UNTERNEHMEN

SPIELTRIEB
Seriengriinder
Marco Borries mit
Prototypen der
Enfore-Hardware
in seinem
Hamburger Biiro



MAGHT
FUR

DIE
MASSEN

-
MARCO BORRIES Schon als Teenager forderte der
Grinder Microsoft heraus — mit Erfolg. Als reicher
Mann will er nun mit Enfore das Geschaft von
weltweit 200 Millionen Kleinunternehmern
digitalisieren. Ist das grofienwahnsinnig oder genial?

underkind? Nein, nein, pff! Marco
Borries winkt ab. Der Titel gefillt
ihm tiberhaupt nicht, haftet aber
an ihm wie Superkleber. Seit {iber
30 Jahren.

Klar, die Anerkennung, die
dabei mitschwingt, ist natiirlich
schon. Aber am Ende sei das doch
eine Schublade, in die ihn die Leu-
te in Deutschland gern steckten,
sagt Borries. So miisse sich keiner
ndher mit ihm beschéftigen und
herausfinden, wer er wirklich ist.

,»Es gibt keine Wahrheit*, sagt
Borries, ,,nur die gefiihlte Wahr-
heit im Auge des Betrachters.“

Das Gefiihl bei Borries: Da
kommt einer, der nicht ins Raster
passt. Der Mann ist ein Software-
ass, aber kein Nerd, er ist ein Mul-
timillionir, aber sieht trotzdem
aus wie ein Reihenhauspapi, der
sonnabends im Vorgarten grillt.

Sicher ist: Der Typ ist besessen.

Es sagt viel iiber einen Men-
schen, wenn er die Schule ab-
bricht, um mit 16 Unternehmer zu
werden. Insbesondere im ,, Junge,
lern was Ordentliches“-Deutsch-
land, wo der offentliche Dienst
grofien Teilen des Nachwuchses
als attraktivster Arbeitgeber gilt.
Und dann, das macht es noch un-
gewohnlicher, ist der junge Marco
bald so erfolgreich, dass ein milli-
ardenschwerer Konzern wie Mi-
crosoft Respekt, wenn nicht gar
Angst bekommt. Vor diesem Tee-
nie aus Liineburg mit seiner Biiro-
software Star Office.

Das Selbstvertrauen und der
Angriffswille von damals blitzen
noch heute in Borries” Augen auf.
Mit 49 will er es noch einmal wis-
sen. Er steht im Hamburger Biiro
seiner vierten selbst gegriindeten
Firma. Der Name: Enfore. Zwei
Stockwerke in der Speicherstadt,
gefiillt mit einer Bande von IT-
Spezialisten im besten Alter. Man-
che haben schon zu Star-Office-
Zeiten fiir Borries Codezeilen »
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UNTERNEHMEN MARCO BORRIES

in die Tastatur gehackt. Der Chef,im
ziemlich engen Pullover {iber karier-
tem Hemd, malt mit Edding auf
ein Whiteboard. Segment fiir Seg-
ment, Idee fiir Idee fiigt er sein Kon-
zept zusammen. Bis eine neue Welt
entsteht.

Kurze Preview: Enfore hat eine
Software-Hardware-Kombination
fiir Kleinunternehmer jeder Art ent-
wickelt, vom Restaurant iiber den
Gardinenladen bis zum Friseur. Je-
der kann damit sein Geschift digi-
talisieren. Enfore startet mit einer
Kasse und einem mobilen Bezahl-
pad, das Kellner mit an den Tisch
nehmen konnen. Dahinter steht eine
komplexe Plattform, die nach und
nach erweitert wird. Borries’ Ziel
ist es, Millionen von Kleinunter-
nehmern weltweit zusammenzu-
schlieflen, damit sie im Amazon-
Zeitalter nicht von den Groflen
zerdriickt werden.

Macht fiir und durch die Masse,
dasist sein Versprechen. Los geht es
am Freitag, den 22. September.

Borries will verstanden werden,
das sagt er mehrmals. Er fiirchtet die
Journalisten, die Offentlichkeit, die
womoglich nicht kapieren, was Su-
per-Marco da Grofies vorhat. Ange-
sichts seines Redeflusses, der immer
neue Abzweigungen nimmt, ist die
Angst nicht unbegriindet.

Borries hat sich Gedanken ge-
macht, einen Plan entworfen, Proto-
typen gebaut, sukzessive, jahrelang.
Beobachter wihnten ihn bereits am
Ende. Wer briitet schon acht Jahre
iiber einem Produkt?

Man hat das Gefiihl, dass dieser
Mann sein Griindergame im Kopf
mehrmals bis zum Ende durchspielt,

Borries (1.) mit
Freund Andreas
von Bechtols-
heim (Grunder
Sun Micro-
systems) 1992

im kaliforni-
schen Carmel
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bevor er {iiberhaupt auf Start
driickt. Von der Incentivierung der
Vertriebsmitarbeiter {iiber die

Schriftart des Kundendialogs bis |

zu den spezifischen Bediirfnissen
von Biergérten - jede Eventualitit
und Besonderheit scheint beriick-
sichtigt. Schachmatt dank Voraus-
simulation.

Ist das iiberheblich oder genial?

Fest steht: Enfore ist Deutsch-
lands derzeit heifleste Digitalwette.
Anders als Zalando, Delivery Hero
& Co., die als Kopien bewidhrter
Modelle rasch unbesetzte Territo-
rien erschlossen, entsteht hier et-
was ganz Neues mit dem Potenzial
zum Welterfolg.

Ein zweites SAP?

Mit einer Kombination aus Ge-
schiftsmodellen, die schon Apple,
Google und Amazon zu Giganten
machten, will Marco Borries eine
neue Universalplattform fiir Aber-
millionen kleine Unternehmen
schaffen. Ein Markt, den die Gro-
fen ob seiner Komplexitit bislang
Nischenanbietern {iberlieflen. Bér-
ries will alle Liden virtuell zu einer
Einheit zusammenkniipfen, um ih-
nen die Skalenvorteile eines Kon-
zerns zu verschaffen. Und das, alle
mal festhalten, weltweit.

Gelingt der Plan, entstiinde eine
neue Marktmacht, gegen die selbst
Dax-Konzerne Zwerge waren. En-
fore, so hoffen seine prominenten
Investoren, soll ,,ein zweites SAP
(Lars Hinrichs) werden, ein Digi-
talchampion mit globaler Durch-
schlagskraft. Fiir die deutsche
Wirtschaft wére das die Erfiillung
eines lang gehegten Traums.

PLAYER
Star-Division-
Boss Borries
zeigt 1990 in
Hamburg, was
seine Firma zu
bieten hat (r.).
In Kalifornien
posiert er 1992
vor seinem
Sportwagen (0.).

PALO ALTO-
HAMBURG-
EXPRESS

Borries nimmt an
einem Schiiler-
austausch nach

Palo Alto teil. Im

Silicon Valley
entdeckt er seine
Leidenschaft
fiir das Software-
geschift.

Borries entwirft
erste eigene
Computer-

programme und

bricht das

Gymnasium ab.

Griindung von

Star Division in

Liineburg.

1997

Griindung von
Star Finanz als
Joint Venture mit
der Deutschen
Sparkassenorga-
nisation. Die
Firma entwickelt
Software fiir das
damals neue
Onlinebanking.

Sun Microsys-
tems iibernimmt
Star Division fiir
gut 70 Millionen

Dollar.

Nach acht Jahren Tarnkappen-
modus muss Borries nun bewei-

sen, dass er sie noch beherrscht:
die Attacke.

1985, eine Garage in Liineburg.
Marco Borries diktiert einem Pro-
grammierer sein Konzept fiir ein
Textverarbeitungsprogramm. Er
hat ihn via Kleinanzeige rekrutiert
und als Verglitung eine Umsatz-
beteiligung versprochen. Ein Jahr
spiter wird Borries mit seinem
»Star-Writer“ 1,5 Millionen D-Mark
Umsatz machen.

Er ist erst 16, aber schon der
Chef. Mama fiihrt die Biicher, der
Stiefvater leiht seine Unterschrift.
Zweitausend D-Mark Konfirma-
tionsgeld bilden das Startkapital.

Seit einem Schiileraustausch
ins Silicon Valley weify Borries, was
fiir ein gutes Geschdft man mit
Software machen kann - Geschick
und Mut vorausgesetzt. Das Gym-
nasium bricht er in der elften Klas-
se ab, der Name der Firma klingt
wie der einer Synthie-Pop-Band:
Star Division. 1987 diktiert der
18-jdhrige Marco einem Journalis-
ten den Satz: ,, In den nichsten Jah-
ren will ich mehrfacher Milliondr
werden.“

Darunter macht er’s nicht.
Schon friih zeigt sich ein Cha-
rakterzug, der Borries bis heute
prigt: Er will den maximalen Er-
folg - von Anfang an. Ein Produkt
am Markt Stiick fiir Stiick weiter-
zuentwickeln ist nicht sein Ding.
Seine Software durchdenkt Bérries
wie ein Architekt, der eigentlich




eine Kapelle bauen soll, aber lieber
eine Kathedrale entwirft. Das wirkt
oft versponnen, und nicht immer
wurde etwas daraus. Doch der Hun-
ger nach dem ultimativen Kick ver-
leiht den Ideen ihre Schlagkraft.

Manchmal, wenn sein begeister-
ter Redefluss nachlisst, erkennt man
einen verletzlichen Mann, der in
seinen Projekten wie im Gegeniiber
auch Bestdtigung sucht. ,Man kann
niemandem trauen, aufler der eige-
nen Familie“, sagte er schon als 18-
Jéhriger. Die Finanzen von Star Di-
vision blieben bis in die 9oer Jahre
in der Hand der Mutter.

Das Wachstum seiner Firma ist
rasant - ebenso wie sein Lebensstil.
Borries zieht zundchst ins teure Ham-
burg-Winterhude und pflegt seine
Leidenschaft fiir schnelle Autos. Mit
einem Audi 9o quattro heizt er nun
jeden Tagins Office nach Liineburg.
Zwei Unfille - fremdverschuldet,

wie er betont - {iberlebt er unver-
letzt. Die Autos sind Schrott.

1995 winkt Star Division der
Durchbruch: IBM will die Domi-
nanz von Microsofts Doppelbas-
tion aus Windows und Office
brechen. Das brandneue Betriebs-
system OS/2, beschliefit IBM, soll
mit Star Office ausgeliefert wer-
den. Borries kassiert kolportierte
30 Millionen Dollar.

Der Deal gelingt auch deshalb,
weil Borries seine Software friih so
designen lief3, dass sie sich leicht
an unterschiedliche Systeme an-
passte. Das war teuer, aber weit-
sichtig. Star Division, hief} es da-
mals, sei der Konkurrenz gut zwei
Jahre voraus.

Am Ende wird Big Blue zwar
auf die US-Alternative Lotus um-
schwenken, Borries jedoch hat
sich bei Microsoft und anderen
Techgiganten nun endgiiltig als
ernst zu nehmender Gegner Res-
pekt verschafft. Er spielt jetzt in
der Weltliga.

California, here I come
Vier Jahre spiter verkauft Borries

sein Unternehmen fiir gut 70 Mil-
lionen Dollar in Aktien an Sun
Microsystems (Unix, Java) - eine
Silicon-Valley-Legende, die spater
in Oracle aufgehen wird. Sun-
Mitgriinder Andreas von Bechtols-
heim (61) hatte es Anfang der 9oer
auf den Youngster abgesehen und
eine 20-Prozent-Beteiligung an
Borries’ Firma erworben. Die bei-
den sind seither enge Freunde.
Sun stellt das Officepaket kos-
tenlos ins Netz. Fiir Umsatz sollen
Service und Internetdienste sor-
gen. Ein Konzept, das die Cloud-
Systeme der Gegenwart im Prinzip
vorwegnimmt. Unter der Marke

T

Borries startet
seine dritte
Firma Verdisoft
in Hamburg.

2005
Yahoo kauft
Verdisoft,
Borries leitet nun
in den USA die
Mobilsparte des
damals grofiten
Konkurrenten
von Google.

2009
Riickkehr nach
Deutschland.
Borries beginnt
mit der Arbeit an
Enfore, das da-
mals noch als
NumberFour
firmiert.

Investoren wie
Index Ventures,
Klaus Hommels
oder die Deut-
sche Telekom
pumpen 38 Mil-
lionen US-Dollar
in Borries’
viertes Start-up.

2017

Enfore startet in
Deutschland.

VERKAUFER
Borries 2017 (1.),
Enfore-Dasher
und PayPad (M.)
sowie ein Teil
seines Master-
plans (r.)

Open Office lebt Star Office bis
heute weiter. Ein echter Massen-
erfolg wurde nie daraus, es hat Mi-
crosoft aber empfindlich getroffen.

Egal, weiter geht’s. Borries hat
in seinem Kopf lingst wieder auf
Fast Forward gedriickt und griin-
det 2001 in Hamburg seine nichste
Firma Verdisoft, die eine Schnitt-
stelle zwischen Personal Compu-
tern und anderen Geridten wie
Kiihlschréanken oder Mobiltelefo-
nen entwickelt. Im Grunde ging es
um eine Infrastruktur fiir das, was
die Branche heute als Internet der
Dinge verkauft.

Das Wort Internet wird damals
mit Blase gleichgesetzt, dennoch
pumpt Bérries 20 Millionen Dollar
in die Idee. Die Wette stellt sich als
weitsichtiges Investment heraus;
ob T-Mobile, Vodafone oder United
Internet - die Zunft steht Schlange,
obwohl Verdisoft noch kein ferti-
ges Produkt présentieren kann.

Am Ende bekommt Yahoo den
Zuschlag, kauft die ganze Firma
und Borries gleich mit. 2005 zieht
er samt Frau und drei Kindern ins
Silicon Valley. Borries steigt zum
Starmanager des Konzerns auf.

Vorstandschef Jerry Yang (48)
tiberldsst dem Deutschen die Show,
er soll Google weiter auf Distanz
halten. Mobilfunkkonzerne wie T-
Mobile stellen Yahoo als Standard-
suchmaschine auf ihren Handys »
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UNTERNEHMEN MARCO BORRIES

1,9 %
Lars Hinrichs
(Xing)

18,6 %

Index

Ventures
3,9 %
¥ Sonstige

0,9 %
/Klaus Hommels
(Lakestar)

ein. Google muss kriftig investieren,
um den Riickstand einzuholen.

Der Mensch Bérries indes gerét
ins Schlingern. Er kauft sich 2007
acht Brioni-Anziige in einem Hotel
in Las Vegas und stolziert fortan mit
Einstecktuch durch die Biiros. ,,Das
war meine revolutiondre Phase“,
sagt er, ,mir ging dieser Valley-Look
auf den Keks.“

Es kénnte auch Unsicherheit ge-
wesen sein. Beliebt ist er bei den Kol-
legen nicht, {iber seinen Ferrari auf
dem Firmenparkplatz spotten selbst
die konsumverliebten Amerikaner.
Borries, heifdit es damals, fithre Ya-
hoos Mobilsparte wie ein ,,Lehns-
herr“. Seine Ehe beginnt zu kriseln,
die Anziige bleiben nach einem Jahr
im Schrank.

Waffengleichheit mit den GrofSien
2009 kiindigt Bérries bei Yahoo und
kehrt heim nach Hamburg, schon bei
Sun hatte er es als Manager blof3
zwei Jahre ausgehalten. Auch seine
Ehe geht nach 20 Jahren zu Bruch,
ein schwerer Schlag.

Zuriick in Deutschland, beginnt
er an Enfore (auf den Namen brach-
te ihn sein Sohn) zu arbeiten, das da-
mals noch als NumberFour firmiert
- Borries viertes Start-up. 2010 flie-
flen die ersten zehn Millionen Euro
Wagniskapital. Borries versucht, sich
mehr Zeit fiir die Familie zu nehmen,
2014 heiratet er seine Frau Andrea
zum zweiten Mal.

Wird nun alles wieder gut?
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Marco Borries wird néchstes Jahr

50, er hat drei Hduser (eins davonin
Kalifornien) und wohl mindestens
ein sattes dreistelliges Millionenver-
mogen angehiuft. Statt Porsche und
Ferrari féhrt er heute einen alten Mer-
cedes-Kombi, der dringend mal wie-
der in die Waschanlage miisste. Trotz-
dem scheint er hungriger denn je. Er
will es allen noch mal zeigen, den
ganz grofien Wurf hinlegen. Es ging
fiir ihn ja nie einfach blofs ums Geld.
Mit seinem neuen Start-up, sagt
Borries, verfolge er auch ein ideelles
Ziel: Enfore soll dem Laden um die
Ecke ein Werkzeug in die Hand ge-
ben, damit er in der digitalisierten
Welt nicht untergeht.
Onlinevorbestellung? Zahlung via
PayPal? Werden Sie Mitglied in un-
serem digitalen Treueprogramm! All
das, was der Konsument heute von
den grofien Ketten kennt, sollen auch
»Ernas Landbickerei“ oder ,Tiicher
Seifert“ bieten kdnnen. Gegen die
Techmonopole von Amazon, Google,
Delivery Hero & Co. hitten viele der
Kleinsten sonst keine Chance, so Bor-
ries. Ob als Zulieferer fiir Onlinelie-
ferdienste wie Foodora oder als x-ter
Shop auf EBay — du wirst zum Provi-
sionssklaven oder vergehst.

I
KLUB ENFORE

Borries hat als
Investoren Weg-
gefdhrten und
Wagniskapital-
Legenden wie
Lakestar und
Index Ventures
gewonnen.
Die Mehrheit
hilt er nach wie
vor selbst -
gemeinsam mit
seiner Frau.

1,8 %

Deutsche Telekom
Der Konzern ist An-
teilseigner und
derzeit wichtigster
Vertriebspartner.
Geschiftskunden-
chef und Aufbau-
helfer Hagen
Rickmann (u.)
pusht die
Zusammenarbeit.

“1,3%

Bechtols-
heim

(ehemals
Sun Micro-
systems)

Natiirlich kann Enfore nieman-
denvon der Notwendigkeit befreien,
sein Café bei Google Maps einzutra-
gen oder zusitzlichen Umsatz iiber
Amazon zu machen. Die Software
macht es sogar einfacher, die eige-
nen Produkte auf solchen Plattfor-
men zu listen. Es geht vielmehr da-
rum, Kleinunternehmer in die Lage
zu versetzen, auf diesen Marktplét-
zen trotz begrenzter Ressourcen
mitzuhalten.

Margen nach Apple-Vorbild
In einem ersten Schritt driickt Bor-

ries seine Hardware in Form einer
Kasse und eines Bezahlpads in den
Markt (siehe Kasten Seite 38), Ver-
sand und Verpackung iibernimmt
die Bertelsmann-Tochter Arvato. Ur-
spriinglich wollte er mit Enfore nur
Software entwickeln, doch ihm wur-
de Kklar, dass sich seine Ideen nicht
aufiPad & Co. umsetzen lassen - zu-
mindest nicht zu den gewiinschten
Konditionen. Also baute er die Hard-
ware selbst.

Die Enfore-Gerite sehen elegant
aus, sind leicht zu bedienen und
vergleichsweise glinstig: Fiir knapp
1000 Euro ist die Kombi aus Kasse
und Bezahlpad zu haben, beim Ver-
triebspartner Telekom gibt es sie
noch billiger, sofern man einen DSL-
Anschluss dazubucht. Borries spe-
kuliert zunidchst vor allem auf
Existenzgriinder, die noch kein Kas-
sensystem besitzen.

Die Software und alle Updates
sind umsonst, es fallen keine mo-
natlichen Gebiihren an. Trotz-
dem arbeite Enfore ab dem ersten
Gerdt mit zweistelligen ,,Apple-
Margen“, behauptet Borries. Pro-
duziert wird in China, Partner
Hisense soll den Deut- »




Stein auf Stein aufzubauen
ist wenig spannend?

Nicht, wenn dabei GroBartiges entsteht -
mit unserer Finanzierung.

Besuchen .

Sie y

auf der EXpo RE,?\T_
Stang C1.432

Mit unserem Konnen, unserer Verlasslichkeit

und unserem Weitblick finanzieren wir Immobilien
fur Menschen, die in ihnen arbeiten und leben -
das ist unsere Aufgabe. In Europa und den USA.

Helaba|s

http://immobiIienfinanzierung.helaba.de Banking auf dem Boden der Tatsachen.




UNTERNEHMEN MARCO BORRIES

DER MASTERPLAN

Wie Borries vorgehen will,
Schritt fiir Schritt

DIE
LIELGRUPPE
sind Kleinunter-
nehmen wie Res-
taurants, Friseure

oder Boutiquen.

i
W@G
==

DIE HARDWARE
ist glinstig und attraktiv, so soll
sich das System rasch verbreiten.
Die Kunden kdnnen damit schnell
und einfach ihr Geschift
digitalisieren.

ALS NETZWERK
biindelt Enfore
die Markt-
macht seiner
Kunden.

aaiaia

al T AN
. e
= DIE KONDITIONEN
bei Banken und an-
deren Dienstleistern werden
so attraktiver. Enfore
berechnet dafiir eine
Servicegebiihr.

HANDELN

konnen die Kunden

am Ende untereinander
und mit Externen - eine
Enfore-BOrse entsteht.

200 mio.
KLEINUNTER-
NEHMER WELTWEIT

80 %
WILL BORRIES
ALS KUNDEN GEWINNEN
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schen von Anfang an Massenkonditionen
bieten.

Enfore vereint viele Dienstleistungen,
die Unternehmer sich bislang miihsam
zusammenklauben miissen. Die Software
erstellt einen Internetauftritt, taugt als
Onlinetischreservierungssystem und regis-
triert das Inventar. Welcher Kunde macht
besonders viel Umsatz? An welchem Tag
wiirden sich Rabatte lohnen? Frag Enfore.
Kunden kdnnen sich via WhatsApp oder
Facebook melden, alle Nachrichten laufen
gesammelt in ein Postfach, das auch via
Smartphone abgerufen werden kann.

»Im Markt gibt es keinen vergleichbaren
Anbieter*, sagt der E-Commerce-Experte
Alexander Graf.

Selbst Kartenzahlungen werden iiber
Borries abgewickelt, der angibt, seine Kon-
ditionen, die er mit einem US-Anbieter ver-
handelt hat, eins zu eins an seine Kunden
weiterzugeben. Pro Kauf werden zwischen
0,59 und 1,19 Prozent fillig, je nach Umsatz
und Kartentyp. Normalerweise zahlen
Kleinhéndler deutlich mehr. Enfore kas-
siert pauschal drei Cent je Transaktion,
monatliche Gebiihren gibt es — anders als
bei Konkurrenzsystemen — nicht.

Roman Bartl, Borries’ Friseur und einer
der Tester, freut sich vor allem iiber die Un-
terschrift, die Kunden zum Bezahlen mit
dem Zeigefinger auf das Enfore-Pad setzen.
Das geht auch bei anderen Systemen, die
fiir ihn als Selbststdndigen aber bisher
nicht erschwinglich waren. ,,Die Kunden
finden das total geil“, sagt Bartl. Zudem
miisse er keine Belege mehr aufbewahren.

Bei der Abwicklung von Kartenumsit-
zen soll es nicht bleiben. Dienstleistungen
wie Lohnabrechnung, Fremdwihrungs-
transaktionen oder Forderungsmanage-
ment sollen dazukommen. Fiir Borries
gleicht das Prinzip einer Genossenschaft:
Die Enfore-Plattform vereint die fragmen-
tierte Kundschaft zu einer Marktmacht, die
ihr die Konditionen der Grofien sichert.

Den Preis der Hardware hat Enfore be-
wusst niedrig angesetzt, um die Wahr-
scheinlichkeit einer viralen Verbreitung zu
erhohen. Je mehr Unternehmer Enfore
nutzen, desto giinstigere Preise kann Bor-
ries bei seinen Dienstleistern erstreiten,
was das System noch attraktiver macht.
Natiirlich klingelt mit jedem neuen Bécker,
Floristen oder Anderungsschneider auch
seine Kasse lauter - und zwar dauerhaft.

Wichst das Enfore-Netzwerk iiber eine
Mindestgrofie hinaus, ziindet die nichste
Stufe von Borries’ Plan: Sobald das System
etwa bei einem Friseur registriert, dass
Shampoo knapp wird, kann ein Grof3hénd-

ler ein Angebot iiber eine neue Charge ein-
stellen. Bei erfolgreicher Vermittlung fliefit
Provision.

Die Mechanik ghnelt Googles Adwords-
Anzeigen, die relevante Angebote in die
Ergebnisse der Internetsuche einspeisen.
Das Ganze, so die Vision, soll wie eine Bor-
se funktionieren, die Angebot und Nach-
frage einmal weltweit zusammenbringt.

Spitestens hier wird deutlich, dass die
Gleichung nur aufgeht, wenn sich der er-
hoffte Vertriebserfolg einstellt. Sind die
Kunden allerdings wirklich so heif3 auf sei-
ne schwarze Kasse, wie BoOrries aus den
Tests abzuleiten glaubt, kénnte Enfore den

Markt rasch an sich reiflen. >
|
SCHWARZE KASSEN

Das Apple-Modell fiir
Unternehmer

HARDWARE ... Los geht es zunachst mit
zwei Geréaten: einer Tabletkasse mit
integriertem Bondrucker und Barcode-
scanner (Dasher) und einem Bezahl-
modul (PayPad). Optisch und von der
Bedienung erinnert die Combo an
Apple-Systeme - auch wenn Enfore auf
Googles Betriebssystem Android setzt.

... PLUS SOFTWARE ... Letztlich ist das
Tablet aber nur das Gehause fiir den
Kern des Enfore-Modells: Die Software
samt zugehérigem Cloud-Account.
Enfore bietet den Kunden ein Portfolio
aus ,,Business-Apps*“, das spater
erweitert werden soll. Die Abrechnung,
ein Reservierungssystem oder das In-
ventar- und Bestellmanagement sind
von Anfang an dabei. Fir zusatzliche
Dienste wie Kreditkartenzahlungen be-
rechnet Enfore eine Transaktionsgebuhr.
Mittelfristig soll es ein Premiumpro-
gramm geben, das solche Gebiihren
gegen einen monatlichen Pauschalpreis
reduziert.

... GLEICH RIESENERFOLG? Den Vertrieb
Uberlasst Borries vor allem Partnern wie
der Deutschen Telekom. Zusammen

mit einem DSL-Vertrag sinkt der Kauf-
preis erheblich - hier sind die Parallelen
zu Apples Vertriebsmodell kaum zu
Uibersehen. Seit Wochen trainieren Hot-
linemitarbeiter, AuBendienstkrafte und
Verkaufer flr den Start Ende September.
In anderen Landern soll es spater
ahnlich ablaufen.




Unterstiitzung kommt von Tele-
kom-Chef Timotheus Hottges (55).
Der Bonner Konzern mit Hunderten
Shops garantiert Borries, so hort
man, im Rahmen einer Vertriebspart-
nerschaft einen Absatz in Millionen-
hohe. ,,Wir pushen das ordentlich in
den Markt“, sagt Geschiftskunden-
boss Hagen Rickmann (48).

Die Bonner haben eigens Service-
und Vertriebspersonal geschult und
zusétzlich neue Stellen geschaffen.
Fiir Enfore istab 22. September eine
Ecke in ihren Geschiftskunden-
shops reserviert. Uber die Telekom-
Tochter im Ausland soll spiter auch
die internationale Expansion befeu-
ert werden (2018 will Bérries in
Grofibritannien und den USA star-
ten). Im Gegenzug wird der Konzern
an den Profiten beteiligt.

Das Telekom-Modell versteht Bor-
ries als Blaupause. Kiinftig sollen
Grofihdndler und Logistikdienstleis-
ter hinzukommen, die wie die Telekom
bereits Millionen Kleinunternehmer
zu ihren Kunden zdhlen. Verhandlun-
gen laufen bereits, Borries macht sich
ihre Marktmacht zunutze, um sein
Betriebssystem so schnell wie mdg-
lich ausrollen zu kdnnen. Die Bedeu-
tung von Geschwindigkeit hat Borries
im Silicon Valley gelernt.

Intern spekulieren sie bei Enfore
auf einen méglichen Marktanteil von
60 Prozent - bei angeblich 200 Mil-
lionen potenziellen Kunden welt-
weit. Nach den Kleinhindlern haben
sie das ndchste Segment schon im
Visier: freie Berufe wie zum Beispiel
Arzte. Mit 65 Mitarbeitern, wie der-
zeit, diirfte Borries dann nicht mehr
lange auskommen. Er braucht also
bald frisches Geld.

Eine deutsche Metacompany
Die Investoren hatte Borries schon

2013 von seiner Vision iiberzeugt
und in einer ersten Finanzierungs-
runde 38 Millionen Dollar Wagnis-
kapital eingeworben (die knapp 10
Millionen Startkapital, die 2010 als
Wandelanleihe flossen, miteinbe-
rechnet). Fiir die anstehende Wachs-
tumsphase will er ab November wie-
der mit Geldgebern verhandeln.
Der aktuelle Enfore-Klub ist eine
Mischung aus Weggefdhrten und
dem Who’s who der Wagniskapital-
szene: Klaus Hommels (Lakestar),
Jerry Yang und Andreas von Bech-
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"Es

GEHT

NEUES BETRIEBS-
SYSTEM FuR

EIN GANZES
WIRTSCHAFTS-
SEGMENT."™

I
DIE AHNEN

Die SAP-Griinder
Hans-Werner
Hector, Klaus
Tschira, Diet-
mar Hopp und

Hasso Plattner

(v. 1) schufen
den einzigen
deutschen Digi-
talkonzern von
Weltrang.
Investoren wie
Lars Hinrichs
und auch Borries
selbst sehen

Enfore in dessen

Tradition.

tolsheim gehdren ebenso dazu wie
die Deutsche Telekom und Europas
Vorzeigefonds Index Ventures.
Co-Investor Lars Hinrichs sieht
in Enfore ,,ein neues Betriebssystem
fiir ein ganzes Wirtschaftssegment*
und in Borries einen ,brillanten
Mann, der schon zu Star-Office-Zei-
ten besser als andere verstand, was
Kleinunternehmer brauchen“. Bor-
ries, der auch eigenes Geld investiert
hat, hilt nach wie vor die Mehrheit.
Es ist vor allem die Kombination
aus Netzwerkeffekten und gleich drei
Erlésmodellen (Verkauf, Servicege-
biihren, Vermittlungsprovisionen),
die bei Enfore die Fantasie treibt.
Wer nur Kasse und Software sieht,
verkennt, worum es Borries eigent-
lich geht: eine neue ,,Metacompany*,
die in jhrem Segment nach und nach
Zwischenhindler und Konkurrenz
verdringt. Die Effizienzgewinne, die
dabei entstiinden, wiren derart {ip-
pig, dass Borries selbst mit Schnépp-
chenpreisen satte Profite einfahren
wiirde. Die proklamierte Selbstlosig-
keit ist Teil des Geschéftsmodells.
Wie immer bei wirklichen Inno-
vationen ist offen, ob der ganz grofie

Warf gelingt, ob sich die Enfore-Ge-
rite wirklich ,,von selbst verkaufen®,
wie Borries es vorhersagt. Niemand
hat sich je mit einem dhnlichen Sys-
tem vorgewagt, weil es verdammt
schwierig ist, die unterschiedlichen
Bediirfnisse von Millionen Kiosken,
Lottoshops, Reinigungen, Auto-
werkstitten oder Pizzabdckern in ei-
ner einzigen Digitalldsung zu ver-
einen. SAP hat vor Jahren schon
einmal dariiber nachgedacht, das
Projekt aber bald gestoppt.

In Walldorf gonnten sie sich al-
lerdings auch nicht den Luxus, acht
Jahre lang im Labor vor sich hin zu
entwickeln. Borries’ Biiro ist ein klei-
ner Konferenzraum mit rundem
Tisch, in den Regalen drum herum
sieht es aus wie in einem Kinderzim-
mer, das acht Jahre lang nicht auf-
gerdumt wurde: Prototypen aus dem
3-D-Drucker neben Kabeln, Spei-
cherplatten und Filzstiften.

Bei SAP zdhlte von Anfang an das
Geschift. Mit ihrer Firmensoftware
R/2klapperten die IBM-Abtriinnigen
einst Grofl)kunden ab, um schnell
Geld hereinzubekommen.

Borries stemmt sich mit seinem
Masterplan gegen die ungeschrie-
benen Regeln der Zunft. Von
Deutschland aus mit einem neuen,
digitalen Geschéftsmodell die Welt
erobern zu wollen ist kiihn, geradezu
vermessen. Die Beharrungskrifte
sind enorm, ein Mann mit gew6hn-
licherer Vita hitte niemals so viel
Zeit und Geld bekommen wie das
einstige Wunderkind Bérries.

Hierzulande fehlt meist die Vor-
stellungskraft fiir derart kolossale
Marktumwilzungen. Einer wie Bor-
ries wirkt da schnell wie ein Hasar-
deur - obwohl er mit seinem Per-
fektionismus und Planungsfetisch
deutscher ist, als er erscheint.

Wie einst bei Star Office (,,Die
Welt will eine Alternative zu Micro-
soft!“) trommelt Borries nun wieder
mit aller Macht. Er spricht im fiir ihn
typischen Denglisch vom , ,enablen®
und ,contributen®, den warmen
Regen des Erfolgs vor Augen. Wahr-
scheinlich war keine seiner Wetten
je so komplex - was kein Nachteil
sein muss.

I wanna see it become what it
canbecome*, sagt Borries, ,,aber Ga-
rantien hast du fiir nichts.“

M Philipp Alvares de Souza Soares
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