WEIL NICHTS SO BLEIBEN MUSS

Der Griinder der ,Teekampagne” will Deutschlands Entrepreneure
von den Fesseln der Betriebswirtschaft befreien

arum wird Kaffee in 500-Gramm-
Paketen verkauft, Tee hingegen in
Tiitchen zu 100 Gramm? Giinter

Faltin wunderte sich: ,Die Kleinmenge hat
keinen Skonomischen Sinn“, sagte sich der
Berliner Hochschullehrer. Das muss doch
auch besser gehen, dachte Faltin, und meint:
billiger. Er fuhr nach Indien, importierte den
Tee tonnenweise und vermarktete ihn fortan
in preisgiinstigen Ein-Kilo-Paketen. ,Tee-
kampagne“ nannte er sein Versandgeschift.

Wenn Faltin heute in den Teegirten Dar-
jeelings auftaucht, bekommen die Bauern
glinzende Augen. Der Mann aus dem fernen
Deutschland kauft ihnen mehr Tee ab als die
Markenartikler Lipton, Twinings und Uni-
lever — und zahlt sogar héhere Preise. Die
1985 gegriindete Teckampagne ist der grofite
Importeur von Darjeeling-Tee; 420 Tonnen
der feinen indischen Blitter sorgen fiir jihr-
lich 8 Mio. € Umsatz.

Fiir Faltin ist die Teekampagne beispiel-
haft: Ein Beispiel, worauf es ankommt beim
Griinden. Auf das Hinterfragen des Be-
stehenden nimlich: Muss das so sein? Geht
das nicht anders — und zwar besser? Das
zeichnet den Griinder aus, schreibt Faltin in
»Kopf schligt Kapital“: Seine Aufgabe ist es,
aus einer Idee allmihlich ein Konzept heraus-
zuschilen, Partner zu suchen und zu finden
und zu schauen, wie marktfihig die Idee
iiberhaupt ist.

So wie die Teckampagne lassen sich viele
Unternehmen griinden, schreibt Faltin, aus
Bausteinen nach dem Lego-Prinzip zusam-
mengesetzt. ,Der Firmengriinder muss kei-
neswegs alles mit eigenen Hinden selbst ma-
chen®, lautet eine von Faltins Regeln fiir das
Geschift. Jeder Unternehmer solle sich auf
das beschrinken, was er gut kann und wo er
besser ist als der Wettbewerb. ,,Alles andere
kann man am Markt einkaufen. Die Tee-
kampagne lisst von Dritten das Produkt ab-
fiillen, das Auslieferungslager fiihren, die
Rechnungen schreiben und Pickchen pa-
cken. ,Das ldsst uns Zeit fiir die Kernkompe-
tenz”, sagt Faltin: Kundenkontakt, Qualitits-
kontrolle und Beschwerdemanagement gibt
er nicht aus der Hand.

Jedes Unternehmen besteht aus diversen
Komponenten, die zusammengelegt die
Wertschépfungskette ergeben. Den Baustein
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Kopf schlagt Kapital

Giinter Faltin

Der Unternehmer und
Entrepreneurship-Profes-
sor raumt mit dem Vor-
urteil auf, Griinder miiss-
ten betriebswirtschaft-
liche Tausendsassas sein.
Ein echter Mutmacher
mit Uberzeugungskraft!

Hanser, 2455.,19,90 €

mit der Aufschrift ,Leidenschaft® sollte der
Unternehmer selbst gestalten, hier ist der Ort
seiner grofiten Wirksamkeit. ,Wer sonst
bringt so gut das Neue in die Wele?®, fragt
Faltin. Fiir den Rest gibt es Dienstleister.
»Diese Leistungen kann man einkaufen, von
Experten, die alle Anfingerfehler, die der
Griinder machen wiirde, schon hinter sich
haben.“ Kopf schligt deshalb Kapital, weil
Faltin damit auch die leidige Finanzierungs-
frage geldst sieht. Alles, was gemietet, be-
aufragt und vergeben wird, ist nur Aufwand,
muss aber nicht teuer in die Bilanz aufge-
nommen und finanziert werden. Das ist ein
Plus in Zeiten, in denen die Banken mit sich
selbst beschiftigt sind und sich kaum noch
um Kredite kiimmern kénnen.

Mit seinem Buch kippt Faltin das Denk-
mal des ewig fleiffigen, alles beherrschenden
und alles kénnenden Inhabers vom Sockel.
»Der Unternehmer muss nicht gleichzeitig
gut im Marketing, im Bilanzrecht, in Perso-
nalfragen und in Verhandlungen sein®, sagt
der Autor, ,niemand ist wirklich gut, der sich
als Alleskénner versucht.” Es reicht, Experten
zu kennen, die wirklich gut sind. Die Stirken
des Griinders sind andere. Axel Gloger O
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