Von der Idee zum Unternehmen
Selbststindigkeit in der Sozialen Arbeit

erfordert einen professionellen Businessplan

B Thomas Miiller

A good professional concept is no
guarantee for successful self-employ-
ment in the area of social work.
What is needed is a map for finding
the way to the own enterprise: a busi-

ness plan.

Un bon concept professionnel ne suf-
fit pas a garantir le succes du travail-
leur indépendant dans le champ du
travail social. Ce qu’il faut, c’est trou-
ver le chemin vers lentreprise person-

nelle: un projet commercial.
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Ein gutes fachliches Konzept ist keine Ga-
rantie fiir eine erfolgreiche Selbststindig-
keit in der Sozialen Arbeit. Gebraucht
wird eine Landkarte fiir den Weg zum ei-
genen Unternehmen: der Businessplan.

Die Unzufriedenheit vieler professioneller
Fachkrifte mit ihrer Arbeitssituation in
Sozialverwaltungen und bei freien Tra-
gern wichst. Einstellungstrager als Ar-
beitgeber verlieren an Bedeutung, weil
von Seiten der Leistungstrager eine Kos-
tenreduktion intendiert wird. In dieser
Situation gewinnt Selbststindigkeit fur
viele Fachkrifte der Sozialen Arbeit an
Attraktivitit; als Vorteile werden das ei-
genstandige und flexible Arbeiten und die
Freiheit in der Arbeitsgestaltung gesehen.
Selbststandigkeit erscheint als Gegensatz
einer »abhingigen Tatigkeit« (vgl. § 7
Abs. 1 SGB IV und § 84 Abs. 1 HGB).
Allerdings sollte neben den Chancen, die
eine Selbststandigkeit bietet, auch die Ri-
siken betrachtet werden. Diese liegen ins-
besondere im finanziellen Bereich, da vie-
le Sozialarbeiter nicht tiber die nachfol-
gend skizzierten betriebswirtschaftlichen
Kenntnisse verfigen, die ein solcher
Schritt erfordert.

Neben Fragen zur eigenen Motivation,
die ehrlich und selbstkritisch beantwortet
werden sollten, stellt vor allem die finan-
zielle Situation ein wichtiger Eckpfeiler zu
einer gesicherten Existenz dar und sollte
daher zwingend kalkuliert werden. Insbe-
sondere das Startkapital und eine Durst-
strecke zu Beginn sind zu bedenken. Ge-
rade bei Neugriindungen im Sozialbe-
reich ist der Kapitalbedarf hochst
unterschiedlich. Die Spanne reicht dabei
von wenigen hundert bis tausend Euro im
Tagesmiitterbereich bis zu mehreren
zehntausend Euro, wenn beispielhaft ein
Kindergarten in angemieteten Rdaumen
betrieben werden soll.

Das erforderliche Kapital kann, wenn
nicht schon vorhanden, zum einen iiber
die Hausbank, die Bank fiir Sozialwirt-
schaft, die Kreditanstalt fir Wiederauf-

bau o. A. beschafft werden, zum anderen
tber Forderprogramme beispielsweise
der Europdischen Union, des Bundes oder
der Linder. Forderungen konnen pro-
jekt- oder institutionsbezogen gewdahrt
werden. Auch Instrumente wie Fundrai-

sing, Sponsoring oder Lotteriemittel (z. B.

» Aktion Mensch«) sollte man beachten

(vel. Nicolini 2006, 131 ff.).

Wichtige Vorbereitung fur die Kapital-
suche ist ein Businessplan. Dieser fasst
das Vorhaben schriftlich zusammen. Po-
tenzielle Kapitalgeber konnen so die Idee
und das Konzept detailliert beurteilen.
Der Businessplan, der nicht langer als 25
bis 30 Seiten sein sollte, ist meistens wie
folgt gegliedert (nach Peters/Bierwirth
2007, 20 f.):
¢ Die Geschaftsidee: Der Einstieg soll das

Interesse des Kapitalgebers wecken. In-

halte sind die Art »der Dienstleistung

und der Kundennutzen, die fachliche

Qualifikation des Managements, der

Investitionsbedarf mit moglicher Ren-

dite sowie die Chancen und Risiken«

(Peters/Bierwirth 2007, 20).
¢ Das Unternehmen: Bestandteile dieses

Punktes sind die rechtliche Struktur,

Erfahrungen und Qualifikationen der

Griinder, die Standortwahl, die etwaige

Vorgeschichte des Grindungsunter-

nehmens und das voraussichtliche

Wachstum.

e Das Leistungsangebot: Hier werden
insbesondere die Vorteile des Konzep-
tes gegeniiber bereits am Markt vor-
handenen Angeboten aufgefuhrt (z. B.
Kostenvorteile fur die Kunden, Zusatz-
nutzen, fachlich-inhaltliche Weiterent-
wicklung etc.).

¢ Der Markt und der Wettbewerb: Ge-
fragt sind Aussagen tiber Konkurren-
ten, Kunden und die Rahmenbedin-
gungen des Marktes. Es ist eine Markt-
analyse  durchzufithren, die eine
Wettbewerbsanalyse beinhalten sollte,
in der ein Gesamtiiberblick tiber die
Lage im angestrebten Segment und eine
Analyse der Hauptkonkurrenten er-
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stellt wird. Mogliche Kooperations-
partner, die entweder bereits am Markt
agieren oder sich mit dem Gedanken
tragen, dies zu tun, werden analysiert.
Dieses Kapitel muss ein realistisches
Bild der aktuellen Situation des Ge-
schiftsfeldes zeichnen. In Kombination
mit Statistiken und personlichen Ein-

Zeit, die Ergebnisse in eine sogenannte
Wirtschaftsplanung umzusetzen. Inten-
tion hierbei ist es zu zeigen, dass die
Ideen und Konzepte bezahlbar und ren-
tabel sind. Inhalte sind beispielsweise

ein Liquiditdtsplan, eine Umsatz- und
Erlosprognose, eine Personal- und In-
vestitionsplan etc.

» Bei Existenzgriindungen im
Sozialbereich ist der Kapitalbedarf
hochst unterschiedlich «

schdtzungen konnen Prognosen kiinfti-
ger Entwicklungen aufgestellt werden.
Die gewonnenen Erkenntnisse bilden
die Basis fiir die Planung strategischer
Mafinahmenbiindel. Handlungsleiten-
de Fragen fur die Marktanalyse sind
beispielsweise: Wie grofs ist der poten-
zielle Bedarf im fokussierten Einzugsge-
biet? Gibt es bereits Anbieter dieser
Dienstleistung am Markt, wenn ja, wie
viele? Wie sind diese Anbieter einzu-
schitzen (starker Wettbewerber etc.)?
Existieren Angebotsliicken? Gibt es
vor- oder nachgelagerte Institutionen,
die sich als Kooperationspartner anbie-
ten?

Das Marketing und der Vertrieb: Das
im vorhergehenden Punkt prognosti-
zierte Marktpotenzial muss erschlossen
werden. Dazu wird ein Marketing- und
Vertriebskonzept benotigt, in dem Zie-
le, Zielgruppen, Vorgehensweisen und
Mafinahmen zur Absatzforderung
(z. B. Inserate, Tage der offenen Tur
etc.) aufgefithrt werden.

Die Organisation: Wichtiges Element
eines zukunftstrachtigen Konzeptes ist
die Darstellung der Aufbau- und Ab-
lauforganisation. Anfangs mag dies
keine grofe Rolle spielen, aber mit stei-
gendem Personal- und Kundenbestand
steigt auch die Wichtigkeit der Betriebs-
organisation. Denn Fragen nach der
Aufgabenteilung, der Informationswei-
tergabe und die Festlegung von Verant-
wortungsbereichen sind in Organisa-
tionen essenziell. Ferner sollten die
fachlich-inhaltlichen, wie auch die be-
triebswirtschaftlichen ~ Kompetenzen
des Griinders illustriert werden.

Die Fiinfjahresplanung: Nach den bis-
herigen Uberlegungen ist es nun an der

Blatter der Wohlfahrtspflege 6/2007

¢ Der Finanzbedarf: Beschrieben werden
missen die unterschiedlichen Finanzie-
rungsquellen (z. B. Kredite, Forderun-
gen, Zuschiisse etc.). Hierbei werden
die Finanzierungsarten (Fremd- oder

Eigenfinanzierung) und die jeweiligen

Laufzeiten aufgeschlusselt (vgl. Pe-

ters/Bierwirth 2007, 20 f.).

Eine ziindende Idee, ein gutes fachli-
ches Konzept allein sind kein Garant fiir
eine erfolgreiche Selbststandigkeit. Erst
im Zusammenspiel mit einer soliden fi-
nanzwirtschaftlichen Planung kann aus
einer »Vision im Geiste« eine »Existenz
in der Realitit« werden. Das zentrale In-
strument dafiir ist ein aussagekraftiger
Businessplan. Eine externe Existenzgriin-
dungsberatung kann zum einen bei der
Erstellung eines solchen Businessplanes
helfen und zum anderen einschlagige For-
derprogramme ausloten.

Warnung

Noch etwas ist zu bedenken: Fur die
Profession wird es kiinftig darum gehen,
einen Mindestlohn fiir professionelle So-
ziale Arbeit durchzusetzen. Es kann nicht
im Interesse der in der Sozialbranche Ta-
tigen sein, dass letztlich ein fest angestell-
ter Mitarbeiter mit seinem (Tarif-) Lohn
gegen seinen selbststandigen Kollegen
ausgespielt wird.

Hier gilt es, Zusammenschliisse und
Gremien zu bilden, die sich organisiert
und vernetzt fiir die Belange einer fachge-
rechten professionellen Arbeit einsetzen
und Standards bilden. Denn auch Bera-
tung in rechtlichen Fragen, beispielsweise
zu Mustervertragen, Versicherungs- und
Steuerfragen ist im Bereich der Selbst-

standigkeit von hoher Wichtigkeit. Grup-
pen wie die Bundesfachgruppe Selbst-
standige des Deutschen Berufsverbandes
fiir Soziale Arbeit e. V. (vgl. Seite 218),
die sich solcher Themen annehmen, sind
sehr zu begriifSen. .
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