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Ste verschulden sich und arbeiten hart fiir wenig Geld. Aus threr ldee soll
eines lages ein florierendes Unternehmen werden.
Fiinf junge Menschen erzdhlen, wie sie das schaffen wollen.

VON STEPHANIE REBONATI (TEXT) UND ESTHER MICHEL (BILDER)

DER NOSTALGISCHE BARBETREIBER
Alvaro Marangoni, 22 Jahre

«Sorry fir die leichte Verspitung,
die Behorden!», ruft Alvaro Maran-
goni bereits von weitem und steigt
vom Rennrad. Als Barbetreiber weiss
er: Jedes Detail muss abgenickt wer-
den. Das stort den 22-Jdhrigen nicht
mehr. Seit der Matura arbeitet er in
der Gastronomie und seit Februar in
seiner eigenen Bar «Dante».

Zur Mittagszeit ist sie noch
geschlossen. Erstam Abend glitzern
die Kronleuchter, und Kellner im
schwarz-weissen Anzug gleiten dann
uber den karierten Boden. «Ich
mochte die nostalgische Gastrokultur
in den Kreis 4 bringen», erklirt er.

Es war im vergangenen Herbst,
als Marangonis Leben eine entschei-
dende Wendung nehmen sollte. Ein
erfahrener Gastronom hatte die Idee
fiir eine Bar, brauchte aber noch einen
Mann im Vordergrund, der sich
auch finanziell beteiligt. So kam
Marangoni ins Spiel. Doch sollte er
das Risiko eingehen? Er fihrte
Gespriche mit seinen Eltern, die ein
Geschift mit antiken Mobeln haben.
Sie ermutigten ihren Sohn. So wagte
er den Schritt und schrieb das
Konzept, seine neue Bar klar vor
Augen: «Elegant, nicht pompds».

Der Zusatzraum im Keller ist
laut Marangonis Konzept ein Ort
tiir Partys. Doch es sollte sich spiter
herausstellen: Fir die Stadtist er zu
lirmdurchlissig. «Das Lokal ist
vorbelastet, der Vorginger hat es mit
dem Schallschutz nicht ganz genau
genommen», sagt Alvaro Maran-
goni. Partys werden darum hier nie
stattfinden. Lesungen und kleine
Konzerte schon, die entsprechen
den auferlegten 84 Dezibel. Zum
Vergleich: Clubmusik wird bei 98
Dezibel gespielt.

Funf Abende pro Woche steht
Marangoni hinter der Bar, am
Dienstag und Mittwoch ist er
alleine, Donnerstag bis Samstag
sind sie zu dritt—das ist der Schlecht-
wetterplan. Im Sommer arbeiten die
Angestellten nur auf Abruf, weil
dem Lokal Aussenplitze und da-
durch Giste fehlen. Marangoni
zahlt aber auf die Behorden: «Ich
hoffe, dass wir die Bewilligung noch
diesen Sommer bekommen.»

In Marangonis Bar steckt sein
Herzblut — und eine Menge Geld.
Das von einer Privatperson gelie-
hene Kapital muss er innerhalb von
funfJahren zurickbezahlen. Er haf-
tet privat. «Ich bin mir sicher, dass
ich all meine Schulden begleichen
kann», sagt der junge Chef mit
eigener Bar.

DANTE BAR

GESCHAFTSIDEE «Klassische Cocktailbar

im Kreis 4.»

BUDGET «Astronomisch hoch.»

ZIEL «Revival der nostalgischen Gastrokultur.»
TIPP «Ehrlich sein, immer.»

DIE HANDWERKERIN
Nitya Unju Park, 26 Jahre

Mit geschickten, schnellen
Handgriffen kreiert Nitya
Park aus einem Lederband,
verschiedenen Metallteilen
und Sekundenleim einen
kleinen Schlisselbund. Die
26-jihrige Nitya Park ent-
wirft seit iber zwei Jahren
verschiedene Lederacces-
soires, dazu Schals: «Meine
kreative Designarbeit befli-
gelt mich», sagt sie.

Die Arbeit macht ihr
Spass, Gedanken ans inves-
tierte Geld schiebt sie aber
beiseite. Vor zwei Jahren
machte sie sich unter ihrem
koreanischen Namen Unju —
zu Deutsch: silberne Perle —
selbststindig. Damals lebte
sie in einem 300-Franken-
WG-Zimmer, arbeitete
«Vollgas» und sparte so
6000 Franken, weitere 4000
lieh sie sich von einer Be-
kannten. Nach kurzem Hin
und Her trug sich Unju 2009

ins Handelsregister ein. «Die

Grindung ist der kleinste
Aufwand», sagt Nitya Park.
Aufreibend sei vielmehr die
Suche nach einem Hersteller.
Park aktivierte ihr Netzwerk.
Sie kennt sich in der Mode-
branche aus, arbeitete sie
doch nebenher in einer
Modelagentur und Boutique.
Sie fragte Designer, infor-
mierte sich tbers Internet
und reiste nach Indien und
Bali. Dort agierte sie mit
einem Trick: «Wenn mir in
einem Shop ein Produkt ge-
fiel, fragte ich nach der Be-
schaffenheit — und nebenbei
nach dem Produktionsort.»
Park produziert nie
mehr als 100 Stiick, das ist
die Konsequenz des kleinen
Budgets. «Ein grosseres
Risiko kann ich noch nicht
eingehen.» Das Warten auf
Produkte bereitet ihr viele
angespannte Wochen —nicht
ganz ohne Grund. Denn
letzten Winter fehlten die
Schals, weil der indische
Produzent drei Viertel der
Ware schief bedruckt hatte.

Jetzt arbeitet sie erfolgreich
mit einem Familienbetrieb
in Osteuropa zusammen.

Nitya Parks Kleinode
werden in sieben Schweizer
Shops, in Berlin und auch in
Antwerpen angeboten. Zu
diesen Abnehmern kam sie
durch Eigeninitiative und
Vitamin B. Und zwei Liden
kamen direkt aufsie zu, «eine
schéne Bestitigung». Der
Onlineshop hingegen lduft
nicht wie erwartet. Das liege
wohl daran, dass man es nicht
beriihren konne.

Park strebt eine weitaus
grossere Produktepalette an
und will darum ab nichsten
Herbst Textildesign in Lu-
zern studieren. «Entwerfen,
Inszenierung und Markt-
analyse, ich will von A bis Z
erlernen.»

UNJU )

GESCHAFTSIDEE «Zeitloses
Accessoire-Design.»

BUDGET «10000 Franken.»

ZIEL <150 Leute mit Unju glticklich
machen.»

TIPP «Es ist nicht alles so, wie
es scheint.»
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ZURITIPP

DIE KORPERBEWUSSTE
lllia Schrémli, 23 Jahre

Sie sitzt vor ihrem Lokal auf einem
Plastikstuhl, die Nigel sind pink,
die Augen blau. «Ich habe Vertrauen
in mich, darum wage ich das mit
der Selbststindigkeit», sagt Illia
Schriamli. Seit diesem Juni betreibt
die 23-Jihrige ein Beautystudio am
Schafthauserplatz. Dort steht man
fir 50 Franken pro Minute unter
eine Briunungsdusche und wird so
ohne UV-Bestrahlung braun. Dies
sei laut der gelernten Coiffeuse
gestinder als die herkdmmliche
Methode in den Solarien.

Nach sieben Jahren Haare
schneiden hatte Schrimli eine neue
Herausforderung gesucht, im April
2011 wurde sie auf einer Messe
findig. Sie bestellte die Braunungs-
maschine fiir 35000 Franken, noch
bevor sie den Kleinkredit auf sicher
hatte. Sie gibt zu, dass es etwas hals-
brecherisch war. Aber sie tat es aus
einem Gefiihl heraus, das ihr sagte:
Es ist das Richtige.

Ehe sie ihr Lokal eroffnete, be-
suchte Illia Schrimli zwei Studios,
die die gleichen Gerit haben. Dort
sah sie Warteschlangen und horte
das Telefon stindig klingeln. Sie war
sich sicher: Das neue Angebot
kommtan. Schrimli arbeitet emsig.
Via Facebook macht sie Werbung.
In Boutiquen und Clubs legt sie

Flyer auf. Dort verkehrt ihre Ziel-
gruppe: «15- bis 35-Jihrige, die Geld
und Sinn fiir Asthetik haben.» Falls
die Mundpropaganda zu wenig
wirkt, will sie in der Presse mehrere
Inserate schalten.

Zur finanziellen Absicherung
arbeitet Schrimli aber weiterhin
zwei Tage die Woche in einem
Coiffeursalon. Ob sie jemals 100 Pro-
zent in ihrem eigenen Studio arbei-
ten wird, weiss sie nicht: «Beide Jobs
zu je 50 Prozent wiren ideal», sagt
sie, «wegen des Ausgleichs». Im
Briunungsstudio wird sie von einer
Angestellten unterstiitzt.

Dass die Eréffnung auf den
Sommer fillt, findet Illia Schrimli
«perfekt». «Es will doch niemand
mit weissen Beinen in die Badi», sagt
Schrimli. Thre Widli allerdings sind
schneeweiss — von Farbe. Sie sagt:
«Der Maler ist zu teuer, ich streiche
lieber selbst.»

TANTASTIC

GESCHAFTSIDEE «Gesunde Bréunungsdusche.»
BUDGET «35000 Franken.»

ZIEL «In weitere Stddfe expandieren.»

TIPP  «Den inneren Schweinehund
Giberwinden und ins kalte Wasser springen.»

DIE RADLER
Roman Bachmann (1.),
Rafaél Thut,
beide 24 Jahre

Roman Bachmanns Hinde
sind 6lverschmiert. Er sigt
keuchend den Stinder eines
Condor-Damenvelos ab, im
Hintergrund beschwert sich
sein Stiefbruder Rafaél Thut

tiber den Computer; Alltag
in der kleinen Velowerkstatt
im Kreis 6.

Seit dem ersten April
dieses Jahres betreiben die
beiden 24-Jihrigen ihr eige-
nes Geschift. Thre Leiden-
schaft fiir Velos entdeckten
sie aber bereits in jungen
Jahren. Damals bauten sie
alte Rennvelos in schicke

Cityflitzer um. «Wir wollten
so stylischer und schneller
von Disco zu Disco gelan-
gen», erklirt Bachmann.
2009 entscheiden sie sich
schliesslich fiir «ein richtiges
Business». 15000 Franken
finden sie aufihren Sparkon-
ten, weiteres Kapital leiht
ihnen eine Privatperson.
2010 6ffnet sich ein weiteres

Tiirchen: Im Haus der El-
tern wird plotzlich ein
Lokal frei. Um die Kosten
tief zu halten, bauen sie die
ehemalige Servicestelle fir
Sicherheitsanlagen eigen-
hindig um. Und die Reisen
zu den internationalen
Messen zeigten ihnen eines:
«Um glaubwiirdig zu sein,
musst du Visitenkarten und
einen Handelsregisterauszug
dabei haben», erzihlt Thut.
Riickblickend wiirde
Rafaél Thut die Website viel
frither online schalten. Diese
seivor allem fiir Anbieter aus
den USA eine sehr wichtige
Bestitigung fiir ein seriéses
Velo-Geschift. Thr grosstes
Risiko ist es, auf den teuren
Veloteilen, Accessoires und
Kleidern sitzen zu bleiben.
Die beiden Briider ver-
wirklichen ihren Traum
«learning by doing». Einen
Businessplan jedoch haben
sie keinen, dafiir ein grosses
Netzwerk, das gratis Mund-
propaganda macht: «Es ist
die beste Werbung», so beide.
In Ziirich sind sie sehr gut
vernetzt. Sie feiern gerne
Partys, spielten bei den
GCKULions Eishockey und
arbeiteten als Velokuriere.
Seit der grossen Eroft-
nung im vergangenen April
ist Bachmann mit Auftrigen
ausgelastet und kann davon
leben. Fir zwei reicht der
Lohn noch nicht, Thut arbei-
tet deshalb nebenbei in
einem Designbiiro. «Das
wird sich im néchsten Jahr
hoftentlich dndern», sagt
Bachmann. Denn nur im
Duo ist es ein richtiges
«Family Business».
RADZFA"Z
GESCHAFTSIDEE «Hippe Velobude
am Zrichberg.»
BUDGET «15000 Franken.»
ZIEL «Ein Velo flr
Micheline Calmy-Rey bauen.»

TIPP «Nicht nur plappern, sondern
auch handeln.»
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DER SENIOREN-FORDERER
Fabio Babey, 30 Jahre

Vor zwei Jahren lag Fabio Babey mit
Freunden an der Cote d’Azur am
Strand und debattierte iiber die
AHYV. «Das Potenzial der Pensio-
nierten wird nicht richtig genutzt»,
rief Babey damals in die junge
Minnerrunde. Und so war eine
Geschiftsidee geboren: eine Stellen-
vermittlung fiir Senioren.

Zuriick in der Heimat, erkann-
ten Babey und sein langjihriger
Mitbewohner Christian Wittmer,
dass es an Programmen fehlt, die
Rentner gezielt zu integrieren: «Man
wird zwischen 60 und 65 pensio-
niert, gemiss Statistiken geht es
ab 80 ins Altersheim. Dazwischen
liegen 20 Gberaus wertvolle Jahre»,
so Fabio Babey.

Die beiden 30-Jdhrigen erstell-
ten einen trockenen Fragenkatalog
und gingen auf die Strasse. Thre
Erkenntnis: Viele Senioren wollen
arbeiten. Und sie sind ideale Arbeit-
nehmer: tiefe Lohnkosten, keine
Weiterbildung, geringe Sozial-
abgaben und eine lebenserfahrene
Hilfskraft, die aus Spass arbeitet.

Im Frihling 2010 griindeten
die beiden Emeritus-Work (Emeri-
tus = ein Hochschullehrer im Ruhe-
stand) und vermittelten bisher drei
Rentnern Teilzeitstellen in der
Lebensmittel-, Finanz-, und Maobel-

T

weitere Vermittlungen. Um dies zu
erreichen, hat Fabio Babey einen
Senior eingestellt, der recherchiert
und seine Beziehungen nutzt, um
seine Emeritus bei KMU bekannt
zu machen. Es ist ein Knochenjob,
Absagen gehéren dazu.

Von Emeritus leben konnen die
zwei Jungunternehmer noch nicht.
Babey arbeitet hauptberuflich als
Jurist, Wittmer als Unternehmens-
berater. Die investierten 30000
Franken bereiten ihnen aber keine
Sorgen. Das Geld stammt bewusst
aus dem eigenen Sack: «Geldgeber
wollen immer etwas im Gegenzug.
Mein Ansatz ist aber: Ich will auf
jeden Fall niemandem verpflichtet
sein», sagt Babey.

Zweck von Emeritus ist so-
wieso nicht das ganz grosse Geld:
«Ich bin kein Gutmensch, aber auch
nicht voll kohlegeil. Ich will einfach
etwas tun in meinem Leben, das
Sinn macht.» Babeys personliches
Ziel ist die Selbststindigkeit: «Ich
mochte meine Arbeitszeiten selber
einteilen konnen —und nicht immer
einen steifen, grauen Anzug tragen
miissen.»

EMERlT_!JS WORK

GESCHAFTSIDEE «Stellenvermittlung fiir
Senioren.»

BUDGET «30000 Franken.»

ZIEL «KMU beweisen, dass Pensionierte

mdchtig was drauf haben.»
TIPP  «Erfolg ist nicht nur Siegen.»
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