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Die Gründung eines eigenen Unternehmens ist in vielerlei 
Hinsicht vergleichbar mit dem Streben eines Sportlers um Er-
folg. Gründer haben Ideen und Visionen, die sie in die Realität 
umsetzen wollen. Sie haben sich ein Ziel gesetzt, nämlich ein 
eigenes profitables Unternehmen zu führen. Ihnen ist sicher 
von vorneherein klar, dass der Weg zu diesem Ziel unter 
Umständen sehr lang und herausfordernd sein wird. Ähnlich 
wie ein Sportler müssen Gründer sich immer wieder selbst 
motivieren, sich dem Wettbewerb stellen und lernen, auch mit 
Niederlagen umzugehen. Als ehemaliger Hürdenläufer sehe 
ich eine Unternehmensgründung eher als „Marathon“ denn als 
einen „Sprint“. Damit bei Ihrem Lauf nicht die Puste ausgeht, 
möchte ich Ihnen ein paar Gedanken mit auf den Weg geben:

Je nach dem, wie weit Sie in Ihrem Gründungsvorhaben 
bereits sind, wie viel und welches Feedback Sie auf Ihre Idee, 
Ihren Businessplan bereits bekommen haben, werden Sie die 
Erfahrung gemacht haben, dass Feedbacks einerseits sehr mo-
tivieren und bestätigen, andererseits aber vielleicht auch alles 
in Frage stellen können. Überprüfen Sie immer wieder, ob Ihre 
Ziele realistisch sind, ob Kritik und Anregungen für Sie persön-
lich annehmbar und umsetzbar sind. Überprüfen Sie sich und 
Ihre Idee, aber bewahren Sie sich den Erfolgsglauben, gerade 
auch in schwierigen Momenten. Im Spitzensport ist es üblich, 
Ziele zu visualisieren. Wo sehen Sie sich in ein, zwei Jahren? 
Was möchten Sie bis dahin erreicht haben? Gründen Sie mit 
einem Team? Dann können und sollten Sie immer die Gelegen-
heit nutzen, sich mit den anderen über Ihr gemeinsames Ziel 
auszutauschen, sich gegenseitig zu motivieren. Bedenken Sie, 
dass auch Sie sich immer weiter entwickeln – seien Sie sich 
Ihrer selbst bewusst, Ihrer Stärken und Schwächen. 

Dass Sie als Unternehmensgründer mit Leidenschaft an Ihrem 
Projekt arbeiten, ist wahrscheinlich selbstverständlich. Aber 
es gibt mit Sicherheit auch Phasen, wo es schwer fällt, sich zu 
motivieren.

Während meiner sportlichen Karriere waren dies beispiels-
weise Zeiten, wo ich verletzungsbedingt pausieren musste. 
Diese Zwangspausen können demotivierend wirken. Es ist 
wichtig, Pausen positiv zu nutzen und diszipliniert zu bleiben. 
Es wird immer wieder Phasen geben, wo Sie gezwungen sind, 
zu warten –  auf Aufträge, auf eine Förder- oder Finanzierungs-
zusage zum Beispiel. Nutzen Sie diese Zwangspausen, denken 
Sie an Ihre Ziele und nehmen Sie sich auch Zeit, um Kraft zu 
tanken. Für den nächsten Abschnitt Ihres Marathons werden 
Sie diese mit Sicherheit benötigen. 

Die richtige Balance zwischen Disziplin, Freude an der Arbeit 
und nötigen Pausen ist wichtig für den Weg, der vor Ihnen 
liegt. Haben Sie manchmal das Gefühl, am liebsten alles 
selbst machen zu wollen, auch wenn es Menschen gibt, die 
Sie unterstützen? Nutzen Sie Hilfe, wenn sie Ihnen angeboten 
wird. Bauen und vertrauen Sie auf Ihr Team, denn ein Staffel-
lauf kann nur gelingen, wenn der einzelne Läufer auch bereit 
ist, den Stab im richtigen Moment loszulassen. 

Sie als junge Unternehmensgründer haben eine große Her-
ausforderung angenommen. Lassen Sie sich von generellen 
schlechten Prognosen bei Ihrer Zielerreichung nicht entmuti-
gen. Ich wünsche Ihnen viel Freude, Inspiration und, dass Sie 
mit Erfolgsglaube, Disziplin und Leidenschaft den „Gründungs-
marathon“ erfolgreich meistern. 

Ihr Edgar Itt

Gründen ist Hochleistungssport 
I n h a l t

Existenzgründer
Eine Ausgabe vom reflex Verlag

Motivation ist das beste Doping	 3

Für gute Ideen ist auch  
in Krisenzeiten Platz!	 4

Startschuss mit Staatshilfe	 6

Mit der Hausbank durch dick und dünn	 7

Wertpapier für den Geschäftserfolg	 10

Tisch, Stuhl, Telefon – 
so richten Sie ihr erstes Büro ein 	 12

Dein Freund der Trend	 13

Existenz gegen Risiken absichern	 13

Raus aus der Anonymität,  
rein in die Identität	 14

Was bedeutet eigentlich….?	 15

I m p ress    u m

Projektmanager
Sascha Bogatzki,  
sascha.bogatzki@reflex-verlag.de

Produktion/Layout
Anita Eckpfeilers, layout@reflex-verlag.de / 
Christina Liefke

Redaktion
Karl-Heinz Möller, Guido Nedden,  
Oliver Klempert, Alexandra Grossmann,  
Helge Denker, Paula Fennert

Druck
Frankfurter Societätsdruck, Frankfurt

Fotos
istockfoto.com

V.i.S.d.P.
Karl-Heinz Möller,  
redaktion@reflex-verlag.de

Für weitere Informationen wenden Sie sich 
bitte an Laurens Müller,  
laurens.mueller@reflex-verlag.de

reflex Verlag GmbH & Co KG
Neue Promenade 5  I  D-10178 Berlin 
www.reflex-verlag.de

Edgar Itt, ehemaliger Hürdenläufer und Olympiamedaillengewinner,  
heutiger Inspirations/-Motivationstrainer und Führungskräfte-Coach

Existenzgründung mit freenet -

mobilcom: Seit 14 Jahren setzt 

die freenet AG auf den Verkauf 

von Telekommunikationspro-

dukten über eine starke Shop-

kette. Nach der Fusion mit 

debitel 2008 sind die Shops 

deutschlandweit an über 900 

Standorten vertreten. Drei Fra-

gen an Christoph Preuß, Leiter 

Shop Vertrieb und Franchise 

der freenet AG.

1) Warum sollte sich ein 

Existenz gründer für Ihr System 

interessieren?

Wir sind mit einem Marktanteil 

von rund 20 Prozent in Deutsch-

land nicht nur der größte netz-

unabhängige Telekommunika tions-

anbieter in Deutschland, wir haben 

im deutschen Telekommunika-

tions  markt von den unabhängi gen 

Anbietern das erfolgreichste Part-

nermodell. Unser System blickt 

auf mittlerweile 14 Jahre Fran-

chise-Erfahrung, und das ist in 

allen Bereichen zu spüren. Wir 

können Franchise und wissen, 

worauf es ankommt: eine intensi-

ve, faire Partnerschaft. Ideen und 

Anregungen fi nden immer ein of-

fenes Ohr und erfahren dann auch 

eine schnelle Umsetzung. Wir le-

gen nicht nur viel Wert auf einen 

guten Draht zwischen Zentrale und 

unseren Partnern, sondern fördern 

auch den Austausch der Partner 

untereinander. Da ist eine starke 

Gemeinschaft herangewachsen, 

in der neue Mitglieder von Anfang 

an riesige Unterstützung erfah-

ren. Aber natürlich kann ich Ihnen 

auch eine Reihe von klassischen 

Franchise-Vorteilen nennen wie 

risikoarmer Start, Marketing-Un-

terstützung, Schulungen, ein Fran-

chise-Handbuch – halt alles, was 

dazu gehört. Als Mitglied im Deut-

schen Franchise Verband legen 

wir Wert darauf, dass die Rahmen-

bedingungen stimmen.

2) Welche besondere Unterstüt-

zung erhalten neue Franchise-

Nehmer?

Unsere Partner erhalten von uns 

alles, um vom ersten Tag an erfolg-

reich durchzustarten: Angefangen 

mit einem Besuch in der Zentrale, 

bei dem der neue Partner alle wich-

tigen Ansprechpartner persönlich 

kennenlernt, über eine Einarbei-

tungszeit im Shop bei erfolgreichen 

Franchisepartnern bis hin zu einer 

speziellen Starterschulung, die 

das Handwerkszeug für den Alltag 

im Mobilfunkshop vermittelt. Der 

Start im eigenen Shop wird dann 

von unserem erfahrenen Außen-

dienst begleitet und natürlich mit 

Marketing und PR-Maßnahmen 

unterstützt. Last but not least er-

halten unsere neuen Partner einen 

perfekt eingerichteten Shop, dem 

eine aufwendige Standortanalyse 

vorausgegangen ist. Ich bin ver-

sucht zu sagen: Da kann nix mehr 

schiefgehen. Über den eigentlichen 

Erfolg entscheidet aber natürlich 

das Verkaufs talent des Existenz-

gründers und der persönliche Ein-

satz im Shop. Wer Spaß am Ver-

kaufen hat und Begeisterung für 

die Telekommunikationsbranche 

mitbringt, darf sich gerne bei mir 

melden. In 2009 haben wir noch 

Kapazitäten für Interessierte, die 

mit uns den Schritt in die Selbst-

ständigkeit machen wollen.

3) Über welche fachlichen 

Voraus setzungen müssen ihre 

potenziellen Franchise-Nehmer 

verfügen?

Wir suchen den Unternehmer, der 

vor allem Freude am Verkaufen 

und am Umgang mit Kunden hat. 

Unsere Partner können unseren 

Kunden komplizierte Technologi-

en einfach und verständlich näher 

bringen, sodass der Kunde Spaß 

an den technischen Möglichkeiten 

hat. Dafür ist eine Affi  nität zum 

Thema Technik natürlich hilfreich. 

Uns ist wichtig, dass unsere Part-

ner einen starken lokalen Bezug 

haben und besonderen Wert auf 

die Nähe zum Kunden legen.

www.mobilcom.de/franchise

Telefon: 0 43 31 / 69-11 99

Drei Fragen 
an Christoph Preuß, Bereichsleiter Shop Vertrieb und Franchise der freenet AG

Vom Betriebsschlosser über den Fahrdienstleiter in einem städtischen 

Nahverkehrsbetrieb zum eigenen Mobilfunk-Shop: Ralf Taube hatte be-

reits eine bewegte Karriere hinter sich, bevor er seine berufl iche Heimat 

bei freenet-mobilcom fand. Seit August 2007 betreibt der gebürtige 

Duisburger den Shop in der Neustraße 32 in Bocholt. 

Erfolgreiche Quereinstiege – 
Portraits von Existenzgründern

„Ich bin durch den freenet-mobilcom Shop Dinsla-

ken auf das Unternehmen aufmerksam geworden“, 

erzählt Ralf Taube. Als er in der Dinslakener Innen-

stadt an dem Shop vorbei ging dachte er: „So ein 

Shop könnte Dir auch gefallen“. Zuhause hat er sich 

dann sofort auf der Homepage von freenet-mobil-

com informiert. Hier fand er die Information, dass 

die Shops durch selbständige Franchise-Partner ge-

führt werden. Daraufhin hat Ralf Taube sich spon-

tan für den Bewerbertag im März 2007 von freenet 

angemeldet. Der Tag hat den 41-Jährigen überzeugt. 

Das Konzept sei stimmig, das Team auf Anhieb sym-

pathisch und ein großer Fan von neuen Technologien 

sei er ohnehin schon immer gewesen. Nach einem 

Probetag in dem Hildener freenet-mobilcom Shop 

ging alles ganz schnell. Noch im August desselben 

Jahres startete Ralf Taube als Franchisenehmer von 

freenet-mobilcom  seinen eigenen Mobilfunkshop in 

Bocholt.

„Mit einer Partnerin, die voll hinter mir steht und 

mit der hervorragenden Einarbeitung und Unter-

stützung von freenet-mobilcom habe ich mir jetzt 

meinen Traum von der Selbstständigkeit erfüllt“, 

freut sich Ralf Taube. „Die erste Zeit war hart, von 

sehr viel Arbeit bestimmt, aber dennoch waren es 

schöne Monate, die ich nicht missen möchte.“ 

Acht Jahre Branchen-Erfahrung, Spaß am Verkau-

fen und Interesse für die Technik von morgen – bei 

Cindy Pagenkopf stimmte einfach alles, um sich mit 

Hilfe der freenet AG selbstständig zu machen. Seit 

September 2005 hat sie ihren eigenen Shop in Hil-

desheim.

Die gelernte Arzthelferin wechselte schon kurz nach 

ihrer Ausbildung aus dem medizinischen Sektor in 

die Telekommunikationsbranche. Acht Jahre arbeite-

te die gebürtige Thüringerin bei einem Netzbetrei-

ber. „In dieser Zeit bin ich auf das Franchise-System 

von freenet – damals noch mobilcom – aufmerk-

sam geworden“, erzählt die Existenzgründerin. Bei 

nächster Gelegenheit suchte sie das Gespräch zum 

freenet-Gebietsleiter in Niedersachsen. „Die Vortei-

le des Systems haben mich sofort überzeugt. Keine 

Einstiegsgebühr, keine Franchise-Gebühren, ein per-

fekt eingerichteter Shop an einem sehr guten Stand-

ort: Ich konnte keine Argumente fi nden, die gegen 

einen eigenen Laden sprachen“, erinnert sich Cindy 

Pagenkopf. 

Trotzdem hat die Franchise-Partnerin ihren Traum 

von der Selbstständigkeit kritisch beleuchtet. „Ich 

habe mir alle möglichen Fragen aufgeschrieben 

und erfahrenen Shop-Partnern gestellt.“ Zusätzlich 

schnupperte sie zwei Tage im Celler und Hannovera-

ner freenet-mobilcom Shop. Am 1. September 2005 

öff nete sie schließlich die Türen des eigenen Shops 

in Hildesheim. Dank der Unterstützung von freenet 

ist Cindy Pagenkopf vom Start weg erfolgreich. „Ich 

habe meinen Traum verwirklicht: Ich stehe jeden 

Morgen mit dem Wissen auf, dass ich meine Zu-

kunft selbst gestalte.“ Bei all der Selbstständigkeit 

genießt es die junge Unternehmerin, dennoch nicht 

ausschließlich auf sich gestellt zu sein: „Das Beson-

dere an dem Franchise-System der freenet AG ist die 

Nähe zu uns Franchise-Partnern: Die Kollegen aus 

der Zentrale arbeiten mit uns Hand in Hand. Da ist 

immer Bewegung drin. Immer wird daran gearbeitet, 

noch besser zu werden.“

Partner


