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er Termin ist wichtig,

steht seit Wochen. Trotz-

dem, oder gerade deswe-

gen, hat sie ihn nicht ein-

getragen. Sie hat ihn im

Kopf. Jennifer weif}, dass
sie diesen Termin nicht vergessen wird.
Weil er viel zu wichtig ist. Weil es um
die Zukunft ihres Ladens geht. Und da-
mit auch um ihre eigene.

Jennifer Hinze stellt eine Flasche
Sekt auf den Tisch, giefdt ein Glas voll.
Sie arrangiert eine Vase mit Blumen,
riickt den Teller mit Erdbeertorte zu-
recht. Alles soll perfekt sein, anspre-
chend. Nicht fiir einen Gast, sondern
fiirs Foto. Firs Internet. Facebook, In-
stagram. Jennifer macht mit ihrem
Handy ein Foto und ladt das Bild im
Internet hoch. Dann tippt sie den Text
in ihr Handy: ,,Grofie Kuchenereignisse
werfen ihre Erdbeerschatten voraus!
Ganz neu: Gretes Erdbeerkuchen! Und
zum Wochenende: Erdbeer-Prosecco-
Torte!“ Als der Eintrag auf ihrer Face-
book-Seite erscheint, bringt sie das
Glas Sekt in die Kiiche, zum Backen,
und stellt den Kuchen weg. Sie hat kei-
ne Zeit zum Essen, keine Ruhe. Nicht
jetzt, jetzt vor dem Termin.

Es ist kurz vor zwdlf, als Bjorn
Grimm den Laden am Stellinger Weg
betritt. Die Uhrzeit hat etwas symboli-
sches. Denn Grete Schulz, das vegane
Feinkostgeschaft mit Café, lduft nicht
wie gehofft. Nicht wie kalkuliert. Nicht
wie es miisste, um sich zu tragen. Um
die laufenden Kosten zu decken, den
Kredit tilgen zu konnen. Um etwas da-
mit zu verdienen. Das weify Jennifer
selbst. Sie kennt die Zahlen, versteht
sie. Und sie weif}, dass es so nicht wei-
tergehen kann. Aus diesem Grund hat
sie einen Termin mit Bjorn Grimm.

Der Berater stellt unbequeme Fragen
und sagt seine Meinung

Grimm ist Unternehmensberater
und hat sich mit seiner Firma Grimm
Consulting auf die Beratung von Hotel-
und Gastronomiebetrieben speziali-
siert, ist auch im Auftrag der Dehoga
téitig. Mehr als 1600 Unternehmen ha-
ben er und sein Team beraten. Was ihm
wichtiger ist, was er immer wieder be-
tont: dass er selbst aus der Branche
kommt. Aus dem Fach. Dass er selbst
Hotelbetriebswirt ist, als Restaurant-
leiter und als Hoteldirektor gearbeitet
hat. Dass er ein Spezialist ist. ,Ich halte
nichts von Allroundern, die jeden bera-
ten®, stellt er klar. ,,Die Welt ist so kom-
plex geworden, da braucht man Spezia-
listen, die die Besonderheiten einer
Branche kennen!”

Bjorn Grimm sagt, dass er sich fiir
seine Mandanten verantwortlich fiihlt.
Und dass es deswegen seine Pflicht sei,
klar seine Meinung zu sagen. Eine rea-
listische Einschitzung abzugeben. Ein
Urteil. Ob ein Konzept funktioniert -
oder nicht. ,Wir sitzen hier nicht
abends beim Rotwein zusammen, um
uns gemiitlich zu unterhalten. Sondern
weil Sie Probleme haben und ich Thnen
helfen soll“, sagt Grimm und fiigt ernst
hinzu: ,,Dazu gehort aber auch, einem
Kunden die Wahrheit zu sagen. Auch
wenn er sie vielleicht erst einmal gar
nicht hoéren will. Nicht wahrhaben
will.“ Er kennt das schon. Erzihlt, dass
bei einer Griinderberatung 70 bis 75
Prozent deprimiert aus dem Gesprich
gehen. ,Ich hinterfrage alles, stelle un-
bequeme Fragen. Anders geht es nicht.
Besser ich - als die Bank.“

Jennifer hort zu, nickt. Dann fingt
sie an zu erzdhlen. Von ihrem Traum,
sich selbststindig zu machen. Von ihrer
Vision, hochwertige pflanzliche Fein-
kost zu verkaufen und ein Café zu be-
treiben. Und von ihren Erfahrungen in
den vergangenen Monaten. Von dem
Problem, dass kaum jemand Feinkost
kauft, aber alle bei ihr essen wollen, so-
dass sie viel mehr Personal benétigt als
urspriinglich kalkuliert. 5500 Euro hat-
te sie im Businessplan fiir die laufen-
den Kosten einkalkuliert. Inzwischen
sind es 8500 Euro. Monatlich.

Bjorn Grimm notiert die Zahlen
auf einem weiflen DIN-A4-Blatt, blat-
tert immer wieder in seinen Unter-
lagen. Fragt nach, tippt die Zahlen in
seinen Laptop ein. Dann hat er genug
gehort. ,Um Thren benétigten Umsatz
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Serie Teil 10: Zu hohe Kosten, zu wenig Umsatz. Wie geht es jetzt weiter? Jennifer Hinze will bis zum 1. Juli entscheiden

zu ermitteln, muss ich wissen, welches
Einkommen Sie persénlich monatlich
aus Threm Unternehmen ziehen wol-
len? Wie hoch soll Thr Verdienst sein?
Wie viel brauchen Sie zum Leben?“

Jennifer iiberlegt, erzdhlt dann,
dass sie mal mit 2000 Euro kalkuliert
hat. Dass das mal ihre Wunschvorstel-
lung war. Und dass sie inzwischen weit
davon entfernt sei, sogar ein Zimmer in
ihrer Wohnung untervermietet, um
Kosten zu sparen. Grimm schiittelt den
Kopf. Er hort immer wieder, dass sich
die Leute einschrinken, fiir ein Mini-
mum arbeiten. Und irgendwann daran
zerbrechen. , Das kann nicht die Moti-
vation sein®, sagt er mit Nachdruck und
schreibt die 2000 Euro auf einen Zet-
tel, darunter weitere 1500 Euro monat-
lich fiir die Tilgung des Kredits. Er
zieht einen Strich, multipliziert die
Summe mit zwolf, rechnet iiberschligig
einige Prozente fiir die Einkommens-
steuer darauf und schreibt eine Zahl
daneben: 49.000 Euro. ,,So viel Gewinn
brauchen Sie, damit sie den Kredit til-
gen, Steuern zahlen kénnen und per-
sonlich etwas verdienen®, sagt Grimm
und redet gleich weiter. ,,Da bei Betrie-
ben in der Groflenordnung wie dem
Thren der Gewinn vor Steuern erfah-
rungsgemafl bei zehn bis 20 Prozent
liegt, kommen wir auf einen Jahresum-
satz von rund 490.000 Euro. Netto“

Ein paar Stunden spiter wird Jen-
nifer sagen, dass ihr in diesem Moment
alles klar geworden ist. Alles, was sich
in den vergangenen Wochen abgezeich-
net hat. Was sie gefiihlt hat. Was von
anderen aber immer abgetan wurde.
Doch in diesem Moment sagt sie nur:
»Aber das geht doch gar nicht.”

Es geht nicht, weil sie dafiir monat-
lich im Durchschnitt mehr als 40.000

Euro Umsatz machen miisste - es der-
zeit aber nur 10.000 sind. In guten Mo-
naten, wie im April oder Mai. Bjorn
Grimm nickt, er kennt die Zahlen.
»oelbst wenn wir davon ausgehen, dass
Sie 20 Prozent Rendite machen, wiirde
das bedeuten, dass sie 245.000 Umsatz
jahrlich erwirtschaften miissten.” Er
macht eine Pause, lasst die Zahl einen
Moment wirken. Dann macht er weiter.
Warnt, dass die Umsiitze in den Som-
merferien in Wohngebieten um bis zu
30 Prozent zuriickgehen. Dass viele
Gastrobetriebe im Januar nur vier bis
sechs Prozent ihres Jahresumsatzes
machen. Und dass man diese Einbrii-
che in den anderen Monaten ausglei-
chen muss. Rausholen muss, was in
schwachen Monaten verloren wurde.

Ja, ich glaube an das Konzept
von Grete Schulz. Von hoch-
wertiger pflanzlicher Feinkost.
Aber ich glaube nicht an die-

sen Standort hier. Nicht mehr.
Griinderin Jennifer Hinze

Jennifer hort aufmerksam zu. Sie
ist ganz ruhig. Nicht verzweifelt, wie
man vermuten kénnte. Nicht den Tri-
nen nahe. Sondern eher erleichtert. Er-
leichtert, dass ihr Eindruck sie nicht
getduscht hat. Dass sie sich nicht ver-
rechnet hat. Dass es nicht an ihr liegt.
Erleichtert, dass sie offen mit jeman-
dem sprechen kann. Sie redet mit Bjorn
Grimm iiber Marketingmafinahmen,
erzihlt ihm von der geplanten Umge-
staltung des Ladens und fragt ihn nach
seiner Meinung, Nach seiner Meinung,
ob die geringen Umsitze nicht noch

steigen werden. Wenn der Laden erst
einmal bekannter geworden sei, wenn
sie sich einen Namen gemacht habe.
Doch Bjoérn Grimm schiittelt jedes Mal
den Kopf. ,Ein halbes Jahr ist fiir ein
Café nicht neu. Wenn die benétigten
Umsitze bis jetzt nicht erreicht wer-
den, ist es relativ unrealistisch, dass sie
sich in den nichsten Monaten verdop-
peln - so wie sie miissten. Schliefilich
handelt es sich um ein Impulsgeschaft.
Es fihrt kaum jemand quer durch die
Stadt, um bei Thnen einen Kaffee zu
trinken. Der Markt stimmt mit den Fii-
Ren ab. Der Umsatz ist die wichtigste
Kennzahl. Sie erfahren téglich, wo Sie
stehen. Und auflerdem: Wenn Sie mehr
Umsatz machen miissen, brauchen Sie
auch mehr Sitzplitze — und dafiir gibt
es hier nicht genug Platz.“

Grimm hat ein veganes Bauern-
friihstiick bestellt. Er bezeichnet sich
als Flexitarier, achtet auf seine Ernih-
rung. Seit er vor drei Jahren zwei kleine
Herzinfarkte hatte, mit Anfang 40 gera-
de einmal. Einschneidend sei das ge-
wesen, sagt er. Doch er will nicht iiber
sich sprechen. Sondern iiber den La-
den, iiber die Umsitze, Kosten. Kosten
fiir die Miete und das Personal. Rund 13
Euro zahlt Jennifer dem Koch in der
Stunde, elf Euro ihren Servicemitarbei-
terinnen. Grimm legt die Gabel zur Sei-
te, fingt wieder zu schreiben an: ,Bei
einem Koch und einer Kellnerin
kommt man so auf 24 Euro pro Stunde.
Zuziiglich der Lohnnebenkosten sind
es sogar rund 30 Euro stiindlich. Wenn
man davon ausgeht, dass die Personal-
kosten rund 30 Prozent des Umsatzes
ausmachen, heifit das: Sie miissen jede
Stunde, in der die beiden hier im Laden
arbeiten, mindestens 100 Euro Netto-
Umsatz machen.“ Kaum Zeit, die Zahl

Tausche Bankjob gegen eigenen Laden - die Geschichte einer Existenzgriindung

Jennifer Hinze, 35, hat ihren
gut bezahlten Bankjob ge-
kiindigt, um sich mit einem

veganen Feinkostgeschift rund 11.000 Euro Zinsen. Feinkost verkauft wird,
mit angeschlossenem Café Das sind zwischen 1112 und braucht Jennifer wesentlich
selbststéndig zu machen. 1292 Euro pro Monat. mehr Personal in der Kiiche

Der Laden am Stellinger

einrdumt, muss sie den
Kredit erst ab Oktober 2017
tilgen: 80.000 Euro plus

und im Service. Der Unter-

der Restaurantbetrieb den
Hauptanteil des Geschifts
ausmacht und kaum noch

1900 Euro monatlich be-
kommen. Sechs Monate
lang. Jetzt konnen fiir wei-
tere neun Monate 300 Euro
monatlich gewihrt werden.
Um ihre Privatkosten zu
senken, vermietet Jennifer

Weg 38 A ist nach ihrer lhre monatlichen Fixkosten nehmensberater hat errech- ab Juli ein Zimmer in ihrer
Urgrofimutter benannt: liegen derzeit bei 8500 net, dass sie monatlich min- Wohnung.
Grete Schulz. Euro. Urspriinglich hatte destens 20.000 Umsatz

Jennifer Fixkosten in Hohe machen miisste. Derzeit Das Abendblatt begleitet
Bei der KfW, der Kreditan- von 5500 Euro einkalku- sind es rund 10.000. Jennifer Hinze und be-

stalt fiir Wiederaufbau, hat
Jennifer Hinze einen Kredit
in Hohe von 80.000 Euro
aufgenommen. Da die KfW
Existenzgriindern bis zu
zwei tilgungsfreie Jahre

liert. Bei der Berechnung
war sie davon ausgegangen,
das Geschift mit einem
Koch in Teilzeit und einer
Servicemitarbeiterin betrei-
ben zu kénnen. Doch seit

Zur Sicherung des Lebens-
unterhalts hat Jennifer bis
Ende Mai von der Arbeits-
agentur einen Griindungs-
zuschuss in Héhe von rund

richtet regelméflig dariiber,
wie sich das Geschift ent-
wickelt. (nik)

Alle bisherigen Folgen finden Sie online
unter www.abendblatt.de/hinze

zu realisieren. Zu begreifen, dass das
unmoglich ist. Schon macht Grimm
weiter. Und weiter. Immer weiter.
Rechnet vor, dass jeder Mitarbeiter das
3,5-Fache seines Lohnes an Umsatz
einbringen muss, jeder mindestens 40
Euro pro Stunde. Und dass Jennifer
lernen muss, nicht allein in Umsatz zu
denken. Auch wenn ein Betrieb schein-
bar brummt, sei das Ergebnis manch-
mal erniichternd. Grimm: ,,Mal ange-
nommen, Sie haben 40 Friihstiicks-
giste, die fiir je 10 Euro essen und
trinken. Dann kommen Sie zwar auf
400 Euro - haben am Ende des Vormit-
tags trotz vollen Hauses aber vielleicht
einen Gewinn von rund 40 Euro. Ihre
Kellner haben in der Zeit mehr ver-
dient.”

Von unrealistischen Wiinschen hélt
Jennifer nichts, sie ist Realistin

Jennifer hat sich ein paar Notizen
gemacht, jetzt legt sie den Kuli zur Sei-
te. ,Ich weiff ja, wie eng es finanziell
ist“, sagt sie, doch Bjérn Grimm unter-
bricht sie. ,Sie miissen sich fragen, ob
Sie noch an Ihr Konzept glauben?“ Jen-
nifer zogert. Vor zwei Wochen hatte sie
Geburtstag, ist 35 Jahre alt geworden.
Als sie morgens die Kerze auf ihrem
Kuchen ausgepustet hat, den ihre Mit-
arbeiter fiir sie gebacken haben, hat sie
sich nichts gewiinscht. Gar nichts. Weil
sie mit den Gedanken woanders war.
Weil sie ,voll durch® war, wie sie es
nennt. Total alle, vollkommen miide
von dem langen Arbeitstag zuvor. Und
weil sie nichts von unrealistischen
Wiinschen hélt. Von Traumvorstellun-
gen. Weil sie Realistin ist. Das sagt sie
immer wieder. Auch, als sie Bj6érn
Grimm antwortet: ,Ja, ich glaube an
das Konzept von Grete Schulz. Aber ich
glaube nicht an diesen Standort hier.
Nicht mehr. Da bin ich ganz realis-
tisch.”

Von Anfang an sei der Standort
nicht so gelaufen, wie sie gehofft habe.
Wie sie kalkuliert hat, damals. Damals
vor rund einem Jahr, als sie bei der Be-
sichtigung des Ladens das Vibrieren
der U-Bahn unter den Fiilen gespiirt
hat. Als sie sich iiberlegt hat, wie viele
Menschen hier auf dem Weg zur U-
Bahn vorbeikommen. Als sie eines
Morgens die Menschen gezihlt hat, die
am Geschift vorbeigehen. Und als sie
dachte, dass dies alles potenzielle Kun-
den seien. Heute denkt sie das nicht
mehr. Heute weif sie, dass die Leute
auf dem Weg zur Arbeit nicht bei ihr
haltmachen. Sondern vorbeigehen.

Bjorn Grimm klappt seinen Laptop
zu. Genug der Zahlen. , Eigentlich blei-
ben Ihnen nur zwei Moglichkeiten:
Entweder denken Sie iiber einen ande-
ren Standort nach. Oder sie entwickeln

eine Exitstrategie.” Exitstrategie. Das
Wort klingt nach aufgeben. Scheitern.
Insolvenz. Fiir andere. Nicht aber fiir
Jennifer.

HExitstrategie heift, dass man
einen Plan hat, wie es weitergeht. Das
man nicht tatenlos zusieht, sondern
selbst die Initiative ergreift. Dass man
nicht reagiert, sondern agiert. Dass
man selbst entscheidet — und nicht ab-
wartet, dass einem die Kaffeemaschine
unter dem Arsch weggepfindet wird.“
Sie redet und redet. Sagt, was sie schon
lange sagen wollte. Dass sie auch schon
iiber eine Exitstrategie nachgedacht
habe. Dass sie die Entscheidung selbst
treffen wolle. Und dass sie nicht mit
den Fiiflen vorweg aus dem Laden ge-
tragen werden wolle - sondern erhobe-
nen Kopfes selbst rausgehen mdochte.
Wenn es so weit sei. Falls es soweit sei.

Denn bitte, damit keine Missver-
stindnisse entstehen! So weit ist es
noch nicht. Das betont sie immer wie-
der, das sagt Bjorn Grimm immer wie-
der und rat ihr, sich eine Frist zu set-
zen, innerhalb derer sie eine Entschei-
dung trifft. Ob und wie es weitergeht.

Vier Wochen will sie sich dafiir Zeit
nehmen, alle Moglichkeiten durchden-
ken, abwiegen. Vier Wochen, in denen
sie keine neue Werbung anschiebt, kei-
ne geplanten Umbauten angeht. Kei-
nen neuen Kredit aufnimmt. Sich ein-
fach Zeit zum Nachdenken nimmt.
Zeit, die sie in den vergangenen Mona-
ten nicht hatte. Nein, sie sei nicht trau-
rig, sagt sie immer wieder. Sondern er-
leichtert, dass jemand das mal besté-
tigt, was sie selbst schon lange gefiihlt
hat. Befiirchtet hat. Vier Wochen. 1. Ju-
li. Der Termin ist wichtig. Trotzdem,
oder gerade deswegen, hat sie ihn nicht
eingetragen. Sie hat ihn im Kopf.

Jennifer steht auf, gibt Bjoérn
Grimm zum Abschied die Hand, um-
armt ihn. Auf ihrem Unterarm hat sie
eine Tatowierung. Zwei sich kreuzende
Bldtter. Es ist das Logo von Grete
Schulz.
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Widerrufsrecht:
Umschuldung und Vorfilligkeitsentschidigung
bei Immobilienkrediten

Ab 21.06.2016 tritt eine Gesetzesinderung, die Verbraucher-
rechte erheblich beschneidet, in Kraft. Laut Bundestagsbe-
schluss konnen Darlehensvertrige, die zwischen 01.09.2002
und 10.06.2010 abgeschlossen wurden, allenfalls noch bis
21.06.2016 widerrufen werden.

Die Verbraucherzentralen und Stiftung Warentest berichteten
umfangreich.

Auch bereits abgewickelte Vertriige sind betroffen. So kann
u.U. eine gezahlte und lingst vergessene Vorfilligkeitsent-
schidigung zuriickgeholt werden.

Bei laufenden Finanzierungen ist es, je nach Konstellation,
mdglich per sofort umzuschulden, ohne Strafe zahlen zu miis-
sen. Auch Kosten von verbundenen Vertrigen, wie Tilgungs-
ersatz oder Restschuldsicherung konnten zuriickgefordert
werden.

Betroffene Darlehensnehmer sollten sehr zeitnah die Wider-
rufsbelehrungen ihrer Darlehensvertrige von einer auf Kapi-
talmarktrecht spezialisierten Partnerkanzlei iiberpriifen lassen.
Unser bundesweites Kooperationsnetzwerk hat die Erfahrung
von iiber 30.000 gepriiften Verbrauchervertragen und bewihr-
te Bankpartner fiir eine gesicherte Weiterfinanzierung.
Melden Sie sich moglichst bis zum 10.06.16 unter info@
finanz-service-hamburg.de und wir begleiten Thr Vorhaben.




