit ist langst zuriickgezahlt.
Aut einem Tisch steht eine Trophde, die
Kita-Concept als ,,Bestes Jungunterneh-
men Wuppertals“ auszeichnet. Die Idee,
Firmen beim Aufbau von Betriebskinder-
garten zu beraten, hat sich zu einem Rund-
umangebot entwickelt, von der Bedarfs-
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4. Zustdndigkeiten und
klare Regeln festlegen

berechnung bis zur Betreuungsvermittlung.
Die Wuppertaler kiimmern sich mittler-
weile sogar um den Bau der Einrichtun-
gen und betreiben im Auftrag von Grofs-
firmen zwei eigene Kitas.

Mit seinen drei Partnern beschaftigt
Reinartz 14 Mitarbeiter. Damit die schnell
wachsende GmbH reibungslos funktio-
niert, mussten die Jungunternehmer feste
Regeln und klare Zustiandigkeiten schat-
fen. Arbeitsbeginn ist morgens um halb
neun, Urlaub kann nur schriftlich bean-
tragt werden. ,,Das ist sehr wichtig®, sagt
Reinartz. Nicht etwa Streitigkeiten sind
dafiir der Grund, sondern die zusatzlichen
Verpflichtungen eines Unternehmens, das
schnell wachst: Die Angestellten sollen
punktlich bezahlt werden, der
Verwaltungsautwand steigt. ,,Der
Job wird nicht einfacher, aber in-
teressanter”, sagt Reinartz. Zu
Spieflern seien die Endzwanziger trotz der
Regeln nicht geworden: ,,Abends trinken
wir hier auch mal etwas zusammen und
rasten ein bisschen aus®, sagt der Ge-
schiftsfithrer und zeigt aut den Kihl-
schrank, in dem Flaschen mit hollandi-
schen Bier lagern.

o

SOZIALER ANTRIEB HILFT IN SCHWIERIGEN
PHASEN: Von echten Krisen sind die Kita-
Dienstleister bislang verschont geblieben.
Unsichere Phasen kennen sie trotzdem.
Im ersten Jahr, als die Einnahmen nur
langsam stiegen. Oder zu Beginn der Wirt-
schaftskrise, als sie bangten, ihren Auftrag-
gebern konne das Geld ausgehen. ,,Ans
Aufgeben haben wir aber nie gedacht”, sagt
Reinartz. Professorin Volkmann ist iiber-
zeugt, dass sich soziale Unternehmen mit
kleinen Krisen hauhg leichter tun. ,Wer
sozial arbeitet, erfahrt, dass er anderen hel-
fen kann und steigert dabei auch sein
Selbstwertgefiihl®, sagt sie, ,,Das macht
gliicklich und stolz.” Finanzielle Riick-
schldge sind so leichter zu verkraften.

Reinartz hat gemerkt, dass die Euphorie
nach einiger Zeit ,,durch die Realitatswahr-
nehmung ersetzt worden ist“. Er findet das
aber nicht weiter schlimm, denn es lauft
gut, sie haben Auftrage aus ganz Deutsch-
land. Ganz sorgenfrei ist Reinartz dennoch
nicht, wenn er an die Zukunft der Kita-
Concept GmbH denkt. Statistiken von En-
trepreneurship-Forschern zeigen, dass
Start-Ups erst iiber den Berg sind, wenn
die ersten fiinf Jahre uberstanden sind.
, Wir miissen also noch ein bisschen auf-
passen.”

5. Sozialer Antrieb hilft in
schwierigen Phasen




