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5.1.1 Eventbranche

Firma: nerdstar GmbH
Griindung: 2017

Branche: Veranstaltung und Event
GroRe: 19 Personen
Tatigkeitsbereich:

Interviewpartner: Dirk Ludewig, CEO

Interviewerin: Sarah Centgraf

Videoproduktion, Konzeption, Broadcasting ,J

Die nerdstar GmbH ist eine auf Livestreaming spezialisierte Medienproduktion mit
starken Wurzeln in der Nerdkultur und der Influencer-Branche. Im Mittelpunkt steht die
Entwicklung und Umsetzung authentischer Inhalte, die die Community direkt erreichen
und begeistern. Von intimen Talkformaten bis hin zu grof% angelegten Buhnenproduk-
tionen wird alles umgesetzt, was Spalé macht.

Welche Krise hat lhr Unternehmen besonders stark gefor-
dert, Uber welche Krise méchten Sie heute sprechen?

Eine Krise, die uns besonders gefordert hat, war das Thema
Abhangigkeit von einzelnen Key Accounts — und was passiert,
wenn so ein Kunde plotzlich wegfallt. Besonders pragend
war eine Situation im Jahr 2018, relativ frih nach unserer
Grindung.

Damals waren wir noch ein sehr kleines Team mit unter zehn
Leuten. Entsprechend hatte jedes grolke Projekt ein grofkeres
Gewicht als heute. Fir uns war die Gamescon damals das
wichtigste Event des Jahres. Wir hatten dort einen Kunden,
mit dem wir bereits seit mehreren Jahren zusammengearbei-
tet haben — schon vor der eigentlichen Unternehmensgrin-
dung. Wir haben flur ihn den kompletten Livestream umge-
setzt. Allein dieses eine Event machte ungefahr ein Drittel
unseres Jahresumsatzes aus. Dann kam die Absage. Die
genauen Grunde kennen wir bis heute nicht — aber faktisch
standen wir kurz vor unserem wichtigsten Event des Jahres
plotzlich ohne Auftrag da.

Wenn Sie an die Zeit vor der Krise zurtickdenken: Wie gut
war lhr Unternehmen riickblickend darauf vorbereitet?

Das Schwierige daran war, wie in der Games- und Tech-Bran-
che damals gearbeitet wurde — und teilweise heute noch ge-
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arbeitet wird. Viele Projekte waren kurzfristig, oft ohne final
unterschriebene Vertrage. Es war nicht ungewohnlich, dass
Produktionen schon liefen und die Vertrage erst Wochen spa-
ter unterschrieben wurden. Dadurch fehlte echte Absicherung
fir den Fall eines Ausfalls.

Fir uns war der Wegfall des einen Kunden 2018 ein echter
Wendepunkt. Die Absage kam so kurzfristig, dass wir keine
Chance mehr hatten, eine echte Alternative zu akquirieren. Das
war eine Situation, die sich existenzbedrohend angefihlt hat.
In der Corona-Zeit wiederholte sich das Thema dann noch-
mal. Inzwischen waren wir schon gréRer, wir hatten gerade
die Zehn-Personen-Schwelle Uberschritten und das Jahr war
eigentlich sehr gut geplant. Wir hatten mehrere grofse Events,
die wir regelmaliig betreut haben, grofée Veranstaltungen mit
mehreren Buihnenproduktionen — ein stabiles Geschaft.

Und das Spannende daran war eigentlich: Nachdem uns
2018 dieser eine grofte Kunde weggefallen war, haben wir
uns 2019 breiter aufgestellt. Wir hatten auf einmal vier oder
flnf grofsere Produktionen. Das war dann direkt die nachste
Herausforderung, weil alle zugesagt haben und wir plotzlich
enorm skalieren mussten.

Genau diese Kunden wollten dann auch 2020 wieder mit uns
arbeiten. Nur: Keine gamescon bedeutete keine Kunden, keine
Veranstaltungen, keine Produktionen. Und gerade am Anfang



von Corona war relativ schnell klar, dass diese Events nicht
stattfinden wirden. Gleichzeitig gab es auch dort haufig noch
keine finalen Vertrage oder irgendwelche Ausfallregelungen.

Erzahlen Sie, wie sind Sie in lhrem Betrieb mit der Krise um-
gegangen?

Was uns in der Situation geholfen hat, war, dass wir uns friih an
der richtigen Stelle positioniert hatten. Wahrend die physischen
Events weggefallen sind, entstand der Bedarf, diese Formate di-
gital abzubilden. Und genau da konnten wir ansetzen. Wir haben
dann an den digitalen Ablegern der gamescon mitgearbeitet.
Dadurch konnten wir weiterarbeiten — anders als viele Kol-
leg*innen aus der Veranstaltungs- und Eventbranche. Auf
kleinerer Skala als urspriinglich geplant, aber wir hatten wei-
terhin Projekte, konnten das Team beschaftigen und haben
viel dartber gelernt, wie wichtig Anpassungsfahigkeit und
Diversifizierung sind.

Wir waren an mehreren Stellen mafdgeblich daran beteiligt, eine
digitale Alternative zur physischen Veranstaltung zu entwickeln:
Wie kann so ein Event digital funktionieren? Wie bringt man At-
mosphare, Inhalte und Reichweite in einen digitalen Raum?
Gerade bei der Gamescon haben wir sehr stark mitgestaltet,
wie diese digitalen Formate umgesetzt werden. Und bei der
SPIEL in Essen, also der grofken Brettspielmesse, war das
nochmal besonders spannend. Einen Livestream als digitalen
Ableger haben wir aus unserem Studio in Bielefeld produziert.
Wenn wir zu dem Zeitpunkt nicht ohnehin schon mit denen
im Austausch gewesen waren, hatte es dieses Format nicht
gegeben. Die hatten sicherlich eine digitale Prasenz gehabt —
vielleicht eine Webseite oder ein paar Online-Inhalte —, aber
kein echtes Livestream-Programm, keine digitale Blihnenpro-
duktion, kein interaktives Format.

Wir haben dadurch gemerkt, dass wir in Krisenzeiten nicht nur
Dienstleister sind, sondern mitzugestalten und neue Formate
zu entwickeln.

Gab es einen Moment, an dem Sie gespurt haben: Jetzt
wendet sich das Blatt — zum Guten oder zum Schlechten?
Das hat sich bei uns ziemlich genau bis 2019 gezogen. Wir
konnten uns in der zweiten Jahreshalfte zwar noch mit kleine-
ren Projekten stabil halten — gerade im Herbst passiert bei uns
traditionell einiges, da laufen viele Produktionen —, aber das hat
nicht gereicht, um den Puffer aufzubauen, den wir gebraucht
hatten, um die schwachere erste Jahreshalfte auszugleichen.
Das hat sich dann im Sommer 2019 zugespitzt. Wir hatten
zwar eigentlich eine sehr gute Projektlage, auch mit besta-
tigten Auftragen und teilweise sogar schon schriftlichen Zu-
sagen fur die Gamescon und den Herbst. Trotzdem standen
wir plotzlich in einer Situation, in der sich unsere Liquiditat
faktisch komplett aufgelost hatte. Am Ende mussten wir das
Uber einen Kredit Uberbriicken, einfach um die laufende Zeit
zu stabilisieren.
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Konkret war es so: Ab Mai war das Geld im Prinzip aufge-
braucht. Und realistisch kommen die Projektgelder aber oft
erst nach den September-Gehaltern. Das heifst, wir mussten
den kompletten Zeitraum von Juni bis Ende September, also
gut vier Monate, Uberbriicken. Unser Team war damals zwar
noch kleiner und der Overhead entsprechend geringer als
heute, aber trotzdem war das eine sehr belastende Phase.
Rickblickend war genau das der Moment, der uns sehr klar
gezeigt hat, wie kritisch solche Klumpenrisiken im Geschafts-
modell sein kénnen — und warum wir danach sowohl struk-
turell als auch finanziell deutlich vorausschauender geplant
haben.

Resilienzfaktoren: Was hat geholfen? Was hat die Bewalti-
gung der Krise erleichtert?

Der entscheidende Teil war fur uns das Thema Netzwerk —
sowohl in Corona als auch in diesen Situationen. Und das
Spannende ist eigentlich, wie sich die Learnings aus 2018
kaskadiert haben.

Diese Geschichte mit dem weggebrochenen Kunden 2018
hat uns gezeigt, dass wir uns auf zu wenige Pfeiler gestitzt
haben. Also haben wir angefangen, viel aktiver darliber zu
sprechen, was wir machen.

Und genau das hat uns dann 2020 geholfen. Als plotzlich
Uberall dieser digitale Kommunikationsbedarf entstanden ist,
konnten wir in unser bestehendes Netzwerk gehen — auch
lokal hier in Bielefeld — und sagen: ,Warte mal, by the way,
genau das machen wir schon seit Jahren.”

Wir hatten immer zwei Geschaftsfelder parallel: unseren ei-
genen Sender NerdstarTV und die Dienstleistung fir Lives-
treams und Videoproduktion. Nach auRen war aber vor allem
der Sender sichtbar. Dadurch kamen zwar immer wieder Auf-
trage zustande, aber wir hatten diese Dienstleistung nie aktiv
kommuniziert. Das haben wir nach 2018 geandert. Wir ha-
ben angefangen, unseren Aulenauftritt bewusst darauf aus-
zurichten, dass nerdstar auch eine Produktionsfirma ist. Nicht
Uber klassischen Vertrieb im Sinne von Kaltakquise, sondern
eher Uber Positionierung und Netzwerk. Leute sollten verste-
hen, wofur wir stehen und was wir kdnnen.

Und genau das hat 2020 gegriffen. Deshalb wiirde ich heute
sagen: Die Maldnahmen aus 2018 haben funktioniert. Ware
diese Krise damals nicht passiert, waren wir in Corona wahr-
scheinlich deutlich schlechter vorbereitet gewesen. Dann
hatten wir dieses Netzwerk nicht aufgebaut, hatten unsere
Dienstleistungen nicht sichtbar gemacht und waren vermut-
lich viel harter getroffen worden.

Was hat auf den verschiedenen Ebenen - individuell, Team
und Organisation — zur Bewaltigung der Krise geholfen?

Also ich wirde auf der Makroebene anfangen — da spielt das
Netzwerk eine grofée Rolle. Ein gutes Beispiel ist unsere Zu-
sammenarbeit mit einer lokalen Bank. Wir hatten einen direk-

65



www.resiraum.de

ten Ansprechpartner. Dem konnten wir unsere Situation offen
schildern und das auch mit entsprechenden Belegen unterfit-
tern. Auf dem Papier sah das zu dem Zeitpunkt sehr schwierig
aus. Aber es war klar, dass wir in den nachsten drei Monaten
voraussichtlich so viel Umsatz machen wirden, wie in den
zwei Jahren davor zusammen. Die Frage war dann: Kénnen
wir das gemeinsam Uberbricken? Und das hat sehr stark Giber
die Beziehungsebene funktioniert. Also nicht nur Gber reine
Zahlenlogik oder Ausfallrisiko, sondern tber Vertrauen. Unser
Bankberater, der uns seit der Grindung kannte, wusste, dass
wir vorher nie ausfallig geworden waren, und der ein Gefuhl
daflr hatte: Da sind zwei Leute, die sitzen noch im Driver Seat
und bekommen das wieder stabilisiert. Am Ende war es dann
auch so, dass wir nochmal einen Kredit bekommen haben, um
diese Phase zu uberbriicken. Und obwohl das alles formal
sauber abgesichert war, war der entscheidende Faktor das
Vertrauen und die gewachsene Beziehung.

Auf der individuellen Ebene war relevant, dass Marcel und
ich Uber den gesamten Zeitraum hinweg als Doppelspitze ge-
arbeitet haben. Das hat uns an vielen Stellen geholfen, regel-
malRig einen Sanity Check zu machen, Dinge zu reflektieren
und uns auch gegenseitig zu bremsen, wenn einer zu viel auf
einmal wollte. Das reduziert am Ende massiv den Mental
Load, weil man nicht alles selbst tragen muss.

Und dann die Teamebene — da gab es einige wichtige Lear-
nings. Wir haben damals sehr stark versucht, die angespann-
te Situation vom Team fernzuhalten. Der operative Betrieb lief
weiter wie gewohnt: Wenn der Dienstleistungsteil schwacher
war, haben wir einfach mehr Energie in den Sender gesteckt.
Dadurch hatten die Leute nie das Geflihl, dass nichts passiert
oder Leerlauf entsteht. Trotzdem haben wir im Nachgang ge-
merkt, dass Unsicherheit im Team angekommen ist.

Und genau daraus ist dann der klare Schritt entstanden, deut-
lich starker auf Transparenz zu setzen und den Leuten mehr
Einblick und Verantwortung zu geben. Und gleichzeitig auch
klarzumachen: Das ist nicht eure individuelle Sorge.
Ruckblickend wirde ich sagen, dass die Phase im Sommer
2019 tatsachlich der Peak war — und genau in dieser Phase
haben wir begonnen, das Thema Kommunikation im Team
neu zu denken und deutlich offener und klarer zu gestalten.
Man hat in einem Team, das sich personlich sehr gut kennt,
den Anspruch, auf einer vertrauensvollen und glaubwdtirdigen
Ebene zu kommunizieren.

Wir machen nun ein bis zweimal im Jahr ein Jahres-Kickoff im
Team. In diesem Rahmen sprechen wir Uber die wirtschaft-
liche Situation. Dort haben wir auch angefangen, mehr Betei-
ligung zu ermoglichen — mehr Transparenz, mehr Einordnung
und gleichzeitig mehr Einbindung des Teams in die inhaltliche
Ausrichtung. Die Arbeit ist starker projektgetrieben und wirt-
schaftlich klarer ausgerichtet, aber innerhalb dessen achten
wir sehr darauf, dass die Leute nicht nur abarbeiten, sondern
auch inhaltlichen und kreativen Gestaltungsraum haben.
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Und nicht zuletzt graduelles Wachstum. Wir haben nie den
Schritt gemacht, uns extern einen Investor dazuzuholen. Wir
haben alles aus dem eigenen Cashflow heraus finanziert.
Gerade der Effekt von Verwaltungs- oder Backoffice-Stellen
entsteht indirekt — oder Uber Entlastung, bessere Prozesse
und die Freiraume, die dadurch auf Geschaftsfihrungs- und
Projektebene entstehen. Das heilt, der Return ist nicht so-
fort sichtbar, sondern eher mittel- bis langfristig. Und genau
das macht solche Entscheidungen auch immer zu einem Ab-
wagungsprozess. Ich glaube, genau diese bewusste Art zu
wachsen — also nur dann zu skalieren, wenn es finanziell und
strukturell wirklich tragfahig ist — hat uns in der gesamten
Phase sehr stabil gehalten.

Risikofaktoren: Riickblickend, was hat die Situation ver-
scharft? Was wiirden Sie sagen, war hinderlich in der Kri-
se?

Nach Corona und der 2019er-Krise waren wir noch ziemlich
lange im Krisenmodus — ich wurde sagen bis Ende 2021 un-
gefahr. In der Zeit waren wir stark im Reagieren, einfach weil
immer wieder neue Situationen kamen, die man kurzfristig
l6sen musste. Erst danach konnte man wieder anfangen, aus
diesem Reaktionsmodus rauszugehen und mehr ins aktive
Gestalten zu kommen.

Wie hat die Krise geendet — mit welchem Ergebnis?

Wir haben angefangen, die Zustandigkeiten deutlich klarer
zu definieren — fur die Projekte und auch fir die Geschafts-
bereiche. Wir wollten den Dienstleistungsteil starker priori-
sieren und auch aktiv pushen, damit er als unser wirtschaft-
licher Backbone funktioniert und stabil bleibt. Daraufhin
haben wir intern klarere Strukturen aufgebaut und starker
differenziert. Das heifdt, wir haben nicht nur Rollen gescharft,
sondern auch bewusst Kompetenzen aufgebaut und starker
in das Projektmanagement investiert.

Vorher war Projektmanagement eher ein Nebenprodukt — et-
was, das sich im laufenden Betrieb mit ergeben hat. Aber
die Komplexitat der Projekte hat sich einfach so entwickelt,
dass das irgendwann nicht mehr funktioniert hat. Bis heute
ist das eigentlich eines unserer Kernthemen: Wie balancie-
ren wir den Anteil an technischem und kreativem Personal?
Es gibt Projekte, da liegt der Projektmanagement-Anteil
vielleicht bei einem Prozent und bei anderen wiederum bei
50. Das heifdt, wir jonglieren bis heute, wie wir Teams und
Ressourcen zusammenstellen. Und genau diese Erfahrung
— dass Struktur, Rollen und Priorisierung genauso entschei-
dend sind wie die operative Leistung — kam im Grunde direkt
aus diesen Krisen heraus.

Ruckblickend war die Situation zwar stressig, aber sie hat
uns auch professionalisiert. Seitdem achten wir viel starker
darauf, Risiken zu verteilen, Kundenabhangigkeiten zu redu-
zieren und Projekte vertraglich sauber abzusichern.



Was haben Sie aus dieser Krise mitgenommen - flir sich
personlich, fiir lhr Team, fiir das Unternehmen?

Wir haben eine Sprechstunde eingeflihrt, die einmal die
Woche stattfindet. Die ist direkt im Anschluss an unser Te-
am-Weekly und bewusst als feste Stunde von Marcel und
mir im Kalender geblockt. Das klingt erstmal simpel, aber
der Effekt ist groR. Wir haben gemerkt: Es macht einen Un-
terschied, ob dieser ,Raum® nur abstrakt angeboten wird
oder ob er konkret existiert, sichtbar ist und auch so benannt
wird. Gerade weil unsere Kalender oft das Gegenteil signali-
sieren, sorgt dieser feste Slot daflir, dass die Hemmschwelle
fur Gesprache deutlich sinkt und das wird auch genutzt. Das
ist sehr offen und direkt, und genau dafur ist dieser Raum
gedacht. Und wir merken, dass diese Form der Verflgbarkeit
und Klarheit im Umgang miteinander wirklich angenommen
wird und Vertrauen schafft. Ein wichtiger Schritt war auch,
Verantwortlichkeiten konsequenter zu verteilen und nicht
mehr alles bei der Geschaftsfihrung zu bundeln. Zum Bei-
spiel haben wir im Backoffice eine feste Rolle geschaffen.
Das klingt banal, aber genau solche Schritte haben am Ende
massiv geholfen.

Riickblick: Was hat Ihnen damals gefehlt? Vor, wahrend,
nach der Krise?

Was uns in der Phase gefehlt hat, war Freiraum, um Themen
wie Flhrung, Organisation und strategische Weiterentwick-
lung zu gestalten. Wir waren stark im operativen Reagieren
gebunden. Das war eine Phase, in der wir als Geschaftsfuh-
rer 100-Stunden-Wochen gefahren haben und trotzdem das
Gefuhl hatten, es reicht nicht. Und irgendwann kommt der
Punkt, an dem nicht nur Zeit fehlt, sondern auch Energie.
Das hat uns gezeigt: So funktioniert es langfristig nicht. Des-
halb haben wir bewusst angefangen gegenzusteuern. Wir
haben gesagt: Wir mussen uns Freiraume schaffen — durch
Struktur, klare Zustandigkeiten und Entlastung im operati-
ven Bereich.

Und ich wirde sagen: In der Zeit von 2019 bis kurz nach
Corona waren wir noch nicht besonders effektiv darin, die-
se Erkenntnis umzusetzen. Erst danach haben wir die Firma
strukturell so umgebaut, dass dieser Freiraum tatsachlich
entstehen konnte.

Heute: Was fehlt nach wie vor?

Wir haben in der Vergangenheit Mentoring beziehungswei-
se Coaching bekommen, und jedes Mal war das wertvoll fur
uns. Ein Beispiel ist der Kultur- und Kreativpilot*innenpreis
der Bundesregierung, den wir 2017 kurz nach unserer Grun-
dung gewonnen haben. Teil des Programms war ein Coa-
ching- und Workshop-Setup mit mehreren Terminen, sowohl
in Gruppen als auch als individuelle Sessions. Und das war
fur uns pragend, weil wir dort zum ersten Mal regelmaRig
eine externe Perspektive auf unser Unternehmen bekommen
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haben. Spater hatten wir ahnliche Effekte noch einmal Uber
Personen aus unserem Netzwerk. Und jedes Mal war das Er-
gebnis: dass jemand Dinge anspricht, die man selbst irgend-
wann als gegeben hinnimmt. Durch diese externe Perspek-
tive entstehen dann oft ,Blank Page“-Momente — und genau
da sind bei uns haufig wichtige Knoten geplatzt.

Und in den Krisenphasen, Uber die wir vorher gesprochen
haben, hatte genau dieser externe Blick wahrscheinlich an
mehreren Stellen geholfen. Einfach, weil man mit operati-
vem Druck schnell dazu neigt, nur noch innerhalb der eige-
nen Logik zu denken.

Krisen nehmen viel — manchmal geben sie auch etwas.
Was hat diese Krise lhnen personlich und lhrem Unter-
nehmen gegeben, das Sie ohne sie nicht hatten?

Wir haben in der Zeit viel gelernt, sowohl Giber unser eige-
nes Unternehmen als auch Gber Unternehmertum im Allge-
meinen.

Es hat gepragt, was es eigentlich bedeutet, Verantwortung
zu Ubernehmen — flr das Team, aber teilweise auch Uber den
direkten Unternehmenskontext hinaus. Gerade weil wir mit
unseren Produktionen an Stellen beteiligt waren, die in dem
Moment flr andere wirklich kritisch waren.

Sei es die digitale Gamescom oder die SPIEL in Essen — das
waren Situationen, in denen dringend jemand gebraucht
wurde, der hilft, Dinge in kurzer Zeit ins Digitale zu Uberset-
zen und am Laufen zu halten. Dabei haben wir gemerkt, dass
wir an manchen Stellen einen echten Mehrwert liefern kon-
nen. Unsere Arbeit hat einen echten Unterschied gemacht,
den wir uns vorher gar nicht zugetraut hatten. Das hat unser
Selbstverstandnis und auch unser Selbstbewusstsein als
Unternehmen verandert. Gleichzeitig hat sich dadurch unser
Arbeiten stark professionalisiert. Wir haben viel starker ver-
standen, wie man Wissen konserviert, wie man Netzwerke
aktiv nutzt und wie man sie bewusst bespielt. Das hat unse-
re Positionierung als Unternehmen deutlich gescharft. Wir
sind aus der Phase sehr gefestigt rausgegangen — stabili-
siert und strukturell deutlich klarer aufgestellt.

Und auch auf Teamebene war es wichtig, dass alle durch-
gehend arbeiten, Projekte umsetzen und etwas bewegen
konnten. Das hat enorm viel Selbstbewusstsein im Team er-
zeugt — dieses Geflhl: Wir konnen hier als vergleichsweise
kleines Team wirklich etwas beitragen.

Und am Ende ist genau das etwas, wovon wir bis heute pro-
fitieren — dieses gemeinsame Geflihl, eine schwierige Phase
nicht nur Gberstanden, sondern aktiv gestaltet zu haben.
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5.1 Praxisberichte

5.1.1 Eventbranche

Vor der Krise: Da Veranstaltungen besonders anfallig fur Storungen durch Wetter-
ereignisse, Sicherheitsvorfalle oder gesellschaftliche Entwicklungen sind, steht in der
Eventwirtschaft die Analyse von Sicherheitsrisiken im Mittelpunkt. Entscheidend ist die
fruhzeitige Szenarioanalyse fur unterschiedliche Veranstaltungstypen, um auf mogliche
Krisen vorzubereiten. Allerdings zeigte sich in den Interviews, dass die Unternehmen
nicht durchgehend ausreichende Notfall- und Kommunikationsstrukturen etabliert hat-
ten. Stattdessen bestanden kritische Abhangigkeiten von einzelnen Key Accounts (z. B.
nerdstar GmbH, wo ein Kunde ein Drittel des Jahresumsatzes ausmachte) oder fehlende
vertragliche Absicherungen (haufig kurzfristige, unverbindliche Zusagen). Da Veranstal-
tungen zeitkritisch sind und oft grolde Besucherzahlen umfassen, hatten Krisenprozesse
bereits vor Veranstaltungsbeginn definiert und organisatorische Redundanzen kritischer
Funktionen geschaffen werden mussen. Zudem fehlten in der Branche oft Fruhwarnsys-
teme fur unvorhergesehene Krisen wie die Corona-Pandemie (Infinity GmbH & Co. KG).

Wahrend der Krise: In der Eventbranche mussen Entscheidungen haufig unter erheb-
lichem Zeitdruck getroffen werden, insbesondere bei der Koordination von Teilnehmen-
den, Behorden, Dienstleistern und Sicherheitskraften. Zentral ist dabei eine leistungs-
fahige Kommunikation — sowohl intern als auch extern. Die Interviews zeigen, dass
Flexibilitat und Anpassungsfahigkeit fir das Uberleben entscheidend waren: Unterneh-
men wie nerdstar GmbH entwickelten digitale Alternativen (z. B. Livestream-Formate fur
die Gamescom), wahrend Infinity GmbH & Co. KG mit kreativen Losungen wie Autokino,
Teststellen oder Impfzentren Umsatzausfalle teilweise kompensierte. Netzwerke (z. B.
mit lokalen Behorden oder Partnern) und externe Unterstutzung (z. B. durch Steuerbera-
ter) halfen, administrative Hurden wie Kurzarbeit oder Forderantrage zu bewaltigen.

Nach der Krise: Ziel ist es, Kund*innen, Sponsor*innen und Besucher*innen zu halten.
Die Qualitat der Kommunikation und die sichtbare Umsetzung von Verbesserungen
beeinflussen maligeblich die Erholungsgeschwindigkeit (z. B. digitale Buchungssyste-
me, hybride Formate) und die Wiederherstellung der Marktakzeptanz. Zudem stehen
die Nachbereitung von Sicherheitskonzepten und die Optimierung von Krisenablaufen
im Vordergrund. Die konsequente Dokumentation und Auswertung von Erfahrungen
fuhrte bei den befragten Unternehmen zu professionalisierteren Strukturen: nerdstar
GmbH scharfte beispielsweise Rollen und Priorisierungen, wahrend Infinity GmbH &
Co. KG neue Geschaftsfelder erschloss und das Teamgefthl durch gemeinsame Kri-
senbewaltigung starkte.
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