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Lasst uns l)eutsch

neu

Wir wollten es mit unseren Partnern Bridgemaker, Kienbaum, Lanxess und SKW Schwarz
ganz genau wissen:

Wie ist es eigentlich um den beriihmten deutschen Griindergeist bestellt? Sind wir noch
eine Nation der Erfinder und Macher oder sieht die Realitat anders aus? Sind uns die
unternehmerischen deutschen Tugenden tatsachlich abhandengekommen oder ist der
deutsche Erfinder- und Unternehmergeist viel umtriebiger, als landauf, landab behaup-
tet wird?

Sprechen der Mittelstand und die deutsche Startup-Welt die gleiche Sprache oder gibt
es unUberwindbare Verstandigungsprobleme? Und: Sind unsere Hochschulen erfolg-
reiche Mitstreiter bei der Erschaffung blthender Grinderlandschaften oder eher Be-
wahrer im wissenschaftlichen Elfenbeinturm? Ziehen wir alle an einem Strang oder
verharren wir in unseren Silos ohne wirklichen Willen, gemeinsam etwas Neues zu
schaffen?

Ein erster Blick auf die Zahlen jedenfalls zeigt, dass Deutschlands Grinderlandschaft in
Sachen Kooperationen nicht ganz so kraftlos ist, wie mitunter behauptet wird.

Nach unseren Analysen kommen die Dax-30-Unternehmen zusammen immerhin auf
knapp 1.000 Startup-Partnerschaften. An der Spitze Siemens mit 163 aktiven Koopera-
tionen, es folgen Daimler mit 132 und SAP mit 94 Partnerschaften. Ebenso bemerkens-
wert: Seit 2010 haben Deutschlands Dax-Tanker Gber 550 Finanzierungsrunden bei
Startups durchgefuhrt - fihrend hierbei die Deutsche Telekom mit 143 Runden vor
Siemens und Merck.

Dr. Jorg Lichter
Director Research
Handelsblatt Research Institute



land

griinden — jetz t!

Auch der deutsche Mittelstand ist keineswegs untatig - etwa 50 Prozent arbeiten derzeit mit Startups
zusammen, Uberwiegend, um neue Technologien zu erschlieBen und die eigene Innovationskraft zu
starken. Startups sind dabei die Treiber der Digitalisierung und helfen den etablierten Unternehmen
im Transformationsprozess. Sie profitieren auf der anderen Seite vom vorhandenen Knowhow aus der
langjdhrigen Geschaftserfahrung der Weltmarktfuhrer.

Und der Grindergeist deutscher Hochschulen ist besser als ihr Ruf. An den 12 wichtigsten deutschen
Grunder-Unis wurden bisher mehr als 1.250 Startups ausgegrindet, darunter 20 sogenannte Ein-
horner - Unternehmen, die mindestens 1 Milliarde US-Dollar wert sind. Und die deutschen Hochschu-
len nehmen sich viel fur die Zukunft vor. Der GroBteil hat die Grinderférderung als strategisches Ziel
in den Hochschulsatzungen verankert.

Aber es ist bei weitem nicht alles Griinder-Gold was glanzt. Viele etablierte Unternehmen haben in
der Coronakrise ihre Innovationsbudgets gestutzt - darunter leiden auch die Kooperationen mit den
Startups. Mittelstandler gehen haufig wenig systematisch vor. Und im internationalen Vergleich sind
auch die Grundungszahlen der Hochschulen nicht durchweg beeindruckend.

Was wir also in Deutschland mehr denn je brauchen ist ein wirklich leistungsstarkes Grindungsoko-
system, in dem alle an einem Strang ziehen. Politik, Wirtschaft und Wissenschaft mussen ihren Beitrag
leisten, um gemeinsam Deutschland ,neu zu grinden®.

Denn eines ist sicher: Wir missen unser Grindungstempo deutlich erhéhen. Der Grund: Unser Grdn-
derpotenzial sinkt. Wegen der demografischen Entwicklung geht die Anzahl der grundungsbereiten
Personen im Alter zwischen 25 und 45 Jahren bis zum Jahr 2040 um 12 Prozent auf knapp 16 Millio-
nen zurlck.

Wir haben also keine Zeit zu verlieren.
Lasst uns Deutschland neu griinden.
Auf geht’s!

Dr. Christian Sellmann
Mitglied der Geschaftsleitung,
Handelsblatt Media Group
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Unternehmensgriindung
als EPfOIgsgeSChiChte und
Herausforderung

Der bertihmte Osterreichische Nationaléko-
nom Joseph Schumpeter hat zu Beginn des
20. Jahrhunderts festgestellt, dass das
dauerhafte Wachstum einer Volkswirtschaft
nur mit einem kontinuierlichen Strom an
Innovationen gesichert sei. Dieses Postulat
gilt heute umso mehr, denn ohne neue Pro-
dukte, Prozesse und Absatzmarkte kann
eine wissensbasierte Volkswirtschaft wie die
deutsche im internationalen Wettbewerb
nicht bestehen. Innovationen sind flr die
gesamtwirtschaftliche Entwicklung des Lan-
des von essenzieller Bedeutung.

Fir Schumpeter kam dem ,,Unternehmer*
dabei eine Schlusselrolle zu - von ,,Unter-
nehmerinnen® sprach er am Vorabend des
Ersten Weltkriegs noch nicht. Schumpeter
entdeckte in ihm den Motor der ,kapitalisti-
schen Maschine®, wie er die Marktwirtschaft
spater nannte. In seinem Modell ist der
Unternehmer ein Held, weil er gegen Wider-
stande eine Innovation durchsetzt, damit
den Wettbewerb anheizt und so den stan-
digen wirtschaftlichen Wandel vorantreibt.
Unternehmen, die sich den neuen Verhalt-
nissen nicht schnell genug anpassen, ver-
schwinden vom Markt. Neues tritt an die
Stelle von Altem. Das ist die Quintessenz
dessen, was Schumpeter unter ,,schopferi-
scher Zerstérung“ verstand. Heute bezeich-



net man dies als Disruption beziehungsweise
disruptiv, wenn eine Innovation eine be-
stehende Technologie, ein Produkt oder eine
Dienstleistung ersetzen beziehungsweise
vollstandig vom Markt verdrangen kann.

Der typische Fall, der alle Teile dieses Prozes-
ses beinhaltet, den ,organisatorischen, kom-
merziellen, technischen usw.”, sei die ,,Grin-
dung einer neuen Unternehmung®, schrieb
Schumpeter 1911 in seinem Buch ,Theorie
der wirtschaftlichen Entwicklung*.

Zwei weitere Erkenntnisse waren ebenso
bahnbrechend und wirken bis heute nach:
Schumpeter unterschied zwischen der
eigentlichen Erfindung (Invention) und der
fur den 6konomischen Erfolg wichtigen Inno-
vation, das heil3t der Umsetzung einer genia-
len Idee in ein marktfahiges Produkt durch
den Unternehmer. Die Zahl der Erfinder,
denen dies nicht gelang, ist Legende.

Zweitens ging Schumpeter davon aus, dass
Innovationen meist von neuen Unternehmen
auf den Markt gebracht werden. Mit diesen
Innovationen sind nicht die wichtigen kleinen,
auch durch Patente geschutzten Verbesse-
rungen bestehender Produkte oder Dienst-
leistungen - der inkrementelle Fortschritt -
gemeint. Obwohl auch das IAB/ZEW-
Grandungspanel aus dem Jahr 2019 belegt,
dass der Anteil von jungen Unternehmen, die
eine Marktneuheit eingefihrt haben, mit elf
Prozent hierbei deutlich hoher liegt als bei
den etablierten Unternehmen (7,5 Prozent).

Schumpeter bezog sich vor allem auf sprung-
hafte, disruptive Prozess- oder Produktinno-
vationen oder neuartige Geschaftsmodelle.
Ein gutes Beispiel ist die Invention des batte-
rieelektrischen Autos, das vom US-amerika-
nischen Newcomer Tesla konsequent zur
Marktreife entwickelt wurde (Innovation). Die
etablierten Autobauer aus Deutschland ha-
ben sich im Gegensatz dazu flr lange Zeit
mit groBem Aufwand auf die Verbesserung
der konventionellen Antriebstechnik konzen-
triert. Eine Ausnahme bildete zeitweise BMW,
als ein Pionier der Elektromobilitat (Modell
L3, hat diesen Weg aber nicht konsequent
weiter beschritten. Im Gegensatz zu einem

Startup wie Tesla hatte BMW nach den ersten
Ruckschlagen die Exit-Option, zum alten Ge-
schaftsmodell zurlickzukehren, dem Benzin-
und Dieselmotor.

Damit kommt insbesondere diesen Unter-
nehmensgrindungen - oder Startups - die
wichtige Rolle als gesamtwirtschaftlicher
Innovations- und Beschaftigungsmotor zu.
Als Startups” werden in diesem Report tech-
nologie- und wachstumsorientierte Unter-
nehmensgrindungen definiert (die nicht al-
ter als zehn Jahre sind). Damit sollen andere
Grundungen, zum Beispiel im Bereich des
Handwerks, nicht geringgeschatzt werden,
allerdings sind die Effekte eines einzelnen
Handwerksbetriebs auf die Technologie- und
Beschaftigungsentwicklung sowie den Struk-
turwandel der Volkswirtschaft limitiert.

Als letztes deutsches Startup, das zu einem
Global Player herangewachsen ist, wird viel-
fach der Walldorfer Softwarekonzern SAP
genannt. Dessen Grindung liegt aber fast 50
Jahre zurtick. Am 1. April 1972 legten funf
Computerexperten in Mannheim den Grund-
stein fUr eine Firma mit dem wenig prosai-
schen Namen ,Systemanalyse und Pro-
grammentwicklung” (SAP). lhre Innovation
war die Entwicklung einer Standardbuch-
haltungssoftware, die sie als Angestellte in-
nerhalb von IBM-Deutschland nicht umset-
zen konnten.

Das Alter von SAP wird als Beleg daftir ge-
sehen, dass es in Deutschland ungleich
schwerer sei als in anderen Landern, vom
Startup zum Global Player zu wachsen. Doch
auch heute gibt es noch Erfolgsgeschichten
von Startups, die binnen kurzer Zeit zu
einem Mittelstandler oder sogar GroBunter-
nehmen wachsen - und damit Vorbild fur
potenzielle Grinder sein kdnnen. Neben
dem 2011 gegrindeten Lieferdienst Delive-
ry Hero aus dem Dax 30 sind dies zum
Beispiel der Online-Modehandler Zalando
(gegriindet 2008), der Online-Lebensmittel-
handler Hello Fresh (2011) sowie der Soft-
wareproduzent Teamviewer (2005), die alle
im MDax gelistet sind, dem Aktienindex fur
mittelgroBe Unternehmen.
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Wegen Corona wieder im Abwartstrend
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Zu nennen sind dartber hinaus auch der
2012 gegrindete Online-Getrankelieferant
Flaschenpost, der im Herbst 2020 von der
Dr. August Oetker KG zum Preis von 1 Mil-
liarde Euro tbernommen wurde und der On-
line-Gebrauchtwagenhandler Autol Group,
der ebenfalls seit 2012 existiert. Im selben
Jahr wurde auch die Flixmobility GmbH ge-
grundet, die mit dem ,Flixbus” den Markt fur
Fernbusreisen in Deutschland revolutionier-
te. Der 2015 gegrindete Onlinebroker Trade
Republik ist mit 5 Milliarden Euro das aktuell
von Investoren am hodchsten bewertete Fi-
nanz-Startup Europas. Jungstes Beispiel ist
der Online-Lebensmittelhdndler Gorillas aus
Berlin, der sieben Monate nach seiner Grin-
dung bereits mit 1 Milliarde US-Dollar be-
wertet wird.

Schnell wachsende Unternehmen sind
grundsatzlich zu begrtBen, allerdings sind
aus volkswirtschaftlicher Perspektive lang-
same, dafur stetig groBer werdende Startups
nicht geringer zu schatzen. Dies gilt insbe-
sondere in den kapitalintensiveren Industrie-
und Technologiebranchen, wie zum
Beispiel der Pharmaindustrie.

Die Coronapandemie hat die beiden
Biotechnologieunternehmen Bion-
tech und Curevac in den Fokus des
offentlichen Interesses geriickt. Der
Impfstoffpionier Biontech wurde
2008 gegrundet und ist seit 2019 an
der US-Technologiebdrse NASDAQ
gelistet. Curevac ist acht Jahre alter
und arbeitet ebenfalls an einem
Impfstoff gegen Covid-19; mit der
Zulassung wird wahrscheinlich in
diesem Sommer gerechnet. Curevac
wird seit August 2020 ebenfalls an
der NASDAQ notiert. Gelingt es, die
von beiden Unternehmen entwickel-
te neuartige mRNA-Technologie
auch in anderen Anwendungsberei-
chen durchzusetzen, wirde die
deutsche Biotech- und Pharma-
industrie - einst die ,Apotheke der
Welt" - zum ersten Mal seit 100
Jahren einen grundlegenden Um-
bruch in der Medizin vorantreiben,
wie die Wirtschaftswoche schrieb.

Trotz dieser Erfolgsgeschichten ist fur
Deutschland seit geraumer Zeit festzustellen,
dass das Griindungsgeschehen rticklaufig ist.
Die Anzahl der Unternehmensgriindungen
hat sich laut Grindungsmonitor der Kredit-
anstalt fur Wiederaufbau (KfW) aus dem
Jahr 2020 seit 2004 mehr als halbiert. Gab es
damals noch fast als 1,4 Millionen Grunderin-
nen und Grunder, so waren es 2019 nur noch
605.000. Positiv zu werten ist die Tatsache,
dass im Vergleich zum Vorjahr 2018 fast
60.000 Menschen mehr ein Unternehmen
gegriindet haben. Damit ist der seit 2015 an-
haltende Abwartstrend (vorerst) gestoppt.

Das Grundungsgeschehen wird durch diese
Zahlen allerdings tberzeichnet, denn nur bei
knapp 80 Prozent handelte es sich 2019 um
Neugrindungen, 20 Prozent entfielen auf
Ubernahmen oder Beteiligungen.

Nicht nur die Anzahl der Griindungen ist ge-
sunken, sondern auch die Griindungsquote.
Der Anteil der Grinderinnen und Grinder an
der Bevolkerung im Alter von 18 bis 64 Jah-

Corona und die Folgen:
Sinkende Griindungstatigkeit im Jahr 2020

Auf die Auswirkungen der Coronapandemie auf die Startup-Szene
kann an dieser Stelle nur kurz eingegangen werden. Laut KfW zeigt
eine Vorabauswertung des Grindungsmonitors fur das Berichtsjahr
2020 eine sinkende Grundungstatigkeit. 537.000 Existenzgrindun-
gen bedeuten einen Rickgang um 68.000 oder von mehr als
11 Prozent gegentber 2019. Die Griindungsquote ist in diesem Zeit-
raum von 1,17 auf 1,04 Prozent gefallen. Aufgrund der Coronapan-
demie hat sich die positive Tendenz aus dem Vorjahr nicht fortge-
setzt. Eigentlich war mit einem Anstieg der Grundungsaktivitat
gerechnet worden. Die wirtschaftliche Unsicherheit durfte viele

potenzielle Startups abgeschreckt haben. Spatestens fur das Jahr
2022 durfte es zu einem Nachholeffekt kommen.

Eine Studie der Universitat Hohenheim kommt zu dem Ergebnis, dass
existierende Startups spurbar unter den Folgen der Pandemie leiden.
Der Grund: Die Kombination aus Umsatzriickgangen bei laufenden
Fixkosten und dunner Kapitaldecke gefahrdet bei Neugriindungen
vielfach die Liquiditat. Nur Hilfsprogramme, die speziell auf innova-
tive Startups abzielen, kdnnen demnach in Deutschland eine drohen-
de Innovationslicke in den kommenden drei bis vier Jahren verhin-
dern, so das Ergebnis der Forscher.




ren, fiel in den letzten drei Jahren durch-
schnittlich um mehr als einen Prozentpunkt
pro Jahr geringer aus als in den Jahren 2004
bis 2006. Damit hat sich die Grindungsquo-
te mehr als ein halbiert. Allerdings konnte
auch hier der seit 2015 andauernde Ruck-
gang im Jahr 2019 gestoppt werden. Die
Grundungsquote stieg im Vergleich zum
Vorjahr von 1,06 auf 1,17 Prozent.

FUr die im Trend rtcklaufigen Zahlen sind
vor allem zwei Faktoren verantwortlich: Zum
einen der seit 2006 anhaltende und beschaf-
tigungsintensive Konjunkturaufschwung, der
es erleichtert, einen lukrativen Arbeitsplatz
mit einem regelmafBigen Einkommen in
einem bestehenden Unternehmen zu finden.
Dem stehen die unsicheren Einkommens-
perspektiven des Startups gegendber, ins-
besondere in der Anfangsphase. Dadurch
wird die Neigung verringert, auch bei guten
Rahmenbedingungen und Geschaftsmog-
lichkeiten ein eigenes Unternehmen zu grin-
den. Darunter leiden die ,Chancengrindun-
gen®. Noch starker geht die die Zahl der
,Notgrindungen" zurtick. Das sind die Start-
ups, die in wirtschaftlichen Schwachephasen
aufgrund fehlender Perspektiven auf dem
Arbeitsmarkt gegriindet werden.

Der zweite Grund fur die sinkenden Grin-
dungszahlen ist die demografische Entwick-
lung, genauer: die zunehmende Alterung der
Bevolkerung. In vielen Fallen sind es die
Frauen und Manner in der Altersgruppe zwi-
schen 25 und 45 Jahre, die kreative Ge-
schaftsideen entwickeln und den Weg in die
Selbstandigkeit wagen. Zwei Drittel der Voll-
erwerbsgrindungen stammten 2019 aus
dieser Alterskohorte. Zum Vergleich: deren
Anteil an der Gesamtbevélkerung liegt bei
lediglich 40 Prozent. Aber genau diese Al-
tersgruppe schrumpft in Deutschland - in
Zukunft deutlich starker noch als in der
jungsten Vergangenheit. Das Statistische
Bundesamt schatzt in seiner Erwerbsperso-
nenvorausberechnung, dass die Bevédlkerung
im Alter zwischen 25 und 44 Jahren von
2019 bis 2040 von 18 Millionen auf 15,8 Mil-
l[ionen zurtickgehen wird, das heit um
12 Prozent. Dazu kommt: Um diese kleiner
werdende Gruppe buhlen auch die etablier-
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ten Unternehmen, die kinftig vor dem Pro-
blem des Fachkraftemangels stehen.

Die vielfach angeftuihrte Angst vor dem
Scheitern spielt im internationalen Vergleich
nur eine geringe Rolle beim Grundungsge-
schehen. Der ,Global Entrepreneurship Mo-
nitor 2019/20“ weist fur Deutschland den
siebtbesten Wert unter 33 entwickelten
Volkswirtschaften bei der Frage auf, ob trotz
einer gunstigen Gelegenheit die Griindung
aus Angst vor dem Scheitern unterlassen
worden sei - lediglich 37 Prozent der Be-
fragten stimmten hier zu.

Andere Faktoren haben einen gréReren Ein-
fluss: Einen Platz im Mittelfeld erreicht
Deutschland immerhin noch bei der Ein-
schatzung der Griindungschancen. Hier se-
hen 52 Prozent der Befragten ,gute” Grin-
dungschancen; das ist Platz 15 im Ranking.
Einen hinteren Rang belegt die Bundesrepu-
blik bei der Bewertung der persénlichen
Kompetenzen. Nur 46 Prozent der Befragten
sagten, sie besalen ausreichende Fahigkei-
ten und Erfahrungen zur Umsetzung einer
Grindung; das ist lediglich der 27. Platz im
33er-Feld. Aus der Selbsteinschatzung geht
jedoch nicht hervor, ob es sich tatsachlich
um individuelle Qualifikationsdefizite handelt
oder ob deutsche Grunderinnen und Grin-
der lediglich weniger selbstbewusste Per-
sonlichkeiten sind als ihre Pendants in ande-
ren Landern.

Die Personlichkeit ist wichtig, wie Deepa
Gautam-Nigge betont - sie leitet fur den
Walldorfer Konzern das ,SAP Next-Gen Eco-
system”, eine umfassende Innovationsplatt-
form, die junge Talente, Wissenschaftlerin-
nen und Wissenschaftler aus Universitaten
und Grundungszentren mit Startups, Kon-
zernen sowie Investoren zur Férderung von
Innovationen zusammenbringt. ,Natdrlich
gibt es Strukturen, die Grindergeist starker
fordern als andere. Aber am Ende erwdachst
der Grindergeist immer aus den handelnden
Personen. Man kann noch so innovations-
fordernde Strukturen haben, Wenn jemand
die “Grander-DANN" oder das “Grunder-
Mindset " nicht mitbringt, dann helfen die
besten Rahmenbedingungen nicht”, betont



Gautam-Nigge Das Selbstbewusstsein, die
Lust auf etwas Neues; die Flexibilitat, um auf
unvorhergesehene Probleme zu reagieren;
die Beharrlichkeit, eine Vision zu verfolgen
und die Resilienz, um Ruckschldge wegzu-
stecken, sind unabdingbar.

Es gibt jedoch auch positive Nachrichten: So
ist im jungsten KfW-Grindungsmonitor nicht
nur die Anzahl der Unternehmensgrindun-
gen angestiegen, sondern im Vorjahresver-
gleich auch die flr die gesamtwirtschaftliche
Entwicklung wichtigen Anteilswerte far:

® digitale Griindungen - deren Angebot nur
durch den Einsatz digitaler Technologien
nutzbar ist - von 22 auf 28 Prozent;

® internetbasierte Grindungen - bei
denen das Internet ein Kernelement des
Geschaftsmodells ist - von 25 auf
32 Prozent;

® innovative Grindungen - bei denen For-
schung und Entwicklung durchgefuhrt
wird, um eine technologische Innovation
zur Marktreife zu bringen - von 11 auf
13 Prozent;

® Wachstumsgriindungen - bei denen der
Anspruch besteht, ,,so grof3 wie moglich”
zu werden - von 24 auf 25 Prozent;

® Grindungen mit Marktneuheiten - regio-
nal, national oder global - von 14 auf
15 Prozent.

Im Ergebnis ergibt die Analyse ein gemisch-
tes Bild aus Erfolgsgeschichten und Heraus-
forderungen. Die Bundesregierung und die
Landesregierungen stehen vor der Aufgabe,
durch eine Verbesserung des Grindungs-
Okosystems daftr Sorge zu tragen, dass in
Deutschland das perspektivisch schrump-
fende Grunderinnen- und Grdnderpotenzial
starker als bisher ausgeschopft wird.

Dies ist notwendig, aber keineswegs hinrei-
chend. Denn entscheidend ist nicht allein die
Anzahl der Startups, sondern die Anzahl der
Startups, die zu grofBen, innovativen und
dauerhaft am Markt erfolgreichen Unterneh-

Deutlicher Riickgang
Grinderquote der Bevdlkerung im Alter
zwischen 18 und 64 Jahren, in %
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men heranwachsen. Daher missen auch die
Wachstumsbedingungen verbessert werden.

Die Voraussetzungen sind gut. Schon vor
zwei Jahren wurde im Handelsblatt konsta-
tiert, dass der Innovationsstandort Deutsch-
land deutlich besser sei als sein Ruf, was
ausgerechnet den Beobachtern in den USA
aufgefallen sei. Fast genauso sehnstchtig
wie der deutsche Blick nach Amerika - ins-
besondere ins kalifornische Silicon Valley -
sei der US-amerikanische Blick nach
Deutschland.

Amerikaner bestaunen die 6ffentlich finan-
zierte deutsche Wissenschafts- und
Hochschullandschaft, die mit ihrer anwen-
dungsorientierten Grundlagenforschung
Unternehmen mit frischen Ideen versorgt.
Sie bestaunen das duale berufliche Ausbil-
dungssystem, das deutlich mehr gut aus-
gebildete Fachkrafte hervorbringt als ihr
eigenes. Und sie bestaunen den Uber das
gesamte Land verteilten exportorientierten
gewerblichen Mittelstand (,Hidden Cham-
pions"), der verhindert, dass nicht nur GroB3-
unternehmen in wenigen Ballungsraumen
von der Globalisierung profitieren. Der Blick
von auf3en korrigiert - wie so haufig - das
Uberkritische Selbstbild in Deutschland.

Notwendig ist eine Politik, die dabei hilft, die-
se Starken der deutschen Wirtschaft auf Zu-
kunftstechnologien und -branchen zu Uber-
tragen - nicht zuletzt mithilfe von innovativen
Startups. Diese bestehen insbesondere in der
Verbindung von
digitalen Technolo-
2 7 3 gien mit den tradi-
tionellen Industrie-
branchen, die das
Ruckgrat der Volks-
wirtschaft bilden: Maschinen- und Anlagen-
bau, Elektroindustrie, Automobilindustrie
samt Zulieferern und Chemieindustrie. Der
Begriff Industrie 4.0 ist nicht zufallig in
Deutschland gepragt worden.

Eine Studie des Handelsblatt Research Insti-
tutes kommt zu dem Schluss, dass es in
Deutschland in diesem Bereich durch eine
konsequente Nutzung der digitalen Poten-
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Umfrage: Technologien, die in den kommenden zwei Jahren Prioritat fir
deutsche Unternehmen haben, Top-5-Antworten, in %*

.
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76

Internet of Things Cloud

* Mehrfachantworten moglich; Quelle: PwC

ziale viel zu gewinnen gibt - und viel zu ver-
lieren, falls die Wettbewerbsfahigkeit des
Industriestandortes unter einer Verzdgerung
des Prozesses leidet. Das Problem: Bei der
Digitalisierung steht in Deutschland noch
immer die Prozessebene im Vordergrund.
Dies birgt die Gefahr, dass die Mdglichkeiten
auf der Produktebene und bei den Ge-
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der deutschen Un-
ternehmen nutzen
oder planen 2021
Anwendungen flr
Industrie 4.0.

Quelle: Bitkom
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Fertigungssysteme Robotik/Prozess-
automatisierung

schaftsmodellen nicht ausreichend bertck-
sichtigt werden.

Um diesen Mangel zu beseitigen, mussen die
Startups besser mit Unternehmen, Hoch-
schulen und anderen Forschungseinrichtun-
gen verzahnt werden.

N3
r- 1
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Fertigungs-
roboter




orporates
wmd Startups

Kooperation

und Ausgrindung

Kooperationen

Die vierte industrielle Revolution sei maB-
geblich von Startups eingeleitet und gestal-
tet worden, stellt der VDMA in einer aktuel-
len Studie fest. Hingegen wirden etablierte
Unternehmen oftmals nur zdgerlich zu neu-
en Technologien greifen und somit Gefahr
laufen, im globalen Wettbewerb den An-
schluss zu verlieren.

Der Bedarf, den diese traditionellen Konzer-
ne an einer Zusammenarbeit mit Startups
haben, kann am Beispiel des Automobil-
sektors sehr anschaulich beschrieben wer-
den. In der deutschen Schllsselindustrie mit
einem Jahresumsatz von 435 Milliarden Euro
und mehr als 830.000 Beschaftigten ist ein
radikaler technologischer Wandel zu beob-
achten, ein gesellschaftlicher Mindshift so-
wie starke regulatorische Eingriffe durch die
(Umwelt-)Gesetzgebung. Wichtige Heraus-
forderungen sind: Autonomes Fahren, Ver-
netzung (Konnektivitdt), Nachhaltigkeit
(Elektrifizierung), Mobility as a Service, Sha-
ring Economy, neue Wettbewerber und Ser-
vitization.



Die Unternehmen der Automobil- und Zu-
lieferindustrie sind vor diesem Hintergrund
darauf angewiesen, Innovationen schnell und
agil zu entwickeln, um sich zu behaupten.
Wer in diesem ,revolutiondren” Umfeld beim
Entwicklungstempo nicht mithalten kann,
l[auft angesichts der Geschwindigkeit, mit
der die Transformationen vom klassischen
Autohersteller zum Anbieter modernen Mo-
bilitatslésungen erfolgen, Gefahr, von inno-
vativeren Wettbewerbern verdrangt zu wer-
den. Dies ist ein klassischer Fall der
LSchopferischen Zerstérung” im Schumpe-
terschen Sinne. Dies betrifft im Automotive-
Bereich beispielsweise die E-Mobilitat, und
die (Bedeutungs-)Zunahme von Software im
Fahrzeug sowie die Konnektivitat.

Startups und Kollaborationen mit ihnen kén-
nen anpassungsfahigen etablierten Unter-
nehmen zu mehr Wendigkeit verhelfen. Dies
ist nodtig, um kurzfristig Kursanderungen
vorzunehmen und neue Produkt-, Prozess-
und Geschaftsmodellinnovationen zu plat-
zieren - teilweise abseits des Kerngeschafts.

In allen Branchen ist der Innovationsdruck
hoch. In einer Studie der Digitalberatung
etventure mit dem Marktforschungsinstitut
GfK stellte sich heraus, dass die Wichtigkeit
der digitalen Transformation bei GroBunter-
nehmen bis zum Jahr 2018 gestiegen ist,
allerdings 2019 und 2020 die Bedeutung
leicht abnahm. Die langsamen und muhsa-
men Entwicklungen in der Digitalisierung
sind ein wichtiger Grund dafur, dass sich
viele Konzerne in die junge und dynamische
Startup-Landschaft begeben haben. Denn
als wachstums- und zukunftsorientierte
Unternehmen verflgen diese Grinderfirmen
Uber ein ausgepragt innovatives Denken und
eine Flexibilitat, die auf Seiten etablierter
Unternehmen oft nicht in der geforderten
Agilitdt minden.

Dabei handelt es durchaus um eine Win-
Win-Situation. Denn die Startups, die als
Treiber der Digitalisierung fungieren und den
etablierten Unternehmen im Transforma-
tionsprozess helfen, profitieren andererseits
vom vorhandenen Knowhow aus der lang-
jahrigen Geschaftserfahrung der Konzerne.

CASESTUDY
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Das Beispiel Daimler

Um unter anderem den strategischen Wan-
del vom Autohersteller zum ganzheitlichen
Mobilitatsanbieter zu bewaltigen, hat die
Daimler AG sich seit dem Jahr 2009 bei
unterschiedlichen Carsharing-Anbietern und
(On-Demand-)Fahrdiensten eingekauft be-
ziehungsweise diese Ubernommen (Car2Go,
jetzt Share Now, Blacklane, Park Now, Char-
ge Now, Free Now, usw.).

Im Jahr 2016 grindete Daimler die Innova-
tionsplattform Startup Autobahn, die sich an
Grunderinnen und Grunder aus dem Mobili-
tatsbereich wendet. Sie vermittelt zwischen
Startups und GroBkonzernen und will spezi-
fisches Tech-Knowhow mit umfassender
Automotive-Kompetenz zusammenbringen.
Ziel ist es, innerhalb von 100 Tagen heraus-
finden, ob sich Unternehmen und Startups
zu Kooperationsprojekten oder Investitionen
zusammenschlieBen kdnnen. Die Startup
Autobahn startet in der 100-Tage-Scouting-
Phase mit einem globalen Screening von
mehr als 1.000 Startups. In sogenannten
Deep Dives bewerten und filtern Fachexper-
ten die Startups nach Themenclustern. An
einem abschlieBenden Selection Day prasen-
tieren sich 50 Startups in einer Art ,Speed
Dating”“. Den 30 zukunftstrachtigsten Start-
ups wird eine feste Partnerschaft fur kom-
mende Pilotprojekte vermittelt.

Die Innovationsplattform arbeitet in Koope-
ration mit der Forschungsfabrik Arena2036,
der Universitat Stuttgart und dem US-Acce-
lerator Plug & Play. Das Suchfeld wird dabei
kontinuierlich erweitert, um auch Technolo-
gien anderer Industriezweige, wie beispiels-
weise die Technologie- und IT-Branche, die
Chemische Industrie sowie die Logistik-Bran-
che, fur den Mobility-Sektor zu férdern.

Die Plattform ist international und global
aktiv. Neben Standorten wie China, Indien
und Singapur nterstutzt die Startup Auto-
bahn auch Sudafrika sowie die USA (MBUSI)
im lokalen Startup-Scouting und ladt zu
regelmaRigen Startup-Challenges ein.



Digitale Transformation Siemens 29% Digitale Transformation
im Blick Startup-Aktivitaten 1 6 3 28% Automation
der Dax-30-Konzerne: 14% Industrie 4.0

Anzahl der Kooperationen

und Anteile der jeweiligen

Top-3-Kooperationsbereiche
Daimler 21% Digitale Transformation

2 20 % Automation
1 3 14 % Industrie 4.0
35 % Digitale Transformation

26 % Automation
13 % Industrie 4.0

21% Digitale Transformation
21% Automation
17 % Industrie 4.0

33 % Digitale Transformation Allianz
21 % Automation

0,
20% Insurtech 25 % Digitale Transformation

18 % Automation
18 % Industrie 4.0

Deutsche
Telekom

22 % Automation 28 % Automation
12 % Digitalisierung 7 3 g 28% Fintech
18 % Digitale Transformation

Deutsche Bank

34% Digitale Transformation
31% Automation % z'__,—: 21 % Industrie 4.0
/| 31% Automation
14 % Healthtech e _|_.

27 % Digitale Transformation

Bayer 18 % Digitale Transformation
Continental
Adidas 30 Eon 15
Automation 33% .
Digitale Transformation 20% Dellvery Hero 8
Digitalisierung 13%
Merck 7

Henkel 26
Automation 31% RWE 7
Digitale Transformation 19%
Industrie 4.0 15% Deutsche Post 6
BASF 24 Vonovia 5
Zukunft der Arbeit 29% . .
Automation 25% Fresenius Medical Care 4
Digitale Transformation 25% .

. Heidelberg Cement 4
Infineon 24
Industrie 4.0 17% Covestro 2
Automation 13% .
Digitalisierung 8% Deutsche Borse 1

Quelle: Glassdollar, HRI; Stand: 27.4.2021
Hinweis: Zu Deutsche Wohnen, Fresenius, Linde, MTU Aero Engines, Munich RE und Siemens Energy liegen keine Daten vor.



Die Dax-30-Unternehmen
kommen zusammen auf
knapp 1.000 Partner-
schaften.

Auffallig ist die Startup-
Aktivitat der Automobil-
branche.

Bei groRen Unternehmen wird nicht nur be-
reits seit vielen Jahren strategisch in Startups
investiert. Mittlerweile gehort es in borsen-
notierten deutschen Firmen quasi zum
Lguten Ton", eigene Plattformen fir Griinde-
rinnen und Grunder und regelmaBige Inno-
vationswettbewerbe zu betreiben, um
Unternehmensgrinderinnen und -griinder
einerseits zu férdern und andererseits schon
in einer frihen Phase an sich zu binden.

Glassdollar und das HRI kommt zu dem Er-
gebnis, dass die Dax-30-Unternehmen zu-
sammen knapp 1.000 Partnerschaften fuhr-
ten beziehungsweise fihren. Besonders
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engagiert ist Siemens. Das Unternehmen
liegt mit 163 Startup-Kooperationen an der
Spitze des Rankings. Darauf folgen Daimler
mit 132 und SAP mit 94 Partnerschaften. Es
fallt auf, dass die Startup-Aktivitat in der
Automobilbranche besonders hoch ist

Im Jahr 2020 verflgten laut einer McKinsey-
Studie 29 von 30 Dax-Konzernen Uber ins-
titutionalisierte Partnerschaften in Form von
Corporate Venture Capital-Programmen. Auf
diese Weise investieren etablierte GroBunter-
nehmen bevorzugt in junge, innovative und
wachstumsstarke Unternehmen.



Normalitat bei GroBkonzernen
Startup- und Innovationsaktivitaten der
Dax- und MDax-Unternehmen 2019

Inkubator

Accelerator

Venture Capital

e Dax-Unternehmen e=== MDax-Unternehmen

Geschdftseinheiten oder Pro-
gramme der Unternehmen:

1 Inkubatoren fir den schnellen Start
e Neuer Geschaftsmodelle

Acceleratoren fir die ziilgige Umsetzung
o €inerIdee bis zur Marktreife

VCs als Risikokapitalgeber flr die
finanzielle Beteiligung an vielverspre-
[}

chenden Startups

Einfluss der UnternehmensgroBe
Vor allem die gréBeren Unternehmen
betreiben eigene Programme

80 50

/
/
/
/

Anteil mit eigenen Programmen, in %

Durchschnittliche Marktkapitalisierung, in Mio. €

DAX Mdax ATX SMI
(Osterreich) (Schweiz)

Quelle: mm1
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Motive: Wachstum und
Innovationen

Die Beweggrinde der Zusammenarbeit sind
auf beiden Seiten unterschiedlich. Die drei
meistgenannten Motive fur Startups sind ein
schnelleres Wachstum (87 Prozent), eine
positive Signalwirkung gegentber Investoren
(87 Prozent) sowie die Hoffnung, das Part-
nerunternehmen als Kunden zu gewinnen
(79 Prozent). Demgegentber suchen etab-
lierte Unternehmen einen schnelleren Zu-
gang zu Innovation und neuen Technologien.

Ein weiteres Motiv kann aus den Ergebnissen
des Deutschen Startup-Monitor (DSM) 2020
abgeleitet werden: Mehr als zwei Drittel (69
Prozent) der befragten Startups generieren
die meisten Umsatze mit anderen Unterneh-
men, also B2B. Privatkunden (B2C) und der
Staat als Kunde (B2G) spielen eine deutlich
untergeordnetere Rolle. Die Zusammenarbeit
mit einem etablierten GroBunternehmen kann
die Reputation im B2B-Geschaft erhdhen.

Verantwortliche in etablierten Unternehmen
wollen mit derartigen Partnerschaften vor
allem ihre eigene Innovation beschleunigen
und Zugang zu neuen Technologien, Markt-
segmenten oder Arbeitsweisen erhalten.

Probleme: Unternehmens-
kultur und Erwartungen

Unabhangig von der Branchenzugehorigkeit
auBern befragte Griinderunternehmen aber
auch regelmaBig Unzufriedenheit in der
Partnerschaft mit etablierten GroBunterneh-
men. Haufig genannt werden laut McKinsey
geringe Prozessgeschwindigkeit (55 Pro-
zent), Mangel an Zeitplanen und Zielvorga-
ben (45 Prozent) sowie unklare und intrans-
parente Entscheidungsprozesse (40
Prozent).

Als besonders herausfordernd empfinden
Verantwortliche auf Corporate-Seite dem-
gegenuber kulturelle und technologische
Auseinandersetzungen durch unterschied-
liche Arbeitsstile und technologische Un-
stimmigkeiten.

Die zu Beginn erwarteten positiven Effekte
seien deutlich geringer als erwartet, stellen
Etablierte in der Startup-Kooperation regel-
maBig fest, entweder weil die Erwartungen
des Topmanagements zu hoch sind oder
weil die interne Burokratie den Prozess
verlangsamt.

Ein dritter Kritikpunkt von Seiten der Gro3-
unternehmen ist laut McKinsey der hohe

Innovation und Technologie gesucht
Top-5-Kooperationsziele von Konzernen, in %*

"

37 37

Zugang zu neuen Hoéhere
Techologien und
Geschaftsmodellen

* Mehrfachantworten moglich; Quelle: Umfrage DGIS 2020

Innovationskraft

Z 2

Zugang zu

77

Erweiterung des
Knowhows

19

neuen Markten

+

K
<=2
39

Reputation und
Attraktivitat
als Arbeitgeber



Verwaltungsaufwand, da die Integration ex-
terner Partner unterschiedliche Ressourcen
bindet und die Beteiligung mehrerer
Entscheidungstrager erfordert. Ergebnisse
verschiedener weiterer Befragungen und
Studien, wie etwa des Deutschen
Startup-Monitor (DSM) 2020, stitzen diese
Erkenntnisse.

Die Innovations- und Grinderstudie (DGIS)
2020 der Unternehmensberatung KPMG, der
Hochschule fur Technik und Wirtschaft Berlin
und des Digitalmagazins Grunderszene ver-
weist auf ahnliche Herausforderungen, die
sowohl von Startups wie von GroBunterneh-
men benannt werden. Die ,BUrokratie” steht
dabei an erster Stelle der Hindernisse, sie
wird laut DGIS von 66 Prozent der Corporates
und 40 Prozent der Startups genannt. Men-
talitatsunterschiede und eine (zu) hohe Er-
wartungshaltung eines Kooperationspartners
nennen 57 Prozent der Corporates und 48
Prozent der Startups als typisches Problem.
Ein fehlendes Bewusstsein Uber den Mehr-
wert einer Kooperation innerhalb der eigenen
Organisation benennen 33 Prozent der Start-
ups sowie 31 Prozent der Corporates als
drittgroBte Herausforderung.

Aus Sicht von GroBunternehmen lauten die
drei haufigsten Griinde, warum eine Koope-
ration scheitert: Fehlendes Engagement
(51 Prozent) sowie Unvereinbarkeit der
Unternehmenskulturen und Interessenskon-
flikte (jeweils 31 Prozent). Auch die Startups
nennen die gleichen Grinde als haufigste
Ursachen des Scheiterns, wenngleich mit
leicht abweichenden Prozentwerten.

Erfolge und Erfolgsfaktoren

In der deutschen Maschinenbaubranche ge-
lingen aktuell drei von funf Corporate-Star-
tup-Partnerschaften. Aber selbst bei denen,
die scheitern sagen rund zwei Drittel: ,Wir
wlrden es sofort wieder versuchen.” Die
MUhe des Trial-and-Error-Prinzips zahlt sich
insofern aus, als dass mit zunehmender Part-
nerschaftszahl die Erfahrung und die Zufrie-
denheit steigt.
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Das heif3t, selbst wenn das Miteinander von
GroBunternehmen und Grundern nicht zum
geschaftlichen Erfolg fuhrt, so kann das Vor-
haben an sich dennoch fUr alle Beteiligten zu
positiven Ergebnissen fuhren. Aktuelle Stu-
dien und Befragungen (u.a. DGIS 2020) be-
legen, dass auf beiden Seiten - und unab-
hangig vom geschaftlichen Erfolg - der
Knowhow-Gewinn von rund zwei Drittel aller
an Partnerschaften beteiligten Mitarbeiter als
groBter positiver Effekt bewertet wird. An-
ders als Mittelstandler profitieren laut eige-
nen Aussagen befragte GroBunternehmen
(zu 83 Prozent laut DGIS) insbesondere in
puncto Innovationsfahigkeit und Innovations-
kultur von der Partnerschaft mit Startups.

So hat sich denn auch in der von PwC durch-
gefuhrten DSM-Befragung der Anteil der
Startups, der bewusst die Kooperation mit
GroBunternehmen sucht, zwischen 2019 und
2020 von 67 auf 72 Prozent erhdht. Bei den
deutschen Fintech-Startups gehen laut
,Deutschem Fintech-Startup-Monitor 2021"
sogar 77 Prozent der Startups bewusst Ko-
operationen mit etablierten Unternehmen
ein. Nur 23 Prozent suchen keine solche
Partnerschaft. Die Zusammenarbeit ist trotz
der beschriebenen Herausforderungen fur
Startups durchaus attraktiv.

Befragt zur Zufriedenheit in einer Koopera-
tion, stellt sich laut DGIS bei den Startups
heraus, dass eine individualisierte Partner-
schaft (z.B. Vertriebs- oder Entwicklungs-
partnerschaft) fUr Grunderinnen und Grin-
der deutlich wichtiger ist (79 Prozent) als
institutionalisierte Partnerschaftsprogramme
wie Accelerator-, Corporate Venture Capital-
oder Incubator-Programme (21 Prozent Zu-
stimmung). Institutionalisierte Partnerschaf-
ten sind gewdhnlich breiter angelegt und
sollen Interaktionen mit einer groRen Gruppe
von Startups ermoglichen. Die Art der Part-
nerschaft wirkt sich signifikant darauf aus,
wie zufrieden Grinderunternehmen mit ihrer
Partnerschaft sind: Liegt der Zufriedenheits-
grad bei individualisierten Partnerschaften
bei 85 Prozent, sind nur 57 Prozent der
Startups in institutionalisierten Partnerschaf-
ten zufrieden.



Langfristig am erfolgreichsten in der Koope-
ration mit Startups sind Unternehmen, die
derartige Kollaborationen fest und nachhal-
tig in der eigenen Unternenmenskultur ver-
ankern. Auch das zeigen die Befragungen.

Ausgriindung

Etablierte GroBunternehmen verflgen
neben der Kooperation mit Startups Uber
eine weitere Option, den technologischen
Wandel voranzutreiben, angestammte Ge-
schaftsfelder zu erweitern oder neue zu eta-
blieren: die Ausgriindung einer Sparte oder

Abteilung oder eines neuen, noch unerprob-
ten Geschaftsmodells in ein Unternehmen
mit eigener Rechtsform.

Als einer der Vorteile einer Ausgriindung
gegenuber dem klassischen Startup darf die
gesicherte Anschubfinanzierung durch den
Mutterkonzern gelten, aus dem der abge-
trennte Unternehmensteil meist nicht nur
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter Ubernimmt,
sondern mit dem sie auch inhaltliche und
wirtschaftliche Verbindungen pflegt.

In der Vergangenheit lagen die Motive sol-
cher Ausgrindungen oft in Produktideen
oder Forschungsergebnissen begriindet, die



Gefragte Geldgeber
Finanzierungsrunden der Dax-Unternehmen bei Startups, Anzahl seit 2010

Deutsche Telekom
Siemens

Merck

BMW

Allianz

Daimler

Bayer

Munich RE
Deutsche Bank
Eon

BASF

Delivery Hero
SAP

VW

Adidas

Henkel

Deutsche Béorse
RWE

Fresenius Medical Care
Infineon
Continental
Deutsche Wohnen
Deutsche Post
Covestro

Vonovia
Heidelberg Cement
Fresenius
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MTU Aero Engines

Siemens Energy

Quelle: Dealroom, HRI; Stand 28.4.2021

S 143
(R 140
G 1.06
G 70

G 60

G 46

G 35

G 34

G 33

G 30

G 29

G 24

G 15

G 14

G 13

- 13

Gl 13

- 10 Investitionen mit Venture Capital

- 7 waren in Deutschland zunachst ein

°: Thema fur einschlagige Fonds und
Private-Equity-Gesellschaften, oft

$2 angelsachsischer Pragung. Seit

02 geraumer Zeit aber nehmen nicht

1 nur Konzerne, sondern auch grof3e
Familienunternehmen bewusst

e Geld in die Hand und stellen heute
rund 20 Prozent des Volumens an

0 verfligbarem Venture Capital dar -
eine wichtige Finanzierungssaule,

0 nicht nur flr deutsche Startups.

(1]

1]

k.A.



gute Geschaftsperspektiven aufweisen, je-
doch auBerhalb der Geschaftstatigkeiten der
Ursprungsorganisation lagen oder nicht in
deren Regie produziert beziehungsweise
optimal vermarktet werden konnten.

Aktuell gewinnen allerdings bei Ausgrin-
dungsplanen die Schlagworte Disruption,
Transformation und Digitalisierung stark an
Bedeutung. Dies zeigt nicht nur die bereits
genannte Studie der Digitalberatung etven-
ture mit dem Marktforschungsinstitut GfK.
Auch laut ,,EY Startup-Barometer Deutsch-
land April 2021 sind in der Coronakrise
zahlreiche Herausforderungen fur die Wirt-
schaft noch offensichtlicher geworden -
etwa die dringend notwendige Digitalisie-
rung, die Anfalligkeit von Logistikketten
oder auch die gro3e Bedeutung der Sicher-
heit von IT-Netzwerken.

6,3
51 52
2014 2016 2018 2019
Rolle von Entrepreneur-
ship in Deutschland ...
EEA-Rate (Entrepreneurial

employee activity rate,
18-64 Jahre), in %

Bisher trieben die etablierten Unternehmen
zum Beispiel die digitale Transformation vo-
ran, indem sie ,Innovation Labs“ ohne eige-
ne Rechtsform bildeten. Die waren haufig
raumlich getrennt vom Hauptsitz, sollten
aber als integraler Bestandteil des Konzerns
zukunftsweisende Ideen entwickeln.

Es gibt jedoch auch Unternehmen, die aus
der notwendigen Digitalisierung durch eine
Ausgrindung neue Geschaftsmodell ent-
wickeln. Und auch dabei unterstitzen,
Startups wie Bridgemaker die etablierten
Unternehmen.

6,3 6,5

1,7 1,7 1.9

1,4
vi11
i

| 5|4 ‘ ‘
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... und im internationalen Vergleich

2019 (Auswahl)

Quelle: Global Entrepreneurship Monitor 2020
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INTER-
VIEW

Henrike Luszick
Grinderin und CEO, Bridgemaker

lhr Claim lautet: ,,Venture Builder
fir Unternehmen®. Was ist
darunter zu verstehen?

Wir entwickeln und bauen fur Unter-
nehmen - egal ob Mittelstand, Fami-
lienunternenmen oder Konzern -
innovative und neue Geschaftsmo-
delle. Das heiBt, wir grinden ge-
meinsam mit unseren Partnern neue
junge Firmen, sogenannte Corporate
Ventures. Wir vereinen dabei das
agile Arbeiten von Startups mit den
Vorteilen eines Corporates. Dieses
Vorgehen hat riesige Vorteile: Ein
Corporate Venture kann auf die Res-
sourcen des Mutterkonzerns zurtick-
greifen, zum Beispiel bestehende
Kundenbeziehungen oder Produk-
tionsmaoglichkeiten nutzen. Das ist
ein unfairer Wettbewerbsvorteil, den
Corporates unbedingt nutzen sollten.

Etablierte Unternehmen kdénnen
ein Startup auch ohne einen
externen Partner griinden. Welche
Vorteile haben sie von einer
Kooperation mit einem ,,Venture
Builder“?

Wir bringen die Erfahrung aus lang-
jahrigen Projekten und Partnerschaf-
ten ein. Es mussen in so einem Pro-
zess zwei Perspektiven vereint
werden: Um die unfairen Wettbe-
werbsvorteile nutzen zu kénnen,
darf ein Corporate Venture nicht zu
weit von der Kernorganisation weg
sein. Gleichzeitig muss es méglichst
weit weg sein, um eigenstandig und
mit dem richtigen Startup-Spirit auf-
gebaut werden zu kénnen. Wir ha-
ben die Erfahrung, diese zwei Pole
zu vereinen. Plus die volle Umset-
zungspower. Mithilfe unserer Metho-
de schaffen wir es schnell, neue
Ideen zu entwickeln, diese zu testen,
zu implementieren und so Potenzia-
le zu heben.
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In Deutschland wird haufig Giber
einen Mangel an Griindergeist
geklagt. Wie steht es um den
Griindergeist in den etablierten
Unternehmen, mit denen Sie
zusammenarbeiten?

Ich bin Uberzeugt von der Kraft des
Unternehmertums und merke bei
unseren Partnern eine hohe Bereit-
schaft und den Willen, neue Ge-
schaftsmodelle aufzusetzen. Ich
drange aber auch stets darauf, dass
wir Uberholte Strukturen aufbrechen
mussen und mutig Neues ausprobie-
ren. Wir mdssen hierzulande eine
gewisse Behabigkeit loswerden. Wir
geben da ehrliches Feedback und
spiegeln unseren Partnern, wie inno-
vativ sie sind und wo es gegebenen-
falls noch Aufholchancen gibt.



Obwohl selbst noch ein junges
Unternehmen, haben Sie in den
vergangenen fiinf Jahren schon
viel Erfahrung sammeln kénnen.
Was sind aus lhrer Sicht die
Erfolgsfaktoren beim gemeinsa-
men Aufbau eines Startups?

Uns ist beim gemeinsamen Aufbau
wichtig, dass wir partnerschaftlich,
feedbackorientiert und kundenzen-
triert agieren. Partnerschaftlich
heilt: Wir sind echte Partner, nicht
nur Berater. Wir sind Co-Grinder,
Teamplayer und gehen - wenn ge-
wollt - auch gemeinsam ins Risiko.
Bei der Geschaftsmodellentwicklung
denken wir stets vom Endkunden
her, nur so kénnen wir iterativ vor-
gehen. Dieses Denken fordern wir
auch bei unseren Partnern ein.

Steht der deutsche Drang zur
Perfektion dem Erfolg von
Startups manchmal entgegen?

Ich schatze es sehr, dass Unterneh-
men einen hohen Anspruch an sich

BRIDGEMAKER

the company builder

selbst haben. Die entscheidende
Frage ist nicht, ob Perfektion richtig
oder falsch ist, sondern vielmehr,
wie wir in Innovationsprozessen Per-
fektion definieren. Unser Ziel ist im-
mer ein kommerziell erfolgreiches
Venture. Der Weg jedoch muss im-
mer in kleinen iterativen Schritten
passieren. So behalten wir den
Uberblick und konnen immer Kklar
den nachsten Schritt planen und
durchftihren. Auch das hat viel mit
Perfektion zu tun, Perfektion in
einem innovativen Prozess.

wenn es dann zur Ausgrindung
eines Corporate Ventures kommt,
das richtige Personal mit dem Auf-
bau des jungen Unternehmens be-
auftragen. Es ist wirklich wichtig,
hier gute Kolleginnen und Kollegen
an Bord zu haben, die die richtige
Startup-Denke und Grindermentali-
tat mitbringen.

Gab es Herausforderungen oder
Probleme, die Sie beim Aufbau
eines Startups unterschatzt haben?

Drei Dinge sollten von Innovations-
managern in Unternehmen immer
beachtet werden. Erstens: das stra-
tegische Spielfeld klar eingrenzen,
um tatsachlich den unfairen Wett-
bewerbsvorteil heben zu kénnen.
Zweitens: das angesprochene itera-
tive Vorgehen perfekt umsetzen und
immer wieder anpassen. Drittens:

Das Berliner Unternehmen wurde 2016 von
Henrike Luszick gegrindet. Als Venture
Builder entwickelt und griindet Bridgemaker
aus innovativen Geschaftsmodellen neue
Unternehmen fir bereits bestehende Mittel-
standler, Familienunternehmen oder Kon-
zerne. Diese Corporate Ventures liegen
meist auBerhalb des urspriinglichen opera-
tiven Geschafts. Mehr als zehn neue Unter-
nehmen hat die Bridgemaker GmbH bereits

erfolgreich aufgebaut.

www.bridgemaker.com

Foto: Unternehmenswebsite
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In welchen Bereichen wiinschen
Sie sich eine starkere Unterstiit-
zung durch die Politik?

Ganz generell: Wir sollten uns hier-
zulande nicht gemdatlich auf bisheri-
gen Erfolgen ausruhen. Deutschland
braucht mehr Aufbruchsgeist, mehr
Unternehmertum, mehr Mut. Ich
kampfe genau daflr, ich méchte da-
bei helfen, Deutschlands Unterneh-
men zukunftsfit zu machen und
mutig in neue Geschaftsmodelle zu
investieren.




CASESTUDY

Waldmann/LIZ / Bridgemaker:
die digitale Erleuchtung

Perfekt fur Hybrid Work: Das Berliner Unter-
nehmen LIZ hat ein hochmodernes Office
Analytics Tool mit Hilfe von Sensoren ent-
wickelt. Es zeigt die Auslastung von Biro-
raumen sowie die Luftqualitat. Zudem koén-
nen Mitarbeiter:innen Arbeitsplatze buchen.
Die Sensoren sitzen in den Leuchten der
Schwarzwalder Firma Waldmann, die fuh-
rend ist im Bereich der Office- und Industrie-
beleuchtung. Zusammen mit dem Company
Builder Bridgemaker hat Waldmann LIZ als
neues Venture gegrindet.

Plotzlich melden sich Neukunden von ganz
allein. Die Idee funktioniert, die der Leuch-
tenhersteller Waldmann gemeinsam mit
Bridgemaker entwickelt haben. Vor finf Jah-
ren etwa hatte Christoph Waldmann, Ge-
schaftsfihrer im Familienunternehmen, be-
schlossen, dass er seine Produktpalette fur
hochwertige Beleuchtung in der Industrie, in
BUroraumen und Arztpraxen um eine digita-
le, softwarebasierte Komponente erweitern
will. Er wollte ein neues Geschaftsmodell
entwickeln, das so erfolgreich ist, dass dar-
aus ein eigenstandiges Unternehmen wer-
den kann.
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Zugang, Sicherheit und Geschwindigkeit:
die Vorteile des Venture Buildings

Der erfahrene Company Builder Bridgema-
ker ging mit in die Konzeption. Die Zusam-
menarbeit mit Bridgemaker hatte fur Wald-
mann zwei Vorteile: Geschwindigkeit und
Sicherheit. Die Erfahrung, die Bridgemaker
im Venture Building mitbringt hilft, sonst
langwierige Prozesse zu beschleunigen. So
kénnen schnell erste Prototypen auf den
Weg gebracht werden. Dieses iterative Vor-
gehen ermdglicht eine kontinuierliche Wei-
terentwicklung.

Gleichzeitig fuhlt sich das Familienunterneh-
men verpflichtet, im Wohl seiner Mitarbei-
ter:innen zu handeln. Das heiBt, nicht zu viel
zu riskieren. Bridgemakers Erfahrung hilft
auch hier, typische Fehler kdbnnen vermieden
und Prozesse perfektioniert werden. Daran
hat Bridgemaker auch Interesse; schlieBlich
ist der Venture Builder zu 20 Prozent an LIZ
beteiligt.

LIZ - Wandlungsfahiges
Office Analytics Tool

Im Verlauf der Pandemie erweiterte LIZ den
Fokus der Anwendung hin zu einem weite-
ren Office Management Aspekt. Mitarbei-
ter:innen kdnnen nun Uber eine App einfach
Platze im Buro buchen oder die Tagesaus-
lastung Uberprufen. Der Erfolg gibt dem
Vorhaben Recht: Binnen weniger Monate
haben namhafte Firmen die neue Losung
eingesetzt. Von Dax-Unternehmen bis zu
Startups. Der Firmenname LIZ ist tUbrigens
angelehnt an den Vornamen von Christoph
Waldmanns GroBmutter Liselotte. Tradition
und Moderne liegt bei Waldmann immer
dicht beieinander.



Jorg Hellwig
Chief Digital Officer, Lanxess

Ein Unternehmen, das ohne externe Unterstitzung an den Start gegangen ist, ist die Aus-
grindung ,,CheMondis” der Kdlner Lanxess AG. Das 2018 ausgegrindete Startup ist eine offe-
ne, hersteller- und handlertbergreifende B2B-Handelsplattform flir Chemikalien. CheMondis ist
zwar eine hundertprozentige Lanxess-Tochter, operativ jedoch unabhangig: mit eigenen Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern, eigenen IT-Systemen, einem eigenen Markenauftritt und einem
linksrheinischen Firmensitz in der Koélner Innenstadt - das Lanxess Headquarter ist auf der

rechten Rheinseite angesiedelt.

Wieviel Griindergeist braucht
man, um ein Startup in einem
GroBkonzern zu griinden?

Mut ist wichtig und die Bereitschaft,
neue Wege zu gehen. Wir wollen
eine Lucke fullen, die wir erkannt
haben. Der Chemieindustrie fehlt
eine Ubergreifende Handelsplatt-
form, die das heutige Arbeiten mit
Faxgeraten, E-Mail und Telefon op-
timiert. Das war der Ausléser, Che-
Mondis zu granden.

Was zeichnet dieses Startup aus?

Wir haben CheMondis gegrindet,
mit chemischem Wissen ausgestat-
tet, investieren in die Plattform, hal-
ten sie aber organisatorisch vom
Konzern getrennt, auch weil es eine
Softwarefirma ist. Wir wollten keinen
verlangerten Webshop, sondern et-
was Eigenstandiges fur die Industrie.
Das war mutig und erforderte Weit-
blick, und es war neu flr Lanxess, in
fundamental neuen Geschaftsmo-
dellen zu denken. Unsere Frage lau-
tete: Was braucht der Markt? Wir
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haben somit sehr viel Griindergeist
aus der Flasche geholt und schnell
Erfolg gehabt: Die Ausgrindung ha-
ben wir Mitte 2018 vollzogen - mit
mir als Geschaftsflhrer. Es folgten
die ersten Programmierungen, noch
als Auftragsarbeit. Dann die ersten
Einstellungen, der MVP ging raus
Ende des Jahres. Richtig live gegan-
gen ist CheMondis dann im ersten
Quartal 2019. Nach nur zwei Jahren
ist es heute der wichtigste Markt-
platz in der chemischen Industrie
der westlichen Welt - mit mehr als
50 Mitarbeitenden. Den Erfolg ver-



danken wir dabei dem Team bei
CheMondis und insbesondere mei-
nem Nachfolger als Managing Direc-
tor, Sebastian Brenner.

Was hat CheMondis innerhalb von
Lanxess bewirkt?

Die Verantwortlichen bei Lanxess
verstehen jetzt besser, dass wir uns
andern mussen, weil der Markt sich
verandert. Im Konzern mussen wir
agiler arbeiten und standig ,,online”
und mit dem Ohr bei den Kunden
sein. Wenn wir als Konzern einen
globalen sich verandernden Markt
bedienen wollen, missen wir unsere
Prozesse an die Kunden anpassen.
Wir mussen flexibel sein. Und darin
steckt auch eine groBe Portion
Grindergeist.

Wie haben Sie bei Lanxess
Griindergeist entfacht?

Wir haben intern das Tempo der
Veranderungen beschleunigt. Es
werden Entscheidungen schneller
getroffen und Unternehmergeist
wird geférdert. Daten werden de-
mokratisiert, so dass Geschaftsent-
scheidungen schneller und besser
auf Basis von Daten getroffen wer-
den kénnen. Viele denken nun noch
serviceorientierter, also Uber das
reine Kerngeschaft der Produktion
und des Verkaufs hinaus. Wir erken-
nen, dass wir skalierbare Dienstleis-
tungen anbieten kdnnen, die Uber
das reine Produkt hinausgehen. Und
wir gehen mit anderen Fragen an die
Kunden heran: Was brauchen sie
noch? Wie kénnen wir helfen?

Technologie wird nun mit mehr Of-
fenheit eingesetzt. In der Produkt-
entwicklung nutzen wir heute auf
Algorithmen basierte Systeme, die

uns viel effektiver auf Kundenwin-
sche reagieren lassen - und uns er-
lauben, schneller Produkte in den
Markt zu bringen. Dies erhoht wie-
derum die Akzeptanz neuer Techno-
logien und befltigelt den Grinder-
geist bei den Anwendern.

leiter, Chemiker oder Ingenieure
durfen nicht den Eindruck bekom-
men, dass die Neulinge sie verdran-
gen wollen oder kénnen. Sie sollen
in der Digitalisierung ihre Chance
erkennen: Datentechnologie kann
ihre Anlage besser machen, die Ma-
schinen Ubernehmen die langweili-
gen Aufgaben, und sie haben mehr
Zeit, ihr Wissen und ihre Kreativitat
einzusetzen.

Sie haben inzwischen ein Team
von Datenspezialisten, die fast alle
erst in den letzten zwei Jahren ein-
gestellt wurden. Welchen Griin-
dergeist 16st diese Truppe aus?

Wir bringen diese Mitarbeitenden
sehr schnell in die operativen Berei-
che. Digitalisierung funktioniert doch
immer so: Problem erkennen, Hypo-
these aufstellen, Datensammlung,
Analyse. Uberall da, wo wir reinge-
hen, haben wir auch Erfolg, weil wir
Innovation mit Erfahrung kombinie-
ren. Data Scientists treffen auf Che-
miker und Ingenieure, die seit vielen
Jahren eine Anlage betreiben und
den Wert der Digitalisierung fur sich
schnell erkennen kénnen. Je starker
wir dieses Prinzip in der Firma im-
plementieren, desto mehr Grinder-
geist entwickelt sich dadurch.

Wie haben Sie diesen Verande-
rungsprozess gesteuert?

Damit es funktioniert, ist viel Kom-

munikation, Aktivierung und Befahi-
gung notig. Erfolgreiche Betriebs-
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Was haben Sie gelernt fiir den
Konzern?

Es gibt keine Software zu kaufen, die
uns dann die fertige Lésung auf den
Drucker legt. Wir brauchen immer
die Kombination aus Domain-Wis-
sen, also Chemiker, Ingenieure, Ge-
schaftsverantwortliche - und dem
Knowhow von Daten- und Techno-
logie-Spezialisten. Wenn alle zusam-
menarbeiten, dann werden aus
eins und eins nicht nur zwei, son-
dern funf oder zehn, vielleicht auch
mal hundert.

Wie arbeitet Lanxess mit anderen
Unternehmen zusammen, um
Griindergeist zu entwickeln?

Wir brauchen Impulse von draufBen.
Dafur mussen wir aber eine neue
Atmosphare schaffen, weil eine gro-
Be Firma und eine kleine Startup-
Company oftmals nicht so richtig
kompatibel sind. Beide Seiten mis-
sen aufeinander zugehen. Als Firma
mussen wir offener sein. Und einer
Startup-Company mussen wir hel-
fen, indem wir sie auf Unterneh-
mensregeln einstimmen. Wenn wir
etwa ein Startup im Produktionsbe-
reich einsetzen, dann muss das The-
ma Arbeitssicherheit im Fokus sein.
SchlieBlich kénnen sie nicht einfach
unsere Reaktoren irgendwo anboh-



ren, um da Sensoren zu befestigen.
In der Chemie mussen wir 100 Pro-
zent sicher arbeiten, da kénnen wir
nicht mal eben auf 95 Prozent ge-
hen, um eine ,coole” Technologie
einzusetzen. Wenn diese Hausauf-
gaben gemacht sind, hat man ein
Eintrittstor fur beide Seiten.

Was hat Lanxess von digitalen
Startups gelernt?

Geschwindigkeit ist wichtig. Wir
mussen als GroBunternehmen
schneller entscheiden. Die Kompe-
tenzen sind auf allen Ebenen vor-
handen. Grundergeist kann sich ent-
falten, wenn das Topmanagement
gewisse Entscheidungskompeten-
zen delegiert und Entscheidungen
auch sofort auf der Arbeitsebene
getroffen werden durfen.

Foto: Unternehm:

Wie arbeitet Lanxess mit Universi-
taten zusammen?

Wir suchen gezielt Datenspezialisten
und nutzen daflr auch die Netzwer-
ke von Universitaten. Wenn es einem
Datenspezialisten bei uns gefallt,
verbreitet sich das ganz schnell in
diesem Personenkreis - und es kom-
men weitere, fast wie von selbst.
Das zweite ist: Wir arbeiten mit Uni-
versitaten gezielt zusammen, um
neue Kompetenzen zu férdern. Wir
brauchen heute Chemiker, die sich
mit Digitalisierung auskennen. Des-
halb haben wir solche Lerneinheiten
an der TU Berlin in das Curriculum
von Chemiestudenten gebracht -
einzigartig in Deutschland. Unsere
Datenspezialisten dozieren dort, was
flr beide Seiten Mehrwert und SpaR
bringt. Hier liegt auch eine Verant-
wortung der Industrie, selbst aktiv
naher an die Universitaten heranzu-
treten.

Was ist die Vision?

Wir wollen eine Organisation wer-
den, die auf Daten basierend besse-
re und schnellere Geschaftsentschei-
dungen trifft. Jeder Mitarbeitende
bei Lanxess soll die fur ihn relevan-
ten Daten zur Verflgung gestellt
bekommen. Wir wollen effizienter
und kreativer zusammenarbeiten,
indem wir Datenpunkte besser mit-
einander verbinden. DarUber hinaus
eroffnet das Moéglichkeiten, erweiter-
te Geschaftsmodelle, vielleicht ganz
neue Geschaftskonzepte zu entwi-
ckeln, um zuklnftige Bedurfnisse
von Markten und Kunden bedienen
Zu kdénnen.

Dennoch sind Ausgriin-
dungen im unterneh-
merischen Konzern-
bereich hierzulande
erheblich seltener als
im Hochschul- bezie-
hungsweise Wissen-
schaftsbereich.

LANXESS

Energizing Chemistry

QUALITY

Das Spezialchemie-Unternehmen ging
im Jahr 2005 an die Borse, nachdem es
im Jahr zuvor von der Bayer AG im
Zuge einer Konzernrestrukturierung
und BlUndelung der Chemieaktivitdten
ausgegrindet worden war. Mit 14.200
Mitarbeiterer:innen in 33 Landern
erwirtschaftete Lanxess 2020 einen
Jahresumsatz von 6,1 Milliarden Euro.

www.lanxess.com




Mittelstand
wd ytartups

Ein klares ,,Ja, aber ...“

Besondere GroBe,
besondere Anforderungen

Der Mittelstand ist ein deutsches Phanomen,
um das andere Lander Deutschland benei-
den und flr das es keine angemessene
Ubersetzung in andere Sprachen gibt. Selbst
im Englischen spricht man vom ,German
Mittelstand®.

Die flr Deutschland giiltige amtliche Defini-
tion des Mittelstands oder der ,,Kleinen und
Mittleren Unternehmen® (KMU) stammt von
der EU-Kommission. Danach liegt die Ober-
grenze bei 249 Beschaftigten sowie 50 Mil-
lionen Euro Umsatz oder 43 Millionen Euro
Bilanzsumme. Nach dieser Definition sind
mit 99,5 Prozent nahezu alle 3,6 Millionen
deutschen Unternehmen KMU.

Wenn in der Politik und Offentlichkeit vom
deutschen Mittelstand als dem ,Motor”,
,Ruckgrat” oder ,Herzstlck” der Volkswirt-
schaft gesprochen wird, entsteht vor dem
inneren Auge allerdings das Bild eines ex-
portorientierten Unternehmens mit deutlich
mehr als 250 Beschaftigen beziehungsweise
50 Millionen Euro Jahresumsatz.



Die Okonomen Johann Eekhoff und Ashwin
Malshe pladieren fur einen neuen Begriff des
LMittelunternehmens”, das durch einen Jah-
resumsatz zwischen 20 Millionen und einer
Milliarde Euro definiert wird. Dazu gehodren
in Deutschland lediglich 1,2 Prozent der
Unternehmen (21.000), die jedoch 35 Pro-
zent aller Arbeitnehmer beschaftigen und
ein Drittel aller Unternehmensumsatze er-
wirtschaften.

Die Wirtschaftspolitik in Deutschland orien-
tiert sich starker an diesen ,Mittelunterneh-
men" oder am Bild des ,Hidden Champions®.
Laut der Definition von Hermann Simon, der
den Begriff 1990 pragte, gehort dazu ein
Unternehmen mit weniger als funf Milliarden
Euro Jahresumsatz, das zu den Top-3-Unter-
nehmen auf dem Weltmarkt gehort oder die
Nummer 1 auf einem Kontinent sowie in der
Offentlichkeit wenig bekannt ist. Davon gibt
es in Deutschland mehr als 1.300.

Dabei gilt: Je groBer das KMU, desto starker
ahnelt es in seinem Verhaltnis zu Startups
einem GroBunternehmen.

Kooperationen sind flr den Mittelstand kein
neues Thema. Oft bestehen langjahrige Be-
ziehungen einerseits zu Kunden und Liefe-
ranten sowie andererseits zu ahnlich gro3en
Wettbewerbern derselben Branche. Werden
Kooperationspartner gesucht, so achten mit-
telstandische Unternehmen (einer Deloitte-
Studie zufolge) vor allem auf kulturelle
Passgenauigkeit: Haufig werden Partner-
unternehmen gesucht, die ebenfalls von
Eigentimerfamilien gefuhrt werden. Das
sind grundsatzlich keine schlechten Voraus-
setzungen flr eine Zusammenarbeit mit
Startups, denn diese werden zumindest in
der Anfangsphase ebenfalls von ihren Eigen-
timer-Grundern geleitet.

Kooperationsbereitschaft steigt mit GréBenklasse
Anteil der Familienunternehmen, die 2018 mit Startups kooperierten, in %

Umsatz in Millionen Euro

Anzahl der Mitarbeiter:innen

Quelle: BDI/IfM
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Weniger als die Halfte - nur
40 % - der KMU haben einen
Zugang zu einem ausge-
bauten Startup-Okosystem,

24 % verflgen nur teilweise

Uber diesen Zugang an ih-
rem Standort. menarbeit eines Mittelstandlers aus dem

Sauerland, Siegerland oder von der
Schwadbischen Alb mit einem Startup aus
Berlin oder Mnchen erschwert oder so-
gar verhindert.

® Etablierte mittelstandische Unternehmen
vernachlassigen die systematische An-

Studien und Befragungen von ZEW, Delphi, bahnung von Startup-Kooperationen
Prognos, dem Bundesverband der mittel- haufig aufgrund mangelnder Ressourcen
standischen Wirtschaft (BVMW) sowie dem oder eines mangelnden Interesses. Die
Institut der Deutschen Wirtschaft (DIW) RKW-Studie ,Mittelstand meets Startup”
stellten in den vergangenen drei Jahren zu- kommt zu dem Ergebnis, dass von 250
dem folgende spezielle Herausforderungen - befragten etablierten KMU in den drei
aus Perspektive der Unternehmen - bei Schltsselbranchen (Maschinen- und
Mittelstand-Startup-Kooperationen fest: Fahrzeugbau, Information und Kommu-
nikation sowie Chemie und Pharma) fast

® KMU konzentrieren sich oft auf lokale drei Viertel (73 Prozent) die Kontaktauf-
und regionale Partner - was die Zusam- nahme mit einem Startup dem Zufall

Auch langfristig gefragt
Kooperationen zwischen
KMU und Startups, Anteil in %

Quelle: DGIS 2020
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IKT kooperiert haufiger
Kooperationen zwischen KMU
und Startups nach Branchen

Mehrheitlich unerfahren
Umfrage: Hat ihr KMU schon einmal mit
einem Startups zusammengearbeitet?

43 %

Information und
Kommunikation
(IKT)

39%

Maschinen- und
Fahrzeugbau

32%

Chemie und
Pharma

Quelle: RKW 2018

Uberlassen. 42 Prozent der KMU kom-
munizierten gar nicht mit Grandern. We-
niger als ein Drittel der befragten kleine-
ren Firmen fuhrten gezielte MaBnahmen
durch, um ein Kennenlernen von Start-
ups zu initiieren.

Im internationalen Vergleich ist der deut-
sche Mittelstand Uberdurchschnittlich
erfolgreich. Daher verlassen sich eta-
blierte Unternehmen haufig auf ihre tra-
dierten Erfolgsfaktoren. Innovationen
erfolgen haufig reaktiv und selektiv, sie
beziehen sich auf einzelne Prozesse oder
Produkte. An ganzheitlichen Konzepten
im Sinne einer Strategie mangelt es viel-
fach. Als Folge fehlt in weiten Teilen des
Mittelstands sowohl die Notwendigkeit
als auch die Bereitschaft, die eigenen

Unternehmen. Wahrend Startups sich
bewusst sind, vor allem in ihrer Wachs-
tumsphase bei der MarkterschlieBung
stark von Partnerunternehmen abhangig
Zu sein, glauben etablierte Firmen hau-
fig, aus eigener Kraft innovativ zu sein.

Die Firmenpolitik im Mittelstand, speziell
im Verarbeitenden Gewerbe, gilt als ver-
schwiegen. Das eigene Knowhow wird
ungern geteilt. Das passt mit offenen
Startup-Konzepten schlecht zusammen.

Produkte, Prozesse und Geschaftsmo- Rund 60 Prozent der

delle kritisch zu hinterfragen.

KMU sind durch per-
sonliche Empfehlun-
gen in Kontakt mit
Startups gekommen.

® Zu den Grinden fur die Zurtickhaltung
im Mittelstand zahlt daher auch die
(Fehl-)Wahrnehmung, dass Neugrin-
dungen starker auf eine Zusammen-
arbeit angewiesen sind als das etablierte
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Wenn ein mittelstandisches
Unternehmen auf ein Startup
trifft, dann gerét es in eine ganz
andere Welt?

Markus von Fuchs: Ja und nein. Im-
merhin treffen Unternehmer auf
Unternehmer, einen gewissen Grin-
dergeist gibt es haufig auch noch
beim Mittelstandler. Allerdings hat
der Mittelstand auch lange ge-
braucht, um Startups wirklich ernst
zu nehmen. Aber wenn man sich
dann aufeinander einlasst, funktio-
niert es haufig sehr gut. Ein Span-
nungsfeld besteht vor allem, weil es
natUrlich erst einmal gegenlaufige
Interessen gibt. Der Mittelstandler
mochte vom Startup méglichst viel
Knowhow fUr méglichst wenig Kapi-
taleinsatz erhalten. Und das Startup
mochte moglichst wenig Knowhow
fur moglichst viel Kapital abgeben.

Fotos: Unternehmel

orsch & Markus von Fuchs
Rechtsanwalte, SKW Schwarz

Stephan Morsch: Wenn sich ein
Startup einen Finanzinvestor an
Bord holt, steht die Finanzierung im
Vordergrund. Operativ wird das
Startup meist groB3e Freiheiten be-
halten, um sich zu entwickeln. Wenn
es sich dagegen mit einem Mittel-
standler zusammentut, spielt Geld
nicht die alleinige Rolle. Es ist dann
vor allem auch eine strategische
Partnerschaft, die sich auf das Pro-
dukt oder die Dienstleistung des
Startups bezieht. Vielfach findet
auch ein Knowhow-Transfer vom
Mittelstandler zum Startup statt.
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Gibt es typische Situationen, die
immer wieder auftauchen?

von Fuchs: Es hat als mittelstandi-
scher Investor oft keinen Sinn, das
Maximum durchzudrtcken, weil das
auch die Erfolgschancen der Beteili-
gung mindern wirde. Bezogen auf
eine Technologie, die haufig das
Kernstlck einer solchen Kooperation
ist, stellen sich bei einer Kooperation
oft folgende Fragen: Wer darf sie
nutzen, wer darf damit Geld verdie-
nen, wer kriegt was dafur, wer ent-
wickelt sie weiter? Das sind Themen,
die permanent aufkommen. Und das
muss im Einzelfall vorab sehr sauber
geregelt werden. Sonst - und das
erleben wir auch immer wieder -
gibt es im Nachgang Storgefihle
oder Streit. Und dadurch wiederum
wird dann aufgebautes Vertrauen
sehr schnell wieder zerstort.



Worauf muss ein Startup zu
Beginn achten?

von Fuchs: Die gefahrlichste Phase
eines Startups mit neuer Technolo-
gie ist haufig der erste Kunde, der
auch Investor sein kann. Wenn die-
ser mit Geld winkt und dann einen
Lizenzvertrag vorlegt, um die Tech-
nologie nutzen zu kénnen, sollte
man genau hinsehen. Beim Einrau-
men von Nutzungsrechten sollte
man zum Beispiel darauf achten,
dass man nicht die Hoheit Uber die
eigene Technologie aus der Hand
gibt oder sein eigenes Geschaft zu
sehr beschrankt. Ansonsten ist das
Startup sehr schnell nichts mehr
wert und es macht sich unattraktiv
fUr weitere Investoren. Eine ausge-
wogene und durchdachte Vertrags-
gestaltung, die auch spatere unter-
nehmerische Ziele bertcksichtigt, ist
ein Erfolgsfaktor.

Morsch: Das Startup kooperiert ja
haufig deshalb mit einem Mittel-
standler, um schneller und leichter
Zugang zum Markt fur seine Produk-
te und Dienstleistungen zu bekom-
men. Der Mittelstandler wirkt dann
wie ein Wachstumstreiber fur das
Startup. Der Mittelstandler wird im
Gegenzug Einfluss auf die operative
FOhrung des Startups und die Wei-
terentwicklung seiner Produkte be-
anspruchen. Ein Interessenausgleich
sahe dann so aus, dass wir das Ver-
tragswerk so gestalten, dass sich die
Zusammenarbeit auf bestimmte Be-
reiche konzentriert, aber das Startup
weiter Bewegungsspielraum hat.

Wenn der Impfstoffhersteller
Biontech beispielsweise einen
Alleingang ohne Pfizer gewagt
hatte, hatte das Unternehmen
wahrscheinlich diese Marktdurch-
dringung niemals in dieser
Geschwindigkeit erreicht?

von Fuchs: Das ist ein Kernthema.
Durch die Maglichkeit, sehr schnell
zu investieren, auf bestimmte Mark-
te zu kommen und sein Konzept zu
skalieren, kann das Startup viel
schneller wachsen, als wenn es das
aus eigener Kraft versuchen wirde.

Morsch: Wir haben schoéne Beispiele
erlebt, wo dieser Interessenaus-
gleich gut funktioniert hat. Da gab
es eine spezielle Technologie, die
sich ein Mittelstandler im Automoti-
ve-Markt durch das Investment in
ein Startup zunutze machen wollte.
Naturlich wollte der Mittelstandler
die Technologie im rechtlich zulassi-
gen Rahmen exklusiv fUr seine Pro-
dukte nutzen. Doch gleichzeitig gab
es fur diese Technologie eine Viel-
zahl anderer Anwendungen auBer-
halb des Automobilsektors, die den
Mittelstandler nicht interessierten
und die das Startup ohne jegliche
Einschrankung weiter verfolgen
konnte. Damit konnte das Startup
auBerhalb des Kerngeschafts des
Mittelstandlers frei agieren.
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Das ware dann die Win-Win-
Situation?

Morsch: Ja, und noch etwas ist ty-
pisch an dem Beispiel. Mittelstandler
tun sich oft schwer, bestimmte Ideen
in der Geschwindigkeit voranzubrin-
gen, wie es ein Startup macht. Mit
dem Zugriff auf die Technologie
kann man dann aber Jahre an Ent-
wicklungsverzdégerungen aufholen.
Das fuhrt dann unter Umstanden
auch bei einem Mittelstandler zu
enormen Entwicklungsspringen.
Das Startup ist dann ein Innovations-
treiber fUr den Mittelstandler.

von Fuchs: Das gilt Ubrigens auch
far groBe Unternehmen, die seit
Jahrzehnten in sehr spezifischen
Markten aktiv sind. Auch fur diese
hat es durchaus Sinn, weniger kom-
plexe Produkte oder ganz neue L&-
sungsansatze auszulagern oder
durch neue strategische Partner-
schaften voranzubringen, da man
flr ganz neue Ansatze oft betriebs-
blind ist.



Wie kénnte mehr Griindergeist
entfacht werden?

Morsch: Alle Beteiligten sollten mehr
Initiative zeigen. Es gibt noch viel
ungenutztes Potenzial. Im Verhaltnis
von Startups und Mittelstand kdnnte
in Deutschland noch wesentlich
mehr passieren.

von Fuchs: Entscheidend ist zu-
nachst vor allem, die Zusammen-
arbeit mit Startups im eigenen
Unternehmen als strategisches Ziel
zu definieren und spezielle Verant-
wortliche zu benennen, die sich dar-
um ktimmern. Haufig sind auch
andere Kommunikationswege erfor-
derlich. Ohne glaubwdurdigen Social
Media-Einsatz bekommt man keine
Aufmerksamkeit. Da muss der Mittel-
standler vermitteln: Wir sind innova-
tiv, wir haben die richtigen Leute, wir
sind jung, international und sprechen
Eure Sprache und es ist toll, mit uns
an neuen Ldsungen zu arbeiten.

SKW
Schwarz
Rechtsanwalte

Morsch: Wer als Mittelstandler an
einer Kooperation mit Startups inte-
ressiert ist, sollte daflr Sorge tragen,
dass die Startups das auch mitbe-
kommen. Dazu gehort auch, dass
man sich in den einschlagigen Ver-
banden und Netzwerken engagiert
und prasent ist, um die Auffindbar-
keit zu erleichtern.

von Fuchs: Man kann den Zufall, ein
passendes Startup zu finden, auch
provozieren. Beispielsweise durch
eigene Accelerator-Programme oder
andere Aktivitaten, die eine beson-
dere Anziehungskraft flr Startups
haben. Da sind sicher auch die Ver-
bande gefragt. Warum bringt man
nicht mal die Baden-Wurttemberger
Mittelstandler zu den Startups nach
Berlin und andersherum?

Morsch: Ja, und solche Plattformen
mussen Uberregional sein, weil es
durchaus schon viele regionale Ini-
tiativen gibt. Die vorhandenen Netz-
werke sind aber vielfach zu weitma-
schig. Es fehlen Netzwerke, die eng
geknupft und auch sehr speziell sind
fur bestimmte Branchen und
Technologien.

von Fuchs: Eigene Corporate VC-
Einheiten in Unternehmen sind auch
ein Erfolgsfaktor. Hierdurch werden
Beteiligungen an Startups deutlich
einfacher, weil die Prozesse bereits
definiert sind. Wobei man einschran-
kend sagen muss: Eine eigene VC-
Abteilung ist sicherlich nicht fir klei-
ne Mittelstandler geeignet. Da sollte
man eher Uberlegen, ob man ge-
meinschaftliche Losungen entwi-
ckelt, indem man sich mit Mitbewer-
bern zusammentut, um Innovationen
anzustof3en.

Die Wirtschafssozietat beschaftigt mehr als 120 Rechtsanwaltinnen und Rechtsanwalte an den Standorten
Berlin, Frankfurt, Hamburg und Minchen. 1994 schlossen sich das von Prof. Dr. Wolf Schwarz 1949 gegriin-
dete MUnchner Buro und das 1954 gegrtndete Berliner Blro zur Kanzlei Schwarz Schniewind Kelwing Wicke
zusammen. 2003 kam es zur Fusion mit der Frankfurter Kanzlei Westpfahl Rechtsanwalte zur Sozietat Schwarz
Kelwing Wicke. 2010 fusionierte man mit der Hamburger Kanzlei SES Schlutius Eulitz Schrader und firmiert
seitdem als SKW Schwarz Rechtsanwalte. SKW Schwarz gilt fuhrend im Bereich Legal Tech.

www.skwschwarz.de
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Mittelstandler, die eine Kooperation mit
einem Startup eingehen, haben durchaus
Erfolge aufzuweisen. Nach Angaben der
Unternehmensberatung Kienbaum werden
in der Halfte der Félle die Ziele der KMU er-
reicht, die Weiterempfehlungsquote ist hoch
(siehe Interview mit Henning Bdhne auf Sei-
te 37). Denn es gibt durchaus Gemeinsam-
keiten von etablierten mittelstandischen
Unternehmen sowie Unternehmensgrinde-
rinnen und -grindern, die Ansatzpunkte fur
eine erfolgreiche Zusammenarbeit sind:

® So sind Mittelstandler in der Regel
ebenso wie Startups innovativ, kunden-
zentriert und fokussieren sich auf
Nischenmarkte.

® Haufig werden beide von starken
Grunder- oder Inhaberpersénlich-
keiten gefuhrt.

® GroBenunterschiede sind geringer
als zwischen Startups und GroBkonzer-
nen, was zu schnelleren Entscheidungs-
wegen fuhrt.

® |n der Coronapandemie zeigen Startup-
Entscheider laut PwC (und Startup-
Monitor DSM) Uberwiegend eine
Haltung, die der in Familienunterneh-
men sehr ahnlich ist: Sie konzentrieren
sich auf ihre Starken und setzen auf
nachhaltiges Handeln statt Personal-
abbau.

Gute Voraussetzungen schaffen

Die Kooperation mit einem Startup mag da
auf den ersten Blick anstrengend bezie-
hungsweise aufwendig erscheinen. Doch
gerade die kulturellen und strukturellen
Unterschiede kdnnen Innovationen anregen.
Wenn sich KMU und Startups komplementar
erganzen, sodass beide Partner voneinander
profitieren; Altbekanntes auf den Prifstand
stellen sowie gemeinsam neue Geschafts-
modelle und Wettbewerbsvorteile entwi-
ckeln.

Um diese komplementare Erganzung zu eta-
blieren haben sich - wieder aus Sicht der
KMU - in der Vergangenheit verschiedene
Voraussetzungen und Planungsschritte als
erfolgreich erwiesen.

Ein offenes Mindset und eine transparente
Unternehmenskultur: Auf diese Art und Wei-
se werden Chancen erkannt und die M6g-
lichkeiten fur das Unternehmen wahrgenom-
men. Beides bildet auch eine Voraussetzung
dafdr, eine innovative Unternehmenskultur
in der Kooperation auf allen Mitarbeiterebe-
nen aktiv zu leben.

Aktiv Gelegenheiten suchen und Erwartun-
gen und Ziele im Unternehmen abstimmen:
Kooperationen sind bisher selten geplant,
sondern kommen haufiger opportunistisch,
also im engeren Sinn zuféllig zustande. Das
muss nichts Schlechtes sein, macht jedoch
jeweils eine Ad-hoc-Entscheidung fur oder
gegen eine konkrete Kooperation notwendig
und erschwert die langfristige Planung.

Mittelstandische Unternehmen sollten sich
dem Thema Kooperation nicht nur widmen,
wenn sie selbst angesprochen werden: Hier
gilt es, bestehende Moglichkeiten im eigenen
Netzwerk, aber auch durch Akzeleratoren
und Mittler wie Hochschulen, Verbande so-
wie Beraterinnen und Berater starker als bis-
her zu nutzen.
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Unterschiedliche Kooperationsformen gefragt

Top 5-Kooperationsformen* zwischen ...

... KMU und Startups

Organisation von Startup-Events (Hackathons,

Konferenzen, Meetups, Workshops)

Akquisition

Bereitstellen von Produktions- und Biirofla-

chen, Co-Working-Fldachen, Innovation Labs

Ausgriindung

Venture Capital

... Startups und KMU

Partnerschaften (Joint Ventures,
strategische Allianzen)

67

Bezug von Produktions- und Biirofldchen,
Co-Working-Fldchen, Innovation Labs

Als Investor und Akquisiteur von Startups

Organisation von Startup-Events (Hacka-
thons, Konferenzen, Meetings, Workshops)

Uber Acceleratorenprogramme, als
Inkubatoren und Company Builder

* Mehrfachantworten moglich, Anteil der Befragten in %; Quelle: Umfrage DGIS 2020

Mehr als die Halfte der KMU kooperieren mit Startups durch
Events, die in Form von Hackathons, Workshops oder Meetups
stattfinden. Startups hingegen kooperieren in erster Linie mit
KMU mittels strategischer Partnerschaften wie Joint Ventures.




Henning Bohne
Managing Director, Kienbaum

Warum ist der Mittelstand fiir
Startups attraktiv?

Der Mittelstand schafft Sicherheit
und hat anders als viele bérsenno-
tierte Unternehmen, selten den
kurzfristigen Druck von ,klassischen®
Investoren, Quartal fUr Quartal gute
Zahlen abliefern zu mussen. Gerade
Familienunternehmen investieren
eher in strategische Beteiligungen
und planen auch mit Startups keinen
schnellen Exit. Im Gegensatz zu Fi-
nanzinvestoren bietet der Mittel-
stand zudem Zugang zu etablierten
Markten. Er verflgt Uber Vertriebs-
netzwerke, fachliches Knowhow,
Glaubwrdigkeit und auch ein hohes
Renommee. Bei Familienunterneh-
men findet zudem haufig auch ein
direktes, personliches Gesprach mit
den Unternehmern statt - das
schafft gegenseitiges Vertrauen und
starkt die Verbindlichkeit. All dies
macht den Mittelstand zu einem at-
traktiven Partner fUr Startups, der
deren Wachstum ankurbelt.

Und umgekehrt? Was bringen
Startups fiir den Mittelstand?

Startups bringen frischen Wind und
neue Denkweisen in ein Unterneh-
men. Sie ermoglichen, dass Mittel-
standler Innovationsspringe schaf-
fen, die ihnen aus eigener Kraft nur
schwerlich gelingen. Denn normaler-
weise steht das operative Geschaft
in einem funktionierenden, erfolg-
reichen Unternehmen im Fokus.
Deshalb ist es wichtig, Raum fur in-
novative Impulse zu schaffen und
neue Ideen von aul3en zu integrieren.
Mittelstandler winschen sich von
Startups haufig auch eine ,Frisch-
zellenkur” - nicht nur fur erweiterte,
neue Geschaftsmodelle, sondern
auch far flexiblere Arbeitsweisen
oder fur kulturelle Veranderungen.
Startups ziehen unter anderem auch
andere Mitarbeiter:innen an als klas-
sische Mittelstandler. In einer Part-
nerschaft mit Startups gelingt es
Mittelstandlern besser, attraktiv zu
sein fUr neue Bewerbergruppen.
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Wie wichtig ist Durchhaltevermé-
gen bei der Kooperation?

Das ist ein entscheidender Faktor.
Bei KMUs (Klein- und Mittelstandi-
sche Unternehmen) gibt es oft Un-
ternehmer:innen, die an eine Idee
glauben und ein Startup nicht ein-
fach fallen lassen, wenn in den ers-
ten Jahren der durchschlagende
Erfolg auf sich warten lasst. Sie den-
ken und handeln langfristiger und
unternehmerischer. Zudem brau-
chen Mittelstandler in der Regel
nicht die umfangreichen Strukturen
eines Konzerns, die Startups ja oft-
mals abschrecken und zu Schwierig-
keiten fuhren. In der Praxis zeigt
sich, dass vor allem Klarheit zu Zie-
len und realistische gegenseitige Er-
wartungshaltungen wichtig fir ein
notiges Durchhaltevermdgen sind.



Dennoch suchen immer noch zu
wenig Mittelstandler Kooperatio-
nen mit Startups?

Es werden stetig mehr. Etwa 50 Pro-
zent des deutschen Mittelstands
arbeiten mittlerweile mit Startups
zusammen. Die Erfolgsquoten sind
eindrucksvoll: Laut Studien haben
rund 70 Prozent dieser Kooperatio-
nen die gesteckten Ziele vollum-
fanglich erreicht. Und so ist es nicht
verwunderlich, dass fast alle KMUs,
die mit Startups kooperieren, dies
auch anderen KMUs empfehlen wr-
den. Es gibt hier kein Kommen und
Gehen wie in vielen anderen Berei-
chen.

Inwiefern sind Netzwerke fiir
beide wichtig?

Netzwerke sind enorm wichtig. Weit
Uber 50 Prozent der Kontakte zu
Startups entstehen allerdings eher
zufallig. Darum ist es sinnvoll, Netz-
werke in unterschiedlicher Form zu
nutzen, auszubauen und starker zu
fordern, um diesen Zufall zu erzwin-
gen. Besonders fur KMUs ist es des-
halb wichtig, dass sie sich an den
Startups ein Beispiel nehmen und
sich noch starker in Netzwerken be-
wegen.

Was sollte ein Mittelstandler tun,
wenn er starker mit Startups
zusammenarbeiten méchte?

Die Turen stehen Uberall offen. Es
braucht aber im Bereich der KMUs
Manager:innen, die eine Kooperation
aktiv gestalten und dies als Kernauf-
gabe ansehen. Deshalb sollte das
Thema im Rahmen der strategischen
Weiterentwicklung in den Unterneh-
mensleitungen angesiedelt sein.

Kienbaum

Wie befruchten sich beide Seiten?

Der Austausch geht in alle Richtun-
gen: technologisch, strukturell, Wis-
senstransfer und auch kultureller
Austausch. Gut funktioniert das oft
dort, wo auch Familienunterneh-
mer:innen noch selbst aktiv sind.
Denn diese bringen sehr viel Grin-
dungsgeist mit in derartige Koope-
rationen. Bildlich gesprochen: Das
Zusammenspiel zwischen einem
etablierten Grinder und einem jun-
gen, innovativen Grunder kann sehr
fruchtbar sein fUr beide Seiten.

€
~

Wie kann die Politik die Wirt-
schaft den Griindergeist von
Mittelstand und Startups unter-
stutzen?

Wir sehen neben den rechtlichen
und steuerlichen Rahmenbedingun-
gen vor allem zwei Bereiche, die
Grindungen und Unternehmergeist
starken warden: Sehr wichtig wird in
Zukunft erstens die Bildungspolitik
sein. Wir brauchen exzellente Bil-
dungseinrichtungen, in denen der
Erfindergeist und der Wunsch nach
Innovation geférdert werden. Unter-
nehmen sollten zudem noch starker
und zielgerichteter mit Bildungsein-
richtungen kooperieren. Eine mog-
lichst integrative Ausbildung in
unterschiedlichen Disziplinen ist ge-
nauso wichtig wie der direkte Aus-
tausch mit Vertretern aus der Unter-
nehmenspraxis. Wir brauchen einen
gleitenden Ubergang von der Aus-
bildung oder dem Studium in die
Wirtschaft oder in Organisationen.

Geht es noch konkreter?

Die Art und Weise, wie wir junge
Menschen ausbilden, sollten wir auf
den Prufstand stellen. Ein wichtiger

Die ,erste deutsche Unternehmensberatung” wurde im Jahr 1945 von Diplom-Ingenieur Gerhard Kienbaum
gegriindet, der zunachst kriegsgeschadigte Unternehmen in der Region Gummersbach beim Wiederaufbau
unterstUtzte und sie in Fragen der Struktur- und Prozessoptimierung beriet. Im Jahr 2020 war die Kienbaum
Consultants International GmbH mit mehr als 600 Mitarbeitern an 26 Standorten und auf vier Kontinenten aktiv.

www.kienbaum.com
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Erfolgsfaktor ist die enge Verzah-
nung von Theorie und Praxis, damit
die Studierenden nicht von einem
auf den nachsten Moment in eine
vollig andere Welt springen massen.
Das bedeutet auch, dass wir in Schu-
len wegkommen mussen von der
reinen Wissensvermittlung und star-
ker darauf setzen, Talente in unter-
schiedlichsten Bereichen zu foérdern
und weiterzuentwickeln. Immer et-
was Neues ausprobieren: Das hat
sehr viel mit Grindungsgeist zu tun.

Und der zweite Bereich?

Der leichtere Zugang zu Kapital: Hier
hat die Politik noch Nachholbedarf.
Denn Grander:innen empfinden den
Zugang zu staatlichen Mitteln oft-
mals als Hurde und nicht als Erleich-
terung. Rund die Halfte der Grin-
der:innen wirden gerne staatliche
Fordergelder in Anspruch nehmen,
doch davon gelingt es fast 25 Pro-
zent nicht, diese Fordergelder zu
erhalten. Hier ist die Politik gefor-
dert, nachzubessern.




Maschine

Maschinenbauunternehmen Startups

8% 2> 91%

haben bereits kollaboriert
(im Durchschnitt 2 bis 4 Kooperationen)

3 von >

Partnerschaften waren nachhaltig erfolgreich

Meistgenannte Ziele fiir Meistgenannte Ziele fiir
eine Kooperation, in %* eine Kooperation, in %*

Produktentwicklung
- im Kerngeschaft 84
- auBerhalb des Kerngeschafts 67

Kundengewinn
- etabl. Unternehmen als Kunde 93
- bestehend. Marktzugang nutzen 62

- Referenzkunden gewinnen 63
Prozessverbesserung 39
Investitionsmdglichkeit 28 Pilotprojekte umsetzen 66
Technologie-/Marktwissen
gewinnen 31

71 % . 61 %

sind zufrieden mit ihren
“Mehrfachantworten moglich; bisherigen Kollaborationen

Quelle: Umfrage VDMA, 2019/2020

42



ups

Strategien zur Startup-ldentifikation
Nachgefragte Angebote im
Startup-Scouting, in %*

Hochschulnetzwerke und
Forschungseinrichtungen

Empfehlungen aus dem eigenen Netzwerk

Branchenverbdnde

Weitere Startup-Partnerorganisationen

Expertise von externen Beratern

42 %

der Maschinenbauer, die mit Startups zusammen-
arbeiten moéchten, betreiben ein unternehmens-
eigenes Startup-Scouting.

Reife Startups favorisiert
Startup-Auswahlkriterium Reifegrad,
in %

Das Startup hat die Reifephase erlangt

)
-

Das Startup ist in der Vorgriindungsphase

Ja&Nein

Einige Beispiele: So kann es im Rahmen der
Kontakt- und Kooperationsanbahnung fur
Unternehmen aufwands- und kostensenkend
sein, Plattformen zu nutzen, um sich Uber
potenzielle Kooperationspartner zu informie-
ren und mit diesen in Kontakt zu treten.
Digitale Kooperationsplattformen unter-
schiedlicher Anbieter haben in den vergan-
genen Jahren deutlich an Verbreitung ge-
wonnen. Beispiele sind etwa Alphazirkel,
start.connect, 3A-Strategy, Dealroom,
Matchmaker.Ruhr usw.

In den vergangenen Jahren ist zudem wach-
sende Aktivitat von Wirtschaftsverbanden in
der Kooperationsanbahnung festzustellen,
zum Teil auch mit eigenen Plattformen. So
haben die Industrie- und Handelskammern
(IHKs) gemeinsam mit den Auslandshan-
delskammern mehrere Dutzend verschiede-
ne (regionale, digitale und analoge) Mat-
ching-Formate und Initiativen ins Leben
gerufen, die der Kontaktanbahnung zwi-
schen etablierten Unternehmen und Start-
ups dienen.

Mit Startup-Machine hat der VDMA Mitte
2017 eine Plattform gegrindet, die Maschi-
nenbauunternehmen mit fur sie relevanten
Startups zusammenfihrt. Startup-Machine
bietet Dienste rund um das Screening von
Markttrends und Startup-Scouting an, Mat-
chmaking zur Partnersuche fur etablierte
Maschinenbauer sowie Coaching etwa fur
einen Best-Practice-Transfer.

Auch der Verband der Chemischen Industrie
(VCI) sowie der Verband Textil und Mode
haben Aktivitaten im Plattformbereich ge-
startet, um etablierte Unternehmen und
Startups zusammenzubringen. Der Digital-
verband Bitkom bietet ebenfalls diverse Ak-
tivitaten, um etablierte Unternehmen und
Startups zu vernetzen.



Cluster behalten Relevanz

Die Kombination aus digitalen Plattformen
und analogen Formaten zur Kontaktanbah-
nung wie Messen, Pitches und Networking-
Veranstaltungen gilt zudem als sinnvoll und
stellt sich aus Expertensicht meist preiswer-
ter dar, als etwa eine Unternehmensbera-
tung mit Startup-Scouting zu beauftragen.

Studien zufolge sorgt teilweise fehlende
raumliche Nahe daflr, dass magliche Partner
nicht zueinander finden. Wahrend etablierte
Mittelstandler traditionell stark auf persén-
liche Kontakte setzen, sind Startups vor al-
lem digital aufgestellt. Uberregionale Platt-
formen kdnnen diese Lucke Gberbricken.

Aber: Zu den Erkenntnissen aus der Befra-
gung von KMU zahlt eben auch, dass per-
sonliche Kontakte und Networking-Veran-
staltungen trotz steigender Bedeutung
digitaler Netzwerke und Plattformen sehr
relevant bleiben. Digitale Formate ersetzen
den physischen Austausch also nicht voll-
standig, sondern erganzen und erweitern
ihn. Dies erklart zum Teil, warum die raum-
liche Ballung von Startup-Aktivitaten (etwa
in Berlin, Hamburg und Manchen) - trotz
optimierter digitaler Kommunikation weiter
hoch bleibt.

Mlttelsta

meets

Startups

Raumliche Schwerpunkte von Startups

und industriellem Mittelstand

‘ Cluster des industriellen Mittelstands

Fahrende Startup-Regionen:

Anteile der fihrenden Startup-Zentren
an den in den Jahren 2020 (und 2019)
erfassten Startups, in %

Cluster des industriellen
Mittelstands

1 Hamburg und Umland

2 Munster-Osnabrlck-Bielefeld

3 Hannover-Braunschweig-Wolfsburg
4 Berlin / stdliches Umland

5 Rheinland / stidliches Westfalen
6 Leipzig-Halle

7 Zentral- und Sudthlringen

8 Sudwestsachsen

9 Sudhessen-Rhein-Neckar

10 Franken

11 Baden-Wirttemberg (Nord)
12 Bayern

13 Bodensee
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Hamburg
58 (7.4)

Berlin
17,7 (16,1)

Rhein-Ruhr
12,8 (14,3)

Stuttgart/
Karlsruhe

k.A. (7,3)

Miinchen
6,5 (6,9)




Wie

Hochschulen
den Grundergeist
wecken

Das Problem: Deutschland
forscht viel, aber griindet
wenig

Deutschland gilt als Land der Erfinder und
Patente - aber das Geschaft mit dem Ideen-
reichtum wird vielfach im Ausland gemacht.
Jungstes Beispiel ist der MP3-Player: Ein
Forscherteam um Karlheinz Brandenburg
hatte im Jahr 1995 in Erlangen die MP3-
Datei erfunden, die eine Ubertragung von
Musik im Internet Gberhaupt erst ermég-
lichte und die ganze Musikindustrie revolu-
tionierte. Aber damit verlieB die Wertschop-
fungskette auch schon Deutschland. Die
deutsche Technik wurde vor allem von
Unternehmen in Asien und im US-amerika-
nischen Silicon Valley genutzt, die mit der
deutschen Erfindung ihre Gerate und
Dienstleistungen entwickelten und Milliar-
denumsatze machten. Nach Erlangen floss
nur die Patentgebhr.

Im globalen Innovationsindex (GlI), der mit
80 verschiedenen Indikatoren die Innova-
tionskraft der einzelnen Lander misst, er-
reicht die deutsche Forschung Spitzenwerte.
Aber die Umsetzung der Forschungsergeb-
nisse (Invention) in Innovationen gelingt nur



selten. Insgesamt landet Deutschland im
Weltranking im Jahr 2020 im GlI erneut nur
auf Rang 9, weit abgeschlagen hinter Spit-
zenreiter Schweiz und den USA.

LUnser Flaschenhals ist, dass der Transfer in
die Innovation nicht ausreichend gelingt",
meint Helmut Schénenberger, der seit rund
20 Jahren die deutsche Grunderinstitution
schlechthin leitet - das UnternehmerTUM in
Munchen. ,Um neben Lehre und Forschung
das Innovationspotenzial besser auszu-
schépfen, mussen die Universitaten schneller
und professioneller werden”, meint Schon-
berger.

Das Ziel: Hochschulen werden
Innovations- und Griindungs-
berater

Die deutschen Hochschulen entdecken seit
geraumer Zeit das Thema Innovation und
Grandung. Aus der ,nachgelagerten Behor-
de” musse eine ,,unternehmerische Universi-
tat” werden, benannte diese Wende der
frihere Prasident der TU Munchen (TUM),
Wolfgang A. Herrmann in einem Interview.
MUnchen wurde zu einem Vorreiter, bereits
Anfang dieses Jahrhunderts startete Herr-
mann mit der Starkung der Grinder, der
Forderung von Universitatausgrindungen.
Die meisten deutschen Universitaten sind
diesem Beispiel gefolgt und bauen ,unter-
nehmerische” Programme, Ausbildungsbau-
steine und Lehrstuhle auf, die sie heute zu-
meist unter dem Titel ,Entrepreneurship”
zusammenfassen.

Der Grofteil der Hochschulen hat mittler-
weile Grunderkurse auf dem Lehrplan und
hilft bei der Entwicklung von Geschaftsmo-
dellen und Businessplanen sowie bei Forder-
mittelantragen. Fur diese Grinderférderung
gaben die Hochschulen, die der Stifterver-
band fur seinen Grindungsradar 2020 be-
fragte, zusammen 128 Millionen Euro aus,
etwa 0,5 Prozent ihres Gesamtetats. Davon
stammen mehr als 70 Prozent aus Drittmit-
teln. Daher klagen die Hochschulen immer
wieder, dass ihnen der Auf- und Ausbau der

Grunderférderung schwerfalle, da sie ins-
besondere die Personalausstattung nicht
langfristig planen kdnnen.

Die professionelle Griinderschulung erreicht
immer mehr Studentinnen und Studenten:
93 Prozent aller Hochschulen bieten heute
grindungsrelevante Veranstaltungen an,
denen rund 200.000 Studierende folgen. Ein
Grunderberater betreut heute im Durch-
schnitt aber etwa 3.000 Studierende, das
reicht oft nur zu einem Beratungsgesprach
oder einem freiwilligem ,Entrepreneurship”-
Vortrag. Bei den beiden Minchener Hoch-
schulen, die alle deutschen Hochschulran-
kings zur Grunderkultur anfuhren, ist das
Betreuungsverhaltnis mehr als doppelt so
gut: Rund 400 hauptamtliche Grindungs-
expertinnen und -experten stehen den knapp
58.000 Studierenden der TU Munchen (TUM)
und der Hochschule fiir angewandte Wissen-
schaft Minchen gegentber. Aber auch die
gutausgestattete TUM erfasst nur gut 30 Pro-
zent aller Studierenden mit ihren regelmagi-
gen ,Entrepreneurship-Vorlesungen®.

Alle Grindungsberater versuchen daher,
auch die Netzwerke der Hochschule in die
Beratung einzubinden, seien es ehemalige
Grunderinnen und Grunder, Wirtschaftsfor-
derer, Coaches, Investoren oder interessierte
Unternehmen. Diese Okosysteme haben sich
besonders lebhaft um die beiden grof3en
Startup-Hochburgen Berlin und Munchen
entwickelt. Mit jedem neuen Startup oder
Investor, den sie anlocken, wachsen diese
Netzwerke und verstarken sich die positiven
Streuungseffekte gegenseitig.

Wie die exklusive Auswertung der Startup-
Datenbank von Dealroom fir diese Studie
darlegt, kommen die meisten Griinderinnen
und Gruinder von gro3en Hochschulen oder
solche, die mehr als andere Hochschulen in
die Felder Innovation und Griindung inves-
tieren. An der Spitze liegen dabei die tech-
nisch orientierten Hochschulen in Minchen
und Berlin. Dealroom ist ein Datenanbieter
fir das globale Startup- und Investitions-
Okosystem.
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Universitaten

Stetiges Wachstum
Anzahl der Entrepreneurship-Professuren in Deutschland

2010

31
2011

48 42 90
2012

e an Universitdten e an Fachhochschulen

Miinchen auf Platz 1
Grindungsférderung an groBen Hochschulen

Anzahl Studierende

Technische Hochschule fir Universitat Potsdam Universitat Technische Karlsruher Institut
Universitat Miinchen angewandte Wissen- Oldenburg Universitat far Technologie
schaften Miinchen Dortmund (KIT)

* Bestehend aus sieben thematischen Bausteinen: (1.) Grindungsverankerung, (2.) -sensibilisierung, (3.) -qualifizierung, (4.) -unterstitzung, (5.) -aktivitaten,
(6.) Monitoring und Evaluation sowie (7.) Netzwerkarbeit in der Griundungsférderung.
Quellen: FGF, Grundungsradar des Stifterverbandes 2020
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Entrepreneurship

Gut verteilt
Anzahl der Entrepreneurship-Professuren in Deutschland 2021

5 3
Schleswig-Holstein Mecklenburg-
Vorpommern
1 1
Bremen Hamburg
15 6
Niedersachsen Berlin
28 10
Nordrhein Westfalen Brandenburg
1 53
Hessen Sachsen-Anhalt
14 7
Rheinland-Pfalz Sachsen
2 4
Saarland Thiiringen
14 25
Baden Wiirttemberg Bayern

Universitat Universitat des Technische Freie Universitat Universitat Bremen Universitat Stuttgart
Wirzburg Saarlandes Universitat Berlin Berlin

e Anzahl Studierende (linke Skala) == [ndex in Punkten*

49

58

44

Index in Punkten*



ein Funftel der Startup-
Grinder stammen von
den Top-10-Grindungs-

hochschulen.

Wie grof3 das Griinderpotenzial der kleineren
Hochschulen sein kann, zeigt das Beispiel
der privaten Wirtschaftshochschule WHU -
Otto Beisheim School of Management in
Vallendar (knapp 1.700 Studierende) mit
ihren praxisnahen Angeboten flr Grinder.
Sie hat es laut den Dealroom-Daten unter die
funf groBten Grinderhochschulen geschafft.
Ihr Aushangeschild ist der Grinder Oliver
Samwer. Daneben hat auch die ebenfalls
private HHL Leipzig Graduate School of Ma-
nagement mit circa 750 Studierenden eine

Netzwerk Hochschule
Aus welchen Bereichen stammen
die Netzwerkpartner?

Wirtschaftsforderung

92,6 %

Industrie- und Handelskammer

Banken und Investoren

80,2 %

KMUs

75,3 %

Unternehmen zur Beratung von Griindern

63.6 %

Handelskammern

60.6 %

Politik
56.2 %

GroBunternehmen

52.5%

NGOs und Zivilgesellschaft

42.6 %

Vielzahl von Grunderinnen und Grindern
sowie einige deutsche ,Einhdrner” wie Triva-
go und Delivery Hero (Grinder Lukasz Ga-
dowski) hervorgebracht, also Startups, die
mit mindestens 1 Milliarde US-Dollar bewer-
tet werden. Offenbar haben einige private
Trager und Stifter schneller erkannt als 6f-
fentliche Hochschulen, welches Potenzial die
Grinderférderung hat.

Im Ergebnis ragen einige Hochschulen zwar
heraus und zeigen damit auf, wie sich der
GrUndergeist wecken lasst. Aber die Grinder
sind Uber alle HochschulgréBen verteilt, Nur
21 Prozent der fUr den Startup Monitor 2020
befragten Grinderinnen und Griinder wurde
an einer der zehn fuhrenden Universitaten
ausgebildet. Der Gberwiegende Teil kam von
den vielen kleineren deutschen Universita-
ten, die noch starker in das Grindungsge-
schehen eingebunden werden kénnten.

Eingebundene
externe Referierende

Griinder:innen

92,3 %

IHK, Wirtschaftsforderung
80,3%

Coaches

78.7 %

Sonstige Privatwirtschaft
73 8%

Business Ani els ‘ Venture Cai ital

67,8 %

Jurist:innen

67.2%

Industrie- und Wirtschaftsverbande

56.3 %

Sonstiges

Quelle: Grunderradar des Stiftungsverbandes 2020; Mehrfachantworten moglich
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Hochschulstandort Miinchen liberzeugt
Startups deutscher Universitaten: Top-12-Universitaten
nach Grindungen der letzten 10 Jahre

Anzahl der Startups

50 100 150 200 250

Technische Universitat Miinchen “

(=]

Technische Universitat Berlin

Humboldt Universitdt Berlin

Ludwig-Maximillians-Universitdt (LMU) Miinchen

WHU - Otto Beisheim School of Management

Freie Universitat Berlin

Hochschule fiir Technik und Wirtschaft Berlin

Karlsruher Institut fiir Technologie (KIT)

Hochschule fiir Wirtschaft und Recht (HWR) Berlin

Universitat Mannheim

RWTH Aachen

Universitit Hamburg

Auch 2020 waren es wieder die Mlnchener Hochschulen, die
besonders viele Grinder:innen hervorbachten (TU Miinchen: 2,8 %,
LMU Miinchen: 2,2 %). Es folgten das Karlsruher Institut fiir Techno-
logie (2,6 %) und die RWTH Aachen, an der insgesamt

2,5% der DSM-Grinder:innen ihr Studium abschlossen.

Quelle: Dealroom, Stand: Mai 2021



Griindungsaktivitaten stark
gestiegen Anzahl Griindungen
deutscher Hochschulen

Was die deutschen Hochschu-
len verbessern kénnen, um
mehr deutsche Innovatoren zu
ermuntern

Die Hochschulen kénnen eine wesentliche
Rolle beim Ausbau der Grindungsaktivitaten
spielen, wie der Aachener Intensivmediziner
und Ausgrinder Arne Peine bestatigt: ,Fur
mich war die Infrastruktur der Hochschule
und der Ruckhalt, den ich gesprt habe, bei
meiner Grindung das Wichtigste. Wir hatten
Raum fur unsere Forschung und wussten
durch die erste Finanzierung, dass wir nicht
gleich profitabel sein mussen”, meint Peine,
der das Digital Health-Startup Clinomic im
Jahr 2019 als Spin-off der RWTH Aachen
gegrindet hat. Er und seine Startup-Kolle-
ginnen und Kollegen beobachten zugleich,
dass viele Universitaten verunsichert wirken,
und sich ihrer Zielvorgaben nicht ganz sicher
sind - auch wegen der weitgehenden Finan-
zierung aus Steuergeldern: ,Eigentlich haben
inzwischen alle Universitaten erkannt, dass
es gesellschaftlich wichtig ist, Grinder zu
fordern. Aber teilweise wissen sie noch nicht
SO genau, wie sie dabei vorgehen sollen und
wie sich das mit ihrem 6ffentlichen Auftrag
vertragt”, sagt Peine.

2.176

2012

2013

Im Folgenden soll aufgezeigt werden, mit
welchen MaBnahmen die Hochschulen
neben der bereits angesprochenen verbes-
serten Personalausstattung den Grinder-
geist verbessern kdénnen.

Innovationen und Startups
als neue Aufgabe der Hoch-
schulen

Forschung und Lehre gehoren seit Beginn
des 19. Jahrhunderts zu den Kernaufgaben
der deutschen Universitaten. Seit geraumer
Zeit schon wandelt sich die Erwartungshal-
tung der Birgerinnen und Blrger gegentber
den Hochschulen. AuBerhalb der reinen
Grundlagenforschung sollten die For-
schungsergebnisse auch in der Praxis ver-
wertet werden kénnen, damit auch der Ge-
sellschaft starker nutzen und beispielsweise
zur Wertschopfung der Volkswirtschaft bei-
tragen. Ein Ansatzpunkt besteht darin, ,,In-
novationen®, das hei3t die Entwicklung
marktreifer Produkte, Dienstleistungen und
der dazugehorigen Startups als drittes Ziel
der Hochschulen gleichberechtigt neben
Forschung und Lehre zu definieren.

Studierende wollen griinden
Praferenz fur berufliche
Selbstandigkeit, in %

53
46
36
36
35
Knapp 2.200 Griindungen haben 33
deutsche Hochschulen im Jahr 2019
gemeldet, das sind 90 Prozent mehr
als im Jahr 2012.
\ \ \
2016 2017 2019 2017 2018 2019

Quelle: KfW-Grundungsmonitor
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Griindungsvorhaben an Hochschulen
Betreute Griindungsvorhaben an deutschen Hochschulen

Insgesamt 7.389
unter Beteiligung von:

1.517

hochschulexternen Personen

1.517

wissenschaftlichem Personal

3.085

Personen aus dem Bereich MINT

3.994

Studierenden

2.023

Absolvent:innen

Fur das Jahr 2019 wurden von den Hochsch_plen knapp 7.400 Grindungsvorhaben - das heiBt konkrete
Grindungsideen, flr die ein Prototyp oder Ahnliches bereits besteht - gemeldet.

Zeit, Geld und Ansehen L7/

Anreizstrukturen fir Hochschulpersonal* L
Finanzielle
Leistungszulagen fir Professor:innen ZUIage" und

Pramien

Zeitliche
EntlaStung Sonstige zeitliche Anreizstrukturen
6,0 %

Gewahrung von Grindungsfrei-
semestern fiir Professor:innen
11,5%

Entlastung von anderen Aufgaben o,
(auch Lehre) fur Mittelbau/Verwaltung 12’1 %

Engagement /begleitete Griindungsvorhaben
Teil der internen Zielvereinbarungen bzw.
Mittelverteilungsmodelle

Sonstige finanzielle Anreizstrukturen

(TV-L) Zulagen fur

[

‘ 7,7% Mittelbau/Verwaltung
. 6,0 % Feste Pramien

,3,3% Stipendien fir Professor:innen

44,5%
Lehrdeputationsreduzierung/
-anrechnung fiir Professor:innen

44,5%

Sonstige
Anreizstrukturen
im Bereich

@ [REppUiEEtien Auszeichnungen
. Anerkennung durch
Reputatlons- ffentlichkeitswirksame
ge‘vinne 44.5% Kommunikation
3

* Frage: Welche der folgenden Anreizstrukturen, um sich aktiv an der Grindungsférde-
rung zu beteiligen, bietet Ihre Hochschule den Hochschulangehérigen?
Quelle: Grunderradar des Stiftungsverbandes 2020; Mehrfachantworten méglich
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Ein erster Schritt ist bereits getan: Rund 85
Prozent der deutschen Hochschulen haben
die Grunderférderung als strategisches Ziel in
ihrer Satzung verankert und mit der Umset-
zung zumeist auch ein Mitglied der Geschafts-
fUhrung betraut (Grindungsradar 2020). Far
die Karriere innerhalb der Hochschule zahlt
sich dieser Einsatz fUr die Grunderinnen und
Grunder bisher noch nicht aus. Daher ist es
wichtig, dass die Hochschulen Anreize setzen,
damit sich das Hochschulpersonal auch dem
Unternehmer- und Griindungsgeist verbun-
den fuhlt. Konkrete Anreize fir Hochschul-
mitarbeiterinnen und -mitarbeiter, sich aktiv
in die Grindungsférderung einzubringen,
sind laut Griindungsradar noch keinesfalls
Standard an den Hochschulen.

Beriihrungsangste zwischen
Hochschulen und Unternehmen
abbauen

Eng mit dem neuen Zielkanon verbunden ist
der Abbau der Berthrungsangste zwischen
den Hochschulen und der Wirtschaft. Die
deutschen Universitaten agieren oftmals vor
allem als staatliche Behérde und sehen sich -
bar aller kommerziellen Interessen - nur den
verwendeten Steuergeldern und damit politi-
schen und rechtlichen Vorgaben verpflichtet.
Die Forscherinnen und Forscher halten die
Jreine” Wissenschaft hoch und misstrauen
Wirtschaftsinteressen. Fr die Karriere an der
Hochschule ist zudem nach wie vor vor allem
die wissenschaftliche Reputation - gemessen
an der Zahl der Veroffentlichungen in renom-
mierten Fachzeitschriften - entscheidend.
Okonomischer Erfolg auBerhalb der Universi-
tat steigert in Deutschland nur selten das
Prestige innerhalb der Gruppe der Professo-
rinnen und Professoren.

Forschungsinfrastruktur fiir
Griinder 6ffnen

Die Universitaten und Forschungsinstitute

sind zumeist mit der besten Technik und For-
schungsinfrastruktur ausgestatten. Es gibt

>4

aber derzeit wenig Anreize, dass sie auch
optimal genutzt wird. So ist es haufig
Universitatsalltag, dass die Labore nach 17
Uhr und am Wochenende fur Studierende
sowie angehende Grinderinnen und Grinder
geschlossen sind. Auch stehen sie nach dem
Universitatsabschluss den Studierenden nicht
mehr zur Verflgung.

Der Wissenstransfer der universitaren For-
schungsergebnisse zu den Ausgrindungen
ist nicht frei von Bedenken, schlieBlich haben
die Grinderinnen und Grunder ihre Erkennt-
nisse zumeist mithilfe von Steuergeldern ge-
wonnen. Um diese Bedenken auszurdumen,
hat der Intensivmediziner Peine bei der Aus-
grindung seines Unternehmens ,,Clinomic”
mit der RWTH einen Lizenzvertrag abge-
schlossen, um die Technologien nutzen zu
durfen, die er an der Universitat entwickelt
hat. Peine hat zusammen mit einem Kommi-
litonen ein sprachbasiertes Assistenzsystem
entwickelt hat, das mittels kunstlicher Intelli-
genz und Telemedizin an jedes Krankenbett
intensivmedizinische Fachexpertise bringt.

Wenn die Granderinnen und Griander mit
ihren Erfindungen einen wirtschaftlichen
Vorteil erzielen, sollen auch die Hochschulen
davon profitieren. So trostet sich Karlheinz
Brandenburg, Mitglied des MP3-Erfinder-
teams heute zumindest damit, dass seine
Idee seinem Institut bislang mehr als eine
halbe Milliarde Euro Lizenzgebuhren einge-
bracht hat - auch wenn das nur ein kleiner
Bruchteil des wirtschaftlichen Mehrwerts
seiner Erfindung ist.

Mehr Griindungskapital moti-
viert die Innovatoren und halt
sie im Okosystem Universitdt

Ausgrindungen tragen sich wirtschaftlich
nur selten vom Start an von selbst. Daher
gibt es bereits einige Grinderhilfen, die vor
allem die Grundfinanzierung am Start ab-
decken sollen. Am weitesten verbreitet in
Deutschland ist das EXIST-Grunderstipendi-
um des Bundesministeriums fur Wirtschaft
und Energie, um das sich die Studierenden



Hochschulinkubatoren sind wichtig
Bedeutung von Grindungsuntersttitzung fir Grinder:innen

96 % fanden die Férderprogramme ,;sehr bedeutend” und

,bedeutend” fir ihre Grindung.

87 O/ fanden, dass die Rdumlichkeiten, Labore und Prototypen-
0 werkstitten eine wichtige Rolle bei ihrer Griindung spielten.

86 (y empfanden die Unterstitzung bei der Anschluss-
0 finanzierung als wichtig.

Quelle: Harmonisierte Grindungsumfrage 2020

Unterstiitzung jenseits der Beratung
Umfrage: Welche Unterstitzungen neben der Beratung stellt Ihre
Hochschule Grindungsvorhaben zur Verfligung?

91,8% 85,3% 72,8% 72,3% 35,3% 12,5%
Zugang zu R&umlichkeiten/ Buro-Infrastruktur Technische Finanzielle Finanzielle

Netzwerken Buroraume Infrastruktur Unterstutzung far Beteiligung an
Grundungspersoén- Grindung

lichkeiten
Quelle: Griinderradar des Stiftungsverbandes 2020; Mehrfachantworten méglich

Beratungsangebote fiir Griindungsinteressierte
Welche der folgenden Beratungsleistungen kénnen Griindungs-
interessierte Uber Ihre Hochschule oder einen Netzwerkpartner
in Anspruch nehmen?

35,3%

Sonstiges

Entwicklung von Geschdftsmodellen

89,1%

Inanspruchnahme offentlicher Férdermittel

85,2 %

Inhaltliche oder formale Erstellung bzw. Priifung des Businessplans

84,2 %

Bildung von Griindungsteams

81,9 %

Suche nach Kooperationspartnern

77,5 %

Wirtschaftliche Bewertung von Geschiéftsideen, Marktrecherchen

75.4%

Quelle: Grunderradar des Stiftungsverbandes 2020, Rundungsdifferenzen; Mehrfachantworten méglich
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mit Idee und Businessplan schon aus der
Hochschule heraus bewerben kénnen. Von
den 229 im Jahr 2020 bewilligten EXIST-Sti-
pendien flossen die meisten an die Techni-
schen Hochschulen in Manchen (17) und
Aachen (15). Zudem gibt es zahlreiche Lan-
desprogramme, EU-Stipendien und Pro-
gramme der Wirtschaft fur Grinderinnen
und Grunder, die alle laut Grunderradar ver-
starkt Berliner Grinderinnen und Grindern
zugutekommen.

Aber gerade fur technische Innovationen
reicht es nicht, wenn die Grindenden am
Start Uberleben kénnen. Die ,Deep Tech-
Grandungen” verlangen zumeist hohe In-
vestitionen und wachsen oftmals nicht so
schnell wie Grindungen flr die Endverbrau-
cher. Daher ist die Moglichkeit, an Venture
Capital zu kommen, fUr die Grinderinnen
und Grunder oft entscheidend. Derzeit ist
das noch stark von dem jeweiligen Okosys-
tem der Universitat abhdngig, von oértlichen
Stiftungen oder privaten Investoren. Die
etwa eine Milliarde Euro, die allein Unterneh-
merTUM in Manchen jahrlich in Startups in-
vestiert, machen bereits rund 15 Prozent der
deutschen Venture Capitals aus, rechnet
UnternehmerTUM-Grinder Schénenberger
vor: Wenn andere Universitaten ein ahnliches
Potenzial entwickeln warden, hatte das eine
enorme Wirkung.

Auch Medical Health-Grunder Peine sieht
hier einen Weg fUr Universitaten: In vielen
Technologiefeldern wie der Telemedizin sei
es wichtig, die Granderinnen und Grinder
zu motivieren und mit einer ordentlichen
Finanzierung auszustatten, um ihnen eine
Universitatsausgrindung Uberhaupt erst zu
ermoglichen, meint er. ,Und wenn die Uni-
versitaten zu lange zdgern, suchen sich vie-
le Grinder eine Finanzierung bei anderen
Venture Capital-Gebern, dann ist die Innova-
tion fur die Wertschodpfungskette der Uni-
versitat fur immer verloren®, gibt der Inten-
sivmediziner zu bedenken.

EXIST-

Antrage von EXIST-Griinderstipendien
und -Forschungstransfer

400

300

120

200 W 60

Griinderstipendien

Forschungstransfer

100

2010

2015 2019

aller 2019 bewilligten
EXIST-Griindungs-
stipendien kommen aus
dem Bereich der Ingenieur-
wissenschaften.

der 2019 durch ein EXIST-
Griindungsstipendium
geforderten Startups kom-
men aus dem Bereich Soft-
ware und IT.

Aus 93 Prozent der EXIST-
Griinderstipendien und 80 Pro-
zent der EXIST-Forschungs-
transfervorhaben entstehen
Unternehmen.

Die Uberlebensquote der ge-
griindeten EXIST-Unternehmen
liegt beim Griinderstipendium
nach fiinf Jahren bei 63 Prozent,
beim Forschungstransfer deut-
lich héher bei circa 75 Prozent.



-Programm

Antrage und Bewilligungen von EXIST-Griinderstipendien
2007-2019

e Antrdge e Bewilligungen

Schleswig- 3 L Mecklenburg-
Holstein -i -— @ Vorpommern
60 34 118
Bremen @ e»
— Hamburg
244
; 122
Nieder-
sachsen
680
Berlin
181
111 pranden-
burg
Nordrhein-
Westfalen
339 Sachsen-
Anhalt

113

Hessen .

@ & Sachsen

Rheinland- 97
39

Pfalz - 119

66
@ Thiiringen

42 28

Saarland @@ e=

709
534
435
263
Baden- l
Wiirttemberg Bayern

Quelle: BMWi
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BEST-PRACTICE-BEISPIELE

Mentale Unterstiitzung:
Wertschdtzung fiir Griinder

Die deutschen Grunderinnen und Grunder
sind in den seltensten Fallen in Unterneh-
merfamilien aufgewachsen und von klein auf
darin geschult worden, in Geschaftsmodel-
len und -strukturen zu denken. Vor allem
haben die wenigsten Studierenden bisher
gelernt, an sich und ihre Ideen zu glauben.
Und zu verstehen, dass Scheitern und Ruck-
schlage nichts Schlechtes sind, sondern sich
vieles daraus lernen lasst. ,Wertschatzung"”
nennt Herbert Schonenberger den wichtigs-
ten Wert, den er und seine Unternehmer-
TUM-Kollegen den Grindern vermitteln
wollen.

Auch bei der Teambildung kénnen die
Universitaten die Grunderinnen und Grinder
unterstltzen, schlief3lich bieten Universita-
tarbeitsgruppen und Forschungsteams den
Studierenden eine gute Spielwiese, um zu-
sammenzuwachsen, Vertrauen zu fassen
sowie Schwachen zu akzeptieren und Star-
ken auszubauen.

Was die Universitaten den
Griindern mitgeben kdnnen

Aus den vielen guten Ansatzen der deut-
schen Universitaten sollen hier drei vorge-
stellt werden:

® Die vielfaltige Forderung fur technische
Grunderinnen und Grinder um zwei gro-
3e MUnchner Hochschulen herum, die in
allen Grunderrankings an der Spitze liegt
und Vorbildcharakter hat. Diesem Bei-
spiel folgen viele deutsche Hochschulen,
mussen dabei aber auch ihre eigenen
Starken und Schwachen erkennen.

® Das Beispiel der RWTH Aachen zeigt,

wie ein verstarktes Engagement schnell
die Grundungsaktivitaten erhohen kann.
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® Das kleine Hasso-Plattner-Institut (HPI)
in Potsdam konzentriert sich auf das
Fach Informatik, findet dadurch zu Starke
und bringt damit groe Grinderinnen
und Grunder hervor.

Miinchen: Das Griinder-Okosystem
wachst und verstarkt sich

Die Technische Universitat Munchen (TUM,
rund 45.000 Studierende) und die Hoch-
schule fir angewandte Wissenschaften
(HM 18.000 Studierende) erreichen in den
Hochschulrankings regelmaRig Bestnoten fur
ihre Grindungsarbeit. Dartber hinaus hat
auch die Ludwig-Maximilians-Universitat
Munchen (LMU) ein eigenes Entrepreneur-
ship Center. ,Wir wollen Minchen zur
fUhrenden europaischen Metropole fur Tech-
nologie-Startups machen,” formuliert es
TUM-Prasident Thomas Hofmann. In
Deutschland gelingt ihm das schon. In Berlin
sitzen zwar die meisten Startups, sie richten
sich aber Uberwiegend an Endverbraucher
(B2C), organisieren Vertrieb oder Marketing
neu. In MUnchen aber richten sich die Grin-
derinnen und Grunder vor allem an andere
Unternehmen (B2B) und entwickeln Techni-
ken, die Probleme der Wirtschaft I6sen.

Jahr fur Jahr griinden TUM-Studierende so-
wie Wissenschaftlerinnen und Wissenschaft-
ler rund 80 neue Unternehmen, die meisten
davon sind sogenannte , Deep-Techs”, Start-
ups fur Technologieldsungen. Besonders
bekannt sind das Raketen-Startup Isar Aero-
space und das Software-,Einhorn” Celonia.
Die Technikthemen der Grindenden sind
vielfaltig. Das reicht von der Batterieanalytik
Uber Telemedizin bis zum Fernbus-Netz-
werk. Allein rund 140 Grinderteams reichten
beim ,Munchner Businessplan Wettbewerb*
in diesem Jahr ihre Geschaftsmodelle ein.



Center for Digital Technology and
Management (CDTM)

HM, LMU und TUM wollen gemeinsam Mun-
chen als international sichtbaren Grander-
cluster positionieren. Dafur haben die drei
Entrepreneurship Center der Hochschulen
unter anderem mit der MUC SUMMIT GmbH
eine eigene Startup-Standort-Férdergesell-
schaft aufgebaut.

Auch in der Lehre bindeln die Hochschulen
ihre Krafte, Mit dem ,.Center for Digital Tech-
nology and Management” (CDTM) haben die
beiden Minchener Hochschulen bereits
1998 eine anerkannte Werkstatt fur Innova-
tionen aufgebaut. Rund ,,25 Innovatoren von
Morgen® schult das CDTM im Jahr nicht nur
mit einer interdisziplindren Zusatzausbildung
in Zukunftstechniken, sondern motiviert sie
auch zu Unternehmertum und Grindungs-
mut. Mehr als 70 Griindungen wurden hier
bereits inspiriert.

UnternehmerTUM, die treibende Institution
der MUnchner Grinderszene, hat Helmut
Schénenberger 2002 zusammen mit der
Unternehmerin Susanne Klatten gegrindet.
Das Grtundungszentrum UnternehmerTUM
an der Technischen Universitat Minchen
wird heute auch oft als ,die Startup-Fabrik*
bezeichnet. Hier laufen viele MUnchner Netz-
werke zusammen, rund 300 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter begleiten mehr als 300 Start-
ups im Jahr. Sie unterstitzen die Griinderin-
nen und Griander mit Weiterbildungsange-
boten, Inkubationsprogrammen, einer
eigenen Frihphasen-Grindungsfinanzie-
rung, dem Venture Capital Fund UVC und
vielen weiteren Technologieprogrammen
und Wettbewerben. Im UnternehmerTUM-
eigenen MakerSpace, der 1.500 Quadrat-
meter groBRen Hightech-Werkstatt mit La-
bor- und Experimentierraumen, kénnen die
angehenden Grinderinnen und Grunder ihre
Ideen testen und Prototypen bauen und sich
mit erfahrenen Technikerinnen und Techni-
kern sowie Grundenden austauschen. Der
neueste Baustein im Startup-Unterstut-
zungssystem von UnternehmerTUM-Start
ist das ,Munich Urban Colab®“. Zusammen

mit der Landeshauptstadt wurde das neue,
11.000 Quadratmeter grof3e Innovations-
und Startup-Gebaude im April 2021 auf
einem friheren Kasernengelande in der
Ndhe des TUM-Innenstadt-Campus erdffnet.
Das Colab bietet Startups und anderen Inno-
vatoren aus etablierten Unternehmen sowie
der offentlichen Verwaltung Raum, um ge-
meinsame Konzepte flr Stadte der Zukunft
zu entwickeln - vom smarten Arbeiten und
Wohnen Uber neue Mobilitat und Handel bis
zur Energieversorgung.

In MUnchen treffen die universitaren Aus-
grunder auf fruchtbare Netzwerke. Hier sit-
zen Mittelstandler und GroBunternehmen
wie Siemens, BMW oder Allianz, die nicht
nur um die Ideenfinderinnen und -finder mit
Praktika, Jobs und Partnerschaften werben,
sondern sich auch als Investoren, Pilotkun-
den und Technologielieferanten strategisch
in die neuen Unternehmen einbringen. Zahl-
reiche Zukunftsinvestoren hat die Startup-
Szene schon angelockt. Auch Griinderinnen
und Grinder friherer Startup-Generationen
bieten sich als Mentorinnen beziehungswei-
se Mentoren an.

Das Geld, das Investoren an die Grinderin-
nen und Grinder verteilen, wachst jedes
Jahr, die verschiedenen Partnerinnen und
Partner dieses Okosystems starken sich
gegenseitig. Die TUM und UnternehmerTUM
Startups ziehen jahrlich Uber 1 Milliarde US-
Dollar Venture Capital an.
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Aachen: Grenzstadt entdeckt ihr
Griinderpotenzial

Die RWTH Aachen gehdrt aktuell zu den
zehn Exzellenzuniversitaten in Deutschland,
setzt auf den intensiven Austausch von Le-
bens- und Datenwissenschaft und forscht
verstarkt zu erneuerbaren Energien, Industrie
4.0 und Quantencomputern. Mit ihren gut
45.000 Studierenden liegt sie im GréBenver-
gleich vor der TU Minchen. Im Ranking des
Grunderradars landet sie aber unter den gro-
Ben Hochschulen nur auf Platz 19. Das liegt
vor allem daran, dass die RWTH in der Er-
hebung aus dem Jahr 2019 bei den Themen
Grundersensibilisierung und -qualifizierung
schlecht abschneidet. Das andert sich aber
bereits, auch dank des nordrheinwestfali-
schen Programms , Exzellenz Startup Center
NRW* (ESC). So baut die RWTH seit 2019
ihre Angebote flr Grinder aus und hat bei-
spielsweise ein ,Incubation Program*® fur
technische Startups eingefthrt, das auch
Granderinnen und Grinder anderer Hoch-
schulen offensteht. Bereits im Jahr 2020
stieg daraufhin die Universitat im Ranking
der Top-10-Grunderhochschulen auf: Die
RWTH hatte 2,5 Prozent aller Grinderinnen
und Grinder ausgebildet, 0,8 Prozentpunkte
mehr als im Vorjahr (Deutscher Startup Mo-
nitor 2020).

,Unsere Vision ist es, in Europa einen der
fuhrenden Tech-Inkubatoren und eins der
fuhrenden Okosysteme fir technische Grin-
der aufzubauen®, sagt Marius Rosenberg, der
seit Anfang 2021 das Exzellenz Startup Cen-
ter in Aachen leitet. Rosenberg gehort selbst
zum Okosystem der RWTH, er hat 2013 zu-
sammen mit Wissenschaftlern der Uni ein
Medizintechnik-Startup (Adhesys Medical)
erfolgreich gegrindet und 2017 an den Phar-
makonzern Grinenthal verkauft. Mit seinem
Startup gewann er im Jahr 2014 den welt-
weit hochstdotierten Startup-Wettbewerb,
den Rice Businessplan Competition (RBPC)
in Houston. Sieben Jahre spater stand er jetzt
hinter der Buhne und jubelte seinen Grinder-
nachfolgern des Spinntechnik-Startups Fi-
brecoat zu, die sich im Wettbewerb mit 400
anderen Startups den dritten Platz erkampf-
ten. ,Statt bei einem Startup 100 Prozent zu
geben, kann ich heute 100 Sachen mit je-
weils einem Prozent meiner Energie motivie-
ren und international skalieren®, freut er sich.

Im Jahr 2020 gab es 100 Erfindungsmeldun-
gen und 75 Ausgrindungen an der RWTH.
Das lasst sich noch steigern. ,Unsere Uni-
versitat hat das gleiche Potenzial an techni-
schen Talenten wie MUnchen, wir missen es
nur ausschopfen®, ist sich der Startup-Forde-
rer sicher. Statt mit dem Charme der bayeri-
schen GroBstadt, kann er die Grinder mit



den nahegelegenen Hochschulen und For-
schungslabors der Nachbarstaaten Nieder-
lande und Belgien sowie den nahen Wirt-
schaftsansiedlungen des Rheinlands und des
Ruhrgebiets locken. Und Ende des Jahres
2021 kommt mit dem ,Collective Incubator”
ein Aachener ,Makerspace” hinzu, ein ge-
meinsamer Arbeits- und Forschungsraum
von rund 4.000 Quadratmetern fur junge
Startups. Die Grenzen des Aachener Tech-
nikschwerpunkts will das Startup-Center
ausgleichen, in dem es Vernetzungsversans-
taltungen mit Wirtschaftsuniversitaten orga-
nisiert. So kdnnen Aachener Grindungsas-
piranten mogliche Co-Grunderinnen und
Co-Grunder bei einem Zusammentreffen mit
Absolventinnen und Absolventen der priva-
ten Wirtschaftshochschule WHU - Otto
Beisheim School of Manangement in Vallen-
dar finden.

Aber nicht alles folgt dem Munchner Vorbild.
So hat Aachen die 65 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter, die sich mit dem Technologie-
transfer der Universitat und Grinderférde-
rung beschaftigen, in einer eigenen Gesell-
schaft gebundelt. Im Gegensatz zu den
meisten anderen Hochschulen verwaltet
diese Universitatstochter die Patente der
Hochschule selbst und lagert sie nicht an
eine externe Transfergesellschaft aus. Da-
durch seien die Grunderberaterinnen und
-berater naher an der innovativen Forschung
und kénnten den moglichen Ausgriindern
besser zur Seite stehen, meint Rosenberg.
Im Gegensatz zu den groBen Liefergriindun-
gen in Berlin steht bei den ,Deep Tech-Start-
ups” in Aachen eine komplexe Technik im
Mittelpunkt, geht es um Bioreaktoren, Infra-
struktur von Mikroprozessoren oder Batte-
rien. Wenn die RWTH ihre ,Deep Tech-Grun-
dungen” auf dem Pfad von der ersten Idee
bis zur konkreten Ausgriindung unterstutzt,
ihnen bei der Teamfindung, dem Business-
plan und der ersten Finanzierungsrunde hilft,
geht es auch um den Wissenstransfer von
offentlich geférderter Forschung zu privaten
Grundungen. ,Das sind keine trivialen Fra-
gen” meint Rosenberg. Die Transfervertrage
seien aber erprobt - und stellten kein wirk-
liches Hindernis flr die Grinderinnen und
Grunder dar.

Auch wenn die Startups mit technischen L6-
sungen fur die Wirtschaft in der Regel lang-
samer wachsen und weniger bekannt sind
als beispielsweise die groBen Liefer-Startups
fUr den Endverbraucher - ist sich Rosenber-
ger sicher: ,Die 2020er Jahre werden die
Jahre der Deeptech-Griinder in Deutschland.
Die kanftigen Grinder-Vorbilder bauen ge-
rade ihr Unternehmen auf“. Dann kénnte
auch Deutschland einen technischen Grin-
der vom Rang eines Elon Musk hervorbrin-
gen, der es zu weltweiter Bekanntheit bringt.

Hasso-Plattner-Institut Potsdam: Innova-
tionen am Rande Berlins

Das HPI, benannt und gegrindet von SAP-
Mitgrinder Hasso Plattner, ist mit seinen
gerade mal 140 Absolventinnen und Absol-
venten im Jahr und 21 Lehrstthlen eine der
kleinsten deutschen Hochschulen, aber den-
noch eine grof3e Startup-Schmiede. Fir rund
eine Milliarde Euro verkauften beispielsweise
Ende Januar 2021 HPI-Absolvent Gero De-
cker und seine Mitgrtnder ihr Software-Star-
tup Signavio an SAP. Auf 56 Startups sum-
mieren sich die Ausgrindungen der
vergangenen zehn Jahre. Dazu gehoren das
Softwarestartup Lana Labs, das Prozesse in
Unternehmen optimiert, genau wie Scalable
Minds, mit deren Software Hirnforscherinnen
und Hirnforscher ihre Erkenntnisse visualisie-
ren und austauschen koénnen.

Auch am privat finanzierten HPI unterstutzt
ein Grinderzentrum die Studierenden, die
School of Entrepreneurship. ,Wir versuchen,
den Grindergeist bei den Studierenden zu
wecken und ihnen zu helfen, genau die Ideen
zu entwickeln, die sie faszinieren und die
Markt und Gesellschaft brauchen, weil sie
praktische Probleme I6sen®, fasst Frank Paw-
litschek, Leiter der HPI School of Entre-
preneurship, seine Aufgabe zusammen.
Pawlitschek weif3, was Griindung bedeutet.
Denn er grindete im Jahr 2008 selbst ein
erfolgreiches Elektromobilitats-Startup, das
schlieBlich der britische Mineralélkonzern
Shell kaufte, um seinen klimaneutralen Kurs
zu starken.
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Der frahere Grinder kennt die vielen un-
erwarteten Fehlschlage und Erfolge beim
Grinden und hat wie viele Grindungsbera-
terinnen und -berater vor allem den Men-
schen im Blick: ,,Entscheidend ist, dass Grin-
den die Faszination flr eine eigene ldee
fortsetzt. Hierfir mussen die Grunder nach
und nach Vertrauen fassen zu ihrer Idee, zu
Mitgriindern und sich selbst.” Dabei wirden
seine Grlinderschule und ihr akademisches
Umfeld unterstitzen. GegenUber der Ideen-
bildung an etablierten Unternehmen hatten
die Hochschulen einen wichtigen Vorteil, ist
sich Pawlitschek sicher: ,Wo haben sie denn
sonst so lange Zeit und Ruhe eine Idee zu
erarbeiten, die man nicht mehr loslassen
mdchte, ein Produkt daraus zu entwickeln,
es zu testen und dabei mit Kommilitonen zu
einem Team zusammenzuwachsen?*

Dabei helfe es, dass die Studierenden schon
bei Masterarbeiten und anderen Forschungs-
projekten unternehmerisch betreut wirden
und jeweils auch frihzeitig die mogliche
kommerzielle Nutzung der Forschung an-
gesprochen werde. Zudem férdert das HPI-
E-Schoolteam die Vernetzung zwischen
Studierenden, Grunderinnen und Grindern
mit der Wirtschaft, natrlich auch mit SAP,
zu Investoren und anderen Hochschulen.

e

Dazu gibt es ein wachsendes Grindungs-
und Startup-Okosystem auf dem Campus
mit gut ausgestatteten Raumlichkeiten, in
denen alle Studierenden frih mit dem The-
ma Grinden und anderen Startups in Kon-
takt kommen kénnen. Wichtig sind auch
Finanzierungsquellen wie der HPI Seed
Fund, Uber den Startups in einer frihen Pha-
se schon 50.000 Euro pro Grinderteam er-
halten kénnen. Ein gutes Okosystem rund
um das HPI in Potsdam, das positive Netz-
werkeffekte ausldse, wachse irgendwann
aufgrund der Sogwirkungen auch von allei-
ne, ziehe die richtigen Partner an, meint
Pawlitschek.

Ein Rezept des Erfolgs des HPI ist sicherlich,
dass sich die Hochschule auf ein Zukunfts-
thema, die Informatik, beschrankt und IT-
Spitzenforschung betreibt. Auch bei der
Grunderausbildung geht das HPI ahnlich vor
und konzentriert Digital Entrepreneurship
auf einzelne Anwendungsschwerpunkte,
beispielsweise Digital Health oder Sustaina-
ble Clean IT. Daflr werden gezielt Netz-
werke aus Forschung, Marktpartnern, In-
vestoren und eine Regulierung aufgebaut.
Diese Schwerpunkte kdnnten dann noch
schneller eine Sogwirkung entfalten, erwar-
tet Pawlitschek.
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Helmut Schonenberger
Grunder von UnternehmerTUM Milnchen

Das Grunderpotenzial an den Hochschulen ist gewaltig. Damit aus Erfindungen auch Innova-
tionen werden, mussen die Universitaten neben Lehre und Forschung den Unternehmergeist
der Studentinnen und Studenten wecken.

Professor Schénenberger, Sie
unterstiitzen mit Unternehmer-
TUM seit fast 20 Jahren Miinche-
ner Studenten dabei, sich
selbststandig zu machen. Was ist
denn das Wichtigste, was Sie den
Griindern mit auf den Weg geben
kénnen?

Seit meiner Erfahrung im Silicon Val-
ley sehe ich, dass wir in Deutschland
eine noch bessere Forderungs- und
Motivierungskultur bendtigen. Wir
mussen die Studierenden zu Grin-
dungen ermutigen und auf der Wis-
sensseite auch befdhigen. Denn wir
haben tolle Grinderinnen und Grin-
der, die Deutschen sind genauso
unternehmerisch wie andere Natio-
nen. Auch in den USA sind es oft die
Deutschen, die erfolgreich griinden.

Aber am wichtigsten ist dabei das
Emotionale, die Zuversicht und
Wertschatzung. Das klingt vielleicht
banal, aber es ist so wichtig, dass

wir an unsere jungen Leute glauben,
dass wir sehen, was sie flr Energie,
Leidenschaft aufbringen und wieviel
Kreativitat sie einbringen.

Haben die deutschen Studenten
denn zu viel Angst davor, mit
einer Griindung zu scheitern, wie
ihnen oft nachgesagt wird?

Die Fehlertoleranzkultur und die
Wertschatzung sind fur die Grinder
am wichtigsten. Mit Wertschatzung
meine ich, dass wir die Grinderin-
nen und Grunder einfach mal etwas
ausprobieren lassen sollten. Auch
wenn ihre Idee nicht funktioniert, ist
das doch ein Lernerfolg!
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Sie haben schon Ihre Diplomarbeit
iber die Griindungsaktivitaten der
Stanford University geschrieben ...

Das Konzept flr UnternehmerTUM
stammt aus meiner Diplomarbeit, in
der ich verglichen habe, wie in Stan-
ford und an der TU Minchen Start-
ups geférdert werden. Daraus ent-
stand vor mehr als 20 Jahren die
Idee, ein Grinderzentrum in Mln-
chen zu grinden.

Inzwischen ist UnternehmerTUM
auf mehr als 300 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter angewachsen, sie
bieten den Griinderinnen und
Griindern beispielsweise Innova-
tionsrdume an, in denen sie sich
und ihre Technik ausprobieren
kbénnen, sie vergeben Venture
Capital. Was war die Hauptidee,
die sie nach lhrer Erfahrung in
Stanford hier umsetzen wollten?



Aus den USA hatte ich mitgenom-
men, dass es an den Universitaten
Zentren gibt, die sich dem Thema
Unternehmertum, also Entre-
preneurship, verschreiben und das
Grundertum vorantreiben. Neben
der akademischen Lehre und For-
schung ist es fur die Universitaten
wichtig, die hier gewonnenen Er-
kenntnisse auch fur die Gesellschaft
zu nutzen aus den Erfindungen wirk-
liche Innovationen zu machen.

Unser Flaschenhals ist, dass der
Transfer in die Innovation nicht aus-
reichend gelingt. Da mussen wir in
Deutschland und Europa viel schnel-
ler und professioneller werden. Dazu
braucht es neben Lehre und For-
schung noch andere Kompetenzen
und Menschen, die in der Lage sind,
diesen Prozess professionell und auf
Augenhodhe mit der Wirtschaft zu
unterstutzen. Mit UnternehmerTUM
haben wir ein Zentrum aufgebaut,
das selbst unternehmerisch tickt und
die Grinder von der ersten Idee Uber
die Ideenfindung bis zum skalierten
Unternehmen begleitet. Wir geben
nicht nur einen Grunderkurs oder er-
klaren, wie ein Business Plan aus-
sieht, sondern wir begleiten die Stu-
dierenden in den unterschiedlichen
Wachstumsphasen eines Startups.

Lassen sich aus lhrer Erfahrung
bestimmte Lehren fiir die
Zusammensetzung eines Griinder-
teams ziehen?

Heute ist der Aufbau von Startups
eine Teamanstrengung. Sie brau-
chen naturlich auch einzelne Grin-
derpersonlichkeiten, aber ein erfolg-
reiches Startup wird in der Regel
von einem Team gefuhrt. Sie brau-
chen jemanden, der technologisch
kompetent ist; jemanden, der ein
tiefes Marktverstandnis hat und die
Kunden erreicht. Und jemand muss

sich mit Finanzen und Personal aus-
kennen. Bei einem produzierenden
Unternehmen bendtigen sie zudem
jemanden, der eine Produktion
hochziehen kann. Diese unterschied-
lichen Kompetenzen kann nicht ein
Mensch alleine vereinen. Bei diesem
interdisziplindren Team ist es zudem
wichtig, dass sich die Grinder auch
auf der menschlichen Seite in ihren
Starken erganzen und Schwachen
gegenseitig ausgleichen.

Welcher Technikbereich hat nach
lhrer Einschatzung besonderes
Potenzial fiir Technologie-Griin-
dungen?

Vor allem bei den Digitaltechniken
stehen wir nach wie vor ganz am
Anfang. Es gibt noch tausende von
Anwendungsfalle fur Kunstliche In-
telligenz. Kl kann Branchen und Pro-
zesse revolutionieren. Da ist noch
viel zu erfinden, es gibt super Chan-
cen fUr unzahlige Grindungen.

Noch sind in Deutschland die
Technik-Griinder nicht so bekannt
wie beispielsweise Elon Musk, hier
gibt es daher keine groBen
Vorbilder. Wo stehen die techni-
schen Griinder hierzulande?

Es gibt die Vorbilder durchaus. In
Munchen hat es beispielsweise an-
gefangen mit dem Grunder Stefan
Vilsmeier von Brainlab. Oder neh-
men Sie André Schwammlein, einen
der Grunder von Flixbus. Diese erste
Grundergeneration aus Unterneh-
merTUM ist jetzt schon selbst wieder
aktiv als Investoren und als Unter-
stutzer der ndchsten unternenmeri-
schen Generation. Dieser unterneh-
merische Generationenvertrag
funktioniert in Berlin und Minchen
schon sehr gut.
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Dieses Okosystem kénnen
kleinere Universitaten nicht so
schnell aufbauen. Ware es fiir die
Politik sinnvoll, die Griinderszene
an den groBen Zentren, je nach
Schwerpunkt, besonders zu
fordern? Oder sollte der Griinder-
gedanke liber ganz Deutschland
entwickelt und politisch geférdert
werden?

Esist wichtig, dass sich der Grunder-
geist Uber ganz Deutschland an vie-
len Standorten entwickelt. Das Drei-
eck aus Forschung, Lehre und
Innovation sollte moglichst an allen
Universitaten verankert werden. Da-
mit kdmen die Universitaten ihrer
Aufgabe auch besser nach, den
Technologietransfer zu unterstitzen
und ihre Erfindungen zu Innovatio-
nen und Markterfolgen zu machen.
Es gibt schon viele gute Beispiele fur
Grindungsférderung an den groBen
technischen Universitaten wie an der
RWTH in Aachen, dem KIT in Karls-
ruhe, der Universitat Stuttgart oder
der TU Berlin. Aber auch an den klei-
nen und mittelgroBen Universitats-
standorten ist enorm viel Potenzial.
Beispielsweise arbeiten die Universi-
tat Potsdam und das Hasso-Platt-
ner-Institut vorbildlich zusammen.
Ein groBartiges Konzept ist auch der
neue Bildungscampus in Heilbronn,
in dem die Dieter Schwarz Stiftung
sehr gezielt dieses unternehmeri-
sche Okosystem aufbaut.

Was hilft denn den Universitaten,
dieses Okosystem vor Ort
aufzubauen?

Ganz entscheidend ist die Einbezie-
hung der unternehmerischen Ent-
scheider vor Ort. Mit starker Unter-
stitzung der Kompetenztrager aus
der Wirtschaft konnte jeder Hoch-
schulstandort seine lokalen Starken
nutzen und ein einzigartiges unter-



nehmerisches Profil schaffen. Die
Menschen vor Ort, aus der Wissen-
schaft, der Wirtschaft und der Grin-
derszene sollten ihre Krafte bin-
deln - daran glaube ich. Die Politik
kann Impulse und positive Rahmen-
bedingungen setzen, aber letztend-
lich mussen es die innovativen Men-
schen vor Ort voranbringen.

Womit lassen sich denn die
Universitaten dabei starken?

In Deutschland sollte jede Universi-
tat ein professionelles Entrepreneur-
ship Center Team aufbauen, das den
Transfer insbesondere durch Aus-
griindungen aktiv vorantreibt. Dabei
sollten aus meiner Erfahrung beson-
ders vier Unterstitzungskomponen-
ten aufgebaut werden, die den deut-
schen Grundern oftmals fehlen:
Erstens eine professionelle Entre-
preneurship-Ausbildung, zweitens
der Zugang zur technologischen
Infrastruktur, drittens der schnelle
und leichte Kontakt zum Kunden
und viertens Grindungskapital, das
auch im internationalen Vergleich
mithalten kann.

Was behindert denn den Zugang
der Studenten zur technologi-
schen Basis und zur Wirtschaft?
Haben die Universitaten nach Ihrer
Einschatzung zu wenig Labore und
andere Ausstattungen?

Die deutschen Hochschulen und
Forschungseinrichtungen verfligen
oft Uber die beste Technologie und
Infrastruktur. Sie wird aber haufig
nicht ausreichend genutzt und ist
oftmals nicht fur die Grinder zu-
ganglich. Wir mussen bessere Wege
finden, den Grindern den Zugang
dazu zu verschaffen, damit wieder
mehr Innovationen aus Deutschland
kommen.

Und um BerUhrungsangste zu ver-
ringern, sollten Universitaten und
Wirtschaft mehr aufeinander zuge-
hen und Vorbehalte abbauen. Ge-
meinsam sollten sie an kritischen
Fragestellungen flr unsere wirt-
schaftliche und gesellschaftliche Zu-
kunft arbeiten. Heute denkt die
Wirtschaft oft noch, dass die Wis-
senschaftler in ihrem Elfenbeinturm
sitzen. Und die Wissenschaftler
fUrchten, dass sich gierige Kapitalis-
ten ihrer Ideen bemadachtigen wollen.
Da ist es wichtig, dass die Politik und
Hochschulleitung entsprechende
Signale senden.

Und was sollten die Hochschulen
neu aufbauen?

Sie brauchen erhebliche Ressourcen,
um eine Universitat auf den unter-
nehmerischen Weg zu bringen. An
der TUM beschaftigen sich mehr als
400 Menschen damit, die Studenten
auf Griindungen vorzubereiten und
zu begleiten. An unserer Universitat
werden rund 30 Prozent aller Stu-
denten mit Entrepreneurship-Kursen
erreicht. Das sind jahrlich weit mehr
als 5.000 Personen. Manche Hoch-
schulen erreichen gerade mal 50
Studenten. Und das kreative Poten-
zial an Talenten ist ja an allen Hoch-
schulen da.

Bei der Gewinnung von Venture Ca-
pital kdnnen die universitaren Entre-
preneurship Center auch helfen. Mit
dem unabhdngig gemanagten
Unternehmertum Venture Capital
Fund werden jahrlich Gber 30 Millio-
nen Euro investiert. Das hilft sehr,
weiteres externes Kapital zu gewin-
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nen. Die TUM und UnternehmerTUM
Startups ziehen jahrlich gut 1 Milliar-
de Euro an. Das sind rund 15 Pro-
zent des gesamten deutschen Ven-
ture Capital-Volumens. Wenn zehn
weitere deutsche Hochschulen eine
ahnliche unternehmerische Schlag-
kraft entwickeln warden, dann ware
Deutschland grindungsintensiver
als die USA.

Sie meinen also: Die deutschen
Hochschulen sollen lieber klotzen
als kleckern?

Die Universitaten massen schnell
beginnen, auch wenn viele Professo-
ren diese Dringlichkeit oft nicht se-
hen. Aber weltweit wachsen die
fuhrenden Grindungsdkosysteme
sehr schnell. Auch UnternehmerTUM
wird bei den aktuellen Wachstums-
raten alle zehn Jahre etwa zehnmal
so gro3. Wenn eine Universitat da
ein Jahr versaumt, verliert sie schnell
den Anschluss. Das Thema Startups
ist entscheidend fur die wirtschaft-
liche Leistungsfahigkeit unseres Lan-
des und sollte Prioritat haben. Es
macht wahrscheinlich keinen groBen
Unterschied fur Deutschland, ob die
Regierung irgendwo noch das sie-
benundsiebzigste Forschungsinstitut
startet. Entscheidend wird sein, was
wir aus dem unternehmerischen
Potenzial unserer bestehenden
Hochschulen und Forschungsein-
richtungen machen.

Und wenn sich die Hochschulen und
Forschungszentren nicht schnell auf
den Weg machen, hangen uns die
USA und China beim Thema Grin-
dungen immer weiter ab. Schon
bald fehlen uns dann die neuen
deutschen Weltmarkfuhrer, die
eigentlich die Lucken von AEG, Ar-
candor, Grundig und Co hatten ful-
len sollen.



Internationalisierung

dr Crunder

Lernen vom Ausland

Vor 20 Jahren pilgerten viele Deutsche nach
Kalifornien, um etwas tber neue Computer-
techniken, Internetdienste und deren Ver-
breitung zu lernen. Die kalifornische Elite-
Universitat Stanford wurde zum Vorbild far
deutsche Universitaten, da sie nicht nur in
der Forschung standig internationale Spit-
zenergebnisse liefert, sondern auch als
Ideenschmiede der Griinderinnen und Grln-
der des Silicon Valleys gilt. So erkannte der
Munchner Grinderberater Helmut Schénen-
berger hier, wie die Universitaten zur Grln-
dungskultur beitragen kénnen und setzte
davon einiges in seinem Grinderzentrum
UnternehmerTUM um.

Inzwischen hat sich China als zweites Zu-
kunftslabor der Welt entwickelt, von dem
Grunderinnen und Grinder aus Deutschland
etwas lernen kénnen. ,,Sie kénnen viel von
der dynamischen Griindermentalitat in Chi-
na lernen, beispielsweise den Umgang mit
Disruptionen und dem maéglichen Scheitern.
Zudem ist China fur digitale Startups ein
wichtiger Markt, vor allem wenn viele poten-
zielle Kunden schon in China produzieren,”
meint Carsten Senz, der als deutscher Kom-
munikationschef des chinesischen IT-Kon-
zerns Huawei dessen Digital Seeds - Pro-
gramms aufgesetzt hat und jedes Jahr 100
deutsche Studierende zu einer kreativen
Erfahrungsreise zu Tech-Riesen, Start-ups
und Innovationshubs nach China bringt. Die
Hauptstadt Peking ist zur Metropole der
Startups aufgestiegen, hier wachsen
die Grindungen so schnell wie sonst



nirgendwo, hier sterben sie allerdings teilwei-
se auch schnell wieder. Wie in Deutschland
gedeihen hier zunachst vor allem neue Ge-
schaftsideen fur die Endkunden, inzwischen
geht es auch den chinesischen Grunderinnen
und Grindern immer mehr darum, technische
Loésungen fur die Wirtschaft zu entwickeln.
Mit Erfolg. In keiner anderen Stadt der Welt
gibt es heute so viele Einhdrner wie in Peking,
also Jungunternehmen, die mit mindestens
1 Milliarde US-Dollar bewertet sind. In einigen
Vergleichen liegt heute China mit fast
300 Einhornern international an der Spitze, in
anderen die USA.

Europa kann da nicht mithalten, selbst wenn
in der Europaischen Union (EU) von den
mehr als 80.000 Startups Ende vergangenen
Jahres immerhin 65 zu den Einhérnern auf-
gestiegen sind. Allein im ersten Quartal 2021
kamen in Europa 27 neue Einhdrner hinzu.
Die USA mit 67 Einhornern in diesem Viertel-
jahr riicken in greifbare Nahe. Auch in Europa
entwickeln sich allmahlich die Venture Capi-
tal-Markte fr Grunder. Allerdings finden die
meisten grof3en europaischen Startups noch
leichter Finanzierungen auBerhalb der EU,
nur sieben Einhorner blieben dazu in Europa.
Beispielsweise das Minchener Startup Celo-
nis brachte sein Datenanalyse-Einhorn nicht
an eine deutsche Borse, sondern ging an die
Wall Street nach New York. Das 2011 in MUn-
chen gegrindete Deep Tech, das Unterneh-
men mit Hilfe von Algorithmen und kunstli-
cher Intelligenz Schwachstellen in ihren
Geschaftsprozessen aufzeigt, mietete sich
auch gleich eine ganze Blroetage im New
Yorker One World Trade Center, um den gro-
Ren US-Kunden naher zu sein.

Und bei Celonis zeigt sich noch ein anderer
Trend: Das MUnchner IT-Einhorn holte seinen
neuen IT-Sicherheitschef Omesh Agam von
dem US-Cloud-Unternehmen Appan. Und
das ist kein Einzelfall. Deutsche Startups be-
dienen sich heute bei SchlUsselpositionen aus
dem amerikanischen Talentpool Silicon Valley.
Von dort bringen die US-Talente nicht nur ge-
fragtes IT-Wissen mit, sondern auch Erfah-
rung mit schnell wachsenden Startups. Die-
sen Trend bestatigten viele Headhunter und
Venture Kapitalgeber.

Auch wenn Deutsch-
land inzwischen auf-
holt: Einhorner wach-
sen noch immer vor

allem in den USA und
zunehmend in China.

Wo die meisten Einhorner

entstehen
Bewertung

Zahl der Einhdrner in Mrd. US$

USA
337
China
Indien
31

GB
29

® GB 96
* Deutschland 29

Deutschland
16

Immer mehr Unicorns 125

Jahrlicher Zuwachs
an Einhornern

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

(April)
Aus diesen Branchen kommen
die Einhoérner, Anteil nach
Segmenten, in %
Fintech
16
Sonstige Internet
41 Software und

Services

15

E-Commerce und
Direct-to-Consumer

Gesundheit Ki 12

8 8

Quelle: CB Insights, April 2021
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Auslandische Markte fiir
Startups

Sobald deutsche Startups wachsen, reichen
die deutschen Kundinnen und Kunden nicht
mehr aus - vor allem, wenn die Grinder
technischen Losungen nicht fur Endkunden,
sondern flr andere Unternehmen entwickeln
(B2B). Sie brauchen auslandische Markte,
um zu wachsen, ihre Technik zu skalieren. 66
Prozent aller deutschen Startups planen der-
zeit eine Internationalisierung. Allerdings
geht dabei der Blick zunachst nicht sehr
weit. Wichtigster Zielmarkt fur die deut-
schen Grunderinnen und Grunder ist die EU
(89 Prozent), gefolgt von den USA (31 Pro-
zent) und Asien (22 Prozent).

Diese Sicht ist verstandlich: Denn im euro-
paischen Binnenmarkt ist der rechtliche Rah-
men bekannt. Auch die Grindungen im EU-
Ausland sind vergleichsweise einfach. Die

Auslandsmadrkte gesucht
Internationalisierungsplane Deutscher Startups nach
Mitarbeiter:innenzahl, in %

Keine Mitarbeiter:innen

56,3

43,7

1-5 Mitarbeiter:innen

61,4

38,6

6-10 Mitarbeiter:innen

73,1

11-49 Mitarbeiter:innen

77,2

>49 Mitarbeiter:innen

83,5

e |nternationalisierung geplant e=== keine (weitere) Internationalisierung

Quelle: Deutscher Startup-Monitor 2020

EU-Staaten arbeiten daran, die Grindungs-
regeln zu vereinfachen und anzupassen, die
zustandige EU-Kommissarin Marija Gabriel
hat einen Aktionsplan aufgelegt, um Europa
zum neuen Machtzentrum fur Startups zu
machen und trifft sich neuerdings regelma-
Big mit den Startup-Verbanden.

Die Grundung eines Startups auBBerhalb
Deutschlands ist noch immer die Ausnahme,
wie das Beispiel Fabian von Heimburg zeigt.
Er hat ein IT-Startup im chinesischen
Schanghai gegrindet. Da er zuvor auch in
Kalifornien und London gelebt hat, sieht er
die chinesische Entwicklung nicht nur mit
europaischen Augen. Seine Firma hilft jetzt
auch deutschen Firmen, den chinesischen
Onlinemarkt zu erschlieBen. Privat berat von
Heimburg zudem beim Bundesverband
Deutsche Startups deutsche Grunder, die
nach China expandieren wollen.

26,9

22,8

16,5



Fabian von Heimburg
Co-Grinder von Hotnest, Schanghai

Warum nicht nach China? Fabian von Heimburg hat sein IT-Startup in Schanghai gegrindet.
Einen derart harten, umkampften Unternehmensstart empfiehlt er anderen Grindern zwar nicht
unbedingt. Ansonsten kénnten deutsche Grinder aber vom chinesischen Umgang mit Innova-
tionen, der Angst vor dem Scheitern und dem technischen Entwicklungsstand vieles lernen.

Die deutsche IT-Griinderszene ist
in den vergangenen Jahren
zumeist ins Silicon Valley getin-
gelt, um etwas zu lernen und sich
zu finanzieren. Auch Sie haben
einmal bei Google gearbeitet.
Warum haben Sie Ihr IT-Startup
gerade in China gegriindet?

In meiner personlichen Geschichte
war es eher ein Zufall. Ich bin sehr
an anderen Kulturen und Sprachen
interessiert, hatte in China ein Aus-
landssemester absolviert und nach
dem Studium bei Google und den
Vereinten Nationen in den USA ge-
arbeitet. AnschlieBend ging ich noch
einmal nach China - vor allem, um
die Sprache zu lernen. In dieser Zeit
fragte mich ein friherer Kommilito-
ne aus meiner Zeit an der Londoner
School of Economics, ob ich nicht

mit ihm eine IT-Firma in Schanghai
grinden méchte. Mein Co-Grinder
arbeitete seit dem Studium bei der
HSBC-Bank in London, es zog ihn
aber wegen der unglaublichen Mdg-
lichkeiten zurdck nach China. Da
wurde mir erst klar, was China gera-
de fur ein Wachstum hinlegt, wie
riesig der Markt ist und wieviel
Potenzial im Technologiebereich
steckt. Damals, im Jahr 2014, war
ich 24 Jahre alt. Warum sollte ich es
nicht versuchen?
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Wie hat sich denn das Zusammen-
arbeiten mit Ihrem chinesischen
Griindungspartner entwickelt?

Er kam ja aus einer ganz

anderen Kultur ...

Wir hatten zwar an der School of
Economics in London zusammen
studiert. Aber ein Geschaft aufzu-
bauen ist etwas anderes. Dabei
mussten wir erst lernen, wie man
arbeitet, wie in China Geschaftspro-
zesse ablaufen. Wir sind unter-
schiedliche Personlichkeiten, haben
einen anderen kulturellen Hinter-
grund, was es zunachst erschwert
hat. Anfangs haben wir uns oft miss-
verstanden, zusatzlich zu den Strei-
tereien, die man beim Aufbau eines
Unternehmens ohnehin hat. Der
haufigste Grund fur das Scheitern
von Startups ist schlieBlich, dass sich



die Grunder zerstreiten. Nach drei
bis vier Jahren lief es aber bei uns
alles besser, mittlerweile verstehen
wir uns fast blind. Jetzt kann uns
nichts mehr auseinanderbringen.

Wie haben Sie es als auslandi-
scher Griinder geschafft, sich in
der harten Konkurrenzsituation in
China zu behaupten?

Unser Modell, von auf3en einzustei-
gen und mit einem neuen Produkt
bei Null in China zu starten, ist nicht
ohne Grund selten. Denn China ist
kein Migrationsland und damit viel
weniger als die USA und Europa an
auslandische Unternehmer gewodhnt.
Mein Mitgrander ist zwar Chinese,
aber hatte zuvor auch acht Jahre im
Ausland gelebt. Wir wurden nicht
nur als Startup angezweifelt, son-
dern zusatzlich noch, weil wir nicht
aus dem lokalen Markt erwachsen
sind. Andere Grunder hatten besse-
re Beziehungen, Netzwerke und Fi-
nanzierungsmaoglichkeiten. Wir ha-
ben uns schlieBlich aber mit unserem
Durchhaltevermogen durchgesetzt,
wir existieren jetzt schon mehr als

sechs Jahre. Und in China ist die
Startup-Sterberate viel hoher als in
Europa. Die meisten Auslander ex-
pandieren mit ihrem bestehenden
Geschaft hierher. Dieses Modell wr-
de ich auch anderen Grundern in
Europa empfehlen.

Kénnen Sie mit wenigen Worten
beschreiben, was lhr Startup
Hotnest auszeichnet?

Wir sind ein von Big Data und Kinst-
licher Intelligenz getriebener Kon-
summarken-Accelerator. Das heif3t,
wir analysieren Social Media- und
E-Commerce-Daten und helfen mit
unserer Technologie chinesischen
und auslandischen Verbrauchermar-
ken, ihre Produkte besser und trans-
parenter in China zu verkaufen. Da-
bei haben wir uns von einer reinen
Datenfirma zu einem sogenannten
Brand-Accelerator erst entwickelt.
Zunachst haben wir nur Daten ver-
kauft und dabei beraten, wie die
chinesischen Kunden am besten zu
erreichen sind. Jetzt verkaufen wir
das als System an groBe Markenfir-
men wie Louis Vuitton oder L'Oreal.

Wie entwickelt sich denn lhr
Geschaft, wollten Sie nicht auch
nach Europa expandieren?

In den vergangenen Jahren sind wir
schnell gewachsen, haben weltweit
immer mehr Verbrauchermarken als
Kunden gewonnen und beschafti-
gen mittlerweile knapp 50 Mitarbei-
ter. Vor Corona hatten wir das Ziel,
eine Europazentrale in Deutschland
aufzumachen. Das haben wir aber
wegen der Beschrankungen infolge
der Pandemie auf die Zeit danach
verschoben. Wir beschaftigen jetzt
zwar Mitarbeiter in Europa, haben
aber kein physisches Baro. Virtuell
haben wir im vergangenen Jahr aber
viele Kunden in Europa gewonnen.

Wie haben sie lhr Wachstum denn
finanziert?

Unsere meisten Investoren, auch
Banken, kommen aus China.
SchlieBlich ist China neben den USA
der groBte Venture Capital-Markt
der Welt. Ansonsten sind nur noch
ein australischer und deutscher




Fonds bei uns beteiligt. Und unser
Geschaftsmodell zielt naturlich auf
den groBen chinesischen Verbrau-
chermarkt, der in den kommenden
Jahren noch auf rund 900 Millionen
mittelstandische Konsumenten an-
wachsen wird.

Aber ist es fiir eine Datenfirma
nicht schwierig, dass der chinesi-
sche Staat ganz anders mit
Biirger- und Verbraucherdaten
umgeht als andere Regierungen?

Mit der Datensicherheit haben wir
hier kein Problem, solange diese chi-
nesischen Daten auch in China ge-
speichert werden. Die neue chinesi-
sche Datenschutzverordnung ahnelt
sogar der europaischen Daten-
schutzgrundverordnung. Aber in
China hat der Staat immer volle Ein-
sicht in die Daten. Das ist natdrlich
zuviel. Aber ahnlich sehen die Ver-
haltnisse in den USA aus, wo sogar
europaische Daten dem Staat zu-
ganglich sind, die bei US-Konzernen
gespeichert werden.

Uberwacht der chinesische Staat
nicht seine Biirger zu stark?
Stichwort Social Scoring. Miissen
Sie da nicht ein Spiel mitmachen,
was Sie bestimmt nicht wollen?

Mit dem Social Scoring zielt China
weniger auf Uberwachung ab als
vielmehr auf Erziehung. Beispiels-
weise will die Regierung so den
Chinesen Geschaftsprozesse trans-
parenter machen und vor betrugeri-
schen Krediten schitzen - genau wie
vor Gefahren im StraBBenverkehr. In-
dem gleich bei Uberquerung einer
roten Ampel eine Strafe per Handy-
konto abgezogen wird, sollen die
Chinesen dazu gebracht werden,
Ampeln zu akzeptieren. Ich denke,
dass viele Entwicklungen bei uns
auch in diese Richtung zielen. Social
Scoring hat far mich personlich und
uns als Firma keine Auswirkungen.

Die groBen US-IT-Giganten wie
Ebay und Google haben sich
damals aus China zuriickgezogen,
Facebook und Twitter wurden von
der Zensur ausgespertt ...

China hat am Anfang die strategisch
wichtige Internetindustrie geschutzt.
Das hatte Europa vielleicht auch fra-
her machen sollen, statt die gro3en
US-Giganten unreguliert hereinzu-
lassen, die jetzt keine Steuern in
Europa zahlen und die Daten abgrei-
fen. Jetzt fallt es Europa schwerer,
zu korrigieren und damit letztendlich
von China zu lernen.

China hat langsam den Markt geoff-
net, erst als sich die eigenen Indus-
trien entwickelt haben. Dass der
Markteintritt fir Auslander schwierig
ist, liegt heute weniger an der Zen-
sur als daran, dass der chinesische
Markt extrem weit entwickelt ist.
Beispielsweise Amazon stoBt heute
auf lokale Konkurrenten, die genau-
so groB und gut finanziert sind wie
der US-Gigant.

@ HOTNEST

Das 2014 in Schanghai gegriindete Technologie- und
Marketing-Startup stellt Marken, Agenturen, Medien und
Influencern in Echtzeit Einblicke in die Interessen von
Konsumenten zur Verflgung. Auf Basis der Analyse von
Posts oder Videos in sozialen Medien und Content auf
Publisher-Webseiten sowie Kl-basierten Trendprognosen
kénnen Unternehmen ihren Content auf Kundenvorlieben
zuschneiden oder nachtraglich anpassen.

www.hotnest.tech




Haben Sie sich von der chinesi-
schen Politik behindert gefiihit.
Hatten Sie vollen Marktzugang?

Wir sind mit unserem Geschaft nicht
betroffen. China halt jetzt letztend-
lich keine Auslander mehr von Grin-
dungen und vom Markt mehr fern,
weil die eigenen Industrien im Inter-
netbereich schon weit genug ent-
wickelt sind, um im internationalen
Wettbewerb mithalten zu kénnen.
Fur Grunder, auch aus dem Ausland,
sind die chinesischen Regularien
problemlos zu erfullen. Wenn es
auslandische Unternehmen in den
vergangenen zehn Jahren in China
nicht geschafft haben, lag es nicht
an der chinesischen Regulation. Die
einzige Schwierigkeit flr Grinder:
Sie sind extremen Wettbewerb aus-
gesetzt, ahnlich wie in den USA.

ein Startup weiter. Auch die chine-
sische Arbeitsmoral hilft. Wer ein
Startup grundet, muss sehr hart
arbeiten, kann nicht an seine Work-
Life-Balance denken wie viele unse-
rer Generation in Europa. Zudem
lassen sich viele Geschaftsmodelle
lernen, da China in den meisten
Internettechniken weltweit fUhrend
ist. Ob beim E-Commerce, Fintechs,
Social Media. oder der Auto-Mobili-
tat, China ist heute etwa zehn Jahre
vor der Entwicklung in Europa und
funf Jahre vor den USA. Die Chine-
sen sind extrem aufgeschlossen fur
Innovationen und neue Produkte.

In China gibt es inzwischen eine
sehr dynamische Griinderszene,
mehr Einhérner entstehen als
sonst auf der Welt. Was kénnen
wir von China lernen?

Vom chinesischen System kénnen
Regierungen lernen, dass sie die
Internetwirtschaft nicht ins Ausland
outsourcen, sondern deren Aufbau
zunachst schutzen sollten. Zudem
rechnet es sich fur jeden Staat,
Startups massiv zu férdern und ih-
nen Investitionsquellen zu erdffnen.

Als Granderinnen und Grunder kon-
nen wir viel von der chinesischen
Trial-and-Error-Mentalitat lernen,
also es immer wieder zu versuchen,
egal ob es am Ende funktioniert. Das
wirkt oft chaotisch, aber es bringt

Was wiirden Sie einem Griinder in
der IT-Branche heute empfehlen?

Es gibt unterschiedliche Stufen. Als
Universitatabsolvent wirde ich ihm
zunachst ein Praktikum oder einen
Job in China empfehlen, um die Ge-
schaftsmodelle und Technologien
der Zukunft kennenzulernen. Da-
nach wurde ich eher in Europa als in
den USA griinden, denn hier mussen
der Markt und die Technik derzeit
besonders gestarkt werden.

FUr Firmen, die schon etwas gréRer
sind und schon ein gutes B2B-Pro-
dukt in Europa haben, also beispiels-
weise Batterie- oder Internet of
Things-Startups, empfiehlt sich der
chinesische Markt zur Expansion.
Das gilt auch fur das erfolgreiche
Munchner IT-Startup Celonis, das
Unternehmensprozesse optimiert.
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Wie wichtig war fiir Sie die
chinesische Sprache?

Am Anfang habe ich 12 Stunden am
Tag Chinesisch gelernt, aber nach
drei Monaten konnte ich immer noch
kaum sprechen. Beim Lernen von
asiatischen Sprachen missen Euro-
paer am besten in Jahren denken.
Jetzt kann ich flieBend sprechen,
aber natdrlich nicht perfekt. Erst
nach gut zwei Jahren hatte ich ein
Sprachlevel erreicht, auf dem ich mit
Kunden, Investoren und Mitarbeitern
richtig kommunizieren konnte. Die
Sprache zu lernen ist fur ein Land
wie China, das sich kulturell so von
Deutschland unterscheidet, nicht
notwendig - bringt aber Vorteile.
Wichtiger ist es, einen sehr guten
lokalen Partner zu finden.

Die Grundung in Deutschland ist
aufgrund der rechtlichen und kultu-
rellen Rahmenbedingungen dkono-
misch rational. Bei der Wachstums-
finanzierung sollten sie aber die USA
frihzeitig in den Fokus nehmen.
Daraus folgend kénnten die Startups
von der Geschichte der ,Hidden
Champions*” aus Deutschland lernen.
Auch diese Mittelstandler sind erst
auf ihrem Heimatmarkt, danach in
Europa und schlieBlich auf den Uber-
seeischen internationalen Markten
gewachsen. Schon in den 1960er
Jahren des vergangenen Jahrhun-
derts, verstarkt aber seit den 1990er
Jahren, begannen viele Mittelstand-
ler, ihre Produktion ins Ausland zu
verlagern - meist um Lohnkosten-
vorteile auszunutzen oder den Mark-
ten ndher zu sein.



Schluss:

Was noch zu

U bleibt

Im Ergebnis gibt es eine Reihe von Ansatzpunkten, um durch eine stdrkere
Verzahnung von Unternehmen und Hochschulen mit Startups den Griinder-
geist und damit die (digitale) Innovationsfahigkeit in Deutschland zu fordern.

Angesichts des immer intensiveren globalen Wettbewerbs auf den Markten
ist es gerade fiir viele mittelstandische Unternehmen entscheidend, Koope-
rationen mit Startups als Kernaufgabe zu definieren und dieses Thema im
Rahmen der strategischen Weiterentwicklung in den Unternehmensleitungen
anzusiedeln.

Der Staat ist dazu aufgerufen, diese Bestrebungen durch einen Ausbau der
Griindungs- und Wachstumsfinanzierung, einen Biirokratieabbau sowie eine
moderne Rechtsordnung starker noch als bisher zu unterstiitzen. Liegt es

doch in seinem ureigenen Interesse,
dass erfolgreiche alte und neue
Unternehmen Arbeitsplitze schaffen
und Steuern zahlen.

Dariiber hinaus sollten Bund und
Linder deutlich mehr Geld in den
Bildungssektor investieren. Ein ho-
hes Bildungsniveau auf allen Stufen
ist eine Grundvoraussetzung fiir eine
innovative Volkswirtschaft und er-
maglicht es den Biirgerinnen und

Biirgern, Chancen und Risiken realistisch einzuschitzen und abzu-
wadgen, wie zum Beispiel beim Thema Datenschutz versus digitale
Innovationen.

Neben diesen klassischen Forderungen gibt es noch einen weiteren
Ansatzpunkt, um das perspektivisch schrumpfende Griindungs-
potenzial starker auszuschopfen: Es ist angeraten, die Wertschat-
zund fiir Griinderinnern und Griinder in der Gesellschaft zu erhohen
und so mehr (junge) Menschen dafiir zu begeistern, ein eigenes
Unternehmen zu griinden.

Ein Schritt auf diesem Weg konnte darin bestehen, unternehmeri-
sches Denken in den allgemeinbildenden Schulen und Hochschulen
frith zu wecken und zu férdern beziehungsweise stérker zu veran-
kern. Das MaBnahmenbiindel reicht von Griindungs- und Innova-
tionswettbewerben in den Schulen bis zu einer verbesserten dko-
nomischen Grundausbildung in den ingenieurwissenschaftlichen
und naturwissenschaftlichen Studiengdngen.

Beim Einfangen des Grindergeistes sollte

man nichts mehr dem Zufall iuberlassen!
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