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Augen auf fir die
niachste Marktliicke!

An  unternehmerischer
Tatigkeit hat Arik Briick-
ner schon als kleiner Bub
Spass gehabt. So versorgte
er eine Zeitlang die Nach-
barn mit selbstgebacke-
nem Brot, oder er versil-
berte die Parfumsamm-
lung der Schwester. Seine
Eltern hitten ihn und sei-
ne Projekte immer unter-
stiitzt, erzahlt der 18 Jahre
alte Gymnasiast. Nicht
primér finanziell, doch auf jeden Fall
ideell. Sein ausgeprdgtes Auge fiir
Marktliicken konnte sich in diesem
Umfeld offenbar optimal entwickeln.

Als er bei einer Projektarbeit im
Geografieunterricht der Einzige war,
der seine an Daten umfangreichen Ar-
beitsbldtter miihelos auf einem Stick
vom Heim- auf den Schulcomputer
transportierte, witterte er das Geschift.

Ein Stick mit 128 Megabyte Speicher-
* kapazitit kostete damals 40 Franken —
sogar fiir Schiiler viel Nutzen fiir relativ
wenig Geld. Briickner kaufte auf Vor-
auszahlung der Schule 100 Sticks und
verkaufte sie an diese. Damit legte der
13-Jdhrige den Grundstein zum eige-
nen Unternehmen «pcmw - pc and
mobile world». :

Abnehmer fiir die Sticks fanden sich
bald auch ausserhalb des Kollegenkrei-
ses und der eigenen Schule. Nun bietet
pemw Sticks in allen denkbaren For-
men und Farben an, mit oder ohne
Kunden-Logo, speziell oder herkomm-
lich verpackt. Briickner ist auch dar-
iiber informiert, was die Zukunft
bringt: «Ende 2009 werden Karten mit
1000 bis 2000 Gigabyte auf dem Markt
sein, Sticks, auf denen ganze Betriebs-
systeme Platz haben.» :

Als er vor einem Jahr bei einem
«Venture-Apéro» des St. Galler Insti-
tuts fiir Jungunternehmen (IfJ) mit
dem Einkdufer von Sunrise ins Ge-
sprach kam, unterbot er keck eine die-
sem vorliegende Offerte. Zwar bezieht
pcmw die Ware iiber dieselben fernost-
lichen Lieferanten wie die Konkurrenz,
doch beim kleinen Startup fallen kaum

Infrastruktur- oder Perso-

nalkosten an. Noch wird

vorwiegend iiber private

Kanile verkauft, die auch

Zu einem grosseren Auf-

trag fiir BDO Visura ver-

holfen haben.

In den vergangenen
fiinf Jahren hat er aber
auch gelernt, mit Riick-
schlédgen fertig zu werden.

. Sein Versuch vor ein paar

Jahren, eigenhindig die
US-Version der Play Station Portable
(PSP) in der Schweiz zu verkaufen, ging
grindlich schief. Der angeblich gute
Deal bei Ebay entpuppte sich als Be-
trug, und Briickner stand bei seinem
Schwager plotzlich mit 3000 Franken in
der Kreide. Inzwischen sind die Schul-
den abgestottert, und Briickner inves-
tiert nur noch vorhandenes Geld. Das
Einzelunternehmen, das er drei Tage
nach seinem 18. Geburtstag im Han-
delsregister eintragen liess, hat im ver-
gangenen Jahr einen Umsatz von sage
und schreibe fast 100 000 Franken ge-
macht.

In die IT-Infrastruktur steckt er
allerdings kaum Geld. «Mein Black-
berry geniigt vollauf», sagt der Jung-
unternehmer, der sich vorstellen kann,
die Firma eines Tages zu verkaufen.
Allenfalls als Lernplattform an eine
Hochschule. Gelernt hat er mit pcmw ja
einiges: vom Telefonverkaufsgesprich
tiber das Marketingkonzept bis zur Ein-
satzplanung fiir die freien Mitarbeiten-
den. In gewisser Weise hat sich Arik
Briickner damit wohl einen MBA ge-
schenkt. /




