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WIRTSCHAFT

So einen wie ihn möchte man zum großen 
Bruder haben. Weil er nicht bevormundet. 
Nicht immer alles besser weiß. Nicht doziert. 
Sondern weil er so viel von der Welt gesehen 

hat, ein aufregendes Leben führt und einem, wenn er 
denn predigt, nur eins empfiehlt: Heul nicht. Mach!

Norbert Kunz ist keiner von diesen Großunter-
nehmern, die schon als Fünfjährige von ihren Vätern 
auf Abende im Rotary Club vorbereitet wurden. Er 
ist auch keiner, der später in eine Burschenschaft 
eintritt, um Kontakte zu knüpfen. Kunz ist einer, 
der seinen Weg erst finden musste, aber dafür eine 
Gabe gewonnen hat, die vielen Unternehmern ab-
geht: Er kann sich in Underdogs hineinversetzen. 

Man muss, um Norbert Kunz, sein Leben, sein 
Wesen zu begreifen, mit seinem jüngsten Projekt be-
ginnen, für das er 2007 von der internationalen Or-
ganisation Ashoka als Sozialunternehmer ausge-
zeichnet wurde. Das haben bislang nur wenige 
Deutsche erreicht. Mit seiner Firma iq consult hilft 
er sozial oder geografisch Benachteiligten, Behin-
derten, jungen Menschen – also der Zielgruppe 
»Nein, tut mir leid, wir können Ihnen leider keinen 
Kredit gewähren« –, den Weg in die Selbstständig-
keit zu finden. Ohne Bevormundung oder Besser-
wisserei, aber notfalls auch mit einer Mikrofinanzie-
rung als Anschub. 

Was 1994 im Kleinen begann, ist heute eine Fir-
ma mit 31 Mitarbeitern und einem Jahresumsatz 
von 1,6 Millionen Euro. Betriebe, IHK, Hand-
werkskammer, soziale Organisationen und Ar beits-

äm ter helfen iq consult dabei, die Geschäftsideen 
vor und während der Gründung auf ein stabiles 
Fundament zu stellen. Detlef Gottschling von der 
IHK Potsdam zum Beispiel sieht in dem Projekt 
»eine sinnvolle Ergänzung des bestehenden Ange-
bots«. Manager, Berater und Psychologen bilden 
zusätzlich ein Netzwerk, um die Neuunternehmer 
auf Krisen vorzubereiten und diese, wenn sie eintre-
ten, möglichst klein zu halten. 

Es geht Kunz darum, den Weg in die Selbstständig-
keit zu vereinfachen. Und irgendwie auch den Unter-
nehmer jenseits jedes Status-Klimbims vom hohen 
Sockel herunterzuholen. Nicht der Anzug ist wichtig, 
in dem ein Unternehmer steckt, sondern sein Konzept. 
Und wenn sich dieses nach ein paar Jahren wieder auf-
löst – auch gut. Man muss nicht immer Unternehmer 
sein bis in die fünfte Generation. 

»Nicht gebraucht zu werden bringt 
junge Menschen aus der Fassung«
Franz Hoffmann zum Beispiel. Er machte sich 2002 
selbstständig mit der Berliner Firma Kazik, die Wär-
mekissen und Streetwear vertreibt. In den ersten Sit-
zungen hatte der Existenzgründer zahllose Fragen, 
etwa ob die Firma strikt bei Wärmekissen bleiben 
oder auf Basis der verwendeten Tiermotive auch ein 
Merchandising aufbauen sollte. »Meistens wusste 
Herr Kunz schon die Antwort, bevor wir die Frage 
überhaupt zu Ende gestellt haben«, erinnert sich 
Hoffmann. Sehr effizient sei er gewesen. »Auf man-
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che Fragen gab es ganz klare Handlungsanwei-
sungen, nach dem Motto: Diesen Fehler haben 
schon Hunderte vor euch gemacht, tut das nicht. 
Und manche Fragen hat er ganz ausführlich mit 
uns diskutiert.«

Mehr als tausend Firmengründungen hat 
Kunz auf diese Weise inzwischen angeschoben, 
hauptsächlich in Berlin und Brandenburg. Von 
den Jungunternehmern hat jeder Dritte einen 
oder mehrere Angestellte. Nach drei Jahren sind 
immer noch mehr als 70 Prozent von ihnen 
selbstständig. Und immer geht es Kunz um das-
selbe Prinzip: Wir geben denen eine Lobby, die 
keine haben.

Das muss man sich einmal im Detail ausma-
len, damit man erkennt, welche Weltverbesse-
rungsidee dahinter steht. Da ist vielleicht ein jun-
ges Mädchen, Chantal, 23, wohnhaft im Kreis 
Ostprignitz-Ruppin, Vater arbeitslos, Mutter 
400-Euro-Job, zwei jüngere Geschwister. Chantal 
sagt: Ich möchte einen Internethandel aufmachen 
für Tomatenpflanzen und Kräuter. Jede Bank, 
jede, würde sagen: Ach, Mädchen, Chantal, 
schön, aber geh erst mal arbeiten. Wie Chantal 
das in Ostprignitz-Ruppin machen soll, sagt die 
Bank leider nicht. Vattern sagt auch, dass das 
nichts wird, und Mutter findet das Unternehmer-
risiko sowieso viel zu hoch. Und nun kommt 
Norbert Kunz und fragt: Wieso Tomatenpflan-
zen? Was ist an deinem Kräuterhandel besser als 
an anderen? Was machst du im Januar, wenn kei-
ner Pflanzen bestellen will? Wie schaffst du Hoch-
betriebszeiten?

Wenn er Glück hat, ist Chantal noch nicht 
völlig entmutigt, sondern arbeitet mit ihm ein 
Geschäftsmodell aus, das tragfähig ist. Wenn die 
Eltern Glück haben, verdient das Mädchen bald 
so viel Geld, dass es kein Hartz IV mehr braucht. 
Wenn die Region Ostprignitz-Ruppin Glück hat, 
zieht das Mädchen nicht weg (nach Berlin, Ham-
burg oder Dortmund). Na, und wenn die Bank 
Glück hat, kann sie bald zu Weihnachten einen 
Geschäftskunden-Kalender mehr eintüten.

»Nichts kann einen jungen Menschen mehr 
aus der Fassung bringen, als wenn er von der Ge-
sellschaft das Gefühl vermittelt bekommt, nicht 
gebraucht zu werden«, sagt Kunz. Er sagt nicht, 
dass er anfangs mit seinem Plan, jungen Men-
schen zu helfen, auf enorme Widerstände stieß.

»Seid ihr wahnsinnig, junge Leute zu solchen 
Schnapsideen zu überreden? Was passiert, wenn 
die scheitern? Dann sind die ein Leben lang von 
dieser Niederlage traumatisiert.« Das waren da-
mals so die üblichen Bedenkenträgereien. Dass es 
junge Menschen viel mehr traumatisiert, wenn 
man ihnen nichts zutraut, wenn man ihnen einen 
Mantel aus Mief, Sicherheit und »Das haben wir 
schon immer so gemacht« umhängt, das predigen 
die wenigsten. 

Norbert Kunz muss das gar nicht predigen. Er 
hat es selbst erlebt.

Aufgewachsen in Waldsolms. Das liegt zwischen 
Braunfels und Schöffengrund. Im Lahn-Dill-Kreis. 
Kein geografisches Zentrum von irgendwas. Er 
wuchs dort auf mit einem älteren Bruder und einer 
jüngeren Schwester. So wie Kunz sein Dorf heute 
beschreibt, so stellt man sich auch die Lahn-Dill-
Menschen vor: »Wachte ich morgens um elf auf, 
wussten meine Eltern, wo ich die Nacht zuvor um 
elf war«, sagt er, »alles war absehbar, kontrolliert und 
irgendwie fad. Das, was meine Freunde und ich 
wussten: So wie die Erwachsenen, so wollten wir 
später nie leben.«

Norbert bekam seine Chance: Schon halb 
auf der Hauptschule, überredeten die Leh-
rer seine Eltern, ihn in der Real schu le an-
zumelden. Auch wenn es damals noch üb-
lich war, Handwerkerkinder auf die Haupt-
schule zu schicken, auch wenn Norbert zwei 
Jahre Englisch nachholen musste. »Ich habe das 
damals nicht als Leistungsdruck empfunden«, 
sagt er, »sondern als Chance. Das war für mich 
lebenslang prägend.«

Da traut ihm jemand was zu. Und er traut 
ihm auch die Kraft zu, eine mögliche Niederlage 
zu überstehen.

Nach der Realschule dasselbe Spiel noch ein-
mal: Lassen Sie Ihren Sohn das Abitur machen. 
Er packt das schon. Nach der Schule eine Bank-

kaufmannslehre und die bald erlangte Erkennt-
nis: So will ich nie arbeiten. »Am ersten Tag sollte 
ich Belege sortieren. Ich tat dies, allein im Zim-
mer, aber, wie mein Vorgesetzter dann befand, in 
zu entspannter Haltung. Er polterte los. Es war 
eine Frage der Haltung, die ihn störte. Es gab kei-
nen Kundenkontakt, keine Geschäftsvorschrift, 
die mir einsichtig gemacht hätte, mich gerade 
hinzusetzen. Und nun empfand ich die Frage der 
Haltung als störend.«

Kunz ging zum Studium nach Berlin. Di-
plomhandelslehre und Pädagogik. Er lernte wie 
ein Besessener. Psychologie, Pädagogik, Ökono-
mie, Soziologie, saugte alles auf, was ihm jahre-
lang in seinem Dorf vorenthalten worden war. 
Und bei allem lernte er zu hinterfragen. Engagier-
te sich in der Gewerkschaft, war Wirtschaftsfach-
mann bei der GAL, Mitglied in der Friedensbe-
wegung, lernte Hausbesetzer kennen – und war 
mittendrin in der ideologisch-intellektuellen 
Kontroverse. »Dass es in jeder Gruppierung Leu-
te gab, die nur aus Firlefanz mitmachten, aber 
nicht, weil sie inhaltlich sich äußern konnten 
oder etwas beizutragen hatten – das hat mich da-
mals furchtbar genervt. Diese Mitläufer-Psycho-
logie, das Funktionalisieren von Politik und 
Ethik, das war mir schwer zuwider.«

Auch heute fragt er Gründungswillige nach 
ihren Motiven. Ist ihr Konzept nicht ausgereift, 
fehlt ihnen Geld, sind sie unsicher – das alles ist 
für ihn kein Grund, jemandem bei seinem Start-

" 

Norbert Kunz wird am 26. November 1958 in 
Gießen geboren. Er wechselt von der Haupt- 
auf die Realschule und macht 1979 das Abi-
tur. Das Studium der Handelslehre und Pä da-
go gik in Berlin schließt er 1986 mit Diplom 
ab. Drei Jahre später gründet Kunz die Quer-
haus GbR, ein Forum für freie Kulturarbeit. 
Vor der Wende liegt der Schwerpunkt seiner 
Arbeit auf dem Theater, später konzentriert 
er sich auf Weiterbildungsseminare im So-
zial- und Kulturmanagement. 1994 gründet 
Kunz die Firma iq consult, die sich als Förder-
gesellschaft für junge Selbstständige in spe 
versteht. 2007 bekommt er von der interna-
tionalen Organisation Ashoka als einer von 
wenigen Deutschen die Auszeichnung Social 
Entrepreneur verliehen. Kunz ist verheiratet 
und hat zwei Kinder.

Vom Gründer zum 
Sozialunternehmer

up nicht zu helfen. Eine Antwort aber wie 
»Unternehmer sein find ich halt chic« wäre 
ein kategorisches Ausschlusskriterium. Ohne 
Diskussion. Keine Mitläufer, bitte!

Sein Studium hatte er seinerzeit begonnen, 
um Lehrer zu werden. »Aber dass das nichts 
werden konnte, das wusste ich auch sehr 
bald«, erzählt er, »diese ewigen Wiederho-
lungen. Mikropläne, Makroziele, das war 
nicht meine Welt.« Also zog er erst einmal in 
die Welt, bereiste Nord- und Mittelamerika, 
lernte, mit drei bis fünf Dollar am Tag auszu-
kommen, und zog, als er bei einem Zwischen-
stopp in Deutschland erfuhr, dass sein Dokto-
randenstipendium abgelehnt wurde, gleich 
wieder los. Andere mögen sich nach einer sol-
chen vermeintlichen Niederlage verkrümeln, 
Kunz reiste.

Und lernte in Argentinien einen jungen 
Arzt auf den Spuren Che Guevaras kennen. 
Ein Freiheitskämpfer im ursprünglichen Wort-
 sinn. Kunz war begeistert, wollte mit, sich für 
linke Ziele einsetzen, die Welt verbessern, ein 
bisschen. »Verbessere sie dort, wo deine Hei-
mat ist«, riet ihm der Arzt, ihre Wege trennten 
sich. Kurze Zeit später erfuhr Kunz, dass sein 
Freund von den Militärs in El Salvador ge-
fangenen genommen worden war, gefoltert 
und getötet. »Es klingt unglaublich kitschig, 
aber ein bisschen ist es sein Vermächtnis: 
Verändere die Welt da, wo deine Heimat ist«, 
sagt er. 

Norbert Kunz reist zurück, lebt sich müh-
sam wieder in Berlin ein, wird freiberuflicher 
Dozent bei der Deutschen Angestellten Ge-
werkschaft, dann Generalbevollmächtigter des 
Dramatikers und Regisseurs Heiner Müller. 
Irgendwann, 1989, steht er mit einem kleinen 
Team vor der Muskauer Straße 24. Sie wollen 
ein paar Räume für Schulungsmaßnahmen 
anmieten. Der Vermieter sagt: Entweder das 
ganze Haus – oder gar nicht. Kunz und sein 
Team stimmen zu. In den folgenden Wochen 
fragen sie Bekannte, Freunde, Verwandte hier 
um 1000 Mark, dort um 2500. Mit einem Ei-
genkapital von 40 000 Mark, einem fertig 
ausgearbeiteten Konzept über Kulturarbeit im 
Berliner Raum plus akkurat sitzender Krawat-
te sprechen sie bei der Bank vor – und bekom-
men einen weiteren Kredit. 

»Der typische Unternehmer 
heute ist arbeitslos«
»Unser einzigartiger Vorteil war damals die 
Knappheit der Räume«, sagt Kunz heute, »al-
les, was an freier Theaterarbeit in Berlin war, 
lief damals durch diese Räume und wurde ge-
schult.« Als die Mauer geöffnet wurde und im 
Osten der Stadt Räume für eine Mark pro 
Quadratmeter zur Verfügung standen, wurde 
aus dem Kulturforum eine Projektstätte für 
Kultur- und Sozialmanagement. 1994 ent-
stand dann iq consult. Und Kunz gab immer 
mehr denen eine Stimme, die sonst in der Ge-
sellschaft nicht gehört wurden. 

»Er hat erkannt, dass sich die Arbeitsbiografie 
von Menschen ändert«, sagt Angela Lawaldt, 
Leiterin Ashoka Support Network. »Unterneh-
mertum muss keine Lösung für alle und für im-
mer sein, aber es ist ein effizienter Weg aus der 
Arbeitslosigkeit. Kunz fragt nicht, welche for-
mellen Kriterien ein Gründer hat, er fragt nach 
dessen Potenzial. Und wenn ein Bewerber drei 
Jahre schwarz in einer Autoschlosserei gearbeitet 
hat, dann ist das für ihn auch Potenzial.«

»Früher war der klassische Unternehmer 
männlich, 35 Jahre alt und hatte seine Grenzen 
im Betrieb erkannt. Er wollte unabhängig sein«, 
zählt Kunz auf. »Der typische Unternehmer heu-
te ist arbeitslos und sucht eine akute Lösung für 
diesen Zustand. Er ist risikofreudiger, was sein 
Potenzial, Arbeitszeit, Einschränkungen et cete-
ra angeht, aber weniger risikofreudig in Kapital-
dingen.« Jetzt will Kunz sein Vierphasenmodell 
– orientieren, planen, gründen, wachsen – über 
die EU auch in anderen Ländern verbreiten, vor 
allem in Osteuropa. 

Es wird ihm gelingen. 
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