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Sein eigener Chef zu sein ist reizvoll. Personalberater Wolfgang Bersch gibt

Tipps, wie Sie den mutigen Schritt in die Selbststandigkeit meistern.

Herr Bersch, gibt es den richtigen Zeit-
punkt, um sich selbststindig zu machen?
Den richtigen Zeitpunkt kann man sich oft
nicht aussuchen. Wer erfolgreich in die Selbst-
standigkeit gehen mdchte, muss von seinem
Vorhaben entflammt sein und seine Ideen
durchsetzen wollen. Optimal ist der Einstieg
in jungen Jahren, mit Ende 20, Anfang 30,
nachdem man bereits in einem Unternehmen
Praxiserfahrung gesammelt hat.

Welche Unternehmen bieten sich an,

um Erfahrungen zu sammeln?
Beratungsfirmen geben Einblick in viele Un-
ternehmen. Als Berater werden alle Fahigkei-
ten geschult, die man fiir einen guten Einstieg
in die Selbststandigkeit braucht, vor allem
wenn man Dienstleistungen anbieten mochte.
Eine Alternative wadre, als Berater in einem
Konzern zu arbeiten.

Vor Threr Selbststindigkeit waren Sie
jahrelang im Marketing und Verkauf titig.
Welche Vorteile hatte dies?

Ich habe viel kennengelernt: Organisation
und Abldufe in grossen Unternehmen, wobei
das Produktspektrum sich von Konsumkos-
metik iiber Nahrungsmittel bis hin zu Getran-
ken erstreckte; es handelte sich stets um Mar-
kenartikel. Fiir eine spdtere Selbststandigkeit
bieten sich vorherige Erfahrungen in den Be-
reichen Produktmanagement oder Verkauf an.
Man lernt zu wirtschaften und sich einzu-
schranken, da nicht immer Konjunktur ist.
Wenn jemandem der Verkauf {iberhaupt nicht
liegt, sollte er sich {iberlegen, ob er sich
selbststandig macht.

Wieso?

Als Unternehmer muss man Ideen verkaufen
konnen. Es muss nicht unbedingt eine neue
Idee sein. Die Frage ist, wie und wann kann
ich die Idee am besten verkaufen. Denn etwas
zu unternehmen, ist immer eine mutige Ent-
scheidung und ein gewagter Schritt.
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Wiirden Sie Absolventen raten,

sich selbststindig zu machen?

Ich empfehle, erst einmal in einem Unterneh-
men Berufserfahrung zu sammeln, um Einbli-
cke in die Abldufe einer Firma zu erhalten.
Die Grosse des Unternehmens ist dabei zweit-
rangig. In einem bdrsennotierten Konzern
machen Manager Geschdfte, um das Kapital
zu vermehren. Ein Aufsichtsrat wacht dari-
ber. Bei Familienunternehmen werden Be-
schliisse schneller zuriickgepfiffen und auch
mal sonntags beim Friihstiicksei Entscheidun-
gen getroffen. Solche Erlebnisse pragen und
man kann seine Erfahrungen in seiner eige-
nen Firma einbringen. Dadurch verursacht
man keine iiberfliissigen Kosten.

Wie schaffe ich den Sprung

in die Selbststindigkeit?

Haben Sie sich fiir die Selbststandigkeit ent-
schieden, bleiben Sie beharrlich dran und ge-
hen Sie nur diesen Weg. Werden Sie bei Job-
Alternativen nicht schwach und bewerben Sie
sich auf nichts anderes mehr, auch wenn Sie
zundchst Durststrecken durchlaufen miissen.
Es ist verfiihrerisch, fiir Firmen zu arbeiten,
da am Monatsende das Einkommen auf dem
Konto ist. Bei der Selbststdndigkeit kann es
Monate dauern, bis es Geld gibt. Dafiir bietet
sie Eingang zu unglaublichen Chancen. Bauen
Sie deshalb schnell Thr Netzwerk auf, enga-
gieren Sie sich in Vereinigungen und {iberneh-
men Sie Verantwortung.

Was brauche ich ausserdem, um ein
Unternehmen griinden zu kénnen?

Wer etwas erreichen will, muss hart arbeiten
und sein Privatleben reduzieren. Neben Zah-
lengeschick, steuerlichen und juristischen
Kenntnissen sowie Reisefreudigkeit sind Aus-
strahlung, Seriositdit und andere Menschen
iiberzeugen zu konnen wichtig. Es gilt, Kun-
denbeziehungen zu pflegen und Verhandlun-
gen auf allen Ebenen souveradn zu fiihren.

Welche Risiken muss ich bedenken?

Ein haufiger Fehler ist, sich nur einer grossen
Firma zu verschreiben. Viele Kunden reduzie-
ren das Risiko der Abhdngigkeit. Man sollte
sich daher breit aufstellen und immer meh-
rere Abnehmer seines Angebots haben. Eine
Marktanalyse gibt Aufschluss iiber potentielle
Kunden.

Wie kamen Sie zu Ihrer Selbststindigkeit?
Es war immer mein Ziel. Mein Geschaftspart-
ner und ich haben in England eine Dienstleis-
tung fiir Erwachsenenbildung entdeckt, die es
in Deutschland in der Form noch nicht gab.
Wir haben uns entschlossen, Mitarbeiter ei-
ner Druckerei an ihren Maschinen im Drei-
bzw. Zehn-Fingersystem zu schulen. Die Pro-
duktivitdt steigerte sich um 20 Prozent. Zur
Personalberatung kam ich durch einen friihe-
ren Kollegen. Nach einem Jahr waren wir be-
reits profitabel. Nach acht Jahren ging daraus
Boyden Deutschland hervor.

Das Interview flhrte Verena von Herwarth




