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Finanzielle Flexibilität 
sichern
Die nötigen Investitionen finanzieren sie
mit ihrem Kundenbetreuer von der Stadt-
sparkasse Düsseldorf, Thimo Frieling-
haus. Er vermittelte ein Startgeld
der Kreditanstalt für Wie-
deraufbau und hilft seit-
dem dabei, für Neuin-
vestitionen die besten
Zinskonditionen zu nut-
zen. Jahn, die selbst mit 
viel der notwendigen
Geschäftserfahrung
in die Gründungsphase
ging, schätzt diesen
kompetenten Aus-
tausch auf Augen-
höhe: „Herr Frieling-
haus nimmt noch 
einmal eine andere Per-
spektive ein und er ver-
mittelt uns wertvolle Kontakte
im Netzwerk der Sparkasse.“ 
Beispielsweise, als die Gründerin-
nen ein US-Dollar-Auslandskonto einrich-
teten, um Währungsveränderungen bes-
ser ausgleichen zu können. „Und wenn
kurzfristige Liquiditätsschwankungen
auftreten, hilft er uns mit schnellen Ent-

scheidungen“, sagt Jahn. Finanzielle Fle-
xibilität ist enorm wichtig für die beiden
Gründerinnen: „In der Modebranche war-
tet man manchmal recht lange auf sein
Geld“, erklärt Kirsten Jahn, „trotzdem wol-

len wir unseren Handwerkerinnen,
die ihre Familien versorgen und Ma-

terialien bezahlen müssen,
ein planbares  Einkommen
sichern“. Thimo Frieling-

haus ist von den
beiden Gründe-
rinnen über-

zeugt: „Die bei-
den handeln

sehr professio-
nell und fokussiert
auf die jeweils an-
stehende Priorität.
So haben sie ihre

Mission, ‚Die Bunt-
heit der Welt einfangen‘,

sehr gut vorangetrieben.“ Belohnt
wird das durch ein gesundes Wachs-

tum: Smitten beschäftigt mittlerweile
sechs bis acht Aushilfen in Düsseldorf
und bis zu 200 Handwerkerinnen in Süd-
amerika und Indien. Was ihr besonders
wichtig ist: „Wir schaffen hier Werte und tra-
gen die Schönheit der Dinge in den Markt“.

Weitere Informationen erhalten Sie unter:
www.smitten.de

Im Fokus: Existenzgründung

Bereits zum zweiten Mal zeichnete das
Düsseldorfer Netzwerk Frauenbande dieses
Jahr Unternehmerinnen für ihr Business-
konzept aus. Neben der Courage, in die
Selbstständigkeit zu gehen, sollen mit die-
sem Preis auch innovative Geschäftsideen
gewürdigt werden. Im Hotel Tulip Inn
stimmte Jurymitglied Karin-Brigitte Göbel

am 26. Juni die Gäste auf das Thema „Frauen
in Führungspositionen“ ein: „Ich wünsche
mir einen gerechten Wettbewerb, bei dem
Leistung, Erfahrung, Persönlichkeit, Füh-
rungsfähigkeit und Brillanz zählen statt
personeller Bevor zugung.“ Dagmar Schulz,
Initiatorin des Unternehmerinnenpreises,
verzeichnete dieses Jahr 34 hochklassige

Bewerbungen: „Wir
haben diesen Preis
ins Leben gerufen,
um Unternehmerin-
nen zu ermutigen,
sich sichtbar zu ma-
chen. Über die posi-
tive Resonanz freu-
en wir uns sehr.“ 

So fiel es der Jury
in diesem Jahr be-
sonders schwer,
eine Entscheidung

zu treffen. Als Gewinnerin durfte schließ-
lich Mechthild Tembusch-Droste den mit
1.500 Euro dotierten Preis entgegenneh-
men. Mit ihrem 2011 gegründeten Tem-
busch Verlag für interaktives Kinderwissen
realisiert sie iBooks und Apps für kleine
User. Den zweiten Platz teilen sich zwei
Frauen: Fatiha Essinnou hat sich mit ihrem
Unternehmen ESS Metall-Halbzeug erfolg-
reich in einer Männerdomäne etabliert.
Yvette Kuth fertigt in ihrer Bonbonmanu-
faktur Snoepjes in Flingern individuelle
Süßigkeiten. Neben den drei Preisträge-
rinnen wurde Sandy Krämer mit dem Son-
derpreis für „unternehmerischen Mut“
ausgezeichnet. Bereits seit ihrem 26. Le-
bensjahr leitet sie als selbstständige Kauf-
frau ihre eigene Rewe-Filiale. Mittlerweile
ist sie für 28 Mitarbeiter verantwortlich.

Weitere Informationen erhalten Sie unter: 
www.frauenbande.net

Frauenbande ehrt Geschäftssinn
UNTERNEHMERINNENPREIS 2014

Preisverleihung mit Stadionblick:
Dagmar Schulz, Josef Hinkel,
Yvette Kuth, Faitha Essinnou,
Sandy Krämer und Mechthild
Tempusch-Droste (v. l. n. r.)

Was bei der Unternehmens -
gründung zählt

Bei der Gründungsveranstaltung der
Stadtsparkasse sprach Kirsten Jahn über
die wichtigsten Erfahrungen beim Aufbau
ihres Unternehmens. Hier ihre drei Top-
tipps:

Wissen, was man will: Definieren Sie Ihr
Produkt messerscharf und legen Sie genau
fest, was Ihnen wichtig ist. Nur dann können
Sie sich sinnvoll beraten lassen.

Nerven behalten und flexibel bleiben:
Überprüfen Sie Finanzierung und Business-
modell immer wieder und justieren Sie diese
bei Bedarf nach. Stützen Sie sich nicht auf 
einen Kunden, sondern schaffen Sie eine
breite Basis für Ihre Umsätze.

Ein gutes Netzwerk schaffen: Finden Sie
Partner, die sich gut ergänzen und eine ähn-
liche Haltung haben wie Sie. Das fängt bei
den Mitarbeitern an, geht über Lieferanten
und Dienstleister und hört nicht bei den
Kunden auf.


