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Hinweise der Autorin

Geschlechtergerechte Formulierungen vs. Lesbarkeit

Aufgrund der besseren Lesbarkeit verzichte ich bei der Nennung von unbekannten dritten Personen
darauf, sowohl die mannliche als auch die weibliche Form zu verwenden. Lediglich die Personen, die
in den Ausfiihrungen personlich angesprochen werden oder mir persénlich bekannt sind, werden
unter Bericksichtigung der Geschlechtergerechtigkeit angesprochen, benannt und beschrieben.

Wird in einem Sachverhalt die Funktion einer unbekannten Person beschrieben, verwende ich aus
Grinden der besseren Lesbarkeit und der Schreibokonomie die mannliche Form. Bezeichnungen wie
Grinder, Berater, Mentor, Sachverstiandiger, Entscheidungstrager, Manager, Prifer, Touristiker usw.
beziehen sich in meinen Darstellungen in erster Linie auf die Tatigkeiten der damit verbundenen
(unbekannten) Person. Deshalb, und aus den zuvor genannten Griinden, fihre ich fiir diese
Personen nicht die Nennung beider Geschlechter auf.

Quellen der Inhalte

Entgegen eines klassischen Sachbuches beruhen die Inhalte dieses Buches zum lberwiegenden Teil
nicht auf recherchierbaren und zitierfahigen Quelle wie Biichern, Publikationen oder Studien. Die
hier zusammengetragenen Inhalte und Lektionen sind das Ergebnis meiner persénlichen Ausbildung
und Erfahrungen, die ich entweder selbst gemacht habe oder die mir von anderen zugetragen
wurden.

Richtigkeit, Aktualitdt und Vollstandigkeit der Inhalte

Die Grindung eines Campingbetriebs ist eine individuelle Angelegenheit, die sehr vom Einzelfall
abhangt. Dieses Buch kann und soll keine fundierte und umfassende Beratung ersetzen. Es soll
lediglich ein Grundwissen Uber die verschiedenen Themenbereiche vermitteln sowie Anregungen
und Ideen liefern. Die Inhalte wurden von mir nach bestem Wissen und Gewissen zusammen
getragen und recherchiert. Sie resultieren aus meinen Ausbildungen und meinen Erfahrungen. Es
sind demnach keine wissenschaftlichen Erhebungen, die sich entsprechend belegen und zitieren
lassen. Des Weiteren weise ich darauf hin, dass ich weder befugt noch berechtigt bin,
Rechtsberatung oder Steuerberatung durchzufiihren. Wenn ich in diesem Buch zu etwas rate oder
den Leser*innen Empfehlungen ausspreche, handelt es sich dabei lediglich um meine personliche
Meinung.
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Prolog: Warum schreibe ich dieses
Buch?

Die Antwort darauf, warum ich dieses Buch schreibe, ist so einfach wie

banal:

Ich habe bis jetzt kein Medium gefunden, um sich schnell,
effizient und kostengiinstig das Basiswissen fiir die
Existenzgriindung eines Campingplatzes in Eigenregie
anzueignen. Es wurde also hochste Zeit, dass jemand
solch ein Medium erstellt. Und da mir bis jetzt noch kein
anderer bekannt ist, der das gemacht hat, habe ich mich

daran gesetst und es getan.

Kurzes Blitzlicht auf die Branche und die Akteure

Die Campingbranche ist aus ihrem Dornrdschenschlaf erwacht und seit
mehreren Jahren bereits in einem sehr dynamischen Umbruch.
Mittlerweile gibt es immer mehr professionelle Unternehmensberater, die
sich auf Campingplatze und Ferienparks spezialisiert haben und dariber

hinaus bei der Existenzgriindung behilflich sind. Jeder Griinder sollte die



Grundlagen dieser Branche kennen. Doch die scheinen mir irgendwo im
Unergriindlichen verborgen. Ich erlebe immer wieder engagierte Griinder,
die das Gleiche erleben, was ich damals erlebt habe: Sie sehen den Wald
vor lauter Baumen nicht, wissen nicht, wo sie anfangen sollen und fallen

immer wieder Uber die gleichen branchenspezifischen Fallstricke.

Was macht eine Griindung in dieser Branche so besonders?

Die Grindung eines Campingbetriebs ist eine sehr individuelle
Angelegenheit. Dies beginnt schon mit der Betriebsstatte Campingplatz als
Sonderimmobilie. Nur wenige Immobilienmakler und
Unternehmensberater kennen sich mit den Eigenschaften und den damit
verbundenen Rechten und Pflichten zum Betrieb einer solchen
Sonderimmobilie aus. Zudem ergeben sich viele der Rechte und Pflichten
aus Gesetzen der einzelnen Bundeslander und kommunalen
Rechtsnormen, so dass es nahezu unmaoglich ist, einheitliche Planungs- und

Handlungsempfehlungen zu schaffen.

Auch wenn die eigentliche Grindung immer ein Zusammenspiel aus
verschiedenen individuellen Komponenten ist, gibt es dennoch viele Dinge
und Uberlegungen, die bereits im Voraus getitigt werden kdnnen. Mit
diesem Buch mochte ich allgemeines Existenzgrinderwissen und
Betriebswirtschaftslehre fiir das Campingbusiness zielgerecht aufbereiten

sowie mein aufwendig erlangtes Wissen teilen und weiter geben.

Meine Odyssee durch den Griindungsdschungel



Ich habe mich seinerzeit 2015 entschlossen, als Quereinsteigerin mein
eigenes Campingunternehmen zu griinden. Dazu habe ich viel gelesen,
zahlreiche Seminare und Veranstaltungen flr Existenzgriinder besucht, ein
Fernstudium zur Tourismusbetriebswirtin erfolgreich abgeschlossen, sowie
eine Ausbildung zum Camping- und Ferienparkmanager gemacht,
Unternehmensberatung in Anspruch genommen und mir ein Netzwerk in
der Campingbranche aufgebaut. Ich habe aber auch viele Umwege
gemacht und bin in Sackgassen gelandet. Ich habe Lehrgeld gezahlt und bin

Uber viele der beriihmt berichtigten Fallstricke gefallen.

Vier ernsthafte Anldaufe, das passende Objekt zu erwerben habe ich bis
jetzt hinter mir. Bis zu den letzten Planungsschritten, bei denen das finale
Bankgesprach und der Kauf des jeweiligen Objektes in Sichtweite war, war
es ein sehr langer, harter und steiniger Weg. Wurde es konkret, musste
alles immer ganz schnell gehen und am besten noch gestern unter Dach
und Fach gebracht werden: Konzept, Businessplan, Investitionsplan,
Finanzierung, die Aussicht auf Genehmigungen und Konzessionen seitens
der Behorden und vieles mehr. Es war immer wieder enorm
herausfordernd, das alles in der kurzen Zeit bereit zu stellen und

aussagekraftig den jeweiligen Institutionen zu prasentieren.

Meine Projekte scheiterten an mindestens einer der typischen Hiirden, die

wohl jeder Campingplatzbetreiber zu gentlige kennt:

1. Zu geringer Eigenkapitalanteil



2. Behordliche Einschriinkungen zu Lasten der Ertrags- und

Innovationskraft

3. Langwierigkeit von Genehmigungsverfahren

Eine etwas andere Geschichte von Vision und Mission

Das Positive an meinen vier Anlaufen war, dass sich bei mir der
Trainingseffekt einstellte. Die von einem Projekt gewonnen Erkenntnisse
konnte ich wieder beim Nachsten anwenden. Ich wurde immer
professioneller im Auftreten und Vorstellen meines Anliegens. Ich wusste,
was wichtig war, wen ich fragen musste, konnte viele Schritte abkirzen
oder manche Objekte schon im Voraus fir mich ausschlielRen. Brauchte ich
fir meinen ersten Businessplan und die Ausformulierung meines
Konzeptes noch Monate, so brauchte ich fiir einen stark vereinfachten,
verkirzten, aber aussagekraftigen Businessplan fir das vierte Projekt nur

wenige Tage.

Mein Weg durch den Griindungsdschungel hat mich sehr viel Zeit, Geld
und Nerven gekostet. Ich habe viele Enttauschungen erlebt, die ich mir
hatte ersparen kdonnen, wenn ich damals das Wissen von heute gehabt
hatte. Da dieses Wissen nicht flir jeden so ohne Weiteres zuganglich ist,
wisste ich auch heute zum jetzigen Zeitpunkt nicht, wie man es als
Quereinsteiger*in anders machen konnte. Nur durch Gesprache mit
Experten, Insidern und Entscheidungstragern kam ich an die wichtigen

Informationen. Diese Personen brauchten natirlich einen Anlass, um sich



mit mir und meinem Anliegen zu beschaftigen. Diese Anlasse waren bei

den vier konkreten Projekten meine ernsthaften Kaufabsichten.

In Gesprachen mit Campingplatzbetreibern und anderen interessierten
Grindern stellte ich fest, dass es immer die gleichen Themen und
Herausforderungen sind, die das Business so speziell und an manchen
Stellen so schwierig machen. Ich stellte mir immer wieder die Frage,
warum es noch kein Massenmedium, wie z.B. ein Buch oder Onlinekurs,
zur Vermittlung der Grundlagen fiir die Griindung eines Campingbetriebes
gibt. Die Antwort auf meine Frage, warum diese Marktliicke noch keiner
erschlossen hat, habe ich bis heute nicht bekommen. Wahrscheinlich liegt
die Antwort irgendwo zwischen Komplexitat, Foderalismus und Corona-

Pandemie.

Statt dessen mache ich es jetzt und sehe es als meine Mission, anderen
durch mein Wissen und meine Erfahrungen dabei zu helfen, ihren
vorbereitenden Griindungsprozess abzukilirzen oder Uberhaupt einen
Anfang zu finden. Ahnlich wie Columbus, der einen Weg nach Indien
gesucht hat und dabei Amerika entdeckt hat, betreibe ich heute keinen

eigenen Campingplatz, sondern schreibe dieses Buch.

Was steckt in diesem Buch?

Aktuell stecken zum Jahreswechsel 2020/ 2021 in diesem Buch

> Fiinfeinhalb Jahre Selbststudium zum Thema Existenzgriindung
und Business



> Impressionen und Lektionen aus zahlreichen Seminaren und
Veranstaltungen aus Griinderszene und Campingbranche

> Inhalte (m)eines abgeschlossenen Studiums Tourismusbetriebswirt

> Extrahiertes Fachwissen des Zertifikatslehrgangs Camping- &
Ferien parkmanager

> Ansdtze aus dem Zertifikatslehrgangs Nachhaltiger Tourismus

> iiber 20 Jahre Erfahrung als Camper/ Endkunde

> Didaktik und Methodik aus iiber 20 Jahren Erfahrung in den
Bereichen Fortbildung und Training

> € fiir Aus-, Fort- und Weiterbildung, sowie professionelle Beratung
investiert habe

Dieses Buch hatte meiner Meinung nach am besten schon gestern
geschrieben sein missen. Die Coronakrise hat den Campingmarkt noch
einmal richtig befeuert und die Arbeitswelt kraftig durchgeschittelt. Ich
hoffe, dass es mir durch mein Buch gelingt, einigen Leser*innen viele

Umwege und Sackgassen im Griindungsprozess ersparen.

Zum Buch und seinen Inhalten

Dieses Buch besteht aus drei Teilen. Im ersten und interaktiven Teil geht es
um die Konzeption. Hier geht es um die Arbeit, die den kinftigen
Grinder*innen keiner abnehmen kann, die Konzepterstellung. Der zweite

Teil ist theoretischer und beinhaltet das unternehmerische Know How,



einhergehend mit betriebswirtschaftlichen Kalkulationen, Informationen zu
Rechtsformen, Steuern, Finanzierung sowie einigen rechtlichen
Abhandlungen einhergehend mit der  Thematisierung  von
branchenspezifischen Fallstricken im Grindungsprozess. Der dritte Teil ist
kurzweilig und beinhaltet, unter Bezug auf die vorangegangenen

Abhandlungen, Anleitungen, Tipps und Tricks flr den Businessplan.

Wort an die Leser*innen
Liebe Leserin, lieber Leser,

unter Campern, und oft auch unter Touristikern, in ein herzliches DU die
bevorzugte Anredeform. Deshalb, und weil dieses Buch fiir mich ein

Herzensprojekt ist, verwende ich das DU als Anrede.

Ich kenne weder Dich personlich, noch Deinen Ausbildungsstand. Es kann
sein, dass Du einige Inhalte schon oft gehort hast und Dir daflir bei
anderen mehr Tiefe wiinschst. Ebenso ist es moglich, dass fir Dich einige
Inhalte zu oberflachlich behandelt werden und andere zu sehr in die Tiefe
gehen. Deshalb empfehle ich Dir, das Buch erst einmal ,,quer zu lesen” und
Dich dann auf die Inhalte zu konzentrieren, die flir Dich und Dein Projekt
wichtig sind und selbst zu entscheiden, wie weit Du zu welchem Thema in

die Tiefe gehen mochtest.

Herzlichst



(ntje Vollmer



Erster Teil

Konzeption



1. Schritt: Du und Dein Projekt — Das
Epizentrum Deines Business

In diesem Schritt geht es um die wichtigste Person fir Dein
Grindungsvorhaben: Um Dich! Du bist die Person, die einen
unverwechselbaren Masterplan erarbeitet (hat) und diesen umsetzen will!
Du bist die Person, die andere von Dir und Deinem Vorhaben lberzeugen
muss! Deshalb ist es enorm wichtig, Dich, Deine Starken und Schwachen,
Deine Wiinsche und Abneigungen exakt, ungeschont und kompromisslos
zu kennen!

Wenn Du Dir darliiber bewusst bist, was Du wirklich kannst und wirklich
willst, generierst Du einen wahrhaftigen Brennglaseffekt: Alle Deine Ideen,
Visionen, Talente und Fahigkeiten, die tagtaglich ungenutzt durch den Orbit
schwirren, werden gebilindelt und kénnen so zu einer hoch effizienten
Schopfungsfabrik fiir Dein Konzept werden.

Auch wenn die nachsten Themenblécke und Aufgaben ein wenig wie ein
Coaching zum Thema Selbstfindung oder Personlichkeitsentwicklung
anmuten konnen, so sind sie enorm wichtig fur Deinen weiteren
Grindungsprozess. Die Frage nach dem WAS und WARUM wird sich wie
ein roter Faden durch den ganzen Prozess ziehen. Sinnbildlich gesehen ist
dieser erste Schritt das Fundament, auf das alles andere aufgebaut wird.
Also sorge fir ein Fundament, auf das man langfristig bauen kann und
welchem spontane Bauplananderungen nichts anhaben kénnen.



Die Griinderperson: Wer bist Du, was kannst Du
und was willst Du?

1.1. Motivation

Lass uns direkt mit der ersten Aufgabe beginnen.

Aufgabe:

Halte inne und schreibe auf, warum Du das Projekt
Campingplatz willst. Mach ein Brainstorming und
schreibe alle Gedanken (seien sie auch noch zu komisch)
auf. Am Besten in einer Art ,,Wilde Blattsammlung® auf
kleinen Zetteln, die Du wild durcheinander in einen

Karton oder in eine Schiissel legst.

Anschliefiend sortierst Du mit einem ruhigen,
analytischen Geist Deine Notizen nach Themen, legst die
Zettel vor Dir aus und versuchst, die Themen in einen
Zusammenhang zu bringen. Vielleicht fdllt Dir eine
kleine Geschichte, eine Art Lebensweisheit oder etwas
anderes ein, was in wenigen Worten oder Sdtzen Deine

Motivation, warum Du dieses Projekt willst, ausdriickt.

Unser menschliches Gehirn liebt Geschichten. Geschichten (berzeugen
und bleiben unserem Gesprachspartner besser in Erinnerung als eine
Aneinanderreihung von Informationen. Die Frage ,Warum wollen Sie das
machen?” ist eine Frage, die Du mit an Sicherheit grenzender
Wahrscheinlichkeit sehr haufig gestellt bekommen wirst. Wenn Du zur Zeit



einen Job hast, der Dir ein sicheres Einkommen gewahrleistet, wirst Du
diese Frage garantiert Uberzeugend beantworten mussen, denn Du hast
was zu verlieren.

2016 suchte ich das Gesprach mit der Investitionsbank, da ich mich in
Sachen Fordermdoglichkeiten beraten lassen wollte. Ich hatte meinem
Gesprachspartner zuvor schon Informationen zu mir und meinem
Konzept geschickt. In seinem Biiro schaute er mich kopfschiittelnd an,
schlug die Hande tber der Stirn zusammen und sagte: ,,Wissen Sie, was
ich mich gefragt habe, als ich lhre Ausfilhrungen gelesen habe? Weif die
eigentlich, was die da tut??? lhren Job als Beamtin aufzugeben....Fiir
einen CAMPINGPLATZ??? Warum???«

Mein Gesprichspartner bat mich darum, ihm zu erzihlen, warum ich
unbedingt einen Campingplatz betreiben wollte. Ich glaube, ich habe
irgendetwas alles und nichts sagendes erzahlt. Schlieflich ging es bei
diesem Gesprich nicht um meine Befindlichkeiten oder darum,
irgendjemandem meine Lebensgeschichte zu erzihlen, sondern um
Business.

Wahrend ich noch dariber nachdachte, warum ich mich statt in einem
Beratungsgesprich in einer Quizsendung befand, verschwand die
Strenge aus dem Gesicht meines Gesprachspartners und er begann zu
schmunzeln. Er sagte mir, dass ich diese Frage in Zukunft wohl sehr oft
gestellt bekommen wiirde und daran arbeiten solle, sie tiberzeugend zu
beantworten. Er sagte, ein aus der Tiefe meines Herzens stammendes
»leh will es machen, weil ich da (O-Ton) ‘richtig Bock' drauf habe!
wdre eine Uberzeugendere Antwort.

Evr hatte Recht. Ich wurde und werde sehr oft gefragt, warum ich mir
so eine Arbeit ,,kaufen maochte...

1.1.1.  Personlichkeitsprofil



Deine Eigenschaften, Fahigkeiten und Talente sind das, was Du bereits jetzt
in der Planungsphase kennen und einsetzen solltest. Das, was Du kannst
und gerne tust, machst Du auch gut. Fir etwas, woflir Du wirklich brennst,
machst Du die ungewohnlichsten Dinge und entwickelst erstaunliche
Fahigkeiten. Etwas, was Dich brennend interessiert, lernst Du schnell und
einfach. Dies sind die Dinge, die Dich, Dein Konzept, Deinen Businessplan
und spater auch Dein Unternehmen einzigartig machen. Du solltest also
unbedingt wissen, worin Du richtig gut bist, was Du besser kannst als die
meisten anderen und wo Deine Begabungen liegen. Es werden
wahrscheinlich nicht die Dinge sein, fiir die Du Schulnoten, Zertifikate oder
Urkunden bekommen hast. Dazu fallt mir ein wunderbares Zitat von Steve
Jobs ein:

Der einzige Weg, groflartige
Arbeit zu leisten,

ist zu lieben, was man tut.

[Steve Jobs, Griinder Apple Inc]

Dinge, die Du nicht gerne tust, werden Dir hingegen Stress machen. Dinge,
far die Du Dich nicht interessierst oder deren Sinn sich fiir Dich nicht sofort
erschliel§t, lernst Du nur sehr mihsam und vergisst sie sofort wieder. Im
spateren Betrieb solltest Du folglich die Tatigkeiten ausfiihren, die Du selbst
besonders gut kannst. Tatigkeiten, die Dir grol’e Schwierigkeiten bereiten,
solltest Du einem Profi Ubergeben. Ein Profi wird wahrscheinlich in viel
kiirzerer Zeit ein viel besseres Ergebnis erzielen. Zu erkennen, was Du
selbst und gut umsetzen kannst und was Du abgeben solltest, ist ein
wichtiger Schritt auf dem Weg zur Unternehmerperson.

Werde Dir der Dinge bewusst, die Du besonders gut kannst und die Dir bei
der Umsetzung Deines Projektes eine individuelle Erfolgsposition bieten



kdnnen. Prife gleichzeitig, fiir welche Teile des Projektes Du friihzeitig in
professionelle Hilfe investieren solltest.

1.1.2. Die drei unternehmerischen Pflichtkompetenzen

Es gibt drei Kompetenzen, die Du als Unternehmer*in einfach haben
musst! Diese sind:

a. Fachkompetenz
b. Fiihrungskompetenz

¢. Kaufmdénnische Kompetenz

Diese drei Kompetenzen sind nicht nur Voraussetzungen fiir Deinen Erfolg
als Unternehmer*in, sondern entscheiden auch maligeblich iber Deine
Kreditwirdigkeit. Wenn Du auf eine Bankfinanzierung angewiesen bist,
geht kein Weg daran vorbei, diese Kompetenzen unter Beweis zu stellen. Je
hoher der das Kreditvolumen, umso mehr bedarf es an Expertisen und
Zertifikaten.

Aufgabe:

Leg Dir etwas zum Schreiben bereit, lies die folgenden
Ausfiihrungen zu den drei Pflichtkompetenzen, schalte
Dein Leben auf 'repeat’ und schreibe alles auf, was Du
jemals in Zusammenhang mit diesen gemacht, geleistet

und erreicht hast. Krame in Deinen Ordnern nach



Urkunden oder anderen Unterlagen, die Deine Expertise

belegen konnen.

3 Pflichtkompetenzen
fir Unternehmer*innen 2

KAUFMANNISCHE
KOMPETENZ

Kalkulation

Gewinn- & Verlustrechnung
Rentabilitat
Ligquiditét

Money Mindset

Unternehmerisch denken
Zukunfrsfahigkeit sichern

Investoren-
eigenschaft

Unternehmenswert
langfristig steigern

2u a) Fachkompetenz

Wie bei allen anderen Existenzgriindungen solltest Du in Deinem Business
einen Expertenstatus haben. Experte in einer Sache zu sein, bedeutet, dass



man mehr Uber die Sache weilR und die Sache besser kann als der
Durchschnitt.

Da der Betrieb eines Campingplatzes vielerlei Fachbereiche beinhaltet und
Campingplatzmanager kein anerkannter Lehrberuf ist, ist es wichtig, Dir
Deines Expertenwissens in den verschiedenen Fachgebieten bewusst zu
werden oder Dir welches zu erarbeiten.

Uberleg mal, hast Du beispielsweise....

... in der Hotellerie gelernt und hast somit Expertenwissen in der
Beherbergungsbranche ?

... eine Ausbildung als Touristiker*in und bist somit Fachkraft?

... selbst Urlaube in Zelt, Caravan oder Wohnmobil gemacht und
hast eine Expertise fir die Bedlirfnisse der Kunden?

. auf dem Bau gearbeitet und hast eine Expertise fir die
Platzgestaltung?

Freunde, Familie und Bekannte, die einen Campingplatz
betreiben und hast Deine Expertise durch Gesprache und
Freundschaftsdienste bekommen?

. noch andere Ideen, was Expertise fir die Campingbranche
bedeuten kdénnte?

Zu b) Fiihrungskompetenz

Als Unternehmer*in solltest Du natlirlich in der Lage sein, Dich, Dein
Unternehmen und Deine Mitarbeiter zu fiihren. Doch was bedeutet
Fihrung Gberhaupt?



Fihrung bedeutet nicht, andere die ,Drecksarbeit” machen zu lassen,
wahrend man die Karriereleiter nach oben steigt und sich auf Seminaren
bei Drinks und Happchen mit Fremdwadrtern duelliert.

Flihrung bedeutet...

. einen Plan zu haben und Mittel zu finden, diesen Plan
umzusetzen.

... Ziele derart zu formulieren, dass eine klare Vorstellung dartber
existiert, wann welcher Zustand zu welcher Zeit an welchem Ort
erreicht sein soll.

... (humane) Ressourcen effizient und schonend einzusetzen.

.. aus einer Ansammlung von Menschen ein Team zu machen
und die richtige Person an die richtige Position zu bringen.

... einzelne Personen zu fordern und zu fordern.

... das Verhalten von Personen derart beeinflussen (nicht zu
verwechseln mit manipulieren !!!), dass jeder Einzelne seinen Teil
zum GroRen und Ganzen beitragt.

... jederzeit den Uberblick tiber das groRe Ganze zu haben, ein
Geflige zu koordinieren und Details zu delegieren.

Wahrscheinlich kennst Du auch die Phrase ,Wer fiihrt, ist frei von Arbeit!“ .
Vielleicht kommen Dir jetzt Bilder in den Sinn von adrett gekleideten
Menschen, die ganz stark in der Verwendung von Anglizismen sind und
ganz schwach darin, mal mit anzupacken und sich die Hande schmutzig zu
machen.



Der Grundgedanke hinter dieser Philosophie ist aber der, dass die fiihrende
Person frei von operativer (also ausfiihrender) Arbeit sein muss. Wer
stindig in der ersten Reihe steht, kann keinen Uberblick tber die
Gesamtsituation haben. Wenn Du als Unternehmer*in standig alle
ausfihrenden Tatigkeiten selbst verrichtest, dann arbeitest Du selbst und
staindig IN Deinem Unternehmen und nicht mehr AN Deinem
Unternehmen.

Unternehmensfihrung bedeutet also, dass es Deine Hauptaufgabe ist, AN
Deinem Unternehmen zu arbeiten. Jetzt ware noch einmal ein guter
Zeitpunkt, in Dich zu gehen und noch einmal auf Dein grolRes WARUM
zurlick zu blicken. Willst Du Camping-Unternehmer*in werden, weil Du
dort arbeiten mochtest, wo andere Urlaub machen? Ist es, weil Du auf dem
Land wohnen mdéchtest und Dich mit viel Natur und ,Griinzeug” umgeben
magst? Oder ist es, weil es Dir Freude bereitet, mit anderen Menschen ins
Gesprach zu kommen und ihnen einen guten Service zu erweisen?

Wenn es nur die Rahmenbedingungen (wie z.B. schone Landschaft) und die
ausfihrenden Tatigkeiten sind, die Deine Motivation begrinden, solltest
Du Dich noch einmal fragen, ob Du in einem Angestelltenverhaltnis oder
als freie(r) Mitarbeiter*in auf Honorarbasis nicht besser aufgestellt bist.

Hast Du hingegen Ideen und Visionen und kannst Dich mit den Merkmalen
von Flihrung identifizieren, dann hast Du das Zeug zur Unternehmerperson
(Entrepreneur).

Lange Rede, kurzer Sinn: Als Unternehmer*in musst Du Uber die
Eigenschaft verfligen, das grolle Ganze immer im Auge zu behalten. Dafir
musst Du Aufgaben abgeben und delegieren konnen. Dies solltest Du von
Anfang an beherzigen und unter Beweis stellen. Es ist also keine Schwache,
sondern Professionalitat, nicht alles selbst auszufiihren. Diese
Professionalitat will auch jeder von Dir sehen, der Dein Unternehmen
finanziert oder anderweitig unterstitzt.



So viel zur Theorie und Strategie von Fihrungskompetenz. Fir die Praxis ist
es gerade als Unternehmer*in eines touristischen Betriebes enorm wichtig,
dass Du mit Menschen umgehen kannst und ihnen freundlich, aber
eindrucksvoll Deine Anliegen, Werte, Regeln und Grenzen kommunizierst
(Stichwort 'natirliche Autoritat').

Du wirst oft Menschen klare Ansagen machen und ihnen Konsequenzen
aufzeigen mussen. Deine Mitmenschen missen wissen, worum es Dir geht,
was Dir wichtig ist und was Du von ihnen willst. Ebenso wirst Du Deinen
Gasten und Deinem Personal klare Grenzen und Konsequenzen beim
Uberschreiten der Grenzen aufzeigen miissen. Dass Du das kannst, will
natdrlich auch jede Bank und jede andere Institution von Dir sehen.

Uberleg mal, wann und wo Du ...
.. Menschen angeleitet und ihnen etwas vermittelt hast.
.. Gruppen bzw. Teams geleitet hast.
.. eine Autoritatsperson warst.
... vor mehreren Menschen gesprochen hast.

.. Lektionen zum Thema Fihrungskompetenz bekommen hast.

Fehlen Dir derartige Referenzen, dann bleibt Dir nur die Moglichkeit, in
Gesprachen und Prasentationen besonders zu Uberzeugen. Eine
strukturierte, ansprechende, schlissig und leicht verstandliche
Prasentation Deines Projektes ist schon einmal der Beleg dafiir, dass Du
einen Plan hast und diesen auch umsetzen und andere daflr mit
einbeziehen kannst.

Tipp:



Schau auch mal in die regionale Grinderszene. Vielerorts gibt es
Veranstaltungen zum Thema Referieren und Prasentieren oder Business
Speed Datings, wo Du mit Gleichgesinnten (ben kannst. Diese
Veranstaltungen sind sehr motivierend, kosten kaum etwas oder sind sogar
kostenlos, weil sie von Institutionen der Wirtschaftsforderung finanziert
werden.

2Zu ¢) Kaufmdnnische Kompetenz

Wenn Du uber eine kaufmannische Ausbildung verfliigst oder bereits seit
einigen Jahren Unternehmer*in bist, kannst Du Dich jetzt entspannt zurtick
lehnen. Ebenso, wenn Du einen Mitgrinder hast, der diese Dinge
mitbringt. Ist dies nicht der Fall und bist Du auf eine Bankfinanzierung
angewiesen, dann muss ich Dir leider etwas sagen, was Dich moralisch sehr
weit zurlick werfen kdnnte. Die Fahigkeit mit Geld umgehen zu kdnnen ist
sehr wichtig. Solltest Du grolRzligiges Eigenkapital haben oder einen
Campingplatz pachten, kann es sein, dass es ausreicht, wenn Du ein
Seminar zum Thema Buchfiihrung besucht hast und ein paar Blicher
gelesen oder Onlinetutorials durchgearbeitet hast. Wird Dein Projekt ein
Millionenprojekt, weil Du einen Platz kaufen mochtest und bist auf
mehrere Hunderttausend angewiesen, SO musst )] Du
hochstwahrscheinlich einen kaufmannischen Abschluss oder ein anderes
anerkanntes Zertifikat haben.

Nach zwei Jahren Selbststudium, Seminaren und Veranstaltungen zum
Thema Existenzgrindung, nach Einblicken in die Praxis durch einen
Freundschafsdienst auf einem Campingplatz, nach einem fertig
ausformulierten Businessplan samt miithsam erarbeiteten Kalkulationen
fir ein fiktives Objekt, fand ich, dass es Zeit fiir professionelle
Unternehmensberatung war. Ich dachte, ein Profi kénnte mir und
meinem Businessplan den letzten Schliff verpassen und dann wire ich
endlich bereit, Ndagel mit Képfen zu machen.



Ich fihlte mich sehr wohl und verstanden, als wir Gber mein Projekt
sprachen. Uber mein Geschiftsmodell brauchten wir nicht mehr viel zu
reden. Dies wurde als schliissig und zukunftsfahig eingeschatzt. Dann
haben wir noch iber das unternehmerische Mindset gesprochen. Ich
bekam ein paar Gedanken, spielte diese durch und war mir immer
noch sicher, dass ich Campingunternehmerin werden will. Und dann
war sie da — diese riesige Hiirde: Mit meinem nur biirgerlichen
Eigenkapital und einer eventuellen finanziellen Unterstiitzung durch
Familie und meinen Partner wdre es sehr schwierig, eine
Bankfinanzierung zu bekommen. Es wire aber grundsdtzlich machbar,
wenn ich dafiir eine Voraussetzung mitbringen wiirde, und zwar einen
kaufmannischen Abschluss.

Plétzlich ging es mir gar nicht gut und eine Stimme in mir rief laut:
»Hallo??? Ich habe zwei Jahre ,,Grinder-Bootcamp hinter mir! Wann
und wie soll ich denn noch einen kaufmadnnischen Abschluss neben
meinem sehr fordernden Vollzeitjob hinbekommen? Sollte mein Traum
nur an so einem damlichen Zertifikat scheritern?

Ich war am Boden zerstort. Auch wenn ich diese Herausforderung
annehmen wollte, es wiirde an der Umsetzung scheitern. Aufgrund
meiner Arbeitszeiten im Dreischichtsystem, kamen Abend - und
Wochenendausbildungen fiir mich nicht in Frage.

Mein Unternehmensberater hatte aber einen Plan, wie ich doch noch an
einen solchen Abschluss kommen kann: ein Fernstudium. Er empfahl
mir das IST-Studieninstitut, das sich unter anderem auf Tourismus
spezialisiert hat. Nachdem ich den Schock tberwunden hatte, noch
einmal zur Schule gehen zu miissen, schaute ich, welcher Bildungsgang
kaum Prasenzphasen beinhaltet und am schnellsten durchlaufen werden
konnte. Es war der Bildungsgang Tourismusbetriebwirt. Dieser kann in
13 Monaten abgeschlossen werden.

Es folgten 13 Monate lang eiserne Disziplin und ein Wechselbad der
Gefiihle. Einerseits fasziniert von den Themen und andererseits



