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unternehmen[!] ist das Magazin für 
die Wirtschaft im Südwesten. Es 
stellt Unternehmer und Unter-
nehmen aus der Region in den 
Mittelpunkt und richtet seinen 
Blick auf das Besondere:

[machen] – Wir porträtieren Menschen
und Unternehmen, die erfolgreich ihre
Ideen und Konzepte im Markt umsetzen.

[führen] – Erfolgsgeschichten
aus der Region. Welche Unternehmen
sind führend in ihren Märkten?

[verantworten] – Was treibt sie an?
Unternehmer und Firmen, die beispielhaft
ihre unternehmerische Verantwortung
wahrnehmen.

[er]finden – Erfolg durch Innovation.
Welche Unternehmen setzen Trends?

[leben] – Alles rund um die schönen Dinge 
im Leben.
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men Strategie und Marketing spezialisiert 
hat.  „Selbstständige arbeiten selbst und stän-
dig – das ist ein Klischee, das gleich zwei Irrtü-
mer enthält“, sagt die Betriebswirtin. Wer sich 
selbstständig macht, sollte ihrer Ansicht nach 
lieber mal etwas abgeben und fremde Hilfe in 
Anspruch nehmen. „Zeitprobleme sind in der 
Regel Strategieprobleme. Es fehlt da häufi g an 
der richtigen Positionierung“, weiß Keller, die 

seit Jahren Gründer dabei berät, ihr eigenes 
Unternehmen aufzubauen. Wichtig sei es, Pri-
oritäten zu setzen. Dazu müsse man die eige-
nen Wünsche und Werte erkennen: „Welche 
Kunden will ich haben? Wofür brenne ich? 
Nur wer aus voller Überzeugung und mit 
Herzblut etwas tut, kann erfolgreich sein.“

ter für sich zu fi nden“, empfi ehlt er deshalb. 
Das Erstgespräch sollte immer kostenlos sein.

Schwachstellen im Unternehmen zeigten 
sich häufi g erst nach Jahren in einer dann auf-
tretenden schwierigeren Phase, so Fieß, der 
für die IHK auch am „runden Tisch“ Unter-
nehmen in Krisensituationen hilft: „Dann 
kommt heraus, dass die Hausaufgaben nicht 
gemacht wurden“.
Ähnlich wie Fieß sieht das auch UVIS-Chef 
Arnold, der ebenfalls schon häufi ger mit am 
„runden Tisch“ saß. Unternehmen, die in eine 
Schiefl age geraten, seien häufi g am Anfang 
nicht auf das richtige Gleis gesetzt worden, 
das ist seine Erfahrung. Es lohne sich deshalb 
gerade in der Startphase, die Weichen schon 
richtig zu stellen. [!] SIGRID STOSS

Voller Elan starten viele in die lange angestrebte Selbstständigkeit. Doch auch mit einer noch so guten Idee muss eine 
Neugündung nicht unbedingt erfolgreich sein – es gibt viele Stolpersteine. Professionelles Gründer-Coaching hilft da.

Guter Rat, guter Start

C
orina Schneider hat sich auf Südost-
europa spezialisiert. Die gebürti-
ge Rumänin schöpft aus eige-

nen Erfahrungen, hat jahrelang als 
interkulturelle Bewerbungs- und 
Businessberaterin gearbeitet, be-
vor sie sich in Blaustein bei Ulm 
als Beraterin für deutsch-rumä-
nische Geschäftsbeziehungen 
niedergelassen hat. Sie hilft 
Unternehmen, die den Schritt 
nach Südosteuropa planen, ge-
nauso wie ausländischen Fach-
kräften, die sich in Deutschland 
schnell einleben möchten.  Bei 
der Gründung ihrer Agentur hat 
sie der Trainer und Coach Hartmut 
Fieß beraten. Das war entscheidend 
für ihre erfolgreiche Existenzgründung, 
ist die Starterin überzeugt. „Das Coaching 
hat mir gezeigt, dass verkaufen und beraten 
eng zusammenhängen und kein Widerspruch 
sind“, sagt die Unternehmerin.
Möglich gemacht hat das Coaching ein Ange-
bot der Staatsbank KfW, das Gründern auf die 
Sprünge helfen soll. Denn gecoachte Gründer 
haben bessere Chancen, auf Dauer erfolgreich 
zu sein – so wirbt die KfW für ihr Programm. 
Nach einer Studie der baden-württembergi-
schen landeseigenen L-Bank überleben 80 
Prozent der beratenen Unternehmen die ers-
ten fünf Jahre, während 60 Prozent der nicht 
beratenen Gründer nach dieser Zeit wieder 
vom Markt verschwunden sind.
Fieß, der in Neu-Ulm die Agentur Creturo be-
treibt und seit Jahren Jungunternehmer 
coacht, kennt die typischen Probleme von 
Existenzgründern. „Starter haben meist viele 
gute Ideen, sie wissen aber nicht, wie man da-
für Kunden gewinnt.“ Der Coach hat sich auf 
die Schwerpunkte Vertrieb und Marketing 
spezialisiert.
Auch Jürgen Kuhn, Existenzgründungsbera-
ter der IHK Bodensee-Oberschwaben in Wein-
garten, sieht bei diesen Themen den größten 

Beratungsbedarf.  Gründer, die sich für ein 
Coaching interessieren, können sich bei 

ihrer regionalen IHK informieren. Da-
bei empfi ehlt die IHK zwar keinen 

bestimmten Coach, doch die erfah-
renen Experten schöpfen aus ei-
nem Pool von Beratern, die je-
weils in Frage kommen. 
Kuhn hat 2009 an 67 Gründer 
ein Coaching vermittelt. Bei 
der IHK Ulm waren es in den 
ersten zehn Monaten des ver-
gangenen Jahres 75 Gründungs-

coachings. Angesichts von 4500 
Existenzgründungen allein in der 

IHK-Region Ulm ist der Anteil aber 
noch gering. Dabei sind die Kosten 

für den Gründer überschaubar. Das 
Coaching-Programm  wird zu einem gro-

ßen Teil von der Kfw fi nanziert. Junge Un-
ternehmen, die sich innerhalb der ersten fünf 
Jahre coachen lassen, können mit einem Zu-
schuss von 50 Prozent rechnen. Wer aus der 
Arbeitslosigkeit heraus gründet und Zuschuss 
von der Agentur für Arbeit bezieht, erhält von 
der Staatsbank sogar 90 Prozent der Kosten 
erstattet. Allerdings muss die Förderung in-
nerhalb eines Jahres beantragt werden.
Das noch junge Kfw-Programm müsse sich 
eben erst in der Gründerszene herumspre-
chen, meint Jürgen Kuhn von der IHK Boden-
see-Oberschwaben zum bisher noch geringen 
Interesse. Jürgen Arnold, geschäftsführender 
Gesellschafter der UVIS Beratung GmbH in 
Ulm, sieht indessen bei Startern auch ein De-
fi zit, eigene Schwächen überhaupt zu erken-
nen: „Viele Gründer haben den Glauben, alles 
selbst machen zu können und zu wissen.“
Beratung in Anspruch zu nehmen sei bereits 
ein Zeichen von Professionalität, meint dazu 
Helena Keller, die sich als Coach auf die The-

Die brillante Geschäftsidee alleine reicht noch 
nicht – sie muss auch richtig umgesetzt werden.
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Helena Keller hat sich als Gründungscoach auf 
Strategie und Marketing spezialisiert.

Doch nicht nur das richtige Marketing, auch 
das notwendige Kleingeld ist für viele Grün-
der eine Klippe. Joachim Rupp, der bei der IHK 
in Ulm für die Unternehmensfi nanzierung 
verantwortlich ist und das Kfw-Coaching ver-
mittelt, kennt diese Probleme.  Für viele Jung-
unternehmer sei der Umgang mit Banken 
ungewohnt. „Die Bank will aber sehen, dass 
der Gründer klare Vorstellungen hat. Die Prä-
sentation des Unternehmenskonzeptes ist 
deshalb entscheidend“, so Rupp. Ein Coaching 
könne bei der Vorbereitung zum Bankge-
spräch sehr wertvoll sein. Der Umgang mit 
Begriffen wie „Rentabilitätsplanung“ und „Er-
tragsvorschau“ sei Startern häufi g nicht ver-
traut, leider aber unerlässlich, ergänzt der 
IHK-Experte. 
Die Finanzierungberatung ist deshalb meist 
fester Bestandteil eines Gründungcoachings. 
Viele Berater bieten Begleitung zu Bankge-
sprächen an. „Wir machen den Termin bei der 
Bank und gehen mit dem Gründer auch ge-
meinsam hin“, so Helmut Einig von der Neu-
Ulmer Beratungsgesellschaft Consenso. Bei 
den Kreditinstituten kommt das nach seinen 
Erfahrungen sehr gut an: „Die Banken fi nden 
es in der Regel gut, wenn sich ein Gründer be-
raten lässt“, sagt Einig, der bereits 150 Kfw-
Coachings durchgeführt hat.
Begleitung und Beratung sollte indessen kein 
Dauerzustand sein. „Ziel des Coachings ist im-
mer, dass sich der Coach überfl üssig macht“, 
erklärt Berater Fieß.
Wie erfolgreich das Coaching ist, hänge nicht 
nur von den Inhalten ab, sondern auch davon, 
ob die Chemie zwischen Berater und Starter 
stimmt. „Interessierte Gründer sollten mehre-
re Gespräche führen, um den richtigen Bera-

IHK Ulm: 
Joachim Rupp, Telefon: 0731/ 173-152, 
rupp@ulm.ihk.de
IHK Bodensee-Oberschwaben: 
Jürgen Kuhn, Telefon: 0751/ 409-226, 
kuhn@weingarten.ihk.de
Handwerkskammer Ulm: 
Friedrich Wendnagel, 
Telefon: 07171/ 36387, 
f.wendnagel@hk-ulm.de
Hermann Schneider, 
Telefon: 0751/ 16311, 
h.schneider@hk-ulm.de 

Ansprechpartner für 
das Kfw-Coaching sind:

www.bendl.de

89312 Günzburg
Fon 08221 . 9009 0

Dipl.-Ing. H. Bendl
GmbH & Co. KG
Bauunternehmen

ihre kostenlose info-hotline

günzburg . lauingen . ulm . augsburg

0800 . 9009 111

Industrie- und
Gewerbebau gewerbebauindustrie-

kompetente Beratung.
praxisgerechte Lösungen.
termingerechte Auführung.

... viel mehr als nur bauen.

Riedlingen
Laupheim

Leutkirch

Wangen

Bad Waldsee

Wir garantieren Ihnen eine 
Verteilung von 15.000 
Exemplaren.

– �adressierte Zustellung an Ent-
scheider und Führungskräfte in 
den Regionen Ulm, Alb-Donau, 
Neu-Ulm, Biberach, Ravensburg. 

– �das Magazin ist in ausgewählten 
Unternehmen in den Regionen 
erhältlich. 

– �zusätzliche Verteilung in Ver- 
waltungen, Hochschulen und 
Universitäten sowie in weiteren 
Bildungseinrichtungen und  
Institutionen in den Regionen. 

– �unternehmen ist zudem an vielen 
Einzelverkaufsstellen im Verbrei-
tungsgebiet erhältlich.

[Konzept]� [Verbreitungsgebiet]
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Ein neues Zauberwort taucht am Himmel auf: Cloud�Computing. Dieser Begriff der „Wolke“ bedeutet im 
Grunde, dass mehrere Kunden gemeinsam einen Server und die darauf laufenden Anwendungen nutzen. 
Solche Kunden sind oft Unternehmen, sehr häufig kleine und auch mittlere. Was bietet ihnen die Wolke?

Rechnen�in�der�Wolke

D
ie Cloud, die Wolke: Klingt nebulös und soll der Trend sein, 
der die IT-Welt verändert? Thomas Hoffmann, Geschäftsfüh-
rer der Celos Computer GmbH in Ulm, kann gut verstehen, 
wenn nicht jeder etwas damit anfangen kann. „Als der Be-

griff aufkam, haben mich sogar meine Vertriebsmitarbeiter gefragt, 
was das ist“, so Hoffmann. Wie erklärungsbedürftig „Cloud Compu-
ting“ ist, zeigt ein Film auf der Homepage von Celos, in dem Hoffmann 
selbst die Vorteile der Datenwolke erläutert. Das Zauberwort bedeutet, 
dass mehrere Kunden, Unternehmen, oft kleine und mittlere, gemein-
sam einen Server und darauf laufende Anwendungen nutzen.
Zwei Jahre zurück: Laut einer Umfrage der Beratungsgesellschaft IDC 
hatten sich drei Viertel der Unternehmen mit dem Thema noch nicht 

beschäftigt. Doch die Cloud zieht auf: IT wie Strom aus der Steckdose: 
„Man nutzt nur, was man wirklich braucht, und bezahlt nur für diese 
Leistung“. Damit sparen sich gerade kleine Unternehmen den eigenen 
Server, der gepflegt und gewartet werden muss. Erste Ansätze gibt es 
nicht erst seit „Cloud Computing“ in aller Munde ist. Online-Banking, 
E-Mail oder Facebook sind Beispiele. Das Angebot wächst täglich. Von 
einfachen Office-Anwendungen bis zu Warenwirtschafts-, Buchhal-
tungssystemen oder Fuhr park-Management kann alles über ein Re-
chenzentrum zur Verfügung gestellt werden. 
Dabei wird zwischen „Private Cloud“ und „Public Cloud“ unterschie-
den. Die Private Cloud ist für weltweit tätige Firmen interessant, die mit 
IT-Dienstleistern ihre eigene Wolke aufbauen. Die Software wird über 

ein zentrales Rechenzentrum 
gesteuert, vernetzt alle Stand-
orte. Eine „Private Cloud von 
der Stange“ bietet das Ulmer 
Software-Haus Fritz & Mac- 
ziol an. Sie soll Unternehmen 
den einfachen Einstieg ins 
Cloud Computing ermögli-
chen. Der Spezialist hat die 
Praxistauglichkeit im Selbst-
versuch erfolgreich erprobt. 
„Unser Anspruch war es, nicht 
nur darüber zu reden, sondern 
eine pragmatische und funkti-
onierende Lösung aufzubauen, 
die jederzeit auf unsere Kun-
den übertragbar ist“, so Oliver 
Schallhorn, Geschäftsführer 
der Fritz & Macziol GmbH.

Die�SiCheRheit�iSt�geWähRleiStet
Bei der Public Cloud, der öffentlichen Rechnerwolke, werden Daten, 
die ein Unternehmen etwa ans Celos-Rechenzentrum schickt, über 
eine gesicherte Leitung übertragen. Daten außer Haus geben:  Davor 
schrecken viele zurück. Dabei sei Datensicherheit schon immer ein 
Thema gewesen, meint Celos-Chef Hoffmann: Auch bisher hatten IT-
Dienstleister Zugriff auf alle Daten im Haus. „Mit Cloud Computing 
kommt das Thema erst richtig hoch“, so Hoffmann. 
Die Ängste sind häufig unbegründet, meint auch Andreas Kienleitner, 
Geschäftsführer der Wilken Rechenzentrum GmbH. Für die Verbin-
dung über ein virtuelles privates Netzwerk VPN garantiere Wilken 
mit einem Datensicherheitskonzept. Es umfasst unter anderem eine 
alarmgeschützte Zutritts-Sperre zu Rechnerräumen, ständige Netz-
überwachung per Software sowie Schutz gegen virtuelle Angriffe aus 
dem Netz. Viele Unternehmen seien daran interessiert, weil dies ihnen 
ein eigenes Backup-System zur Datensicherung sparen könne: „Daten-
schutzsysteme, wie sie die Cloud gewährleistet, würde sich ein kleines 
Unternehmen gar nicht leisten können“, so Kienleitner.

Die Cloud hat weitere Vorteile: Da Lizenzen nicht gekauft, sondern 
gemietet werden, sind Anwendungen immer am neuesten Stand. Weil 
alle im Unternehmen mit den gleichen Versionen arbeiten, funktio-
niert die Zusammenarbeit reibungslos, Telearbeitsplätze lassen sich 
leicht integrieren, Datenzugriff ist weltweit möglich.
Populäres Beispiel der Cloud-Anwendung: das Service-Center Ulm 
Neue Mitte. Von zu Hause können Bürger Termine bei der SWU oder 
dem Bürgerdienst der Stadt vereinbaren. Das von Wilken entwickelte 
Besucher- und Terminmanagement soll bundesweit vermarktet wer-
den. Das „Smart ServiceCenter“ kann einfach über Web-Services in 
vorhandene IT-Infrastrukturen eingebunden werden.
Bei Cloud-Computing in reinster Form, wie es US-Dienstleister wie 
Amazon oder Google bieten, werden IT-Leistungen aus dem Internet 
bezogen. Man wisse da nicht, wo die Datenwolke überhaupt liege, 
meint Kienleitner von Wilken. IT-Häuser wie Wilken und Celos wol-
len auf dem Wachstumsmarkt mit regionaler Nähe und Überschau-
barkeit punkten. Celos-Chef Hoffmann ist zuversichtlich: „Vertrauen 
hat beim Cloud Computing absolute Priorität.“ [!]  SIGRID STOSS

Anwendungen der unterschiedlichsten Art kommen wie aus einer „Wolke“: So (ver)einfach(t) funktioniert Cloud Computing. Und ist ein Wachstumsmarkt.

Ob aus einem zentralen Rechner, ob aus dem Internet: Die „Cloud“, die Wolke, wird die Datenverarbeitung verändern.

Ihr Partner für Büro-Technik und Einrichtung
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Biberach
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Dillingen
Tel  09071 5898-0

www.feha.de
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Ich habe sogar 
grüne Golfschuhe
Wie Matthias Berz, Geschäftsführer der Stadtwerke Ulm/Neu-Ulm GmbH, das 
Unternehmen auf alternativen Kurs bringen will. Es nimmt viel Geld für den 
Ausstieg aus der Atomenergie in die Hand: 900 Millionen Euro soll alleine ein 
neues Gas- und Dampfkraftwerk auf dem Fliegerhorst Leipheim kosten.

Als er 40 wurde, vor 
15 Jahren, da hat sich  
Dipl. Oec. Matthias 
Berz nach einem Hob-
by umgeschaut, das 
er auch später einmal 
betreiben kann. So 
kam er auf: Golf. Das 
spielt er heute, als 
55-Jähriger, so leiden-
schaftlich wie er auch 
Ski fährt – kein Wun-
der, ist er doch staat-
lich geprüfter Skileh-
rer. Liebstes Areal: die 
Vorarlberger Seite 
des Arlbergs. Dort ist 
er gerne abseits der 
Piste unterwegs, auch 
mit der neunjährigen 
Tochter. Die nennt 
ihn, so berichtet er 
stolz, „den besten 
Skilehrer der Welt“. 
Und er sie „eher einen 
musischen Typ“. Aber 
das liegt gar nicht so 
fern: Immerhin spielt 
Berz, gebürtiger 
Augs burger und seit 
1999 Chef der Stadt-
werke Ulm/Neu-Ulm, 
noch heute Trompete 
und war einstens Mit-
begründer erst einer 
Jazz-, dann einer Big-
band.

Zur Person
Die Schreckensbilder aus Japan prägen sich allen 
ein. Plötzlich sind alle für den schnellen Ausstieg 
aus der Kernenergie. Wie stehen Sie dazu?
Ich stehe der Sache bei aller Dramatik ziemlich nüch-
tern gegenüber. Noch vor einem halben Jahr hat man 
an einem Energiekonzept geschneidert, in dem unbe-
dingt diese unselige Laufzeitverlängerung drin sein 
musste, ohne dass es wirklich ein rundes energetisches 
Konzept war. Denn darin waren viele Elemente unbe-
rücksichtigt, beispielsweise die Zukunft der Gasversor-
gung und die Güte der Verteilnetze. Jetzt ist es fast 
schon eine hysterische Reaktion. Dabei muss man ein-
fach erkennen, dass ein plötzlicher und schneller Aus-
stieg technisch nicht machbar ist, weil die Alternativen 
noch gar nicht alle funktionieren beziehungsweise 
noch fehlen. Man kann so viel, wie dazu nötig wäre, gar 
nicht so schnell nachinvestieren. 

Aber angenommen, Deutschland würde sich dazu 
durchringen, was würde dann passieren?
Die Richtung des Weges ist sicher richtig, aber selbst 
wenn man den ganz schnellen Umstieg wollte, würden 
die Preise für so viele notwendige alternative Anlagen 
derart in die Höhe schnellen, dass es  nicht wirtschaft-
lich wäre, sie alle zu bauen. Zudem wird, wenn man so 
schnell aussteigt, auch die Nachfrage nach Strom nicht 
schnell genug sinken. Auch die Effizienzmaßnahmen, 
als zweiter großer Baustein des Energiekonzepts, erfor-
dern Investitionen und lassen sich nicht so rasant um-
setzen. Folglich würde die Nachfrage immer noch da 
sein, aber das Angebot eben nicht mehr. Das triebe die 
Strom-Preise enorm nach oben. 

Könnten Stromimporte dabei helfen, diese Zeit 
wirtschaftlich zu überbrücken?

So viel, wie benötigt wird, kann man kurzfristig gar 
nicht importieren, da die Netzkuppelstellen zum Aus-
land noch stark ausgebaut werden müssen. Auch wür-
den es Importeure sicher ausnutzen, dass bei uns der 
Preis gerade hoch ist. Das hätte wieder volkswirtschaft-
liche Auswirkungen. Man muss mit großer Vernunft 
und Bedacht daran gehen, wie man das Ausstiegsszena-
rio betreibt. Ein Zurück zum ersten Beschluss des Jah-
res 2000 wäre ein erster Schritt auf eine vernünftige 
Basis, weil sich schon etliche Energieunternehmen da-
rauf eingestellt haben. Der Ausbau der regenerativen 
Energien kam doch schneller und besser voran, als wir 
alle gedacht und prognostiziert hatten. Darauf aufbau-
end kann man schauen, wo man neu justieren muss.

Wo sehen Sie Bedarf zum Nachbessern?
Zum Beispiel das Thema der Verteilnetze. Wenn man 
Strom in der Nordsee erzeugt, dann soll dieser zwar in 
den Süden transportiert werden und dazu müssten die 
Transportnetze um 3000 km Länge ausgebaut werden. 
Aber inzwischen haben wir  auch im Süden starke rege-
nerative Stromerzeugungen. Diese werden zum Groß-
teil eben in die Verteilnetze eingespeist, zum Beispiel 
all die Energie aus den Solaranlagen der Landwirte. Al-
so haben wir auch dort ein Problem mit Übermengen 
beim noch weiteren gewünschten Zubau von Anlagen. 
Die heutigen Netze sind gar nicht dafür ausgelegt, dass 
sie „rückspeisen“, also dass Strom aus den Verteilnetzen 
ins Mittelspannungs- oder Übertragungsnetz gelangt. 
Da muss noch etliches nachgerüstet werden. Aber das 
hat die Netz-Regulierungsbehörde bis jetzt noch nicht 
entsprechend in ihr Kosten-Regime aufgenommen.

In welcher Größenordnung sind diese Investitio-
nen, die nötig wären?

SWU-Chef Matthias Berz und zwei Zählergenerationen: Vorne, weiß, neue digitale Stromzähler, an der Wand alte Zähler.

Kompetent – ausführlich – persönlich  
durch unsere Redakteure und Autoren vor Ort

Wer steht hinter 
erfolgreichen  
Konzepten?  
Menschen und ihre 
Erfolgsmethoden
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