
Tabea Mewes sitzt auf ge-
packten Kisten. Mal wie-
der. Die 31-Jährige arbei-
tet die vielen Bestellungen 

ab, die über den Onlineshop her-
einkommen. Sie ist stundenlang 
mit Verpacken und Verschicken 
von Postkarten-Sets, Pullovern, 
T-Shirts und Taschen beschäftigt. 
Nachmittags und abends hilft 
ihr Bruder Marian, wenn er bei 
seinem Hauptjob in der Kita Fei-
erabend hat. Der 23-Jährige, der 
von allen nur Mari genannt wird, 
hat das Down-Syndrom. Die 
beiden Geschwister aus Schloß 
Holte-Stukenbrock (Nordrhein-
Westfalen)  betreiben einen On-
line-Shop, der alles andere als 
gewöhnlich ist: Weil Tabea und 
Mari zeigen wollen, dass das Le-
ben von Menschen mit Down-
Syndrom alles andere als down 
ist, haben sie 2017 das soziale 
Projekt „Not just down“ ins Leben 
gerufen – und damit inzwischen 
ein Label mit mehreren Tausend 
Followern in den sozialen Medi-
en aufgebaut.

„Not just down“ ist ein sehr 
persönlicher Blog auf Instagram, 
Facebook und der Website not-
justdown.com, auf dem die Ge-
schwister viel  von ihrem Alltag 
zeigen, zusätzlich öffnen sie ein- 

bis zweimal im Jahr ihren Pop-up-
Onlineshop  auf der Homepage. 
Für Tabea ist „Not just down“ 
längst kein Ehrenamt mehr. Mit 
50 bis 60 Stunden Arbeitszeit pro 
Woche ist sie zur Unternehmerin 
geworden. Dass sich ihre Initiati-
ve einmal zum florierenden Busi-
ness entwickelt, hatten weder Ta-
bea noch Mari geahnt.

Angefangen hat alles unschein-
bar: mit einer Masterarbeit. Die 
damalige Studentin hat ihr Her-
zensthema mit der wissenschaft-
lichen Arbeit verknüpft. Ihr war 
die defizitorientierte Berichter-
stattung über Menschen mit Be-
hinderung ein Dorn im Auge. In 
ihrer Masterarbeit „Bewusstsein 
generieren durch Social Marke-
ting“ entwickelte die Studentin da-
her die Idee für eine Initiative, die 
ein anderes Bild von Menschen mit 
Down-Syndrom zeichnet. Das äu-
ßerst private Projekt startete 2017. 
„Geschwister-Blogs gab es bis dato 
noch nicht, nur solche aus der El-
ternperspektive“, berichtet Tabea 
Mewes. Anfangs veröffentlichte sie 
nur über ihren privaten Account, 
schnell und ungeplant wurde die 
Online-Initiative zum Selbstläu-
fer. Auf ihrer Haupt-Plattform In-
stagram haben Tabea und Mari 
inzwischen rund 60.000 Follower. 

„Social Media sind super, um die 
Leute zu erreichen.“ 

Tabea fungiert als Maris 
Sprachrohr. Die 31-Jährige ist 
die Ideengeberin, der 23-Jährige 
besitzt jedoch bei allem die Ent-
scheidungshoheit. „Mari ist die 
Hauptperson und der Motor. Er 
ist der Boss“, erklärt Tabea. Zu 
den privaten Einblicken gehören 
Höhen und Tiefen gleicherma-
ßen. In Deutschland herrsche – 
trotz aller Fortschritte in den ver-
gangenen Jahrzehnten – ein sehr 
exkludierendes System vor, kriti-
siert Mewes. 

Es gibt nur wenige Orte, an 
denen sich Menschen mit und 
ohne Behinderung im Alltag 
selbstverständlich begegnen. 
So war es lange auch bei Mari. 
Als Kind besuchte er zwar eine 
Regel-Grundschule, danach war 
es mit der Inklusion  vorbei. Er 
wechselte auf die Förderschule 
bis zum Ende der 13. Klasse, ei-
nen offiziellen Abschluss erhält 
man dort nicht. 

Umso mehr freut es Tabea, 
dass Mari durch „Not just down“ 
viel Zuspruch erfährt. „Mari steht 
im Fokus, die Menschen interes-
sieren sich für ihn und seine Ge-
schichte.“ Dadurch veränderte 
sich sogar seine Persönlichkeit. 

„Er ist total selbstbewusst gewor-
den.“ Weil Maris Zeichnungen  
so gut ankamen, kreierten die 
Geschwister Produkte wie Post-
karten und T-Shirts mit Maris 
Kunst. Ihren Onlineshop wollen 
sie ausbauen. „Bisher hat sich al-
les so ergeben, ohne großen Pla-
nungsprozess“, sagt die 31-Jähri-
ge. Ideen für neue Produkte und 
Designs gibt es jedenfalls genug, 
denn Mari fertigt laufend weitere 
Zeichnungen an. Und der Hun-
ger der Fans nach neuem Mate-
rial ist groß.                   Vera König
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Boss mit Down-Syndrom
Marian und Tabea Mewes teilen in ihrem Geschwister-Blog „Not just down“ ihren Alltag.

Geschenktes Glück

Über diese Serie
Sie leisten einen wertvollen Dienst 
für die Gemeinschaft: Der Wirt-
schaftsKurier stellt von dieser Aus-
gabe an soziale Projekte vor, aus de-
nen ein regelrechtes Unternehmen 
geworden ist. Wir präsentieren die 
Initiativen online unter www.wirt-
schaftskurier.de sowie in den nächs-
ten Printausgaben. Sollten Sie auch 
ein bundesweit beachtenswertes 
Projekt kennen, über das es sich zu 
berichten lohnt, senden Sie uns eine 
Mail mit den wichtigsten Fakten an: 
koenig@weimermedia.de

Advertorial

V iele kennen die Mög-
lichkeit der Finanzie-
rung für die eigenen 
Kunden aber noch 

viel zu Wenige beschäftigen 
sich näher damit. Vorbehal-
te liegen meist in der Annah-
me, eine Finanzierung zum 
eigenen Produkt mitanzubie-
ten, sei zu kompliziert. Rich-
tig ist aber, dass wenige ein-
fache Schritte zum Abschluss 
einer Finanzierung führen. 
Der Vertriebsmitarbeiter oder 
-mitarbeiterin erfasst lediglich 
ein paar festgelegte Daten und 
erhält bei Finanzpartnern, wie 
der abcfinance, binnen Minu-
ten über ein passwortgeschütz-
tes Portal oder eine App ei-
ne Entscheidung darüber, wie 
die Finanzierung abgeschlos-
sen werden kann. Dann wird 
die Unterschrift eingeholt und 
– fertig! Damit wird die Chan-
ce erhöht, dass das Verkaufs-
gespräch mit einem Abschluss 
statt mit Bedenkzeit aufgrund 
des Kaufpreises endet. Eine Fi-
nanzierung kann also durch-
aus den Umsatz steigern.

Ein gutes Beispiel dafür, wie 
wirksam der Verkauf mitsamt 
Finanzierung sein kann, ist 
das Unternehmen RKV Regis-
trierkassenvertrieb GmbH aus 
dem osthessischen Fulda. RKV 
vertreibt Kassensysteme, EC-
Cash Terminals und Software 
für Gastronomie und Hotelle-
rie. „Obwohl der Staat in der Co-
rona-Zeit umfangreiche Hilfen 
für die Gastronomiebetriebe 
angeboten hat, ist die Situation 

dort im Hinblick auf die Li-
quidität sehr angespannt. Vie-
le haben keine Hilfen erhalten 
und teils kamen die Förderun-
gen sehr spät. Darüber hinaus 
ist vielerorts auch noch offen, 
ob und wie viel zurückgezahlt 
werden muss, ist,“ erklärt Nico-
lai Günder, RKV-Geschäftsfüh-
rer. Da seien seine Kunden für 
eine Leasingfinanzierung sehr 
dankbar. „Ich rate meinen Kun-
den immer zu einer Leasingfi-
nanzierung, weil sie so ihre li-
quiden Mittel schonen können 
und am besten auf dem neues-
ten technischen Stand bleiben. 
Im Registrierkassenbereich 
gibt es immer wieder gesetzli-
che Änderungen. Da ist es von 
großem Vorteil, wenn man nach 
ein paar Jahren zu einem neu-
en System wechseln kann. Die-
se Flexibilität hat man zum Bei-
spiel beim Kauf nicht.“ Was die 
Finanzierung für seine Produk-
te angeht, arbeitet der Händler 
seit etwa 20 Jahren mit abcfi-
nance zusammen. Und das hat 
er nicht bereut. „Über die Fi-
nanzierungen habe ich mehr 
Umsatz. Die Kunden greifen 
einfach schneller zu.“ Ein neu-
es Kassensystem kostet je nach 
Umfang und Ausstattung zwi-
schen 3.000 und 15.000 Euro. 
„Da ist eine kleine Rate schnell 
sehr attraktiv, weil die Kunden 
diese aus den laufenden Ein-
nahmen decken können.“ Ne-
ben dem höheren Umsatz freut 
er sich vor allem darüber, dass 
er nicht mit hohen Ausständen 
kämpfen muss. „Nach der Inbe-

triebnahme beim Kunden ha-
be ich das Geld schnell auf dem 
Konto,“ freut sich Geschäfts-
führer Günder. Finanzierun-
gen für Kunden bieten also auch 
noch einen echten Liquiditäts-
vorteil für den Händler.

Ein weiterer Grund, war-
um man sich als Händler oder 
auch Hersteller mit dem The-
ma Leasing f inanzierungen 
für Kunden beschäftigen soll-
te, liegt in der Tatsache, dass 
sich in einem Leasingvertrag 
zusätzliche Services integrie-
ren lassen. Das Produkt wird 
dann zum Beispiel inklusive 
Service, Wartungen, Reparatu-
ren und Austausch vertrieben. 
Ein Full Service-Argument, das 
viele Kunden sehr attraktiv fin-
den. Der Aufwand hierfür wird 
in den Finanzierungsbetrag 
inkludiert und sofort an den 
Händler bzw. Hersteller aus-
gezahlt.

Wie für Nicolai Günder von 
RK V ist das Thema `Verkauf 
mit Finanzierung´ auch für vie-
le anderen Händler oder auch 
verkaufende Hersteller eine 
Erfolgstory. Silke Hinz, Ge-
schäftsführerin der abcfinance 
advise GmbH, ist Expertin in 
dem Bereich Absatzfinanzie-
rung. „Wir erleben regelmäßig 
bei den Händlern und Herstel-
lern, die eine Finanzierung zu 
ihren Produkten mitanbieten, 
einen Umsatzanstieg. Gera-
de in Zeiten knapper liquider 
Mittel, kann eine Finanzierung 
das entscheidende Argument 
für ein Geschäft sein.“

Mit Händlerfinanzierungen den Verkaufsturbo starten
Lieber 16.000 Euro sofort oder 390 Euro monatlich zahlen? Die Antwort auf diese Frage fällt meist sehr eindeutig zugunsten der kleinen Leasingrate aus. 

Händler oder Hersteller können den Verkaufsturbo anwerfen, wenn die Finanzierung direkt mit der Investition mit angeboten wird.

Nicolai Günder, 
RKV-Geschäftsführer

Silke Hinz,  Geschäftsführerin 
der abcfinance advise GmbH
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