INTERVIEW DES MONATS

Was machen erfolg-
reiche Unternehmer
anders? // Sie sind
konsequent in ihrem
Handeln, sie arbeiten
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viel an sich selbst und

sie haben sich ein Umfeld aus anderen
Unternehmern geschaffen. //

ZUR PERSON

Stefan Merath - ein kurviger Lebenslauf

Der Stuttgarter, Jahrgang 1964, startete zundchst in die akademische Welt: Er studierte
unter anderem Philosophie und Informatik, wurde wissenschaftlicher Mitarbeiter an
der TU Berlin. Doch das Angestelltenleben kam ihm ,véllig sinnfrei” vor, wie er heute
sagt. Er wollte sein eigenes Ding machen und griindete 1997 seine erste Firma, ein IT-
Unternehmen. Merath beschéftigte 30 Mitarbeiter, hielt sich fiir einen erfolgreichen
Unternehmer. 2003 jedoch war auch bei ihm, wie bei vielen Internetfirmen, Schluss.
Nach der Insolvenz ging Merath auf Ursachensuche, las iber 100 Biicher zu Unterneh-
mensfiihrung, besuchte reihenweise Seminare. Dann griindete er ein zweites Soft-
wareunternehmen, das er 2007 verkaufte. Zu dieser Zeit kamen die ersten Unternehmer
zu ihm, um sich Rat zu holen. Merath merkte: Das macht mir Spaf3. 2007 startete er die
Firma Unternehmercoach. Seitdem unterstiitzen er und sein Team andere Menschen
beim Aufbau ihrer Firma. Daneben gibt er Seminare, schreibt Biicher und organisiert
Events. Sein Leitspruch lautet: Unternehmersein ist die geilste Lebensform der Welt!
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| Fahrschule: Gerade Fahrschulen konkurrieren

oft liber den Preis. Was sagen Sie dazu als
Unternehmercoach?

Stefan Merath: Auf den ersten Blick bieten
Fahrschulen ein austauschbares Produkt
an. Es ist das, was man eine Commodity
nennt, in etwa wie Mineralwasser. Ein Pro-
dukt gleicht dem anderen. Und trotzdem
gibt es Menschen, die viel Geld fiir eine
Flasche Mineralwasser von den Fidschi In-
seln zahlen. Der Unterschied ist, dass die-
se Marken den Kunden emotional anspre-
chen, dass sie eine Geschichte erzdhlen.
Genau darum geht es: Sie miissen eine Sto-
ry erzéhlen, bei der im Kopf des Kunden
ein Bild entsteht. Dadurch entziehen Sie



VAT UNTERNEHMER SEIN

sich der reinen Preiskonkurrenz. Die meis-
ten Fahrschul-Kunden sind ja jung und
Jugendliche wollen etwas erleben. Also soll-
ten Sie den Weg zum Fithrerschein als Er-
lebnis darstellen, ein bisschen wie eine
Heldenreise. Ein guter Kanal, um eine sol-
che Geschichte zu vermitteln wire zum
Beispiel YouTube.

Manche Fahrschulen fiihren ewig ein maBig
erfolgreiches Schattendasein, andere steigen
zu regionalen Champions auf. Was machen
deren Inhaber anders?

Der Unterschied liegt im Denken. Wer vor-
hat, sein Geschift groffzumachen, geht die
Dinge von vornherein andersan. Erjagt nicht
nur dem néchsten jugendlichen Kunden hin-
terher, sondern denkt auch dartiber nach, wie
die Abldufe, der Webaulftritt, gegebenenfalls
die Filialen und so weiter in Zukunft aussehen
werden. Wer grofy werden will, denkt anders
und achtet viel mehr auf Details.

Siearbeiten tagtaglich eng mit Unternehmern
zusammen. Fallen lhnen dabei Gemeinsam-
keiten auf? Gibt es so etwas wie das Erfolgsun-
ternehmer-Gen?

Ein Gen sicher nicht. Jeder Unternehmer ist
anders. Denken Sie an Menschen wie Ri-
chard Branson, den Griinder des Virgin-
Konzerns, und Reinhold Wiirth, den
Schrauben-Unternehmer. Das sind ganz
unterschiedliche Personlichkeiten. Dennoch
denke ich, dass alle groflen Unternehmer
einige Gemeinsamkeiten haben, zum Bei-
spiel die Konsequenz im Handeln: Wenn
diese Menschen etwas als richtig erkannt
haben, ziehen sie es durch. Auflerdem fllt
auf, dass die Erfolgreichen viel an sich selbst
arbeiten, quasi trainieren. Manche Unter-
nehmer verbringen bis zu 50 Prozent ihrer
Zeitin Seminaren! Und schliefSlich féllt mir
auf, dass sich wirklich erfolgreiche Unter-
nehmer ein Umfeld aus anderen Unterneh-
mern schaffen - die optimalerweise auch
Erfolg haben. Gerade die Inhaber kleiner
Firmen bewegen sich oft noch ausschliefSlich
in ihrem alten Freundeskereis, teils aus der

// ERFOLGREICHE UNTERNEH-
MER JAGEN NICHT NUR DEM

NACHSTEN KUNDEN NACH,
SONDERN DENKEN WEITER //
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Erfolgreiche Fahrschulunternehmer
begreifen, dass das Schulen nur ein Teil ihrer
Aufgaben sein kann

Schule. Daran ist zunichst nichts falsch!
Aber als Unternehmer denken sie anders
und Sie brauchen den Austausch mit Men-
schen, die auch so denken.

Wo finde ich ein solches Umfeld? Beim ortli-
chen IHK-Treffen?

(lacht) Eher nicht. Meiner Erfahrung nach
finden sich da nur 15 Prozent Unternehmer
und 85 Prozent Webdesigner, Rechtsanwal-
te und andere Dienstleister, die auf der Su-
che nach Kundschaft sind. Wenn ich wirk-
lich etwas lernen will, muss ich auch
Schwachstellen auf den Tisch legen und
dariiber reden konnen. Das geht nur, wenn
Sie unter ihresgleichen sind. Ich wiirde zum
Beispiel empfehlen, auf Seminaren und auf
Veranstaltungen Ihres Fahrlehrerverban-
des Kontakte zu kniipfen. Hier finden Sie
Menschen, die an den gleichen Problem-
stellungen arbeiten wie Sie.

Was kann ein Unternehmer tun, um effektiver
zu werden?

Sie missen zuallererst Ihre Aufgaben als
Fachmann von denen des Unternehmers
trennen. Diese Trennung miissen sie begrei-
fen und frithzeitig planen. Damit haben vie-
le Unternehmer Probleme. Natiirlich lassen
sich die Aufgaben nicht immer sofort tren-
nen: Wenn Sie eine kleine Fahrschule haben,
wird es sich vielleicht nicht vermeiden lassen,
dass Sie selbst sehr viele Stunden geben. Aber
ambestenistes, sich schon bei der Griindung
der Firma zu sagen ,,Fahrlehrer zu sein ist
nicht meine eigentliche Arbeit.“ Ich habe mir
auch bei der Griindung meiner Firma vorge-
nommen, nicht mehr als 50 Seminare pro
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Jahr zu geben. Daran halte ich mich, denn
ich sehe meine Aufgabe darin, mein Unter-
nehmen weiterzuentwickeln.

Sie halten nicht viel von Zeitmanagement. Wa-
rum?

Weil die Leute vom Zeitmanagement-Se-
minar zuriickkommen und nach spitestens
sechs Wochen alles so machen wie vorher.
Was ein Unternehmer wirklich braucht, ist
ein Zugangsmanagement. Ein Grundpro-
blem jedes Unternehmers ist, dass er téglich
von vielen Dingen gestort wird: Es kommt
jemand rein, das Telefon klingelt, Sie be-
kommen eine E-Mail. Wenn Sie jedes Mal
sofort reagieren, kommen Sie zu nichts.
Deshalb sollten Sie so frith wie moglich
eine Assistenzkraft einstellen. Das muss
nicht eine volle Stelle sein, oft reicht schon
eine virtuelle Assistentin oder ein Telefon-
dienst. Diese Person managt dann den Zu-
gang der anderen zu Thnen. So kénnen Sie
die Stérungen gebiindelt abarbeiten.

Ihr erstes eigenes Unternehmen, eine Soft-
warefirma, ist 2003 Pleite gegangen. Was wiir-
den Sie mit dem Wissen von heute anders ma-
chen?

Ich wiirde mir stirker ein unternehmeri-
sches Umfeld aufbauen, auflerdem wiirde
ich nicht mehr mit Investoren zusammen-
arbeiten, weil die immer ein anderes Ziel
verfolgen als der Unternehmer selbst. Au-
Rerdem wiirde ich mehr Zeit in die Ent-
wicklung einer Strategie investieren und in
die Mitarbeiterauswahl.

Nach lhrer Insolvenz haben Sie einen Coach
engagiert-obwohl sie hohe Schulden hatten.
Konnten Sie sich das leisten?

Lassen Sie es mich so sagen: Ich konnte es
mir nicht leisten, keinen Coach zu nehmen!
Denn mir war klar, dass ich ohne eine Stim-
me von auflen wieder die gleichen Fehler
machen wiirde. Der Coach dagegen hat mir
die richtigen Fragen gestellt, zum Beispiel
,Was unterscheidet Sie von Threm Wettbe-
werber?“ Dazu fiel mir erst mal nichts ein.
Doch er hat nicht locker gelassen und mir
nach einer Woche diese Frage wieder ge-
stellt. Oder ,,Wofiir brennt Dein Herz wirk-
lich?“ Bei manchen Fragen dauerte es ein
halbes Jahr, bis ich eine Antwort hatte. Aber

genau das war wichtig.  Constantin Gillies



