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Die Bremerhavener Basketballmann-
schaft „Eisbären“ konnte noch so
viele Körbewerfen - trotzdemwurde
sie laufend mit dem örtlichen Eis-
hockeyverein „Pinguine“ verwech-
selt. Um das eigene Profil zu schär-
fen,wandten sich die Sportler imver-
gangenen Jahr an dieUniversität Bre-
men. Der dortige Lehrstuhl für Mar-
kenmanagement sollte dieBasketbal-
ler bekanntermachen und für höhere
Besucherzahlen sorgen.
Die 28 Studentenmachten sich da-

ran, ein Marketingkonzept für den
Verein zu entwickeln. Denn der hatte
keine Zeit zu verlieren: In der Saison
2004 kamen immer weniger Zu-
schauer zu den Spielen. Dabei brau-
chen die „Eisbären" die Unterstüt-
zung ihrer Fans und deren Eintritts-
gelder, um in der ersten Bundesliga
gegen ihre Konkurrenten bestehen
zu können.
UmInformationen zu sammeln, in-

terviewten die Betriebswirtschafts-
studenten Kerstin von Zmuda Trze-
biatowski und Phillip Kruse gemein-
sammit ihrenKommilitonenBremer-
havener Bürger. Sie fragten nach de-
ren Freizeitverhalten und dem Mar-
kenimage der „Eisbären“.
Das Ziel der Fragen: Die Studen-

ten wollten herausfinden, was die
Bürger davon abhält, die Spiele der
Mannschaft zu besuchen. Das Ergeb-
nis war eindeutig: Die Basketballer
setzen zu wenig auf ein Rahmenpro-
gramm. Außerdem müssen ihren
Spielen einen stärkeren Event-Cha-
rakter verleihen. „Neben Basketball
müssen die Eisbären mehr Unterhal-
tung bieten“, urteilt Christoph Bur-
mann, Professor am Lehrstuhl für
Markenmanagement.
Vor allem für junge Fans im Alter

zwischen zehn und 25 Jahren sind
Sport-VeranstaltungennachUS-ame-
rikanischem Vorbild reizvoll: Cheer-
leader, Gewinnspiele und ein Mode-
rator sollen den Basketballspielen

deshalb jetzt eine attraktivere Atmo-
sphäre geben.DasKonzeptwurdebe-
reits umgesetzt und ist erfolgreich:
Die Besucherzahlen bei Eisbären-
Spielen steigen seit dem Saisonstart
Mitte Oktober. Doch nicht nur für
den Sportverein wirkte sich das Stu-
dienprojekt positiv aus. DasManage-
ment der Eisbären stellte Arne Dirks,
einen Diplomanden Professor Bur-
manns, als Marketing-Leiter ein.

Auch die übrigen Studenten sind zu-
frieden: „Nach so viel Theorie war es
spannend, Marketing live zu erle-
ben“, sagt Kerstin von Zmuda Trze-
biatowski. Sie ist zwar immer noch
kein Basketball-Fan, konnte aber
wertvolle praktische Erfahrungen
sammeln. Ihr Kommilitone Phillip
Kruse profitierte vomProjekt bei der
Suche nach einem Praktikumsplatz.
Auch Professor Burmann ist begeis-
tert von der Arbeit seiner Studenten:
„Wir konntendemVerein eineStrate-
gie liefern, die ein Marktforschungs-
institut nicht besser hätte formulie-
ren können.“
23 000 Studenten sind an der Uni-

versität Bremen eingeschrieben. Ab
23. November startet die Reihe „Un-
zufriedenmit demStudium“, dieUm-
wälzungen anderUni angesichts von
Bachelor undMaster aufgreift.

MAREIKEKNOKE | BERLIN

Vor 20 Jahren hatte Günter Faltin
eine Idee, die sich als ziemlich halt-
bar erwies: Darjeeling-Tee anzubie-
ten. Im Direktversand, in einfachster
Verpackung und in großen Mengen.
Und dadurch viel preisgünstiger als
bei den etablierten Teehändlern.
„Lass’ es sein", riefen seine Kollegen
entsetzt. „Es geht immer schief,
wenn ein Ökonomie-Professor ein
Unternehmen gründen will." Es ging
nicht schief. Heute setzt die 1985 ge-
gründete „Teekampagne“ 7,5 Millio-
nen Euro pro Jahr mit dem schwar-
zenTee um.UnddiemeistenTeelieb-
haber kennen die silbernen Packun-
genmit dem grünen Aufkleber.
Zudem dient die Kampagne als

Blaupause für die Ideen dutzender
gründungswilliger Studenten, die Fal-
tin, seit 1977 Inhaber des Lehrstuhls
Entrepreneurship an der Freien Uni-
versität Berlin, im Laufe der Jahre in
Vorlesungen und in Workshops be-
geistern konnte.
Er wollte seinen Studen-

ten und nicht zuletzt
auch sich selbst bewei-
sen, dass eine Ge-
schäftsidee aufge-
hen kann - ohne ho-
hes Eigenkapital,
ohne großen Wer-
beaufwand.
Schon im ersten

Jahr erreichte die
„Teekampagne“ den
Break-even-point. Das
funktionierte nur durch
konsequenteKostenminimie-
rung und komplettes Outsourcing

vonGeschäftsbereichenwieVersand
und Buchhaltung.
Denn: „Ein Entrepreneur arbeitet

am, nicht im Unternehmen, um den
Kopf frei zu haben für neue Ideen“,
ist einer von Faltins Leitsätzen für
Unternehmensgründungen.
Berlin im November: Günter Fal-

tin hat auf einem Industriegelände
zumWorkshop „Labor für Entrepre-
neurship“ geladen. 250 Studenten
und andere junge Gründungswillige
sind gekommen; sie wollen von dem
Professor erfahren, wie man eine
gute Produktidee entwickeln und
diese preiswert anbieten kann. Und
sie werden am Ende des Work-
shops ihre eigenen Geschäfts-
ideen präsentieren.
Veranstalterin ist die 1999 von

Faltin gegründete „Stiftung für
Entrepreneurship“. Die Rich-
tung ist klar: „Nicht alle Stu-
denten werden später
an der Uni bleiben

können oder anderweitig im öffentli-
chen Dienst landen“, sagt der 61-jäh-
rige Professor. „Sie sollen deshalb er-
muntert werden, ohne Scheu Ge-
schäftsideen zu entwickeln.“
Wie sein Doktorand Rafael Kugel,

der vor gut drei Monaten das „Tee-
kampagnen“-Prinzip erfolgreich für
den Versandhandel mit Rapskernöl
adaptierte und seine Neugründung
jetzt auf demWorkshop präsentiert.
Wochenlang liefen die Internet-

Suchmaschinenheiß, bis der 30-jäh-
rige Diplomkaufmann auf eine Öl-
mühle stieß, die das cholesterin-
freie und normalerweise ziemlich
teure „Olivenöl des Nordens“ her-
stellt. Bei der Firmengründung
setzte Kugel eine der wichtigsten
Faltinschen Lehren um: Er blieb
„nur“ der Entrepreneur und über-
ließ die Business-Administra-

tion anderen.
Das sind Leit-

sätze, die bei den
Workshop-Teilneh-
mern ankommen.
Denn es geht darum,

wie universitä-
res Theorie-
wissen in
unter-
nehme-

rische Praxis umgesetzt werden
kann. Ansprechen will Faltin mit sei-
ner Stiftung unddemLabor auch Stu-
denten aus Fachbereichen, die sich
bislang wenig mit der Wirtschaft be-
schäftigt haben. Wie andere Inhaber
von Gründerlehrstühlen will er da-
mit eine „Kultur des Unternehmeri-
schen“ schaffen.

„Als Firmengründerin muss ich
selbst nicht unbedingt fit in BWL
sein. Ich brauche nur gute Leute, die
das für mich erledigen,“ schlussfol-
gert Workshop-Teilnehmerin Vikto-
riaTrosien.Die 25-Jährige ist Soziolo-
giestudentin. Die erste Begegnung
mit Günter Faltin sei ein „Aha-Erleb-
nis“ gewesen, erzählt Viktoria Tro-
sien: „ Workshops wie diese bringen
mir mehr als ein Businessplan-Wett-
bewerb, weil sieHemmschwellen ab-
bauen.“
Siemöchte sich demnächst mit ei-

nemVernetzungsprojekt selbständig

machen. „Es wird darum gehen, wie
man Probleme unserer Gesellschaft
löst und dabei gleichzeitig dem Be-
dürfnis derMenschennachNähe ent-
gegenkommt“, erklärt sie, noch et-
was vage. Denn die Konkurrenz
könnte ja mithören.
Um Vernetzungen will sich auch

BWL-Student Florian Nöll kümmern
- die von jungen Gründern mit alten
Hasen. „Es wäre doch schade, wenn
dasWissen der imRuhestand befind-
lichen so genannten High Potentials
ungenutzt brach liegenwürde,“ erläu-
tert er seine Idee. „Ich möchte eine
Plattform etablieren, auf der Junge
die passendenRatgeber für ihren Fir-
menstart finden.“
In Sachen Gründung ist Nöll

selbst schon ein Routinier: Mit 17
gründete er mit ein paar Schulfreun-
den - allesamt Computerfreaks - eine
Firma für Internet-Design. Die gibt
es heute noch.
Soweit ist Mechatronikstudent

Martin Scholvien zwar nochnicht. Er
steht kurz vor dem Diplom und auch
für ihn ist beimWorkshop „der Kno-
ten geplatzt“. Er will schon bald ein
Projekt zur Gebäudeautomation ver-
wirklichen, „das Energiekosten spart
und ein optimales Wohnklima er-
zeugt.“ Der 29-Jährige jobbte eine
Zeit langbei einemHersteller fürHei-
zungslüftungen.
„Fachlich fühle ich mich fit“, sagt

er, „und der Rest jagt mir
jetzt auch keine Angst
mehr ein.“

Von wegen Ab-
warten und
Tee trinken:
Die Teekam-
pagne zeigt,
was aus gu-

ten Ideen wer-
den kann.

Keine Scheu vor Geschäftsideen
Vor zwanzig Jahren gründete Günter Faltin die
Teekampagne. Jetzt können Studenten ihre
Unternehmenspläne im Labor präsentieren.

„Ein Entrepreneur arbeitet

am, nicht im

Unternehmen.“
G. Faltin

Bremer Studenten
mischen „Eisbären“ auf
Bremerhavener Basketballverein erhält Strategiekonzept

Weitere Informationen zu diesem
Thema finden Sie unter

www.handelsblatt.de/schule

karriere, das junge Job- und Wirtschaftsmagazin, verleiht jährlich
für herausragende Berufsverläufe die „Karriere des Jahres“. Die
teilnehmenden Firmen haben über 100 Top-Talente für die Aus-
zeichnung vorgeschlagen. Die anschließende Jury-Entscheidung
berücksichtigte den Karriereverlauf, das Führungsverständnis, den
maßgeblichen Beitrag zum Unternehmenserfolg sowie die
gesellschaftliche Verantwortung.

Weitere Infos unter: www.karriere.de/karriere-des-jahres

UNSERE BESTEN!
GEWINNER DES MEDIENPREISES KARRIERE DES JAHRES 2005.

Karriere des Jahres
Clas Neumann (40)
Senior Vice President SAP

Karriere des Jahres im Mittelstand
Karoline Beck (39)
Geschäftsführende Gesellschafterin,
IWG Isolier Wendt

Junge Karriere des Jahres
Michael Krause (29)
Kaufmännischer Geschäftsleiter,
Siemens Transformatoren

Der Medienpreis wird unterstützt von

Das junge Job- und Wirtschaftsmagazin

Karriere-Hotline
Rufen Sie an und fragen Sie !

Unternehmen beginnen langsam wieder mehr zu inves-
tieren. Damit sind der Rat und die Hilfe von Beratern
auch wieder häufiger gefragt.Waren es bis vor kurzem
vor allem noch Kostensparprogramme, die gefragt
waren, so sind es jetzt Wachstumsthemen. Besonders
erfolgreich sind jene Unternehmensberater, die sich mit
Spezialwissen auf neuen Feldern bewegen.

Wer hat demnach in Zukunft bessere Chancen? Der
Spezialist oder der Generalist? Welche herausragenden
Talente und Qualifikationen müssen Consultants heute
mitbringen?Welche Aufgabenstellungen erwarten sie im
In- und Ausland?

Diese und andere Fragen beantworten Ihnen unsere vier
Experten aus renommierten Beratungsunternehmen gern.
Rufen Sie an und stellen Sie Ihre ganz persönlichen
Fragen! (Die Kosten betragen 12 Cent pro Minute.)

01805 . 2299 - 87

Silvia Rieble
Senior Manager Recruiting
Siemens
Management Consulting
München

01805 . 2299 - 85

Tara von Fircks
Recruiting Manager
ESPRiT Consulting AG
München

01805 . 2299 - 86

Tina Schulte
Managing Partner
Hering Schuppener Consulting
Strategische
Kommunikationsberatung
Düsseldorf

01805 . 2299 - 84

Marina Klein
Leiterin Recruiting
Accenture GmbH
Kronberg / Ts.

Handelsblatt Telefonaktion

Telefonaktion: Am 02. Dezember
von 14:00 –17:00 Uhr

ConsultingConsulting

Bonus für Lehrer: Am 1. 12. stellt
das Handelsblatt die neuenMinister
vor: Lehrer können sich einen Klassen-
satz der Beilage „Die neue Bundesre-
gierung im Profil“ sichern. Infos un-
ter www.handelsblattmachtschule.deFo
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