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WirtschaftsStimme

Standpunkt

Gelassenheit

Der 14. September 2015 wird in die
Annalen der Finanzbranche einge-
hen. Nicht das eigentliche Ergebnis
dieses Handelstages war bemer-
kenswert — die Borsenindizes no-
tierten nach exorbitanten Schwan-
kungen nur moderat im Minus.
Durch emotional induzierte Kurz-
sichtigkeit — durch Angst und Panik
getrieben — vernichteten Investoren
aber binnen Minuten bis zu 30 Pro-
zent des Werts von fundamental ge-
sunden Unternehmen. Besonnene
Anleger nutzen diese Chancen.

Von diesem Phidnomen an diesem
Tag konnen neben Finanzexperten
auch Unternehmer lernen. Erstens:
Besonnenheit und eine langfristige
Perspektive zahlen sich bei Investi-
tionen (auch im unternehmerischen
Kontext) stets aus. Derjenige, der
dem allgemeinen Trend hinterher-
lauft — ob im Positiven oder Negati-

ven -, wird
W kaum  erfolg-
~ reich sein. Dies
zeigt sich nicht
nur bei Finanz-
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| gen, sondern
A (- auch beim all-

&;ﬁf tiglichen  un-
‘ ternehmeri-

\ schen Handeln.
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Entschei-
dungstreue sind die Tugenden, die
zu nachhaltigem wirtschaftlichen
Erfolg fiihren. Nur wer verlisslich
in seinen Entscheidungen ist, kann
vertrauensvolle Beziehungen auf-
bauen, die zu Reputation und nach-
haltigen Geschiftsbeziehungen fiih-
ren. Und die dritte Erkenntnis: Es
ist essentiell wichtig, sich vor Inves-
titionsentscheidungen mit allen Ein-
flussfaktoren sowie erwarteten Er-
gebnissen zu befassen. Man muss
Vertrauen in seine Investitionen ge-
winnen und damit Vertrauen zu sei-
ner eigenen Entscheidungsfihig-
keit.

Diese drei Erkenntnisse sind
nicht neu: Es sind die klassischen
kaufminnischen Tugenden, die ak-
tueller sind denn je.

Jochen Becker, Assistant Pro-
fessor an der GGS und Leiter In-
vestment Lab Heilbronn

Firmen Regional

Studenten zu Besuch

Studierende der University Stout
Wisconsin (USA) aus dem Bereich
Verpackungstechnik bekamen bei
einer mehrtigigen Exkursion Ein-
blicke in die Unternehmen des Pa-
ckaging Valley. Bei Besuchen und
Betriebsfiihrungen bei Kocher-
plastik in Sulzbach-Laufen und Op-
tima Consumer in Schwibisch Hall
wurde vermittelt, warum in der Re-
gion rund um Schwibisch Hall und
Crailsheim eine einmalige Konzen-
tration von Verpackungsmaschinen-
bauern entstanden ist. Die Gruppe
wurde von Professor Robert Meis-
ner, Packaging Program Director
an der Uni Stout, begleitet. Mit da-
bei waren auch Studierende der
Hochschule Albstadt-Sigmaringen
mit Professor Christian Gerhard
von der Fakultit Life Sciences. red

Bei Kocherplastik in Sulzbach-Laufen
mit Studenten der Uni Stout. roto: privat

Mit Lebensmitteln durchstarten

Von unserem Redakteur
Jiirgen Strammer

er freut sich denn nicht

iiber professionelle Hilfe?

Erst recht, wenn es um den

Aufbau der eigenen berufli-

chen Existenz geht. Das Griinden eines

Unternehmens ist ein schweres Geschiift.

Eine gute Idee allein reicht noch nicht, die

Jungunternehmer sollten auch etwas von

Vertrieb, Marketing, Kalkulation verste-

hen — und natiirlich auch wissen, wie sie
an das Startkapital kommen.

Hier kommen die Food Angels ins
Spiel, die Start-up-Unternehmen aus der
Lebensmittelbranche mit Rat und Tat zur
Seite stehen und sich auch finanziell be-
teiligen. Diese Food Angels verstehen
sich dhnlich wie die Business Angels als
Helfer fiir junge Unternehmen. Dass das
investierte Geld nach einigen Jahren Ren-
dite trigt, wird angestrebt, bestimmt aber
nicht das Handeln. Die Mechanismen ei-
ner klassischen Investmentgesellschaft
gelten fiir die Food Angels nicht.

Dabei entstand das Ganze eigentlich
eher zufillig, erzihlt Giinther Rodemey-
er. Der frithere Manager bei Knorr in
Heilbronn und bei Unilever traf auf einige
Gleichgesinnte, als es Ende 2013 um die
Finanzierung des Heilbronner Online-
SiiRwarenhindlers ,Die Zuckerbicker®
ging. Das waren der Heilbronner Rechts-
anwalt Wolf Michael Nietzer, Horst Schle-
gel, der Fiihrungspositionen in der Kon-
sumgiiterbranche innehatte, und die Un-
ternehmerbriider Alexander und Daniel
von Wedel aus Mosbach.

Netzwerker Rodemeyer: ,Was uns ver-
eint hat, war das Interesse an Lebensmit-
teln — an Food.“ Und es muss auch
menschlich gepasst haben, denn die fiinf
waren sich schnell einig, ein Netzwerk zu
griinden, in dem sie all ihre Erfahrungen
biindeln konnten. Die Food Angels waren
geboren. Und sie trafen gleich auf eine
grofle Nachfrage. Rodemeyer: ,Das The-
ma Food ist enorm im Kommen in der
Start-up-Szene.“

Inzwischen sind die fiinf Mitglieder bei
16 Unternehmen eingestiegen. Die Band-
breite ist gro3. Dabei sind Online-H4nd-
ler, E-Commerce-Spezialisten, stationidre
Hindler und Gastronomie-Ketten. Ein
Beispiel dafiir ist die orientalische Sys-
temgastronomie Yaz, die seit kurzem
auch in Heilbronn vertreten ist. Nietzer
stellt klar: ,Wir suchen keine Gastrono-
men, wir suchen Unternehmer.“ Gutes
analytisches und strategisches Denken
sei wichtiger als umfassende Branchen-
kenntnisse. Andere Bereiche sind Miisli-
Riegel, Gewiirze, Trockenfriichte, Frozen
Yoghurt oder auch eine Rezepte-App.

Die fiinf Food Angels ergidnzen sich
nicht nur von ihren Kenntnissen und Fi-
higkeiten, sie kommen bei den Invest-
ments auch gut aneinander vorbei. Es
wird zwar immer gemeinsam iiber den
Einstieg bei einer Firma beraten, aber es
miissen sich nicht immer alle gemeinsam
beteiligen. Rodemeyer interessiert sich

Fiinf Experten aus
der Region unterstiit-
zen als Food Angels
Junge Unternehmen
aus der Lebensmittel-
branche. Die Band-
breite ist grolS. Die
schnelle Rendite steht
dabei aber nicht im
Vordergrund.

mehr fiir Produkte,

Nietzer richtet gerne

auch mal den Blick auf

die Gastronomie. So gibt es

Unternehmen, an denen alle

fiinf beteiligt sind, ebenso wie

welche, an denen nur ein Food An-
gel Geld gegeben hat.

Wobei Geld nicht die Hauptrolle
spielt. Vielmehr geht es oft auch um die
immaterielle Starthilfe in Form von Bera-
tung, Priifung der Business-Pline und Hil-
fe bei der Finanzierung. Denn die Food
Angels beteiligen sich immer nur in ei-
nem iiberschaubaren Rahmen. Nietzer:
,Unsere Ressourcen sind limitiert.“ Rode-
meyer nennt als Obergrenze 200000
Euro. Wenn der Bedarf zu grof3 wird, ver-
suchen die Food Angels, den Kontakt zu
grolReren Geldgebern oder Forderbanken
aufzubauen.

Ziele Auch beim Thema Rendite herrscht
Gelassenheit. Aus den Unternehmen wird
in der Aufbauzeit kein Geld abgezogen.
Eine mogliche Rendite fiir die Investoren
gibt es erst dann, wenn sie ihre Anteile
verkaufen. Und das ist erst fiinf bis zehn
Jahre nach der Griindung realistisch, sind
sich Nietzer und Rodemeyer einig.

Ihre bisherige Arbeit hat sich in der
Griinderszene schon herumgesprochen.
Mindestens ein neuer Vorschlag fiir eine
Geschiftsgriindung pro Woche flattert
den Food Angels auf den Schreibtisch.
,Wir sind iiberraschend schnell bekannt
geworden®, meint Rodemeyer. Das heil3t,
das Hobby wird immer mehr zur Arbeit:
,Wir sind stidndig im Austausch unterei-
nander — meist per E-Mail.“ In wenigen
Tagen steht die Einschitzung zu den
Chancen des Unternehmens dann fest.
Bei manchen mdoglichen Investments ist
allerdings schnell klar, dass sie nicht in
Frage kommen. Nietzer nennt unrealisti-
sche Wachstumskurven in Business-Pli-
nen oder komplett esoterische Ansitze.

So wie sich die Food Angels untereinan-
der vernetzt haben, sollen es auch die Fir-
men tun, an denen sich die Experten be-
teiligt haben. Schlief3lich hat jeder beson-
dere Stirken, die auch den anderen hel-
fen konnen. Ein erster Schritt dazu war
ein Boot-Camp im Friihjahr in Heilbronn.
Hier tauschten sich sich die Jungunter-
nehmer aus, holten sich Tipps und Anre-
gungen. Und lernten, die Fehler zu ver-
meiden, die ein anderer moglicherweise
schon gemacht hat. Im nichsten Friihjahr
soll das zweite Boot-Camp folgen.

Einen richtigen Fehlgriff haben die
Food Angels noch nicht getan. Wenn-
gleich Rodemeyer zugibt, dass nicht alle
Investments gleich gut laufen. Aber das
kann ja noch werden — denn es wird lang-
fristig gedacht.
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Hintergrund

Start-up-Unternehmen

Der englische Begriff beschreibt ein Un-
ternehmen, das in der Griindung steht. Es
sollte sich von der traditionellen Wirt-
schaft unterscheiden. Meistens steckt in
solchen Féllen eine innovative Idee dahin-
ter, derzeit haufig im Online-Bereich. An-
dere Start-up-Unternehmen sind in mo-
dernen Technologien tatig. Bei erfolgrei-
chen Start-up-Unternehmen ist das Ziel
ein Borsengang oder ein Verkauf. jis



