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Als rohstoffarmes Land ist 
Deutschland auf den Roh-
stoff ›Geist‹ angewiesen. 
Wünschenswert sind eine 
möglichst hohe Bildung der 
Bevölkerung sowie das kon-
tinuierliche Entstehen einer 
Gründerschicht. Beides ist ak-
tuell auf dem Rückzug. Profes-
sor Günther Faltin zeigt Wege 
aus der Misere.

Sehr geehrter Herr Prof. Fal-
tin. Deutschland ist vom 
Können seiner Bewohner 
abhängig. Dies bedeutet, 
dass in den Schulen der Wis-
senserwerb im Vordergrund 
stehen sollte. Aktuell ist 
dies jedoch immer weniger 
der Fall. Selbst Abiturien-
ten können im Vergleich zu 
früher wesentlich schlech-
ter Rechnen und Schreiben. 

Mehr Mut zum Unternehmertum
Erfolgreich mit Entrepreneurship

Sind wir dank einer ver-
fehlten Bildungspolitik als 
Wirtschaftsnation auf dem 
absteigenden Ast?

Prof. Günter Faltin: Rech-
nen und Schreiben, das heißt, 
die Vermittlung von – sa-
gen wir „Fertigkeiten“ – ist 
das eine. Eine ganz andere 
Sache ist hingegen, in wel-
chem Rahmen und mit wel-
chem Ziel Bildung vermittelt 
wird. Schauen Sie, in der Re-
alität des Marktes werden 
Entscheidungen immer un-
ter Unsicherheit getroffen. 
Schule ist aber ein System 
von Sicherheit. Der Lernstoff 
ist vorgegeben, steht in Lehr-
büchern, Aufgaben, Lösungs-
wege und Lösungen sind den 
Lehrern bekannt. Die Ab-
schlüsse und der Weg dort-

hin, die ›Scheine‹ oder ›credit 
points‹, zählen. Komplexe 
Wirklichkeit wird didaktisch 
reduziert und Fächern zuge-
ordnet. Die Tatsache, dass 
das Modell der Qualifikation 
längst nicht mehr stimmt 
– dass das Bildungssystem 
weiß und lehrt, welche Qua-
lifikationen im Berufsleben 
später gefragt sind –, ist be-
kannt, wird aber im schuli-
schen Alltag beiseitegescho-
ben. Und wir dürfen nicht 
vergessen, dass unsere Schu-
le von heute immer noch auf 
eine Lebensperspektive zielt, 
die in abhängige Beschäfti-
gung führt. Dabei müsste es 
unsere Absolventen in eine 
Lage versetzen, ihren eige-
nen Arbeitsplatz, oder, noch 
besser, neue Arbeitsplätze 
durch neue Unternehmen 
zu schaffen. Was wir brau-
chen, ist ein ökonomischer 
Aufklärungsunterricht, der 
uns die Welt des Geldes und 
des Marktes nicht vorenthält 
und die verschiedenen Mög-
lichkeiten für Entrepreneur-
ship vermittelt. 

Sie setzen sich sehr für 
das Unternehmertum ein 
und haben darüber sogar 
ein Buch geschrieben. Was 
zeichnet einen guten Unter-
nehmer aus?

Faltin: Zunächst einmal 
unterscheide ich zwischen 
Unternehmer und Unterneh-
mertum auf der einen und 
Entrepreneur und Entrepre-
neurship auf der anderen 
Seite. In dem Begriff ›Unter-
nehmer‹ oder ›Unternehmer-
tum‹ stecken im Deutschen 
drei sehr unterschiedliche 
Funktionen: Die Eigentums-
funktion,  die Management-
funktion und die innovative 
Funktion. Dabei sind diese 
Aufgaben höchst verschie-
den und können in der mo-

dernen Welt arbeitsteilig 
angegangen werden. Wir 
verwirren also mehr als wir 
klären, wenn wir mit dem Be-
griff ›Unternehmer‹ operie-
ren. Immer wieder hört man, 
dass der Unternehmer ganz 
besondere Eigenschaften 
haben muss. Da fallen dann 
Worte wie ›Durchsetzungs-
vermögen‹, ›kaufmännische 
Kenntnisse‹, ›rhetorisches 
Geschick‹. Doch Studien in 
den USA belegen, dass es 
gerade keine spezifischen 
Charaktermerkmale bei 
Gründern gibt – und damit 
meine ich jetzt die Entrepre-
neure, Gründer, die sich für 
ein Anliegen einsetzen, de-
nen monetärer Erfolg meist 
zweitrangig ist – die über 
Erfolg oder Misserfolg einer 
Gründung entscheiden. Das 
eine oder andere mag sich im 
Laufe der Zeit herausbilden, 
aber eine Grundveranlagung 
ist es nicht. Das einzige, was 
viele Gründer gemeinsam 
haben, ist eine gewisse Hart-
näckigkeit, ein Durchhalte-
vermögen, an ihre Idee zu 
glauben, sie zu verfolgen und 
an ihr zu arbeiten.

Auch Sie haben Ihre Ideen 
umgesetzt und sind mitt-
lerweile ein erfolgreicher 
Unternehmer mit Ihrer Idee, 
Spitzentee zu sehr günstigen 
Preisen anzubieten. Gab es 
am Anfang eine Zeit, wo Sie 
dachten, wieder aufzuhö-
ren?

Faltin: Aufhören kam nicht 
in Frage. Da hatte ich die 
oben genannte Hartnäckig-
keit. Aber jeder Gründer 
kommt irgendwann an einen 
Punkt, an dem er ein mulmi-
ges Gefühl bekommt. Das 
war bei mir so, als die erste 
Tonne Tee unterwegs nach 
Deutschland war. Auch wenn 
ich mein Geschäftskonzept 

Prof. Dr. Günter Faltin propagiert die Idee des Entrepreneurship, 
um erfolgreiche Unternehmen zu gründen. Dazu sind weder ein 
BWL-Studium noch viel Gründungskapital nötig. Im Gegenteil!
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überzeugend fand, war der 
letzte Beweis, dass es auch 
tatsächlich funktioniert, 
noch nicht erbracht. Diese 
Zweifel oder auch Rückschlä-
ge sind bis zu seinem gewis-
sen Grad normal. Denken Sie 
an Henry Ford. Er wurde mit 
seinen Autos weltberühmt. 
Die fruchtlosen Anfänge je-
doch fehlen in den späteren 
Büchern und auch in den Au-
tobiographien.

Welche Unternehmer sind 
heute gefragt?

Faltin: Im postindustriellen 
Zeitalter werden Ideen und 
Konzepte immer wichtiger. 
Kopf schlägt Kapital. Vor 
allem sind Konzepte erfolg-
reich, die im Einklang mit den 
Werten der Gesellschaft ste-
hen. Die wirtschaftliche und 
kulturelle Weiterentwick-
lung unserer Gesellschaft 
ist angewiesen auf unter-
nehmerische Initiativen, die 
nicht ständig neue Bedürf-
nisse herauskitzeln, sondern 
auf vorhandene Probleme 
mit ökonomischer, sozialer 
und künstlerischer Fantasie 
antworten. In seiner Vorge-
hensweise ist der Entrepre-
neur dem Künstler sehr viel 
näher als dem Manager. Es 
ist nicht nur selbstbestimm-
tes Arbeiten, sondern auch 
eine künstlerische Tätigkeit 
des Neuentwurfs, des Über-
windens von Konventionen, 
kreative Zerstörung.

Viele Menschen haben ir-
gendwann mal einen Ein-
fall für eine Unternehmens-
gründung. Woran erkenne 
ich, dass meine Idee auch 
tragfähig ist?

Faltin: Wir müssen deutlich 
unterscheiden: Das eine ist 
der Einfall, den man plötzlich 
und vermutlich auch öfter 
hat. Eine tragfähige Idee ist 
weitaus mehr: Hier steht ein 
Proof of Concept dahinter. 
Ein Einfall muss in vielerlei 
Hinsicht überprüft werden, 
um das Potenzial der Idee zu 
hinterfragen. Dies ist übri-

gens das, was mir in der klas-
sischen Gründerberatung zu 
kurz kommt, wo es vorrangig 
um Marktanalysen, Business-
pläne oder Finanzierungen 
geht. Aber eben nicht um das 
Herausschälen der eigentli-
chen Unternehmensidee. Im 
besten Falle wird es voraus-
gesetzt – leider gibt es nicht 
wenige Stimmen, die immer 
wieder behaupten, es käme 
allein auf die Umsetzung an 
und weniger auf die Idee. 

Was kann ich tun, um nicht 
in diese Falle zu tappen?

Faltin: Es gibt Techniken: Vor 
allem muss ich meine Annah-
men hinterfragen. Die meis-
ten gründen à la Roulette 
und hoffen, dass ihre Idee 
aufgeht. Dabei kann man 
viele dieser Annahmen sehr 
früh auf Tragfähigkeit ab-
klopfen und an der Realität 
testen. Ein Beispiel: Wenn ich 
ein ägyptisches Restaurant 
eröffnen will, dann stecken 
da jede Menge Annahmen 
drin. Etwa, dass sich Men-
schen für Ägypten interes-
sieren oder das Essen mögen. 
Doch schaut man genauer, 
dann wird es spannend. Was 
genau interessiert denn mei-
ne potenziellen Kunden: Das 
alte Ägypten, das eigentliche 
Land wie es heute ist oder 
wirklich das dort heimische 
Essen? Die Antworten auf 
diese Fragen verändern mein 
Konzept. Außerdem sollte 
das Konzept auf mehreren 
Beinen stehen: Was ist etwa, 
wenn das originale ägypti-
sche Essen nicht ankommt? 
Muss ich dann schließen 
oder funktioniert das Restau-
rant trotzdem noch? Grund-
sätzlich gilt: Auf je mehr Bei-
nen ein Konzept steht, desto 
erfolgreicher wird es.

Was raten Sie jemandem, der 
sich mit einer Idee selbst-
ständig machen möchte?

Faltin: Wichtig ist, nicht zu 
schnell mit einem unüber-
legten Konzept zu starten. 
Ich sage in meinem Buch 

›Kopf schlägt Kapital‹, dass 
der Gründer drei Schritte ge-
hen muss: Erstens, Entrepre-
neurship von  Business  Ad-
ministration unterscheiden. 
Das ist recht einfach. Zwei-
tens, eine Ausgangsidee fin-
den und daran so lange im-
mer wieder arbeiten, bis ein 
Ideen konzept vorliegt, das 
deutlich überzeugender ist 
als die existierenden Konven-
tionen. Das ist sehr schwie-
rig. Und drittens sollte der 
Gründer aus vorhandenen 
Komponenten gründen, statt 
alles selbst aufzubauen. Das 
ist der Schritt, der von Kapital 
fast unabhängig macht.

Denken Sie, dass in Deutsch-
land genug für Gründer ge-
tan wird? Immerhin haben 
wir zwar Migrationsbeauf-
tragte, jedoch keinen Beauf-
tragten für das Managen 
von Jungunternehmern. Wie 
denken Sie darüber?

Faltin: Gründern wird sugge-
riert, sie müssten Alleskönner 
sein, sich im Rechnungswe-
sen, in der Finanzierung glei-
chermaßen auskennen wie 
mit Management, Marke-
ting, Personalfragen, Arbeits-
recht, Vertragsrecht, Steuer-
recht. Mit Banken sollen sie 
verhandeln können, mit Kun-
den und mit Lieferanten. Die 
Mitarbeiter sollen sie führen 
und die Öffentlichkeitsarbeit 
gestalten. Die Bilanz müss-
ten sie verstehen und auch 
das Controlling. Dabei ist 
das wichtigste, dass Gründer 
neue Trends und Verände-
rungen im Markt rechtzeitig 
erkennen, ihr unternehmeri-
sches Konzept immer wieder 
auch neuen Marktbedingun-
gen anpassen. Sie müssen 
ihre Ideen den eigenen Mit-
arbeitern plausibel machen 
und sie damit begeistern 
können. Sie müssen ihr Un-
ternehmen führen. Das ist 
etwas anderes, als den Ge-
schäftsalltag zu organisieren 
und zu verwalten. Das bringt 
Ihnen kein Beauftragter für 
das Managen von Jungunter-
nehmen bei.

Da muss ich angesichts zahl-
reicher Pleiten von Jungun-
ternehmen in den ersten 
Jahren nach der Gründung 
noch einmal nachfassen. 
Wäre es nicht besser, die öf-
fentliche Hand würde den 
Unternehmensgründern 
mehr zur Hand gehen, bis 
das Unternehmen erfolg-
reich Fuß gefasst hat? Es 
fehlt doch eigentlich an 
 einer Task-Force-Einrich-
tung, wo man sich rasch und 
kostenlos professionelle Hil-
fe holen kann.
 

Faltin: Ich kann mir nicht vor-
stellen, dass die öffentliche 
Hand mit ihren Regularien 
ein guter Berater bei ökono-
mischen Fragen ist. Was si-
cherlich helfen würde, wären 
einfachere Bedingungen, un-
ter denen es möglich ist, ein 
Unternehmen zu gründen. 
Es würde enorm helfe, wenn 
man Gründer beim Start von 
bürokratischen Auflagen 
freistellen würde. Dazu ist 
es nicht nötig, Gesetze außer 
Kraft zu setzen, sondern es 
würde genügen, eine Rege-
lung zu finden, die diese Zeit 
auf ein Jahr begrenzt. Dies 
hätte den Vorteil, dass der 
Gründer, gerade zu Beginn 
seiner Gründung, einen grö-
ßeren Freiraum erhält, an sei-
nem Konzept zu feilen und es 
weiter zu verbessern. 

Jungunternehmen werden 
immer gerne Darlehen für 
ihre Wachstumspläne ange-
boten. Ein Grund für viele 
Pleiten? Schließlich lassen 
Fixkosten für Zinszahlungen 
wenig Luft für Durststre-
cken. Was raten Sie diesbe-
züglich den Unternehmens-
gründern?

Faltin: Ich empfehle jedem 
Gründer, sein Ideenkonzept 
so zu durchdenken, dass er 
mit möglichst wenig Fremd-
kapital auskommt. Ein gutes 
Mittel dafür ist das Gründen 
aus Komponenten. Das Ein-
setzen von Komponenten, 
man könnte sie auch ›ein-
gekaufte Leistungspakete‹ 
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nennen, verändert das Pro-
blem der „Umsetzung“ des 
Geschäftskonzepts radikal. 
Dadurch verringern sich die 
Gründungsrisiken wesent-
lich, denn der Gründer greift 
mit ihnen auf etablierte, rou-
tinierte Einheiten zu, die be-
reits mit großen, effizienten 
Betriebsgrößen und hoher 
Professionalität arbeiten. 
Auch profitiert er von deren 
Wissen. Das eigene Unter-
nehmen kann wachsen, aber 
der vom Gründer selbst be-
triebene Kern bleibt klein – 
und damit überschaubar und 
bewältigbar. In den Kompo-
nenten ist die Umsetzung 
professionell delegiert und 
„Umsetzung“ reduziert sich 
auf die Kombination von 
Komponenten. Dies erhöht 
die (bisher geringen) Über-
lebenswahrscheinlichkeiten 
von Neugründungen ganz 
erheblich. Es sind fast keine 
Investitionen erforderlich; 
damit entfällt die aufwän-
dige Suche nach Kapitalge-
bern. Variable Kosten treten 
im Grundsatz nur auf, wenn 
auch wirklich Bestellungen 
eingehen.

Muss man für eine Selbst-
ständigkeit immer eine 
besonders raffinierte Erfin-
dung vorweisen, um Erfolg 
zu haben? Welche Ideen ha-
ben nach Ihrer Erfahrung 
Aussicht auf langfristige 
Marktpräsenz?

Faltin: Die Erfahrung zeigt, 
dass Erfinder oftmals gar 
keine guten Entrepreneu-
re sind. Gute Aussichten 
auf Erfolg haben Start-ups, 
die versuchen, auf ein Ide-
enkonzept zu bauen, statt 
der herrschenden Lehre zu 
folgen. Sie starten mit ein-
fachen, aber durchdachten, 
ausgearbeiteten Ideen, die 
nur relativ geringe finanziel-
le Mittel erfordern. Sie gehen 
arbeitsteilig vor und setzen 
das unternehmerische Kon-
zept möglichst aus bereits 
vorhandenen Komponen-
ten zusammen. Diese neuen 
Unternehmen kann man als 

eine Art ›experimentelles En-
trepreneurship‹ ansehen, das 
dem vorherrschenden Ver-
ständnis von Gründung prak-
tische Alternativen gegen-
überstellt. Ich nenne diese 
Start-ups ›Konzept-kreative 
Gründungen‹.

Viele an einer Selbststän-
digkeit Interessierte haben 
Bedenken, den Schritt zu 
machen, da sie befürchten, 
zu wenig von Betriebswirt-
schaft zu verstehen be-
ziehungsweise neben der 
Beschäftigung mit dem Pro-
dukt zu wenig Zeit für Dinge, 
wie etwas die Buchhaltung 
zu haben. Können Sie diese 
Bedenken zerstreuen?

Faltin: Anita Roddick, die 
Gründerin des ›Body Shop‹ 
sagte »Wäre ich auf eine 

Business School gegangen, 
hätte ich das Unternehmen 
nie gegründet«. Ein wesentli-
cher Punkt, um als Entrepre-
neur erfolgreich zu sein ist, 
die Unternehmensverwal-
tung vom kreativen Part des 
Entrepreneurs zu trennen. 
Diese Kreativität geht selten 
Hand in Hand mit Betriebs-
wirtschaftslehre. Daher soll-
te man die Bereiche ›Entre-
preneurship‹ und ›Business 
Administration‹ als Gründer 
voneinander trennen und 
die Verwaltung abgeben. Zu 
schnell reibt man sich sonst 
im Alltagsgeschäft – sprich: 
Der Unternehmensverwal-
tung – auf und verliert das 
unternehmerische Konzept 
aus den Augen. Moderne 
Gesellschaften sind arbeits-
teilig. Warum verlangen 
wir also vom Gründer, dass 
er nach wie vor in allen be-
triebswirtschaftlichen, recht-
lichen und sozialen Funktio-
nen beschlagen sein soll?

Oft hören potenzielle Unter-
nehmensgründer, dass sie 
von der Praxis des von ihnen 

auserkorenen Produkts doch 
überhaupt keine Ahnung 
haben und daher scheitern 
müssten. Haben Sie Beispie-
le, die der Meinung wider-
sprechen?

Faltin: Ich selbst bin so ein 
Beispiel. Ich war immer Kaf-
feetrinker gewesen, hatte 
von Tee keine Ahnung. Und 
dennoch war mir aufgefal-
len, das Tee in Deutschland 
exorbitant teuer ist, selbst im 
Vergleich zu anderen euro-
päischen Ländern. Aus dieser 
Beobachtung heraus grün-
dete ich die ›Teekampagne‹. 
Auch wenn ich erst einmal 
lernen musste, was einen 
guten Tee ausmacht, bin ich 
überzeugt, dass gerade der 
Blick von außen, zum Erfolg 
der Teekampagne beigetra-
gen hat. Ich war nicht vorbe-

lastet durch konventionelle 
Bilder, wie Teehandel bis da-
hin funktionierte. 

Wie sollten sich Unterneh-
mensgründer ihrer Idee 
nähern, um langfristig er-
folgreich zu sein? Sind etwa 
umfangreich ausgearbeitete 
Business-Pläne der Weg zum 
Erfolg? 

Faltin: Es mag Gründer ge-
ben, denen Businesspläne, 
helfen um Gedanken zu sor-
tieren. Für die Ausarbeitung 
der Idee halte ich sie für wert-
los. Businesspläne konzen-
trieren sich sehr stark auf die 
wirtschaftliche Dimension, 
stellen Projektionen auf, die 
beim besten Willen niemand 
vorherberechnen kann. Sta-
tistisch gesehen treffen 70 
Prozent der Annahmen in der 
Praxis nicht zu. Außerdem 
verhindern sie oft Flexibilität.

Sie sprechen in Ihrem sehr 
lesenswerten Buch vom ›En-
trepreneurship‹, wenn es um 
Gründer geht. Was drückt 
dieser Begriff aus, was im 

Deutschen Wort ›Unterneh-
mensgründer‹ nicht zum 
Ausdruck kommt?

Faltin: Entrepreneurship 
benennt den kreativen, in-
novativen Teil einer Neu-
gründung. Sorgfältig etwas 
zu durchdenken, zu einer 
neuen Lösung zu kommen 
und dieses Neue durch die 
Gründung eines Unterneh-
mens auch praktisch umzu-
setzen ist Aufgabe des Ent-
repreneurs. Viele Start-ups 
von heute sind von der Kre-
ativität und den Ideen ihrer 
Gründer geprägt, weniger 
von Kapital und Technolo-
gie. Letztere sind Begriffe, die 
man gern mit den Worten 
›Unternehmer‹ und ›Unter-
nehmertum‹ in Verbindung 
bringt und nichts mit den 
Konzept-kreativen Gründun-
gen zu tun haben, von denen 
ich spreche.

Was muss gutes Entrepre-
neurial-Design leisten, da-
mit man damit erfolgreich 
ist?

Faltin: Ein gutes Entrepre-
neurial-Design ist ein Ge-
samtkunstwerk. Wenn Sie 
Arbeitskraft, Energie, Trans-
portwege, Kapital und Ma-
terialien einsparen, wenn Sie 
Ihr Konzept möglichst ein-
fach halten, haben Sie gute 
Voraussetzungen. Je klarer 
und einfacher das Ergebnis, 
desto mehr Arbeit war im 
Vorfeld nötig: Meist sind Tau-
sende von Informationsbau-
steinen notwendig, bevor 
eine Idee Konzeptreife er-
langt. Das Nachdenken über  
Möglichkeiten zur Komplexi-
tätsreduktion erfordert eine 
enorme geistige und krea-
tive Leistung. Erfolgreiche 
Gründer sind oft Jahre mit 
einer Idee „schwanger ge-
gangen“ und haben enorm 
viel Zeit und Energie in die 
Gedankenarbeit investiert. 
Es ist wie bei der Arbeit eines 
Künstlers: Auch hier gilt es, 
seinen eigenen Stil und sein 
eigenes Thema zu finden. 
Dafür braucht man Zeit. Im 
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» Ich empfehle jedem Gründer, sein Ideenkonzept so 
zu durchdenken, dass er mit möglichst wenig Fremd-

kapital auskommt. «



Warum werden erfolgrei-
che Unternehmer so oft 
angefeindet? Wenn Sie es 
nach entbehrungsreicher 
Zeit geschafft haben, mu-
tieren Sie oft zum Feind 
von Gewerkschaften. Diese 
meinen, dass es unverdient 
ist, viel Vermögen zu ha-
ben. Wäre es nicht besser, 
ehrliche, erfolgreiche Un-
ternehmer mit Respekt zu 
behandeln, da diese mit ih-
rem Fleiß schließlich dafür 
sorgen, dass Arbeitsplätze 
entstehen?

Faltin: In Ihrer Frage 
schwingt das Bild eines 
weitgehend überholten 
Unternehmerbildes mit. 
Aus diesem Grund ziehe ich 
den Begriff ›Entrepreneur‹ 
auch vor. Viele erfolgrei-
che Gründer werden nie so 
groß oder sind strukturell so 
aufgestellt, dass sie mit Ge-
werkschaften zu tun haben. 
Erfolgreiche Menschen, und 
davon sind Entrepreneure 
nicht allein betroffen, rufen 
wahrscheinlich Neid hervor, 
weil sie es geschafft haben, 
ihr Leben nach ihren Vorlie-
ben zu gestalten und damit 
glücklich sind. 

Herr Prof. 
Faltin, vielen 
Dank für das 
Interview.

entrepreneurship.de

Interview

Englischen sagt man ›Go for 
your cause‹ – man braucht 
eine Passion für die eigene 
Unternehmung. Schließlich 
geht es nicht in erster Linie 
um den wirtschaftlichen Er-
folg, es geht um ein geglück-
tes Leben. Wenn Sie zum Bei-
spiel den ersten Copy-Shop in 
ihrer Kleinstadt aufmachen 
und die Bewohner dort ihn 
auch nutzen würden – also 
die wirtschaftlichen Kenn-
zahlen stimmen – dann wis-
sen Sie noch nicht, ob Sie 
Ihr restliches Berufsleben in 
so einem Copy-Shop stehen 
wollen. Erfolgreich wird der 
Entrepreneur, wenn er das 
wirklich will. Und zu guter 
Letzt: Die Aufgabe, ein gutes 
Entrepreneurial Design aus-
zuarbeiten, endet nicht mit 
der Gründung.  Selbst wenn 
es hervorragend ist, ist es 
kein Ruhekissen. Marktsitu-
ationen verändern sich, neue 
technologische Entwicklun-
gen treten auf – die Arbeit 
am Entrepreneurial Design 
ist eine permanente Aufga-
be, der sich der Gründer dau-
erhaft stellen muss. Davon 
hängt der Erfolg ihres Unter-
nehmens maßgeblich ab.

Sie schreiben in Ihrem Buch 
auch darüber, dass Könner, 
die das Prinzip verstanden 
haben, gleich mehrere Un-
ternehmen erfolgreich füh-
ren können. Wie kann das 
sein, wo doch die Arbeitszeit 
und Kraft jeden Menschen 

begrenzt ist? Haben Sie 
Beispiele dafür, wo das ge-
klappt hat?

Faltin: Serial Entrepreneurs, 
also Menschen, die gleich 
eine ganze Reihe von Unter-
nehmen gegründet haben, 
sind der beste Beweis dafür, 
dass man Entrepreneurship 
ganz praktisch und erfolg-
reich von Business Admi-
nistration trennen kann. 
Während die Unternehmer 
= Manager mit einem ein-
zigen Unternehmen völlig 
ausgelastet und oft überlas-
tet sind, gelingt es der Spe-
zies der Mehrfachgründer, 
die hohe Belastung durch 
Delegation von sich abzulei-
ten. Holger Johnson ist ein 
solcher Mehrfachgründer. 
Neben der Ebuero AG hat 
er rund 20 Firmen gegrün-
det, mitgegründet oder ist 
Business Angel bei aktiver 
Mitarbeit am Aufbau der 
Unternehmen. Wie schafft er 
das? Er konzentriert sich auf 
das Entrepreneurial-Design, 
formuliert daraus Ziele und 
Aufträge und kontrolliert 
die Durchführung. Damit 
setzt er seinen Kopf und sei-
ne Zeit dort ein, wo er am 
besten ist. Er weiß auch sehr 
genau, dass er bei der Arbeit 
am Entrepreneurial-Design 
darauf achten muss, nicht zu 
viel Komplexität entstehen 
zu lassen. Hohe Komplexität 
würde die Fehleranfälligkeit 
vergrößern, häufiger Chef-

entscheidungen verlangen, 
sprich mehr Energie und Auf-
merksamkeit von dem abzie-
hen, wo seine besten Talente 
liegen und was ihm großen 
Spaß macht.
 

Kann das nicht zur Sucht 
werden? Können  erfolgrei-
che Gründer noch abschal-
ten oder werden Sie ein Op-
fer ihres Erfolgs?

Faltin: Das denke ich nicht. 
Im Gegenteil: In keinem an-
deren Beruf haben Sie die 
Möglichkeit, ihre Tätigkeit so 
exakt nach ihren Stärken und 
Vorlieben zu gestalten wie 
als Entrepreneur. 

Sind daher Universitäten 
auf dem falschen Dampfer, 
die rauf und runter betriebs-
wirtschaftliche Formeln 
pauken, die man als Entre-
preneur sowieso nie brau-
chen kann? Was sollte statt-
dessen gelehrt werden?

Faltin: Betriebswirtschaft ist 
wichtig und muss professio-
nell betrieben werden. Aber 
sie soll Entrepreneure nicht 
verscheuchen. Das heißt: 
Wenn ein Studiengang ›En-
trepreneurship‹ heißt, sollte 
dort nicht BWL gelehrt wer-
den. Die ›Master of Business 
Administration‹ werden an 
anderer Stelle ausgebildet. 
Im Entrepreneurship findet 
man eher die ›Master of New 
Concepts‹.
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