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EDITORIAL

Teamwork
In Reinkultur

Der junge Griinder kommt in die grof3e Stadt Minchen Anfang der 1970er-Jahre. Aufstrebende
Wirtschaft, lebendige Vielfalt, Olympia. Seine Ideen, seine eigene Arbeitskraft verschaffen ihm ei-
nen guten Start. Doch flirs Wachstum braucht es gute Bedingungen. Braucht es Partner. Braucht es
jenseits von Konkurrenz und Markt auch die gemeinsame Basis, auf der Wirtschaft gedeihen kann.
Es dauert ein paar Jahre, bis die Erkenntnis reift: Dieser Erfolg ist nicht allein auf mich zurtickzufiih-
ren. Viele andere haben dazu beigetragen.

Fir den Jungunternehmer Eberhard Sasse flihrt diese Erkenntnis zu einer Entscheidung: Andere
haben den Weg bereitet und die Grundlagen fiir das eigene Unternehmertum geschaffen. Deshalb
bin ich gefordert, fur klinftige Generationen von Grindern und Unternehmen Gleiches zu sichern.
Den Gedanken an sie weiterzugeben, wie wertvoll eine »sharing economyc« ist, die nicht nur Ma-
terielles teilt, sondern auch Idealismus. Es ist eine unternehmerisch-ganzheitliche Entscheidung,
daflir zu sorgen, dass es so weitergeht. Ja, Dankbarkeit steckt auch in solchem ehrenamtlichen
Engagement, aber es ist keine Gefalligkeit.

Als Mitglied der Vollversammlung, als Vizeprasident und in den vergangenen acht Jahren als Prési-
dent der IHK fiir Minchen und Oberbayern war mir die Sichtbarkeit dieser unternehmerischen Hal-
tung wichtig. Die Prasenz unserer Arbeit und unserer Denkweise in allen Standorten und Regionen.
Weil Erfolg nie einer Person zuzuordnen ist, sei der Titel auch noch so prasidial, resultiert dieses
»Sichtbarmachen« vor allem aus der Teilhabe der Wegbegleiter im Hauptamt und im Ehrenamt
an meiner Aufgabe. Dass die IHK als konstruktive, starke und zukunftsorientierte Interessenvertre-
terin der Wirtschaft gilt, ist Teamwork in Reinkultur und hat meine, unsere hochste Anerkennung
verdient.

Nur aus diesem Versténdnis heraus ist auch jenes Okotop zu erhal-
ten, das fur die Wirtschaft in Deutschland existenziell ist, sie unter-
scheidbar macht von allen Wettbewerbern: die ebenso flexible wie
widerstandsfahige Textur aus wenigen GroR3- und vielen mittelstén-
dischen Familienunternehmen. Die Mischung, in der dauerhafte Qua-
litdt, Innovation und Nachhaltigkeit genauso gedeihen, wie sie von
Kontinuitat, Verantwortung und Standfestigkeit gepréagt ist. Die im
Inland tragt, wie sie im Export wirkt. Diese Vielfalt spiegelt sich in der
Galerie jener wider, die in den vergangenen Generationen zum »Ge-
sicht« unserer IHK geworden sind. Es ist gut, wenn wir uns diesen
Vorteil bewahren.

Dr. Eberhard Sasse, Prédsident der
IHK fiir Minchen und Oberbayern

Folgen Sie mir auf Twitter
YW @HK_MUC_Praes



INHALT

TITELTHEMA

GELD SICHERN

In der Coronakrise ist es besonders wichtig, fllissig zu bleiben. Mit
einem effektiven Forderungsmanagement sorgen Firmen dafir, dass
ihre Leistungen und Produkte auch bezahlt werden.
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UNTERNEHMEN + MARKTE

ORGANIC GARDEN

Ob Algenzucht, vertikaler Anbau oder Erdenwerk: Martin Wild (r. , mit
Sternekoch Holger Stromberg), Vorstandschef von Organic Garden,
will Landwirtschaft mit neuartigen Farmen nachhaltiger machen.

BETRIEB + PRAXIS

GUTVERHANDELN

Selbst schwierige Verhandlungen lassen sich auch per Videocall
erfolgreich flihren — wenn die Gesprachspartner einige Regeln
beachten. Experten erkldren, wie es am besten funktioniert.

Foto: Kateryna/Adobe Stock
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Wenn Sie fiir lhr Unternehmen heute
schon an morgen denken, sollte lhr
Standort mehr als nur gut angebunden
sein. Als Entscheider mit Weitblick brauchen Sie einen
erfahrenen, zuverldssigen Vermieter. Einen, der immer
fir Sie da ist und lhnen zahlreiche Mehrwerte bietet.
Einen, der mit flexiblen Strukturen offen ist fur Ihre sich
wandelnden Bedurfnisse. Der auf Fairness und Transparenz
ebenso Wert legt, wie auf die stetige Verbesserung

der Infrastruktur — auch unter 6kologischen Aspekten.
Weitere Infos und provisionsfreie Vermietung unter
+49 89 30909990 oder info@businesscampus.de

DER
STANDORT | Bysiness Campus = I

EIN UNTERNEHMEN DER DV IMMOBILIEN GRUPPE

businesscampus.de




Quelle: Miinchen. Der Wirtschaftsstandort 2021/
Arbeitsgemeinschaft Deutscher Verkehrsflughafen
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Broschtre

Munchner Wirtschaft in Zahlen

In Miinchen zeigen sich die negativen Effekte des Pandemiejahres 2020
deutlich bei Tourismus, Messe oder Flughafen (s. Grafik). Dagegen profi-
tiert die Stadt von Branchen wie dem verarbeitenden Gewerbe und der IT,
die weniger leiden oder sich bereits erholen. Dies sind Daten aus der Pu-
blikation »Miinchen. Der Wirtschaftsstandort. 2021 — Fakten und Zahleng,
die das staddtische Referat fur Arbeit und Wirtschaft neu aufgelegt hat.

Die Broschiire bietet eine kompakte Zusammenfassung der aktuellen wirt-
schaftlichen Lage und Entwicklung Miinchens. Themen sind beispielswei-
se die Wirtschaftsleistung der Landeshauptstadt und der Region, die Be-
schaftigungs- und Arbeitsmarktsituation, wichtige Branchen und Cluster
sowie bedeutende Firmen im Wirtschaftsraum. Au3erdem ist Material zu
Miinchen als Griindungs- und Start-up-Standort, als Stadt des Wissens
sowie als Tourismusdestination enthalten.

Die Broschiire gibt es in deutscher sowie englischer Version unter:
www.muenchen.de — Suchbegriff »Mutnchner Wirtschaft in Zahlen«

Passagieraufkommen an ausgewahlten deutschen Flughéafen

in Mio.
70.6 48,0
24,2 25,5 173
201 9 Frankfurt a.M. Miinchen Berlin Diisseldorf Hamburg
18,8 1.1 9,1 6,6 4,6
¢ v d 7 -
2020 Frankfurt a.M. Miinchen Berlin Diisseldorf Hamburg

Deutlich weniger Passagiere — der Airport Miinchen fertigte 2020 nur noch knapp ein
Viertel der Fluggéaste des Vor-Corona-Jahres 2019 ab.

Forschung

Wie anpassen an den Klimawandel?

Der Klimawandel zwingt Unternehmen dazu, Be-
triebs- und Produktionsstatten zu verandern, Lie-
ferketten zu sichern und Arbeitnehmer zu schutzen.
Auswahl und Umsetzung von Anpassungsmal3nah-
men werden immer wichtiger. Die Gesellschaft fur
wirtschaftliche Strukturforschung (GWS) und das
Institut fiir 6kologische Wirtschaftsforschung (IOW)
haben gemeinsam die Anpassungsmaoglichkeiten in
verschiedenen Wirtschafts- und Gesellschaftsberei-
chen analysiert und die zur Umsetzung notwendigen
Mittel sowie politischen Instrumente identifiziert.
Ergebnisse unter: www.umweltbundesamt.de -
Suchbegriff »Klimafolgenanpassung«
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KURZ & KNAPP

Digitalisierung

Munchen bei
Blockchain Bayern

Als erste Kommune ist Miinchen dem Block-
chain Bayern e.V. beigetreten. Der Verein steht
unter der Schirmherrschaft des Bayerischen
Staatsministeriums fiir Digitales und hat sich
zum Ziel gesetzt, die Blockchain-Technologie
im Freistaat voranzubringen. Die Landes-
hauptstadt sieht die Mitgliedschaft als Beitrag,
um den Digital- und Technologiestandort zu
starken. www.muenchen.de

Bundesprogramm

Schutzschirm
fur Ausbildung

Das Bundesprogramm »Ausbildungsplatze
sichern« wird verlangert und erweitert. Es
soll die betriebliche Berufsausbildung in Kri-
senzeiten stabilisieren. So werden beispiels-
weise Ausbildungs- und Ubernahmepramien
verdoppelt und die Zuschisse zur Vermei-
dung von Kurzarbeit und die Férderung von
Auftrags- und Verbundausbildung verbessert.
2021 stehen fiir das Bundesprogramm

500 Millionen Euro zur Verfligung, weitere
200 Millionen Euro sind fur das kommende
Jahr vorgesehen.
www.bmbf.de/de/bundesprogramm-
ausbildungsplaetze-sichern-13371.html

Homeoffice

Noch viel
Luft nach oben

Das ifo-Institut sieht in Deutschland Nach-
holbedarf beim Homeoffice. Im Marz 2021
arbeiteten nach einer aktuellen ifo-Umfrage
31,7 Prozent der Beschaftigten in deutschen
Unternehmen teilweise oder vollstandig von
zu Hause aus. Das Forschungsinstitut schatzt
das Potenzial fiir Homeoffice jedoch auf

56 Prozent der Beschaftigten, also deutlich
hoher als die derzeitige Quote. www.ifo.de



PERSONALIA

MERKUR PRIVATBANK
Geschaftsfuhrung
verstarkt

Die MERKUR PRIVAT-
BANK, Miinchen, hat
Sven Krause (45) zum

1. Januar 2021 in die
Geschaftsleitung beru-
fen. Krause verantwortet
im Bereich Unternehmens-
entwicklung kiinftig auch die

Digitalisierung des Bankgeschafts. Daneben
kiimmert er sich in der Unternehmenssteu-
erung unter anderem um Bilanzen und
Controlling und leitet die zentralen Dienste.

www.merkur-privatbank.de

DIHK
Neuer Prasident

Peter Adrian ist neuer
Prasident des Deutschen
Industrie- und Handels-
kammertags (DIHK). Die
DIHK-Vollversammlung
der 79 deutschen Indus-
trie- und Handelskam-
mern wahlte den 64-jahri-
gen Unternehmer und Chef
der TRIWO AG zum Nachfolger
von Eric Schweitzer, der nach acht Jahren
Amtszeit satzungsgemal3 nicht mehr zur
Wiederwahl antrat. www.dihk.de

Osram Licht AG
In den Vorstand
aufgestiegen

Der Osram-Aufsichtsrat hat
Personalchefin Babette
Frohlich (55) zur Arbeits-
direktorin und damit in
den Vorstand der Osram
Licht AG, Mlinchen, beru-
fen. Der Gesamtvorstand
besteht seit 1. Marz 2021
nun aus Vorstandschef Ingo
Bank, Finanzvorstand
Kathrin Dahnke und Arbeitsdirektorin
Babette Frohlich. www.osram-group.de

Fotos: Merkur Privatbank, DIHK/Werner Schuering, Osram Licht AG

: = Wenig Hoffnung auf ein gutes
Exportgeschift — Containerhafen Hamburg

Aul3enwirtschaft

Schlechte Exportaussichten

Die bayerische Exportwirtschaft hat ihre Geschaftserwartungen fir
das laufende Jahr deutlich reduziert. Das zeigt die aktuelle Umfrage
»Going International« des Bayerischen Industrie- und Handelskam-
mertags (BIHK), an der sich rund 450 bayerische Unternehmen aus
der Exportwirtschaft beteiligt haben. Im Vergleich zum Vorjahr be-
richten wesentlich weniger der befragten Unternehmen von guten
Auslandsgeschaften. Auch bei ihren Erwartungen sind die Unter-
nehmen verhalten.

Weltweit stechen nur China, die EU und Nordamerika als Regionen
heraus, in denen die Geschafte aktuell gut laufen oder die Erwar-
tungen Uberwiegend positiv ausfallen. Besonders negativ werden
die Aussichten fur GroBbritannien, die Turkei, Mittel- und Sidame-
rika sowie Afrika beurteilt. Mehr als die Halfte der Unternehmen be-
klagen auRerdem zunehmende Handelshemmnisse. Dazu gehoren
verstarkte Sicherheits- und Zertifizierungsanforderungen und Ein-
schrankungen bei der Dienstleistungsfreiheit im EU-Binnenmarkt.
78 Prozent geben an, dass Reiseeinschrankungen ihre Auslandsge-
schafte behindern. 70 Prozent sehen die Absagen von Messen als
Belastung. Fast jedes zweite Unternehmen (40 Prozent) berichtet
zudem von Problemen mit seinen Lieferketten. Die Umfrageergeb-
nisse sind abrufbar unter: www.ihk-muenchen.de/international

12,6 Prozent

betrug das Umsatzminus des bayerischen

Gastgewerbes im Januar 2021 im Vergleich zum
gleichen Monat des Vorjahres, als Corona noch
keine Rolle spielte.

Quelle: Bayerisches Landesamt fiir Statistik

Foto: Gerhard1302/Adobe Stock



JUBILAEN

Firmenjubilaen

lhr Unternehmen
begeht in diesem
Jahr ein Jubilaum?
Das ist auf jeden
Fall ein Grund zum
Feiern.

120 Jahre

Benno Steinbrecher e.K. —
Omnibusbetrieb

Brannenburg

Mit einem Pferdefuhrwerk transportierte
Benno Steinbrecher senior ab 1900 von
Degerndorf Waren nach Rosenheim und
Umgebung. Zurlick brachte er Mehl-,
Zucker- und Salzsacke oder auch Mébel-
stiicke. 1931 tGibernahm sein Sohn das
Geschaft, kaufte den ersten Lkw und
begann ein eigenes Fuhrgeschaft mit Mo-
beltransport, anschlieBend kamen eine
Kohlen- und Salzhandlung dazu.

Nach dem Zweiten Weltkrieg wurde das
Familienunternehmen neu aufgebaut.
Seit 1990 steht es in dritter Generation
unter der Geschéaftsleitung von Benno
Steinbrecher.

IHK-Ehrenurkunde

Die IHK fir Miinchen und Oberbayern
wiurdigt unternehmerische Leistung
mit einer kostenfreien Ehrenurkunde
zum Firmenjubildaum. Die Urkunde
wird individuell flir das Unternehmen
geschrieben.

Bei einem besonderen Jubildaum ab
50 Jahren tberreicht die IHK die Ur-
kunde nach Terminvereinbarung auch
gerne personlich. Bestellung unter:
www.ihk-muenchen.de/
firmenjubilaeum

IHK-Ansprechpartnerin
Monika Parzer, Tel. 089 5116-1357
monika.parzer@muenchen.ihk.de

v GRECHE

Geschéftsfiihrer Benno Steinbrecher (M.)
mit Jens Wucherpfennig (1.), Leiter der
IHK-Geschéftsstelle Rosenheim, und
Andreas M. Bensegger, Vorsitzender des
IHK-Regionalausschusses Rosenheim

Mikstorfema Gt

198008
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Foto: Benno Steinbrecher e.K.

Max Mustermann

Ihr Unternehmen feiert

Geburtstag!

Wir gratulieren herzlich

100 Jahre

Mdinchener Allgemeine Treuhand
GmbH Vermodgensverwaltung
Minchen

1920 als Aktiengesellschaft gegriindet,
konzentrierte sich das Unternehmen
zunachst auf die Ubernahme von Ver-
maogensverwaltungen, die Tatigkeit als
Treuhdnder und Testamentsvollstrecker
sowie auf die Beratung in Steuersachen.
1950 erfolgte die Umwandlung in eine
GmbH. Das Unternehmen war als Steu-
erberatungsgesellschaft und seit 1974
zusatzlich als Wirtschaftspriifungsgesell-
schaft zugelassen.

Seit 2005 beschaftigt es sich ausschliel3-
lich mit der Verwaltung von eigenem und
fremdem Vermogen. Die Geschafte flihrt
heute Dr. Utho Leibl.

Foto: Goran Gajanin/Das Kraftbild

_

Foto: Fotolia©Prostock-studio



Systemtrennwande LBL

Think Tanks GrbH
Akustik —
Brandschutz

Firmensitz und Showroom Niederlassung Miinchen Unsere Partner:
Messerschmittstrafle 12 Lilienthalstraf3e 3 B maars v was
89231 Neu-Ulm 82178 Puchheim Die TrennWand. GOLD Partner
Telefon 07 31/9 70 48-0 Telefon 0 89/8 00 70 66-60

Telefax 07 31/9 70 48-48 Telefax 0 89/8 00 70 66-66

E-Mail: info@LBL.de E-Mail: infomuc@LBL.de www.LBL.de



Sieht sich als »0Optimist auf
realem Boden« — Studiosus-Chef
Peter-Mario Kubsch
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UNTERNEHMERPROFIL

Peter-Mario Kubsch, Geschaftsflihrer von Studiosus Reisen, probiert gern Neues aus.
Davon profitiert das Unternehmen. Der europaische Marktfihrer fur
Studienreisen gilt dank zahlreicher Innovationen als Vorreiter in der Branche.

HARRIET AUSTEN

isher ist kein Jahr vergangen, in dem
B es nicht irgendeine Krise gab«, sagt

Peter-Mario Kubsch und zahlt auf:
Irakkrieg, 9/11-Terror, Golfkrieg, die Asche-
wolke nach dem Vulkanausbruch 2010, lo-
kale Terroranschldge. Naturkatastrophen,
Nachfrageeinbriiche, Rickholaktionen, so
der Geschéftsfihrer der Studiosus Reisen
GmbH, gehoren »fast schon zum norma-
len Geschéft«. Ist eine solchermal3en ab-
gehartete Firma besser als andere auf eine
Krise wie Corona vorbereitet? In gewisser
Weise schon, meint Kubsch trocken.
Professionelle Krisenchecklisten, Vorsor-
gemalBnahmen, sogar Pandemiepldne
lagen in der Schublade. In erster Linie
gelte es, Ruhe zu bewahren, sagt Kubsch.
Er ist seit 38 Jahren fiir den in Europa
flilhrenden Anbieter von Studienreisen
verantwortlich: »Bei besonderen Heraus-
forderungen ist der Blick schnell auf den
Chef gerichtet.« Der Unternehmer erinnert
sich noch gut an den Irakkrieg 1990/91.
Da war er gerade 34 Jahre alt und bereits
an der Spitze von Studiosus Reisen. Alle
fragten ihn, wie es jetzt weiterginge. »Ei-
nen schwierigen Spagat zwischen offener,
ehrlicher und transparenter Kommunikati-
on, Zuversicht und realistischer Einschéat-
zung« bedeuteten solche Situationen, sagt
Kubsch. Er sei »Optimist auf realem Bo-
deng, das helfe ihm dabei.
Trotzdem hat Corona ihn ebenso kalt er-
wischt wie die gesamte Tourismusbran-
che. »Unvorstellbar und katastrophal fur
unser Geschaft«, zieht der 65-Jahrige eine
verheerende Bilanz. Der Umsatz betrug
2020 gerade einmal zehn Prozent des Vor-
jahrs, also 30,4 Millionen Euro. Kurzarbeit
und Uber Jahre hinweg gebildete Riick-
lagen - auch eine Lehre aus friiheren ge-
schaftsbedrohenden Ereignissen — haben
»uns bisher gerettet«. Mit seiner positiven
Grundhaltung, Geduld und dem uner-
mudlichen Appell »Zusammen schaffen
wir es« will Kubsch seine 350 Mitarbeiter
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motivieren. Er selbst lenkt das Unterneh-
men seit zwolf Monaten vom Homeoffice
aus und findet das »hocheffizient«.

Die Ergebnisse liegen auf dem Tisch: neun
Kataloge mit umfassenden Hygienekon-
zepten fur den Saisonstart sowie ein Coro-
na-Kulanzpaket 2021, das Kunden grof3t-
mogliche Sicherheit und Flexibilitat bieten
soll. Kubsch will gertistet sein. »Mit Reisen
Menschen Freude machen und ihnen fir
ihr Leben gewinnbringende Eindricke
verschaffen«, dieser Grundsatz von Stu-
diosus Reisen mag jetzt, wo es die Men-
schen massiv in den Urlaub dréangt, noch
grofBere Bedeutung haben als bisher.

Respektvolle Begegnungen
Das Reisefieber hat Kubsch schon frih
gepackt. Vater Werner nahm beide Kin-
der in allen Ferien auf Erkundungstou-
ren fur seine neu gegriindete Firma mit.
»Das Thema war omnipréasents, sagt der
Sohn, der sich in der 12. Klasse bei der
Berufsberatung entschied, ins vaterliche
Unternehmen einzutreten, und deshalb
Betriebswirtschaftslehre studierte. An-
fang der 1990er-Jahre, als er das Ge-
schaft Gbernahm, ging er als Erster
in der Branche das umweltbewusste
und sozialverantwortliche Reisen sys-
tematisch an und bezog mit seinem
komplexen Nachhaltigkeitsmanage-
mentsystem samtliche Bereiche der
Geschaéftstatigkeit im In- und Ausland
mit ein.

»Wir sind weltweit als Marke be-
kannt, die das Thema ernst nimmt,
sagt Kubsch. Bei den Studienreisen
in Uber 100 Lander werde Wert gelegt
auf Volkerverstéandigung, Abbau von
Vorurteilen, Vermittlung der jeweili-
gen Kultur und respektvolle Begeg-
nung mit Land und Leuten.

Studiosus gilt als Trendsetter. Die
Firma bestand als erster Reiseveran-
stalter Europas den »Umwelt-TUV«

nach der EU-Oko-Auditverordnung, des-
sen modellhafte Ubertragung auf die Rei-
sebranche das Unternehmen initiiert hat.
Vorgeprescht ist Kubsch auch mit einem
zertifizierten Sicherheitssystem, zu dem
ihn der Schrecken von 9/11 bewog: »Seit-
dem kommunizieren wir offen Uber Risi-
ken, um den Kunden die Angste zu neh-
men.«

Der Studiosus-Chef bezeichnet sich selbst
als veranderungsaffin. Mit Flexibilitat und
Freude am Neuen geht er den standigen
Wandel an. Das betrifft auch den Klima-
schutz. »2021 stellen wir unsere Reisen
umfassend klimaneutral«, verkiindet er
stolz. Seit 2012 kompensiert das Reiseun-
ternehmen bereits die CO,-Emissionen
seiner Fahrten per Bus, Zug und Schiff
durch die Finanzierung von Klimaschutz-
projekten in Sidindien und Nepal. Ab
diesem Jahr werden auch Flige, Hotel-
Ubernachtungen und Verpflegung in die
Berechnung miteinbezogen. |
www.studiosus.com

Zur Person

Peter-Mario Kubsch, Jahrgang 1956, stu-
dierte Betriebswirtschaftslehre in Min-
chen und an der Stanford University. 1983
trat er in die vom Vater 1954 gegriindete
Studiosus Reisen GmbH ein und wurde
1987 geschaftsfiihrender Gesellschafter.
Kubsch positionierte den Anbieter fir
Studienreisen (350 Mitarbeiter, knapp 277
Millionen Euro Umsatz 2019, rund 600 Rei-
seleiter) konsequent als sozialen, 6kologi-
schen und nachhaltigen Reiseveranstalter,
der flir Volkerverstandigung und inter
kulturellen Dialog steht. 2002 erwarb er
samtliche Anteile von Marco Polo Reisen.
2005 rief Kubsch den Studiosus Foundati-
on e.V. ins Leben, mit dem das Unterneh-
men weltweit Hilfsprojekte unterstitzt.

Kubsch ist verheiratet und hat drei Kinder.
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Fliissig bleiben,
auch in der Coronakrise

*Der Unternehmer méchte anonym bleiben. Sein Name ist der Redaktion bekannt.

Damit Geld
hereinkommt

Unternehmen brauchen gerade in Krisenzeiten
ein konsequentes Forderungsmanagement.
Welche Instrumente sie dabei einsetzen konnen und
worauf sie besonders achten sollten.

ax Herfurt* war schockiert. Die
Moglichkeit, dass sein bester
und wichtigster GroBkunde zah-

lungsunfahig werden kénnte, hatte der In-
dustrieunternehmer tberhaupt »nicht auf
dem Radar«, wie er es selbst formuliert.
Und dennoch war genau das in der aktu-
ellen Coronapandemie passiert. Der mit-
telstdndische Zulieferer, den Herfurt flihrt,
konnte den Ausfall gerade so verkraften
— auch dank seiner flexiblen Banken. Der
Unternehmer hat daraus vor allem eines
gelernt: Wirksames Forderungsmanage-
ment spielt gerade in Krisenzeiten eine
enorm wichtige Rolle.

Inzwischen prift Herfurt jeden Monat die
Bonitat aller Kunden, auch die der Be-
standskunden. Zudem nutzt er Instrumen-
te wie Forderungsausfallversicherun-
gen und Factoring. Herfurt: »Damit
flihlen wir uns jetzt besser fir solche
Bedrohungen gewappnet.«

Die  Forderungsausfallversicherun-
gen (Kreditversicherungen) gehdren
zu den wichtigsten Instrumenten
eines weitsichtigen Forderungsma-
nagements, das Firmen vor Insolven-
zen und Krisen bewahren kann. »Ge-
rade jetzt ist das uberaus wichtig«,
sagt Oliver Nerz, betriebswirtschaft-
licher Berater der IHK flir Mlnchen

MONIKA HOFMANN

und Oberbayern in der Geschaftsstelle
Rosenheim. »Denn nur mit einem durch-
dachten Forderungsmanagement sorgen
die Betriebe daftir, dass ihre Rechnungen
tatsachlich beglichen werden.«

Sechs wichtige Instrumente flir ein pro-
fessionelles Forderungsmanagement:

1. Bonitat immer wieder priifen
Unternehmen  Geschéftsbezie-
hungen eingehen, sollten sie sich Infor-
mationen uber die Bonitat des Kunden
verschaffen. »Das gilt aber auch fiir Be-
standskunden«, mahnt IHK-Betriebs-
berater Nerz. Viele Firmen wirden dies
vernachlassigen. Genauso wichtig ist es,
diese Informationen regelméaRig und oft

Bevor

Darum geht’s

» Mit einem effektiven Forderungsma-
nagement sorgen Unternehmen daftr,
dass ihre Produkte und Leistungen
auch bezahlt werden.

» Wesentliche Elemente sind die gezielte
Bonitatsprifung und die Rechnungs-
steuerung.

» Durch das Auslagern von Risiken
konnen Firmen ihre Liquiditat erhdhen.
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zu aktualisieren, etwa mithilfe von Wirt-

schaftsauskunfteien. Bei guter Bonitat ist

es sinnvoll, den betreffenden Kunden Lie-

ferantenkredite einzurdumen. Umgekehrt

gilt als Alarmzeichen, wenn ein Unterneh-

men folgende Fragen zu einem Kunden

uberwiegend mit »Ja« beantworten muss:

P Hat sich das urspriinglich vereinbarte
Zahlungsziel des Kunden verlangert?

» Uberschreitet der Kunde es oft?

P Zahlt er nur Teilbetrédge?

» Hat er hohe Bestéande und veraltete Ma-
schinen?

P Lasst das Image der Produkte nach?

P Gewadhrt er erhohte Rabatte?

P Sind die Kapazitdten nicht ausgelastet?

Treffen mehrere dieser Punkte zu, sollten

Unternehmen davon ausgehen, dass sich

die Bonitat des Kunden verschlechtert hat.

»Dann gilt es, weitere Mallnahmen zu er-

greifen«, empfiehlt IHK-Betriebsberater

Nerz.

2. Risiken an Versicherer
auslagern

Kreditversicherungen springen immer
dann ein, wenn Forderungen wegen
zahlungsunféhiger Kunden ausfallen,
wenn Insolvenzverfahren eréffnet und
mangels Masse abgelehnt wurden oder
die Zwangsvollstreckungen ohne Erfolg
blieben. Als Argument fiir solche Versi-
cherungen, die auch Forderungsausfall-
versicherungen genannt werden,
weist IHK-Betriebsberater Nerz auf die
durchschnittlichen Insolvenzquoten der
vergangenen Jahre, die fur Firmen bei 3,9
Prozent der Forderungen lagen. Das be-
deutet: Glaubiger erhielten bei Insolvenz-
verfahren im Durchschnitt lediglich 3,9
Prozent ihrer Forderungen zuriick.

Allerdings gilt es, schnell zu reagieren und
bereits vor beziehungsweise spéatestens
bei den ersten Anzeichen einer Bonitats-
verschlechterung solche Versicherungen
abzuschlieBen. »Sind schon erste Voll-
streckungsmalBnahmen erfolgt, ist dieser
Weg verschlossen, erklart Nerz. Der Zeit-
punkt fir den Einsatz von Instrumenten
wie Forderungsausfallversicherungen ist
derzeit grundsatzlich glinstig. Denn die
Bundesregierung und die groBen Kredit-
versicherer haben sich darauf geeinigt,
die Lieferketten auch weiterhin mit einem
gemeinsamen Schutzschirm abzusichern.
Bis zum 30. Juni 2021 tGbernimmt die Re-

ver-
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gierung die Garantie flir Entschadigungen
der Kreditversicherer in einer Hohe von
bis zu 30 Milliarden Euro.

Thomas Stephan, geschéftsflihrender
Gesellschafter der Hansekontor Siid Ma-
klergesellschaft mbH in Herrsching bei
Minchen, sieht darin prinzipiell eine gute
Nachricht fur Unternehmen. Denn Versi-
cherer mussten lange Zeit damit zurecht-
kommen, dass ihre Risikoprdmien Uber
Jahre hinweg sanken. »Jetzt haben sie
ihre Prozesse optimiert, sie sind schneller
und digitaler geworden, haben dabei auch
ihre Portfolios bereinigt«, so Stephan. Fir-
men miussten dennoch nicht befiirchten,
dass die Versicherer einen Schnitt vorneh-
men und ganze Branchen ausschliel3en,
betont er: »Viele Unternehmen werden
individuell beurteilt und bewertet.« Das
gelte ebenfalls flir die Zeit nach Auslau-
fen der Staatsgarantie. Allerdings sollten
Firmen damit rechnen, dass die Pramien

Unternehmer haben es in der Hand -
wer seine Zahlen kennt, kann Risiken
rasch erkennen und umsteuern

T e a1 1%

flir Kreditversicherungen kiinftig wieder
steigen werden.

Betriebsberater Nerz flirchtet jedoch, dass
das Ende der Staatsgarantie einige Fir
men in eine Zwickmuhle bringen konnte:
»Bereits jetzt ist feststellbar, dass so man-
cher Kreditversicherer seine Deckungen
kiirzt oder dass die Kosten hierfir stei-
gen.« Das wirke sich beispielsweise auf
Unternehmen aus, die Factoring (siehe
3.) nutzen. Denn dafiir ist eine bestehende
Forderungsausfallversicherung  Voraus-
setzung. »Unternehmer sollten daher pri-
fen, ob sie als Alternative ausreichend Be-
triebsmittellinien zur Verfligung habeng,
rat der IHK-Berater.

3. Factoring zur Finanzierung
nutzen

Beim Factoring verkauft ein Unternehmen

seine AulRenstande ganz oder teilweise an

eine Factoringfirma, die das Bonitéts- und

Foto: IRStone/Adobe Stock



Insolvenzrisiko UGbernimmt. Im Gegen-
zug erhélt das Unternehmen sofort einen
Grol3teil der offenen Forderungen, was
seine Liquiditat deutlich steigert.

»Wer auf Factoring setzt, lagert damit
nicht nur das Risiko geféahrdeter Forde-
rungen ausk, beschreibt Hansekontor-Ge-
schéftsfiihrer Stephan die wichtigsten
Pluspunkte: »Er steigert zudem seine Li-
quiditat, entlastet seine Bilanz, verbessert
die Eigenkapitalquote und kann Factoring
daher als Finanzierungsinstrument ein-
setzen.« Factoring eignet sich fiir Unter-
nehmen jeder GroR3e.

4. Zahlungsvereinbarungen
optimieren

Mit angepassten Zahlungsvereinbarun-

gen lassen sich in Krisen oft noch Teilfor-

derungen sichern. Ebenso kdnnen sich

Firmen, sobald eine Forderung entsteht,

ein Sicherungsrecht an den Vermodgens-

»Die Versicherer haben jetzt
ihre Prozesse optimiert, sind
schneller und digitaler

geworden.«

Thomas Stephan, geschiftsfiihrender Gesellschafter
Hansekontor Siid Maklergesellschaft

werten des Kunden einrdumen lassen.
So kénnen sie ihre Anspriche bei einer
spateren Insolvenz leichter durchsetzen.
IHK-Berater Nerz: »In schwierigen Zeiten
vereinbaren die Unternehmen am besten
Vorkasse, um die eigene Stabilitat zu si-
chern.«

5. Forderungen gezielt steuern

»Unternehmen, die ihre Kennziffern im-
mer im Blick behalten, konnen die Forde-
rungen quasi Uber ein Cockpit steuern,
sagt IHK-Betriebsberater Nerz. Dazu mus-
sen Firmen jedoch regelméRig die wich-
tigsten Kennziffern des Forderungsma-
nagements ermitteln, sie immer wieder
aktualisieren und standig Uberwachen.
So koénnen sie verhindern, dass sie ins

Schleudern geraten, weil sie Krisensig-
nale Ubersehen. Wer Risiken rechtzeitig
identifiziert, kann noch umsteuern und
etwa umschulden oder umstrukturieren.

6. Professionell mahnen

Was tun, wenn Rechnungen nicht frist-
gerecht bezahlt werden? »Vor allem geht
es darum, Ausfélle zu vermeiden und
mit unbezahlten AuBenstédnden effektiv
umzugehen«, betont IHK-Betriebsberater
Nerz. Selbst bei wichtigen Kunden sollten
Unternehmen sich nicht scheuen, mog-
lichst rasch weitere Schritte einzuleiten.
Dabei ist es wichtig, zunéachst die Situati-
on der Kunden zu priifen und - falls notig
— Mahnprozesse zu starten.

Uber reduzierte Betrdge und vereinfachte
Zahlungspflichten sollten die Firmen noch
verhandeln, bevor sie bei erfolglosem In-
kasso gerichtliche Mahnbescheide bean-
tragen. Damit erhalten sie einen gericht-

Foto: Hansekontor Siid Maklergesellschaft mbH

lichen Titel, der fur Forderungen 30 Jahre
gultig bleibt. Am besten suchen die Unter-
nehmen gemeinsam mit jedem ihrer kri-
sengeschiittelten Kunden nach Losungen,
mit denen beide Seiten leben kénnen. So
lasst sich die Geschéftsbeziehung fir die
Zukunft erhalten. |

Weitere Informationen zum Forderungs-
management bietet die IHK auf ihrer
Webseite unter:

www.ihk-muenchen.de/
forderungsmanagement

IHK-Ansprechpartner zu
Forderungsmanagement

Oliver Nerz, Tel. 08031 2308-120
oliver.nerz@muenchen.ihk.de
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Automatisch, innovativ,
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Wir beraten Sie gerne.
www.haro-gruppe.de
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Testpflicht fir Firmen

Unternehmen miussen ihren Mitarbeitenden regelmallig
Coronatests anbieten. Welche Tests daflir geeignet sind und
wie sie im Betrieb eingesetzt werden konnen.

Coronatest — ein Mittel, um die Ausbreitung
der Pandemie zu verlangsamen

as Bundeskabinett hat Mitte April
Deine Testpflicht fir Unternehmen

beschlossen. Alle Betriebe, Einrich-
tungen und Verwaltungen in Deutschland,
deren Beschaftigte nicht im Homeoffice
arbeiten, missen demnach jedem Mitar-
beiter mindestens einmal in der Woche ei-
nen Test anbieten. Beschaftigte mit einem
tatigkeitsbedingt erhohten Infektionsrisiko
mussen mindestens zweimal pro Woche
ein Testangebot erhalten. Dabei handelt es
sich um eine Angebotspflicht flir die Un-
ternehmen, nicht aber um eine Testpflicht
fir die Mitarbeiter. Die Tests sind also frei-
willig. Die Arbeitgeber kdnnen laut Bun-
desarbeitsministerium Schnelltests oder
auch Selbsttests anbieten. Die Kosten fir
die Tests sind von den Unternehmen zu
tragen. Die Verordnung gilt zunéachst bis
30. Juni 2021.*

Wer iibernimmt die Kosten?

Eine Kostenerstattung flir Schnelltests ist
nach derzeitigem Stand nur dann mdg-
lich, wenn eine Teststrecke mit professio-
nellen Covid-19-Tests aufgebaut wird und
das Unternehmen vom Gesundheitsamt
als Teststation flir kostenlose »Blirger
tests« beauftragt wird. Nur in diesem Fall
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konnen die Kosten fiir die Schnelltests bei
der Kassenarztlichen Vereinigung Bayern
geltend gemacht werden. Sollten Firmen
sich fiir Selbsttests entscheiden, ist keine
Kostenerstattung vorgesehen.

Wie unterstiitzen digitale Tools?
Schritt fur Schritt zurtick in die Normalitat
—dabei sollen digitale Tools helfen. Bayern
hat beschlossen, eine landesweite Lizenz
fir die Luca-App zu erwerben. Damit soll
die Nachverfolgung von Kontakten vor
allem im Einzelhandel und in der Gastro-
nomie vereinfacht und verbessert werden.
Die App ist fiir Betreiber (»Locations«) und
Kunden kostenfrei, die Verbindung zu den
Gesundheitsdmtern ist automatisiert. Die
App verspricht den Unternehmen den
Abschied von der Zettelwirtschaft bei der
Kontaktnachverfolgung.

Zusatzlich zur Luca-App wurde im Land-
kreis Minchen in einem Modellversuch
die Verknupfung von digitaler Kontakt-
datenerhebung und digitalem Nachweis
eines gultigen Coronatests erprobt. Ziel
ist es, beim Einlass zu Veranstaltungen
sehr schnell sowohl die Kontaktdaten der
Besucher zu erheben als auch ein »Frei-
testen« nachzuweisen flir Situationen, in

denen ein glltiges negatives Testergebnis
fiir die Teilnahme erforderlich ist.
Voraussetzung dafiir ist, dass die Zertifi-
zierer (die Stellen, die Testzertifikate ver-
geben, also die Betreiber von Testzentren)
die Zertifikate in einer allgemeingultigen
Form ausstellen, die von den Verifizierern
(Veranstalter, Gastronomen, Ladenge-
schéfte etc.) ausgewertet und auf Giltig-
keit geprift werden kann. Dazu wurden
im Rahmen eines Pilotprojekts die Zer
tifikate der UBIRCH GmbH als Standard
gewahlt. Auf der Zertifiziererseite richtete
der Betreiber der Teststation in Feldkir
chen, die LIMA GmbH, die Schnittstelle
zum UBIRCH-System ein.

Ziel ist es, dass dieses System in der Fla-
che Anwendung findet. Dafiir sind einheit-
liche Testzertifikate no6tig, die von den Ve-
rifizierern — egal, ob Luca-App, darfichrein
oder sonstige — ausgewertet werden
kénnen. |

Laufend aktualisierte Informationen zur
Testpflicht sowie Hinweise flir Unterneh-
men, die Teststation flr kostenlose Bur-
gertests werden mdchten, gibt es unter:
www.ihk-muenchen.de/
corona-schnelltests

Eine Liste der zugelassenen Schnelltests
und von deren Herstellern bietet die Web-
seite des Bundesamts fur Medizin und
Arzneimittel:
www.bfarm.de/DE/Medizinprodukte/
Antigentests/_node.html

IHK-Ansprechpartnerin zu
Coronatests in Unternehmen
Beatrice Frinzi, Tel. 089 5116-1858
beatrice.frinzi@muenchen.ihk.de

*Stand zu Redaktionsschluss 20.4.2021
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Ein unschlagbares Angebot

Profitieren Sie von der Digitalisierung.

Die Miinchner SecCrest GmbH bietet Privatinvestoren eine einzigartige Anlagemdglichkeit.

Guten Tag Frau Borowa. Datenvernetzung
und intelligente Automatisierung sind zwei
der gréBBten Zukunftsthemen. Welche Rolle
spielt SecCrest dabei?
Sowiesichunseregesamte WirtschaftimMoment
in einem gewaltigen technologischen Umbruch
befindet, wird auch der Wahrungshandel gerade
revolutioniert. SecCreststehtanderSpitze dieser
Entwicklung - ja, unsere Handelstechnologie ist
sogar absolut konkurrenzlos.

Ein konkurrenzloser Technologievorsprung -
wie diirfen wir uns das vorstellen?

Es gibt kein anderes Unternehmen in Deutsch-
land, das sich so wie SecCrest auf den digitalen,
automatisierten Wéhrungshandel in Echtzeit
spezialisiert hat. Als angehende Kapitalver-
waltungsgesellschaft (KVG) stellen wir jetzt die
Weichen, um schon bald rund um die Uhr am
gréBten, stabilsten und liquidesten Markt der
Welt zu handeln. 24 Stunden am Tag. 5 Tage in
der Woche. Bis in den Sekundenbereich hinein.
Und das vollautomatisiert mit prézisen Echtzeit-
Analysen und 100 % fehlerfreier Ausfihrung.

Mit welcher Rendite rechnen Sie fiir lhren
ersten Wahrungshandelsfonds?

Wir kalkulieren mit einer Zielrendite von 3 %
pro Monat, also mind. 36 % pro Jahr. Und das
unabhéngig von der weltweiten Konjunktur-
lage. Konstant. Wiederholbar.
Planbar.

4.200 —
4.000

Hohe Gewinne ohne hohes
Risiko?

Das war mir von Anfang an be-
sonders wichtig — ich selbst ver-
fige lber 25 Jahre Erfahrung
u. a. im Risikomanagement.
Durch  minimale  Reaktionszei-
ten und eine hohe Handels-
frequenz wird das Risiko auf ein
absolutes  Minimum  reduziert.
Durch die Automatisierung und
die minimierten Risiken kénnen
unsere Strategien sogar hoch
gehebelt gehandelt werden. In
diesem Fall multiplizieren sich die
monatlichen Gewinne mit dem
gewidhlten Hebel.

3.500

3.000 -

2500 —
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2.000 —

1.500 —

1.000 -

500

Wie weit ist die Entwicklung lhrer Handels-
software fortgeschritten?

Im November 2020 wurde die Beta-Version
offiziell abgenommen. Aktuell werden unsere
Handelsstrategien eingearbeitet und zahlrei-
che Tests durchgefiihrt.

Wann geht es los?

Als néchster Milestone startet der Testhandel
mit echtem Geld. Sobald sich die Software nach
ausfiihrlichen Tests bewahrt hat, steht als letzter
groBer Schritt die Aufnahme des operativen
Geschéfts bevor.

Sie haben bereits bewiesen, dass lhre Han-
delsstrategien, sogar manuell, die avisierten

© SecCrest GmbH

Dipl.Kffr.,, CCP Malgorzata B. Borowa, CEO
Geschéftsfiihrende Gesellschafterin der SecCrest GmbH

3% pro Monat erwirtschaften. Wieso haben
Sie dennoch so viel in die Softwareentwick-
lung investiert?

Unser Konzept basiert auf Preisanalyse und
Handel im Sekundenbereich, ununterbrochen
24 Stunden am Tag, an 5 Tagen die Woche. Um
verantwortungsvoll zu handeln und nachhaltige
Gewinne zu sichern, ist Automatisierung unum-
génglich. Unser manuell gehandelter , Proof of
concept” ist nur ein Vorgeschmack dessen, was
automatisiert méglich ist: Cash Flow im Stun-
dentakt.
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Entwicklung des Eigenkapitals

Welchen Markt sehen Sie fiir lhren Fonds?
Als zukiinftige deutsche KVG werden wir direk-
ten Zugang zu dem Billionenmarkt der institu-
tionellen Investoren (wie z.B. den Lebensver-
sicherern) haben. Es gibt auf dem deutschen
Markt kein vergleichbares Produkt.

Wer kann sich an lhrem Wé&hrungshandels-
fonds beteiligen?

Unser Wéhrungshandelsfonds wird ausschliel3-
lich professionellen und institutionellen Inves-
toren vorbehalten bleiben. Allerdings gibt es
fir Privatanleger fir kurze Zeit ein besonderes
Angebot von SecCrest: Ein Investment direkt in
die angehende Kapitalverwaltungsgesellschaft.

08/20

Zahlt es sich aus, in eine Kapitalverwaltungs-
gesellschaft zu investieren?

Die 20 erfolgreichsten KVGs haben seit Mitte
der 70er Jahre fiir |hre Erstinvestoren und sich
selbst unglaubliche USD 500 Mrd. erwirtschaf-
tet.* Das Wichtigste aber: Durch die hohen
Handelsvolumina in den Fonds arbeitet ein
Vielfaches Ihres Beteiligungskapitals fiir Sie.
Das erklart die hohen Gewinnmdglichkeiten
trotz eines auf den Beteiligungsbetrag be-
grenzten Risikos.

Und diese Chance bieten Sie jedem und
jederzeit?

Nicht jedem — und vor allem nur kurze Zeit.
Eine begrenzte Zahl von Investoren kann sich
aktuell am Unternehmen in Form von Ge-
nussrechten beteiligen. Eine Partnerschaft,
die sich lohnt. Denn die damit verbunde-
nen Gewinnbeteiligungen kénnen schnell
ein Vielfaches des Beteiligungsbetrages
erreichen. Die aktuelle Serie bietet noch die
Méglichkeit — konservativ gerechnet — in 7 Jah-
ren eine Verzehnfachung des Beteiligungska-
pitals und mehr zu erwirtschaften**.

Wie hoch ist die erforderliche Mindest-
Investition?

Normalerweise betrdgt die Investitionsh6he
mindestens EUR 250.000. Vortibergehend ist
eine SecCrest Beteiligung bereits
ab EUR 25.000, 50.000, 100.000
oder 150.000, in 1.000-Euro-
Schritten frei wahlbar, méglich.
Ebenfalls mit hochattraktiven
Konditionen.

Wichtig zu erwéhnen ist, dass es
sich bei unseren Genussrechten
um eine limitierte Emission han-
delt. Daher besteht jederzeit die
Méglichkeit, dass ein einzelner
Investor alle verbliebenen An-
teile auf einmal zeichnet. Nach
der Vollplatzierung der Anteile
sind weitere Beteiligungen aus-
geschlossen. lhre Chance, vom
SecCrest Geschéftsmodell zu pro-
fitieren haben Investoren also nur
JETZT.

04/21

lhr Fazit?

Eine Beteiligung an SecCrest erméglicht be-
reits ab Betrdgen von EUR 25.000 die Teilnah-
me am hochprofessionellen Wahrungshandel.
Ein solch protfessionelles Level ist sonst Investo-
ren mit Betrdgen von EUR 100 Mio. und mehr
vorbehalten. Nutzen Sie diese einzigartige
Gelegenheit zu finanzieller Freiheit und Wohl-
stand.

Weitere Informationen finden Sie unter:
www.seccrest.com

Q SECCREST

* Quelle: LCH Investment NV Schatzungen ** Die Annahmen im Beispiel basieren auf aktuellen Planzahlen der SecCrest GmbH. Stand: Marz 2020.
Disclaimer: Die Zeichnung von Genussrechten bedeutet eine Unternehmensbeteiligung, fir die es keine Garantie des Gelingens gibt. Den hohen Erfolgschancen stehen
ebensolche Risiken gegeniiber, maximal bis zum Verlust des Beteiligungskapitals.
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Neuanfang im Zentrum

Lockdowns, Maskenpflicht und Abstandsregeln sorgen flir beklemmend leere Stadtzentren.
Corona hat die Veranderungsprozesse in unseren Innenstadten stark beschleunigt.
Jetzt sind neue Konzepte gefragt.

EVA ELISABETH ERNST
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ine grofRe Vielfalt an Einzelhandels-

geschaften, Uppige Wochenmarkte,

ein breites Spektrum an Gastrono-
mie- und Dienstleistungsbetrieben, dazu
spannende Freizeit- und Kulturangebote,
die fir gemeinsame Erlebnisse sorgen.
Und viele, viele Passanten, die einkaufen,
bummeln oder einfach nur das angenehm
gestaltete Umfeld mit passender Stadt-
moblierung, viel Griin, Schatten und Was-
ser geniel3en: So stellt sich Christian Hor-
mann eine attraktive Innenstadt vor — und

PHlicht, fiir belebte—

n zu sorgen, findet Philipp Schleef,

(i iektmanéger-der_Wirtsc_l_la_ﬂs-q'und :
Ischaft in Pfaffenhofen a. d. llm
T ———

er weild, dass die meisten Menschen das
genauso sehen. Der 47-Jahrige leitet das
Mdinchner Blro der cima Beratung + Ma-
nagement GmbH, die sich mit Stadt- und
Regionalentwicklung beschaftigt.

Die meisten Innenstadte in Deutsch-
land entsprachen allerdings schon vor
Corona kaum diesem Ideal und litten
entsprechend unter riickldufigen Passan-
tenfrequenzen, Leerstdnden und Attrak-
tivitatsverlusten. Knapp die Halfte der
Kommunen, die sich an einer Umfrage
der Bundesstiftung Baukultur beteilig-
ten, meldeten bereits 2019, dass bei ih-
nen selbst in Top-Lagen Ladengeschafte
leer stehen (s. Grafik »Leerstand selbst in
Bestlage« S. 21).

»Corona hat die Verdnderungsprozesse
in den Innenstadten stark beschleunigt,
sagt Carla Kirmis, Referentin Handel und
E-Commerce bei der IHK fiir Miinchen
und Oberbayern. »Jahrzehntelang sorg-

Foto: cima

te vor allem der Einzelhandel dafiir, dass
Menschen in die Innenstadt kamen. Durch
den Onlinehandel hat sich das Einkaufs-
verhalten jedoch nachhaltig verandert.
Jetzt brauchen die Innenstadte zusatzliche
Frequenzbringer und Erlebniskonzepte,
von denen wiederum auch Handel und
Gastronomie profitieren.«

Der klassische Einkaufsbummel ist zwar
nach wie vor die Hauptmotivation fir
einen Besuch der Innenstadt, das gilt je-
doch vor allem fur reifere Semester: Rund
zwei Drittel der Gber 51-Jahrigen nannten
diesen Besuchsgrund, als sie im Herbst
2020 vor dem zweiten Lockdown fiir die
Studie »Vitale Innenstadte« des IFH KoIn
befragt wurden. Bei den unter 25-Jah-
rigen kam dagegen nur die Haélfte zum
Shoppen ins Zentrum (s. Grafik »In die
City nicht nur zum Einkaufen« S. 21). »Die
Rolle als wichtigster Frequenzbringer wird
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der Handel kiinftig nicht mehr allein leis-
ten kdnneng, prognostiziert cima-Experte
Ho6rmann. »Gastronomie, Kultur, Bildung,
Gesundheit und auch das Wohnen wer-
den in lebendigen Innenstddten wieder
wichtigere Rollen spielen und fiir mehr
Vielfalt und Leben sorgen.«

SchlieBlich waren die Straen und Plat-
ze in Top-Lagen nach Geschéftsschluss
auch ohne Pandemie und Ausgangssper-
ren haufig leer gefegt. Dennoch, fordert
HOormann, misse auch der klassische
stationdre Handel seine Hausaufgaben
machen, um weiterhin Kunden in die Ge-
schéfte und damit auch in die Innenstadte
zu holen (s. Kasten »Fiinf Tipps flir Einzel-
héndler« S. 20).

Dies betont auch Philipp Schleef (36). Er
ist in Pfaffenhofen a. d. lIm als Projekt-
manager der WSP - Wirtschafts- und
Servicegesellschaft mbH fiir den digita-
len Marktplatz der Kommune verantwort-

»@Gastronomie, Kultur,
Bildung, Gesundheit und
Wohnen werden in
Innenstadten wieder
wichtigere Rollen spielen.«

Christian Hormann, Leiter des Miinchner Biiros
der cima Beratung + Management

lich. Er soll den Héndlern, Gastronomen,
Handwerkern und Dienstleistern aus Pfaf-
fenhofen unter www.besserdaheim.de
ein Schaufenster im Internet inklusive On-
lineshop bieten. »Eine Innenstadt braucht
Geschaéftsbetreiber mit personlicher Note,
die nicht nur ihre Ware absetzen, sondern
die Wiinsche ihrer Kunden erfiillen wol-
len«, betont Schleef.

Er geht nicht davon aus, dass nach Corona
wieder genauso eingekauft wird wie zu-
vor. »Die Innenstadte werden zwar wieder
besucht werden. Aber in der Pandemie
haben die Kunden gelernt, online einzu-
kaufen, und werden das wohl auch wei-
terhin tun«, sagt Schleef. Er rechne damit,
dass die Gastronomie in den Innenstadten
kiinftig eine groRere Rolle spielen werde.
Und auch die Kultur- und Freizeitangebote
vor Ort, die heimischen Museen und Se-
henswidrdigkeiten, dirften wieder héhere
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Wertschétzung erfahren. »Aber auch da-
riber hinaus sind die Kommunen in der
Pflicht, fur belebte Zentren zu sorgenc,
sagt Schleef.

Berater Hormann empfiehlt Kommunen,
eine Art dezentralen Restart nach dem
Lockdown mit Markten, Musik und Veran-
staltungen im 6ffentlichen Raum zu planen
und die Rahmenbedingungen langfristig
so zu gestalten, dass sich die Menschen
wieder gern in den Stadtzentren aufhal-
ten. »Dazu braucht man ein Citymanage-
ment, das sich um die vielfaltigen Belange
der Innenstadt kiimmert — dhnlich wie das
Centermanagement in Einkaufszentreng,
sagt der Berater. Diese Experten fur die
Innenstadtwirtschaft allerdings
deutlich mehr Kompetenzen haben, als
sich um die jahrliche Weihnachtsbeleuch-
tung zu kimmern, und auch Uber entspre-
chende Budgets verfligen. »Bislang fehlt
es in vielen Kommunen an schlissigen
Gesamtkonzepten fiir die Zentren, stellt
Hormann fest. »Eine vorbildlich sanierte
Altstadt allein gentigt leider nicht.«

Als relativ robust erwiesen sich bereits vor
Corona Kommunen mit multifunktionalen
Zentren und zahlreichen inhabergefiihrten
Geschéften, die keine Einzelhandelszent-
ren auf der griinen Wiese zugelassen ha-

sollten

Foto: Bayerische Hausbau

ben. Zur Belebung der Innenstadte kann
auch das Internet einen Beitrag leisten —
vorausgesetzt, der Kommune gelingt es,
die Angebote der Stadt digital sichtbar zu
machen. »Die Menschen informieren sich
heute online, bevor sie sich auf den Weg
machen. Und sie suchen auch wahrend
des Stadtbummels online nach Informa-
tionen, allen voran den Offnungszeitenc,
berichtet Hormann.

In Pfaffenhofen brachte Corona einen
deutlichen Schub fiir den lokalen Online-
marktplatz: Die Zahl der Unternehmen,
die die Plattform besserdaheim.de nicht
allein als Schaufenster nutzen, sondern
auch Produkte eingestellt haben, ist deut-
lich gestiegen. Sie konnten auch wahrend

Geschaftsfiihrer Bayerische Haushau

FanfTipps fiir Einzelhandler

Was konnen mittelstandische Handler tun,
damit auch weiterhin Kunden in ihre statio-
naren Laden kommen? Christian Hormann
vom Miinchner Buro der cima Beratung +
Management GmbH empfiehlt:

1 Aktualisieren Sie Ihr Geschaftskonzept,
indem Sie lhren Kunden Besuchsan-
lasse bieten. Laden Sie zum Beispiel
zu Genussnachmittagen ein, veranstal-
ten Sie kleine Events und setzen Sie in
lhrem Geschaéft auf Aus- und Anprobie-
ren, Riechen, Schmecken, Flihlen und
Testen.

2 Sorgen Sie fiir ein attraktives, regelma-
Big neu gestaltetes und auch nachts gut
beleuchtetes Schaufenster. Nutzen Sie
die Zone vor dem Laden nicht nur fur
Sonderangebote.

3 Machen Sie lhren Kunden den Einkauf
so komfortabel wie mdglich. Bieten
Sie Lieferservices und/oder kuratiertes
Shopping an. Stellen Sie sicher, dass
lhre Mitarbeiter die Kunden wirklich
gut beraten.

4 SchlieRen Sie sich mit anderen Hand-
lern und Dienstleistern zusammen - fiir
gemeinsame Aktivitdten und Kunden-
bindungsprogramme wie Gutscheine
oder Kundenkarten.

5 Kiimmern Sie sich darum, dass Sie
online auffindbar sind: Tragen Sie alle
Informationen zu lhrem Geschéaft zu-
mindest bei Google my Business ein,
bespielen Sie Social-Media-Kanéle wie
Facebook und Instagram und - beson-
ders wichtig — nutzen Sie die Chancen,
die lhnen lokale Initiativen und Online-
marktplatze bieten.

»Einzelhandel wird sich

kiinftig im Erdgeschoss

und im ersten

Obergeschoss abspielen.«

Christian Balletshofer,

]

des Lockdowns Umsatze erzielen. »Eine
Kommune muss heute nicht nur den Geh-
weg hiibsch pflastern, sondern auch die
digitale Infrastruktur zur Verfligung stellen
und virtuell abbilden, was es vor Ort zu er-
leben und zu kaufen gibt«, betont Schleef.
Die Stadtportale durften zudem davon
profitieren, dass wahrend Corona ein ge-
wisser Lokalpatriotismus gewachsen sei
und der Einkauf in regionalen, inhaberge-
fihrten Geschéaften an Beliebtheit gewin-
ne (s. Grafik »Ansprechende Innenstadt ist
der Mehrheit wichtig« S. 21).

Leerstande werden steigen

Um Stadte »neu zu denken«, wie es

cima-Berater Hormann formuliert, sollten

neben Kommunen sowie Einzelhdandlern,

Gastronomen und Dienstleistern einer
Innenstadt ebenso die Immobilienbe-
sitzer eingebunden werden. »lLeer-
stande und Flachentberhang werden
weiter rapide steigen, die Mieten
sind rilicklaufig«, so der Experte. Der
Einzelhandel werde kiinftig weniger
Flache benotigen. Daher sei es an der
Zeit, Handelsimmobilien zu repositio-
nieren und umzubauen - »und zwar
am besten mit Fokus auf neue Vielfalt
in der Innenstadt«.
Dass der grof3flachige Einzelhandel
mit Flachen, die sich Gber mehrere
Etagen erstrecken, an seine Gren-
zen gekommen ist, bekréaftigt auch
Christian Balletshofer (53), der als
Geschaftsfihrer der Bayerischen
Hausbau GmbH & Co. KG fiir das Ge-
schéftsfeld Immobilien verantwortlich
ist: »Einzelhandel wird sich kiinftig
im Erdgeschoss und im ersten Ober-
geschoss abspielen.« Die Nutzung
bestehender Gebdude zu verdndern,
ist jedoch nicht ganz einfach. Neben
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genehmigungsrechtlichen Aspekten inklu-
sive Brandschutz lauern architektonische
Herausforderungen: So gibt es in typi-
schen grof3flachigen Einzelhandelsimmo-
bilien etwa kaum Tageslicht in den Innen-
bereichen. Treppen und Aufziige befinden
sich haufig nicht im Eingangsbereich, son-
dern im Inneren des Gebaudes.

Zum Immobilienbestand der Bayerischen
Hausbau zdhlen mehr als 140 Objekte. Die
Gewerbeflachen im Portfolio summieren
sich auf 1,8 Millionen Quadratmeter. Da-
von entfallt knapp ein Flnftel auf Einzel-
handelsflachen, darunter sind mehrere
Immobilien in der Miinchner Ful3ganger-
zone. »Vor Corona konnten wir die Mieter
flr unsere Einzelhandelsimmobilien aus
einem Pool von Interessenten auswah-
len«, berichtet Balletshofer. »Das ist jetzt
nicht mehr ganz so einfach. Zudem brach-
te die Pandemie einen deutlichen wirt-
schaftlichen Einschnitt flir unsere Mieter
und damit auch fiir uns.« Daher sei man
intensiv im Austausch, um gemeinsam zu
vernunftigen Losungen zu kommen. Dass
die Bayerische Hausbau in der Vergan-
genheit in architektonisch anspruchsvolle
Gebdude und hochwertige Ausstattung
investiert habe, erweise sich nun genauso
als Vorteil wie das breite Portfolio an Biiro-
und Wohnimmobilien.

Balletshofer rechnet ebenfalls damit, dass
der Trend zu mehr Gastronomie in den
Einkaufsmeilen anhalten wird: »Die Gast-
ronomie wird sich daher schnell und gut
erholen.« Das spielt auch flir das neue Ho-
tel der Kategorie »5-Sterne ultra luxury,
das die Bayerische Hausbau derzeit in der
Minchner Altstadt entwickelt, eine wichti-
ge Rolle: Denn neben Spa und Innenhof
werden auch dessen gastronomische An-
gebote offentlich zuganglich sein. »Damit
vitalisieren wir eine bislang eher ruhige
Ecke im Zentrum Miinchensk, sagt Ballets-
hofer. »Und auch die Gaste des neuen
Hauses werden einen Beitrag zur Bele-
bung der Innenstadt leisten.« ]

IHK-Ansprechpartnerinnen

zu Stadtentwicklung

Annette Hilpert, Tel. 089 5116-1472
annette.hilpert@muenchen.ihk.de

zu Einzelhandel
Carla Kirmis, Tel.089 5116-2066
carla.kirmis@muenchen.ihk.de

Leerstand selbst in Bestlage
Stehen in lhrer Gemeinde Geschéfte leer? Antworten in Prozent, Mehrfachnennungen maglich

Ja, in A-Lagen (Fugangerzonen)
Ja,in B-Lagen (zentrale Plitze)

Schon vor der Coronakrise gaben fast die Halfte von 132 befragten Kommunen in Deutschland
an, dass bei ihnen Geschifte in Top-Lagen ungenutzt sind.

In die City nicht nur zum Einkaufen
Warum sind Sie heute in der Innenstadt? Antworten in Prozent, Mehrfachnennungen maglich

(/3

Gastronomie (z.B. Restaurant, Café) 28%
27%
Behdrdengang/Arzt/Arbeit/ 23%
Ausbildung 18%
Wohnen 18% M bis 25 Jahre

16% I 26 bis 50 Jahre

Dienstleistungen (z.B. Friseur) 1% w 51 Jahre und mehr
16 %

Freizeit-/Kulturangebot/Sightseeing 13%
12%

Noch kommen die meisten Besucher vor allem zum Einkaufen in die Innenstadt.
Bei den Jiingeren zieht dieser Anreiz jedoch deutlich weniger als bei den iiber 51-Jahrigen.

Ansprechende Innenstadt ist der Mehrheit wichtig
Die Attraktivitat der Innenstadt meines Wohnorts ist mir ...

46 % sehr wichtig

1% tiberhaupt nicht wichtig

10% weniger wichtig
43 % wichtig

Lokaler Einkauf wird beliebter

34 0/ der Kunden geben an, dass sie 2020 mehr lokale Handler
O unterstiitzt haben als im Vorjahr.

()
49 A) wollen zukiinftig mehr bei lokalen Héndlern kaufen als bisher.
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Quelle: Kommunalumfrage Bundesstiftung Baukultur 2019

Quelle: Vitale Innenstédte 2020, IFH KéIn

Quelle: Bundesstiftung Baukultur/forsa 2020

Quelle: Corona Consumer Check des

IFH Kaln, 2021
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Gesundheit digital

Das Gesundheitswesen profitiert von neuen Technologien. Bayerische Unternehmen gehoren
zu den Vorreitern in diesem Sektor. Drei Beispiele zeigen, wie innovative Losungen Operateure
unterstltzen, Patienten im Alltag helfen und die Notfallversorgung im Land verbessern.

er Neurochirurg steht hochkonzen-
Dtriert im OP, er muss einen kom-

plizierten Eingriff am Gehirn eines
Patienten vornehmen. Der Arzt tragt eine
spezielle Virtual-Reality-Brille. Sie zeigt
ihm wahrend der Operation samtliche Da-
ten an, die im Vorfeld lGber medizinische
Untersuchungen gewonnen wurden. Der
Spezialist sieht also sowohl virtuell als
auch im realen Operationsgeschehen in
seinen Patienten hinein.
Die Technologie, durch die solche Eingriffe
moglich werden, stammt von der Miinch-
ner Brainlab AG. Sie stellt Software und
Gerate her, die dreidimensionale, ana-
tomische Darstellungen in Echtzeit auf
Bildschirme im OP spielen. Einsatzgebiete
sind Neurochirurgie, Orthopédie und On-
kologie. »Wir liefern so etwas wie ein Na-
vigationssystem flr die Mediziner«, erklart
Brainlab-Firmensprecher Martin Pregler
(36). Die Software erstellt nicht nur de-
taillierte Bilder von GeféRen, Adern oder
Nervenbahnen. »Mit ihrer Hilfe kdnnen die
Arzte ihre Eingriffe und deren Verlauf auch
exakt im Vorfeld planen. Sie zeigt ihnen re-
gelrecht den besten Weg an, so Pregler.
Brainlab ist ein Pionier der digitalen Medi-
zin. Den Grundstein fur das Unternehmen

Darum geht'’s

» Die rasante Entwicklung bei
Konnektivitat, kiinstlicher Intelligenz
und Robotik verandert auch das
Gesundheitswesen in Deutschland.

» In Bayern gibt es zahlreiche innovative
Unternehmen, die dieses Feld in
Pionierarbeit mit aufbauen.

» Datenschutz und Regulierung des
Gesundheitswesens gehoren dabei
zu den Herausforderungen.

MELANIE RUBARTSCH

Digitale Medizin — Virtual-Reality-
Brillen liefern Arzten Daten in 3-D

legte Firmenchef Stefan Vilsmeier vor
rund 30 Jahren. Mit gerade einmal 19 Jah-
ren veroffentlichte er damals ein Fachbuch
Uber die Programmierung von 3-D-Kons-
truktionen fiir die Heimcomputer C64
und C128. Ein Medizinprofessor machte
Vilsmeier darauf aufmerksam, welchen
Nutzen solche raumlichen Computerdar-
stellungen fir Therapie und Behandlung
haben kdnnten. So machte Vilsmeier nach
dem Abitur die Digitalisierung von Ope-
rationsrdumen zu seinem Geschéfts-
modell. Heute arbeiten knapp 1500
Mitarbeiter in 20 Landern fur Brain-
lab. In 5600 von rund 7000 hochspe-
zialisierten Kliniken weltweit kommt
die Software zum Einsatz.
Als Vilsmeier in den 1990er-Jahren
die ersten digitalen Schritte in die
Kliniken wagte, war es fast ehren-
rihrig, wenn ein Operateur sich nicht
nur auf seine Hande und seine Erfah-
rung verliel3, sondern auch auf die
Technik. Heute dagegen ergédnzen
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Erfahrung und technologischer Fortschritt
einander. Die Nutzung neuer Technologien
und die Verarbeitung medizinischer Daten
haben die hiesige Medizintechnik an die
Weltspitze gebracht. So kam die Schweizer
Strategieberatung ConCeplus in ihrer Stu-
die »Healthcare Movers 2020« zu dem Er
gebnis, dass Deutschland bei der digitalen
Wettbewerbsfahigkeit im Gesundheitssek-
tor hinter den USA auf Rang zwei liegt.

»Aufgrund der rasanten Entwicklung im
Bereich Konnektivitat, kunstliche Intelli-
genz und Robotik in den vergangenen Jah-
ren kdnnen wir viele Visionen im Gesund-
heitswesen wirklich angehen«, sagt Jorg
Traub, Geschéftsfliihrer des Netzwerks
Forum MedTech Pharma e.V. Nicht zuletzt
die Bundesregierung hat mit Neuerungen
wie »Apps auf Rezept«, Videosprechstun-
den und dem Ausbau des digitalen Netz-
werks im Gesundheitswesen die Richtung
vorgegeben. Die Pandemie zeigt nun ein-
dricklich, wie wichtig es ist, auf digitale
Angebote zurlickgreifen zu kdnnen. »Ziel

Foto: Davizro Photography/Adobe Stock



des technologischen Fortschritts sollte
dabei sein, Arzte und Pflegepersonal in
ihrem Alltag zu entlasten«, fordert Traub.
Es sollten keine zusatzlichen administra-
tiven Aufgaben entstehen, sondern mehr
Zeit fur die Patienten bleiben. Dazu miisse
es eine bessere Verzahnung aller Akteure
geben: der Kliniken, Praxen und Gesund-
heitsunternehmen, der forschenden In-
dustrie und der Medizintechniker.

Als Gloria Seibert 2016 die Temedica
GmbH griindete, wollte sie Therapien
und Vorsorgemal3nahmen Uber digitale
Wege unmittelbar in den Lebensalltag
der Patienten bringen.
Start-up Gesundheits-Apps,
zum Beispiel fiir Ubergewichtige. Manche
digitale Angebote helfen, sich gestinder
zu erndhren oder Bewegung im Alltag zu
integrieren. Andere kdnnen die individu-
ell von Arzten erstellten Therapieplane
anzeigen und den Genesungsfortschritt
Uberwachen. Alle Apps sind entweder als
Medizinprodukt zertifiziert und damit von
Krankenkassen erstattungsfahig oder sie
richten sich nach den Anforderungen ver-
gleichbarer Richtlinien. Das ist den Grin-
dern wichtig.

»Digitalisierung im Gesundheitswesen ist
eine Herausforderung«, weild Seibert. Es
prallen dort zwei Welten aufeinander. »Der
Gesundheitsbereich ist — zu Recht - hoch-
gradig reguliert. Zum Wohle des Patienten
mussen Fehler ausgeschlossen sein, wenn
ein Produkt auf den Markt kommt«, sagt
die 31-Jahrige. Im Gegensatz dazu arbeitet
man in der Softwareentwicklung agil nach
dem Trial-and-Error-Prinzip: Die Entwickler
tasten sich Sttick fur Stuick an die fur User
optimale Version heran, wobei sie Testnut-
zer von Anfang an unmittelbar einbinden.
»Unsere Starke ist, dass wir beides kon-
nenc, sagt Seibert.

Als die ehemalige Unternehmensberaterin
2015 begann, ihre Idee zu verfolgen, war
Digital Health noch kaum verbreitet: »Viele
haben mir sogar abgeraten. Aufgrund der
strengen Regulierungen und der hochsen-
siblen Daten sei der Gesundheitsbereich
fiir die Digitalisierung mehr oder weniger
tabu.« Sie glaubte dennoch an die Vision,
Patienten mit digitalen Helfern das Leben
zu erleichtern. So hat sie den inzwischen
stark wachsenden Markt fiir digitale Ge-
sundheitslésungen friih mit gepréagt. Dass
in Bayern viele Vorreiter aktiv sind, besté-

Das Miinchner
entwickelt

tigt Netzwerker Traub: »Innerhalb Europas
gilt der Freistaat als flihrender Standort
der Medizintechnik. Zudem haben wir
hervorragende Universitaten und Klini-
ken und damit auch guten Nachwuchs vor
Ort.« Vieles ist machbar — zugleich gibt es
noch einige Hirden. »Daten sind ein ho-
hes Gut, das wir unbedingt schitzen mds-
sen, aber am Standort Deutschland auch
im Sinne von Patient und Behandler bes-
ser nutzen sollten, sagt Traub.

Konkreter wird Brainlab-Chef Vilsmeier:
»Wir mussen diskutieren, wie wir welchen
Datenaustausch strukturiert implementie-
ren kdnnen, um zum Beispiel Forschung
voranzutreiben oder die Arbeit von Arz-
ten und Pflegepersonal von unnétiger
Birokratie zu befreien.« So durften etwa

Foto: Temedica GmbH

Patientendaten aktuell nur fiir die univer-
sitare Forschung verwendet werden. In-
dustrielle Forschung ist ausgenommen.
»Man braucht aber ein Zusammenwirken
aus klinischer Forschung, Wissenschaft
und Industrie, damit Innovationen entste-
hen kdnneng, ist Vilsmeier tberzeugt.

Um Innovationen bei der notarztlichen
Versorgung geht es bei einem Projekt des
Bayerischen Staatsministeriums des In-
nern, flr Sport und Integration. Geplant
ist, einen Telenotarzt als neues und zu-
satzliches Einsatzmittel flachendeckend
in Bayern einzufuhren. Der zustandige
Sachgebietsleiter flir das Rettungswesen,
Christian Ebersperger, erklart die Idee:
»Sobald ein Rettungsteam am Einsatzort
ankommt, kann es den jeweils dienstha-
benden Telenotarzt sofort mobil dazu-
schalten.« Mit Einverstéandnis des Patien-
ten Ubermitteln die Sanitdter in Echtzeit
samtliche Vitaldaten wie EKG-Werte oder
Blutdruck sowie im Livestream Bilder des
Patienten an den Arzt. Dieser kann sich so
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»Digitalisierung
im Gesundheitswesen

ein umfassendes Bild vom Zustand des
Patienten machen und bis zum Eintreffen
des Notarztkollegen vor Ort entscheiden,
was zu tun ist. Welche Medikamente mus-
sen verabreicht, welche Sofortmal3nah-
men ergriffen werden? Kann eventuell
sogar auf einen Transport in die nachste
Klinik verzichtet werden? »Die Funktion
ist eine enorme Unterstlitzung fir das
nicht arztliche Personal, aber auch eine
Entlastung flir den Notarzt. Er soll kiinftig
als »Mangelressource« vor allem nur noch
dort zum Einsatz kommen, wo er wirklich
auch physisch gebraucht wird«, so Eber
sperger. Moglich geworden sei solch eine
Losung durch den technologischen Fort-
schritt der vergangenen Jahre, sowohl in
der Kommunikationstechnik als auch in

-

ist eine

Herausforderung.«

Gloria Seibert, CEQ Temedica

]

der Konnektivitat der Medizintechnik, so
Ebersperger: »Die wichtigste Vorausset-
zung ist schlieRlich, dass Mobilfunknetze,
Soft- und Hardware eine Datentibertra-
gung wirklich in Echtzeit sicherstellen.«

Ein erstes Pilotprojekt wurde 2019 in
Straubing erfolgreich abgeschlossen. Nun
soll der Telenotarzt bayernweit ausgerollt
werden. Dazu werden Schritt flir Schritt
mehrere Telenotarztstandorte eingerich-
tet, 700 Rettungstransportwagen mit der
notwendigen Technik ausgestattet sowie
alle Beteiligten, Leitstellen-Disponenten,
Sanitater und Telenotérzte, geschult. Bun-
desweit ist der Telenotarzt Bayern das
erste und einzige digitale Notarztprojekt
dieser GroBe. »Wenn es einmal lauft,
so Ebersperger, »hoffen wir, damit einen
Standard zu setzen, der auch fiir andere
Betreiber einen groen Nutzen hat.« W

IHK-Ansprechpartnerin zu Innovation
Birgit Petzold, Tel. 089 5116-2057
birgit.petzold @muenchen.ihk.de
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STANDORTPOLITIK | LIEFERKETTENGESETZ

Fairness qua Gesetz?

Deutschland geht in Europa mit einem neuen Entwurf fur ein Lieferkettengesetz
voran. Die oberbayerische Wirtschaft favorisiert eine europaische Losung, um
Wettbewerbsnachteile fuir Unternehmen zu vermeiden.

ach zdhem Ringen hat das Bun-
N deskabinett im Marz 2021 einen

Entwurf des viel diskutierten Lie-
ferkettengesetzes verabschiedet. Wird das
Gesetz, wie angekilindigt, noch in dieser
Legislaturperiode beschlossen, werden
Unternehmen Sorgfaltspflichten zur Wah-
rung der Menschenrechte entlang der ge-
samten Zuliefererkette auferlegt.
Das ist geplant: Ab 2023 haben Firmen
mit mehr als 3000 Beschéftigten (ab 2024
mit mehr als 1000 Beschaftigten) mittels
einer Risikoanalyse zu ermitteln, ob und
inwieweit bei ihrer Geschaftstétigkeit das
Risiko von Menschenrechtsverletzungen
besteht. Die betroffenen Unternehmen
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miussen im eigenen Betrieb und bei den
unmittelbaren Zulieferfirmen potenziellen
Menschenrechtsverletzungen vorbeugen
und bei VerstoRen Abhilfe schaffen. Bei
mittelbaren Lieferanten gilt eine anlass-
bezogene Sorgfaltspflicht. Hier haben
die Betriebe dann nachzuforschen und
aktiv zu werden, wenn sie von Menschen-
rechtsverletzungen erfahren.

Gefordert sind jeweils angemessene
MaRRnahmen auf Basis der UN-Leitprin-
zipien fir Wirtschaft und Menschenrech-
te. Dabei gilt eine Bemiihens- und keine
Erfolgspflicht. Das heifl3t: Unternehmen
sollen sich nachweislich um angemesse-
ne Losungen bemuhen. Einmal im Jahr

Einblick in Arbeitshbedingungen — Kakaobauer
der Initiative Yayra Glover in Ghana

mussen sie Uber ihre Aktivitdten berich-
ten. Das Bundesamt fir Wirtschaft und
Ausfuhrkontrolle (BAFA) wird die Einhal-
tung des Gesetzes kontrollieren, die Be-
richte Uberprifen sowie etwaige VerstolRe
sanktionieren. Bei Nichteinhaltung sind
Geldstrafen in Hohe von bis zu zwei Pro-
zent des Umsatzes maoglich. Zudem dur
fen Menschenrechtsorganisationen oder
Gewerkschaften flr die Opfer von Men-
schenrechtsverletzungen in Deutschland
klagen.

Fast zeitgleich zur deutschen Initiative hat
auch das Europdische Parlament einen
ersten Aufschlag zur Sicherung der Men-
schenrechte in der Lieferkette gemacht.

Foto: fairafric GmbH



Die Europaische Kommission hat bereits
angekiindigt, dabei noch einen Schritt
weitergehen zu wollen als Deutschland.
Sie will neben allen groRen Unternehmen
— inklusive Finanzdienstleistern — auch
borsennotierte kleinere und mittlere Un-
ternehmen (KMU) sowie solche mit ho-
hem Risiko in die Pflicht nehmen. Bei Ver-
stolRen drohen ebenfalls BuRgelder.

Zwiespaltige Bewertung

Die Juristen André Depping (49) und
Daniel Walden (47) von der Minchner
Kanzlei Beiten Burkhardt Rechtsanwalts-
gesellschaft mbH sehen im deutschen Lie-
ferkettengesetz zum einen eine Chance:
»Nicht nur Kunden, sondern zunehmend
auch Investoren fordern mehr unterneh-
merische Verantwortung - wie etwa die
Einhaltung der Menschenrechte in der
Lieferkette. Die Firmen mussen sich also
mehr als bisher in diese Richtung bewe-
gen, wollen sie am Markt bleiben.« Das
Gesetz konnte in diesem Sinne ein Impuls
sein. Dabei komme den Unternehmen
entgegen, dass der Entwurf eine Bemd-
hens- und keine Erfolgspflicht vorgibt:
»Damit ldsst das Gesetz den Firmen eine
gewisse Gestaltungsfreiheit und ermég-
licht individuelle Lésungen.«

Zum anderen erkennen die Juristen aber
auch Risiken. So nimmt der deutsche Ent-
wurf zwar nur gro3e Unternehmen direkt
in die Pflicht. »Kleinere und mittlere Un-
ternehmen geraten jedoch als Lieferanten
und Partner in Zugzwang, um ihren be-
troffenen groRen Kunden zu genligeng,
warnen die Juristen. »Kleinere Unterneh-
men mit weniger Marktmacht haben es
aber schwerer, das Verhalten ihrer Zulie-
ferer zu beeinflussen.«

Als weiteren Knackpunkt kritisieren die
Experten, dass manche der im Gesetz ver-
wendeten Begriffe zu unbestimmt seien.
So definiere der Gesetzgeber etwa nicht,
was er konkret unter Angemessenheit
verstehe. »Solche offenen Formulierun-
gen beeintrachtigen die Rechtssicherheit,
verunsichern die Unternehmen und erho-
hen den Aufwand, bis es behordliche Kon-
kretisierungen gibt.«

Die IHK far Minchen und Oberbayern
sieht noch weitere Kritikpunkte. »Wenn
Deutschland die europaische Losung nicht
abwartet, beflirchten wir durch den zu er-
wartenden Doppelaufwand Wettbewerbs-

nachteile flir unsere Wirtschaft, die sie
insbesondere jetzt in der Coronazeit
nicht braucht«, sagt Gerti Oswald,
IHK-Abteilungsleiterin CSR. »Zudem
lasst sich die menschenrechtliche
Situation in Produktionsldndern oft-
mals nur unter gemeinsamer An-
strengung verbessern. Zuallererst
ist die Staatengemeinschaft gefragt,
sich verstarkt fiir den Schutz der Men-
schenrechte weltweit
Unsere Unternehmen kdnnen dieses
Engagement letztendlich nicht erset-
zen, sondern nur flankieren.« Unter
anderem aus diesen Grinden hat
sich die IHK-Vollversammlung 2020

einzusetzen.

Darum geht’s

» Das Lieferkettengesetz soll die
menschenrechtliche Sorgfalt in den
Lieferunternehmen sichern.

» Vorerst sind nur groBe Unternehmen
direkt betroffen. Indirekte Auswirkun-
gen fir kleinere Firmen sind jedoch
abzusehen.

» Die IHK unterstitzt das Ziel des
Gesetzes, warnt jedoch vor Wettbe-
werbsnachteilen und blrokratischen
Belastungen.

gegen eine nationale Losung positi-
oniert.

Wie kénnen sich Unternehmen dennoch
vorsorglich auf das Gesetz einstellen? Bei
einer ersten Bestandsaufnahme hilft das
Helpdesk Wirtschaft & Menschenrechte
der Bundesregierung. Es stellt mit dem
CSR-Risiko-Check und dem KMU-Kom-
pass online wichtige Unterstlitzungstools
fir Unternehmen zur Verfligung. Auch
das BAFA als kontrollierende Instanz halt
Empfehlungen bereit, die bei der konkre-
ten Umsetzung helfen.

»Erste unternehmensinterne praktische
Schritte sind, die Achtung der Menschen-
rechte in den Unternehmensleitlinien,
dann im Qualitdts- und Risikomanage-
ment zu verankerng, erldutern die Juris-
ten Depping und Walden. »Wir empfehlen
zudem, dies auch in den Vertragen mit
den Zulieferern zu berlicksichtigen.«
Weitere Tipps: eine vertrauensvolle Zu-
sammenarbeitmitden Lieferanten und mit
Nichtregierungsorganisationen vor Ort,
menschenrechtliche SchulungenderZulie-
ferer sowie Mitgliedschaften in Branchen-
initiativen, um voneinander zu lernen.

Erfahrungen aus der Praxis

Unternehmen, die solche oder ahnliche
MaRnahmen nutzen, gibt es bereits — zum
Beispiel das junge Miinchner Schokola-
den-Start-up fairafric GmbH. Seine Wert-
schopfung und Lieferkette liegen haupt-
sdachlich in Ghana. Die Kakaobohnen kauft
das Unternehmen zu fairen Preisen bei
den Bio-Kakaobauern der Initiative Yayra
Glover in Suhum. Die Initiative pruft re-
gelméaRig die Arbeitsbedingungen auf
den einzelnen Farmen, sodass etwa Kin-
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derarbeit ausgeschlossen ist. Von den
Farmen gehen die Bohnen zum Partner
Chocomac in der Hafenstadt Tema, der Ka-
kaobutter, -pulver und -masse aus ihnen
gewinnt. Auch in dieses Unternehmen hat
fairafric einen guten Einblick. »Wir kennen
alle unsere Lieferbetriebe sehr gut, teilen
mit ihnen dieselben Werte in Bezug auf
Fairness und Menschenrechte — das war
die Voraussetzung daflir, dass wir mit
ihnen kooperieren wollten«, sagt fairaf-
ric-Sprecherin Charlotte Knull (29).

Die Schokoladentafeln selbst werden im
brandneuen eigenen Werk in Suhum pro-
duziert. »Eine eigene Fabrik zu bauen - tib-
rigens mit vielen ghanaischen Dienstleis-
tern —, war uns wichtig«, so Knull. Umso
besser konne das Unternehmen auch in
diesem Teil der Lieferkette die Arbeitsbe-
dingungen und damit auch die Menschen-
rechtslage steuern: »Wir beschaftigen nur
Ghanaerinnen und Ghanaer, natlrlich
auch in Fuhrungspositionen, zahlen fair
und entwickeln unser Personal weiter un-
ter anderem in unserer eigenen Chocola-
terie-Akademie.«

Die Sprecherin betont, dass tber die Fa-
brik mehr Wertschopfung in Ghana blei-
be. In Deutschland sitzen nur der Vertrieb
und das Marketing. Aktuell wandelt sich
fairafric in eine Aktiengesellschaft, damitin
Ghana noch mehr Menschen Uber Anteile
Mitbesitzer werden konnen. Knull: »Unser
nachster Schritt zu mehr Fairness!« [ |

IHK-Ansprechpartnerin zu

fairen Lieferketten

Dr. Henrike Purtik, Tel. 089 5116-1105
henrike.purtik@muenchen.ihk.de

25



STANDORTPOLITIK | START-UP

Stud

lenziel

Unterneh

Wie werden aus Studierenden
erfolgreiche Griinder?

mer

Hochschulen in Deutschland stehen fir Spitzenforschung. Neue Unternehmen
entstehen dort jedoch kaum. Warum griinden Forscher nicht?
Dieser Frage ging eine Studie nach — mit Uberraschenden Ergebnissen.

eutschland gilt als ausgezeichne-
Dter Standort fur die Wissenschaft.

Immer wieder gewinnen Forscher
an hiesigen Hochschulen herausragende
Erkenntnisse und schaffen Innovationen.
Ausgriindungen kénnten diese Ergebnis-
se zu marktreifen Produkten weiterent-
wickeln, ein Unternehmen aufbauen, der
Wirtschaft neue Impulse geben und Ar-
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beitspléatze schaffen. In der Praxis jedoch
gelingt das selten.

Zwar gibt es mehr als 70 Forderprogram-
me des Bundes, der Lander und der Eu-
ropdischen Union, um Griindungen aus
der Forschung mit Beratung, Infrastruktur
und Geld zu unterstiitzen. Dennoch ent-
stehen an deutschen Hochschulen nur we-
nige neue Unternehmen. Die Griindungs-

rate ist insgesamt gering. Wahrend sie in
Deutschland bei 7,6 Prozent liegt, sind es
zum Beispiel in Kanada 18,2 Prozent. Kon-
kret bedeutet das: In Deutschland haben
nur 76 Prozent der 18- bis 64-Jahrigen
wahrend der letzten 3,5 Jahre ein Unter-
nehmen gegrundet oder sind gerade da-
bei, eine Firma zu starten. In Kanada ist
dieser Anteil mehr als doppelt so hoch.

Wirtschaft — Das IHK-Magazin fiir Mlnchen und Oberbayern — 05/2021

Foto: MicroOne/Adobe Stock



Warum aber griinden Deutschlands Wis-
senschaftler so selten eine eigene Firma?
Uber drei Jahre hinweg suchte das Entre-
preneurship Research Institute der Techni-
schen Universitdat Miinchen (TUM ERI) im
Auftrag der Joachim Herz Stiftung nach
Antworten. Dabei konzentrierte sich die
Studie auf den Faktor Mensch: Sie analy-
sierte, welche psychologischen Aspekte
aus Forschern erfolgreiche Grinder ma-
chen. Dazu befragte die Studiengruppe
Griindungsteams zu Stress, Motivation,
Zusammenarbeit und beobachtete Jung-
unternehmer im Grindungsprozess.

Dabei zeigte sich: »Viele Wissenschaft-
ler sehen sich weit entfernt von einer
unternehmerischen Rolle«, sagt Nicola
Breugst, Professorin flir Entrepreneurial
Behavior. Sie leitete zusammen mit Holger
Patzelt, Chair of Entrepreneurship bei TUM
ERI, die Studie. Vielen Wissenschaftlern
sei ein pragmatisches Vorgehen fremd.
Die befragten Griinder fanden es zudem
belastend, Rickschlage zu bewiltigen.
»Jede Woche geht etwas schief«, war ein

klassischer StoRseufzer in den Griinder-
teams. »Da wird ein Forderantrag nicht
genehmigt, ein Auftrag nicht gewonneng,
sagt Breugst, und schon rutscht die Moti-
vation in den Keller. Wissenschaftler seien
es eher nicht gewohnt, mit solchen Miss-
erfolgen umzugehen, beobachtet die Stu-
dienleiterin, ganz anders als erfahrene Un-
ternehmer. Diese seien daher als Vorbilder
fir die Start-up-Griinder enorm wertvoll
—zum Beispiel, wenn beide Seiten in einer
Kooperation zusammenarbeiten.

Schwierige Teamarbeit

Unternehmen aus der Forschung starten
meist mit einem mehrkopfigen Grinder-
team. Da die Geschéftsideen in der Regel
sehr komplex sind, ist es sinnvoll, inter-
disziplindre Teams zu bilden. Allerdings
fiel in der Studie auf, dass dieser Vorteil
kaum genutzt wurde. »lch war Uberrascht,
dass die Zusammenarbeit so schwierig ist
und dass das Expertenwissen der Einzel-
nen nicht entsprechend genutzt wurdeg,
erklart Studienleiterin Breugst. Um die

wertvollen Spezialistenkenntnisse fiir das
junge Unternehmen wirklich nutzbar zu
machen, musste echte Teamarbeit noch
starker gefordert werden. Die Griindungs-
beratung ist derzeit jedoch h&ufig auf die
betriebswirtschaftlichen Eckpunkte wie
den Businessplan ausgerichtet. Sie sollte
sich auch das Team und versteckte Konflik-
te dort ansehen, so eine Empfehlung der
Studie. Breugst: »Viele Griindungen schei-
tern, weil es im Team nicht klappt.«

Die Studie rat Uberdies, Studierende friih
fir die Option Unternehmertum zu sensi-
bilisieren. Es lohne sich, spielerische For-
mate wie etwa sogenannte Makeathons
einzufiihren, um Lust am Unternehmer
tum zu wecken. Dabei entwickeln inter-
disziplindare Teams Uber einen Zeitraum
von bis zu zwei Wochen eine Idee und ein
Produkt und werden dabei von Coaches
begleitet. Werden solche Projekte mit eta-
blierten Firmen zusammen durchgefiihrt,
konnte dies viel bewirken, so Studienleiter
Patzelt: »Allein das unternehmerische Um-
feld wirkt schon inspirierend.« |

WIR FORDERN
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Die Taxibranche
stellt sich um

lm verscharften
Wettbewerb

Das neue Personenbeforderungsgesetz will die Rechtsgrundlagen fir Taxi-,
Mietwagen- und andere Gelegenheitsverkehre an das digitale Zeitalter anpassen —
der Marktentwicklung wird es dabei wohl nur bedingt gerecht.

er in Minchen nach Angebo-
ten fur die Beférderung von
Personen sucht, hat die Qual

Darum geht'’s

» Das neue Personenbefdérderungsgesetz
bekraftigt den besonderen Status
der Taxis als Teil des 6ffentlichen
Personennahverkehrs.

» Die Riickkehrpflicht fir Mietfahrzeuge
bleibt bestehen.
» Kritiker sehen verpasste Chancen

und eine Uberregulierung bei der
Novellierung des Gesetzes.

STEFAN BOTTLER

der Wahl: Ein Internetportal listet rund
270 Taxi- und Mietwagenunternehmen
auf. Das Spektrum reicht vom Markt-
fihrer Taxi Minchen eG mit 3000 Fahr-
zeugen bis hin zum Einzelunternehmer,
der sich nebenberuflich ein paar Euro
hinzuverdient. AuRerdem gibt es app-
basierte Vermittlungsdienste wie Uber
und Free Now, ein Joint Venture von
BMW Group und Daimler AG. Beide
Onlineservices kooperieren laut eige-
nen Angaben mit mehreren Tausend
Fahrern. An Geschaftskunden wen-
den sich Anbieter wie die SIXT ride
GmbH & Co. KG, die sich auf Flugha-
fentransfers und Limousinenservices
mit professionellen Chauffeuren spezi-

28

alisiert haben.

Zwischen diesen Angeboten gibt es feine,
aber entscheidende Unterschiede. »Alle
Mietwagenunternehmen haben uneinge-
schrankten Zugang zum Markt und kon-
nen Preise frei aushandeln«, erklart Ro-
bert Weber (63), Geschéftsfiihrer der Taxi
Pasing TP AG. »Wir hingegen fahren mit
Konzessionen, muissen nach Tarif abrech-
nen und unsere Fahrer zur Ortskundepri-
fung anmelden.« Solche Einschréankungen
hat der Gesetzgeber immer mit den Be-
sonderheiten der Taxiverkehre begriindet:
Sie haben als Teil des 6ffentlichen Perso-
nennahverkehrs (OPNV) im Gegensatz zu
Mietfahrzeugen einen flachendeckenden
Versorgungsauftrag.

Das novellierte Personenbeférderungsge-
setz (PBefG), das im Mérz 2021 verabschie-

Wirtschaft — Das IHK-Magazin fiir Mlnchen und Oberbayern — 05/2021
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FORD KUGA Plug in-Hybrid

: 2,5 Duratec (PHEV), 165 kW (225 PS), u.a. mit 4 Leichtmetallradern, Ford Navigationssystem Gl el g RS ileEnge
inkl. Ford SYNC3 mit AppLink und 8“-Touchscreen, Bluetooth, FordPass Connect, Induktive enthaltene Frachtkosten 790,00 €

Ladestation fur Smartphones, Klimaautomatik, Ladekabel fUr Haushaltssteckdose, Nebel- Laufzeit 48 Monate
scheinwerfer, Park-Pilot vorn und hinten, Intelligentes Sicherheitssystem u.a. mit 9 Airbags, Gesamtlaufleistung 40.000 km

- ISOFIX hinten auBBen, Fahrspur/halte/assistent, Fehlbetankungsschutz Ford Easy Fuel, Ford Sollzi t ) 25204
7 Power Startfunktion, MyKey Schlusselsystem, Pre- und Post-Collision-Assist, selektiver Fahr- 0 2|r.155a it ¢ &3 2 <
7 modusschalter, uv.m. effektiver Jahreszins 2,55 %
7 Leasing-Sonderzahlung* 4.500,00 €
7 Bei uns schon ab mtl. netto Nettodarlehensbetrag 33.172,24 €
4 vorauss. Gesamtbetrag? 15.972,00 €

€239,-

Kraftstoffverbrauch (in /100 km nach ¢ 2 Nrn. 5, 6, 6a Pkw-EnVKYV in der jeweils geltenden Fassung):
1,2 (kombiniert); CO2-Emissionen: 26 g/km (kombiniert); Stromverbrauch: 15,8 kWh/100 km (kombiniert); COz-Effizienzklasse: A+.

Beispielfoto von Fahrzeugen der Baureihe. Die Austattungsmerkmale der abgebildeten Fahrzeuge sind nicht Bestandteil des Angebots.

Wir sind fiir mehrere bestimmte Darlehensgeber tatig und handeln nicht als unabhangiger Darlehensvermittler.

1) Ein km-Leasing-Angebot firr Privatkunden der Ford Bank GmbH, Josef-Lammerting-Allee 24-34, 50933 Koln. Das Angebot gilt fir noch nicht zugelassene, berechtigte Ford
4 PKW-Neufahrzeuge und stellt das reprasentative Beispiel nach $ 6a Preisangabenverordnung dar. Ist der Leasingnehmer Verbraucher, besteht nach Vertragsschluss ein Widerrufs-

recht. 2) Summe aus Leasing-Sonderzahlung und mtl. Leasingraten. Zzgl. bei Vertragsablauf ggf. Mehr- oder Minderkilometer sowie ggf. Ausgleichsbetrage fur etwaigen UbermédBigen

Fzg.-VerschleiB3; Mehrkilometer 0,074 €/km, Minderkilometer 0,044 €/km (5000 Mehr- oder Minderkilometer bleiben berechnungsfrei).*4.500,00 € kénnen durch BAFA-Umweltbo-

nus abgedeckt werden, fir den eine Anstragstellung und Bewilligung erforderlich ist.

Druckfehler, Irrtum und Anderung vorbehalten.Druckfehler, Irrtum und Anderung vorbehalten.
i Automobilforum Kuttendreier GmbH @

AUtO Mo bl l'fo r-U m 1 Hauptbetrieb mit Transit Center o Drosselweg 21 ¢ 81827 MiUnchen
Kuttend reler 2 Moosach mit Transit Center ¢ Dachauer StraBe 463 ¢« 80993 MiUnchen
3 FORD STORE | Solln « Meglinger Str. 30-32 ¢ 81477 Minchen
4 Berg am Laim ¢ Neumarkter Str. 80 ¢ 81673 MUnchen
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det wurde, hélt an dieser Sonderstellung
der Taxis fest und formuliert Rechtsgrund-
lagen flr alle sogenannten Gelegenheits-
verkehre (Personenbeférderung, die nicht
Linienverkehr ist) im digitalen Zeitalter.
Die Parlamentarier im Bundestag machten
keinen Hehl aus ihrer Absicht, das Taxige-
werbe vor den neuen und preiswerteren
Konkurrenten zu schutzen. Wahrend die
Umsétze vieler Taxiunternehmen in den
vergangenen Jahren deutlich zurlickge-
gangen sind und auch die Coronakrise das
Taxigewerbe schwer trifft, konnten Uber

Riickkehrpflicht fiir
Mietwagen bleibt

und Free Now in manchen Stadten sogar
zulegen. Als Konsequenz halt das Gesetz
auch an Vorschriften fest, die nach Mei-
nung von Kritikern langst Gberholt sind.

Was andert sich konkret?

Wer Gelegenheitsverkehre anbietet, be-
notigt weiterhin prinzipiell eine Genehmi-
gung. Wollen jedoch Kommunen »neue
Verkehrsarten oder Verkehrsmittel« erpro-
ben, kdonnen sie darauf auch verzichten.
Mit diesem Passus will der Gesetzgeber
Vermittlungsdiensten wie Uber, Free Now
& Co. entgegenkommen.

AuBBerdem erlaubt das Gesetz Poo-
ling-Dienste, auch Sammeltaxis genannt.
Dabei vermieten Fahrer einzelne Sitzplat-
ze und sammeln die Nutzer wahrend einer
Tour ein.
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Taxis unterliegen weiterhin der Tarifpflicht
und mussen Beférderungsentgelte verlan-
gen, welche die 6ffentliche Hand festgelegt
hat. Allerdings kdnnen Sondertarife fiir ei-
nen »bestimmten Zeitraum, eine Mindest-
fahrtenzahl oder einen Mindestumsatz«
im Monat vereinbart werden. Das erlaubt
Krankenkassen, reduzierte Tarife fiir Kran-
ken- und Patientenfahrten zu zahlen.

Bestand hat auch die Rickkehrpflicht flir
Mietfahrzeuge: Hat ein Fahrer einen Be-
forderungsauftrag ausgefiihrt, muss er in
der Regel »unverziiglich« zum Betriebssitz

zurtickkehren. Ohnehin darf er nur Auf-
trdge entgegennehmen, die an seinem
Betriebssitz oder seiner Wohnung einge-
gangen sind. Taxifahrer hingegen konnen
jeden Taxistand in der Stadt beziehungs-
weise im Landkreis ihres Betriebssitzes
anfahren. Sie durfen unterwegs neue Auf-
trdge annehmen.

Branchenkenner halten solche Unter-
scheidungen, die in den 1980er-Jahren ins
Personenbeférderungsgesetz aufgenom-
men wurden, fiir vollig aus der Zeit gefal-
len. »Die Ruckkehrpflicht fur Mietwagen
wird nicht funktionieren, weil sie nicht
kontrollierbar ist«, sagt Hubertus Bau-
meister (62), Partner der Kanzlei BBG und
Partner Partnerschaftsgesellschaft mbB in
Bremen. »Der Gesetzgeber tut dem Taxi-
gewerbe keinen Gefallen, wenn er den

Status quo zementieren will.« Baumeister
berat Miinchen und andere Kommunen in
OPNV-Fragen.

Minchens Oberblrgermeister Dieter
Reiter (SPD) warnte in einem Schreiben
an  Bundesverkehrsminister Andreas
Scheuer (CSU) ebenfalls vor »schweren
Nachteilen« fiir Stadte und Gemeinden.
»In der Praxis wiirde dieses Gesetz den
Verwaltungsaufwand zur Steuerung der
digitalen Gelegenheitsverkehre massiv
erhohen, schreibt Reiter. Er wiinscht sich
ein Gesetz, das »komfortable, flexible und
schnelle Alternativen« zum motorisierten
Individualverkehr etabliert.

Solche Alternativen wurden in dem vom
Bundesverkehrsministerium geforderten
Projekt Easyride getestet: Zwei Jahre lang
loteten zehn Projektpartner aus Wirtschaft
und Wissenschaft aus, wie mit vernetzten
und automatisierten Gelegenheitsverkeh-
ren das Verkehrsaufkommen reduziert
werden kann. Die Easyride-Partner sehen
grol3es Potenzial besonders bei Ride-Poo-
ling-Angeboten, bei denen sich mehrere
Verkehrsteilnehmer mit dhnlichen Zielen
ein Fahrzeug teilen.

Ohnehin ist der Markt in Bewegung. Vor
allem auf dem Land bieten viele Taxiunter-
nehmen mittlerweile ebenfalls Mietwagen
an. Solche Kombinationen machte bereits
das alte Gesetz mit sogenannten Misch-
konzessionen unter bestimmten Voraus-
setzungen moglich. Und selbstverstand-
lich kooperieren viele Taxler mit den neuen
Dienstleistern. Im Groraum Miinchen
beteiligen sich mehr als 900 Unterneh-
men bei Free Now. »Die Taxibranche stellt
sich auf die neue Zeit ein«, sagt Korbinian
Leitner, Referatsleiter Verkehrsinfrastruk-
tur und Logistik bei der IHK fiir Miinchen
und Oberbayern. Dem stimmt auch Ta-
xi-Pasing-Geschaéftsflihrer Weber zu. »Wir
mussen zusatzliche Dienstleistungen an-
bieten, sagt er und nennt als Beispiel Be-
gleitservices fiir Senioren, die nicht allein
in die Arztpraxis oder ins Krankenhaus
gehen konnen. Wenn sich autonomes Fah-
ren durchsetzt, méchte Weber solche Fahr-
zeuge ebenfalls fur Gelegenheitsverkehre
anbieten. Die Einzelheiten muss dann eine
weitere PBefG-Novellierung regeln. |

IHK-Ansprechpartner zum Thema Verkehr
Dr. Korbinian Leitner, Tel. 089 5116-1770
korbinian.leitner@muenchen.ihk.de
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IHK-Wahl 2021

Nutzen Sie lhre Stimme!

Noch bis 7. Mai 2021 kénnen rund 400000 Unternehmerinnen
und Unternehmer aus Miinchen und Oberbayern ihre Stim-
me fur die Mitglieder in der IHK-Vollversammlung und in den
20 IHK-Regionalausschiissen abgeben. Die Wahl ist wichtiger
denn je. Gerade in schwierigen Zeiten wie jetzt braucht die Wirt-
schaft starke Vertreter, die sich flir ihre Interessen einsetzen.

Fir die IHK-Wahl 2021 stellen sich nahezu 800 Kandidatinnen
und Kandidaten fiir Vollversammlung und Regionalausschisse
zur Wahl — mehr als jemals zuvor. Jedes Mitgliedsunternehmen
der IHK fiir Miinchen und Oberbayern hat in der Regel je eine
Stimme fiir die Vollversammlung und eine flir seinen Regio-
nalausschuss — unabhéngig von der Unternehmensgrof3e. Die
Vollversammlung bestimmt die Richtlinien der IHK-Arbeit und
entscheidet Uber die wirtschaftspolitische Positionierung ge-
gentiber Politik und Verwaltung. Die Mitglieder der Regional-

Meine
Stimme.

Entscheidung. RN
7 A8 3634

Foto: IHK

ausschlisse vertreten nachhaltig die Interessen der Wirtschaft
auf regionaler Ebene.

Die IHK-Wahl findet erstmals als Hybridwahl statt. Das bedeu-
tet, dass die Wahlberechtigten ihre Stimme entweder online
oder per Briefwahl abgeben kénnen. Wer die Kandidatinnen
und Kandidaten sind und fir welche Branche beziehungsweise
fiir welche Region sie antreten sowie weitere Informationen zur
IHK-Wahl gibt es unter: ihk-onlinewahl2021.de

RC GMBH

REMARKETING
COMPANY

Wohin mit der gebrauchten IT-Hardware?

Ankauf lhrer gebrauchten Firmenhardware ab 50 Einheiten —
zertifizierte, revisionssichere Datenléschung DSGVO-konform

o Ankauf lhrer

Hardware inkl. Datenléschung/
Abholung vor Ort Vernichtung inkl.
Nachweis

o Revisionssichere e Auditierung

o Nachhaltiger

Prozess fiir die
Umwelt

der Ware mit
transparenter
Abrechnung

* Kostenlose
Bewertung

* Verpacken und
Abholung vor Ort

* Revisionssichere
Dokumentation

* DSGVO-konforme
Loéschung nach DoD
5220.22-M
Standard

* Vernichtung nach
DIN 66399

* lhre IT-Hardware
wird optisch und
technisch bewertet

* Abrechnungder
Gerate nach Audit
mit Einzelpreisen

* Gesetzeskonform
nach dem KrGW,
ElektroG und WEEE

* Weiterverkauf der
IT-Hardware

* CO2-Einsparung

Nehmen Sie Kontakt mit uns auf!
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Energie-
erzeugung

i

Fisch- Fisch- 3
zucht verarbeltung 'E

lllustration: Organic Garden AG
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Gemuse

Von Fischzucht bis zum Gewéchshaus
— das Konzept der Biofarmen

Den Acker
neu denken

Mit der Organic Garden AG will der Investor und
Digitalexperte Martin Wild nichts weniger als die
Landwirtschaft revolutionieren: Sie soll biologischer,
nachhaltiger und smarter werden.

r habe drei Leidenschaften, sagt
E Martin Wild (42), Vorstandschef der

Organic Garden AG: gut essen und
die Welt nachhaltiger und digitaler ma-
chen. Mit dem im September 2019 gegrtin-
deten FoodTech-Start-up Organic Garden
verknlpft er diese drei Leidenschaften.
Wild, der zuletzt als Innovationsvorstand
der MediaMarktSaturn AG einen disrupti-
ven Relaunch verpasste, wurde von dem
Finanzexperten Martin Seitle (49) in das
Projekt eingeladen — und sagte sofort zu.
Darum geht es den beiden: Organic Gar-
den soll die Menschen einer Region rund
ums Jahr mit gesunden, frischen Lebens-
mitteln versorgen — und zwar in Bioquali-
tat, nachhaltig und CO_-neutral produziert,
dabei smart unterstutzt.
Wie das gelingen soll? Auf rund 20 bis
30 Hektar groRen Farmen werden nach
biologischen Vorgaben in klassischen
Gewaéchshédusern und modernen Regal-
systemen Gemuse, Obst und Pilze ange-
baut. In Aquakulturen wachsen Fische —
Lachs und Zander — heran. Des Weiteren
gibt es eine Algenzucht und ein Erden-
werk. Die notige Energie fiir diese und
alle weiteren betrieblichen Prozesse wird
komplett regenerativ in einem Holzkraft-
werk sowie uber Photovoltaik gewon-
nen. Wasser wird schonend eingesetzt,
indem etwa das Reinigungswasser der
Fischzucht zum GieRBwasser flirs Gemu-
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GABRIELE LUKE

se wird. Alle Abfélle wie die Aschen aus
dem Verbrennungsprozess oder die Griin-
abfélle werden zu Diinger oder Erde und
flieBen in den Wertstoffkreislauf zurtick.
Auch die Weiterverarbeitung, Verpackung
und der Transport der Waren sollen um-
weltfreundlich geschehen. Damit das alles
funktioniert, werden sadmtliche Prozesse
digital gesteuert, uberwacht und konnen
so auch fortwdhrend optimiert werden.
Dabei ist Wild wichtig: »Wir tun, was wir
anklindigen — und machen dies tberprif-
bar, indem wir alles transparent veroffent-
lichen.«

2023 sollen die ersten Farmen ihren Be-
trieb aufnehmen. Jeweils bis zu 120 Mit-
arbeitende produzieren dann dort pro
Jahr 2000 Tonnen Gemtuse und 500 Ton-
nen Fisch, so der Plan. Verkauft wird im
Hofladen vor Ort, aber auch online, tber
Flagshipstores und Kooperationspartner.
»Wenn wir insbesondere angesichts der
klimatischen Entwicklung auch in Zukunft
ganzjahrig eine gesunde, gute und aus-
reichende Erndhrung sicherstellen wol-
len, miissen wir neue Wege geheng, sagt
Wild. Auch die Landwirtschaft brauche in
diesem Sinne einen disruptiven Ansatz,
der gangige Vorgehensweisen regional,
nachhaltig und digital erneuere. »Wir bil-
den den Lebensmittelkreislauf ganzheit-
lich neu ab — von der Entstehung bis zum
Verzehr. Gemuse aus okologisch und so-
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zial verheerendem Anbau, das noch dazu
Uber lange Strecken importiert wird, muss
obsolet werden, fordert er.

Das, was Wild plant, ist nicht grundsétz-
lich neu. Schon die Azteken kombinierten
Gemuseanbau und Fischzucht in nachhal-
tigen und abfallfreien Kreislaufen. Auch

die ebenfalls Pate stehenden Indoor-,
Vertical- und Smart-Farming-Konzepte,
die den Gemilseanbau in geschlossene
Container oder auf Hochregale verlegen
und digital steuern, gibt es schon langer.
In den Vereinigten Staaten, in Asien und
auch in Europa entstehen sogar immer

Es sprie3t im Supermarkt

Dass frisches Griin sogar im Supermarkt
wachsen kann, will die &ever GmbH zei-
gen. Das Minchner Unternehmen hat sich
auf Indoor Vertical Farming spezialisiert,
ist seit 2015 auf dem Markt und betreibt
eine grof3e Vertical-Farming-Anlage in Ku-
wait. Weitere sind im Bau. In einer neuen
Edeka-Filiale in Unterféhring hat das Un-
ternehmen kirzlich einen sogenannten
Grow Tower in Betrieb genommen.

In der Anlage wachsen auf etwa 70 Qua-
dratmetern auf mehreren Ebenen Salate,

Krauter und Kressen. Der Grow Tower ist
voll klimatisiert, soll ohne Pestizide aus-
kommen und bis zu 95 Prozent weniger
Wasser brauchen als der Anbau auf dem
freien Feld. Erntereife Pflanzen wandern in
der Anlage automatisch nach auf3en und
werden in den Verkaufsraum gebracht. Die
Kunden kénnen das frische Grin in klei-
nen Topfen kaufen und zu Hause ernten.
Der Preis soll auf dem Niveau von Biopro-
dukten liegen. Die Anlage in Unterfohring
ist die Erste ihrer Art in Europa.

‘geplant — Martin Wild (x),

= __-Mﬂv_gamp-ﬁarden-m, mit
- Sternekoch Holger Stromberg

mehr solcher Farmen, berichtet Sabine
Wittmann (34), Wissenschaftlerin am In-
stitut fur Gartenbau der Hochschule Wei-
henstephan-Triesdorf. Dahinter stehen
in den USA Firmen wie AeroFarms oder
Plenty, in China YesHealth, in Singapur
ComCrop. In Europa sind das englische
Bridge Vertical Farming oder das danische
Nordic Harvest Anbieter. Das Miinchner
Dax-Unternehmen Infineon Technolo-
gies AG bringt sich als Zulieferer ins
Spiel und bewirbt auf seiner Website
LED-Konzepte fiir Indoor-Farmen. Das
Berliner Start-up Infarm GmbH hat
zudem die Idee vertikaler Minifarmen
entwickelt, die direkt in oder an Su-
permarkten zu installieren sind.
»Durch den Klimawandel, aber auch
durch eine wachsende Erdbevélke-
rung gewinnen solche Konzepte zu-
nehmend an Relevanzg, sagt Expertin
Wittmann. Sie ergdnzen die regionale
Frisch- und Nahversorgung von im-
mer starker verdichteten GroR3stad-
ten. Wo Boden trocken oder kontami-
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niert sind, stellen sie eine Alternative zur
herkdmmlichen Landwirtschaft dar.
Aber auch dartiber hinaus bieten die
neuen Ansatze pragmatische Losun-
gen: Singapur als Nationalstaat mit
geringer eigener Flache setzt neben
konventionellem Vertical Farming
auch auf den Anbau an Hauswaéanden
und ermoglicht so seiner Bevolke-
rung eine von Importen unabhan-
gigere, regionale Versorgung mit
Gemiuse und Obst. Fir die Lebens-
mittel- die pharmazeutische
Industrie konnen Indoor-Konzepte,
weil sie witterungsunabhéngig sind,
Zutaten von stets gleichbleibender
Qualitat liefern.

»Zugleich kdnnen die Anséatze einen
Beitrag zu Nachhaltigkeit leisten,
erganzt Wissenschaftlerin Wittmann.
Die Energie, die sie verbrauchen,
kann in der Regel dezentral und

oder

Was ist was? Alternative Farming-Konzepte

Der ubergreifende Begriff fir die neuen
Konzepte ist Urban Farming. Hierunter
fallen alle Anbaumethoden im stédtischen
Raum: im Freien oder in Rdumen, in Gar-
ten, auf dem Dach, an Hauswénden oder
wo auch immer.

Unter Indoor Farming ist der Pflanzenan-
bau in geschlossenen Containern, Lager
hallen und im Gewéchshaus auf priméar
einer Ebene zu verstehen.

Vertical Farming steht dagegen fiir den An-
bau in mehrlagigen Systemen wie Hochre-
galen oder pyramidenartigen Strukturen.
Indoor Vertical Farming kombiniert den
Anbau in geschlossenen Rdumen (Lager-
hallen, Containern) mit mehrlagigen Sys-
temen.

Smart Farming bedeutet, dass der An-
bau - ob nun indoor, vertikal oder auf
dem Feld - mit digitaler Technik unter-
stutzt wird. »Seit Erfindung der LED-Be-
leuchtung vor rund 30 Jahren kénnen
insbesondere Indoor-Konzepte ihr Po-
tenzial neu entfalten«, erldutert Sabine
Wittmann, Wissenschaftlerin am Institut
flr Gartenbau der Hochschule Weihen-
stephan-Triesdorf. »Das LED-Licht liefert
den Pflanzen in geschlossenen Rdumen
die notige Helligkeit inklusive des je nach
Wachstumsphase passenden Lichtspekt-
rums. Auch die im Gegensatz zu alteren
Belichtungssystemen mit hoher Warme-
abstrahlung geringere Warmeabgabe bei
LED ist vorteilhaft fur den Anbau.«

regenerativ direkt vor Ort erzeugt
werden, Pestizide sind uberfllssig und
Bioabfalle konnen im Optimalfall direkt in
den Kreislauf zurlickgefiihrt werden. Witt-
mann: »Indoor- oder vertikale Systeme
sind also gut geeignet, die bestehende Le-
bensmittelversorgung gesund und relativ
nachhaltig aufzustocken.«
Organic-Garden-Chef Wild hat in seinem
Ansatz diese Konzepte noch weiterge-
dreht. Dabei sieht er sich als Partner und
nicht als Wettbewerber insbesondere
der Biolandwirte: »Wir fluhren bereits
Gesprache, wir mochten die Biobauern
als Kooperationspartner gewinnen. lhre
und unsere Produktpaletten kénnen sich
erganzen, insbesondere im Winter glei-
chen wir aus, was sie im Freien nicht er-
zeugen konnen; sie konnen ihre Produkte
Uber unsere Vertriebskandle verkaufen.«

Gesprache mit potenziellen Investoren
laufen ebenfalls bereits. Eine Farm wird
einen mittleren zweistelligen Millionenbe-
trag kosten, insgesamt 50 Farmen sollen
in Deutschland entstehen. »Investoren
und auch Gemeinden oder Grundstiicks-
besitzer treten an uns herang, freut sich
Wild. Fur drei Farmen stehe er in konkre-
ten Verhandlungen mit den Flacheninha-
bern. Nicht zuletzt klopfen schon poten-
zielle Mitarbeiter und griine Start-ups an,
die ihre Zusammenarbeit anbieten.

»Es geht mehr und mehr - und das hat
Corona letztendlich bestarkt — um sinnstif-
tendes Investieren und Arbeiten. Wir bie-
ten dazu die Moglichkeit«, so Wild. »Des-
halb sind wir Giberzeugt, dass wir trotz der
wirtschaftlich schwierigen Lage durch die
Pandemie genltigend Unterstltzer und

% SWIETELSKY Baugesellschaft m.b.H.

Mitarbeiter finden und den Starttermin
2023 halten werden.«

Einen einflussreichen neuen Weggefahr
ten gibt es bereits: Der Sternekoch Holger
Stromberg (49) hat im Januar 2021 die
Funktion des Chief Culinary Officer liber-
nommen. Er hat den ersten Flagshipstore
am Viktualienmarkt in Minchen mitvoran-
getrieben, der in diesem Friihjahr er6ffnen
und mit gesunden veganen Hotdogs einen
Vorgeschmack auf die Qualitdt von Orga-
nic-Garden-Produkten geben soll. Gemein-
sam arbeiten Wild und Stromberg auch an
Konzepten flr eine bessere Verpflegung in
Schulen, Pflegeeinrichtungen und Unter-
nehmenskantinen. Stromberg ist wie Wild
Uberzeugt: »Gemeinsam kdnnen wir eine
Ernahrung etablieren, die gleichermal3en
Mensch und Natur zugutekommt.« |

GENERALUNTERNEHMERBAU - NIEDERLASSUNG REGENSBURG

Im Gewerbepark D75 - 93059 Regensburg
T: +49 941 402 44 23 0

F: +49 941 402 44 23 39

E: gubau.regensburg@swietelsky.de
www.swietelsky.de
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Einfluss nehmen

Wie lassen sich langfristig Unternehmen mit fairen Arbeits- und
nachhaltigen Produktionsbedingungen aufbauen? Drei Grinderinnen
zeigen, wie sie ihre Geschaftsideen vorantreiben.

ch will nicht mehr Mill produzieren,
I sondern den nehmen, der schon da istg,

beschreibt Birgitta Tafelmeier ihre un-
gewohnliche Griindungsidee. Sie fertigt
Sportbekleidung aus recycelten Fischer
netzen. Marie-Luise Meinhold erkannte,
»ndass Versicherungen wegen der Macht
des Geldes ein guter Hebel fiir Nachhal-
tigkeit sind«, und mdchte die erste griine
Mit ihrem
langlebigen und leicht zu transportieren-
den Knister Grill hat Carolin Kunert das
Ziel, die Konsumguterbranche nachhaltig
zu verandern: »Die Wegwerfgesellschaft
kann und will ich nicht mehr unterstitzen.«

Sachversicherung aufbauen.

Birgitta Tafelmeier stellt
Sporthekleidung aus
recycelten Fischernetzen her
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HARRIET AUSTEN

Drei Frauen aus Miinchen, die ihren Weg
in die Selbststandigkeit mit Mut, Ausdau-
er und Durchsetzungsvermogen gestaltet
haben — und mit einer besonderen Aus-
richtung; ihnen ist neben dem wirtschaft-
lichen Erfolg auch die soziale und 6kolo-
gische Nachhaltigkeit ein Anliegen. »Wir
beobachten zunehmend, dass die Losung
gesellschaftlicher Herausforderungen im
Zentrum der Griindung von Start-ups
steht«, sagt Verena Jorg, IHK-Referentin
flr Unternehmensverantwortung.

Frauen grinden anders, stellt
Susanne Traugott fest: »Nachhaltiger,
langfristiger, haufig kleiner, vorsichtiger

Machte die erste griine
'Sachversicherung aufbauen —

Marie-Luise Meinhold

und im Nebenerwerb.« Traugott ist bei
der UnternehmerTUM GmbH, dem Zen-
trum flir Innovation & Griindung in Gar-
ching, zustandig flr die Initiative Women
Start-up. Sie will Frauen ermutigen, ihre
Talente zu erkennen und techorientierte
Start-ups zu griinden. »Unsere Veranstal-
tungen sind offen fur alle. Wie sehen uns
als Netzwerk und offenes Einfallstor fur
die weiterfiuhrenden Programme von Un-
ternehmerTUMc«, sagt die Projektleiterin.
Women Start-up sei nétig geworden, weil
die Szene von Mannern dominiert wird
und Frauen auf ihrem Weg in die Selbst-
standigkeit noch zu vielen Hindernissen

Foto: ver.de fiir nachhaltige Entwicklung e.G.
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begegnen. Mit ihrer haufig vorsichtigen
Herangehensweise sei es schwierig zu zei-
gen, was flr ein groBes Potenzial in ihren
Ideen steckt.

Unternehmerin Tafelmeier zum Beispiel
lasst sich bewusst Zeit. Ihr 2017 gegriin-
detes Start-up Crystal Flow UG managt
und finanziert sie allein. »Ich wollte schon
immer griinden. Wenn man selbst etwas
macht, kann man besser Einfluss neh-
meng, findet die 37-Jahrige, die zwei Jahre
in der Karibik lebte und mit ihrer nachhal-
tigen und funktionalen Sportbekleidung
einen Beitrag zur Reinigung der Meere
leisten will. Um Fremdkapital hat sie sich
bisher noch nicht bemiiht, »weil ich unab-
hangig bleiben und weiter meine eigenen
Entscheidungen treffen mdchte, so Tafel-
meier. Die Lieferkette ist bis ins kleinste
Detail durchdacht und fair, das Geschaft
»lauft ber nachhaltige Onlineplattformen
sehr gut«, so die Griinderin. Ein Nebenjob
sichert ihren Unterhalt, tiber die Corona-
krise kommt sie wegen ihrer niedrigen Fix-
kosten gut hinweg.

Firmenchefin Meinhold wahlte einen an-
deren Weg, sie hat ein weit gré3eres Pro-
jekt angeschoben. Meinhold war schon als

Carolin Kunert fertigt
nachhaltige Produkte
wie den Knister Grill

Angestellte einer grof3en Versicherung
fasziniert von der ldee, Nachhaltig-
keit und Sachversicherung zu kom-
binieren. Bei ihrem Arbeitgeber fand
sie mit diesem Konzept jedoch keine
Resonanz. »Dann mache ich mich
lieber selbststandig«, nahm sich die
Biologin und Okonomin 2016 vor.
Mit ihrem Unternehmen Ver.de will
sie eine Sachversicherung aufbauen,
die genossenschaftlich, fair, sozial,
nachhaltig und gemeinwohlorientiert
arbeitet. Das Geld der Kunden flief3t

Darum geht’s

» Neben dem wirtschaftlichen Erfolg
steht bei Griindern immer 6fter die
Lésung gesellschaftlicher Probleme
im Vordergrund.

» Positive Vorbilder und gezielte
Férderung kdonnen potenziellen
Griindern den Schritt in die
Selbststandigkeit erleichtern.

in ausgesuchte griine und ethische Fi-
nanzanlagen; eine Million Euro hat sie be-
reits angelegt. Kunden kdénnen Mitglieder
der Ver.de Genossenschaft werden.

Da das Start-up noch nicht von der BaFin
anerkannt ist und sich deshalb nicht Versi-
cherung nennen darf, vertreibt Meinhold
das erste Produkt ihres Unternehmens
als Diebstahlschutz flir Fahrrader. 2,5 Mil-
lionen Euro muss die 50-Jahrige noch
einsammeln. »Es ist nicht leicht, als Frau
tUberwiegend mannliche Investoren zu
Uberzeugen, die eher auf dominante »Ma-
cher« und Hightech-Projekte setzen«, sagt
Meinhold. Sie merke aber, dass sich ein
Wandel abzeichne.
Elfriede Kerschl, Leiterin
des IHK-Referats Fach-
krafte, Frauen in der Wirt-
schaft, setzt daher im
IHK-Arbeitskreis »Frauen
in der Wirtschaft« darauf,
Unternehmerinnentum
schon frih zu starken
und zu fordern. »Es ist
wichtig, Madchen bereits
in der Schule fiir die Idee
der Selbststandigkeit zu
begeistern und die vie-
len tollen Start-up-Griin-
derinnen sichtbar zu
machen, anderen
Mut zuzusprecheng, ist
Kerschl Gberzeugt.
Vorbilder und Mutma-
cherinnen hatte sich auch
Unternehmerin Carolin
Kunert gewdlnscht: »lch
kannte weder in meiner
Familie noch an der Schu-
le oder Uni jemanden,
der griinden
und sie hatte es selbst

um

wollteg,
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auch nie vor. Dass sie trotzdem Unterneh-
merin wurde, verdankt die Industriedesig-
nerin einem Zufall. Sie gewann wahrend
des Studiums in Danemark mit ihrer Idee
eines besonders leicht transportierbaren
Grills, der Einweggrills ersetzen soll, einen
Wettbewerb. »lch war supermotiviert wei-
terzumachen«, so Kunert. Zurlick in Mun-
chen, ging sie sofort ans Werk: Griindung
der Knister GmbH 2018, Verkaufsstart tiber
eine Crowdfunding-Plattform, Optimie-
rung des Produkts, Aufbau einer Fertigung
in Bayern, erfolgreiche Finanzierungsrun-
den, Vertrieb liber grol3e Campinghandler
und Baumarkte, Beginn der Internationali-
sierung, Entwicklung einer neuen Produkt-
serie.

lhr Ziel und Antrieb sei es, in einem ers-
ten Schritt auf dem Weg zu nachhaltigen
Konsumgtitern »extrem haltbare, re-
gional hergestellte und langlebige Out-
door-Produkte zu schaffen«, sagt Kunert,
die im ganzen Produktzyklus zu 99 Prozent
auf Plastik verzichtet. Die Firma wachst,
inzwischen beschaftigt die 25-Jahrige acht
Mitarbeiter. lhr Erfolgsrezept: von Anfang
an den Fokus auf Sales setzen und fast
alles dartber finanzieren. »lch bin stark
impactgetrieben«, sagt sie und erganzt
schmunzelnd: »Jung zu grinden, ist ein
erheblicher Vorteil. Ich habe keine hohen
Kosten, wohne in einer WG und lebe nicht
auf grolRem Ful3.« |

IHK-Ansprechpartnerinnen

zu Nachhaltigkeit

Verena Jorg, Tel. 089 5116-1502
verena.joerg@muenchen.ihk.de

zu Frauen in der Wirtschaft
Elfriede Kerschl, Tel. 089 5116-1786
elfriede.kerschl@muenchen.ihk.de
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Patrik Lange, Geschatftsfiihrer der
Schrauben-Preisinger GmbH, in seinem Geschaft

Foto: Thorsten Jochim

chrauben, Schrauben, nichts als

Schrauben — in der Utzschneider-

straBe 5 in Minchen kdonnte man,
allein auf sich gestellt, schnell den Uber-
blick verlieren. Dort ragen Uber vier Meter
hohe Regale in die Hohe, voller Schach-
teln, Kisten und Facher, in denen sich die
gedrehten und gepressten Metallteile
befinden. Ein gigantisches Sortiment,
das sich Uber das gesamte Erdgeschoss
im Vorder- und Hintergebaude erstreckt.
»Unser Lager umfasst lGiber 30000 ver-
schiedene Artikel und insgesamt etwa
22 Millionen Schrauben, Muttern und
Scheiben. Es wachst taglich weiter«, sagt
Patrik Lange (51). Angst, den Uberblick zu
verlieren, hat er nicht. Lange ist Geschafts-
flhrer der Schrauben-Preisinger GmbH.
Der Schraubenladen befindet sich in ei-
nem alten Mietshaus. Durch das relativ
grof3e Schaufenster sieht man Mitarbeiter,
die an einer langen Verkaufstheke stehen
und Kunden beraten. Eine Mutter mit Kin-
derwagen bittet um Hilfe, sucht nach einer
passenden Schraube fir ihr Gefahrt. »Wir
beliefern als GroBhandler nicht nur Indus-
trie, Gewerbe und Handwerk. Wir sind fir
jeden da, der eine Schraube, Scheibe oder
Mutter braucht«, sagt Lange. »Dazu gibt
es bei unseren Mitarbeitern eine sehr gute
Fachberatung, die kein Baumarkt oder In-
ternetportal bieten kann. Das spricht sich
herum.« Seit mittlerweile 100 Jahren.

Robuster GrofRhandel

1921 eroffnet Langes UrgrofRvater seinen
Schraubenhandel. Bis zum Zweiten Welt-
krieg gehort sogar eine eigene Fabrikation
dazu. Seit 1936 residiert der Familienbe-
trieb in der Utzschneiderstral3e, direkt in
der Innenstadt. Daran wird sich wohl auch
in Zukunft nichts dndern.

»Wir haben hier einen Weltkrieg, Wirt-
schaftskrisen und die Globalisierung
Uberstanden, kommen auch mit der Co-
ronapandemie ganz gut klar. Im Einzel-
handel gab es bislang durch die Auflagen
und Lockdowns erhebliche Umsatzeinbri-
che. Im GroRBhandel war dies interessan-
terweise nicht so immanent, der erweist
sich als sehr robust«, meint Lange. »Der
GroBhandel trégt aktuell ganz klar den
Verkauf im Einzelhandel. Ohne diesen
hatten wir sicherlich in den letzten zwolf
Monaten massiv Probleme bekommen.«
Insofern kénne er die Note der anderen




Vom Anwalt zum
Schraubenhandler

Patrik Lange ist Geschaftsfuhrer von Schrauben-Preisinger in Minchen
—ein Familienbetrieb, der seit 100 Jahren mit Schrauben handelt und bewusst

auf einen Onlineshop verzichtet.

Einzelhandler gut verstehen. Schrau-
ben-Preisinger wird also auch diese Krise
Uberstehen, in der Utzschneiderstral3e.
»Wir fihlen uns hier wohl. Warum sollten
wir daran etwas dnderng, sagt Lange und
fligt gleich hinzu: »Das bedeutet jedoch
nicht, dass wir uns nicht bewegen.« Der
Familienbetrieb gehe mit der Zeit und fol-
ge dabei einem einfachen Erfolgsprinzip:
»Indem wir besser als die Mitbewerber
sind¢, sagt Lange. Im Klartext: »Eine quali-
fizierte Beratung, hohe Qualitat, kurze Lie-
ferzeiten und viel Flexibilitat sind fiir den
Kunden immer noch wichtig und fir uns
ein ganz essenzieller Aspekt. Daran andert
auch das Internet nichts.« Schrauben-Prei-
singer besetze so eine Nische, die andere
nicht besetzen kénnen oder wollen.

Vor gut zwolf Jahren ist Patrik Lange in
den Betrieb seines Vaters eingetreten. Da-
bei hatte er als Jurist mit eigener Anwalts-
kanzlei in Miinchen mit Schrauben nicht
viel zu tun. »Allerdings merkte ich, dass
die Kanzlei nicht meiner wahren Leiden-
schaft entsprach«, sagt Lange.

Als eines Tages sein Vater lber die Zu-
kunft der Firma spricht, wird dem Sohn
klar, dass auch sein Herz fur Schrauben
schlagt. »Seit meiner Geburt dreht sich
fast alles um Schraubeng, erzahlt er. »lch
hatte in Ferienzeiten wahrend der Schule
und des Studiums immer wieder in un-
serem Schraubenladen gearbeitet und
kannte mich gut aus.«

Die Ubernahme des Unternehmens er
folgte in kleinen Schritten Uber einen
Zeitraum von sieben Jahren. So sollte
ein moglichst reibungsloser Ubergang
stattfinden. »Mein Vater ist ein guter Lehr-

SEBASTIAN SCHULKE

meister, der selbst noch die Herstellung
von Schrauben an den Drehbanken in der
damals eigenen Fabrikation gelernt hatg,
erklart Lange.

Vater Horst hatte das Geschaft 1979 Uber-
nommen. Er baute das Sortiment kontinu-
ierlich aus, machte einen GroBhandel aus
dem Schraubenladen. Seit 2015 ist nun
Patrik Lange Geschéftsfiihrer. Seine Frau
und die éaltere Schwester managen das
Blro. Vater Horst schaut jeden Tag vorbei
und unterstltzt bei Aufgaben aulerhalb
des Tagesgeschafts. »Wir sind ein wirklich
gutes Teamg, sagt Lange. Als Anwalt sei er
ein Einzelkdmpfer gewesen. Bei Schrau-
ben-Preisinger gehe es jedoch um ein
gutes Zusammenspiel — innerhalb wie au-
Rerhalb der Familie. Genau das liegt dem
Geschéftsfluihrer. »Fragen und Probleme
|6sen wir gemeinsam, schnell und un-
kompliziert«, sagt Lange. Er betont: »Wir
haben Mitarbeiter, die seit tUber 30 Jahren
bei uns sind.«

Mitarbeiter, die auf die individuellen Be-
durfnisse der Kunden auch in einer digita-
lisierten Gesellschaft eingehen kdnnen, in
der immer mehr online ver- und gekauft
wird — eine grol3e Herausforderung fir
Lange und sein Team. Die Beratung und
Betreuung der Kunden per Telefon und
E-Mail sei dadurch noch wichtiger gewor-
den. »Wir lassen uns deswegen allerdings
nicht vom Internethandel und den riesi-
gen Baumarkten verrlickt machen«, sagt
Lange selbstbewusst.

»Als ich die Firma von meinem Vater
lUibernahm, war mein erster Gedanke: Wir
brauchen unbedingt einen Onlineshop.«
Je ldnger er jedoch im Tagesgeschaft
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tatig war, desto mehr habe er erkannt,
dass die Kunden bis heute sehr viel Be-
ratungsbedarf haben. Denn das Geschéft
mit Schrauben wird immer komplexer.
»Vor 40 Jahren war das Ganze recht liber-
schaubar — mit Holzschrauben, Schlitz-
schrauben, Sechskantschrauben
Inbusschrauben«, meint Lange. Mittler-
weile gebe es jedoch unzahlige DIN- und
ISO-Normen fiir die unterschiedlichsten
Schraubenarten. Da komme man mit ei-
nem Klick auf einer Webseite nicht wirk-
lich weit. Der Geschaftsflihrer betont: »Wir
haben immer noch — wie vor 100 Jahren
— den klassischen Einzelhandel, in dem
der Kunde umfassend beraten wird und
auch noch Schrauben und Muttern einzeln
kaufen kann.« Im GroBhandel arbeitet das
Unternehmen dagegen mit Hightech-Fir-
men, Start-ups sowie Weltkonzernen zu-
sammen. »Gerade in diesem Bereich ist
Verénderung ein stetiger Faktor, den wir
gar nicht ausblenden wollen und kon-
nen«, sagt Lange. »Dabei bleiben wir un-
serer Linie und unserem Kern treu: den
Schrauben und Befestigungselementen.
Das schafft Vertrauen und Sicherheit, auf
beiden Seiten.«

Zurlick nach Minchen in die Utzschnei-
derstralle 5. Eine junge Frau betritt ge-
rade das Geschaft, halt Lange eine kleine
Schraube vor die Nase. Er muss nicht
lange Uberlegen, verschwindet hinter den
Uber vier Meter hohen Regalen. Kurz da-
rauf ist er wieder da, hat vier identische
Schrauben in seiner Hand und packt die-
se in eine Papierttite. Ein paar Tipps dazu
gibt es auch noch. [ |

und

www.schrauben-preisinger.de
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Immer mehr Firmen beteiligen
sich am Kampf gegen Corona

Unkonventionelle Wege

In Oberbayern gibt es zahlreiche Unternehmen, die an Impfstoffen und
Medikamenten gegen Covid-19 arbeiten. Sie glanzen mit exzellentem Fachwissen
und groRBer Kooperationsbereitschaft, wie drei Firmen beispielhaft zeigen.

Darum geht’s

P In Oberbayern engagiert sich eine
rasch wachsende Zahl an Pharma-
unternehmen im Kampf gegen
Covid-19.

» Dabei setzen sie an sehr unter-
schiedlichen Punkten in der Pan-
demiebekdmpfung an.

» Auffallend ist die hohe Bereitschaft,

mit anderen Firmen zu kooperieren.
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STEFFI SAMMET

ichael Isele mag Vergleiche,
um schwierige Sachverhal-
te verstandlich zu machen.

Isele leitet fur das schwedische Phar-
maunternehmen Recipharm AB den
Produktionsstandort im oberbayeri-
schen Wasserburg. Wenn der 55-Jah-
rige von seiner aktuellen Arbeit
berichtet, spricht er von der »Cham-
pions League der Gefriertrocknung«.
Sie sei die groRte Herausforderung
in der Pharmaproduktion, fiir die es
extrem viel Know-how brauche.

Seit Oktober 2020 arbeitet Isele mit ei-
nem 35-kopfigen Team daran, flissigen
Covid-19-Impfstoff zu lyophilisieren, ihn
also mithilfe eines physikalischen Prozes-
ses schonend zu trocknen. »In Pulverform
lasst sich ein Impfstoff wesentlich leich-
ter lagern und die Haltbarkeit ist deutlich
langerk, erklart er. Sobald Mediziner den
Stoff impfen wollen, missen sie ihn nur
mit einem Losungsmittel versetzen und
die Fllssigkeit spritzen.

Recipharm braucht etwa 100 Stunden,
um eine Charge Impfstoff zu trocknen.
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Eine entsprechende Charge besteht aus
80000 Stiick mit jeweils zehn Impfdosen.
»AnschlieBend analysieren wir bis zu funf
Wochen lang, ob das Produkt beziehungs-
weise die Werte so vorliegen, wie es der
Kunde in seiner Spezifikation bestellt
hat«, erklart Isele. Aktuell wartet man in
Wasserburg darauf, dass der Kunde, fir
den das Pharmaunternehmen die Gefrier-
trocknung des Impfstoffs Gibernimmt, die
Zulassung erhalt. Da der Markt feststelle,
dass Recipharm Gefriertrocknung kénne,
»rennen uns derzeit viele Hersteller die
Tur ein«, erganzt der Standortleiter.

Recipharm ist eines von 15 Unterneh-
men in Oberbayern, die sich der For-
schung, Entwicklung und Produktion von
Impfstoffen und Medikamenten gegen
Sars-CoV-2 verschrieben haben — und es
kommen immer noch mehr dazu. »Durch-
schnittlich zéhlen wir finf Unternehmen
pro Monat mehrg, sagt Rolf Homke vom
Verband der forschenden Pharma-Unter-
nehmen (vfa). Am meisten beeindruckt
Homke die Dynamik und Kooperations-
bereitschaft, mit der die Unternehmen
sich Sars-CoV-2 annehmen. »lch arbeite
seit 20 Jahren in diesem Bereich«, erzahlt

er, »aber dieses Mal ist alles anders: Alle
sind losgaloppiert, haben zum Teil ihre
Wissenschaftler schon gemeinsam for-
schen lassen, ehe Uberhaupt irgendein
Kooperationsvertrag geschlossen war.«
Egal, ob Konzern oder Start-up - alle

»Durchschnittlich zahlen

wir funf Unternehmen

Ein Lob, das auch flir die Leukocare AG
gilt. Das Unternehmen aus Martinsried
bei Miinchen hatim April 2020 ein Konsor-
tium gegriindet, in dem das italienische
Pharmaunternehmen ReiThera und der
belgische Produzent Univercells mit von

Foto: vfa

pro Monat mehr, die sich mit
Sars-CoV-2 beschaftigen.«

Rolf Homke, Sprecher beim Verband der forschenden
Pharma-Unternehmen (vfa)

hatten sich uber ihre Kompetenzen und
Ressourcen ausgetauscht und versucht,
die bestmdglichen Kombinationen zu fin-
den, um moglichst schnell Impfstoffe und
Medikamente gegen Covid-19 zu finden.
»So eine Initiative ist bisher einzigartig!,
betont Homke.

der Partie sind. Wahrend die Spezialis-
ten von ReiThera an einem adenoviralen,
vektorbasierten Impfstoff arbeiten, ent-
wickelt Leukocare die Flussigkeit, in der
der Impfstoff stabil gehalten und trans-
portiert werden kann. »Wir schaffen eine
Formulierung — eine Darreichungsform -,

Full Service -
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die den Wirkstoff abftill- und lagerbar und
am Ende spritzbar macht«, erklart Michael
Scholl, Griinder von Leukocare.

Um die optimale Zusammensetzung der
wassrigen Basis mit ihren biochemischen
Stoffen wie Aminoséduren und Zucker zu
finden, nutzen die fiinf zustandigen Mit-
arbeiter des Projekts genau die Fahigkei-
ten, die das Unternehmen auszeichnen:
sein Wissen in Bioinformatik, kiinstliche
Intelligenz und seine dulerst umfangrei-
che Datenbank. »Wir simulieren sehr viel

»Je mehr neue antivirale

therapeutische

Ansatze sich etablieren,

desto besser.«

Adrian Schomburg,
CEO von Eisbhach Bio

|

mit den infrage kommenden Hilfsstoffen,
um so fir den Impfstoff die funf bis sie-
ben relevanten Zusatze zu der Flussigkeit
zu identifizieren«, erklart Scholl. Mithilfe
der Datenbank und mit Algorithmen kon-
ne Leukocare viele Varianten bereits von
vornherein ausschlieBen, in denen der
Impfstoff nicht stabil bliebe. So kristalli-
sierten sich mogliche Kombinationen her-
aus, die das Unternehmen dann im Labor
testet.

»Im Spatsommer 2021 wird ReiThera vor-
aussichtlich die Zulassung des Impfstoffs
beantrageng, sagt Geschaftsfihrer Scholl.
Aktuell sehe es so aus, dass das Vakzin
des Konsortiums sogar nur einmal ver-
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abreicht werden musse. »Die ersten Stu-
dien haben gezeigt, dass die Immunant-
wort der Impflinge so grol3 ist, dass eine
Impfung ausreichen konnte.« Sobald
die Zulassung erfolgt, wird unter ande-
rem mit der Produktion des Vakzins bei
Univercells gestartet.

Nur wenige Meter vom Leukocare-Firmen-
sitz entfernt findet sich ein weiteres Unter-
nehmen, das dem Coronavirus den Kampf
angesagt hat: die Planegger Eisbach Bio
GmbH. »Unser Steckenpferd ist eigent-

Foto: Eishach Bio GmbH

s\

lich die Forschung an Krebszellen«, sagt
Vorstandschef Adrian Schomburg. Die
Molekularbiologen, Chemiker und Virolo-
gen von Eisbach Bio suchen in Krebszellen
nach einem Protein, auf das Tumore nicht
verzichten konnen. »Erst analysieren wir
riesige Datenmengen des menschlichen
Genoms, um diese Schwachstelle zu fin-
den. Dann schalten wir dieses Protein mit
einem gezielten Wirkstoff aus.«

Nachdem Schomburg Ende Januar 2020
den Aufbau des Sars-CoV-2-Virus studiert
hatte, sei ihm sofort aufgefallen, dass das
Virus ein Eiweil3 enthalte, das dem unver-
zichtbaren Protein in einer bestimmten
Tumorzelle extrem &ahnlich sei. Also habe

Eisbach Bio einige neue Moleklle gegen
Sars-CoV-2 designt. Mit Erfolg: »Im ersten
Schritt haben wir Lungenzellen in einer
Petrischale gezuchtet und mit Corona-
viren versetzt«, erklart Schomburg. Als
die Wissenschaftler dann aber zusétzlich
ihre Molekiile dazugegeben hatten, »ha-
ben die Lungenzellen Uberlebt«. Schom-
burg vergleicht diesen Prozess mit einem
Schlissel, der in ein Schloss passt, es
aber verklemmt. »Wir sind auf dem Weg,
ein Medikament zu entwickeln, das nur
auf das Coronaprotein zielt — so wie ein
Schllssel nur in ein Schltisselloch passt.«
Aktuell hofft Eisbach Bio auf die Bewilli-
gung von Fordergeldern fiir die nachste
Testphase. Gelingt es dem Unternehmen,
alle Entwicklungsschritte erfolgreich abzu-
schliel3en, »héatten die Menschen Tabletten
zur Verfligung, von denen sie beispielswei-
se bei Auftreten von leichten Coronasymp-
tomen einmal taglich etwa eine Woche
lang eine schluckenk, sagt der Firmenchef.
Schomburg ist sicher, dass sich der Ansatz
von Eisbach Bio neben der Entwicklungs-
arbeit von Impfstoffen zu einer wesent-
lichen Saule im Kampf gegen diese und
zukiinftige Pandemien entwickeln wird:
»Je mehr neue antivirale therapeutische
Ansétze sich etablieren, desto besser.«
Fir den Grinder gibt es keinen Zweifel,
dass Eisbach Bio friiher oder spéater ein
Medikament gegen Corona auf den Markt
bringen konnte. Einen Produzenten, der
die Tabletten aus Planegg herstellen wiir-
de, sobald sie zugelassen sind, hat Eis-
bach Bio jedenfalls schon.

Moglicherweise werden die Namen der
oberbayerischen Unternehmen Leuko-
care, Eisbach Bio und Recipharm dann in
ein paar Wochen oder Monaten ebenso
selbstverstéandlich in der Bevolkerung ge-
laufig sein wie derzeit Biontech, Moderna
oder AstraZeneca. |
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Anzeige

Leistungsstarke Losungen
zur sicheren Standortvernetzung

Was haben Home-Office, Industrie 4.0 und Cloud-Computing gemeinsam? Richtig, sie verursachen
ein rasantes Datenwachstum, beschleunigen die Digitalisierung und untermauern die Bedeutung einer
leistungsfahigen IT-Landschaft fiir zahlreiche Unternehmen.

IT-Entscheider und Netzwerkstrategen ri-
cken daher aktuell eine zentrale Frage in den
Fokus: Wie kann ich eine schnelle und sichere
Datenlibertragung sicherstellen und wie ver-
netze ich mein Unternehmen zuverldssig -
sowohl mehrere Standorte miteinander, als
auch in Form von Rechenzentrums-Kopp-
lungen oder dedizierter Festverbindungen
in die Cloud? Bayerns fihrender Glasfaser-
Anbieter M-net gibt einen Uberblick tiber drei
entscheidende Losungen, mit deren Hilfe die
Standortvernetzung definitiv gelingt — nicht
zuletzt dank seines leistungsstarken Bayern-
rings, einem der modernsten und perfor-
mantesten Backbones der Branche mit einer
Transportkapazitat von bis zu 76 Tbit/s auf ei-
ner Glasfaser sowie einer Latenz im einstel-
ligen Millisekundenbereich, von der M-net
Kunden besonders profitieren.

Exklusiver Highway zu Amazon und Co.

In der Ara der Digitalisierung geht es nicht
mehr nur um die Frage, wie Standorte oder
Mitarbeitende vernetzt werden kénnen. Es
geht auch um den direkten und schnellen
Weg zu den groBBen Cloud-Plattformen wie
Amazon Web Services, Microsoft Azure, Ora-
cle oder Google Cloud. Um maoglichst viele
Cloud Service Provider anbinden zu konnen,
kooperiert M-net mit dem DE-CIX in Frank-

&

fiir sicheren Datenaustausch

Professionelle Vernetzungslésungen

furt, einem der groBten Internetknoten welt-
weit. Dem Bitkom zu Folge nutzten im Jahr
2019 drei von vier Unternehmen (76 Prozent)
in Deutschland Rechenleistungen aus der
Cloud - Trend steigend. Cloud-Computing
ist eine grundlegende Technologie fiir das
Geschaft von morgen. Warum sich also nicht
schon jetzt einen Wettbewerbsvorteil ver-
schaffen und direkt mit den Cloud Service Pro-
vidern (CSP) verbinden? Genau dafiir steht das
brandneue Produkt M-net Connect-Cloud.
Die dedizierte Verbindung zwischen Unter-
nehmen und Cloud-Dienstleister ist abge-
koppelt vom 6ffentlichen Internet und damit
sicher vor DDoS-Attacken, also vor systemati-
schen Angriffen auf die Netz-Infrastruktur, die
hohe Schdden fiir Unternehmen zur Folge
haben kdnnen. Garantierte Bandbreite, ge-
ringe Latenzen sowie kurze Paketlaufzeiten
und damit eine hervorragende User Expe-
rience sind nur einige der Merkmale, welche
Connect-Cloud auszeichnet.

Standorte oder Rechenzentren
sicher verbinden

Ideal fiir mittlere und groBe Unternehmen,
die eine einfache und zuverldssige Vernet-
zung von zwei Standorten oder Rechenzen-
tren per Ethernet suchen, ist das Produkt
M-net Connect-LAN geeignet. Die Punkt-zu-

f—®i@ﬁ

Punkt-zu-Punkt

Punkt-zu-Mehrpunkt

Verbindung Verbindung
@ (@) é
Connect-LAN o_,ro Connect-Cloud oigb IP-VPN 0\:3,5;
o

Ethernet-Festverbindung
mit bis zu 100 Gbit/s

Ethernet-Festverbindung
in die Cloud mit bis zu 10Gbit/s

Unternehmensvernetzung
mit bis zu 10 Gbit/s

Weitere Informationen finden Sie im Internet unter

m-net.de/business-vernetzung

W-net

Punkt-Verbindung bietet garantierte Band-
breiten bis zu 100 Gbit/s und kann fiir Rechen-
zentrums-Kopplungen sowie zur Ubertragung
von Echtzeitdaten wie Videokonferenzen und
IP-Telefonie genutzt werden. Die optional ver-
flgbare Layer-2-Verschlisselung auf MACsec-
Basis stellt Vertraulichkeit, Authentizitat und
Integritat der zu Gbertragenden Daten sicher.
Die Option kann fiir Glasfaser-Verbindungen
bis zu 10 Gbit/s genutzt werden.

Bundesweite Vernetzung mehrerer
Standorte

Wer eine Unternehmensvernetzung auf Basis
eines IP/MPLS-Backbones sucht, fiir den hat
M-net genau die passende Komplettlésung
im Portfolio: M-net IP-VPN. Dabei handelt es
sich um eine Komplettldsung, bei der M-net
alles aus einer Hand bietet — Anschlisse, End-
gerate, Konfiguration, Service und Manage-
ment. Durch die vollkommene Trennung vom
offentlichen Internet (iber MPLS-Dienste) sind
eine hohe Verfuigbarkeit und Datensicherheit
gewahrleistet. Je nach Bandbreitenbedarf (bis
10 Gbit/s) wahlt der Kunde seine benétigte
Zugangstechnologie. Die Losung eignet sich
beispielsweise ideal flir Unternehmen, deren
Standorte lGber das ganze Land verteilt sind
oder wo viele Mitarbeitende von zu Hause
sowie mobil arbeiten.

M-net berat individuell mit
personlichem Ansprechpartner

Unternehmen jeder Gro3e konnen sich
jetzt individuell beim fiihrenden baye-
rischen Glasfaser-Anbieter beraten las-
sen. Die Experten von M-net informie-
ren darliber, wie Unternehmen lhre
Standorte sicher und stabil vernetzen.

M-net Telekommunikations GmbH
Frankfurter Ring 158

80807 Miinchen

Telefon 0800 1808888
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EinelWelle erobert die Welt

Die Firma action team aus Martinsried baut stehende Surfwellen flir drinnen
und drauf3en. Das Unternehmen hat mit diesem Nischenprodukt den Weltmarkt
erobert und will das Geschaft weiter ausbauen.

ie Luft ist angenehm warm und ein
D bisschen feucht, gleichzeitig tost

und rauscht es gewaltig. So ist das
am Strand, wo sich hohe Wellen brechen.
Und so ist es mitten in Madrid. Hier sur-
fen Anfanger und Profis auf einer kiinstli-
chen Welle. Entwickelt und gebaut wurde
sie von der action team Veranstaltungs
GmbH. 2016 installierte das Martinsrieder
Unternehmen im franzosischen St. Gilles
Croix de Vie seine erste »citywave«.
Mittlerweile ziehen 14 kiinstliche Wellen
auf der ganzen Welt Surfer an. Zuletzt er-
offnete im US-amerikanischen Seattle ein
innerstadtisches Wellenparadies. Mit zwei
Metern ist es der bisher hochste Brecher
mit der Technologie aus Oberbayern.
Geschéftsfihrer Rainer Klimaschewski
(67) hat action team vor fast 40 Jahren ge-
meinsam mit seiner Frau Susi gegriindet.
Seither organisieren der Europameister
und die Weltmeisterin im Ski-Freestyle
Sportevents flir Messeveranstalter und
andere Firmen. Sie entwickelten zum Bei-
spiel eine rotierende Endlosskipiste, auf
der man auf der Stelle Ski fahren kann.
AulRerdem statteten sie die ersten Snow-
board-Events im Sommer mit echtem

Darum geht’s

» Das Unternehmen action team ist
seit knapp 40 Jahren mit Sportveran-
staltungen auf dem Markt aktiv.

» Die stehenden Wellen des Unterneh-
mens werden weltweit installiert.

» Kinftig will action team nicht nur die
Technologie liefern, sondern auch die
Anlagen selbst betreiben, um mehr
Kontrolle tber die Marke zu erhalten.

SABINE HOLPER

Schnee, Quarterpipe, Schanzen und mo-
bilen Funparks aus.
Vor etwa zehn Jahren beschloss das Ehe-
paar, eine weitere Sportart in die Innen-
stadte zu bringen. Die leidenschaftlichen
Surfer hatten sich in den Kopf gesetzt,
auch Wellenreiten zu jeder Jahreszeit und
an jedem Ort der Welt moglich zu ma-
chen. So entstand die »citywaveg, eine
stehende Welle, die authentisches
Surfen wie im Meer oder Fluss ver-
spricht.
Klimaschewski ist nicht nur begeis-
terter Sportler, sondern auch Inge-
nieur. Die Kombination aus beidem
erlaubte es ihm, Action-Sportarten
stadttauglich machen. Vor allem
seine Erlebnisse als Profiskifahrer
trieben ihn dazu an: »Wenn man
bei Wind und Wetter auf 3000 Me-
tern Hohe einen Skiwettkampf aus-
tragt, steht kaum ein Zuschauer am
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" Stehende Welle — authentisches S.ﬁrf:izn
wie im Meer oder Fluss

Rand«, sagt der geblurtige Allgauer. »Da
ist es doch schoner, man veranstaltet vor
10000 Besuchern am Miunchner Konigs-
platz einen Wettbewerb.«

Der Eisbach als Vorbild

Action team hat zahlreiche solche Ver-
anstaltungen erfolgreich realisiert, Kli-
maschewski hatte also mit seiner Firma
einfach so weitermachen kénnen. Doch
irgendwann nahm die Idee vom Surfen
in der City Gestalt an. »Minchen hat das
Gliick der Welle am Eisbach«, sagt er.
Aber der Eisbach mit seiner konstanten
und groRen Flusswelle flie3t eben nur in
Mdinchen.

Klimaschewski jedoch wollte, dass die
Welle die Welt erobert. Nun tosen mit sei-
ner Technologie Wellen in Japan, Russ-
land und Israel, in Frankreich, Spanien,
Osterreich und in der Schweiz. Hierzu-
lande ist seine Technologie in der Jochen
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Schweizer Arena in Taufkirchen, in Berlin
und in Osnabriick zu finden. GroRtenteils
befinden sich die Wellen in Hallen, aber
es gibt auch Outdoorwellen, etwa im isra-
elischen Hadera, in Wien oder in Madrid.
Bevor die Pandemie ausbrach, wurden
sie, egal, ob drinnen oder drauf3en, gut
besucht. Profis trainierten auf der stehen-
den Welle flir den nachsten Wettkampf,
Hobbywellenreiter lberbriickten die Zeit
bis zum kommenden Urlaub am Meer,
Anfdanger ubten, auf dem Wasser zu
gleiten.

Auch Kinder ab etwa acht Jahren konnen
surfen — zunachst mithilfe einer Stange.
Die Eltern, die am Rand zuschauen, stau-
nen nicht schlecht, wenn ihre Sprosslinge
schon nach 20 Minuten ohne Hilfsmittel
auf dem Board stehen konnen. Das ist
der Vorteil der kiinstlichen Welle: Im Meer
muss man es erst einmal schaffen, eine
Welle zu erwischen. Im Becken steigt
man, mithilfe der Trainer, vom Becken-
rand aus direkt darauf.

Dampfer durch Corona

Méoglich ist das derzeit nur in wenigen
Stédten, etwa in Madrid oder - ganz
neu — in Seattle. »Meines Wissens steckt
man sich beim Surfen nicht mit Corona
an«, sagt Klimaschewski. Das Wasser sei
chlorhaltig, die Abstande konnten ge-
wahrt werden. Dennoch: Fast tberall auf
der Welt sind die Becken verwaist. Die
SchlieBungen treffen action team nicht
direkt, da das Unternehmen die Anlagen
nicht betreibt. Dennoch hat es seit Corona
erhebliche Umsatzeinbul3en verkraften
missen. Etwa, weil im vergangenen Jahr
die Dusseldorfer Messe »boot« ausfiel.
Seit Jahren hatten die Bayern dort eine
Welle installiert.

Hinzu kommt das schleppende Neuge-
schaft. Vertragsverhandlungen ziehen sich
in die Lange, Anlagen kdnnen nicht wie
geplant aufgebaut werden. In Japan etwa
hatte langst eine weitere Welle stehen
sollen. Verschieben ist an der Tagesord-
nung. Geduld und Ausdauer sind gefragt.
Der Unternehmer ist in beiden Disziplinen
geubt.

Jahrelang hatte Klimaschewski die Tech-
nologie fir die stehende Welle entwickelt,
»zundchst eher hobbymafRig neben der
eigentlichen Arbeit«, wie er sagt. Anfangs
sald er allein am Computer, stellte Berech-

nungen an, zeichnete und baute Modelle.
»Es dauert seine Zeit, bis man es schafft,
dass sich eine Welle auf Knopfdruck an-
und ausschalten lasst«, sagt er.

Anfangs bildete sich gar keine Welle, es
wurde nur WeilBwasser produziert. Spa-
ter war die Welle zwar da, aber kein WeiR3-
wasser dahinter. »Es ist eine Annéaherung
in Schritten«, sagt Klimaschewski. »Ir-
gendwann ist das Resultat gut genug, um
einen Prototyp bauen zu kdnnen.«

»Es dauert seine Zeit,

bis man es schafft, dass sich
eine Welle auf Knopfdruck
an- und ausschalten lasst.«

Rainer Klimaschewski, Geschéftsfiihrer
action team Veranstaltungs GmbH

Nach einigen Jahren Tiftelei war die
»citywave« endlich eine funktionierende,
einsatzbereite Welle. Zehn Mitarbeiter
kiimmern sich heute um die Woge. KIi-
maschewski entwickelt die Technik stetig
weiter, sodass die Welle hoher und hoher
wird.

Vor allem aber will der Unternehmer
das Geschaftsmodell in den kommen-

den Jahren Uberarbeiten. Bislang liefert
action team nur die Technologie. Zukiinf-
tig will Klimaschewski die Anlagen auch
selbst betreiben. Er verspricht sich davon
groBere Margen, vor allem aber mehr
Kontrolle tUber die eingetragene Marke
»citywave«.

Die Welle solle nicht zu einer »Zirkusat-
traktion« werden, sondern Anziehungs-
punkt fir Sportler sein. Das Miteinander,
so wie der Unternehmer es vom Surfen

Foto: citywave

am Eisbach kennt, will er in die Hallen
holen. Und er mochte, dass auch benach-
teiligte Kinder daran teilhaben konnen.
Sie sollen Surfkurse machen, Sport und
Spald erleben. Bislang ist das Surfen in
der Innenstadt indes kein glinstiges Ver-
gnigen. Eine Stunde Wellenreiten kostet
mindestens 40 Euro. [ |
atv-actionteam.de

 wir LCTERR
LOGISTIK

Tel. +49 (0) 8034 3000-0
www.dettendorfer.de
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fur
knifflige Guter

Wie sich mit einer Diversifizierungsstrategie nicht nur das
Geschaftsfeld erweitern lasst, sondern auch die Krisenfestigkeit steigt,
zeigt das Logistikunternehmen BARTH+CO.

er Markenmode verkauft, will
Hosen, Hemden und Jacken
knitterfrei anbieten. Textillo-

gistiker liefern deshalb viele Artikel als
hdngende Ware aus. Haufig missen sie
dazu die Kleidung in ihrem Lager aus
Kartons nehmen, auf Bligel hdngen und
bei Bedarf glatten. Mit solchen »Garment
on Hanger«-Losungen, kurz GOH, hat die
BARTH+CO SPEDITION GmbH & Co. KG
in Hallbergmoos (Landkreis Freising) den
Markt gepragt.

Das 1959 gegriindete Familienunterneh-
men, das rund 100 Millionen Euro um-
setzt, wechselte bereits in den 1960er-Jah-
ren auf Hdngewaretransporte und gilt als
deutscher GOH-Pionier. Aus dieser Nische
heraus hat die Firma ihre Logistikdienst-
leistungen flir Auftraggeber aullerhalb
der Textilbranche entwickelt. So ist nicht
nur das Geschéftsfeld gewachsen. Auch
die Folgen der Coronakrise lassen sich da-
durch leichter ausgleichen.

Das Unternehmen mit rund 450 Mitarbei-
tern ist eine internationale Spedition mit
europaweiten Verkehren und bietet tber
das Tochterunternehmen alpha trans Luft-
und Seefrachtspedition GmbH & Co. KG
Sendungen in alle Welt an. In Hallberg-
moos und an drei weiteren inldndischen
Standorten hat der Dienstleister flir sehr
unterschiedliche Branchen produktspezi-
fische Outsourcing-Losungen mit zahlrei-
chen Zusatzservices entwickelt.

»Wir sind ein Komplettanbieter fir Trans-
port, Warehousing und Consulting ent-
lang der gesamten Supply Chaink, sagt
Alexander Barth (28). Gemeinsam mit sei-
nem Vater Peter Barth (64) als geschaftsfiih-
rendem Gesellschafter und seinem Bruder
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STEFAN BOTTLER

Familienbetrieb — Peter Barth (M.) fiihrt
gemeinsam mit den Sohnen Alexander (1.)
und Christoph den Logistikspezialisten

Christoph Barth (31) leitet er das Familien-
unternehmen.

Den Anspruch, logistische Komplettlosun-
gen umzusetzen, hat BARTH+CO zuerst
in der Textillogistik realisiert. Die Firma
bietet inklusive Etikettierung und Konfek-
tionierung alle branchentiblichen Services
an. Die Frachtfiihrer des Unternehmens
versorgen Produktionsstatten
ischer Hersteller in Silidosteuropa und
der Turkei mit Stoffen und transportieren
die fertigen Produkte in die Lager von

europa-

BARTH+CO. Vor hier aus werden die Out-
lets des Handels beliefert. Weil das Unter-
nehmen keine eigenen Fahrer beschaftigt
und mit ausgewdhlten Fuhrunternehmen
kooperiert, kann sie sehr flexibel agieren
und Transportservices in allen Fahrzeug-
klassen anbieten. »Mit einigen Frachtfiih-
rern arbeiten wir seit Jahrzehnten zusam-
men«, so Barth.

Absolute Zuverlassigkeit ist in der Textillo-
gistik entscheidend. Wahrend der letzten
Jahrzehnte sind die Lieferungen in der
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Branche immer dichter geworden, Zeit ist
ein kritischer Faktor. Fallt eine Lkw-Ladung
wegen Beschadigung oder Diebstahl aus,
kénnen die Artikel haufig nicht nachprodu-
ziert werden. Denn manche Modeherstel-
ler fertigen bis zu einem Dutzend Kollek-
tionen im Jahr und haben aulBerdem ihre
Produktportfolios diversifiziert. So muss-
ten sie in schnelle und sichere Losungen
flr Beschaffung und Distribution investie-
ren. Von dieser Marktveranderung hat das
Unternehmen profitiert.

Der Logistikdienstleister baute ein euro-
paweites Netzwerk auf und konzentrierte
sich dabei vor allem auf Sitdosteuropa.
An drei Standorten in Rumanien und zwei
in Kroatien eroffnete er Niederlassungen.
Hier konnen Kunden aus der Textilwirt-
schaft Lager- und Zollservices in Anspruch
nehmen. Weit tUber 100 Kunden hat das
Unternehmen in der Textilwirtschaft. Vor
allem hochwertige Modemarken arbeiten
mit ihm zusammen.

Als Karlheinz Barth 1959 mit seinem Ge-
schéftspartner Karl Scherbauer das Unter-
nehmen als klassischen Frachtfiihrer fir
Textiltransporte griindete, konzentrierte
es sich auf StraRengtiterverkehre aus lta-
lien. Weil damals Produkte aus diesem
Land fast ausschlieBlich per Bahn impor-
tiert wurden, setzten die beiden Griinder
auf besondere Schnelligkeit. Als sie in den
1960er-Jahren GOH-Transporte einflihr-
ten, konnten sie vor allem Hersteller von
hochwertigen Markenwaren anwerben.

Das wiederum legte den Grundstein
fiir den nachsten Schritt.

Bereits in den frihen 1990er-Jahren
und damit eher als viele andere Lo-
gistikunternehmen stieg BARTH+CO
in den Kontraktlogistikmarkt ein, in
dem Dienstleister logistische und
logistiknahe Aufgaben entlang der
Wertschopfungskette Ubernehmen.
Das Servicespektrum reicht von La-
gerhaltung Uber Kommissionierung,
Verpackung und regelméaRige Quali-
tétskontrollen bis hin zum Retouren-

Darum geht’s

» Das Familienunternehmen hat sein
in der Textillogistik erworbenes
Know-how flir andere Branchen
weiterentwickelt.

P In der Coronakrise kdnnen so Umsatz-
einbriche aufgefangen werden.

» Investitionen in IT und Automatisie-
rung sollen die Produktivitat steigern.

management fir Ricksendungen,
was gerade in der Textillogistik wichtig ist.
Mit diesem Angebot konnte das Unter-
nehmen auch in anderen Markten Ful3
fassen.

In Nlrnberg unterstutzen Barth-Logisti-
ker einen Fahrradhersteller, in Muinchen
und an anderen Standorten versorgen
sie Kinozentren. Und seit Kurzem arbeitet
das Unternehmen flir einen Spirituosen-
handler, der jahrlich rund 900000 Artikel
online verkauft und fur sehr hochpreisige
Produkte einen besonderen Verpackungs-
schutz fordert. »Mit dem Know-how, das
wir in der Textillogistik erworben haben,
konnen wir Losungen fiur sehr knifflige
Produkte aller Art entwickeln«, erklart
Barth.

Gerade in Krisenzeiten zahlt sich diese
Diversifizierungsstrategie aus. Als nach
Ausbruch der Coronapandemie die Um-
satze in der Textillogistik einbrachen,

schossen die Zahlen fiir die Bike-Logistik
in die Hohe. Heute verdient das Unterneh-
men etwa jeden zweiten Euro mit Kunden
aulRerhalb der Modewirtschaft.

Der Logistikspezialist zeigt sich offen fir
weitere Kunden aus Branchen, in denen
er bislang nicht tatig ist. Auch deshalb hat
er in neue IT- und Automatisierungslésun-
gen investiert, die Kosten reduzieren be-
ziehungsweise die Produktivitat steigern
sollen.

Am Standort Hallbergmoos wurde ein
AutoStores-System installiert, das die
logistischen Abldufe mit Kommissio-
nierrobotern und einem platzsparenden
Boxensystem mit rund 15000 Einheiten
beschleunigt. Jede Box kann bis zu 30
Kilogramm aufnehmen - passend fur die
weitaus meisten Produkte, auch jenseits
der Modewelt. |
www.barth-co.com

ALLES AUS EINER HAND: NATIONAL,

GO! National
Zustellung regulér bis 12.00 Uhr

Ihre Vorteile

INTERNATIONAL, REGIONAL

ein kleiner Einblick in unser Produktportfolio

am folgenden Arbeitstag flachendeckend
in Deutschland, besonders friih in
den Wirtschaftszentren

GO! International
Next Day
in allen europaischen Wirtschaftszentren

GO! City & Region
Kurierservice
in Stadt und Umland

GO! Special Service

Besondere Versandanforderungen
Same Day, Kiihltransport, Luftfracht oder
protokollierte Zustellung, wir haben
immer die passende Losung.

Direktmarketing

Lagerung, Kommissionierung und Versand
Ihrer Produkte oder Mailings

GO!

EXPRESS & LOGISTICS

Alles
auler_
gewohnlich

B regionale Ansprechpartner
im Kundenservice

B 24/7 Erreichbarkeit

B Schnelligkeit: spatmoglichste Abholung
mit frihmoglichster Zustellung am
nachsten Werktag

B Flexibilitat: individuelle, maBgeschneiderte
Lésungen nach Kundenvorgaben

B Zusatzservices: breites Spektrum an
kundenindividuellen Zusatzleistungen,
z.B. Terminoptionen

B Qualitatsstandards nach
DIN EN ISO 9001:2015 +
GDP ( Good Distribution Practice )

Mehr Informationen?

0800 / 859 99 99
www.general-overnight.com



UNTERNEHMEN + MARKTE | PHARMALOGISTIK

Tempo machen,
Temperatur halten

Die Pharmalogistik hat mit zertifizierten Dienstleistungen ein
Qualitatsmanagement nach dem europaischen GDP-Standard aufgebaut.
In der Coronakrise zahlt sich dies nun aus.

ualitditsmanagement ist Routine-
arbeit. Das erlebt Nicolas Witte
(42) an nahezu jedem Arbeitstag.

Darum geht'’s

» Die EU-Leitlinien »Good Distribution
Practice« (GDP) setzen Benchmarks fiir
die Pharmalogistik.

» Sie schreiben jedem Unternehmen,
das Pharmaprodukte vertreibt,
standardisierte Arbeitsprozesse vor.

» Vor allem auf Temperaturflihrung muss
geachtet werden — zum Beispiel beim
Transport von Coronaimpfstoffen.

STEFAN BOTTLER

Rund 50 Arbeitsanweisungen hat der
Qualitatsexperte fur die 100 Mitarbeiter
der Kyberg Pharma Vertriebs-GmbH, ei-
nes mittelstdndischen Pharmahandels-
und Logistikunternehmens in Ober-
haching, formuliert. »Jedes Papier
muss laufend Uberprift und gege-
benenfalls Uberarbeitet werdeng,
sagt Witte. Gleiches gilt fiir Change
Control, Abweichungsmanagement,
und andere Prozesse des Qualitéts-
managements. Aullerdem inspiziert
Witte laufend Temperaturfihrung
und weitere Logistikvorgange im
Kyberg-Lager in Otterfing. Er checkt
Betriebsraume, EDV und anderes
Equipment und organisiert Weiter-
bildungen fiir seine Kollegen. An-
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sonsten féllt einiges an Papierkram an.
Wenigstens alle drei Jahre muss Witte
von 7000 Apotheken und weiteren Kun-
den eine Kopie ihrer Betriebserlaubnis
anfordern. Wenn diese wiederum ein Be-
triebsaudit von Kyberg wiinschen, ist Wit-
te ebenfalls Ansprechpartner.

Solche und weitere Aufgaben schreiben
die Leitlinien »Good Distribution Practice«
(GDP) vor, die 2013 die Européische Union
urspriinglich flir den PharmagroBhandel
formuliert hat. Die EU wollte sicherstel-
len, dass Verbraucher und Anwender die
Arzneimittel, Pharmagrundstoffe, Vakzine
und sonstigen Healthcare-Artikel in ein-
wandfreier Qualitat erhalten.

Der Aufwand lohnt sich. Wenn heute
Transport- und Lagerlésungen fir Medi-

Heikles Logistikgut — Impfstoffe gegen Corona

Foto: Manuel/Adobe Stock
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Laborproben & Co. — Transport und Lagerung
unterliegen strengen Anforderungen

kamente, Salben, Laborproben, Blutkon-
serven und andere Branchenprodukte als
besonders sicher gelten, hat daran GDP
nach Meinung von Marktkennern einen
nicht zu unterschdtzenden Anteil. Das
zahlt sich jetzt in der Coronapandemie
aus. »Grundsatzlich war und ist die Phar-
malogistikbranche auf die Herausforde-
rungen durch diese Krise im Allgemeinen
und die Impfstoffdistribution im Besonde-
ren gut vorbereitet«, sagt Christina Thur-
ner (40), Vorstandsmitglied der Bundes-
vereinigung Logistik (BVL) und Vorstand
der Loxxess AG.

Die GDP schreibt in zehn Kapiteln jedem
Unternehmen, das Pharmaprodukte ver-
treibt, standardisierte Arbeitsprozesse
vor. Die Kapitel haben unter anderem das
Qualitatsmanagement, Personalschulun-
gen, Selbstinspektionen und die Uberwa-
chung der ganzen Transportkette »unter
Einhaltung der vorgegebenen Tempera-
turbedingungen« zum Gegenstand.
Ausdrlcklich betont BVL-Vorstandsmit-
glied Thurner die hohen Anforderungen

-

»
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an die Temperaturfiihrung. Auf bis zu mi-
nus 70 Grad Celsius musste das Vakzin
von Biontech und Pfizer in der Anfangs-
phase heruntergekihlt werden, wofir
Spezialbehalter mit Trockeneis (Gefahr-
gutklasse 9) benotigt werden. Mittlerwei-
le genligen minus 25 Grad Celsius. »Fur
Pharmalogistikspezialisten ist die Einhal-
tung von Kihlketten das tagliche Brot,
sagt Thurner. Jeder Anbieter mit GDP-Zer-
tifikat nutzt Fahrzeuge beziehungsweise
Lager mit drei Temperaturzonen — »Am-
bient« flir 15 bis 25 Grad Celsius, »Re-
frigerated« fiir 2 bis 8 Grad Celsius und
»Frozen« fur —25 bis —15 Grad Celsius. Mit
dieser Dreiteilung kdnnen alle Impfstoffe
gegen Corona transportiert beziehungs-
weise gelagert werden.

An einem permanenten Controlling und
Reporting fuhrt hier kein Weg vorbei. Mit
Telematik- und Warenmanagementsyste-
men, deren Daten ausfallsicher in einem
externen Rechenzentrum gehostet werden,
stellen Pharmalogistiker sicher, dass alle
Produktinformationen sofort abrufbar sind.
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WIR LIEFERN SIE |[HNEN.
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HORMANN GEWERBEHALLEN -
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- Breites Know-how flr Holz, Stahl und Beton
- Vorteile im Brandschutz durch F30-Bauweise
- Unser Komplettpaket aus Planen, Fértigen

und Ausflihren

- 3D-Visualisierung in der Angebotsphase inklusive

- Kombination aus Halle und Buro moglich
- Auf das Gebdude abgestimmte PV-Anlage
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Rudolf HORMANN GmbH & Co. KG
86807 Buchloe
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Mail info@hoermann-info.com
Mehr Infos: www.hoermann-gewerbebau.com
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An zertifizierten Lagerstandorten herrscht
in Bayern kein Mangel. Der Grof3handel
hat seine Kapazitaten weiter hochgefah-
ren. Die meisten Branchenunternehmen
haben in Logistiktdchter beziehungsweise
-abteilungen investiert, die nicht nur Apo-
theken, Arztpraxen und Krankenhduser
versorgen. AulBerdem bieten sie mittel-
sténdischen Pharmaherstellern die Ab-
wicklung aller logistischen Prozesse bis
hin zur Belieferung von konkurrierenden
Grof3handelsunternehmen an.

Ein Beispiel ist die eurodepot GmbH, die
2012 als Logistiktochter des Gro3handlers
Sanacorp Pharmahandel GmbH in Pla-
negg gegriindet wurde. In wenigen Jah-
ren baute das Unternehmen ein deutsch-
landweites Netz mit 14 Standorten auf.
Logistikdienstleister haben ebenfalls
eigene Pharma- und Healthcare-Tochter
gestartet. So hat Loxxess das Joint Ven-
ture Loxxess Pharma GmbH initiiert. An
diesem beteiligen sich auch drei Unter-
nehmen aus der Pharmabranche. Von Lo-
gistikzentren in Geretsried, Neutraubling
und Wolfratshausen aus versorgen 180
Mitarbeiter Apotheken und Kliniken in 15
europaischen Landern.

Fiir den Transport nutzen fast alle Phar-
malogistiker externe Netze. In Bayern
haben sich viele fiir ThermoMed des

Foto: Loxxess AG

Weinheimer Expressdiensts Trans-o-Flex
GmbH (ToF) entschieden. Von Miinchen
und sechs weiteren Standorten aus fahrt
ToF mit Multitemperaturfahrzeugen fla-
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chendeckend Apotheken und Arztpraxen
an. Der Freistaat hat deshalb diesen Ex-
pressdienst auch fiir die Impfstofflogistik

»Grundsatzlich ist die
Pharmalogistikbranche auf die
Herausforderungen durch
diese Krise gut vorbereitet.«

Christina Thurner,
Vorstand Loxxess

]

engagiert. Seit Januar 2021 werden die
Impfzentren und seit April die Hausérzte
mit den Vakzinen von Biontech & Co. ver-
sorgt. Wahrend des Transports kdnnen

Unter Kontrolle — die GDP schreibt
standardisierte Arbeitsprozesse vor

die Impfstoffe kontrolliert aufgetaut wer-
den, was eine sofortige Verabreichung am
Einsatzort ermdglicht. »Unsere Netze sind
so flexibel, dass wir von heute auf mor-
gen mehr Kapazitat zur Verfligung stellen
kénnen, versichert Wolfgang P. Ahlbeck
(69), CEO von Trans-o-Flex. »Auch eine
Verdopplung der bisherigen Liefermen-
gen ist kurzfristig moglich.«

Wohl auch wegen solcher Zusagen gibt
es Stimmen, die eine Straffung der Liefer-
ketten anregen. »Mit einer bundesweiten
Belieferung der Hausérzte konnten die
Bundeslander, die bislang die Impfstofflo-
gistik organisieren, entlastet und der ad-
ministrative Aufwand reduziert werdeng,
schlagt Loxxess-Vorstand Thurner vor.
Das kdonnte womaoglich auch die Impfun-
gen beschleunigen. Noch jedoch ist eine
solche Transportbiindelung, die im Ub-
rigen auch die Umwelt entlasten wiirde,
nicht in Sicht. |
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Ihr Spezialist fur qualitatsstarke Gewerbe- und Industrieimmobilien -
nach MaR und schlusselfertig.

Ob Neubau, Erweiterung oder Modernisierung - Planung, Bau und Projektsteuerung -
als kompetenter Projektplaner und General- als Einzelleistung oder Komplettpaket
Ubernehmer wissen wir genau, worauf es

ankommt, um lhr Projekt prazise, schnell und
nachhaltig zum Erfolg zu fuhren. Fristgerechte Fertigstellung

100 % Kostentransparenz

089/3803317-0 info@lig-projektbau.de www.lig-projektbau.de

LIG Projektbau GmbH ¢« Otto-Wagner-Str. 2 « 82110 Germering
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Der Holzbau der Reif AG
inklusive Fundament ...

Foto: Markus Zotz, Reif AG

Holz beil Hallen
hoch 1m Kurs

Wahrend Stahl- und Betonkonstruktionen in der Vergangenheit dominierten, gewinnt
Holz bei Gewerbebauten an Popularitat. Der natlirliche Baustoff hat viele Vorteile:
Er ist stabil, optisch ansprechend und in Sachen Klimaschutz und Brandschutz vorbildlich.

ahrzehntelang wurden beim Hallen-
J bau viele Vorurteile gegentiber Holz

gepflegt. Dass es nicht so lange halt.
Dass es hochgradig feuergeféhrlich ist.
Und dass es weniger tragféhig sein soll
als Stahl und Beton. lkonen der Moderne
wie Eiffelturm oder Golden Gate Bridge
schienen genau die Uberlegenheit jener
harten und schweren Materialien zu be-
weisen. Doch Holz kann mehr: 2018 wur-
de zum Beispiel mit dem HoHo in Wien
ein 85-Meter-Hochhaus aus Holz erbaut.
Auch im Gewerbe- und Hallenbau liegt
eine holzerne Unterkonstruktion im Trend:
Moderne Konstruktionen mit Brettschicht-
holzern stecken Belastungen genauso
gut weg wie Stahl oder Beton. »Holz hat
sich sehr gut rehabilitiert, sagt Michael
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KLAUS MERGEL

»Eigentlich ist Holz

heute flir fast

alle Gewerbebereiche

geeignet.«

Michael Hormann,

Geschaftsfiihrung Rudolf Hormann

Hoérmann, Mitglied der Geschéftsflihrung
der Rudolf Hormann GmbH & Co. KG in
Buchloe. Sein Unternehmen ist einer der
Big Player, wenn es um Hallenbau in Bay-
ern und im Allgdu geht. Mit 700 Mitarbei-

Foto: Rudolf Hsrmann GmbH & Co. KG

tern erwirtschaftet es einen Jahresumsatz
von 155 Millionen Euro. Eigentlich, so der
27-jahrige Ingenieur, sei Holz heute fiir
fast alle Gewerbebereiche geeignet. Aus-
nahmen sind Orte, an denen geschweil3t
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... stand nach etwa acht
Wochen Bauzeit und ...

Pty A

wird oder hohe Feuchtigkeit herrscht.
»Aber da reden wir vom einstelligen Pro-
zentbereich«, so Hormann.

In den vergangenen Jahren ist die Nach-
frage nach gewerblichen Holzbauten stark
gestiegen. Von 600 Gebd&uden, die man
pro Jahr errichte, sei bei 500 irgendwo
Holz verbaut, so Hérmann. Das Unterneh-
men arbeitet unter anderem mit »BauBu-
che« des Thiringer Herstellers Pollmeier:
ein Furnierschichtholz, das eine noch ho-
here Zugfestigkeit als Fichte aufweist.
Generell gebe es viele stichhaltige Argu-
mente, um Hallen oder Gewerbebauten

Foto: Markus Zotz, Reif AG

mit Holz zu errichten, erklart der unabhan-
gige Tragwerksplaner Philipp Knappich
(39): »Holz Giberzeugt durch ausgezeichne-
ten Brandschutz und hohe Tragfahigkeit
bei schlanken, leichten Tragern. Positiv ist
auch das niedrige Gewicht.« Und natdrlich
Nachhaltigkeit: »Holz ist CO,-neutral und
verbraucht bei der Produktion weitaus
weniger Energie als Stahl oder Beton.«

Unternehmer Markus Zotz hat sich be-
wausst fur Holz als Material fiir einen Hal-
lenbau entschieden. Zusammen mit vier
Mitgesellschaftern betreibt der 33-Jahrige
in Halfing die Kalte- und Klimatechnik Reif

... kostete insgesamt
rund 400000 Euro

AG. Seit 2014 installiert, repariert und war-
tet das Unternehmen Klimaanlagen und
Kihlanlagen fiir gewerbliche Kunden und
Privatleute im Rosenheimer Raum. Der
Betrieb brauchte mehr Platz — und inves-
tierte in eine neue Halle.

Die Eckdaten des kiirzlich fertiggestellten
Gebdudes: 250 Quadratmeter Grundfla-
che plus 185 Quadratmeter Zwischen-
decke. Raum genug fiir Werkstatt, Biiro,
Lager und Aufenthaltsraum. Das Gebau-
de ist 6,50 Meter hoch. Das Pultdach be-
steht aus Sandwichbauelementen mit
dammendem PU-Kern: eine populare

Design - Bau - Service

Gewerbeimmobilien

mit

GOLDBECK Siid GmbH, Niederlassung Miinchen, 80807 Miinchen,
DomagkstraBe 1a, Tel. +49 89 614547-100, muenchen@goldbeck.de

GOLDBECK Siid GmbH, Niederlassung Rosenheim, 83026 Rosenheim,

building excellence
goldbeck.de

Am Oberfeld 5, Tel. +49 8031 40948-0, rosenheim@goldbeck.de

System
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Holzkonstruktionen —Vor- und Nachteile

Philipp Knappich, Zimmerer, Ingenieur und
freiberuflicher Tragwerksplaner, bewertet die
Eigenschaften des wiederentdeckten Baustoffs
Holz im Gewerbe- und Hallenbau:

Dauerhaftigkeit: Solange Holz keiner
Staundsse ausgesetztist, gibt es kein Prob-
lem. Im erdbertihrenden Bereich und bei
Dachabdichtungen miissen Stiitzen oder
Trager sorgfaltig geschitzt werden. Bei
Stahl oder Beton spielt das keine Rolle.

Verfligbarkeit: Holzlieferungen dauern
derzeit bis zu zehn Wochen. Die Nachfrage
ist grol3, durch Corona sind die Lieferket-
ten zusatzlich langer. Zum Vergleich: Stahl
ist in circa zwolf Wochen verfligbar, da
alles exakt vorgeplant werden muss und
der Rohstoff aus dem Ausland kommt.
Fertige Stahlbetonteile brauchen sechs
bis acht Wochen, Ortbeton, der dort erhar-
tet, wo er verbaut wird, nur einen Tag.

Brandschutz: Holz ist zwar brennbar, hat
jedoch eine geringe Abbrandrate. Wird
ein Balken von vier Seiten angebrannt,
bildet die sogenannte Kokelschicht eine
schiitzende Oberflache — der Holzkern ver-
fligt noch tber 100 Prozent Tragfahigkeit.
Damit kann nachgewiesen werden, dass
Holz dem Feuer 30 Minuten widersteht
(F30). Versagen kiindigt sich akustisch an.
So kann die Feuerwehr in ein Gebaude
gehen, um Menschen zu retten. Stahltra-
ger werden weich und verlieren schnell
90 Prozent ihrer Tragfahigkeit.

Schallschutz: Holz ist schallschluckend.
Allerdings bringt es nicht viel, wenn nur
Stltzen und Trager aus Holz sind. Stahl
und Beton reflektieren stark und muissen
verkleidet werden.

Tragfahigkeit: Gerade bei groRen Spann-
weiten sind Holzbalken gegentiber Stahl
und Beton durch das geringe Gewicht klar
im Vorteil. So lasst sich filigraner bauen

und Raum gewinnen. Die groRen Lasten
durch Stahl und Beton miissen dement-
sprechend stark unterstltzt werden.

Eignungsbereiche: Fir Feuchtraume, bei
Schweil3arbeiten, bei offenen Arbeiten
im organischen Bereich (Abfallentsor-
gung/Lebensmittelherstellung) sowie fur
die Reinraumnutzung ist Holz nur einge-
schrénkt geeignet. Stahl und Beton sind
hier neutral.

Aufbau/Umbau: Bei schwer zugénglichen
Baustellen ist Holz unproblematisch, da
kein schweres Montagegerat wie zum
Beispiel ein Kran notwendig ist. Umbau-
ten sind leichter umsetzbar als bei Stahl
oder Beton.

Bauzeit: Abbund und Aufstellen von Stut-
zen und Tragern gehen schnell. Doch der
Einbau von hochfesten Verbindungen bei
sehr grof3en Konstruktionen - anhand
von Schlitzblechen und Stabdubeln - ist
zeitraubend. Ein Stahltrager wird einfach
verschraubt.

Kosten: Sie sind unter anderem von den
Dimensionen abhéangig. Beim Holzbau
groBer Hallen fallen durch Vorfertigung
und Montage viele Arbeitsstunden an,
auch die Holzpreise werden langfristig
steigen. Daflir ist der Innenausbau einfach.
AuRerdem kdnnen durch den Verzicht auf
einen Kran und die bessere Brandschutz-
bewertung Preisvorteile gegenlber ande-
ren Baumaterialien erreicht werden.

Klimafreundlichkeit: Holz speichert CO,
und ist ein nachwachsender Rohstoff.
Die Entsorgung durch Verbrennen ist als
CO,-Ruckfiihrung kein Problem. Auch bei
der Herstellung wird weitaus weniger
Energie verbraucht als bei der Produktion
von Stahl oder Beton. Allerdings sollte auf
Regionalitat geachtet werden: Importholz
hat lange Transportwege hinter sich.
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Losung, da die vorgefertigten Dach-
elemente schnell verlegt sind und
eine tragende Funktion Uberneh-
men. »Die Atmosphaére ist angenehm
im neuen Firmengebaude«, lobt
Reif-Vorstand Zotz. »Die Holzelemen-
te sind optisch ansprechend gelun-
gen. Im Chiemgau baut man viel mit
Holz — da wollten wir etwas, das zum
regionalen Baustil passt.«

Denn auch im Gewerbe spielt Optik
eine Rolle. »Mancher Kunde aus dem
Automobilbereich wiinscht wegen
dem Metallbezug Stahl. Mancher
Fahrrad- oder Motorradhéandler da-
gegen mochte fur seine Fahrzeuge
filigrane und optisch warme Holztra-
ger«, sagt Hormann.

Der Holzbau der Reif AG stand in-
klusive Fundament nach etwa acht
Wochen Bauzeit. Die Kosten: 200000
Euro fur die »nackte« Halle, mit In-
frastruktur, AuRenanlagen und In-
nenausbau sowie Photovoltaik-Anla-
ge rund 400000 Euro. Diese Gewer-
ke leistete oder vergab der Bauherr
selbst.

Auch wenn sich Holzbauten in punc-
to Kosten und Bauzeit nicht wesent-
lich von denen in Stahl- oder Beton-
bauweise unterscheiden: Es gebe
durchaus wirtschaftliche Argumen-
te fir den Holzbau, sagt Hormann.
»Nach bayerischem Baurecht ist bei
einer Halle mit Holz bis 5000 Qua-
dratmetern Flache keine teure Sprink-
leranlage notig — bei der Ausfiihrung
in Stahl ist dies nur bis 2700 Quadrat-
meter zuldssig.« Und: Holztrager, die
eine Strecke von 25 Metern Uberspan-
nen, wiegen nur einen Bruchteil von
Stahltragern. »Damit komme ich ohne
schweres Montagegerat aus«, erklart
Tragwerksplaner  Knappich.  »Ein
200-Tonnen-Kran kostet in drei bis
vier Tagen schon mal 15000 Euro.«
Dieser Aspekt war beim Reif-Gebau-
de durchaus von Vorteil, wie Pro-
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Foto: Knappich

jektleiter Tobias Hiemer berichtet: »Die
Bedingungen vor Ort waren beengt. Da
war das geringe Eigengewicht von Stit-
zen und Tragern ein grofer Vorteil.« Bau-

»Holz ist CO,-neutral und
verbraucht bei der Produktion
weitaus weniger Energie als
Stahl oder Beton.«

Philipp Knappich,

Ingenieur und Tragwerksplaner

herr Zotz hat im Ruckblick keinen Grund
zu klagen: »Wir sind voll zufrieden, auch
die Ausflihrung lief gut.« Den Aspekt der
Nachhaltigkeit von Holz sehe er durch-

aus. Die Balken kdnne man eines Tages
problemlos verheizen. »Aber beim Dach
mit seinen PU-Paneelen habe ich so mei-
ne Zweifel.«

Experte Knappich kennt dieses Problem.
Doch wirklich klimaneutrale Alternativen
gebe es nicht. Ein Dach aus Vollholz? Un-
bezahlbar. Eine Ddmmung mit Holzfaser-
matten? Extrem zeitaufwendig und damit
zu teuer. »Wenn wir ehrlich sind: Fur vie-
le Gewerbetreibende ist das Gebaude in
erster Linie eine notwendige, schiitzende
Hille«, sagt Knappich. Zwar gebe es For-
dermaoglichkeiten tber die KfW - die seien
jedoch selten entscheidungspragend. Am
Ende musse die Nachhaltigkeit auch wirt-
schaftlich sein. |

Transport und Logistik seit 1474.

Jetzt auch in Munchen -
wir freuen uns auf Sie.

Gebrider Weiss

Transport und Logistik

BE&E+R

gw-world.com




BETRIEB + PRAXIS | KOOPERATIONEN

~
o
S
2
7]
@
o
=}
]
<
S
=
©
=
;I
[
E=]
5
<
S
2
S
[in




Gemeinsam neue
Markte erobern

Start-ups etablieren sich zunehmend als Kooperationspartner
fur Mittelstandler und GrolR3betriebe. Dabei konnen beide Seiten
von der Zusammenarbeit enorm profitieren.

achenl«, empfiehlt Aaron Over-
meyer, Geschaftsfliihrer der
IND.ACADEMY GmbH in Min-

chen, wenn er gefragt wird, ob Start-ups
Kooperationen eingehen sollten. Gerade
jetzt in der Krise wirden sich Partner-
schaften als wertvoll erweisen. »Fiur uns
ist es eine grofRe Chance, mit starken Part-
nern, die in der Industrie einen Namen ha-
ben, zusammenzuarbeiten«, argumentiert
der 36-Jahrige.

Seit Juli 2020 kooperiert der digitale Wis-
sensanbieter IND.ACADEMY mit der TUV
Sid Akademie: »Bereits kurze Zeit nach
dem Start unserer Partnerschaft boten
wir mit TUV Siid als einem unserer ersten
Contentpartner spannende Lerninhalte
auf unserer Plattform, die unsere Kunden
bei Bedarf abrufen, freut sich Overmeyer.
Nachdem sich bei den ersten Gespra-
chen zuvor herausgestellt hatte, dass sie
dieselben Ziele verfolgen, einigten sich
beide Seiten rasch auf eine gemeinsame
Strategie. »Wir wollen vor allem kleinen
und mittleren Unternehmen eine Vielzahl
an qualitativ hochwertigen Lerninhalten
anbieten«, so der Geschéftsflihrer des
Start-ups. Zudem teilt er seine Markter-
kenntnisse mit den Partnern, etwa welche
Themen besonders gefragt sind und was
die Unternehmen winschen. Damit kon-
nen beide Partner schneller auf Marktver-
anderungen reagieren.

Overmeyer ist ein groRRer Fan von Koope-
rationen. Er geht davon aus, dass die Zu-
kunft noch mehr solcher Partnerschaften
bringt. Nicht nur die Zusammenarbeit mit
groRBeren Firmen hélt er fur vielverspre-
chend, sondern auch die Kooperation mit
kleinen und mittleren Unternehmen. »Bei-
de bringen héufig eine hohe Flexibilitat

MONIKA HOFMANN

mit, wobei Start-ups besonders mit Tech-
nologie punkten«, so Overmeyer. »WWenn
wir Wege finden, gemeinsam voranzu-
gehen, und es geschéftlich stimmt, lasst
sich grolRes Potenzial freisetzen.« Beson-
ders wichtig sei aber, immer transparent

-

Aaron Overmeyer,

Geschaftsfiihrer IND.ACADEMY

zu kommunizieren und offen Bedenken
anzusprechen. »Dann steht einer gelun-
genen Kooperation nichts mehr im Weg.«

Zusammen starker
Von Kooperationen zwischen Start-ups
und gestandenen Unternehmen profi-
tieren beide Seiten. Denn jede bringt
idealerweise das mit, was die jeweils
andere braucht: Kapital, Erfahrung
und Netzwerke fir die Start-ups, neue
Ideen und Methoden fiir die groRRe-
ren Unternehmen. Die wichtigste
Chance sieht Ute Berger, Koopera-
tionsexpertin der IHK fiir Miinchen
und Oberbayern, darin, dass Firmen
und Start-ups zunachst einmal In-
novationen entwickeln und auf den
Markten erproben kdnnen: »So lassen
sich neue Vertriebswege, Produkte

»Fur uns ist es
eine grol3e Chance, mit
starken Partnern
zusammenzuarbeiten.«

und Methoden testen.« Zugleich punkten
Start-ups oft mit aktuellen Technologien.
Gerade in der Coronakrise kdnnen sich so
beide Seiten neue Zielgruppen erschlie-
3en und mehr Reichweite schaffen. Damit
die Kooperation gelingt, ist es allerdings

Foto: IND.ACADEMY GmbH

wichtig, vorab zu klaren, welche Schritte
geplant sind. Berger: »Vor allem die strate-
gischen Ziele sollten zueinander passen.«
In Miinchen und Oberbayern sind die
Bedingungen fir solche Kooperationen
besonders glinstig, die Zahl solcher Part-

Darum geht'’s

» Junge Firmen bringen in Kooperatio-
nen neue ldeen und Methoden ein.

» Etablierte Unternehmen steuern
Kapital, Erfahrung und Netzwerke bei.

» Eine groRBe Chance liegt darin,
gemeinsam Innovationen zu entwickeln
und auf dem Markt zu testen.

Wirtschaft — Das IHK-Magazin fiir Mlnchen und Oberbayern — 05/2021
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nerschaften wéchst stark. »Das industriel-
le und intellektuelle Umfeld ist besonders
forderlich, gerade auch fiir die Zusam-
menarbeit von Technologie-Start-ups mit
Industrie- und IT-Unternehmeng, erklart
Martin Giese, Leiter des XPRENEURS-
Accelerators von UnternehmerTUM so-
wie Coach und Investor. So gebe es in und
um Minchen ausgezeichnete Universita-
ten und Hochschulen, die sich besonders
mit Ingenieurwissenschaften, Software,
IT und Wirtschaft beschaftigen. »Zugleich
haben sich viele Industrieunternehmen
und Mittelstandler mit groRem Interesse
an Innovationen angesiedelt«, erklart er.
Daher spiegle der Miinchner Start-up-Mix
gerade auch die Branchen wider, die sich
im Aufwind befinden, wie Mobilitat, Agrar-
technik, E-Commerce, Software, Gesund-
heitsmanagement, kinstliche Intelligenz,
IT und Bautechnik. »Das ist eine starke Ba-
sis und fordert solche Kooperationeng, ist
Giese Uberzeugt.

Bei der Suche nach geeigneten Kooperati-
onspartnern finden Firmen Unterstltzung
bei zahlreichen Netzwerken wie etwa Un-
ternehmerTUM. Das Zentrum fiir Innova-
tion und Griindung an der TU Miinchen
begleitet Start-ups in allen Phasen, von
der Grindung bis hin zum Bdérsengang.

aufgeben und

klare Ziele verankern.«

Frederic-Amadeus Gaigl,

Geschaftsfiihrer Boheme Digital

Eine mdgliche Anlaufstelle ist ebenso
BayStartUP, das bayerische Start-up-Netz-
werk fiir Griinder, Investoren und Unter-
nehmen. Mit Businessplan-Wettbewer-
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»Vorab mussen beide
Seiten die Unverbindlichkeit

ben, Coachingangeboten und Europas
grotem Investorennetzwerk hilft es Start-
ups bei der Optimierung ihrer Strategie,

Foto: Boheme Digital GmbH

dem Firmenaufbau und der Suche nach
Grindungs- und Wachstumskapital.
Wer als Mittelstdandler oder GroRunter-

nehmen Innovationen kraftvoll voran-

treiben mochte, arbeitet am besten mit
vielversprechenden Start-ups aus der
eigenen Branche zusammen und bietet
Know-how, langjéhrige Erfahrung und
umfassende Netzwerke. Griinder und jun-
ge Firmen wollen sich lber Kooperatio-
nen meist den Zugang zu neuen Kunden,
Zielgruppen und Markten erschlieBen.
»Nur wenn dabei das Zusammenspiel
gelingt, bringt die Partnerschaft nicht nur
neue Erkenntnisse flr die gréRBeren Fir-
men, sondern auch Wachstum in Form
von mehr Umsatz fiir die Start-ups«, be-
tont Accelerator-Leiter Giese.

Eine besondere Rolle spielen dabei die
Ziele: Sie mussen unbedingt zusammen-
passen. Vorab sollten die Partner sie daher
gemeinsam definieren und kontinuierlich
prufen, ob und inwieweit sie erreicht wer-
den. Entwickeln sich die Strategien der
einzelnen Firmen auseinander, hilft das
offene Gesprach. Genauso sollten die

Wirtschaft — Das IHK-Magazin fiir Miinchen und Oberbayern — 05/2021
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Firmenkulturen zueinanderpassen. »Wer
das beachtet, fur den kann sich das ganze
Potenzial der Partnerschaft entfalten«, so
Giese.

Wie sich Risiken meistern lassen
Die Moglichkeit eines Scheiterns soll-
ten sich beide Seiten allerdings bewusst
machen. FredericcAmadeus Gaigl, Ge-
schéftsfihrer der Bohéme Digital GmbH
in Minchen und selbststéandiger Innova-
tionsberater, mochte seine Kooperations-
erfahrungen nicht missen — auch wenn er
nicht nur auf positive Erlebnisse mit sei-
nen Partnerschaften zurtckblickt.

Mit der Bohéme-App lassen sich Zeitun-
gen und Zeitschriften digital Gberall dort
lesen, wo es Internetempfang gibt. Bis-
lang standen beispielsweise den Kunden
der Deutschen Bahn AG mit dieser App
Magazine und Zeitungen zur Verfligung.
»Leider sind wir bei manchen Partnern
Uber die Anfangsbegeisterung innerhalb
der Innovationsprogramme auch nach
zwei Jahren nicht hinausgekommeng, be-
dauert Gaigl: »Es blieb alles nur im Unver-
bindlichen stecken.«

Doch auch aufseiten der jungen Firma
sieht er Fehler. "Wir haben uns verzettelt,
haben groRen Aufwand betrieben, um
unsere App sehr stark an die Kundenwtin-
sche allein unserer grof3en Partner anzu-
passen, und uns dadurch abhdngig ge-

Entwurf: Wittmann Architekturbiiro, Regensburg . Ausfiihrung: Laumer Komplettbau . Foto: Sascha Kletzsch WWW. | aume e

macht und die vielen kleinen Kunden aus
den Augen verloreng, erklart er. Im Ge-
genzug konnten die Partner dem Start-up
nicht das bieten, was es sich erhofft hatte:
sich neue Maérkte zu erschlieBen.

Gaigl bleibt dennoch offen fur Koopera-
tionen mit Mittelstéandlern und groR3eren
Firmen. Er sieht darin gerade in der Krise
eine wertvolle Chance flir Start-ups. Zu-
mal der Unternehmer vielféltige positive

miele Industrieunternehmen
und Mittelstandler
haben grol3es Interesse
an Innovationen.«

Martin Giese, Leiter des

XPRENEURS-Accelerators von UnternehmerTUM

Erfahrungen mit Kooperationen gemacht
habe, wie er betont. In der Zusammen-
arbeit lassen sich nicht nur innovative
Technologien testen, sondern auch mehr
Reichweite schaffen, neue Zielgruppen er-
reichen und vor allem weitere Kunden ge-
winnen. »Allerdings sollte sich das in Form
von mehr Umsatz niederschlagen«, sagt

Gaigl. »Vorab miissen daher beide Seiten
die Unverbindlichkeit aufgeben, klare Zie-
le verankern und - falls sie nicht erreicht
werden — auch den Mut haben, die Koope-
ration zu beenden.« Der Unternehmer rat
dazu, sich auf einen strategischen Fahr-
plan zu einigen, bevor die Kooperation
startet. »Dann steht einer erfolgreichen,
groRartigen Partnerschaft nichts mehr im
Weg.« |

Foto: UnternehmerTUM

Wie etablierte Unternehmen und Start-
ups am besten vorgehen, wenn sie
zusammenarbeiten wollen, zeigt der
Kooperationskompass der IHK flir Min-
chen und Oberbayern. Der Ratgeber steht
zum kostenlosen Download bereit unter:
www.ihk-muenchen.de/
mittelstand-startups

SCHLUSSELFERTIGER GEWERBEBAU

Wohnheim: Konstruktion aus Stahlbetonfertigteilen . Fassade in Architekturbeton

#professionell
#kompetent
#60jahreerfahrung
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Guter Draht zum Kunden

Messen verschoben, Veranstaltungen abgesagt, personliche Treffen fast
schon tabu: In Coronazeiten gewinnen Telefonate auch bei der Kundenbetreuung
an Bedeutung. Vertriebsexpertin Claudia Dietl erklart, was dabei zu beachten ist.

Frau Dietl, kann ein Telefonat oder ein
Videocall ein Ersatz fiir ein personliches
Kundengesprach sein?

Auf Messen, bei Seminaren oder Netz-
werkevents trifft man bestehende Kun-
den. Es entstehen aber auch neue, zufal-
lige Kontakte. Das lasst sich virtuell kaum
auffangen. Natdrlich kann und sollte ein
Vertriebsmitarbeiter seine bestehenden
Kunden einzeln anrufen. Aber das ist
deutlich unproduktiver als etwa ein Mes-
setag — allein schon, weil die Erreichbar-
keit schwieriger ist.

Vorab per E-Mail einen Termin zu verein-
baren, ist naturlich maoglich, aber auch
aufwendiger. Dazu kommt, dass sich ein
Verkdufer oder AuRendienstmitarbeiter,
der den personlichen Kundenkontakt ge-
wohnt ist, am Telefon zunéchst schwerer
tut.

Woran liegt das?

Der offensichtliche groRe Nachteil eines
Telefonats ist ja, dass die nonverbalen
Informationen verloren gehen, weil man
den Gesprachspartner am Telefon nun
einmal nicht sehen kann. Gerade Men-
schen, die es gewohnt sind, Uber ihre kor-
perliche Prasenz zu wirken, haben daher
am Telefon Nachteile. Sie mtissen allein
auf Stimme und Rhetorik setzen, um das
Verkaufsgespriach zu gestalten. Zudem
konnen sie die Stimmung und die Reakti-
onen ihres Gesprachspartners schlechter
einschatzen.

Der Aufbau eines Vertriebsgespriachs am
Telefon ist anders, es gibt weniger Raum
und auch Input fir Smalltalk, allein schon,
weil man eben nicht wie bei einer per-
sonlichen Begegnung einiges an Infor
mationen aufnehmen kann, bis man im
Besprechungsraum oder Blro seines Ge-
sprachspartners Platz nimmt.
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EVA ELISABETH ERNST

Vertriebsexpertin
Claudia Dietl




Sind Videocalls dann besser geeignet fiir
Vertriebsgesprache?

Zunéachst einmal sind sie aufwendiger,
weil sie ja im Vorfeld organisiert werden
mussen. Und auch beim Videocall ge-
hen im Vergleich zu einem personlichen
Gesprach noch viele korpersprachliche
Informationen verloren. Auf jeden Fall
ist es wichtig, daflir zu sorgen, dass die
Technik reibungslos funktioniert. Im Hin-
tergrund sollte idealerweise das Logo des
Unternehmens, besser noch ein Produkt

Zur Person

Claudia Dietl (53) berat unter der Marke
»Art of Sales« mittelsténdische Unterneh-
men rund um Neukundengewinnung, Ver-
triebsstrategie, Datenbankmanagement
und Wirkung am Telefon. Dietl studierte
nach dem kaufmannischen Fachabitur Po-
litikwissenschaft, Englisch und Soziologie
und arbeitete acht Jahre als Flihrungskraft
in einem mittelstandischen Baufachverlag,
bevor sie sich 2004 selbststandig machte.

nervt man keinesfalls, das tragt vielmehr
dazu bei, eine stabile Beziehung aufzu-
bauen. Nicht zu viel erreichen zu wollen,
ist daher ein Erfolgsfaktor flir Vertriebs-
telefonate. Der zweite besteht darin, nicht
zu oft anzurufen. Penetranz erhoht die
Wirkung keinesfalls. Anstatt zum Beispiel
stur einmal pro Woche nachzuhaken, ist
es besser, dem Kunden Raum zu geben
und vielleicht sogar zu warten, bis er von
sich aus wieder auf das Unternehmen zu-
kommt. Dazu gehort natirlich auch, dass
die Geschéftsflihrung Druck herausnimmt

und nicht auf bestimmten Quoten be-

steht.

Es sollte aber schon einen konkreten
Grund oder Anlass fiir einen Anruf
geben, oder?

Grundsatzlich ja. Bei langjahrigen
Kunden kann man mitunter aber
durchaus anrufen und sich danach
erkundigen, wie es ihnen geht. Doch
selbst wenn die Vertriebsarbeit ak-
tuell gréRtenteils per Telefon oder
Videocalls erledigt wird, ist ein sys-
tematisches Vorgehen sinnvoll. In

oder etwas flir den Kunden Interessantes
zu sehen sein. Dank ausgefeilter Konfe-
renzsoftware konnen Unternehmen mitt-
lerweile durchaus virtuelle Konferenzen,
Workshops oder Prasentationen mit vie-
len Teilnehmern organisieren, die sich in
verschiedene Chatrdaume, an virtuelle Ti-
sche oder in Lounges klicken konnen. Das
kann tatsachlich ein kleiner Ersatz fur die
vielen abgesagten Events sein.

Wie kann man telefonisch Kontakt zu
bestehenden Kunden halten, ohne
ihnen auf die Nerven zu gehen?

Kunden reagieren vor allem dann
genervt auf Anrufe von Vertriebsmit-
arbeitern, wenn sie den Eindruck ha-
ben, dass ihr Gesprachspartner etwas
von ihnen will. Das ist ein Resultat
der alten Schule des Verkaufens, bei
der ein Vertriebsmitarbeiter sich flir
das Gesprach ein Ziel setzt, sich da-
rauf vorbereitet und dieses Ziel dann
ruckzuck erreichen mochte. Besser ist
es, dem Kunden zuzuhoren und he-
rauszufinden, wie es ihm geht, wo
er steht, was bei ihm los ist. Damit

jedem Unternehmen sollte klar sein,
was in welchem Schritt des Vertriebs-
prozesses passieren soll. Daraus ergibt
sich dann auch der Grund flr einen An-
ruf. ldealerweise werden diese Prozesse
durch praxisgerechte CRM- oder ERP-Sys-
teme unterstutzt. Auch wenn sich ein Inte-
ressent oder ein Bestandskunde meldet,
muss die gesamte Organisation wissen,
wie mit diesem Anruf zu verfahren ist: An
wen wird der Kunde durchgestellt? Wer
bekommt die Telefonnotiz mit Ruckrufbit-
te? Wer verschickt Informationsmaterial?

Wenn Mitarbeiter im Homeoffice arbeiten,
ist das besonders wichtig.

Stichwort Homeoffice: Worauf sollten Un-
ternehmen achten, wenn der Vertrieb von
zu Hause aus arbeitet?

Prasenzzeiten, in denen Vertriebsmitarbei-
ter garantiert erreichbar sind, machen vie-
les leichter. AuBerhalb dieser Zeiten soll-
te es eine zentrale Stelle geben, bei der
Kundenanrufe eingehen. Schwierig kann
es werden, wenn der Vertriebsprozess mit
Avataren, automatischen Rufannahmen
und -weiterleitungen so automatisiert
wurde, dass ein Kunde nur mit viel Geduld
einen menschlichen Ansprechpartner ans
Telefon bekommt. Gerade bei Neukun-
den, Reklamationen und Supportanfragen
ist der direkte Kontakt wichtig — und der
sollte personlich, konkret und I6sungsori-
entiert sein. Egal, ob der Mitarbeiter beim
Kunden sitzt oder im Homeoffice. Und vor
Aktionen sollten die Kontaktpfade beson-
ders gut getestet werden.

Was wird bei der telefonischen Kunden-
betreuung haufig unterschatzt?

Es mag banal klingen: Ehrliche Freundlich-
keit und Zugewandtheit sind und bleiben
wichtig — egal, auf welcher Stufe des Ver-
triebsprozesses sich der Kunde befindet.
So sollte ein Unternehmen zum Beispiel
routineméalige Zufriedenheitsanrufe nur
von einem Mitarbeiter erledigen lassen,
der sich tatséachlich fur den Gesprachspart-
ner am anderen Ende der Leitung inter-
essiert. Im Grunde geht es bei Vertriebs-
arbeit immer auch darum, eine stabile
Kundenbeziehung aufzubauen. Und das
gelingt durchaus auch am Telefon. |

Kundendaten schiitzen

Die Datenschutz-Grundverordnung macht
klare Vorgaben zur Zuléssigkeit einer
Datenverarbeitung und zu den Informa-
tionspflichten rund um die Verarbeitung
und Weitergabe von Kundendaten. Unter
anderem muss der Kunde die Mdglichkeit
haben, davon Kenntnis zu nehmen, wie
das Unternehmen mit seinen Daten ver-
fahrt, und auch Gber seine Widerspruchs-
moglichkeiten gegen eine Datenverarbei-
tung informiert werden.

Checklisten, Leitfaden und weitere Infor-
mationen dazu gibt es auf der IHK-Websei-
te unter: www.ihk-muenchen.de/dsgvo

IHK-Ansprechpartnerinnen
zum Datenschutz

Rita Bottler, Tel. 089 5116-1683
rita.bottler@muenchen.ihk.de

Julia Franz, Tel. 089 5116-2065
julia.franz@muenchen.ihk.de
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Mit Abstand
besser verhandeln

Die vergangenen Monate haben es gezeigt:
Selbst schwierige Verhandlungen lassen sich per Videocall erfolgreich fuhren.
Zwei Experten erklaren, wie das am besten funktioniert.

EVA ELISABETH ERNST

Vertrauen aufbauen — bei virtuellen Treffen
schwieriger als beim direkten Kontakt

Foto: Kateryna/Adobe Stock
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nline-Meetings? Videokon-

ferenzen? Virtuelle Bespre-

chungen? Vor dem Corona-
jahr 2020 gehorten diese Erfahrun-
gen wohl fur die wenigsten zum Ar-
beitsalltag. Doch mittlerweile sind
wir es fast schon gewohnt, mit Ge-
schaftskontakten via Bildschirm zu
kommunizieren. Selbst Verhandlun-
gen, zu denen man sich friiher selbst-
verstandlich personlich getroffen hat-
te, werden nun per Videocall gefiihrt.
Neben den typischen Schwierigkei-
ten mit Log-ins, instabilen Verbindun-
gen, stockenden Kamerabildern und
verzerrenden Mikrofonen bringen
virtuelle Verhandlungen jedoch noch
andere, weniger offensichtliche Her-
ausforderungen mit sich: »Bei einem
personlichen Treffen laufen rund 55
Prozent der Kommunikation tber die
Korpersprache«, sagt Michaela Braun
(58), Rechtsanwadltin, Wirtschafts-

Profi vor der Kamera

Vieles, was bei realen Meetings tiblich
ist, irritiert bei Videocalls. Michaela Braun,
Rechtsanwiltin, Business Coach und
Wirtschaftsmediatorin, nennt acht kleine,
aber wichtige Unterschiede:

1 Bewegen Sie sich vor dem Bildschirm
nicht zu viel: GroRe Gesten und standi-
ges Hin- und Herrlicken wirken konfus
und kénnen zu Stérungen bei der Uber-
tragung fuhren.

2 Legen Sie sich alle Informationen fir
die Verhandlung vorher ausgedruckt zu-
recht. Dadurch vermeiden Sie, dass Sie
sich vor der Kamera ungunstig verbie-
gen mussen, um etwas aus einer Ablage
oder Tasche zu holen.

3 Wiahrend einer virtuellen Verhandlung
sollten Sie sich keinen Kaffee einschen-
ken und auch keine Kekse essen.

4 Halten Sie den Teilnehmerkreis mdog-
lichst klein. Mit mehr als sieben Perso-
nen kompetent via Bildschirm zu ver
handeln, ist nahezu unmaglich.

5 Lassen Sie Ihr virtuelles Gegeniiber
ausreden. Uberlappende Gespréchs-
beitrage, die zeitversetzt ankommen,
storen Verhandlungs- und Gedanken-
fluss.

6 Vergewissern Sie sich immer wieder,
dass alle Teilnehmer sich inhaltlich
richtig verstehen: Fragen Sie nach und
fassen Sie die wichtigsten Punkte lhres
Gesprachspartners in eigenen Worten
zusammen.

7 Sollte es notwendig sein, bei einer
Verhandlung viele Notizen zu machen,
Ubernimmt dies besser eine weitere
Person. Dadurch vermeiden Sie, allzu
héufig den Blick von Ihrem Gespréchs-
partner abzuwenden. Auch wenn dieser
Mitarbeiter nicht im Bild ist, sollten Sie
ihn |hrem Gesprachspartner anfangs
kurz vorstellen.

8 Wer eine Brille tragt, muss auf eine Be-
leuchtung achten, die verhindert, dass
die Glaser spiegeln und die Augen nicht
erkennbar sind.

mediatorin und Business Coach aus
Miinchen. »Diese Informationen feh-
len bei Videocalls. Gerade wenn sich die
Verhandlungspartner vorher noch nicht
personlich getroffen haben, ist es daher
wichtig, vor der eigentlichen Verhandlung
eine positive Beziehung und Vertrauen

»Insbesondere Frauen =

fallt es bei virtuellen
Verhandlungen haufig leichter,
hart zu bleiben.«

Michaela Braun, Rechtsanwiltin,

Wirtschaftsmediatorin und Business Coach

aufzubauen.« Die Verhandlungsexpertin
empfiehlt ein wenig Smalltalk zum Auf-
warmen, einen grundsétzlich freundlichen
Gesichtsausdruck und — besonders wich-

tig — moglichst haufigen Blickkontakt. Bei
einem manipulativen Gegenliber, das
auch auf seine korperliche Prasenz und
Insignien der Macht wie etwa ein grol3es
Biro oder einen teuren Fillfederhalter
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setzt, konne es sogar vorteilhaft sein, via
Bildschirm zu diskutieren, sagt Braun:
»Menschen, die in Verhandlungen eher ko-
operativ und kompromissbereit agieren,

Wirtschaft — Das IHK-Magazin fiir Mlnchen und Oberbayern — 05/2021

vertreten ihren Standpunkt grundsétzlich
besser, wenn der Gesprachspartner weit
weg ist. Insbesondere Frauen féllt es bei
virtuellen Verhandlungen héaufig leichter,
hart zu bleiben.«

Die Expertin rat, sich vorher mit der Tech-
nik, aber auch mit der eigenen Wirkung
via Bildschirm vertraut zu machen (mehr
Tipps s. Kasten oben). »Auch eine in Pra-
senzterminen erprobte Prasentation kann
auf einem geteilten Bildschirm langst
nicht die gewohnte Wirkung entfalten,
warnt sie. Bei komplexen und vielschich-
tigen Verhandlungsgegenstianden sei es
sinnvoll,
per E-Mail Unterlagen mit den relevanten
Informationen zu Gbermitteln — und diese
Dokumente so exakt zu bezeichnen, dass
man sich auch wahrend des Videocalls gut
zurechtfindet. Das Gesprochene anschlie-
Bend schriftlich festzuhalten und dem Ge-
sprachspartner zukommen zu lassen, ist
laut Braun bei virtuellen Verhandlungen
ebenfalls besonders wichtig.

dem Gesprachspartner vorab
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Ein groBer Unterschied zu Prasenzver
handlungen besteht darin, dass die vir-
tuelle Variante mit ein, zwei Mausklicks
abgebrochen werden kann. »Grundsatz-
lich fallt der Aufbau von Vertrauen und
Verbindlichkeit beim Onlineverhandeln

(Behavioral Economics), der Psychologie
und der Spieltheorie basieren. »Man soll-
te bereits bei der Vorbereitung der Ver-
handlung dartber nachdenken, welche
Forderungen zu einem Abbruch fihren
kénnten«, sagt Hoeppel.

»QGrundsatzlich fallt der

Aufbau von Vertrauen und
Verbindlichkeit beim
Onlineverhandeln schwerer.«

Alexander Hoeppel, Griinder und Geschiftsfiihrer
nachnordosten GmbH

Foto: nachnordosten GmbH

schwerer«, betont Alexander Hoeppel
(36), Grunder und Geschaftsfihrer der
nachnordosten GmbH. Das Miinchner
Unternehmen hat sich auf Training und
Coaching rund ums Verhandeln, Kommu-
nizieren und Verkaufen spezialisiert, die
auf Erkenntnissen der Verhandlungslehre

Er empfiehlt zudem, zu Beginn des Video-
calls anzusprechen, dass bei virtuellen
Verhandlungen leichter Missverstandnis-
se entstehen kdnnen und jeder Gespréachs-
partner etwaige Unstimmigkeiten sofort
thematisiert: »Dieses Framing macht es
leichter, Unmut direkt zu &uRern.« Be-

merkt man wéhrend des Videocalls den-
noch, dass der Verhandlungspartner kurz
davorsteht, sich auszuklinken, sollte man
die Aufmerksamkeit auf eine Information
in den Unterlagen oder auf dem geteilten
Bildschirm lenken. »Dadurch kann es ge-
lingen, von der emotionalen wieder auf
die sachliche Ebene zu gelangen, erklart
Hoeppel.

Weiterer Tipp: viele Fragen stellen und
gut zuhoren, um die Perspektive des Ge-
sprachspartners besser zu erfassen. »Ver-
handlungsprofis reden ohnehin moglichst
wenig«, so Hoeppel. Bei Videocalls gelte
es zudem, nicht allein die Inhalte, sondern
auch die Technik vorzubereiten (s. Kasten
unten). Investitionen in gutes Equipment
durften sich lohnen: »Auch nach Corona
wird kiinftig wohl viel mehr per Video ver-
handelt werden«, prognostiziert Hoeppel.
»Schliellich spart das Zeit und Reisekos-
ten — und auch der Umgang mit den dafur
erforderlichen Tools ist mittlerweile fast
schon selbstverstandlich geworden.«

Weitere Informationen rund um Marketing
und Vertrieb auf der IHK-Webseite unter:
www.ihk-muenchen.de/
marketing-vertrieb

Technisch gut vorbereitet

Finf Tipps des Verhandlungsexperten
Alexander Hoeppel, welche technischen
Hilfsmittel bei virtuellen Verhandlungen
sinnvoll sind — und welche eher weniger.

1 Wer eine méoglichst kleine USB-Ka-
mera auf dem Bildschirm befestigt,
kann mit dem Gesprachspartner wie
gewohnt Blickkontakt halten. An die
Kamera auf dem Bildschirm gewdhnt
man sich schneller als daran, am Kopf
des Gesprachspartners vorbei in die
Kamera am Monitor zu starren.

2 Vermeiden Sie es, bei einem Video-
call einen kinstlichen Hintergrund

3 Stellen Sie lhre Kamera so ein, dass

einzustellen. Ein Blick auf Ihren realen
— und professionell gestalteten — Ar-
beitsplatz unterstitzt den Aufbau von
Vertrauen.

Sie leicht von unten gefilmt werden.
Damit wirken Sie groRer. Studien ha-
ben gezeigt, dass die Kooperationsbe-
reitschaft sinkt, wenn das Gegenuber
kleiner ist.

4 Benutzen Sie ein kabelloses Headset

mit aktiver Gerduschunterdrickung.
Damit kommt |hre Stimme am besten
riber, Storgerdusche werden elimi-

5 Falls Sie wihrend eines Videocalls

niert und auch der Gesprachspartner
klingt realer. So kann man sich in der
Regel besser auf die Verhandlung kon-
zentrieren.

viele Bilder, Grafiken oder Berechnun-
gen zeigen mochten, ist es sinnvoll,
einen zweiten Monitor sowie eine
externe Kamera zu nutzen. Anstatt
den Bildschirm zu teilen, was den
Verhandlungsfluss unterbricht und
eine gewisse Storanfalligkeit mit sich
bringt, konnen Sie Ihre Kamera dann
einfach auf Ihren zweiten Bildschirm
richten.
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IHK AKTUELL

Zoll

Stundung verlangert

Die Antragsfristen fiir Erleichterungen fir Unternehmen, die
durch die COVID-19-Pandemie unmittelbar und erheblich nega-
tiv betroffen sind, wurden bis zum 30. Juni 2021 verlangert. Im
Rahmen der MaRnahmen zur Milderung wirtschaftlicher Scha-
den (Stand 30.3.2021) kénnen Unternehmen damit weiterhin
im vereinfachten Verfahren bei ihrem Hauptzollamt einen An-
trag auf (Anschluss-)Stundung grundsétzlich aller Anspriche
aus dem Steuerschuldverhéltnis stellen.

Zu den Steuerarten, fiir die eine Stundungsmaoglichkeit besteht,
gehoren beispielsweise die Einfuhrumsatzsteuer, die Energie-
steuer oder die Stromsteuer und bestimmte Verbrauchssteuern.
Achtung: Eine Stundung der Einfuhrumsatzsteuer ist auch dann
moglich, wenn der Antragsteller zum (vollen) Vorsteuerabzug
berechtigt ist. Das gilt sowohl fiir Antrdge auf Stundungen von
Abgaben, fiir die ein Zahlungsaufschub bewilligt wurde, als
auch im Rahmen einer Standardzollanmeldung ohne Zahlungs-

Veranstaltung

ZO\L_\_

RoSE RS R A e
DOUANE

’Vﬁ;af:t;; Verfahren fiir vo

Coronakrise betroffene Firmen

aufschub. Ausfilihrliche Informationen zu den Voraussetzungen
und zum Antragsverfahren flir Steuerstundungen stehen auf
der Webseite des deutschen Zolls unter:
www.zoll.de/DE/Fachthemen/Zoelle/Coronakrise/
coronakrise_node.html

IHK-Ansprechpartner

Zoll

Klaus Pelz, Tel. 089 5116-1374
klaus.pelz@muenchen.ihk.de
Steuern

Katja Reiter, Tel. 089 5116-1253
Reiter@muenchen.ihk.de

60 Jahre Munchner Steuerfachtagung

Die Minchner Steuerfachtagung findet in diesem Jahr zum
60. Mal statt und bietet Teilnehmern ein umfangreiches, aktuel-
les und praxisbezogenes Programm mit renommierten Referen-
ten. Neben einem breiten Themenspektrum sind Fallbeispiele
und Diskussionsrunden vorgesehen.

Der Bayerische Industrie- und Handelskammertag (BIHK) ist
Mitveranstalter der Steuerfachtagung. Wegen der Coronapan-
demie wird die Veranstaltung ausschlieB3lich digital stattfinden.

Termin: 8. und 9. Juni 2021

Anmeldung und weitere Informationen:
www.steuerfachtagung.de

IHK-Ansprechpartnerin
Katja Reiter, Tel. 089 5116-1253
Reiter@muenchen.ihk.de

IHR SCHUTZ

IST UNSERE PASSION!

Medizinische Gesichtsmasken (Typ Il & Typ IIR)
nach DIN EN 14683:2019+AC2019

FFP2 Masken nach DIN EN 149:20001+A1:2009

UBERZEUGEN SIE SICH SELBST!

JETZT BESTELLEN UNTER

- Design created in Germany

Mask Authority GmbH | www.virshields.com | info@virshields.com

)
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Strom fur den Fuhrpark

Die Zahl der Elektrofahrzeuge wachst. Viele Unternehmen integrieren sie in
ihre Wagenflotte oder beschaftigen Mitarbeiter mit E-Autos. Aber was ist mit der
passenden Infrastruktur? Nutzliche Infos rund um das Thema Laden.

Darum geht’s

» Die Betriebskosten fur Elektrofahr-
zeuge konnen niedriger liegen als bei
Verbrennern.

» Mit einem konsequenten Lade- und
Lastmanagement lassen sich die
Stromkosten im Zaum halten.

» Ladestationen mit Wechselstrom sind
um ein Vielfaches preisglinstiger als
solche mit Gleichstrom.

66

JOSEF STELZER

Tank aufladen — das geht auch auf dem Firmenparkplatz

-

it seinem Elektroauto und
dessen Reichweite ist Un-
ternehmer Arne Meusel

zufrieden. »lch fahre seit 2013 rein
elektrisch rund 15000 bis 20000
Kilometer pro Jahr, tanke nur an 6f-
fentlichen Ladesdulen und bin noch
nie mit leerer Batterie stehen geblie-
benk, berichtet der Geschaftsfiihrer
der Cirrantic GmbH. Das Minchner
Unternehmen erstellt den Ladeat-
las Bayern, der die offentlich zu-
ganglichen Lademadglichkeiten im

[ B

Freistaat erfasst, aktualisiert und online
verfiigbar macht, etwa fiir Smartphone-
Navigationsdienste, Offentliche Register,
Apps, Navigationssysteme im Auto oder
Webseiten. Dem Ladeatlas zufolge stan-
den in Bayern Mitte Februar 2021 rund
4 800 offentlich zugdngliche Ladeorte mit
etwa 11000 Ladepunkten zur Verfliigung.
Tendenz weiter steigend.

Dem 45-jahrigen Firmenchef gentigen die
offentlichen Lademdglichkeiten fiir die
tédglichen Fahrten ins Biiro ebenso wie fiir
Langstrecken und sogar fir Urlaubsfahr

Foto: Animaflora PicsStock/Adobe Stock



ten. Das Bezahlprozedere klappt nach
seinen Erfahrungen mittlerweile pro-
blemlos. Mit der Cirrantic-App erken-
ne er unterwegs auf einen Blick, wel-
che Bezahlfunktionen mit Lade-Apps
oder Karten an den Ladeséaulen
moglich sind. Um die Stromkosten
an oOffentlichen Saulen madglichst
niedrig zu halten, rdat Meusel bei der
Auswahl der Energieversorger, Netz-
betreiber und Bezahldienste, deren
Tarife anhand der eigenen Fahrpro-
file zu vergleichen.

Vielen Unternehmern genligen die
offentlichen Ladesaulen jedoch nicht.
Sie bendtigen vielmehr eine eigene
Infrastruktur fir ihren Fuhrpark. Wel-
che Losungen sind geeignet und mit
welchen Kosten ist zu rechnen?

Power fiir die Langstrecke

Das Bundeskabinett hat am 10. Februar
2021 den Gesetzentwurf zur Bereitstel-
lung flachendeckender Schnellladein-
frastruktur flr rein batteriebetriebene
Elektrofahrzeuge beschlossen (Schnellla-
degesetz — SchnellLG).

Die geplanten Schnelllader mit jeweils
mindestens 150 Kilowatt sollen die
Langstreckentauglichkeit von Elektrofahr-
zeugen aufgrund erheblich verkirzter La-
dezeiten deutlich verbessern. Dabei ms-
sen die Standorte stets oOffentlich sowie
rund um die Uhr zuganglich sein, wobei
die Stationen auf offentlichen oder priva-
ten Grundstticken liegen konnen. Vorgese-
hen sind bundesweit 1000 Ladeparks.
Voraussichtlich im Sommer 2021 wird
die europaweite Ausschreibung zum Auf-
bau und fiir den Betrieb des 6ffentlichen
Schnellladenetzes starten. Auch mittel-

sténdische Unternehmen kénnen sich da-
ran beteiligen. Das CharginGermany-Kon-
sortium mit der Mdinchner BayWa r.e.
Operation Services GmbH und weiteren
Unternehmen hat bereits seine Teilnahme
an der Ausschreibung angekiindigt. Die
Betreiber werden verpflichtet sein, die La-
deséulen in genau definierten Regionen
in einem festgelegten zeitlichen Rahmen
und mit bestimmten Standards zu errich-
ten.

Weitere Informationen zu E-Mobilitat und
Ladeinfrastruktur wie zum Beispiel das
IHK-Merkblatt »Kostengtinstige Lade-
infrastruktur fir Unternehmen« sowie
das IHK-Canvas E-Mobilitat bietet die
IHK-Webseite unter:
www.ihk-muenchen.de/de/Service/
Verkehr/E-Mobilitat

Jochen Schneider, Geschéftsfuhrer
des Miunchner Energiedienstleis-
ters coneva GmbH, empfiehlt, im ersten
Schritt die betrieblichen Gegebenheiten
zu ermitteln: »Zunachst muss naturlich
klar sein, wie viele Autos man laden will
und wo geladen werden soll, etwa auf
dem Firmenparkplatz oder in der Tiefga-
rage.« Sinnvoll kénne ein Lade- und Last-
management sein, das auf die Regelung
der Ladeleistung je Ladepunkt sowie auf
die Optimierung der Netzbezugsleistung
aus der Kombination aller Stromverbrau-
cher und -erzeuger auf einem Firmena-
real abzielt. Damit lassen sich typische
Lastspitzen etwa am Vormittag und am
spaten Nachmittag sowie die damit ver-
bundenen Netzkosten mit womaoglich ho-
heren Strompreisen vermeiden.

Die Kosten optimieren

Elektrofahrzeuge kbnnen gegenliber ver-
gleichbaren Verbrennern mit niedrigeren
Betriebskosten punkten. »Das gilt vor al-
lem dann, wenn selbst erzeugter Strom,
etwa durch eine Photovoltaikanlage, zum
Laden zur Verfligung steht«, sagt Schnei-
der. Sein Unternehmen unterstltzt Fir-
men beim Aufbau einer eigenen Ladein-
frastruktur und beim kostenoptimierten

Betrieb sowie bei der Beantragung von
Fordermitteln. Schneider ist Uberzeugt:
»Durch Elektrifizierung ihrer Firmen-
flotten, womaoglich mit eigener Ladein-
frastruktur, bringen die Unternehmen
neue Technologien voran, helfen bei der
Energiewende und positionieren sich als
umweltbewusst, nachhaltig und klimaf-
reundlich.« Dadurch kénnten sich sogar
Vorteile bei der Personalsuche ergeben,
weil Bewerber oft Arbeitgeber bevorzu-
gen, die ihren Fuhrpark auf Nachhaltig-
keit ausrichten und Lademdglichkeiten
zur Verfligung stellen.

Grundsatzlich Lade-
I6sungen unterscheiden. Fir eher langsa-
mes Laden reicht Wechselstrom (AC) aus.
Schnellladestationen mit Gleichstrom
(DC) stellen weitaus hohere Ladeleistun-
gen bereit und kénnen die Batterien von
Elektrofahrzeugen oft schon binnen 30
Minuten oder schneller aufladen, sie sind
aber ungleich teurer.

»Wechselstromgerate gibt es ab etwa
1500 Euro einschlieBlich Installation, fir
einen Schnelllader ist mit Kosten von
mindestens 30000 Euro zu rechneng, er-
lautert Olaf Becker, der deutschlandweit

lassen sich zwei
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fir die E-Mobility-Dienstleistungen der
Munchner BayWa r.e. Operation Services
GmbH zustandig ist. Flr Fuhrparks reicht
es seiner Erfahrung nach aus, pro E-Fahr-
zeug einen Ladepunkt zur Verfliigung zu
stellen.

Becker empfiehlt fiir Ladegeréate, die im
Freien als Wallbox an die Wand montiert
oder als Standséule befestigt sind, eine
Uberdachung. Dies sei fiir Mitarbeiter
und Kunden, die ihre E-Fahrzeuge bei
schlechtem Wetter nachladen, angeneh-
mer.

»Sinnvoll kann es sein, auch bei den Mit-
arbeitern zu Hause Ladegerate zu ins-
tallieren, sodass sie morgens mit vollen
Batterien losfahren konnen«, sagt Be-
cker. nDank Lademanagement gewinnen
sie einen kompletten Uberblick liber alle
Ladevorgédnge an ihren Saulen und Wall-
boxen samt allen Kosten, jeder einzelne
Ladevorgang ist nachvollziehbar.« [ |

IHK-Ansprechpartner zu
E-Mobilitat

Joseph Seybold, Tel. 089 5116-1203
joseph.seybold@muenchen.ihk.de
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Unternehmenskommunikation
) ird zunehmend mobil

lelseitig und sicher

WhatsApp & Co. ermoglichen eine schnelle und einfache Kommunikation, auch in
Unternehmen werden sie haufig verwendet. Allerdings gibt es im betrieblichen Einsatz
besondere Anforderungen. Drei oberbayerische Anbieter und ihre Losungen.

essenger-Dienste gehoren zum
Alltag wie Smartphone und
Computer. Mit weitem Abstand

am beliebtesten ist WhatsApp. Dem Di-
gital 2021 Germany Report zufolge ver
wenden hierzulande rund 80 Prozent der
Internetnutzer diese App. Doch nicht nur
im Privatbereich gehoéren Messenger
zu den téglich millionenfach genutzten
Kommunikationskanéalen. Unternehmer
chatten mit Geschaftspartnern, Kunden
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und Mitarbeitern, Kollegen stimmen sich
untereinander ab, tauschen Text- und
Sprachnachrichten mit der Zentrale aus
oder versenden selbst gemachte Bilder
fiir die Ersatzteilbestellung und Videoclips
von defekten Maschinen.

Die Unternehmenskommunikation wird
zunehmend mobil und tber solche Diens-
te abgewickelt, die Coronapandemie hat
diese Entwicklung noch beschleunigt. Fir
eine professionelle, datenschutzkonforme

Kommunikation indes sind nur bestimm-
te Losungen rundum geeignet. Worauf ist
dabei zu achten? Und was leisten kosten-
pflichtige Profi-Messenger? Ein Uberblick
uber einige gangige Angebote von ober-
bayerischen Firmen.

Mit WhatsApp Business APl will Matthias
Mehner (43), Geschéftsflihrer der Minch-
ner MessengerPeople GmbH, eine spe-
ziell fur den betrieblichen Einsatz konzi-
pierte Plattform bieten. Genutzt wird die

Foto: Rymden/Adobe Stock



cloudbasierte Software per Computer,
sie funktioniert gewissermal3en als
Schaltstelle fiir Smartphones. »Unse-
re Softwarelésung erfillt im Gegen-
satz zu den kostenlosen WhatsApp
und WhatsApp Business die EU-Da-
tenschutzvorgaben, wobei wir die
komplette Messenger-Kommunika-
tion verschlisselt ausschlielich in
Deutschland speichern«, verspricht

Einsatzbeispiele fiir Profi-Messenger

» Kundenservice: Koordinierung und
rasche Zuweisung von Anfragen an
zusténdige Mitarbeiter, Au3endienst-
unterstutzung

» Marketing, Vertriebsunterstlitzung:
personliche Beratung etwa durch

Chats, Abfrage von Feedbacks, Versand
von Push-Nachrichten flir Sonder-
angebote, Zugriff auf Kundenprofile

» Personalrekrutierung: Jobangebote,
Arbeitsplatzbeschreibungen und
Bewerberkontakte per Messenger

Mehner. Die Einsatzfelder reichen
von Kundenanfragen Uber Termin-
vereinbarungen bis hin zur personlichen
Beratung per Chat. Die Software eignet
sich Uberdies fir die Programmierung
von Chatbots, die haufige Kundenfragen
automatisch beantworten, sowie fir den
mobilen Einsatz Uber Browser oder per
Web-App. AuRendienstmitarbeiter kon-
nen zum Beispiel mittels Web-App auch
unterwegs mit Kunden chatten.

Weltweit setzen mittlerweile mehr als
2000 Firmen die Losung des 2015 gegriin-
deten Unternehmens ein, darunter Auto-
héuser, Banken, Verkehrs- und Medienun-
ternehmen. »Deren Kunden, Lieferanten
oder Partner kdnnen verschiedene aus
dem Konsumentenbereich bekannte Mes-
senger verwenden, egal, ob es sich dabei
um Telegram, Notify, Facebook Messen-
ger, Apple Business Chat, Viber oder eben
WhatsApp handelt«, sagt Mehner.
Datenschutzkonforme  Business-Lésun-
gen sind fir Unternehmen ein Muss.
Die App der Miinchner Teamwire GmbH
will genauso einfach zu bedienen sein
wie Konsumenten-Apps und den Vorga-
ben der Datenschutz-Grundverordnung
(DSGVO) entsprechen. Die Datenspeiche-
rung in Deutschland ist gewahrleistet.
»Ob bei internen Absprachen unter Kol-
legen oder beim Austausch mit Kunden -
unser Echtzeit-Messaging unterstutzt und
beschleunigt die Kommunikation massiv
durch Text- und Sprachnachrichten so-
wie durch einen gesicherten Daten- und
Bildaustausch«, sagt Geschéaftsfiihrer To-
bias Stepan (44). Neben den typischen
Messenger-Funktionen sind zusatzliche
Optionen moglich wie etwa Alarme, die
beispielsweise fur Rettungsdienste oder
Lieferservices hilfreich sein konnen.
»Ganz wesentlich sind die zentralen Steu-
erungsmaoglichkeiten«, so Stepan. Damit
kénnen seine Kunden per Teamwire-Portal
die Nutzungsbedingungen der App ver-

walten und beispielsweise festlegen, wel-
cher Nutzer mit externen Kontaktpersonen
chatten darf. Zudem ldsst sich verhindern,
dass Teammitglieder ohne Rucksprache
aus ihren fach- oder abteilungsspezifi-
schen Chat-Gruppen austreten oder sich
einfach stummeschalten.

Dank offener Schnittstellen sollen sich
Daten und Informationen aus angebun-
denen Drittsystemen wie etwa Waren-
wirtschafts- Informationssystemen
verknlpfen lassen. So kénnen App-Nut-

und

zer zum Beispiel automatisierte Informa-
tionen Uber verspatete Lieferungen, feh-
lende Bauteile oder beschadigte Waren
erhalten. Kiinftig sollen auch Videokonfe-
renzen maoglich sein. Mittlerweile nutzen
mehr als 1000 Unternehmen im deutsch-
sprachigen Raum die Teamwire-App,
unter anderen Logistik- und Handelsbe-
triebe, aber auch Behorden oder Orga-
nisationen im Gesundheitswesen. Zur
Kundschaft gehéren Kleinfirmen ebenso
wie GroBunternehmen.

Auf die Verbesserung der internen Kom-
munikation konzentriert sich die Munch-
ner Stackfield GmbH. Der Messenger des
Unternehmens ist als Plattform gedacht,
um Firmenstandorte, Niederlassungen
und Homeoffice etwa fiir Videokonfe-
renzen und gemeinsame Dokumenten-
bearbeitung zu verbinden. Fir die Zu-
sammenarbeit bietet die Software den
Arbeitsgruppen und Abteilungen eigene
»Onlinerdume«. Auch fiir Aufgabenpla-
nung oder Zeiterfassung kommt die Platt-
form zum Einsatz.

»Unsere Losung wird querbeet von Fir-
men aller GréRenklassen und in allen
Branchen genutzt«, sagt Geschaftsfiihrer
Cristian Mudure (40), »auch Kleinunter-
nehmen konnen profitieren, da die Pro-
duktivitat der Mitarbeiter damit steigt
und man einen schnellen Uberblick (iber
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erledigte Aufgaben sowie neue Projekte
erhalt.« Datensicherheit und Datenschutz
seien gewadhrleistet. »Gespeichert wird
nur in Rechenzentren innerhalb Deutsch-
lands.« |

IHK-Ansprechpartner zum
Thema Messenger

Bernhard Kux, Tel. 089 5116-1705
bernhard.kux@muenchen.ihk.de

Franziska Neuberger, Tel. 089 5116-1260
franziska.neuberger@muenchen.ihk.de

HALLEN

INDUSTRIE | GEWERBE | STAHL

PLANUNG - PRODUKTION - MONTAGE
Rt o T T T——

ol

WOLF SYSTEM GMBH
94486 Osterhofen
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Einzigartige Stucke

In dem 1851 gegrundeten Bayerischen Kunst-
gewerbeverein finden Kinstler auch heute
noch eine Heimat. Aber die Kundschaft
verandert sich. CORNELIA KNUST

drei japanischen Schmuckkiinstlerinnen. Sie wurde im Corona-

winter auf- und wieder abgebaut, ohne dass jemand sie zu
Gesicht bekommen hétte. Die Haikus blieben ungelesen, die ex-
zentrischen Arbeiten ungesehen. Nur von auf3en, durch die gro-
Ben Schaufensterscheiben in der Miinchner Pacellistral3e beim
Promenadeplatz, durfte man sie betrachten. Denn der Bayerische
Kunstgewerbeverein — Ausstellungsflache und Laden — war we-
gen Corona geschlossen. So wie die restlichen Geschéfte und Ga-
lerien im Land.
Den unsichtbaren Faden zur eigenen Klientel will der Verein, der
heuer 170 Jahre alt wird, jetzt unbedingt fester spinnen. Zwar sind
nach wie vor 400 Kunsthandwerker Mitglied, die Gewerke Glas,
Silbergerat, Holz, Keramik, Papier, Textil und vor allem Schmuck
sind breit vertreten. Doch das Umfeld hat sich gewandelt. Die Uni-
kate, die den Laden in der Pacellistrale fiillen, missen nun neben
industrieller Massenware bestehen.
»Den Menschen fehlt es heute oft am Verstédndnis fir den Wert
der Handwerkskunst und manchmal auch einfach am guten Ge-
schmack«, meint Thomas Raff, friiher Professor fiir Kunstgeschich-
te in Augsburg und seit zehn Jahren Vorsitzender des Bayerischen

I nvisible Thread«, unsichtbarer Faden, hiel3 die Ausstellung der
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Kunstgewerbevereins (BKV). »Die Konsumenten schauen heute
auf Firmennamen, auf Marken, die Status vermitteln«, erganzt
Vereinsgeschéftsflihrerin Monika Fahn. »Das kdénnen wir nicht
bieten. Bei uns braucht man Mut zur Individualitat.«

Der Mensch sei mobiler geworden, kaufe seine schonen Dinge
inzwischen selbst auf der ganzen Welt. Sogar das Wohnen sei
immer in Bewegung und habe wenig mit der Griindung eines
Hausstands zu tun, fur den schone Sachen anzuschaffen waren,
stellt Fahn fest. Jungen Leuten fehle es lberdies in ihrer standi-
gen Aktivitat und Vernetzung oft an Zeit und auch an Geld fir die
Beschaftigung mit kiinstlerisch wertvollen Dingen.

So ist der gewachsene Kundenstamm des BKV eher fortgeschrit-
teneren Alters. Doch wenn die Innenstadte nicht langsam wieder
lebendig werden, kommen auch diese Kunden nicht mehr so oft
vorbei, flrchtet Geschéftsflhrerin Fahn. Sie ist ambitioniert auf
Instagram und Facebook unterwegs und organisiert pro Jahr acht
Wechselausstellungen, um die Menschen zu begeistern. Doch
das Kunsthandwerk, so sagt sie, erreiche immer weniger Bevol-
kerungsschichten.

Nicole Schuster (39), Schmuckkiinstlerin mit Wohnzimmer-Werk-
statt in Milnchen-Obergiesing, ist da weit optimistischer. Sie
kennt die aufgeregte Diskussion, dass dringend neue Sammler
gebraucht wiirden. Ebenso denkt sie, dass angesichts der Pro-
dukt- und Bilderflut in Werbung und Medien kaum jemand hin-
terfrage, wo die Dinge herkommen und wie sie gemacht worden
sind. »Aber das wandelt sich gerade«, meint Schuster. »Leute ab
30 interessieren sich wieder fir Handgemachtes, Dauerhaftes,

Foto: Bayerischer Kunstgewerbeverein
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Engagiert fiir Kunsthandwerk und guten Geschmack — Vereinsvorsitzender
Thomas Raff

—
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Handgemachte Taschen aus Papier — gesucht sind schone Einzelstiicke, die
auch junge Kauferkreise anziehen

Einzigartiges, fir Dinge mit Bedeutung.« Man miisse eben eine
Geschichte erzédhlen, zeigen, was das Besondere ist, wie der Fer-
tigungsprozess verlauft, so Schuster. Es komme auf gute Fotos
und einen digitalen Auftritt an. Aber das Haptische sei eben auch
wichtig. Trotz der Durststrecke durch die Pandemie plant Schuster
fir dieses Jahr, eine Werkstatt mit Laden im Viertel anzumieten.

Sich verbinden und die Jugend fordern

Die Schmuckkinstlerin halt den BKV fiir eine sehr gute Plattform,
um gesehen zu werden und hin und wieder etwas zu verkaufen.
Der Verein ist international bekannt und renommiert. Gerade der
BKV-Preis flir junges Kunsthandwerk, der im Friihjahr wieder ver-
liehen worden ist, sei eine gute Sache flir Kunsthandwerker unter
35, um sich zu zeigen, findet Schuster. Sie ist seit 2012 Mitglied im
Verein, hatte zuvor schon mehrere Galerien im In- und Ausland an
der Hand, hat auf Messen ausgestellt, langer im Ausland gelebt.
»Zurlick in Miinchen, wollte ich mich verbinden, dazugehoéren.«
Sich verbinden, die Jugend fordern — das war auch der Griin-
dungsgedanke des Vereins. Damals auf der Weltausstellung im
Londoner Kristallpalast 1851 sahen sich die Handwerksbetriebe
unvermutet mit der industriellen Konkurrenz konfrontiert, schreibt
der Kunsthistoriker Christoph Holz in einer Jubildumsschrift des
BKV. AuBerdem wurde dem deutschen Kunstgewerbe klar, dass
der Nachbar Frankreich in Sachen Qualitat und Verarbeitung weit
voraus war, weil es dort entsprechende Ausbildungs- und Lehr-
anstalten gab. Kunstgewerbeschulen und Fordervereine wuchsen
daraufhin auch hierzulande.
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Vereinsimmobilie in der Miinchner Pacellistrae —
die Vermietung der Biiroflichen sichert die Finanzierung

FT 1IN )

L. D

»Bei uns braucht man Mut zur Individualitétc, sagt Geschéftsfiihrerin
Monika Fahn

Die Grlinderzeit mit der Stilrichtung des Historismus flihrte das
Kunsthandwerk dann zu neuer Blite. Es lieferte die Erzeugnisse,
die den individuellen Geschmack einer biirgerlichen, zumeist eli-
taren Klientel befriedigten, so Holz. Lange galt das Mittelalter als
groRRes Vorbild. Erst um 1900 begann der Bruch mit der Riickbe-
sinnung auf historische Formen. Die Moderne zog langsam und
mit Unterbrechungen auch im BKV ein.

Der 1851 gegriindete Bayerische Kunstgewerbeverein war nicht
irgendein berufsstandischer Zusammenschluss, erzahlt Vereins-
chef Raff: »Er stand in der Mitte der Gesellschaft. Jeder konnte
Mitglied werden, das Bildungsbiirgertum, das Geldblrgertum,
Mitglieder der bayerischen Konigsfamilie, sogar der deutsche
Kaiser war dabei.« Zeitweise zahlte der Verein mehr als 2000
Mitglieder. Die Einnahmen aus grof3en Ausstellungen, etwa im
Mdnchner Glaspalast, erlaubten den Kauf eines Grundstticks in
der damaligen PfandhausstralRe (heute Pacellistra3e), das mit ei-
nem prachtigen Neorennaissance-Gebaude bebaut und ab 1878
zum Treffpunkt der besseren Gesellschaft wurde.

Das Haus wurde zwar im Zweiten Weltkrieg komplett zerstort, doch
danach von der Stadt Miinchen neu errichtet. In den 1970er-Jah-
ren kaufte der BKV das Gebéaude zurtick (20 Prozent Gibernahm
die Erzdiozese) und finanziert sich seitdem solide aus der Vermie-
tung der Blroetagen, wie Raff erzahlt. Vielleicht schafft er es, aus
den Werken all der begabten Individualisten eine starke Marke zu
kreieren und den unsichtbaren Faden zum Publikum neu und fes-
ter zu kntpfen. [ |
www.bayerischer-kunstgewerbeverein.de

n
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Jubilaen des Monats

40 Jahre

Bernhard Stark
Herrnbrau GmbH, Ingolstadt

25 Jahre

Franz Ebner, Uwe Tuchel
Bio-Rad Laboratories GmbH, Feldkirchen

Renate Bergmann
Ecolab Engineering GmbH, Siegsdorf

Andreas Strobel
Elektrizitaitswerk Tegernsee Carl Miller KG,
Tegernsee

Alexandra Lochmann
Getzner Werkstoffe GmbH, Oberhaching

Renate Dopatka
Gienger Miinchen KG, Markt Schwaben

Giinter Bollinger
Herrnbrédu GmbH, Ingolstadt

Marlis Schelle
Kaufhaus Rid GmbH, Weilheim

Dr. Stefan Grundei, Dr. Thomas Kilthau
Kliiber Lubrication Miinchen SE & Co. KG,

Miinchen

Andreas Kumerle
LEIMER KG, Traunstein

Klaus Breuer, Andreas Bruckbauer,

Rainer Januschke, Martin Lengauer, Johann Paul,

Franco Speranza, Franz Zubcic
Schattdecor AG, Thansau

Viktor Funkner
Traun-Tiefbau GmbH, St. Georgen

Gabriele Schonhofer
Tretter-Schuhe, Josef Tretter GmbH & Co. KG,
Miinchen

Stephan Dupois
Versicherungskammer Bayern, Regionaldirektion
Nordbayern, Niirnberg

Mitarbeiterjubilaen
IHK-Ehrenurkunde

P Verleihung ab 10-jahriger ununterbrochener

Betriebszugehdrigkeit (15, 20, 25 Jahre usw.) 5
» Versand oder Abholung bei der IHK w -
» auf Wunsch namentliche Verdffentlichung ST — s
S i ¥ Bk
X g 'ﬁ Mage -""\'-’-:\W”lt.\nu “( - ES
» Urkunde ab 30 Euro : Musterfima Ml 4 £
. 5 b Da & . L858 Im;rtm,am °
(35,70 Euro inkl. 19 % MwsSt.) 25l Do i Ancteenng e i T ekt o =
e -
Antragsformulare und weitere Informationen: ' i
www.ihk-muenchen.de/ehrenauszeichnung .
IHK-Ansprechpartnerin |
Monika Parzer, Tel. 089 5116-1357
monika.parzer@muenchen.ihk.de
Firmenindex
Firma Seite  Firma Seite  Firma Seite  Firma Seite
action team Veranstaltungs GmbH 44 Cirrantic GmbH 66  Loxxess AG 48  Taxi Pasing TP AG 28
alpha trans Luft- und Seefracht- coneva GmbH 66  Loxxess Pharma GmbH 48  Teamwire GmbH 68
spedition GmbH & Co. KG 46 Crystal Flow UG 36  MessengerPeople GmbH 68  Temedica GmbH 22
BARTH+CO SPEDITION GmbH & Co.KG 46  Eisbach Bio GmbH 40  Michaela Braun Braun Rechtsanwélte 62  Trans-o-Flex Express GmbH 48
Bayerische Hausbau GmbH & Co. KG 18 eurodepot GmbH 48  Miinchener Allgemeine Treuhand GmbH TOV Siid AG 56
BayWa r.e. Operation Services GmbH 66  fairafric GmbH 24 Vermdgensverwaltung 8  UBIRCH GmbH 16
BBG und Partner Partnerschafts- HANSEKONTOR Siid nachnordosten GmbH 62 UnternehmerTUM GmbH 38, 56
gesellschaft mbB 28 Maklergesellschaft mbH 12 Organic Garden AG 32 Verde AG 36
Beiten Burkhardt Rechtsanwalts- IND. ACADEMY GmbH 56  Recipharm AB 40  WSP - Wirtschafts- und
gesellschaft mbH 24 Kalte- und Klimatechnik Reif AG 52  Rudolf Hormann GmbH & Co. KG 52  Servicegesellschaft mbH 18
Benno Steinbrecher e. K. 8  Knister GmbH 36  Sanacorp Pharmahandel GmbH 48
Boheme Digital GmbH 56  Kyberg Pharma Vertriebs-GmbH 48  Schrauben-Preisinger GmbH 38
Brainlab AG 22 Leukocare AG 40  Stackfield GmbH 68  Die Seitenangaben beziehen sich auf den
cima Beratung + Management GmbH 18 LIMA GmbH 16 Studiosus Reisen GmbH 10 Anfang des jeweiligen Artikels.
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TERMINE

INTERNATIONAL, INDUSTRIE, INNOVATION

HINWEIS: Informationen und Anmeldeunterlagen erhalten Sie unter den jeweils angegebenen Telefonnummern.
Falls nicht anders angegeben, finden die Veranstaltungen in Miinchen statt.

VERANSTALTUNGEN
Innovationsférderberatung digital | 20.5.2021, 9-10 Uhr (digital)

Informationen und Anmeldung unter www.ihk-muenchen.de
- > Service - > Forder- und Finanzierungberatungen - >
Innovationsférderberatung

SEMINARE ZOLL UND AUSSENHANDEL

Seminare
Basislehrgang Zolltarif | 4.5.2021 Live online

Basisseminar Warenursprung und Préferenzen mit
Lieferantenerklarung | 5.5.2021

Sanktionslisten-Compliance im Unternehmen,
Grundlagen und praktische Umsetzung | 18.5.2021 Live online

Nationale und europaische Exportkontrolle -
Seminar fiir Einsteiger | 19.5.2021

Zoll fiir Einsteiger: Grundlagen des Zollwesens | 19.5.2021
Zoll fiir Customer Services und Vertrieb | 19.-20.5.2021 online
Zoll fiir Entscheider | 7.6.2021 Live online

Der/die Ausfuhrverantwortliche,
Haftung & Risikomanagement | 10.6.2021 Live online

Lieferantenerkldrung: Bedeutung und Regeln | 11.6.2021 Live online

Ausfuhrverfahren Grundlagen und Online-Abwicklung in ATLAS
(Dieses Seminar kann wegen der Pandemie auch als Live-Onlinesemi-
nar stattfinden) | 14.6.2021

Umsatzsteuer - Behandlung des Waren- und Dienstleistungsverkehrs
mit dem Ausland | 16.6.2021

Zollabwicklung von Garantie-, Reparatur-
und Ersatzteillieferungen | 21.6.2021 Live online

Zoll fiir Einsteiger | 22.-23.6.2021 Live online

Nationale und européische Exportkontrolle -Workshop und
Vertiefungsseminar fiir Fortgeschrittene | 22.6.2021

US-(Re-)Exportkontrolle fiir europaische Exporteure | 29.6.2021
Zertifikatslehrgang
IHK-Fachkraft Zoll | 13.9.2021 bis 12.11.2021 online

Hinweis: Alle Seminare im Zoll- und AuBenhandel/International
sind kostenpflichtig.

Informationen und Anmeldung:
Silvia Schwaiger | Tel. 089 5116-5373
silvia.schwaiger@ihk-akademie-muenchen.de

Gern bieten wir diese und weitere Themen auch als Inhouse-Seminare
an. Fragen Sie uns, wir erstellen ein individuelles Angebot.

Weitere Themen aus dem Bereich AulR3enwirtschaft und International
Business auf der Website der IHK Akademie unter:
akademie.muenchen.ihk.de/aussenwirtschaft

VERKAUFSFORDERUNG UNTERNEHMENSBERATUNG IMMOBILIEN
isiti . : q 3 WEICHSELGARTNER  sit1o7s [iva]
Rlniublrr Ia(:gqiks%uﬁlugg Blete Flrmenkredlt N WOHN- & GEWERBEIMMOBILIEN IN MUNCHEN & REGION ﬁ
) Telefon 081 41 /888 24 13 Immobilienkaufleute (IHK) verkaufen & bewerten Ihre Immobilie zuverlassig.
www.sales-agentur.de www.weichselgartner-immo.de - Ein Miinchner Inmobilienbiiro @ 089/918071

WERBEARTIKEL

lhr Partner fur Langzeitwerbung
Info (08456)924300
www.stiefel-online.de

STIEFEL

euvur«cartT

Werbe-Wandkarten ¢« Werbekalender * Wandkarten ¢ Kalender ¢ Schreibunterlagen

GROSSFORMAT- UND DIGITALDRUCK

STI E F E L Wir beraten Sie gerne.

Service-Telefon (084 56) 9243 50

d | g ITA I p FINT wwwstiefel-online.de
XXL-Werbebanner ¢ Fahnen/Displays ¢ Plattendruck * Wahlplakate

TELEFONANLAGEN

lhr Kommunikationsserver vom Fachmann
mehr als 50 Jahre Erfahrung — kompetente Beratung

Individuelle Lésungen wie CTI/Cordless/VolP/UMS/Voicemail/Komf.-Geb.Erfassung u.a.m.
Zégern Sie nicht uns anzurufen um ein unverbindliches Angebot anzufordern.

unry

OpenScape Business / 4000

Alcatel-Lucent @
OMNI - PCX

KNOTGEN
Telefonsysteme Vertriebs GmbH
Neue und gebrauchte TK-Anlagen
KAUF - MIETE - EINRICHTUNG - SERVICE
- glinstiger als Sie glauben -

www.knoetgen-tel.de / info@knoetgen-tel.de

Raiffeisenallee 16, 82041 Oberhaching/Miinchen
B Tel. 089/614501-0, Fax 089/614501-50
- Unser SERVICE beginnt mit der Beratung -

m Merkur.de

HALLEN- UND GEWERBEBAU

—————"

Hallen ﬁir Handwerk, G;werbe und Industrie

Aumer Stahl- und Hallenbau GmbH - Aumer Gewerbebau Aumer Gewerbebau

Am Gewerbepark 30 Gewerbepark B4 SchleiRheimer StralRe 95
92670 Windischeschenbach 93086 Worth a. d. Donau 85748 Garching b. Minchen
Telefon 09681 40045-0 Telefon 09482 8023-0 Telefon 089 327087-40

hallenbau@aumergroup.de gewerbebau@aumergroup.de gewerbebau@aumergroup.de

www.aumergroup.de A\ Au m e r
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FAIRSTER

IMMOBILIEN-
MAKLER

5 weitere Anbieter erhielten
die Note sehr gut
Im Test: 18 Immobilien-
makler in Deutschland

Ausgabe 6/2021

SECRET
SALE

— Der Premium-Service fir
besondere Immobilien!

Sie wollen lhre Immobilie verkaufen und die auflergewohnlichen Vorziige lhres Objekts ins rechte Licht
riicken? Alles soll gleichzeitig mdglichst diskret und ohne allzu grol3e 6ffentliche Aufmerksamkeit passieren?

Dann nutzen Sie unseren Premium-Service mit der Lizenz zum diskreten Verkauf.

winsemsn: (089) 17 87 87-0

Stichwort: Secret Sale - und lassen Sie sich von unseren spezialisierten Secret Sale Agenten mit der
Lizenz zum diskreten Verkauf beraten!

Aigner Immobilien GmbH | Ruffinistralle 26, 80637 Minchen | www.aigner-immobilien.de



@ rormhaus

TRUDERING

631 | Unverbindliche Illustrationen

HOCHWERTIG
UND MODERN.

KAPITALANLAGE ODER SELBSTBEZUG:
3-ZIMMER-EIGENTUMSWOHNUNGEN.

WHIl. ab ca. 82 m? 3 Zimmer
ab 810.000 €

Energieausweis in Vorbereitung

DOPPELTER
WOHNGENUSS,

ZWEI KLASSISCH
MODERNE VILLENHALFTEN.

WTI./Nfl. ab ca. 147 m?, 4 Zimmer + Hobbyraum
ab 1.490.000 €

Energieausweis in Vorbereitung

089. 5505 957 25 | vollmer@formhaus.de | www.formhaus.de



