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TORSTEN MUNICH

LEIDENSCHAFT ALS
TRIEBFEDER

Beiihm gibt es nichts von der Stange. Denn Sonderanferti-
gungen sind nicht nur das Geschaft, sondern auch die Leiden-
schaftvon Torsten Miinich. Mit seinem 2001 gegriindeten Un-
ternehmen Global Innovations aus Trier entwickelt und pro-
duziert er mit einem international tatigen Team individuelle
Werbeartikel mit hochstem Qualitatsanspruch. Dass er damit
schon als Student begonnen hat, wissen nur wenige. Eines ist
sicher: Das Unternehmertum scheintihmin die Wiege gelegt
und ist zur Berufung geworden.

w ir besuchen Torsten Miinich in sei-
ner Firma in Longuich an der Mo-
sel. Wir treffen einen lebhaften, selbstsi-
cheren und charmanten jungen Mann, der
trotz seines frithen Erfolgs natiirlich und
unkompliziert wirkt. Im Laufe unseres Ge-
sprachs bestatigt sich dieser Eindruck. Vol-
ler Ideen und Tatkraft packt er seine Vor-
haben an und zieht sie durch. Das war
schon wahrend des Studiums so, einer Zeit,
in der viele junge Menschen noch nicht
recht erwachsen sind und endlos Zeit ver-
bummeln. Hort man die Geschichte des
erst 36-Jahrigen, denkt man unwillkirlich:
Um all dies zu leisten, brauchen viele die
doppelte Zeit. Lesen Sie also sein Por-
trait, das eindeutig widerlegt, dass erst ab
einem gewissen Alter —wir bleiben da ab-
sichtlich unkonkret — spannende Lebens-
geschichten zu erwarten sind.
AKTIV VON JUGEND AN
Aktiv war Torsten Miinich schon immer.
Schon von Jugend an leistete er mehr als
das Geforderte und machte immer minde-
stens zwei Dinge gleichzeitig. Wahrend der
Schulzeit jobbte er in einer Backerei und
war zudem mafRgeblich am Aufbau der ka-
ritativen Jugendorganisation ,,Schiiler Hel-
fen Leben® beteiligt. Daneben war er sehr
aktiv bei der Wasserwacht und brachte es
dort bis zum Rheinland-Pfalz-Meister DRK
im Schwimmen. Nach dem Abitur folgte
eine Ausbildung zum Industriekaufmann
bei RWE, wo er sich als Jugendbetriebsrat
engagierte. Nach der Ausbildung hatte ihn
RWE iibernommen, aber er entschloss sich
doch zum Studium der Wirtschaftswissen-
schaften in Bochum. Dort blieb ihm noch
Zeit, um parallel zum Studium in der Mar-
ketingabteilung von RWE zu arbeiten. Dort
hatte er ein eigenes Projekt, das er verant-
wortlich betreute. Daneben zog er das
Grundstudium in drei Semestern durch,
um anschliefend fur sieben Monate nach
Australien zu reisen. Ziel war es, nach drei
Monaten Rundreise dort auch zu arbeiten,
um moglichst viel Erfahrung im Vertrieb
und Marketing zu sammeln. Auch hier wie-
der volles Programm. Teilweise gleichzei-
tig nahm er verschiedene Jobs an: Er er-
stellte ein Marketingkonzept fiir einen In-

ternet-Restaurantfiihrer und baute ein Di-
rektvertriebsteam dafiir auf, zudem sammel-
te er Spenden flr eine Hilfsorganisation.
Daneben verkaufte er im Auftrag eines Im-
porteurs Geschenkartikel an den GroShan-
del - mit Rekordumsatz. Hier kam er zum
ersten Mal mit Produkten in Berithrung,
die das Zeug zum Werbeartikel haben, und
entdeckte seine Leidenschaft dafiir.
EINE FIRMA IN DER UNI

Eine unglaubliche Entwicklung nahm ih-
ren Anfang: ,Mein australischer Auftrag-
geber Global Innovations Australia war mit
meiner Verkaufsleistung so zufrieden, dass
mir dessen Chef anbot, einen Vertrieb in
Deutschland aufzubauen. Als Startkapital
bekam ich drei Produkte im Wert von 30000
Dollar: Weltzeitrechner, Einwegkameras
und Personenschutzalarme. Ich nahm die
Herausforderung an und griindete 2001
mit Global Innovations Germany eine ei-
gene Firma“, erzahlt Torsten Miinich. In-
zwischen wieder in Deutschland, begann
er mit dem Vertrieb und war nun gleich-
zeitig Unternehmer und Student. Zunachst
arbeitete er auch noch am Restaurantfiih-
rerprojekt, dann konzentrierte er sich je-
doch voll auf Global Innovations. Das klingt
abenteuerlich und vor allem anstrengend,
denn nun kam zum Studium und dem Job
bei RWE noch die eigene Firma dazu. Wie
hat das alles nebeneinander funktioniert?
,Ich habe mit dem Handy von der Uni,
meinem Studentenzimmer oder von meinem
Biiro bei RWE die Firma gefiihrt. Deswe-
gen safl ich in Seminaren immer in der
Nahe der Tiir, um schnell mal rausgehen
zu konnen, wenn ein Anruf kam. Zum Gliick
gab es den Computerrraum, von dort hat-
te ich Zugang zu Mail und Internet. Kei-
ner meiner Kunden wusste, dass ich alles
von der Uni aus managte.“ Trotzdem zog
er sein Studium in kiirzester Zeit durch.
Inzwischen hatte er bereits mehrere Gro&-
auftrage realisiert, sodass er 2003 die Aus-
tralier auszahlen konnte und nun komplett
auf eigenen Fiiken stand. In seiner Diplom-
arbeit beschaftigte er sich mit dem Aufbau
eines GroBhandelsunternehmens. Die Er-
gebnisse der dafiir erarbeiteten Marktstu-
dien flossen ins Firmenkonzept ein. Sie wa-

ren auch Bestandteil einer der ersten Markt-
studien der Werbeartikelbranche, die un-
ter der Leitung seines Marketingprofes-
sors Peter Hammann erstellt wurde. Man-
cher Leser erinnert sich sicherlich daran,
denn die Studie konnte man damals tiber
PSI erwerben.
MUT ZUR SELBSTSTANDIGKEIT
Nach dem Abschluss des Studiums wollte
ihn RWE tibernehmen, doch er entschied
sich fiir die Selbststandigkeit. Nun star-
tete er mit Power durch. Das erste Biro
war noch in der eigenen Wohnung. Bald
schon konnte eine Teilzeitkraft eingestellt
werden, dann eine Vollzeitkraft aus der
Werbebranche, die Fachwissen und Erfah-
rung einbrachte. Zu Anfang wurden noch
Werbe- und Geschenkartikel als Lagerwa-
re verkauft, zunehmend aber auch Son-
deranfertigungen umgesetzt. Kein einfaches
Unterfangen fiir einen Newcomer, sollte
man meinen. Torsten Miinich dazu: ,Ich
hatte die Kontakte der Produzenten in Asien
von meinem australischen Partner bekom-
men und konnte damit auf vertrauenswur-
dige Firmen zuriickgreifen. Damit hatte ich
die Basis, um mich immer mehr auf Son-
deranfertigungen zu spezialisieren.” Die
junge Firma arbeitete 10sungs- und ser-
viceorientiert und war schnell - und das
sprach sich rasch in der Branche herum.
Der gute Name sorgte dafiir, dass der Kun-
denstamm weiter wuchs.
PATENTE OFFNEN TUREN

2006 wurde die GmbH & Co. KG gegriin-
det und Miinich wagte den Umzug in ei-
gene Biroraume in Trier. Nun konnte wei-
teres Personal sowie Auszubildende ein-
gestellt werden. Damit waren die Voraus-
setzungen geschaffen, um das Geschaft mit
Sonderproduktionen voranzutreiben. Die
Kooperation mit einem Patentvermarkter
eroffnete 2007 den Zugang zu einer gro-
Ren Zahl origineller Artikelideen, die in
Fernost bis zur Produktionsreife weiterent-
wickelt und dann produziert wurden. Spa-
ter beteiligte sich Global Innovations an
dem Patentunternehmen und hat nun Zu-
griff auf rund 90 Patente. Mit diesem rie-
sigen Portfolio an innovativen Artikeln ha-
ben interessierte Handler eine unschlag-

bare Auswahl, die sie ihren Kunden vor-
stellen konnen. Oftmals sind die lizensier-
ten Produkte Turoffner, die als Basis und
Inspiration fiir individuelle Sonderproduk-
tionen nach Kundenwunsch dienen.
SICHERHEIT UND TRANSPARENZ
Dass entlang der gesamten Lieferkette samt-
liche Anforderungen an Konformitit und
Sicherheit erfiillt werden, ist fiir Torsten
Miinich selbstverstandlich. Eigenes Per-
sonal kontrolliert vor Ort die Materialien,
Produktionsstatten und-prozesse und sorgt
fir interne und externe Qualitatstests. Alle
Testberichte werden dem Kunden ausge-
handigt, auch zusatzliche Zertifizierungen
renommierter Qualititssicherungsunter-
nehmen konnen auf Wunsch in Auftrag ge-
geben werden. Gerade in puncto Quali-
tatssicherung ist Torsten Miinich mehr als
genau, denn er will kein Risiko eingehen
und ruhig schlafen konnen: ,,Ich lege grog-
ten Wert darauf, dass jedes Podukt perfekt
ist, und dazu gehort zwingend, dass an al-
les gedacht wird, was im Zusammenhang
mit Qualitdt und Produktsicherheit steht.
Dazu gehoren besonders die regelmaRigen
Inspektionen durch hauptamtliche Fach-
leute. Damit wir immer auf dem neusten
Stand sind, macht auch das hiesige Team
regelmaRig Schulungen bei der IHK oder
Gewerbeaufsicht.“ Der Kunde kann sich
jederzeit von dem hohen Standard der Pro-
duktion iiberzeugen, er kann mit in die Fa-
brik kommen und sich alles ansehen. ,, Trans-
parenz und Ehrlichkeit sind mir ganz wich-
tig, denn so entsteht Vertrauen®, erklart
Miinich. Ein tiber viele Jahre gewachsenes
Vertrauensverhaltnis verbindet den Unter-
nehmer auch mit seinen Produzenten in
China. In den Anfangsjahren war er jedes
Jahr mehrere Wochen vor Ort, oftmals in
Begleitung eines Ingenieurs, der die Pro-
duktion tiberwachte und optimierte. ,, Wir
sind wie eine groRe Familie, die gegensei-
tig auch an den privaten Ereignissen wie
Hochzeiten und Geburten Anteil nimmt.“
KOOPERATIONEN MIT UNIS

Ab 2010 hat Torsten Miinich Kooperati-
onen mit mehreren Universitiaten aufge-
baut, die zu neuen und unverwechselbaren
Produkten fithren sollen. Im Jahre 2012
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TORSTEN MUNICH
IN PERSON

Was war heute Morgen lhr erster Gedanke?
Tolles Wetter! Heute Abend mache ich eine Radtour mit meinem
neuen Mountainbike.

Wann war lhr Tag ein guter Tag?
Wenn ein Handler seinen Kunden von einem unserer Exklusiv-
produkte iiberzeugen konnte.

Was bringt Sie in Hochstimmung?
Wenn Kunden uns fiir unsere Kreativitat loben. Aber natiirlich
auch ein schoner FufSballabend mit Freunden.

Und was bringt Sie auf die Palme?
Unpiinktlichkeit und Unehrlichkeit.

Was verzeihen Sie sich am ehesten?
Im Urlaub mal ein paar Tage (oder Stunden) nicht an die
Firma zu denken.

Wie konnen Sie die Zeit vergessen?
Bei der Arbeit an Innovationen.

Vier Wochen Zwangsurlaub. Wohin geht’s?
Australien! Sydney und Ayers Rock, dann Tauchen und
in den Regenwald.

Wofiir geben Sie gern Geld aus?
Fiir Reisen, gutes Essen und alles, was Spafl macht.

Lassen Sie sich von Werbung verfiihren?

Ja, klar. Bei guten Produktvorfiihrungen auf Messen muss
mich meine Frau manchmal zuriickhalten, damit ich nicht
gleich zuschlage ...

Wann ist ein Werbeartikel ein guter Werbeartikel?

Wenn er tdglich zum Einsatz kommt, weil er begeistert — wie unser

singender und leuchtender Zahnputzbecher fiir Kinder.

Der beste, den Sie je bekommen haben?

Ein sehr hochwertiger Einkaufswagenchip. Ich habe ihn spater
auf unser Unternehmen abgestimmt und verschenke ihn schon
seit sechs Jahren an Kunden.

Was nervt Sie im Zusammenhang mit einem Werbeartikel?
Wenn versucht wird, Plagiate unserer Patente auf den Markt
zu bringen. Das bedeutet immer Arger und Umsatzverlust.
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wurde sogar ein hauseigenes Innovationsteam ins Leben
gerufen.Erste Erfolge zeichnen sich bereits ab: Mit der
Uni Trier kooperiert er im Bereich Marketing, mit Prof.
Franz Hinrichsmeyer aus Magdeburg im Bereich Design.
Die mit Abstand bedeutendste Innovation entstammt je-
doch einer Zusammenarbeit mit der Universitat Minster.
Mit Hilfe eines neuartigen Verfahrens der Nanotechno-
logie wurde ein sogenannter Gewinnspielprozessor ent-
wickelt. Die Idee dahinter ist, dass ein aus verschiedenen
hauchdiinnen Schichten bestehendes Feld nach einem
zuvor definierten Zeitraum die Gewinn- oder Werbebot-
schaft sichtbar werden lasst. So werden Gewinnmarken
langer aufbewahrt und der Kunde wird dazu animiert,
noch einmal wiederzukommen, um seinen Gewinn ein-
zulosen. Polytaksys kann in vielen Marketing-Kontexten
kreativ eingesetzt werden, um Botschaften zeitlich do-
siert zu offenbaren. Es wird gegen Ende dieses Jahres
auch fiir die Werbeartikelwirtschaft verfighar sein.
EXKLUSIVE VERTRIEBSPARTNERSCHAFTEN
DENKBAR

Global Innovations ist also nicht nur Direktimporteur,
Produktentwickler und -produzent, sondern auch an
innovativen Forschungsvorhaben beteiligt, deren Um-
setzung gerade dem Werbeartikelhandel zukunftswei-
sende Produkte mit weit reichenden Alleinstellungs-
merkmalen liefern kann. Fiir den Okonom Miinich sind
alternative Vertriebsmodelle denkbar, die fiir den Wer-
beartikelhandel interessant sind: ,,Ich kann mir vorstel-
len, Vertriebslizenzen fiir bestimmte Patente, Markte
oder Regionen zu vergeben, auch im Ausland. Im Rah-
men dieser Partnerschaft kann ein Handler die betref-
fenden Produkte exklusiv vertreiben und dabei auf un-
ser Know-how und unsere Kapazitaten zuriickgreifen.
Unser Part bleibt die Produktentwicklung bis zur Marktrei-
fe und die Produktion. So konnen sich beide Seiten voll
auf ihr Kerngeschift konzentrieren.“ Mit diesem An-
satz bewegt sich der umsichtige Unternehmer in die
Richtung seines Ziels, mit Global Innovations nicht mehr
weiterzuwachsen, sondern nur noch besser zu werden.
In 2012 wurden vier weitere Vollzeitkrafte eingestellt.
Besonders stolz ist Torsten Miinich darauf, dass zwei
Studenten, die wihrend ihres Studiums als Werkstu-
denten tdtig waren, ebenfalls ibernommen werden
konnten. ,Ich habe schon viel erreicht, und damit bin
ich zufrieden. Jetzt stehen die Zeichen auf Konsolidie-
rung und Perfektionierung. Denn ich méchte mir die
Begeisterung, die ich fiir meine Projekte habe, weiter-
hin erhalten und mich mit dem Kunden iiber jedes ge-
lungene Produkt freuen. Und das geht ab einer ge-
wissen GroSenordnung nicht mehr.” <




