TRIT:113 A PROFESSOR GUNTER FALTIN

,Ich habe nur eine einzige

Hochschullehrer wird mit einer unkonventionellen Geschiftsidee zum erfolgreichen Teehéndler - Existenzgriindung am Beispiel der sogenannten Teekampagne

Esslingen ~ Giinter Faltin, geboren
1944 in Bamberg, ist Hochschulleh-
rer und Unternehmensgriinder.
Nach der Griindung der Firma Pro-
jektwerkstatt GmbH im Jahr 1985,
die mit der Idee der ,,Teekampag-
ne” zum Marktfithrer im Teever-
sandhandel in Deutschland wurde,
rief er 1999 das ,,Labor fiir Entre-
preneurship® an der Freien Univer-
sitdt Berlin ins Leben. Faltin geht
mit einer anderen Sichtweise an das
Thema Existenzgriindung heran.
Welche das ist, verrit er im Inter-
view mit Markus Bleistein.

Gibt es in Deutschland zu wenige
Unternehmensgriindungen?

Faltin: Absolut. Wir brauchen sehr
viel mehr Unternehmensgriin-
dungen, vor allem wenn wir an eine
Gesellschaft denken, die ihr Wohl-
standsniveau halten oder sogar wei-
ter verbessern will,

Es gibt in der Bundesrepublik viele
Initiativen zu Existenzgriindungen?
Was wird bei solchen Initiativen
falsch gemacht?

Faltin: Aus meiner Erfahrung von
immerhin 30 Jahren ergibt sich,
dass zu viel Wert gelegt wird auf das
Beherrschen der kaufménnisch-ver-
waltenden Techniken. Wenn friiher
ein Griinder so etwas noch iiber-
schauen und sich einarbeiten konn-
te, sind die Vorschriften heute so
detailliert und mit so vielen Ausnah-
men und Details behaftet, dass man
zu viel Zeit verliert und zu viel Auf-
merksamkeit auf diese Dinge geben
muss. Das geht zu Lasten der eigent-
lichen Geschiftsidee. Ich glaube, es
muss genau umgekehrt sein.

Dann beschreiben Sie doch mal Ih-
ren Weg. Sle sind Professor in Ber-
lin und haben ein erfolgreiches Un-
ternehmen gegriindet?

Faltin: Ich erzihle es am besten am
Beispiel der Teekampagne, die ich
1985 gegriindet habe. Mein Anlie-
gen war, das unternehmerische Ele-
ment in die Ausbildung der Stu-
denten einzubringen. Und um das
glaubhaft zu machen, wollte ich ein
eigenes Unternehmen griinden. Al-
le haben mir davon abgeraten; ein
Hochschullehrer sei dafiir nicht ge-
eignet. Mir hat das nicht eingeleuch-
tet; Gerade ein Hochschullehrer fiir
Okonomie sollte doch das auch
praktisch beherrschen, was er lehrt.
Ich frage mich also, wie griindet
man ein eigenes Unternehmen?

Darf ich mal nachfragen. Sie haben
ein Tee-Unternehmen gegriindet.
Was haben Sie anders gemacht als
die Teehandler vor hnen?

Faltin: [ch hatte mir angesehen, war-
um Tee bei uns so teuer wird auf
dem Weg zum Verbraucher. s sind
die vielen Stufen, die er durchlduft:
Teeproduzent, Exporteur, Impor-
teur, GroRBhiindler, Einzelhdndler.
Erst dann kommt der Tee zum Kun-
den. Wer ein breites Sortiment an
Teesorten fiithren will, kann von je-
der Sorte nur kleine Einkaufsmen-
gen bestellen und kommt dadurch
an den Zwischenhéndlern nicht vor-
bei. Meine Frage war, ob man mit
dieser Konvention, die den Tee sehr
verteuert, nicht brechen kann. Na-
tiirlich kann man das und macht da-
mit den Tee viel preiswerter. Das
heifdt, ich habe nur eine einzige Sor-
te Tee eingekauft. Da ich am Tee-
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preis nicht sparen musste — teuer
wird der Tee durch die vielen Han-
delsstufen, nicht, weil er im Erzeu
gerland teuer ist - konnte ich eine
Teesorte wihlen, die von aller-
héchster Qualitit ist. Ich selbst war
keineswegs Teekenner, nicht einmal
Teetrinker, aber in allen Biichern,
die ich iiber Tez las, war Darjeeling
als die beste Qualitdt genannt. Die-
sen Tee habe ich gekauft und in

GroBBpackungen gesteckt, Tiliten mit
mindestens 250 Gramm, in der Re-
gel jedoch 1 Kilogramm. Diese bei-
den Punkte, Ausschaltung des Zwi-
schenhandels durch massive Reduk-
tion des Sortiments plus Verzicht
auf Kleinpackungen bringen der
Teekampagne solche Kostenvor-
teile, dass sie den Tee sehr viel preis-
werter anbieten kann als der kon-
ventionelle Teehandel.

Wie lasst sich denn diese Grundi-
dee, also etwas, was es schon gibt,
radikal anders und neu zu machen,
auf andere Unternehmensgriinder
tibertragen?

Faltin: Es ist im Grunde genommen
ein ganz einfaches Prinzip, ich nen-
ne es ,,Funktion statt Konvention®.
Die Konvention ist so, wie es alle
machen. Entscheidend ist, dass ich

mich von der Konvention nicht be-
eindrucken lasse. Es ist ja nicht ver-
boten, radikal anders zu denken.
Die Funktion ist, dass ich Tee vom
Teegarten preiswert zum Verbrau-
cher bringe. Alles andere sind Kon-
ventionen. Und man braucht eine
gewisse Respektlosigkeit, eine Neu-
gier, sich zu fragen, wie man es ganz
anders machen kénnte. Also, un-
voreingenommen an Dinge heran-
gehen und sie neu durchdenken. Al-
les, was es dazu braucht, ist ein biss-
chen Mut und Beharrlichkeit.

Wie viele Geschéftsideen haben Sie
bis jetzt betreut?

Faltin: Ich habe viele Ideen betreut.
In meinem Labor fir Entrepreneur-
ship biete ich potentiellen Griindern
die Mbglichkeit, ihr Geschéftsmo-
dell vorzustellen, sich neuen Sicht-
weisen zu stellen und an ihrem Ge-
schiftsmodell intensiv zu arbeiten.
Wir haben in unserem Umfeld jetzt
ein knappes Dutzend Griindungen.

Glauben Sie denn, dass Ihre Ent-
wicklung einer Geschaftsidee im Er-
gebnis erfolgreicher ist als eine klas-
sische Existenzgrindung?

Faltin: Unbedingt, um ein Vielfaches
erfolgreicher. Wir haben in den Fl-
len, in denen ich als Berater im Pro-
zess der Ideenentwicklung beteiligt
war, keinen einzigen Ausfall ge-
habt. Ich kann sagen, dass sich die
Arbeit am Ideen-Konzept wirklich
lohnt. Wir leben ldngst in einer Wis-
sensgesellschaft. Heute liegt das Ka-
pital in den Kopfen und erst in zwei-
ter Linie bei den Banken. Die klas-
sischen Vorstellungen sind liebens-
wert, aber hoffnungslos veraltet.



