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Rauchende Schlote sieht man hierzulande kaum
noch. Dafür haben innovative Produkte und 
Pro duktionsverfahren gesorgt. Die Ideen dafür
stam men nicht zuletzt von Hochschulen und For -
schungseinrichtungen. Von „rauchenden Köpfen“
also. Wie wichtig sie sind, erläutert in dem folgen -
den Beitrag Professor Dietmar Harhoff, Ph. D.,
vom Entrepreneurship Center an der Ludwig-
Maximilians-Universität in München und
Vorsitzender der von der Bundes regierung ein-
gerichteten Expertenkommission Forschung und
Innovation. 

Wirtschaftliches Wachstum wurde von Wissen -
schaftlerinnen und Wissenschaftlern im 20. Jahrhun -
dert zumeist auf ein stetiges Bevölkerungswachstum
und den vermehrten Einsatz von Kapital, also Maschi -
nen, zurückgeführt. Bildlich gesprochen: rauchende
Schlote waren gut für Wachstum und Wohlstand.
Diese Sicht ist inzwischen überholt. Die zunehmende
Bedeutung von Wissen ist für jedermann greifbar.
Gute Ausbildung verhindert Arbeitslosigkeit zwar
nicht in allen Fällen, mildert aber die Konsequenzen
und erhöht die Chancen, einen neuen Arbeitsplatz zu
finden. Immaterielle Vermögenswerte wie innovative
Arbeitsprozesse oder neues Wissen, das durch For -
schung und Entwicklung geschaffen wird, werden
auch für Unternehmen immer wichtiger. Die Zeit der
rauchenden Schlote ist vorbei. Die Wissensökonomie
ist Realität geworden.

Aber Wissen und Kreativität allein reichen nicht –
gute Ideen müssen auch in die Tat umgesetzt
werden. Das gilt erst recht für Ideen, von denen ein
hoher gesellschaftlicher Nutzen zu erwarten ist. 
Der Weg zeigt also mehr denn je in Richtung wirt-
schaftlicher Verwertung: Innovative Technologien
aus Hochschulen und Forschungseinrichtungen
müssen hinaus in den Markt und zur allgemeinen
Anwendung kommen. Die wachsende Bedeutung des
Wissens- und Technologietransfers wird von vielen
Seiten hervorgehoben. Aber alle Theorie ist grau, und
die Praxis des Transfers verlangt gute Konzepte und
viel Einsatz. Hochschulen sind schon immer im
Transfer von Wissen aktiv gewesen – die Weitergabe
von Wissen an die Studierenden und damit auch an
die Wirtschaft ist vermutlich sogar die bedeutendste
Transferfunktion. In den letzten Jahren sind auch wei-
tere Transferpfade in den Mittelpunkt der Aufmerk -
samkeit geraten. Dazu gehören insbesondere die
Lizenzierung von intellektuellem Eigentum der
Unter nehmen und die Ausgründung von Start-ups
aus Hochschulen. Diese Trends sind nicht ohne
Gefahren. Denn die primäre Funktion der Hoch -
schulen ist nach wie vor die Erforschung von Grund -
lagen. Es wäre kurzsichtig, Hochschulen nur auf
Anwendungen ausrichten zu wollen. Der Elfen bein -
turm hat seine Berechtigung. Das spricht aber in
keiner Weise dagegen, anwendbare Erkenntnisse



auch unmittelbar für die wirtschaftliche Verwertung
bereitzustellen. Allerdings wird von den Forschungs -
einrichtungen jetzt ein echter Spagat verlangt, wol -
len sie beide Funktionen gut erfüllen.

Zum Wohle der Gesellschaft?
Lizenzierung und Ausgründungen dienen dazu, aus
wissenschaftlichen Erkenntnissen einen ökonomi -
schen Mehrwert für die Gesellschaft zu schaffen.
Start-ups, wie beispielsweise in der Bio- und Nano -
technologie oder anderen wissenschaftsnahen Fel -
dern, schaffen oft regional Arbeitsplätze und tragen
damit zur Standortsicherung bei. Sie fördern den
Wettbewerb um die besten Lösungen für gesell-
schaftliche oder technologische Herausforderungen
und treiben damit auch andere, schon etablierte
Unternehmen an, Innovationen umzusetzen. Sie
führen zu einer volkswirtschaftlichen Effizienz -
steigerung und erweitern und modernisieren das
Produkt- und Dienstleistungsangebot. Hierzu
braucht man sich nur die rasante Entwicklung der
Kommunikationstechnologien oder internetbasierter
Geschäftsmodelle anzusehen. 

Start-ups und Lizenzierung fördern natürlich
auch Produktivitätswachstum und somit Wohlstand
in besonderem Maße. Allerdings kann der neue Wohl -
stand durchaus ungleich verteilt sein. Das heißt: 
Die Einführung einer neuen innovativen Technologie
hat oft auch eine Kehrseite. Denn neben den Inno va -
tionsgewinnern gibt es eben leider auch Innovations -
verlierer. Die Maschinenstürmer des frühen 19. Jahr -
hunderts hatten nichts gegen Maschinen und Inno -
vation per se – sie setzten sich gegen Mechanisierung
und Wegfall von Arbeitsplätzen, also gegen die  von
Innovation hervorgerufenen Verluste, zur Wehr.
Aber die meisten Innovationen setzen sich auch
gegen solche Widerstände durch – weil sie insgesamt
volkswirtschaftlich sinnvoll sind. Zudem kann die
Politik die negativen Konsequenzen von Innovation
auch abfedern oder sogar langfristig für Flexibilität
sorgen.

Bessere Ausbildung – mehr Innovationen
Die beste Absicherung gegen Innovationsverluste ist
ein gutes Ausbildungssystem, das die Menschen dazu
befähigt, auf Veränderungen im Arbeitsmarkt vor-
bereitet zu sein. Eine lebenslange Beschäftigung bei
einem Arbeitgeber wird in der heutigen Zeit mit
ihren immer kürzer auftretenden Innovationszyklen
immer unwahrscheinlicher. Die Fähigkeit und
Bereitschaft, immer wieder neue Aufgaben zu über-
nehmen und neue Lösungsansätze zu entwickeln, ist
daher ein Thema, dass bereits in der Grundschule
aufgegriffen werden muss. Die Hochschulen könnten
auch hier unterstützen, wenn ihnen die Politik die
wissenschaftliche Weiterbildung nicht nur in den
Aufgabenkatalog schreiben würde, sondern auch
Ressourcen für die Erfüllung dieser Aufgabe zukom -
men ließe. Auch damit ließen sich Wissen und
Technologie effektiv transferieren. Die wichtigste
Funktion von Innovationen ist sicherlich, dass sie
neue Wertschöpfungspotenziale für eine Volkswirt -
schaft eröffnen. Allerdings darf die Politik sich nicht
darauf beschränken, nur durch Rhetorik zu unter-
stützen: Sie muss Institutionen der Wissenschaft auch
Freiräume öffnen, in denen Innovationen gedeihen
können. Das viel diskutierte „Wissenschafts freiheits -
gesetz“ wäre auch eine gute Maßnahme, um den
Wissens- und Technologietransfer zu unterstützen.

Mehr „radikale“ Ideen
Hochschulen und Forschungseinrichtungen liefern
gewissermaßen den Nährboden, auf dem wissens-
intensive Gründungen entstehen können. Natürlich
sind sie nicht die Einzigen – auch etablierte Unter -
nehmen sind eine Quelle von Ausgründungen. 
Aber der Wissens- und Technologietransfer aus der
Wissen schaft wird immer wichtiger. Hier werden 
oft radikale Innovationen in Gang gesetzt, die einen
besonders hohen volkswirtschaftlichen Nutzen brin -
gen können. Während inkrementelle, also schritt-
weise Verbesserungen, die Effizienz erhöhen, er -
möglichen radikale Innovationen vollkommen neue
Wertschöpfungspotenziale. Die Entwicklung des
MP3-Formats hat beispielsweise die Entwicklung
ganz neuer Produkte wie den „MP3-Player“ ange -
stoßen. Natürlich stellt diese Neuerung – typisch für
radikalen Wandel – für die Musikbranche auch eine
erhebliche Herausforderung dar. 
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Von daher sollte ein Innovationssystem nicht nur
auf radikalen Wandel zielen. Ein Großteil der Innova -
tionsgewinne stammt aus kleinen Schritten, aus
inkrementellen Verbesserungen. „Innovation“ ist
breit zu interpretieren. Die OECD hat in ihrem Oslo-
Manual von 2005 dafür eine Reihe von Kriterien 
festgelegt. Danach zählen nicht nur Produkt- oder
Prozessinnovationen dazu, sondern auch innovative
Marketing- und Organisationsmethoden: Wie bei-
spielsweise die Arbeits- und Büroabläufe in einem
Planungsbüro, die sich nicht mehr innerhalb von vier
Wänden, sondern hauptsächlich im Internet ab spie -
len. Ein innovatives Unternehmen bzw. Gründungs -
team führt insofern eines oder mehrere neue Elemente
in den Geschäftsbetrieb und damit letztlich auf dem
Markt ein. Diese neuen Elemente sorgen für ver-
stärktes Risiko, aber auch für ein höheres Ertrags -
potenzial als bei nicht-innovativen Gründungen.
Auch die gekonnte Integration von zahlreichen
Systemelementen stellt Innovation dar. Das deutsche
Innovationssystem ist auf inkrementellen Wandel

und solche Systeminnovationen spezialisiert. Der
Wandel durch Gründungen und radikale Innova -
tionen war dahingegen bis Ende der 90er Jahre in
den Hintergrund getreten.

Jeder Wissenschaftler ein Unternehmer?
Aus zahlreichen Studien wissen wir, dass eine
Ausgründung besonders dann interessant ist, wenn
neues Wissen oder neue Fähigkeiten nicht voll-
ständig vom Schöpfer des Wissens an andere kom-
muniziert werden können. Man kann einem Nicht-
Schwimmer nicht im Trockenen erklären, was er tun
muss, um zu schwimmen. Ähnlich ist es auch bei
vielen neuen Technologien. Sie können nicht allein
durch mündliche oder schriftliche Erläuterungen
übermittelt und dann durch Dritte umgesetzt wer -
den. In diesem Fall hat eine Unternehmens gründung
unter Beteiligung der Wissenschaft lerinnen und
Wissenschaftler, die die Technologie schon in An -
sätzen verstanden haben, große Vorzüge, beispiels-
weise gegenüber einer reinen Lizenzierung.
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Gründungsraten in ausgewählten Ländern (in %)

Quelle: C. Rammer: Unternehmensdynamik in den forschungs- und wissensintensiven Wirtschaftszweigen in Deutschland, 
Studien zum deutschen Innovationssystem Nr. 05–2008. ZEW, Mannheim, 2008
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Forscherinnen und Forscher sollten aus diesem
Grund wissen, was es heißt, unternehmerisch tätig zu
sein, und sich diese Option bei ihren Überlegungen
zu ihrer beruflichen Karriere offen halten. Mehr
Wissen über Ausgründungen aus der Wissenschaft
kann nicht schaden. Es wäre allerdings verkehrt,
fähige Wissenschaftlerinnen und Wissenschaftler,
die grund lagenorientierte Wissenschaft betreiben
wollen, in eine unternehmerische Karriere „hinein-
zudrücken“. Damit würde großer Schaden für die
Wissenschaft in Deutschland entstehen. Auch die
Versuche, von oben herab die Anwendungsnähe der
Forschung zu steuern, sind nicht besonders tauglich.
Woher sollte die Politik wissen, in welchen Anwen -
dun gen Forschung betrieben werden soll? Da ist es
besser, auf eine gesunde Mischung von an Grund -
lagen interessierten Forschern und unternehmerisch
motivierten „Scientific Entrepreneurs“ zu setzen. 
Wir benötigen in unseren Wissenschaftseinrichtun -
gen neben den „reinen Forscherinnen und For -
schern“ auch unternehmerisch denkende Menschen,
die Ideen aufgreifen und umsetzen. Das können Pro -
fesso ren, Doktoranden oder Absolventen sein, die
solche Vorhaben aufgreifen und in die Tat umsetzen. 

Die Hürde im Kopf
Die größte Hürde sind derzeit immer noch Unkenn t -
nis und Phantasielosigkeit: Viele der kreativen Köpfe
sind bisher noch nicht mit der Möglichkeit einer
kommerziellen Nutzung von Wissen konfrontiert
worden. Darüber hinaus herrschen nach wie vor alte
stereotype Vorstellungen vor, nach denen jegliche
kommerzielle Nutzung große Gefahren birgt. Die
Universitas, so eine oft zu hörende Aussage, würde
durch jegliche Form der Kommerzialisierung ge -
fährdet. Die Freiheit der Forschung sei bedroht. Da ist
Aufklärung gefragt. Dabei sollte gar nicht bestritten
werden, dass Hochschulen gerade deshalb wichtige
Beiträge liefern, weil sie nicht der kurzatmigen Logik
der sofortigen Kommerzialisierung folgen. Aber die
Welt hat sich gewandelt – die Trennung zwischen
weiß (nicht-kommerzielle Hochschulen) und schwarz

(Vermarktung durch Unternehmen) gilt nicht mehr.
Die neue Herausforderung lautet: Die richtige Grau -
stufe zu treffen, damit die Forschung an Hochschulen
weiter produktiv und frei erfolgen kann und damit
Erkenntnisse der Gesellschaft wirtschaftlichen
Nutzen stiften können.

Es gibt eine weitere Hürde, die sich in vielen Köp -
fen verbirgt: die Angst, zu scheitern. Leider bestätigen
international vergleichende Befragungen, dass diese
Hürde gerade in Deutschland nach wie vor stark aus-
geprägt ist. An den Hochschulen lässt sich erfreu -
licherweise eine deutlich steigende Bereitschaft aus-
machen, dieses Risiko auf sich zu nehmen. Hier
können die neuen, zum Teil auch durch die EXIST-
Maßnahmen geförderten Entrepreneurship-Zentren
neben der Entrepreneurship-Ausbildung einen
echten Mehrwert leisten, denn mit der Qualität der
Vorbereitung steigen auch die Erfolgsaussichten
einer Gründung. Darüber hinaus ergänzen sich
Ausbildung und Unterstützung von Gründungs -
projekten in fast idealer Weise. 

„Die Menschen sind sehr offen für 
neue Dinge – solange sie nur genau 
den alten gleichen.“
Charles F. Kettering (1876–1958), amerik. Industrieller,
zuständig für Forschung und Ent wicklung bei General
Motors.

Die deutsche Angst vor dem Scheitern bei Grün -
dungen stellt dennoch ein Problem dar. Hier ist noch
einiges zu tun: Das negative Bild des gescheiterten
Unternehmers, der keine Chance mehr hat, erneut
ein Unternehmen zu gründen oder tatkräftig in ei -
nem Unternehmen mitzuwirken, muss sich grund-
legend wandeln. Ein positives Bild stellt einen „ge -
schei terten“ Unternehmer als Menschen dar, der aus
seinen Fehlern gelernt hat. Anstatt ihm Steine in den
Weg zu legen, sollte man ihm vielmehr Anerken nung
dafür zeigen, dass er mit viel Eigeninitiative, Mut und
Energie nun einen neuen Versuch wagt.



Der Wettbewerb zwischen jungen, innovativen
Unternehmen als auch zwischen Start-ups und
bereits etablierten Unternehmen ist sehr hart. Nur
ein Teil der neu gegründeten Unternehmen kann sich
daher auf Dauer am Markt behaupten. Allerdings
leisten auch Geschäftsideen, die sich nicht bewährt
haben, einen Beitrag zum Strukturwandel. Die mit
der Neugründung verbundenen Geschäftsideen und
getesteten Innovationsmöglichkeiten haben entwe -
der ihre Marktprobe nicht bestanden oder wurden
von etablierten oder anderen jungen Unternehmen
übernommen bzw. in verbesserter Form am Markt
durchgesetzt. Auch das sind wichtige Impulse für
eine Volkswirtschaft.

Mehr Wagnis von Kapitalgebern
Die zweite große Hürde: die Finanzierung. In
Deutschland sind inzwischen eine ganze Reihe
öffentlicher Förderinstrumente aufgelegt worden,
die gut greifen. Die verschiedenen Förder instru -
mente unter dem EXIST-Dach sind ein sehr gutes
Beispiel. In den einzelnen Bundesländern gibt es
natürlich noch weitere Förderhilfen für die ganz
frühen Phasen der Unternehmensentwicklung. In
Bayern ist es beispielsweise das FLÜGGE-Programm,
das junge Unternehmerinnen und Unternehmer im
Übergang aus den Hochschulen heraus in die Wirt -
schaft unterstützt. Mit dem High-Tech Gründerfonds
gibt es eine wichtige bundesweite Förderung für die
Seed-Finanzierung. Diese Instrumente sollten kon-
tinuierlich evaluiert und verbessert werden – sie
können wichtige Impulse liefern.

Noch wichtiger als neue Förderinstrumente für
Gründungen ist aber die Stärkung privater Anreize
für Investitionen in Gründungen. Da sieht es leider
immer noch nicht gut aus. Das deutsche Steuer -
system wirkt in wichtigen Bereichen innovations-
feindlich, weil es die Eigenkapitalfinanzierung
massiv benachteiligt, sowohl für Gründungen wie
auch für schon bestehende kleine und mittlere
Unternehmen. Darüber hinaus sind die spezifischen

Rahmenbedingungen für Wagniskapital in Deut sch -
land immer noch problematisch und sollten drin gend
verbessert werden. Das Gesetz zur Moder ni sie rung
der Rahmenbedingungen für Kapital beteiligungen
(MoRaKG) sollte das laut Koalitions vertrag tun. Der
Berg kreißte, aber es wurde lediglich ein Mäuslein
geboren. Andere Nationen fördern Wagniskapital
und Business Angels deutlich stärker. Deutschland hat
den Anspruch, eine Hoch technolo gie nation zu sein.
Aber im Bereich der Nutzung von Wagniskapital ist
Deutschland heute bestenfalls im unteren Mittelfeld
zu finden. Dass Innovationen wichtig sind, scheint
der deutschen Finanzpolitik immer noch nicht auf-
gegangen zu sein. Das schlägt sich dann auch in den
Gründungsstatistiken nieder – bei Hochtechnologie -
gründungen und Start-ups in wissensintensiven
Dienstleistungen ist Deutschland bei den Schluss -
lichtern zu finden (vgl. Graphik, S. 31). Mittelfristig
können aber alle öffentlichen Maß nahmen nicht
greifen, wenn es nicht gelingt, auch mehr privates
Kapital für Gründungen zu aktivieren.
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Innovative Gründungen und Gründungen insgesamt

Quelle: High-Tech-Gründungen in Deutschland. ZEW, Mannheim, 2008
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Im Jahr 2007 wurden in Deutschland mehr High -
tech-Unternehmen gegründet als in den Vor -
jahren. Das zeigt eine gemeinsame Studie des
Zentrums für Europäische Wirtschaftsforschung
(ZEW) in Mannheim und der Microsoft
Deutschland AG.

Die Zahl der Unternehmensgründungen im
Hightech-Bereich ist im Jahr 2007 im Vergleich zum
Vorjahr um vier Prozent auf 19.200 Gründungen
angestiegen. Bemerkenswert dabei ist: Gleichzeitig
war die Entwicklung der Unternehmensgründungen
über alle Wirtschaftszweige hinweg rückläufig: Die
Anzahl aller Unternehmensgründungen in Deutsch -
land ist im Jahr 2007 im Vergleich zum Vorjahr um
zwei Prozent auf insgesamt 248.000 gefallen. High -
tech-Gründungen liegen also im Aufwärtstrend. Zu
diesem Ergebnis kommt die Studie des Zentrums für
Europäische Wirtschaftsforschung (ZEW) „High-
Tech-Gründungen in Deutschland. Trends, Struktu -
ren, Potenziale“ vom Mai 2008. Grund für diesen
Trend ist laut Studie die überdurchschnittlich gute
Konjunktur in den Hightech-Bereichen von Dienst -
leistungen und Industrie. 

Konjunkturelle Hochs und Tiefs sind allerdings
nicht allein verantwortlich für eine Zu- oder Ab -
nahme der Gründungstätigkeit im Hightech-Bereich.
Als Ursachen kommen auch wirtschaftspolitische
Maßnahmen in Frage, wie etwa die Einführung des

Existenzgründungszuschusses für Arbeitslose 
(Ich-AG). Er sorgte in den Jahren 2003 und 2004 für
eine starke Zunahme der Unternehmensgründungen
insgesamt. 

Auslöser speziell für Hightech-Start-ups sind
zudem auch technologische Trends. Aktuelle Bei -
spiele reichen von Gründungen rund um Web 2.0-
Angebote bis hin zu Angeboten im Umfeld ener-
giesparender Technologien. In den Jahren vor 2000
etwa waren Geschäftsmodelle beliebt, die auf den
damals neuen Informations- und Kommunikations -
technologien basierten und insbesondere auf das
Internet bauten. Die Zahl der Gründungen im IKT-
Bereich stieg bis zum Jahr 2000 deutlich an. Die
Bewertung vieler Geschäftsmodelle fiel allerdings
ernüchternd aus. Es kam zu einem relativ abrupten
Ende des Trends, der Einbruch der  Gründungs tätig -
keit im Hightech-Sektor um rund ein Viertel war bis
zum Jahr 2002 zu spüren. 

Aktuell gilt: Die Anzahl der Hightech-Grün dun -
gen in der Industrie erholt sich weiter. Die Anzahl 
der Unternehmensgründungen im industriellen
Hightech-Sektor ist im Jahr 2007 im Vergleich zum
Vorjahr um sechs Prozent auf 2.600 gestiegen. Er -
freulich ist die Entwicklung auch im Bereich der
Spitzentechnik (z.B. Maschinenbau, Elektrotechnik
oder Mess-, Steuer- und Regelungstechnik), in der ein
jahrelanger Abwärtstrend durchbrochen wurde. 

Innovative Gründungen in Deutschland
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Verglichen mit dem „Unternehmergeist“, der 
an Hochschulen vor 1945 herrschte, wehe heut -
zutage allenfalls ein „laues Lüftchen“ über den
Campus deutscher Universitäten, sagt Professor
Dr. Andreas Knie, Geschäftsführer des Innova tions-
zentrums für Mobilität und gesellschaftlichen
Wandel GmbH (InnoZ) und Professor an der
Technischen Universität Berlin. Wie es Ende des
19. und zu Beginn des 20. Jahrhunderts mit dem
unternehmerischem Engagement von Wissen -
schaft lern aussah, erläutert er im folgenden
Interview. 

Herr Professor Knie, fallen Ihnen auf
Anhieb drei deutsche Wissenschaft  -
lerinnen oder Wissenschaftler ein, die
sich in der Vergangenheit mit innova -
tiven Geschäftsideen selbständig 
gemacht haben?

Prof. Knie: Aber ja, da fällt mir eine ganze Reihe ein:
Carl von Linde beispielsweise war Professor für Ma -
schinenbau an der Polytechnischen Schule München
und hat sich dort unter anderem mit der Entwicklung
kältetechnischer Anlagen beschäftigt. Nachdem er
eine Kühlmaschine entwickelt hatte, die beim Bier -
brauen für eine konstante Temperatur beim Gärungs -
prozess sorgte, gründete er 1879 die „Gesellschaft für
Linde’s Eismaschinen AG“. Das Unternehmen war
innerhalb kürzester Zeit in Europa führend auf dem
Gebiet der Kältetechnik. Dann fällt mir Hugo Junkers
ein, Professor für Thermodynamik an der Techni schen
Hochschule Aachen und Grün der zahlreicher

Unternehmen wie Junkers & Co, der Junkers Flug -
zeugwerke AG, der Junkers Flugzeug führer schule
oder auch der Versuchsanstalt Professor Junkers. 
Und wer kennt nicht Konrad Zuse, der nach seinem
Ingenieurstudium den Grundstein für die Entwick -
lung des ersten Computers gelegt hat. Von ihm
stammt übrigens auch die erste universelle Pro -
grammiersprache. Mit seinem Unternehmen, der
„Zuse Apparatebau“, hat er seine Idee umgesetzt und
die von ihm hergestellten Computer verkauft.

Sind diese Beispiele eher Ausnahmen
gewesen oder war es die Regel, dass 
im 19. Jahrhundert und zu Beginn des 
20. Jahrhunderts Wissenschaftler und
Hochschulabsolventen auch als Unter -
nehmer tätig waren?

Prof. Knie: Damals war es tatsächlich sehr populär,
als Wissenschaftler und Hochschullehrer ein Unter -
nehmen zu führen. Alois Riedler hat sich zum Bei -
spiel bei seiner Berufung zum Rektor der Technischen
Hochschule Berlin-Charlottenburg ausbedungen,
weiter als Unternehmer tätig sein zu dürfen. Dabei
hat er nicht nur Maschinen konstruiert, sondern war
auch Rationalisierungsberater, also eine Art Unter -
nehmensberater.Unter dem Strich kann man also 
festhalten: Die Unternehmen der damaligen science-
based-industry wurden überwiegend von Wissen -

Karl Ferdinand Braun (1850–1918)
Der Erfindung der Kathodenstrahlröhre, besser
bekannt als Braunsche Röhre, verdankt Karl
Ferdinand Braun seine Bekannt heit. Für 
die drahtlose Nachrichten über mittlung hat 
er damit einen wichtigen Beitrag geleistet.
Insbesondere für seine Arbeiten zur drahtlosen
Telegrafie erhielt er gemeinsam mit Guglielmo
Marconi 1909 den Nobelpreis für Physik. Als
Professor war er an den Hochschulen Mar burg, Straßburg,
Karlsruhe und Tübingen tätig. Darüber hinaus leitete er das
Physikalische Institut in Straßburg. Seine Entwicklungen
und Ideen vermarktete Ferdinand Braun unter anderem 
mit Hilfe der von ihm gegründeten „Professor Brauns Tele -
graphen GmbH“, die später in dem Unternehmen Siemens
& Halske aufging, aus der dann die Telefunken Gesellschaft
entstand.

Wissenschaftler und Unternehmer:

Prof. Dr. Andreas Knie
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schaftlern gegründet. Es war viel selbstverständlicher
als heute, dass man als Hochschullehrer auch unter-
nehmerisch tätig war. 

Wobei ich sagen muss, dass im Vergleich zu
anderen Ländern Deutschland auch damals eine
geringere Gründungsquote hatte. Selbst in der so
genannten Gründerzeit, Ende des 19. Jahrhunderts,
waren andere Länder da wesentlich aktiver. Aber fest -
steht, dass der Anteil der Hightech-Gründer, wie wir
heute sagen würden, damals auf jeden Fall höher
war. Nur dass damals nicht Hightech, Lifescience,
Materialforschung, Verkehr und Logistik zu den inno-
vativen Branchen gehörten, sondern Maschinen- und
Fahrzeugbau, Luftfahrt, Chemie und Pharmazeutik
sowie Anlagen- und Maschinenbau. Seit Ende des 
19. bzw. Anfang des 20. Jahrhunderts gab es für 
deutsche Verhältnisse daher ein kontinuierliches
Gründungs geschehen, das fast bis 1945 angehalten
hat. Dann kam eine deutliche Zäsur. 

Diese Zäsur kam durch die beiden
Weltkriege zustande?

Prof. Knie: Ja, insbesondere der Zweite Weltkrieg
hatte einen ganz wesentlichen Einfluss. Sowohl Hoch -
schulen als auch wissenschaftsorientierte Unterneh -
men erhielten ja damals lukrative Aufträge vom
Staat, die in erster Linie militärischen Zwecken dien-
ten. Nach Ende des Zweiten Weltkriegs setzte in den
Wissenschaften dann ein Umdenken ein. Es war un -
widerlegbar, dass die Wissenschaften eine Mitver -
antwortung an der Zerstörung und dem mensch -
lichen Leid hatten. Spätestens nach den Atombomben-
ab würfen auf Nagasaki und Hiroshima wurde deut -
lich, dass Wissenschaft weder wertfrei noch mora-
lisch integer war. Wissenschaftler in den USA und in
Europa riefen daher zu einem Umdenken auf. Es gab
eine große moralische wissenschaftliche Debatte um
klare Trennungslinien zwischen Wissenschaft und
Staat und Wissenschaft und Wirtschaft. Nehmen Sie
beispielsweise das Manifest von Bertrand Russell,
Albert Einstein und weiteren namhaften Wissen -
schaftlern.

Man wollte sich nun nicht mehr für politische
Interessen instrumentalisieren lassen. Auch die öko-
nomische Verwertung wissenschaftlicher Erkenn t -
nisse wurde in dem Zusammenhang kritisch gese-
hen. Nach 1945 zog insbesondere in Deutschland in
den Hochschulverwaltungen ein neuer Geist ein, der
auf die hohe wissenschaftliche Autonomie setzte.
Unternehmensgründungen wurden nicht nur nicht
unterstützt. Im Gegenteil: Es gehörte in der Wissen -
schaftsgemeinde auch schlichtweg nicht mehr zum
guten Ton, seine Forschungsergebnisse wirtschaftlich
direkt zu verwerten und ein Unternehmen zu gründen.
Vereinfacht kann man sagen: Es begann der Rück -
zug in den Elfenbeinturm – zumindest tendenziell.
Wissenschaft galt nunmehr am produktivsten, wenn
sie unabhängig von Aufträge bzw. Zugriffen des Staa -
tes und frei von ökonomischem Druck war. Vielleicht
wollte man es auch als eine Art Läuterungs prozess
sehen. 

Ernst Abbe (1840–1905)
Dem Mechaniker Carl Zeiss ist es zu verdanken,
dass Ernst Abbe eine unternehmerische Karriere
begann. Als Direktor der Sternwarte Jena und
Privatdozent an der Universität Jena hatte sich
der Mathematiker und Physiker intensiv mit 
den wissenschaftlichen Grundlagen des Mikro -
skope baus beschäftigt. Er gilt als Entdecker der
Beugungstheorie der mikroskopischen Abbil -
dung und leitete damit eine Revolution im Bau von
Mikroskopen und anderen optischen Präzisionsgeräten ein.
Seine Ent de ckun gen kamen durch die gemeinsame Unter -
nehmung mit Carl Zeiss zur Anwendung. Das Zeiss-Werk
gelangte dadurch zu Weltruhm. Nach dem Tod von Carl
Zeiss führte Ernst Abbe das Unternehmen allein weiter. 
Die von ihm gegründete Carl-Zeiss-Stiftung kümmerte sich
nicht nur um die Mit arbei ter des Werks, sondern übernahm
auch karitative Aufgaben gegenüber der Bevölkerung
Jenas und engagierte sich darüber hinaus für die Jenaer
Universität. 

Wissenschaftler und Unternehmer:
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Hinzu kamen weitere Faktoren: So war das Unter -
nehmerbild generell in Deutschland in den 60er, 70er
Jahren nicht besonders populär. Außerdem richteten
Industrieunternehmen immer häufiger eigene For -
schungslabore ein, um Grund la gen forschung zu
betreiben. Aufträge aus der Indu strie gingen daher
zurück.

Aber seit den letzten Jahrzehnten 
weht doch wieder zunehmend ein
„Unternehmergeist“ durch deutsche
Hochschulen, oder?

Prof. Knie: Also, wenn ich den „Unternehmergeist“
heutiger Hochschulen mit der Zeit vor 1945 verglei-
che, ist er doch noch ein ziemlich „laues Lüftchen“.
Da waren die damaligen Hochschulen doch ein 
ganzes Stück weiter; die begriffen sich als Teil einer
Industrielandschaft. An der TH Berlin-Charlotten -
burg bestanden beispielsweise enge Verbindungen
zu Siemens, Borsig oder Daimler. Da war es selbst -
verständlich, dass wissenschaftliche Mitarbeiter 
der Hochschule für eine Weile in einem Industrie -
unternehmen tätig waren oder Wissenschaftler 
aus Unternehmen an der Uni Vorlesungen hielten. 
Das war insgesamt alles doch sehr viel flexibler und
durchlässiger. Das heißt: Die Verbindung zwischen
Hochschule und Unternehmertum war eigentlich
immer gegenwärtig, ohne dass es dafür spezielle
Programme gab. Auch die Kaiser-Wilhelm-Gesell -
schaft zur Förderung der Wissenschaften, die Vor -
gängerinstitution der Max-Planck-Institute, pflegte
enge Beziehungen zu Unternehmen.

Aber um zurück auf die heutige Zeit zu kommen:
Ja, es tut sich etwas, wenn auch in sehr kleinen und
langsamen Schritten. Die Ablehnung unternehmeri-
schen bzw. ökonomischen Denkens hat sich über
Jahrzehnte hin sehr verfestigt und wird erst seit rela-
tiv kurzer Zeit hinterfragt. Und eigentlich muss man
sagen, dass innerhalb der scientific community das
unternehmerische Denken und das Interesse an

Unternehmensgründungen langsam erst wieder in
den 80er Jahren eingesetzt hat. Erste Impulse dafür
gab es in den späten 70er Jahren, bedingt durch
Veränderungen am Arbeitsmarkt und einer enge -
 ren Verbindung zur Industrie sowie der berühmten
Debatte um die „technologische Lücke“ zu den USA.
Damals begann die Industrie auch ihre unterneh-
menseigene Forschung zurückzufahren, so dass
sowohl die universitäre als auch außeruniversitäre
Forschung wieder mehr Aufträge aus der Wirtschaft
erhielt.

Parallel brach sich eine weitere Erkenntnis bahn,
nämlich, dass es immer deutlicher wurde, wie gering
der Anteil innovativer Gründungen im Vergleich zu
anderen Ländern war. Volkswirtschaftlich begann
eine Debatte darüber, wo und wie die innovativen
Potenziale der Volkswirtschaft zu heben sind. In 
dieser Zeit entstanden dann Förderprogramme wie
EXIST. 

Justus Claproth (1728–1805)
Ihm sind die ersten Ideen über die Herstellung von Re cy-
c lingpapier zu verdanken: „Eine Erfin dung, aus gedrucktem
Papier wiederum neues Papier zu machen“, so lautete die
von ihm geschriebene Abhandlung. Dabei war Claproth
kein Chemiker, sondern Rechtsprofessor an der Universität
Göttingen und außerdem Manufa kturrichter. Offensichtlich
interessierte er sich aber nicht nur für juristische, sondern
auch für chemische Prozesse.  Jedenfalls unternahm er
zusammen mit dem Papiermacher Johann Engelhard Schmid
Versuche, um aus bedrucktem Altpapier neues Schreib -
papier herzustellen. Dabei hat Claproth den Weg für das
De-Inking-Verfahren bereitet, um Druckerfarbe aus Alt -
papier herauszuwaschen. Eine für die damalige Zeit wirk -
lich vorausschauende Idee.

Wissenschaftler und Unternehmer:
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Mittlerweile gibt es natürlich Hochschulen und
vor allen Dingen auch Fachhochschulen, die sehr
gute Arbeit leisten und sowohl ihr wissenschaftliches
Personal als auch ihre Absolventen auf eine beruf-
liche Karriere – sei es als selbständige Unternehmer
oder als Angestellte vorbereiten. Speziell was die
Etablierung von Förderangeboten an Hochschulen
angeht, hat EXIST viel Positives dazu beigetragen.
Dennoch sprechen wir hier immer noch über Aus -
nahmeerscheinungen. Die Folgen davon, dass Hoch -
schulen jahrzehntelang fast ausschließlich für die
Hochschulen selbst ausgebildet haben, sind heute 
leider immer noch spürbar. Es mangelt immer noch
sowohl an praxisorientiertem Fachpersonal als auch
an Existenzgründern.

Speziell in den Naturwissenschaften ist der Weg
zum eigenen Unternehmen bis heute kein normaler
beruflicher Weg. Aber auch in den anderen Studien -
gängen ist die Situation kaum besser. Der Weg von
der Wissenschaft in die Wirtschaft bleibt leider zum
großen Teil immer noch sehr steinig.  Das Bild des
Wissenschaftsunternehmers ist wenig populär und
wissenschaftlich noch nicht wirklich akzeptiert. 

Justus von Liebig1 (1803–1873)
Er gilt als der berühmteste Chemiker des 
19. Jahrhunderts und Begründer der Orga ni -
schen Chemie: Justus von Liebig. Neben seiner
wissenschaftlichen Tätigkeit als Professor für
Chemie an der Universität Gießen entwickelte
er bereits frühzeitig auch unternehmerische
Aktivitäten. Das gemeinsam von ihm und weite-
ren Wissenschaftlern gegründete Institut für

Pharmazie und technisches Gewerbe bildete Apotheken ge -
hilfen und zukünftige Leiter technischer Gewerbe betrie be aus.
Als international anerkannter Wissenschaftler war er schließ-
lich an der Universität München tätig. Zugleich beteiligte
er sich an der Gründung der Bayerischen Aktien gesellschaft
für chemische und landwirtschaftlich-chemi sche Produkte
(heute: Süd-Chemie). Das Unterneh men stell te unter ande-
rem den von ihm entwickelten neuen Superphosphat-
Dünger her, der entscheidend dazu beitrug, die Nahrungs -
mittelversorgung der Bevölkerung zu ver bessern. 

1) seit 1845: von Liebig

Wissenschaftler und Unternehmer:



Wie kamen Sie auf die Idee, sich 
selbständig zu machen?

Zschäbitz: Ich wollte eine Tätigkeit, bei der ich einen
möglichst großen Gestaltungsspielraum habe und
selbst verantwortlich für meine Arbeit bin. Insofern
habe ich mich trotz einiger attraktiver Jobangebote
ganz bewusst gegen eine angestellte Tätigkeit ent-
schieden. 

Irgendwann sah ich dann am Schwarzen Brett 
bei uns an der Uni einen Aushang „Mit-Gründer
gesucht“. So habe ich Sven Kiontke kennengelernt.
Wir haben uns etwa zwei bis drei Monate Zeit ge -
nommen, um festzustellen, ob zwischen uns die
„Chemie stimmt“. Schließlich sollten wir beide ge -
meinsam ein nicht unerhebliches wirtschaftliches
Risiko tragen, so dass das Zusammenspiel zwischen
uns einfach klappen musste. Wir kannten damals
schon viele Selbständige in unserem privaten Umfeld
und hatten dadurch ein Gespür dafür, worauf es
ankommt. „Formal“ war die Zusammensetzung ja
ganz gut: Sven Kiontke ist Diplom-Informatiker und
ich bin Diplom-Volkswirt. Sowohl die technische als
auch die wirtschaftliche Seite waren damit abge-
deckt. 

„Trotz attraktiver Jobangebote habe ich mich 
ganz bewusst gegen eine angestellte Tätigkeit entschieden.“
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Und mit welcher Geschäftsidee haben
Sie sich selbständig gemacht?

Zschäbitz: Die Geschäftsidee hatte Sven Kiontke
bereits während seines Studiums entwickelt. Kurz:
Unser Unternehmen stellt eine bestimmte Art
optischer Linsen her, so genannte Asphären, wobei
die Grundlage eine selbst entwickelte Steuerungs -
software ist. Mit solchen Asphären kann man jedes
optische System, also zum Beispiel Photoobjektive,
Projektoren, Laserscanner usw. kleiner und leichter
bauen und trotzdem überlegene optische Eigen -
schaften erzielen.

Sie haben sich als Gründungsteam 
mit dieser Idee selbständig gemacht.
Wie sind Sie vorgegangen?

Zschäbitz: Zunächst einmal mussten wir einen
Businessplan erstellen. Inhaltliche Unterstützung
erhielten wir dabei vom Thüringer Businessplan -
wettbewerb GetUp (Anm. d. Red.: GetUp ist im
Rahmen der EXIST-Förderung von fünf Modell re -
gionen entstanden), an der wir uns beteiligt hatten.
Für unseren Businessplan haben wir dann einen
ersten und einen zweiten Preis sowie einen Sonder -
preis des Vereins Deutscher Ingenieure (VDI) erhal -
ten. Im Mai 2001 war es dann schließlich so weit: Wir
haben unsere GmbH gegründet. Den Namen, lambda
technology GmbH, haben wir ein Jahr später in
asphericon GmbH geändert. 
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asphericon GmbH

Entwicklung und Produktion von Asphären 
zur Optimierung optischer Systeme.
Dipl.-Volkswirt Alexander W. Zschäbitz
Dipl.-Informatiker Sven R. Kiontke 

EXIST-SEED: März 2002 – Februar 2003
Gründungsjahr: 2001
Mitarbeiter: 30
www.asphericon.de
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Was war damals die größte
Herausforderung für Sie?

Zschäbitz: Das war zweifellos die Aufgabe, das
Startkapital zusammenzubekommen. Wir mussten ja
zunächst die Vorbereitungsphase finanzieren.
Kommilitonen erzählten uns von EXIST-SEED, so dass
wir dann über die Universität Jena beim Projektträger
Jülich ein Konzept, den Antrag und ein Empfehlungs -
schreiben der Uni Jena eingereicht haben.

Neben EXIST-SEED haben wir außerdem das
FUTOUR Programm1 des BMWi in Anspruch ge nom -
men. Damit konnten wir die FuE-Arbeiten finan zie -
ren, die für die Marktreife des neuen Asphären bear -
beitungs verfahrens notwendig waren. Die Mittel
wurden uns verhältnismäßig schnell zur Verfügung
gestellt, so dass wir unser Konzept so weit entwickeln
konnten und kurze Zeit später eine stille Beteiligung
von einer VC-Gesellschaft zur Finanzierung des Pro -
duktions aufbaus einwerben konnten.

War es schwierig, eine VC-Gesellschaft
zu finden?

Zschäbitz: Wie man’s nimmt. Leider war der Grün -
dungszeitpunkt für uns denkbar schlecht. Kurz zuvor
war die „IT-Blase“ geplatzt. Das bedeutete, es gab
kaum Kapitalgeber, die bereit waren, in ein solches
Unternehmen zu investieren. Wir brauchten also viel
Enthusiasmus und Geduld, um eine VC-Gesellschaft
zu finden, die nicht nur bereit war, sich an unserem
Vorhaben zu beteiligen, sondern dabei auch unsere
Bedingungen akzeptierte: Wichtig war uns ein
Engagement mit langfristigem Horizont, also zehn 
bis 15 Jahre. Wir haben ein dreiviertel Jahr mit ver-
schiedenen VC-Gesellschaften gesprochen, bis wir
schließlich eine gefunden haben, die tatsächlich
bereit war, sich an unserem Vorhaben zu beteiligen. 

Eine der Bedingungen der VC-Gesellschaft war
übrigens die Bildung eines Beirats, der sich aus einem
Vertreter der VC-Gesellschaft, einem Vertreter unse -
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rer GmbH und zwei von der Gesellschafterversamm -
lung gewählten Beiräten zusammensetzt. Die Ein -
richtung dieses Beirats hat sich als sehr nützlich
erwiesen, da wir uns hier jederzeit fachlichen Rat
holen können.

Für viele IT-Unternehmen ist das
Marketing eine große Herausforderung.
Wie war das bei Ihnen?

Zschäbitz: Wir sind da ganz naiv rangegangen 
und haben einfach bei potenziellen Kunden, also
Unternehmen der optischen Industrie, angerufen.
Das hat sich bewährt. Inzwischen arbeiten wir mit
professionellen Vertriebspartnern zusammen, die 
wir auf diese Weise kennengelernt haben und über
die wir ein internationales Vertriebsnetz aufbauen
konnten. Man ist da natürlich zunächst einmal sehr
viel unterwegs, um beispielsweise auf Messen geeig-
nete Vertriebspartner kennenzulernen.

Was wir sicher unterschätzt haben, ist der 
Auf wand, die Unternehmensorganisation an das
Wachstum anzupassen. Trotz steigender Auftrags -
zahlen sollen natürlich alle Kunden weiterhin zeit-
nah und individuell betreut werden. Dazu benötigt
man die entsprechenden Kapazitäten. Dafür müssen
Mitarbeiter eingestellt und eingearbeitet, Aufgaben
delegiert, Räumlichkeiten geschaffen werden – das
alles erfordert einen hohen zeitlichen und finanziel -
len Aufwand.

Welchen Tipp würden Sie heutigen
Start-ups geben?

Zschäbitz: Das Wichtigste ist, ein Informations- und
Beraternetzwerk zu schaffen, mit dem man Zugang
zu Kapitalgebern, Förderinstitutionen und natürlich
Kunden bekommt. Bei der Zusammensetzung des

Gründungsteams sollten die technischen und kauf -
männischen Fähigkeiten gleichermaßen wichtig
genommen werden. Und es ist durchaus sinnvoll,
unterschiedliche technische Fachrichtungen im
Gründungsteam vertreten zu haben.

1 FUTOUR: Förderung und Unter stützung technologieorientier-
ter. Unternehmens gründungen in den neuen Bundesländern
und Ostberlin. BMBF-Förderprogramm 1997–1999, seit 1998
BMWi, 185 Gründungsvorhaben. FUTOUR 2000: BMWi-Förder -
programm 2000–2003, 86 Gründungs vorhaben
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„Es ist äußerst wichtig, seine Idee auf Marktreife hin 
prüfen zu lassen. Das ist beispielsweise durch die Teilnahme
an regionalen Businessplanwettbewerben möglich.“

Herr Dr. Teichmann, Sie haben die
Aussage „Beton ist besser“ wörtlich
genommen. Was ist dabei heraus-
gekommen? 

Dr. Teichmann: Wir haben während unserer Pro -
motionszeit an der Universität Kassel das notwen dige
Wissen erworben, um im Anschluss ein Verfahren zu
entwickeln, mit dem wir in kürzester Zeit ein neu-
artiges, zementgebundenes Hightech-Material ent-
wickeln und herstellen können. Dieses Material, 
das wir nicht mehr als Beton sondern als „Designed
Materials“ bezeichnen, ist so hart wie Stahl und so
dicht wie Keramik. Unsere aktuellen Entwickl ungen
gehen sogar noch weiter. Darüber hinaus kann der
neue Baustoff in jede Form gegossen wer den. Er ist
also auch für Anwendungsgebiete denkbar, die bis-
lang Keramik und Stahl vorbehalten waren und
insofern nicht nur für die Baubranche interessant.
Und – was ganz entscheidend ist: Er ist günstiger als
Keramik und Stahl.

Wenn man ein solches Produkt ent-
wickelt hat, muss man sich doch einfach
selbständig machen, oder?  

Dr. Teichmann: Es handelt sich ja nicht nur um ein
Produkt, sondern um verschiedene maßgeschnei -
derte Lösungen, die auf die individuellen Anfor -
derun gen unserer Kunden abgestimmt sind. Der
Ultra-Hochfeste Beton (UHPC) an sich geht auch auf
die Arbeit vieler an der Uni Kassel zurück. 

Letztlich hat uns unsere berufliche Laufbahn in
die Selbständigkeit geführt. Wir verfügen ja beide
über mehrjährige Berufserfahrung. Gregor Zimmer -
mann hat beispielsweise vor seiner Promotion viele
Jahre in einem Ingenieurbüro gearbeitet und ich war
lange Zeit an der Uni beschäftigt. Während unserer
Promotionszeit hier an der Uni Kassel haben wir 
uns dann kennengelernt und in interdisziplinären
Projekten zusammengearbeitet. Diese Zusammen -
arbeit lief sehr gut, nicht nur fachlich, sondern auch
persönlich. Und als die Promotionszeit zu Ende ging,
haben wir uns gefragt, wie es nun weitergehen könn-
te. Wollen wir an der Uni bleiben? Oder gehen wir in
ein Unternehmen? Was wir damals schon sehr zu
schätzen wussten, war die Gestaltungsfreiheit in der
täglichen Arbeit, die wir an der Uni genießen durften.
Die hätten wir als Angestellte in einem Unternehmen
sicherlich vermisst. Ja, und dann entstand einfach die
Idee, selbst ein Unternehmen zu gründen, um damit
unsere wissenschaftlichen Ideen umzusetzen. Dass
damals bereits Interesse von Seiten der Industrie
bestand, wussten wir.

Der Kontakt zu potenziellen Kunden 
aus der Industrie hat den Entschluss, 
ein Unternehmen zu gründen, sicherlich
einfacher gemacht.  

Dr. Teichmann: Als uns unsere Ansprechpartner 
aus der Wirtschaft gefragt haben, was wir nach der
Promotion machen würden, haben sie sehr positiv
auf unser Vorhaben reagiert. Zudem war es für uns
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ein großer Vorteil, zu wissen, welche Erwartungen
von Seiten der Industrie an unsere Dienstleistung
bestanden. Insofern konnten wir uns schon frühzeitig
darauf einstellen, so dass wir heute unseren Kunden
alles aus einer Hand anbieten: Tragwerk- und Bau -
stoff entwicklung. Das ist letztlich unserer interdis-
ziplinären Zusammenarbeit zu verdanken. Denn
obwohl wir beide Bauingenieure sind, haben wir 
uns auf verschiedene Bereiche spezialisiert: Gregor
Zimmermann auf dem Gebiet der Statik und Archi -
tektur und ich auf dem Gebiet der Baustoffkunde. 
Die von Gregor Zimmermann entwickelten Membran-
Beton-Gitterschalen-Tragwerke wurden beispiels-
weise bereits im Rahmen seiner Promotion von der
Uni Kassel patentiert. 

Stichwort „Baubranche“. Ist es nicht
riskant, als Start-up in einer Branche 
zu gründen, die gemeinhin als Krisen -
branche gilt?  

Dr. Teichmann: Im Gegenteil: Krise heißt Nach -
denken über Erneuerung. Nichts ist schwieriger 
für ein junges Hightech-Unternehmen, als in einer
Branche Fuß zu fassen, der es gut geht. Da heißt es
dann: „never change a running system“. Und nach-
gedacht wird erst, wenn das System nicht mehr funk-
tioniert. Erst dann entsteht der Entschluss, Innovatio -
nen im Unternehmen umzusetzen, um sich von der
Konkurrenz abzuheben. Deshalb ist für uns jetzt der
beste Zeitpunkt, um unseren neuartigen Baustoff, der
außerdem auch noch kostengünstiger als bestehende
Angebote ist, auf den Markt zu bringen.

Sie waren also zur richtigen Zeit am
richtigen Ort und hatten bereits gute
Kontakte zu Kunden. Hört sich so an, 
als wenn der Schritt von der Uni zum
eigenen Unternehmen ganz reibungslos
verlief? 

Dr. Teichmann: Die Ausgangssituation war erst ein-
mal gut: Know-how war vorhanden und die Resonanz
aus der Wirtschaft war positiv. Aber das allein ist ja
erst die „halbe Miete“. Wir mussten natürlich auch
erst einmal lernen, wie man ein Unternehmen auf 
die Beine stellt. Dazu haben wir uns Berater „ins Boot
geholt“. Für uns war es zum Beispiel sehr wichtig,
Verhandlungstechniken und -strategien zu erlernen.

Der Umfang und die Art von Verhandlungen, wie wir
sie heute führen, war für uns damals vollkommenes
Neuland. Hier waren die Tipps von Profis dann zum
Teil schon erfolgsentscheidend. Das Handwerkszeug
zur Anmeldung von Patenten haben wir uns über
Kurse an der Universität Kassel während der
Promotion angeeignet. 

Weitergebracht hat uns vor allem die Teilnahme
am „Promotion Nordhessen“ Existenzgründer-Wett -
bewerb, bei dem wir den ersten Platz belegt haben.
Das war dann der Türöffner zu weiteren Coaches.
Dazu gehörten eine Rechtsanwaltskanzlei, ein
Steuer berater und ein Spezialist in Sachen Marketing
und Design. Hinzu kamen die Gründungsbetreuer
aus dem Inkubator der Uni Kassel, die uns jederzeit
mit Rat und Tat zur Seite standen. Wir konnten also in
relativ kurzer Zeit ein Beratungsnetzwerk aufbauen,
dass uns wirklich sehr geholfen hat. 

Sie haben beide auch EXIST-SEED in
Anspruch genommen?  

Dr. Teichmann: Ja, neben unserem Lebensunterhalt,
konnten wir damit unsere erste wichtige Dienstreise
sowie Computer, Drucker usw. finanzieren. Auch 
den Markenschutz für den Produktnamen „G.crete“
haben wir über EXIST-SEED finanziert. Darüber
hinaus haben wir aber auch weitere Fördermittel in
Anspruch genommen. Beispielsweise vom Ratio -
nalisie rungskuratorium der deutschen Wirtschaft,
RKW, um damit unsere Website erstellen zu lassen.
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Nachdem EXIST-SEED dann nach einem Jahr aus-
gelaufen war, haben wir den KfW-Unternehmer -
kredit beantragt, um unsere Laborausstattung zu
finanzieren.

Um den Unternehmerkredit zu bekom -
men, mussten Sie Ihre Bank von Ihrer
Geschäftsidee überzeugen. Für High -
tech-Unternehmen ist das oft nicht so
einfach. Vielen Banken ist das Risiko 
zu hoch.  

Dr. Teichmann: Stimmt schon, allerdings hatten 
wir damit keine Probleme. Denn neben unserem
Business plan überzeugte unsere Bank natürlich auch,
dass wir bereits erste Kundenzusagen vorlegen konn -
ten und unser Marketingkonzept von potenziellen
Kunden positiv aufgenommen wurde. Darüber
hinaus hatten wir keine langen Entwicklungszeiten
zu finanzieren, in denen noch kein Umsatz erwirt-
schaftet wird. Unser Produkt bzw. unsere Geschäfts -
idee waren reif für den Markt. Und unser Planziel,
dass sich unser Unternehmen schon bald nach der
Gründung tragen soll, ist bereits erreicht. 

Was würden Sie anderen Gründerinnen
und Gründern empfehlen? 

Dr. Teichmann: Unserer Ansicht nach ist es wichtig,
sich auf die Aufgaben zu konzentrieren, die man am
besten kann. Das Steuerrecht gehört für uns zum
Beispiel nicht dazu. Deshalb haben wir uns einen
kompetenten und zuverlässigen Steuerberater ge -
sucht. Auch was den Zugang zu neuen Märkten be -
trifft, fehlt uns das notwendige Know-how. Aber 
da gibt es sehr gute Handelsnetzwerke mit Vertriebs -
partnern, die einem die Türen öffnen. Dadurch wissen
wir bereits, dass man in den USA, in Asien oder auch
in Russland sehr aufgeschlossen für unsere Idee ist. 

Apropos Idee: Wenn man eine Idee hat und sich
damit selbständig machen möchte, sollte man sich
nicht von Bedenkenträgern davon abbringen lassen.
Dennoch ist es äußerst wichtig, seine Idee auf Mark t -
reife hin zu prüfen oder noch besser: prüfen zu las -
sen. Das ist beispielsweise durch die Teilnahme an
regionalen Businessplanwettbewerben möglich.
Auch wenn man nicht die ersten Plätze belegt, ist das
Urteil der unabhängigen Gutachter wirklich Gold
wert. Die sagen einem klipp und klar, wo die Defizite
liegen.  
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Herr Kisser, Sie beschäftigen sich mit
LogoCODEs. Gibt es die im Kino zu
sehen?   

Kisser: Nein, eher im Supermarkt. Sie kennen doch
die Strichcodes bzw. Bar-Codes, mit denen Produkte
etikettiert werden und die dann, wenn Sie die Pro -
dukte kaufen, von den Kassen gescannt werden.
Diese Bar-Codes enthalten eine Referenznummer, 
die über einen Zentralrechner mit dem Preis oder
dem Namen des Produktes verknüpft ist. LogoCODEs
stellen nun die Weiterentwicklung dieser Bar-Codes
dar. Sie besitzen quadratische Felder und können
wesentlich mehr Daten speichern. In der Logistik -
branche werden sie bereits eingesetzt: Und wir haben
uns gefragt, welche weiteren nützlichen Alltags -
anwendungen es dafür geben könnte.

Wie könnte denn eine solche
Anwendung im Alltag aussehen?

Kisser: Stellen Sie sich vor, Sie lesen eine Konzertan -
kündigung in der Zeitung. Am Ende des Textes steht
ein LogoCODE, in dem eine Internetadresse ver-
schlüsselt ist. Unter dieser Internetadresse könnten
Sie Karten für das Konzert online reservieren. Anstatt
zu Ihrem PC zu gehen und die Internetadresse ein-
zugeben, nehmen Sie einfach ihr Handy, fotografieren
bzw. scannen den LogoCODE mit der Kamera Ihres
Handys und schon können Sie die Internetseite in
Ihrem Handy aufrufen und die Karten bestellen.

Oder nehmen Sie ein anderes Beispiel: In vielen
Städten befinden sich an Gebäuden, Skulpturen oder

Denkmälern Hinweistafeln mit kurzen Texten.
Touristen, die mehr dazu wissen möchten, könnten
über den dort angegebenen Code die Internetseite
mit ihrem Handy öffnen und weitere Informationen
abrufen.

Das heißt, ich brauche ein Handy mit
Kamera und Internetzugang?

Kisser: Ja, aber das gehört mittlerweile schon fast
zum Standard. Außerdem brauchen Sie dazu auch
eine spezielle Software – und die kommt kostenlos
von uns. Wir schließen damit zunächst einmal den
Medienbruch zwischen Printmedium und mobilem
Internetzugang. Außerdem schließen wir den Bruch
zwischen Handy und Stand-Computer, indem wir
eine Synchronisierung anbieten. Über unseren Server
hat jeder Nutzer Zugriff auf die LogoCODEs bzw.
Internetseiten, die er mit seinem Handy „angeklickt“
hat. Wer also zum Beispiel in der Bahn unterwegs ist,
dort einen interessanten Zeitungsartikel liest und
mehr über das Thema erfahren will, scannt mit dem
Handy den LogoCODE und ruft die Internetseite, die
er damit angeklickt hat, abends an seinem PC zu
Hause noch einmal auf.

Die Software bieten Sie kostenlos an.
Womit machen Sie Ihren Umsatz?

Kisser: Das ganze funktioniert ähnlich einem
Affiliate-Programm. Wenn zum Beispiel ein Unter -
nehmen einen LogoCODE von uns in seiner Werbe -
anzeige platziert, bekommen wir pro „Handyklick“
oder Kontaktvermittlung eine Vergütung. 

45

„Mit einer guten Idee ist es nicht getan: Man muss wissen,
wie man daraus eine markttaugliche Geschäftsidee macht.“
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Entwicklung und Design von LogoCODEs 
für die Anwendung im Alltag.
Dipl.-Designer Mirko Kisser
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Sie sind beide Diplom-Designer, 
da erwartet man eigentlich nicht, 
dass Sie sich mit Softwareentwicklung
beschäftigen.

Kisser: Wir haben beide nach unserem Design-Stu -
dium den Schwerpunkt Webentwicklung ge wählt.
Da hat man sehr viel mit Programmier sprachen,
Plattformen und Softwareentwicklung zu tun. Wir
haben aber darüber hinaus auch viel Unterstützung
durch Studenten erhalten, die ihre Diplom- oder
Bachelorarbeit in Informatik geschrieben haben.
Dabei haben wir eng mit der Martin-Luther-Universität
Halle und der FH Merseburg zusammengearbeitet.  

Aber keine Sorge, das Design vernachlässigen wir
trotzdem nicht. Denn schließlich kann man LogoCODEs
ja auch gestalten. Beispiel Werbeanzeigen: Wir
gestalten den LogoCODE im Corporate Design des
Unternehmens. Beispiel Veranstaltungsankündigung:
Die Nummer zur telefonischen Kartenreservierung
kodieren wir in einen LogoCODE. Im LogoCODE ist
deutlich ein Telefonsymbol erkennbar. Per Klick
erscheint diese Nummer im Handydisplay und kann
sofort gewählt werden. Beispiel Kurzinformation:
Hinter den kurzen Text wird ein LogoCODE gedruckt.
Dieser enthält ein Piktogramm für „Information“ –

ein kleines „i“. So erfährt jeder, dass im LogoCODE
weitere Informationen wie Texte, Bilder und Videos
abrufbar sind.

Ihr Angebot ist sicher für viele ver-
schiedene Auftraggeber interessant. 

Kisser: Ja, wir haben zum Beispiel mit Verlagen ge -
sprochen oder auch mit den Marketingab teilun gen
von Unternehmen. Für uns kommen verschiedene
Auftraggeber in Frage: zum Beispiel Zeitungsverlage,
Veranstalter, Unternehmen jeder Branche, Kommunen.
Um unsere zukünftigen Kunden besser kennenzu -
lernen und genauer zu erfahren, welchen Kunden -
nutzen wir mit LogoCODEs konkret erreichen
können, haben wir Kongresse wie forward2business,
MediaLounge oder auch den Gründerkongress
Multimedia besucht. Ins Gespräch sind wir eigentlich
immer recht schnell gekommen, denn auf unserer
Visitenkarte befindet sich ein LogoCODE. Wir haben
natürlich auch viel telefoniert, was nicht immer so
ganz einfach ist, wenn man noch keinerlei Kontakt zu
dem Unternehmen hat. Besonders hilfreich sind
natürlich Netzwerke, regional oder im Internet, über
die interessante Kontakte entstehen. Unsere Preise
bei Wettbewerben oder dem Innovators Pitch auf der
CeBIT haben auch stets für weitere Anfragen gesorgt.  
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Welche Rolle hat EXIST-SEED bei Ihren
Vorbereitungen gespielt?

Kisser: Dass es eine Förderung wie EXIST-SEED 
(Anm. d. Red.: jetzt: EXIST-Gründerstipendium) über-
haupt gibt, habe ich über den Kontakt zum Hoch -
schulgründernetzwerk UNIVATIONS erfahren. Die
haben uns auch bei der Beantragung tatkräftig unter-
stützt und jede Menge Seminare, Ringvorlesungen
und Akademien angeboten, die wir natürlich aus-
giebig genutzt haben, um etwas über Steuern, Recht,
Finanzierung und Preisfindung zu erfahren. EXIST-
SEED war in dieser Phase ein ganz wichtiger Baustein.
Durch die Absicherung des Lebensunterhaltes und
die Finanzierung der Reisekosten konnten wir uns
intensiv mit der Recherche beschäftigen. Wir haben
damals auch ziemlich schnell unseren Businessplan
fertiggestellt und an mehreren Wettbewerben, wie
beispielsweise beim Businessplanwettbewerb
Sachsen-Anhalt teilgenommen, wo wir dann auch
gleich den ersten Platz belegt haben. Das würde ich
übrigens auch anderen Gründerinnen und Gründern
empfehlen: Die EXIST-Phase nicht nur für die Aus ar -
beitung des Businessplans, sondern auch für die Teil -
nahme an Wettbewerben zu nutzen. Dadurch erhält
man einfach noch viele wichtige Hinweise, die man
in seinen Businessplan noch mit „einbauen“ sollte. 

Natürlich gab es auch Hürden: Die Beantragung
von EXIST-SEED war zum Beispiel sehr verwaltungs-
intensiv, aber soweit ich weiß, ist durch das neue
EXIST-Gründerstipendium manches einfacher
geworden. 

Zu guter Letzt: Was würden Sie
Gründerinnen und Gründern, die eine
innovative Idee haben, empfehlen?

Kisser: Unbedingt Kontakt zu Gründernetzwerken,
Beratungseinrichtungen und anderen Anlaufstellen
für Gründer aufnehmen. Das ist ganz wichtig. Mit
einer guten Idee ist es ja nicht getan, sondern man
muss wissen, wie man daraus eine markttaugliche
Geschäftsidee macht. Wie kann ich mit meiner Idee
Erträge erwirtschaften? Kann ich davon leben? Ich
habe auch festgestellt, dass EXIST noch gar nicht so
bekannt ist. Davon erfährt man aber auf jeden Fall,
wenn man sich in die Gründungsnetzwerke begibt. 
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Sind Sie ein Unternehmertyp? Das fragen landauf,
landab die zahllosen Tests, deren Ergebnisse Grün-
dungsinteressierten verraten, ob sie für die beruf-
liche Selbständigkeit geeignet sind. Dahinter
steht die Vorstellung, dass es einer ganz bestimm -
ten Persönlichkeit bedarf, um ein Unternehmen
erfolgreich zu führen. Gefragt wird zum Beispiel
nach Risikobereitschaft, Durchsetzungsfähigkeit
oder Leistungsbereitschaft. Aber welche dieser
Persönlichkeitsmerkmale sind überhaupt erlern-
bar? Was sagen die Vertreter der Entrepreneur -
ship Education dazu? 

Muss man zum Unternehmer geboren sein? Gibt es
ein „Unternehmer-Gen“? „Ob erfolgreiche Unter -
nehmer ein spezifisches „Unternehmer-Gen“ auf-
weisen oder nicht, ist jedenfalls wissenschaftlich 
bislang nicht nachweisbar“, erläutert Professorin
Chris tine Volkmann, Inhaberin des Lehr stuhls für
Wirtschaftswissenschaften insb. Unternehmens grün -
dung und Wirtschaftsentwicklung der Berg ischen
Universität Wuppertal. „Nein“, reagiert Dr. Peter Witt
vom Lehrstuhl für Innovations- und Gründungs -
manage  ment an der Technischen Universität Dort -
mund fast ungehalten. „Man kann nicht zum Unter -
nehmer geboren sein. Es gibt dafür keine nachweis -
baren genetischen Konstellationen. Das bedeutet:
Jeder kann Unternehmer werden.“ Tatsächlich jeder?
Auf einer sehr abstrakten Ebene könne man dies
tatsächlich sagen, merkt Thomas Lang-von Wins an.
Er ist Professor an der Universität der Bundeswehr in
München und beschäftigt sich bereits seit längerer Zeit
mit der Entstehung unternehmerischer Kompe ten -
zen. „Wenn wir über Unternehmerinnen und Unte r -

nehmer sprechen, müssten wir genau genommen
berücksichtigen, wen wir damit meinen: Den Klein -
unternehmer, der sich selbst genug ist? Den mittel-
ständischen Unternehmer, der Verantwortung für
seine Mitarbeiter trägt? Den angestellten Geschäfts -
führer einer GmbH? Oder den Manager eines börsen -
notierten Unternehmens? Die Entscheidung, Unter -
nehmer zu werden, ist doch zuerst eine Entscheidung
über das eigene Leben und die Art der eigenen
Berufstätigkeit.“

Entrepreneurship Education: 
Sind Soft Skills lernbar?
Trotz aller Unterschiedlichkeit: Gibt es nicht doch
einen Nenner, der allen Unternehmerinnen und
Unternehmern gemeinsam ist? Die Frage stellt sich
vor allem bei der Vermittlung persönlicher Merkmale
wie sozialer und kommunikativer Kompetenzen,
weithin auch als Soft Skills bezeichnet. Sie spielen für
Friederike Welter, Mitglied im EXIST-Sachverständi -
genbeirat, Professorin an der Jönköping International
Business School und zuvor an der Universität Siegen,
eine ganz erhebliche Rolle in der Entrepreneurship
Education. Nicht nur für sie: Hier gehe es um die
gezielte Entwicklung und Förderung der Persönlich -
keit der Studierenden, ergänzt Christine Volkmann:
„Ihrer Problemlösungsfähigkeit, aber auch ihrer
Kreativität.  Dazu gehört auch das Erkennen von
unternehmerischen Gelegenheiten.“ Und, so
Friedrike Welter:  „Das Erlernen dieser Soft Skills und
auch das Erkennen von guten Geschäftsideen kann
durch ein günstiges Lernumfeld begünstigt werden.
Beispielsweise durch Methoden, die – anders als die
klassische Vorlesung – stärker auf die Beteiligung der
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Studierenden setzen.“ Wie beispielsweise das jüngst
in Siegen veranstaltete Ideenseminar: Hier stellten
Unternehmerinnen und Unternehmer Geschäfts -
ideen zur Verfügung, für die die Studie ren den teams
eigenständig marktfähige Businesspläne erarbeiten
sollten. „Genau derartige Case-Studies“, ergänzt
Lang-von Wins, „und möglichst konkrete Modelle
und Vorbilder sind aus meiner Sicht die besten
Lerngelegenheiten neben dem eigenen unterneh -
merischen Handeln, um unternehmerische Kompe -
tenzen aufzubauen. Wir müssen Gelegen heiten
schaffen, die eigenen Stärken kennenzu lernen,
eigene Erfolge zu spüren und zu lernen, dass man
etwas bewirken kann. So können sich Eigenini tiative,
Freude an der eigenen Leistung und Selbst vertrauen
entwickeln. Außerdem zeigen Studien, dass andere

Unternehmer als Vorbild nicht nur die höchste
Glaubwürdigkeit besitzen, sondern auch die wert-
vollsten Ratschläge geben können.“

Doch trotz ausgefeilter methodischer und
didaktischer Ansätze: Für den introvertierten und
wortkargen Zeitgenossen dürfte ein Kommunika -
tionstraining  oder ein Training in Teamführung nur
einen begrenzten Effekt haben. „Sicher lassen sich so
genannte Soft Skills bis zu einem gewissen Grad
erlernen“, so Dr. Rosemarie Kay vom Institut für
Mittelstandsforschung Bonn. „Aber Voraussetzung
dafür ist eine bestimmte persönliche ‚Basisaus stat -
tung‘. Ein introvertierter Mensch ist zwar durchaus in
der Lage, seine kommunikativen Fähigkeiten aus-
zubauen. Aber es bleibt die Frage, inwieweit er die
angelernten Fähigkeiten tatsächlich im Alltag

dauerhaft umsetzen kann. Bei der Vermittlung dieser
Soft Skills geht es ja eigentlich um eine Verfeinerung
dessen, was man an sozialem und kommunikativem
‚Talent‘ einbringt.“ Andererseits sei ein weiterer
wichtiger Effekt solcher Trainings nicht zu unter -
schätzen: Nämlich festzustellen, was man nicht kann
und auch in Zukunft nicht erlernen wird, weil man
nun mal nicht „der Typ“ dafür ist. Eine wichtige
Erkenntnis, um beispielsweise durch Gründungs -
partner oder Berater für den notwendigen Ausgleich
zu sorgen. Oder aber ganz von dem Gründungs -
vorhaben abzulassen. 

Bei den persönlichen Merkmalen müsse man
allerdings genauer unterscheiden, schließt sich
Günter F. Müller, Professor für Arbeits-, Organisations-
und Wirtschaftspsychologie an der Universität in
Landau, dieser Position an. „Es gibt Dispositionen, die
relativ unabhängig von bestimmten Situationen oder
einem bestimmten Alter weitgehend stabil und
unveränderbar sind. Ein Beispiel wäre Ungewiss -
heitstoleranz, also die Fähigkeit, mit offenen und
unreglementierten Berufssituationen umgehen zu
können. Untersuchungen verweisen darauf, dass sie
durch frühe Einflüsse im Elternhaus festgelegt
werden, wie etwa auch die Leistungsmotivstärke, die
durch das familiäre Wertesystem geprägt wird.“
Beispiele für weitere derartige Eigenschaften seien
Unabhängigkeitsstreben, Belastbarkeit, Durchset -
zungsvermögen und Risikobereitschaft. In welchem
Umfang diese Eigenschaften im späteren Alter
stärker ausgeprägt werden können, sei strittig. Er
gehe davon aus, dass ihre Entwicklung im späten
Jugendalter abgeschlossen ist. Hinzu kämen Eigen -
schaften mit einer starken genetischen Komponente,

die, wie etwa emotionale Stabilität, eher nicht mehr
veränderbar seien. „Stimmt“, so Lang-von Wins, „wir
wissen, dass sich Unternehmer von Nicht-Unter neh -
mern in einer Reihe von Persönlich keitsmerk malen
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„Die Entrepreneurship Education oder akade -
mische Gründungslehre vermittelt Studierenden
unterschiedlicher Fachrichtungen das erforder -
liche Wissen und die notwendigen Fertigkeiten,
um unternehmerisch tätig zu werden. Sie stellt die
unternehmerische Tätigkeit als Option für das
spätere Berufsleben vor, wobei nicht zwingend
eine unternehmerische Tätigkeit unmittelbar nach
dem Studium erwartet wird.“ 
Dr. Marianne Kulicke, Michael Schleinkofer: Rahmen bedin -
gun gen und Potenziale für Ausgründungen aus der Wissen -
schaft. Fraunhofer-Institut für System und Innovations -
forschung 2008. 

Was ist Entrepreneurship Education?

“We can‘t make people into entrepreneurs, if they
don’t have the basic drive, energy, and a strong
sense of what it takes to run a business. But give me
someone who has those basic skills, and we make
him into a much better entrepreneur.”
Bill Bygrave, Professor Emeritus, Babson College, 
langjähriger Direktor des Centers for Entrepreneurial Studies

The basic Drive



und motivationalen Dispositionen unter scheiden.
Damit wissen wir aber noch lange nicht, ob und wie
diese Merkmale in Zusammenhang zu unternehme -
rischem Erfolg stehen.“ Sehr viel eher könne man
davon ausgehen, dass es sich dabei um „Triebfedern“
auf dem Weg in eine unterneh me ri sche Tätigkeit
handele. 

Insgesamt, so Müller, spielten die genetisch fest-
gelegten und früh geprägten Eigenschaften zwar
eine wichtige Rolle bei der Entscheidung für oder
gegen die berufliche Selbständigkeit. Aber: Für den
unternehmerischen Erfolg fielen andere persönliche
Merkmale stärker ins Gewicht. „Entscheidend für den
Erfolg ist beispielsweise eine gewisse soziale Anpas -
sungsfähigkeit und der Zugriff auf ein Verhaltens -
repertoire, das es einem ermöglicht, gewinnbrin gen -
de Austauschbeziehungen mit verschiedenen
Geschäftspartnern anbahnen und ausbauen zu
können. Oder auch Selbstführungskompetenz, also
beurteilen zu können, wie man mit eigenen Stärken
und Schwächen umgeht oder seine Gefühle regulie-
ren kann. Dabei handelt es sich um die viel zitierten
Soft Skills.“ Und die könne man erlernen und trainie-
ren. Das heißt: Auch wenn Gründerinnen und Grün -
der keine idealen persönlichen Voraussetzungen 
mitbringen, können ihnen wirkungsvolle Verhaltens -
strategien helfen, besser mit mangelndem Durch -
setzungsvermögen oder geringer Risikobereitschaft
umzugehen. Obwohl: Unternehmerische Erkennt -
nisse und Fähigkeiten könne man zwar lernen, aber
nur sehr schwer lehren, schränkt Thomas Lang-von
Wins ein. Immerhin. Die Vermittlung betriebswirt-
schaftlicher Qualifikationen sei dabei seiner Meinung
zweitrangig. Denn: „Der rational entscheidende
Unternehmer ist eine Kunstfigur, eine übermäßige
Vereinfachung der Welt.“

Ganz im Gegenteil: Unternehmerisches Handeln
wird in erster Linie durch rational bestimmte Ver hal -
tensweisen festgelegt. Diesen Standpunkt vertritt 
Dr. Witt. Darum gehe es bei der Entrepreneurship
Education vor allem um die Vermittlung fachlichen
Know-hows. „Vieles von dem, was wir hier in unseren
Vorlesungen und Seminaren lehren, zielt daher auf
einzelne unternehmerische Erkenntnisse und Fähig -
keiten ab. Und genau darin, dass man diese lehren
kann, sehen wir unsere Daseinsberechtigung.“
Unternehmensführung basiere z.B. auf  Manage -

ment techniken, präzisiert Prof. Matthias G. Raith von
der Otto-von-Guericke-Universität Magdeburg, die
seit vielen Jahren an BWL-Fakultäten vermittelt
würden. „Die späteren Managementkarrieren der
Absolventen sind ein Indiz dafür, dass die Hoch -
schulen das ziemlich gut hinbekommen.“

Wozu also dann überhaupt Gründungs lehr -
stühle? Wozu Entrepreneurship-Education? Reicht
da nicht das altbewährte Studium der Betriebs wirt -
schaft? „Nein“, widerspricht Professorin Ann-Kristin
Achleitner, Inhaberin des KfW-Stiftungslehrstuhls für
Entrepreneurial Finance an der Technischen Uni ver -

sität München und Präsidentin des Förderkreises
Gründungs-Forschung e. V. „Klassischerweise setzt ja
die Betriebswirtschaftslehre die Existenz eines Unter -
nehmens voraus, der eigentliche Gründungsvorgang
wird ausgeklammert. Die Probleme einer Unterne h -
mens gründung sind aber derart speziell und viel -
fältig, dass sie mit dem klassischen Instrumenten -
kasten nicht abgedeckt werden können. Vereinzelte
Ausführungen z.B. über die Rechtsformwahl können
an diesem Manko nichts ändern.“

Entrepreneurship Education: mehr als BWL
Entrepreneurship Education bedeutet also, konkrete
unternehmerische Verhaltensweisen anzuleiten. Und
es bedeutet, viele harte Fakten zu vermitteln, präzisiert
Professorin Friederike Welter. „Beispielsweise die
Schritte bei der Umsetzung einer Geschäftsidee, beim
Markteintritt oder für die Akquise von Kunden.“
Unternehmerische Kompetenzen können vermittelt
und erlernt werden, führt Christine Volkmann weiter
aus. Immerhin sei ja bemerkenswert, dass unzu -
reichendes unternehmerisches Know-how die
häufigste Ursache für das Scheitern von Gründungen
sei. „Die Vermittlung von Know-how ist folglich eine
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„Man hantiert da mit riesigen Geldsummen und
plant die Beschäftigung von Mitarbeitern. Da wird
einem auf einmal bewusst, welche große persön -
liche Verantwortung man mit dem Schritt in die
berufliche Selbständig keit trägt. An dieses Gefühl
muss man sich erst einmal gewöhnen. Und man
muss damit leben können, dass man dauer haft mit
einer ‘gewissen Ungewissheit’ umgehen muss.“ 
Dr. Nikolaus Meyer, Sulfurcell Solartechnik GmbH

Die „gewisse Ungewissheit“



vom mehreren wichtigen Aufgaben der Entrepre -
neurship Education. Ein Baustein der Ausbildung
kann etwa die Erarbeitung eines Businessplanes in
interdisziplinären Teams sein. Ein Haus wird ja auch
nicht ohne Bauplan gebaut.“ Wobei aus seiner Sicht
die wichtigste Aufgabe eines solchen Bau- bzw.
Businessplans sei, so Raith, schlechte Unternehmens -
ideen gar nicht erst auf den Markt gelangen zu
lassen. Und Professorin Volkmann fügt hinzu:
„Bereits das Erkennen und Wahrnehmen der
unternehmerischen Gelegenheit und die Umsetzung
der Idee in eine nachhaltig wirtschaftlich tragfähige
Unternehmensgründung erfordert ein tiefer
gehendes Verständnis für den Gründungsprozess.“ 

Verfügbares Know-how ist aber noch keine
Garantie für einen Gründungserfolg,  mahnt Pro -
fessor Frank Wallau, Geschäftsführer des Instituts für
Mittelstandsforschung Bonn an. „Ich warne davor,
das, was man zur Existenzgründung und Unterneh -
mens führung lernen kann, als eine Art Backrezept zu
verstehen, das garantiert funktioniert.“ Es sei nicht
sinnvoll, Unternehmertum ‚auf Vorrat‘ zu lernen,
pflichtet Thomas Lang-von Wins ihm bei. „Möglicher -
weise sind die erlernten Lösungen dann gerade
diejenigen, die nicht zur Situation passen. Hier ist es
viel wichtiger, Fähigkeiten aufzubauen, wie man mit

neuen Situationen im Gründungsverlauf umgehen
kann – das sind die unternehmerischen Kompe ten -
zen.“ Und Peter Witt ergänzt: „Es gibt zu viele Varia -
b len. Etwa die technologische Entwicklung im Markt.
Oder die jeweiligen nationalen Zulassungsbedingun -
gen für Hightech-Produkte. Man kann lernen, welche
Variablen es gibt und wie man damit umgeht. Wir
geben unseren Studierenden Werkzeuge an die
Hand. Und je mehr sie davon im Werkzeugkasten
haben, desto geringer wird die Wahrscheinlichkeit,
dass der Kuchen misslingt.“ 

Dabei müsse nicht jede Gründerin und jeder
Gründer das gesamte unternehmerische Repertoire
beherrschen, meint Dr. Helmut Schönenberger,
Geschäftsführer der UnternehmerTUM GmbH, Zen -
trum für Innovation und Gründung an der TU München.
„Nach unserer Erfahrung ist der kritischste Erfolgs -
faktor das Gründerteam. Idealerweise sollten die
Aufgaben so aufgeteilt sein, dass das Team  in Sachen
Entwicklung und Produktion, Marketing und
Vertrieb sowie Finanzen und Controlling gut auf-
gestellt ist.“ 

Insgesamt aber, so Ann-Kristin Achleitner, könne
sich eine Kultur der Selbständigkeit in Deutschland
nur dann entfalten, wenn eine vielschichtige Unter -
nehmerausbildung, die die sich verändernden An -
forderungen berücksichtigt, in ein starkes Netzwerk
von kompetenten nationalen und internationalen
Partnern eingebunden ist. Zudem wird dadurch der
Wissenstransfer zwischen Universitäten und Unter -
nehmen besser vorangebracht.
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„Der typische Unternehmer fragt sich nicht, ob
jede Anstrengung, der er sich unterzieht, auch
einen ausreichenden ‚Genussüberschuss‘ ver-
spricht. Er schafft rastlos, weil er nicht anders kann,
er lebt nicht dazu, um sich des Erworbenen
genießend zu erfreuen.“ 
Josef A. Schumpeter, Theorie der wirtschaftlichen
Entwicklung, 1911

Der typische Unternehmer



Entrepreneurship Education für alle
Letztlich legt die Entrepreneurship Education aber
nicht allein den Focus darauf, mehr Start-ups auf den
Weg zu bringen. Entrepreneurship sei eine Kom pe -
tenz für alle Studierenden, fügt Friederike Welter an,
die ihnen helfen kann, kreativer und selbstbewusster
zu sein bzw. zu werden. Gerade was das Training der
genannten Soft Skills angehe, könne jeder Studierende
unabhängig von der späteren Berufswahl von einem
solchen Studienfach nur profitieren. „Aus diesem
Grund richten wir uns mit der Gründungslehre oder
dem Gründungsmanagement, wie es bei uns heißt,
erst einmal an alle“, berichtet Peter Witt aus der
Dortmunder Praxis. „Schon im allerersten Semester
und für alle Fächer. Und über die Vermittlung der
Soft Skills hinaus öffnet es den Studierenden die
Augen für eine berufliche Option. Ob sie die beruf-
liche Option dann später wahrnehmen oder nicht,
wissen wir nicht.“ 

Und selbst wenn nicht: Hochschulen und Schulen
hätten die Aufgabe, Studentinnen, Studenten, Schü -
ler innen und Schüler dazu zu befähigen, so Lang-von
Wins, unternehmerisch tätig zu werden, ob im
eigenen Unternehmen, in der angestellten Berufs -
tätigkeit oder im ehrenamtlichen Bereich. „Die dazu
gehörigen Kompetenzen sind die Grundlagen dafür,
Übergänge produktiv zu bewältigen, die vielen jetzt
in die Berufstätigkeit Eintretenden noch bevorstehen.
Zum gegenwärtigen Zeitpunkt haben sowohl
Schulen als auch Universitäten hier noch großen
Nachholbedarf.“

Wie wichtig sie dieses „Unternehmertum seiner
selbst“ nehmen, äußern zunehmend auch Groß -
unternehmen. Sie betonen die Bedeutung von
Schlüsselqualifikationen, die sich hinter dem Begriff
des Intrapreneurship verbergen und in der aka-
demischen Gründungslehre vermittelt werden: der
Fähigkeit, unternehmerisch zu denken, ohne unbe-
dingt Unternehmer zu sein.  „Die meisten Unter -
nehmen erwarten derartige Schlüsselqualifikationen
beim Berufseinstieg von Hochschulabsolventen“,
weiß Dr. Schönenberger. „Bei uns an der TU München
belegen mittlerweile 1.000 Personen im Jahr
mindestens einen Kurs aus dem UnternehmerTUM-
Angebot. Und das entspricht immerhin einem Drittel
aller Absolventen.“ 
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„Man braucht schon eine gewisse Risiko bereit -
schaft. Sicherheitsdenken ist hier total fehl am
Platz. Ich weiß nicht, ob jemand, der viel Wert auf
einen Job und ein regelmäßiges Einkommen legt,
dieses Sicherheits bedürfnis ablegen kann. Als
Unternehmer steht man ja ständig vor Entschei -
dungen: Machen wir das jetzt, auch wenn es schief
gehen kann? Ist die Investition richtig oder nicht?
Damit sind ja immer große Summen verbunden
und die Gefahr, dass man womöglich das Unter -
nehmen ‚in den Sand setzt‘. Da braucht es schon
ein paar Jahre, bis man ruhig schlafen kann.“ 
Dipl.-Ing. Helmut Nägele, TECNARO GmbH

Sicherheitsdenken ist fehl am Platz



Wie gut ist die Entrepreneurship Education?

Wie gut oder schlecht die Entrepreneurship
Education an einzelnen Hochschulen tatsächlich
ist, lässt sich auf zweierlei Art und Weise feststellen.
Erstens: indem man die Qualität der Lehrtätigkeit
unter die Lupe nimmt. Zweitens: indem man
ermittelt, wie viele Gründungen die jeweiligen
Hochschulen hervorgebracht haben. 

Ob sich Lehrveranstaltungen in Sachen „Unterne h -
mens gründung und -führung“ tatsächlich auf das
Gründungsgeschehen an den jeweiligen Hoch schu len
auswirken, ist in der Praxis schwer zu fassen. Hoch -
schulabsolventen wagen eher selten direkt nach dem
Studium den Schritt in die Selbständigkeit. Außerdem
gibt es keine Alumniforschung (wenn doch, wäre sie
die Ausnahme von der Regel). Deshalb, und weil
Unternehmen meist nicht in unmittelbarer Nähe
vom Hochschul-Standort gegründet werden, ist ein
Zusammenhang zwischen der Ausbildung unter -
nehmerischer Kompetenzen oder der Existenz eines
Entrepreneurship-Lehrstuhls und Absolventen-
Gründungen derzeit nicht zu belegen. Allerdings, so
Professorin Christine Volkmann, Inhaberin des
UNESCO-Lehrstuhls für Entrepreneurship an der
Fachhochschule Gelsenkirchen: „In Nordamerika ist
das Fachgebiet Entrepreneurship in den Curricula
nahezu aller Hochschulen verankert. Dabei wird
deutlich, dass sowohl die Gründungsintensität als
auch die Wachstumsstärke junger Unternehmen in
den USA  aus diesen Hochschulen heraus deutlich
höher ist als in Deutschland.“

Ranking: Welche Universität bietet die
besten Unternehmer-Chancen?
Wie gut die Entrepreneurship Education  und die
Gründungsförderung insgesamt  an deutschen
Hochschulen ausfallen, ist der Studie „Vom Studenten
zum Unternehmer: Welche Universität bietet die
besten Chancen?“ zu entnehmen (Jürgen Schmude
und Stefan  Heumann, Universität Regensburg, 2007).
Für ein Ranking der untersuchten Hochschulen
haben Professor Jürgen Schmude und Stefan  Heumann
u. a. das jeweilige Angebot der Entrepreneurship
Education und – wenn vorhanden – dessen organisa -
torische Verankerung in der Hochschule, die Ange -
bots zahl und die Angebotsvielfalt unter die Lupe
genommen: und zwar sowohl bei Hochschulen mit
als auch ohne Gründungslehrstuhl. „Hier haben die
Hochschulen am besten abgeschnitten“, so Schmude,
„in denen das Veranstaltungsangebot der Grün dungs-
ausbildung von einem Gründungs lehr stuhl feder -
führend organisiert wird und bei denen in die Durch -
führung der Lehrveranstaltungen auch Dozenten ver-
schiedener Lehrstühle und Fachbereiche eingebun -
den sind. Außerdem hat auch die Grün dungs for schung
hier einen hohen Stellenwert.“ Nebenbei: Der erste
Gründungslehrstuhl wurde in einer gemeinsamen
Initiative des BMWi und der inzwischen mit der 
KfW Bankengruppe fusionierten Deutschen Aus -
gleichs bank 1998 in Oestrich-Winkel geschaffen,
heute gibt es davon rund 70 bundesweit. 
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Hier sind Zahl und Vielfalt der Entrepreneurship-Education-Angebote besonders hoch

Quelle: Schmude/Heumann: Vom Studenten zum Unternehmer: 
Welche Universität bietet die besten Chancen? Regensburg, 2007.
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Unter den Top 15 der Entrepreneurship-Educa tion-
Anbieter befinden sich  – wen wundert es –  12 Univer- 
sitäten, die einen Gründungslehrstuhl besitzen. Ganz
vorn landeten die Leuphana Universität Lüneburg,
die Bergische Universität Wuppertal und die Otto-
von-Guericke-Universität Magdeburg. Interessant ist
aber auch: Drei Universitäten – die Friedrich-Schiller-
Universität Jena, die Friedrich-Alexander-Universität
Erlangen-Nürnberg und die Brandenburgische
Technische Universität Cottbus –  gehören auch ohne
Gründungslehrstuhl zur Spitzengruppe bei der
gründungsbezogenen Ausbildung von Studierenden. 

Unternehmer-Chancen hängen von 
vielen Faktoren ab
Aber: Umfang und Vielfalt der Entrepreneurship
Education allein sind für einen erfolgreichen Weg
vom Studierenden zum Unternehmer nicht alles.
Dazu, gute Chancen für Gründungen zu bieten,
gehören für Jürgen Schmude und Stefan Heumann
auch 

3 die außercurriculare Qualifizierung und 
Betreuung (z.B. die begleitende Beratung und
Betreuung bei der Umsetzung der Gründungsidee)

3 die externe Vernetzung (z.B. mit Initiativen
lokaler Akteure aus Wirtschaft, Wissenschaft und
Politik)

3 die förderpolitischen Rahmenbedingungen
(Zugang zu landes- bzw. bundesseitig initiierten
Förderprogrammen)

3 eine Kooperationen und Koordination 
(universitätsinterner Austausch von Informationen,
Personen und Ressourcen)

3 die Kommunikation (die Vermarktung des
Entrepreneurship-Education-Angebots)

3 die Mobilisierung (Motivation zur Auseinan der -
setzung mit der „Alternative Selbständigkeit“)

3 die Ausgründungsaktivität an der jeweiligen
Hochschule

Berücksichtigt  man alle diese Elemente der
Gründungsförderung, fällt das Ranking-Ergebnis
deutlich anders aus als für den Faktor Entrepre -
neurship-Education-Angebote allein. Die Nase vorn
haben hier die Bergische Universität Wuppertal, die
Universität Potsdam und die Technische Universität
Dresden. Auffällig ist: 11 der Top-15-Hochschschulen
besitzen einen Gründungslehrstuhl. Und: Zu den Top
15 gehören sechs Universitäten aus den EXIST-geför-
derten Modell- bzw. Transferregionen.

Übrigens: Nach einer Untersuchung, die der
Förderkreis Gründungs-Forschung e. V. (FGF) in
seinem FGF-Report 2008 veröffentlicht hat, haben 
61 Prozent der Entrepreneurship-Professoren selbst
ein eigenes Unternehmen gegründet. 
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Hier ist die Gründungsförderung besonders gut

Quelle: Schmude/Heumann: Vom Studenten zum Unternehmer: 
Welche Universität bietet die besten Chancen? Regensburg, 2007.
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An mehr als 200 Lehrstühlen wurden im Sommer -
semester 2007 über 700 Lehrveranstaltungen zum
Themengebiet Entrepreneurship abgehalten
(Quelle: Jürgen Schmude und Stefan  Heumann:
Vom Studenten zum Unternehmer: Welche
Universität bietet die besten Chancen? Universität
Regensburg, 2007). Entrepreneurship Education
umfasst dabei eine Vielzahl einzelner gründungs-
bezogener Lehrangebote. 
Beispiele:

3 Vorlesung: Gewerbliche Schutzrechte für
Gründer

Je nach Hochschule sind derartige Lehrver anstal tun gen unterschiedlich in die Studiengänge und das
Lehrangebot einbezogen: 

3 Vorlesungsreihe: Qualität und Form
unternehmerischer Initiative und deren prozessualer
wie organisatorischer Ausgestaltung

3 Seminar: Rechtsgestaltung bei
Unternehmensübernahmen

3 Übung: Zu allen relevanten Bereichen der
Unternehmensgründung 

3 Workshop/Blockseminar: Was gehört in einen
Businessplan?

3 Unternehmensplanspiel: Gründung einer
Studentenfirma
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Lehrangebote im Studienfach Entrepreneurship

Organisation

3 Lehrangebot ohne Lehrstuhl für einen
bestimmten Fachbereich, z.B. die
Betriebswirtschaft

3 Fachbereichsunabhängiges Lehrangebot als
Studium Generale ohne Lehrstuhl für alle
Studierenden (dann z.B. direkt dem Rektorat
unterstellt)

3 Lehrangebote ohne Lehrstuhl
zusammengefasst in einem hochschuleigenen
Zentrum (z.B. Center für Entrepreneurship)

3 Lehrangebot im Rahmen eines
Gründungslehrstuhls für Studierende eines
Fachbereichs

3 Lehrangebot im Rahmen eines
Gründungslehrstuhls für Studierende aller
Fachbereiche

Zielgruppen

3 Studierende 

3 Wissenschaftliche Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter

3 Hochschullehrerinnen und -lehrer

3 Jeweils mit Gründungsinteresse/-absicht, 
ohne Gründungsinteresse/-absicht

Inhalte

3 Engste Variante: Know-how-Vermittlung 
„Wie gründe ich ein Unternehmen“ mit
klassischem BWL-Schwerpunkt (Finanzierung,
Marketing usw.) für Gründungsinteressierte

3 Weiteste Variante: interdisziplinäre Inhalte,
um der Vielschichtigkeit der Thematik gerecht
zu werden (vor allem: BWL, VWL, Recht,
Psychologie, Soziologie) für alle Studierenden 

Studium

3 Punktuelle Lehrangebote oft in Kompakt-
Seminarform 

3 Längerfristig studienbegleitende Angebote 
zur Ergänzung einzelner Studiengänge 

3 Lehrangebote als eigene in sich geschlossene
Studiengänge (z.B. Masterprogramm
„Management & Entrepreneurship“)

Prüfungsordnung

3 Optionale Lehrangebote

3 Wahlpflichtveranstaltungen

3 Pflichtveranstaltungen 

In Zusammenarbeit mit Prof. Lambert Koch, 
Bergische Universität Wuppertal



Für wie wertvoll Entrepreneurship  als unterneh -
merische Kompetenz bzw. „Unternehmertum
seiner selbst“ in der Bildungspolitik erachtet wird,
lässt sich u.a. an der Empfehlung des Europäi schen
Parlaments und des Rates vom 18. Dezember 2006
zu den Schlüsselkompetenzen für lebensbeglei -
tendes Lernen ablesen (2006/962/EG). Angesichts
der Herausforderungen durch die Globalisierung
und einer wissensbasierten europäischen Volks -
wirtschaft war eine wesentliche Intention der
Empfehlung, die Vorgaben der Lissabon-Strategie
der EU zu konkretisieren. Hier  wird die  unter -
nehmerische Kompetenz als eine von acht
Schlüsselkompetenzen für lebenslanges Lernen
gesehen. 

Nach der Empfehlung soll die Förderung der
unternehmerischen Kompetenz in der allgemeinen
und beruflichen Bildung der EU-Mitgliedsländer eine
wichtige Rolle spielen. Konkrete Vorschläge oder
Vorgaben für Lehrangebote gibt es nicht. Darüber
können und sollen die einzelnen Hochschulen der
EU-Mitgliedsländer frei entscheiden.  Erfreulich aus
deutscher Sicht: Die Angebote der Technischen
Universität München und der Bergischen Universität
Wuppertal werden in der EU-Studie „Entrepreneur -
ship in higher education, especially within non-
business studies. Final Report of the Expert Group
2008“ als Good-Practice-Beispiele genannt.

Zunahme der Entrepreneurship-
Angebote auch in Deutschland
Eine Vorreiterrolle nehmen laut genannter Studie die
angelsächsischen und skandinavischen Länder sowie
die Niederlande ein. Dagegen etabliert sich die
Entrepreneurship-Ausbildung an Hochschulen in
Frankreich nur langsam. Besonders stark angewachsen
ist das Angebot von Entrepreneurship-Programmen
und -Modulen an Hochschulen in Deutschland,
Irland, Österreich und Spanien.

Diesen Trend bestätigt auch eine Untersuchung
des Centers for Entrepreneurial and Financial Studies
der TU München „Entrepreneurship Education in
German Speaking Europe“ aus dem Jahr 2007  (von
Ann-Kristin Achleitner, Christoph Kaserer, Svenja
Jarchow, Karen Wilson). Sie stellt unter dem Strich
fest, dass es an Deutsch sprechenden Universitäten in
Europa deutlich mehr Entrepreneurship-Education-
Aktivitäten gibt als zuvor angenommen. 

Allerdings: Generell ist die Entrepreneurship-
Ausbildung in den EU-Ländern, auch in führenden
Ländern wie etwa Großbritannien, zumeist immer
noch in den betriebswirtschaftlichen Fakultäten ver-
ankert und erstreckt sich nur vereinzelt auf nicht
betriebswirtschaftliche Fachbereiche.

In Zusammenarbeit mit Prof. Christine Volkmann, 
UNESCO-Lehrstuhl für Entrepreneurship an der 
Fachhochschule Gelsenkirchen
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Entrepreneurship in der EU: 
Ideen in die Tat umsetzen

„Eigeninitiative und unternehmerische Kompetenz ist die Fähigkeit des Einzelnen, Ideen in die Tat umzu -
setzen. Dies erfordert Kreativität, Innovation und Risikobereitschaft sowie die Fähigkeit, Projekte zu planen
und durchzuführen, um bestimmte Ziele zu erreichen. Unternehmerische Kompetenz hilft dem Einzelnen
nicht nur in seinem täglichen Leben zu Hause oder in der Gesellschaft, sondern auch am Arbeitsplatz, sein
Arbeitsumfeld bewusst wahrzunehmen und Chancen zu ergreifen. (…) Eine wesentliche Kompetenz ist die
Fähigkeit zur Einschätzung der eigenen Stärken und Schwächen sowie die Bewertung von Risiken und die
Bereitschaft, gegebenenfalls Risiken einzugehen.“

EU-Definition von „Entrepreneurship“



Herr Kuszpa, Ihr Unternehmen bietet
eine Software an, mit der man mit dem
Handy Internetseiten bearbeiten kann.
Wie sind Sie auf diese Idee gekommen?

Kuszpa: Das war damals vor acht Jahren. Wir waren
noch an der Uni und wollten uns nach unserem
Abschluss selbständig machen. Zu diesem Zeitpunkt
gab es viele Jungunternehmer im Internet-Geschäft,
also mussten wir irgendetwas wirklich Neues in dem
Bereich anbieten. Auslöser war dann ein Besuch auf
der CeBIT. Nokia präsentierte dort sein erstes inter -
net fähiges Handy. Damit verbunden war eine ganz
neue Technologie, die mit dem bisherigen computer -
basierten Internetzugang nichts zu tun hatte. Das hat
uns auf die Idee gebracht, eine Software zu ent-
wickeln, um damit das mobile Internet auf dem
Handy zu bearbeiten: Also zum Beispiel Bilder auf der
eigenen Internetseite hochladen, Einträge in Blogs
einstellen. Das Ganze sollte im Prinzip so funktionie -
ren, wie es heute bei YouTube oder flickr zu finden ist,
nur eben per Handy.

Und wie sollte daraus eine 
Geschäftsidee werden?

Kuszpa: Unsere Software sollte auf den Internet -
seiten der Mobilfunkbetreiber kostenlos angeboten
werden. Das heißt, die Mobilfunkbetreiber konnten
damit ihren Kunden einen zusätzlichen Service an -
bieten. Im Gegenzug erwarteten wir von den Mobil -
funkbetreibern dafür einen bestimmten Honorarsatz.

Sie wurden während Ihrer Gründungs vor -
bereitungen auch von der FernUniversität
in Hagen unterstützt. War das ein
Fernlehrgang? 

Kuszpa: Nein, ganz und gar nicht. Wir haben ja
damals noch an der Technischen Universität Dort -
mund studiert: Informatik und Betriebswirtschaft.
Zwei von uns haben als studentische Hilfskräfte an
der Fernuni gearbeitet. Und wir kommen ja ur sprüng-
lich alle aus Hagen und Umgebung. So bot es sich an,
dass wir auf dem Campus der Fernuni das Beratungs -
angebot und die Räumlichkeiten des Technologie-
und Gründerzentrums nutzen konnten. Das TGZ
wurde unter anderem auch von der Wirtschafts -
förderung der Stadt Hagen getragen, so dass wir als
Studenten einer anderen Uni das Angebot pro-
blemlos nutzen konnten. Aber abgesehen davon
spielte das für die Fernuni gar keine große Rolle. Dazu
muss man wissen, dass zwar an der Hochschule
45.000 Studentinnen und Studenten immatrikuliert
sind, aber dass die größtenteils nicht in Hagen leben. 

Insofern war man an der Uni ganz froh, auch ein-
mal studentische Gründer auf dem Campus zu haben.
Und die Unterstützung war wirklich großartig: die
Verwaltung und die Pressestelle haben uns sehr
geholfen. Wir haben sogar im Rahmen von EXIST-
SEED einen Professor als Mentor zur Seite gestellt
bekommen. Drei von uns haben damals EXIST-SEED
erhalten und ich konnte mich durch meine Dokto-
r andenstelle, die ich im Anschluss an mein Studium

58

„Bei einem interdisziplinären Team ist es natürlich eine große
Herausforderung, eine gemeinsame Sprache zu finden. Die ist
ja bei BWLern und Informatikern ganz unterschiedlich.“

Inter view: Peperoni Mobile & Internet Soft ware 

v. l. n. r.: Thomas Bühren, Maciej A. Kuszpa, Marcus Ladwig, Kai
Dornseiff

Peperoni Mobile & Internet 
Software GmbH

Entwicklung und Vertrieb von Software 
zur mobilen Internetanwendung.
Gründungsteam:
Dipl.-Kaufmann Maciej A. Kuszpa
Dipl.-Informatiker Thomas Bühren 
Dipl.-Informatiker Marcus Ladwig
Kai Dornseiff
Aktuelles Führungsteam: 
Maciej A. Kuszpa
Thomas Bühren
Mitarbeiter: 25

EXIST-SEED: 2001-2002
Gründung: November 2001 
www.peperoni.de



in Dortmund erhielt, finanzieren. Aber ich habe na tür-
lich auch von EXIST-SEED profitiert, weil wir unser
erstes technisches Equipment darüber finan zieren
konnten. 

Sie sind derjenige im Team, der Betriebs -
wirtschaft studiert hat. Da muss es doch
für Sie eigentlich ganz einfach gewesen
sein, ein Unternehmen zu gründen?

Kuszpa: Sagen Sie mal einem BWL-Studenten, dass er
ein Unternehmen gründen soll. Da wird es schwierig.
Im Studium lernt man nicht, wie man zum Beispiel
ein Gründungskonzept schreibt oder wo man sein
Unternehmen anmelden muss oder die Umsatz steuer-
voranmeldung fürs Finanzamt ausfüllt.

Die Informationen habe ich mir bei den Unter -
neh mertreffen geholt, die von der Wirtschafts för de -
rung Hagen angeboten wurden. Oder auch bei den
Wirtschaftsjunioren, die ja bundesweit organisiert
sind. Ich habe mir da jeweils ganz gezielt Informa tio -
nen gesucht und sehr gute Tipps erhalten. 

Sie haben dann im Jahr 2001 die Peperoni
GmbH gegründet. Lief denn gleich alles
so, wie Sie sich das vorgestellt hatten?

Kuszpa: Nein, nicht so ganz. Die Kundenakquise hat
doch länger als erwartet gedauert. EXIST-SEED war
abgelaufen und eine weitere Finanzierung hatten wir
nicht vorgesehen. Das heißt, finanziell saßen wir auf
dem Trockenen, denn der Umsatz ließ auf sich
warten. Wir haben uns also erst einmal keine
Gehälter ausgezahlt und hatten Glück, dass uns
unsere Familien in den ersten Monaten „durch-
gefüttert“ haben. 

Nach weiteren sechs Monaten hatten wir endlich
unseren ersten großen Kunden: O2 Deutschland. Wir
haben uns dann einfach auch bei O2 in Großbritannien
vorgestellt und waren erstaunt, wie schnell wir dort
eine Zusage erhielten. Damit hatten wir schon mal
eine wichtige Erfahrung gemacht: Je größer das
Unternehmen, desto länger dauern die Entschei dungs -
prozesse. Vielleicht sind Unternehmen im Ausland
aber auch entscheidungsfreudiger. Wir hatten uns ja
zunächst nur auf den deutschen Markt konzentriert
und das war schon ziemlich mühsam. Wir hätten uns

in der Startphase unseres Unternehmens nicht
träumen lassen, dass unser Produkt auch einmal in
Indien, Indonesien oder Südafrika eingesetzt werden
würde. Heute ist das für uns selbstverständlich, denn
das sind genau die Märkte, die für die mobile
Internetnutzung interessant sind. Nehmen Sie zum
Beispiel Südafrika: Dort wird das Mobilfunksystem
zur Zeit im großen Stil ausgebaut. Handys verbreiten
sich dort rasant. Viele Menschen dort haben keinen
PC und sind deshalb natürlich sehr daran interessiert,
über ihr Handy auch ins Internet zukommen. Da ist
unsere Software genau die richtige, zumal die Nutzer
nicht nur die Technik, sondern auch Inhalte mit-
geliefert bekommen. Wir bieten nämlich mit unserer
Software auch Internetseiten an, von denen wir
wissen, dass sie besonders häufig genutzt werden. In
Deutschland dreht sich zum Beispiel alles um Sport,
wohingegen man sich in Indien für alles, was in
Bollywood passiert, interessiert.
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Und wie sehen Ihre weiteren 
Schritte aus?

Kuszpa: Unser weiteres Unternehmenswachstum
werden wir vor allem durch eine nachhaltige Inter -
nationalisierung unserer Geschäftstätigkeit voran-
treiben. Dabei sollen neue Märkte nicht nur durch
den Direktvertrieb sowie Teilnahme an Fach messen
und -konferenzen im Ausland erschlossen werden,
sondern der Fokus auch auf die Anpassung der Pro -
dukte auf kulturspezifische Gegebenheiten und lokale
Bedürfnisse gesetzt werden. Die nächsten Schritte
werden wir in Amerika und Asien unter nehmen, wo
wir in unserem Wirtschaftszweig zurzeit die größten
Wachstumschancen sehen. 

Welche Tipps können Sie Gründerinnen
und Gründern geben?

Kuszpa: Eine Gründung im Team würde ich auf jeden
Fall empfehlen. Gerade in der Anfangsphase gibt es
jede Menge Arbeit und Tiefpunkte. Da tut es schon
gut, die Lasten auf mehreren Schultern zu verteilen.
Außerdem kann man krank werden oder einen Unfall
haben und da sollte der Betrieb trotzdem weiter-
laufen.

Bei einem interdisziplinären Team wie dem
unseren ist es natürlich eine große Herausforderung,
eine gemeinsame Sprache zu finden. Die ist ja bei
BWLern und Informatikern ganz unterschiedlich. 
Da sollte man sich darüber bewusst sein. Wir haben
da mittlerweile einen gemeinsamen Nenner finden
können. Trotzdem gibt es ab und zu immer noch
Missverständnisse. Wichtig ist, dass man jederzeit
nachfragen kann, ohne dass der andere genervt ist.
Dieses gegenseitige Verständnis sollte schon da sein.

Apropos „Verständnis“: Natürlich ist man in so
einem Team nicht immer einer Meinung. Das be deu -
tet, man muss sich auf ein Abstimmungs ver hältnis
einigen, damit Entscheidungen nicht unnötig
blockiert werden. Wir haben vereinbart, dass die
Mehrheit entscheidet. Das bedeutet natürlich auch,
dass derjenige, der in der Minderheit ist, die
Entscheidung auch akzeptiert. 

Und schließlich, sollte man gerade in der Start -
phase viel Geduld mitbringen und realistisch bleiben.
Das heißt: Man muss wissen, dass die Kunden nicht
von alleine kommen. Da muss man schon einiges für
tun. 
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Herr Dr. Meyer, Sulfurcell wird in Kürze
Solarmodule industriell in Serie pro-
duzieren. Was ist das Besondere an
diesen Solarmodulen? 

Dr. Meyer: Es handelt sich um Solarmodule, die unter
Verwendung von Kupfer-Indium-Sulfid (CIS) als
Absorbermaterial eingesetzt werden. Dieses Absor -
bermaterial sorgt bei photovoltaischen Anlagen
dafür, dass Licht in elektrischen Strom umgewandelt
wird. Unsere Dünnschichtmodule oder auch CIS-
Solarzellen wurden in den 90er Jahren am Hahn-
Meitner-Institut in Berlin (heute: Helmholtz-Zentrum
Berlin für Materialien und Energie) entwickelt und
haben bereits unter Laborbedingungen gezeigt, dass
sie um ein Vielfaches effizienter und günstiger sind
als Siliziummodule. Hinzu kommt, dass sie wesentlich
dünnschichtiger sind als herkömmliche Solarmodule.
Ihre Dicke beträgt gerade mal ein Prozent eines
herkömmlichen Moduls.

Wie kamen Sie auf den Gedanken, ein
Unternehmen zu gründen? 

Dr. Meyer: Die Initiative dazu ging damals von
Professorin Martha Lux-Steiner und mir aus. Die
Dünn schichtmodule, die im Hahn-Meitner-Institut
(heute: Helmholtz-Zentrum Berlin für Materialien
und Energie) entwickelt worden waren, hatten
damals den weltweit höchsten Wirkungsgrad. Das
war einfach eine absolut innovative Entwicklung,

und wir waren uns sicher, dass es dafür auch einen
Markt gab. Um aber tatsächlich damit in eine Serien -
produktion einzusteigen, war eine Unter nehmens -
gründung not wendig. Gegründet wurde Sulfurcell
dann im Jahr 2001 von Dr. Ilka Luck und mir.

Bei Ihrem Vorhaben handelte es sich
nicht gerade um ein Kleinunternehmen.
Woher haben Sie das notwendige
Startkapital bekommen? 

Dr. Meyer: Die Finanzierung stellte tatsächlich das
größte Problem dar. Um in die industrielle Serien -
produktion einzusteigen, mussten wir zunächst eine
Pilotproduktion aufbauen. Dafür war eine dreijährige
Entwicklungszeit notwendig, die finanziell zu über-
brücken war. Unsere Finanzplanung ergab einen
Kapitalbedarf von ca. 16 Millionen Euro. Nun waren
die Zeiten damals leider anders als heute: Der neue
Markt mit seinen Hightech-Unternehmen war gerade
zusammengebrochen mit der Folge, dass Investoren
äußerst zurückhaltend waren. Hinzu kam, dass die
Zukunftsfähigkeit der Solarenergie damals noch sehr
stark in Frage gestellt wurde. Dass die Solarindustrie
einmal international zur Wachstumsbranche gehören
würde, war für viele damals noch unvorstellbar. Also
mussten wir erst einmal jede Menge Überzeugungs-
arbeit leisten und uns Fürsprecher und Partner
suchen. 
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„Äußerst sinnvoll ist die Gründung eines wissenschaftlichen
Beirats. In unserem Fall konnten wir uns mit den Beirats -
mitgliedern sowohl über das notwendige wissenschaftlich-
technologische als auch kaufmännisch-unternehmerische
Know-how austauschen.“

Dr. Nikolaus Meyer

Sulfurcell Solartechnik GmbH

Entwicklung und Produktion von Dünnschichtsolarmodulen.
Gründungsteam
Dr. phys. Nikolaus Meyer 
Dr. phys. Ilka Luck 
Aktuelles Führungsteam
Dr. phys. Nikolaus Meyer 
Dr. phys. Rüdiger Stroh 
Dipl.-Ingenieur Ulfert Rühle
Dipl.-Betriebswirtin Birgit Grüner 
Dipl.-Betriebswirtin Oliver Gögge 
Dr. phys. Axel Neisser 
Dipl.-Ingenieurin Silke Kirsten Bosse

Gründungsjahr: 2001
Mitarbeiter: 120 
www.sulfurcell.de
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Dank unseres überzeugenden Businessplans, der
übrigens auch beim Businessplan-Wettbewerb
Berlin-Brandenburg prämiert wurde, gelang es uns,
Unternehmen zu gewinnen, die uns nicht nur bera -
tend, sondern auch finanziell zur Seite standen: 
beispielsweise Vattenfall sowie Produktionsunter -
nehmen aus der Solarbranche und weitere Unter -
nehmen. Sie haben uns vor allem auch die Tür zu 
weiteren Inves toren geöffnet. In dieser ganzen Zeit
stand uns natür lich auch das Hahn-Meitner-Institut
Berlin (heute: Helmholtz-Zentrum Berlin für Mate -
rialien und Energie) immer zur Seite. 

Mit vereinten Kräften konnten Sie dann
die Finanzierung auf die Beine stellen?

Dr. Meyer: Ja, im Jahr 2002 hatten wir private Kapital -
zusagen über 9 Millionen Euro. Und über den
Berliner Senat  haben wir 7 Millionen Euro Zuschuss
für Forschung und Entwicklung aus Landes- und
EFRE-Mitteln erhalten. Damit konnten wir dann
unsere Pilotproduktion aufbauen und – was uns
besonders gefreut hat – früher als geplant bereits die
ersten Module verkaufen. Unsere Finanzplanung war
also durchaus realistisch gewesen. 

Das ist offensichtlich immer noch so. 
In Sachen Finanzierung haben Sie ja 
vor Kurzem erst einen großen Coup
gelandet.

Dr. Meyer: Stimmt, die beiden Beteiligungskapital -
geber Intel Capital und Climate Change Private
Equity haben sich mit 85 Millionen Euro an Sulfurcell
beteiligt. Damit steht der Massenproduktion unserer
Dünnschichtmodule nichts mehr im Wege. Vor allem
aber ist dieses Engagement natürlich eine tolle
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Sulfurcell-Solarmodule an der Fassade des Ferdinand-Braun-Instituts in Berlin

Prof. Dr. Martha Ch. Lux-Steiner1

„Mir ist aufgefallen, wie wenig die Gründerinnen und
Gründer im Umgang mit Geschäftspartnern geschult sind.
Oft sind sie so stolz auf ihr Pro dukt, dass sie bei ihren ersten
Umsetzungs schritten ein wenig die Bodenhaftung verlie-
ren. Sicher steht das Produkt immer an erster Stelle. Aber
jeder Geldgeber oder Kooperationspartner weiß: Hinter
jedem Produkt steht ein Grün dungs team, mit dem er für
mehrere Jahre zusammenarbeiten wird. Das heißt, die
Kommunikation muss stimmen. Newcomer sollten daher
wissen, wie man im Business miteinander umgeht.“

1Abteilungsleiterin im Bereich Solarenergieforschung am
Helmholtz-Zentrum Berlin für Materialien und Energie
(ehemals Hahn-Meitner-Institut Berlin). Mitglied im wiss.
Beirat der Sulfurcell Solartechnik GmbH. 



Man sollte sich auch frühzeitig ein Forschungs -
netzwerk beziehungsweise Forschungskoopera tio -
nen aufbauen. Für uns ist das Helmholtz-Zentrum
Berlin für Materialien und Energie nach wie vor ein
ganz wichtiger Partner. Es reicht ja nicht, mit einer
guten Geschäftsidee auf den Markt zu gehen und zu
glauben, damit hat man nun auf Dauer den Markt
erobert. Innovativ sein heißt, kontinuier lich an der
Verbesserung seines Produkts oder seines Verfahrens
zu arbeiten. Wir wollen beispielsweise den Wirkungs-
grad unserer Solarmodule steigern, wir wollen die
Produktionskosten weiter senken, wir wollen wissen,
welche neuen Materialien es gibt, die wir einsetzen
könnten. Um alle diese Fragen zu beantworten,
brauchen wir den stetigen Austausch mit der
Forschung.

Sie haben den Sprung von der Wissen -
schaft in die Wirtschaft erfolgreich
gemeistert. Wie fühlt man sich als
Unternehmer?

Dr. Meyer: Als wir 1999 unsere Gründung vorbereitet
haben, war das natürlich ein Riesenschritt. Man
hantiert da mit riesigen Geldsummen und plant die
Beschäftigung von Mitarbeitern. Da wird einem auf
einmal bewusst, welche große persönliche Verant -
wortung man mit dem Schritt in die berufliche Selb -
ständigkeit trägt. An dieses Gefühl muss man sich erst
einmal gewöhnen. Und man muss damit leben können,
das man dauerhaft mit einer „gewissen Ungewissheit“
umgehen muss. Möglicherweise habe ich ein paar
Eigenschaften, die dazu beitragen, dass mir das gelingt.

Jetzt, nach acht Jahren kann ich sagen: Ich
schlafe mit 16 Millionen „im Nacken“ nicht schlechter
als mit 85 Millionen. Ein Berater hat einmal zu mir
gesagt: „Unternehmer sein heißt, jeden Tag auf-
zupassen, dass der Karren nicht an die Wand fährt.“
Tatsächlich muss man täglich immer wieder neue
Situationen meistern und Fehler korrigieren. Aber
auf der anderen Seite gibt es eben auch tolle
Erfolgserlebnisse.
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Prof. Dr. Martha Ch. Lux-Steiner1

„Jedes Unternehmen sollte mit einer Forschungs-
einrichtung kooperieren und bestenfalls sogar
deren Infrastruktur nutzen können. Auf keinen
Fall sollten Gründer unnötig lange Zeit allein an
ihrem Gründungsvorhaben herumexperimen-
tieren. Viel wichtiger ist es, sich frühzeitig Rat
von Business Angels oder Beratern aus großen

Industrieunternehmen zu holen.“

1Abteilungsleiterin im Bereich Solarenergieforschung am
Helmholtz-Zentrum Berlin für Materialien und Energie
(ehemals Hahn-Meitner-Institut Berlin). Mitglied im wiss.
Beirat der Sulfurcell Solartechnik GmbH.  

Bestätigung für unsere bisherige Leistung. Es ist
immerhin die größte Finanzierung, die es in
Deutschland bisher in diesem Markt gab. 

Wer so erfolgreich ist, kann doch
Newcomern sicherlich gute Tipps geben.
Was raten Sie Gründerinnen und
Gründern?

Dr. Meyer: In jedem Fall sollte man sich intensiv mit
seinem Markt beschäftigen, und zwar vor und nach
der Gründung. Wir haben zum Beispiel sehr viel von
unseren Kunden, also Fachhändlern für Solartechnik,
gelernt. Es ist ja nicht nur das Feedback: Es ergeben
sich auch ganz neue Möglichkeiten der Zusammen -
arbeit, die man vorher vielleicht gar nicht in Betracht
gezogen hat. Ab und zu zahlt man sicher Lehrgeld,
aber das gehört dazu.

Äußerst sinnvoll ist auch die Gründung eines
wissenschaftlichen Beirats. In unserem Fall konnten
wir uns mit den Beiratsmitgliedern sowohl über das
notwendige wissenschaftlich-technologische als
auch kaufmännisch-unternehmerische Know-how
austauschen. Das war für uns in der Anfangsphase
sehr wichtig. Zumal ein solches professionelles
Umfeld auch für das Engagement von Beteiligungs -
kapitalgebern entscheidend ist. Mittlerweile haben
wir selbst die notwendigen Kompetenzen aufgebaut.



64 So hilft der Staat: Zuschüsse, Darlehen und Beteiligungen

IV. 
So hilft der Staat: 
Zuschüsse, Darlehen und
Beteiligungen



Vorbereitung, Gründung sowie Wachstum stellen
technologieorientierte und forschungsintensive
Gründerinnen, Gründer und Unternehmen vor
besondere Anforderungen: Die Investitionen in
Forschung und Entwicklung sind hoch, der Markt -
eintritt langwierig. Umsätze werden meist erst
nach einigen Jahren erwirtschaftet. Das unter -
nehmerische Risiko ist daher im Vergleich zu
„konventionellen“ Gründungen hoch. Zugleich
spielen aber gerade innovative Gründungen eine
entscheidende Rolle, um unsere Volkswirtschaft
international wettbewerbsfähig zu halten. Aus
diesem Grund stellen Bund und Länder spezielle
Förderinstrumente zur Verfügung. 

Förderung der Gründungsvorbereitung 
Einige Förderprogramme unterstützen innovative
Gründerinnen und Gründer schon vor dem Unter -
nehmensstart: Bei der Erarbeitung eines Business -
plans, der Durchführung erster Marktanalysen und
der Entwicklung der Produktidee bis hin zum Nach -
weis der technologischen Machbarkeit. Warum in
dieser Vor-Gründungs-Phase hauptsächlich nicht
rückzahlbare Zuschüsse wie das EXIST-Gründer sti pen -
dium oder EXIST-Forschungstransfer zur Ver fügung
gestellt werden, erläutert Dr. Michael Brandkamp,
Geschäftsführer der High-Tech Gründerfonds
Management GmbH: „Beteiligungen kommen erst in
der Seed-Phase in Frage, also wenn das Unternehmen
tatsächlich gegründet und angemeldet ist. In der Pre-
Seed-Phase gibt es schlicht kein Unternehmen, an
dem sich irgendjemand beteiligen könnte. Dazu
kommt: Banken sind bei der Darlehensfinanzierung
innovativer Vorhaben zurückhaltend. Der Grund: Der

Kapitalbedarf in den ersten Jahren ist hoch – der
Umsatz, so weit überhaupt vorhanden, vergleichs-
weise niedrig, die Erfolgsaussichten des Unter neh mens
nur schwer einzuschätzen. Außerdem erwarten Banken
Sicherheiten. Und die können von den Gründerinnen
und Gründern hier kaum zur Verfügung gestellt
werden.“

Förderung von Gründung und Markteintritt
Zur Entwicklung der Markt- oder auch Serienreife
müssen junge Start-ups auch nach der Gründung
noch erhebliche Entwicklungsaufwendungen leisten.
Protoypen müssen beispielsweise entwickelt,
Businesspläne angepasst werden. Nicht nur, um
potenzielle Kunden zu gewinnen und ihnen eine
Vorstellung von der Funktionsweise des Produkts zu
geben, sondern auch um Investoren vom Erfolg der
Geschäftsidee zu überzeugen. Insbesondere EXIST-
Forschungstransfer trägt mit seiner zweiten Förder -
phase diesem Bedarf Rechnung und trägt dazu bei,
die Anschlussfinanzierung der jungen Unternehmen
durch Investoren zu ermöglichen. Ob VC-Gesell schaf -
ten oder Business Angels: Sie sind es, die sich mit
ihrem Kapital am Unternehmen beteiligen und
damit den Markteintritt des Unternehmens finan -
zieren. Dabei bringe Beteiligungskapital neben der
notwendigen Finanzhilfe noch weitere Vorteile mit
sich, so Dr. Michael Brandkamp: „Ein Beteiligungs -
kapitalgeber gibt nicht nur Geld. Er teilt das Schicksal
des Unternehmens. Er ist nicht nur der ‚Goldesel‘,
sondern aus nachvollziehbarem Eigeninteresse auch
Betreuer, Berater und Kontrolleur.“ Nebenbei: Die
Aufgaben, die er damit übernehme, so Dr. Michael
Brandkamp, könne ein Darlehensgeber gar nicht
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leisten, da er nicht über die dafür erforderlichen
Mitwirkungsrechte verfüge.  Einen wichtigen Beitrag
leiste daher der High-Tech Gründerfonds, der sich an
forschungsbasierte Gründerinnen und Gründer
sowie junge Unternehmen richte. 

Förderung des Unternehmenswachstums
Die Beteiligung von Investoren läuft meist über
mehrere Jahre und finanziert auf diese Weise auch
das erforderliche Wachstum des Unternehmens.
Allerdings: So effektiv Beteiligungsfinanzierung in
der Theorie ist, so schwierig ist es für junge Hightech-
Unternehmen in der Praxis, einen Investor zu finden.
Nur rund fünf Prozent aller Hightech-Start-ups haben
seit 2005 Eigenkapital von Dritten, also Privatin vesto -
ren, Business Angels und Venture-Capital-Gebern,
erhalten. Venture-Capital-Gesellschaften steigen bei-
spielsweise oft erst relativ spät in ein Unternehmen
ein: Bei ein bis zwei Jahre alten Unternehmen liegt
der Anteil bei zirka elf Prozent, bei fünf bis sechs Jahre

alten Firmen hingegen bei rund 25 Prozent, wie einer
Studie des Zentrums für Europäische Wirtschafts for -
schung (ZEW) aus dem Jahr 2007 zu entnehmen ist. 

Der Bund bietet daher spezielle Beteiligungs pro -
gramme, wie den ERP-Startfonds an. Hierbei beteiligt
sich die KfW Bankengruppe zusammen mit soge -
nannten Leadinvestoren an Technologie unter nehmen. 

Apropos Wachstum: Unter dieser Voraussetzung
findet sich hier das einzige Darlehen im Kanon der
Innovations-Förderhilfen: das ERP-Innovations pro -
gramms der KfW. Hier ist das Risiko für die beteiligte
Bank überschaubar. Es ist für Unternehmen gedacht,
die mindestens schon zwei Jahre erfolgreich am
Markt aktiv sind. „Wir erwarten dabei von unseren
Darlehensnehmern, dass sie die Rückzahlungen für
die Darlehen leisten können“, erläutert Ingo
Rohmund, Referent Förderpolitik bei der KfW und
zuständig für Innovationsfinanzierung. „Dennoch
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Phase

Gründungs-
vorbereitung

Programm

EXIST-Gründer stipendium

EXIST-Forschungs transfer
(Phase 1)

GO-Bio (Phase 1)

Was?

Zuschuss

Zuschuss

Zuschuss

Für wen?

Absolventen, Wissenschaftler und
bedingt auch Studierende, 

Forscherteams an Hoch schulen und
Forschungs einrichtungen

Gründungsbereite Wissenschaft ler innen
und Wissenschaftler aus der Biotechno -
logie oder Grenz bereich zwischen
Biologie und Nachbardisziplin

Förderung innovativer Gründungen und Unternehmen durch den Bund 
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sind wir uns im Klaren darüber, dass die Finanzierung
von Innovationen immer mit einem Risiko ver-
bunden ist. Deshalb übernimmt die KfW die Hälfte
des Risikos und erleichtert den Banken damit die 
Ko-Finanzierung durch einen Kredit.“ Das Darlehens -
angebot des ERP-Innovationsprogramms besteht 
aus zwei Teilen. Erstens: einem klassischen Darlehen
der Bank oder Sparkasse, für das bankübliche Sicher -
heiten zur Verfügung gestellt werden müssen.
Zweitens: einem Nachrangdarlehen, für das der
Darlehensnehmer keine Sicherheiten stellen muss
und bei dem sich die KfW im Fall der Fälle ganz
hinten in die Reihe der Gläubiger anstellt.

Zusammenspiel der Förderangebote
Dass es für unterschiedliche Unternehmensphasen
und -lagen unterschiedliche Förderangebote gebe,
habe sicherlich neben den genannten auch förderhis-
torische Gründe, so Dr. Michael Brandkamp. Zudem
bauten sie in Teilen aufeinander auf. „Für Gründerinnen

und Gründer, die EXIST-Gründerstipendium oder
EXIST-Forschungstransfer in Anspruch genommen
haben, kann der High-Tech Gründerfonds die geeig-
nete Anschlussfinanzierung bilden. Zeichnet sich
nach den ersten Jahren ab, welche Marktposition das
Unternehmen erlangen kann und welche Umsätze
realistisch zu erwarten sind, zeigen auch größere
Investoren Interesse. Dann kann der ERP-Startfonds
mit einem Lead-Investor für eine weitere notwendige
Finanzierung sorgen.“ Allerdings, so Dr. Brandkamp,
seien viele Förderelemente nicht in einer zeitlichen
Abfolge angeordnet, sondern so, dass das eine das
andere erst ermögliche: „Der High-Tech Gründer -
fonds verschafft jungen Unternehmen wichtiges
Eigenkapital. Wer nämlich eine Unterstützung durch
die Forschungsförderung des Bundes beantragen
möchte, braucht eigene Finanzmittel, um den erfor -
derlichen Eigenanteil für eine Förderung stemmen
zu können.“

Wofür?

Vorbereitung individueller Gründungsvorhaben 

Durchführung von Entwicklungs arbeiten zum
Nachweis der technologischen Machbarkeit, 
Ent wicklung von Prototypen, Aus ar beitung des
Businessplans und Vorbereitung der Gründung 
des Unternehmens

Förderung von biotechnologischen Innovationen 
(proof of concept) und Vorbereitung deren wirt-
schaftlicher Verwertung im Rahmen einer
Unternehmensgründung

Informationen und Antragstellung

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH, Außenstelle Berlin,
Zimmerstraße 26–27, 10969 Berlin
Madeleine Krauss, Tel.: 030 20199-461
ptj-exist-gruenderstipendium@fz-juelich.de
www.exist.de

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH, Außenstelle Berlin,
Zimmerstraße 26–27, 10969 Berlin 
Dietrich Hoffmann, Tel.: 030 20199-421
ptj-exist-forschungstransfer@fz-juelich.de
www.exist.de

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH, Geschäftsbereich BIO
52425 Jülich 
Dr. Ralf Jossek 
Tel.: 02461 61-3720
Fax: 02461 61-2690
ptj-gobio@fz-juelich.de
www.go-bio.de
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Phase

Gründungs-
vorbereitung

Gründung und
Markteintritt

Programm

Gründerwettbewerb
Multimedia

Helmholtz-Enterprise-
Fonds (HEF) 

Fraunhofer fördert
Existenzgründungen"
(FFE)

High-Tech Gründerfonds

EXIST-Forschungstransfer
(Phase 2)

Was?

Zuschuss

Zuschuss

Zuschuss

Beteiligungs-
kapital 

Zuschuss

Für wen?

Geplante Unternehmungen 
im Bereich Multimedia oder 
höchstens 4 Kalendermonate 
nach der Gründung

Institute der Helmholtz-Gemeinschaft 

Institute der Fraunhofer-Gesellschaft

Neu gegründete, kleine 
Technologieunternehmen 
(nicht älter als 1 Jahr) 

Technologieorientierte Unternehmen, 
die im Verlauf der Förderphase 1
gegründet wurden

Förderung innovativer Gründungen und Unternehmen durch den Bund (Forts.)
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Wofür?

Teilnahme an einem Ideenwettbewerb 
mit Ideenskizzen zum Businessplan und zur 
Beurteilung und Bewertung der für eine
Gründungsidee wesentlichen Informationen

Ausgründungen aus Helmholtz-Instituten, 
zusätzliche Mittel zur Finanzierung von Personal 
in der Ausgründungsphase, um etwa Gründer 
während ihrer Gründungsvorbereitung von
Institutsaufgaben zu entlasten

Vorbereitung von Ausgründungen mit 
Fraunhofer-Technologien

Erste Unternehmensfinanzierung, um Forschungs- 
und Entwicklungsvorhaben bis zur Bereitstellung 
eines Prototypen bzw. eines „proof of concepts“ 
oder bis zur Markteinführung zu führen

Weitere Entwicklungsarbeiten bis zur Marktreife 
und Aufnahme der Geschäftstätigkeit sowie 
Schaffung der Voraussetzungen für eine externe
Anschlussfinanzierung

Informationen und Antragstellung

VDI/VDE Innovation + Technik GmbH
Steinplatz 1, 10623 Berlin 
Tel.: 030 310078-123
Fax: 030 310078-189
info@gruenderwettbewerb.de 
www.gruenderwettbewerb.de

Geschäftsstelle der Helmholtz-Gemeinschaft
Helmholtz Enterprise
Ahrstraße 45, 53175 Bonn
Dr. Rainer Nicolay
Tel.: 0228 30818-18
Fax: 0228 30818-30
rainer.nicolay@helmholtz.de
www.helmholtz.de

Fraunhofer-Venture-Gruppe
Hansastraße 27c, 80686 München
Manfred Stöger
Tel.: 089  1205-4512
Fax: 089 12 5-77-4512
manfred.stoeger@zv.fraunhofer.de
www.venturecommunity.fraunhofer.de

High-Tech Gründerfonds Management GmbH 
Ludwig-Erhard-Allee 2 
53175 Bonn 
Tel.: 0228 965685-00 
Fax: 0228 965685-50
info@high-tech-gruenderfonds.de
www.high-tech-gruenderfonds.de

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH, Außenstelle Berlin
s.o. 
Dietrich Hoffmann
Tel.: 030 20199-421
ptj-exist-forschungstransfer@fz-juelich.de 
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Phase

Gründung und
Markteintritt

Unternehmens-
wachstum 
und techno-
logische
Anpassung

Programm

GO-Bio (Phase 2)

ERP-Startfonds

ERP-Innovations-
programm:
Programmteil I

ERP-Innovations-
programm:
Programmteil II

Verschiedene Programme
zur Forschungsförderung
des Bundes

Was?

Zuschuss

Beteiligungs-
kapital

Darlehen plus 
Nachrang-
darlehen

Darlehen plus 
Nachrang-
darlehen

Zuschuss

Für wen?

Gründungsbereite Wissenschaftlerinnen 
und Wissenschaftler aus 
der Biotechnologie oder Grenzbereich
zwischen Biologie und Nachbardisziplin,
die im Verlauf der Phase 1 gefördert
wurden  

Innovative Technologieunternehmen
(nicht älter als 10 Jahre) 

Kleine und mittlere Unternehmen und
Freiberufler, die seit mindestens zwei
Jahren am Markt aktiv sind

Kleine und mittlere Unternehmen und
Freiberufler, die seit mindestens zwei
Jahren am Markt aktiv sind

Unternehmen, Hochschulen und 
Forschungseinrichtungen 

Förderung innovativer Gründungen und Unternehmen durch den Bund (Forts.)
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Wofür?

Förderung von biotechnologischen Innovationen 
in Gründungsunternehmen

Finanzierung der Entwicklung neuer oder 
wesentlich verbesserter Produkte, Verfahren oder
Dienstleistungen und/oder deren Markteinführung

Kosten für innovative Vorhaben, die bis 
zum Abschluss der für die kommerzielle Nutzung
notwendigen Entwicklungsarbeiten anfallen (FuE-
Phase) 

Investitionen bei der Einführung neuer Produkte 
und Produktionsverfahren sowie Maßnahmen, 
die einmalige Informationserfordernisse zur
Markteinführung sicherstellen

Entwicklung von Basistechnologien, die Entwicklungen
in zentralen Anwendungsfeldern vorantreiben und so
als Wachstumstreiber in vielen Branchen wirken

Informationen und Antragstellung

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH
Geschäftsbereich BIO
s.o.
Dr. Ralf Jossek 

KfW Mittelstandsbank
Palmengartenstraße 5–9
60325 Frankfurt am Main 
KfW-Infocenter
Tel.: 0180 1241124
Montag bis Freitag von 7:30–18:30 Uhr
Fax: 069 7431-9500
infocenter@kfw.de 
www.kfw-mittelstandsbank.de

KfW Mittelstandsbank
s.o.

KfW Mittelstandsbank
s.o.

Förderportal des Bundes zur Projektförderung:
www.foerderportal.bund.de

Förderberatung „Forschung und Innovation“
der Bundesregierung: 0800 2623-008
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Phase

Weitere
Programme

Programm

Zentrales
Innovationsprogramm
Mittelstand (ZIM)

KMU-innovativ

3 Biotechnologie

3 Informations- und
Kommunikations-
technologie

3 Nanotechnologie

3 Optische Techno logien

3 Produktions -
forschung

3 Ressourcen- und
Energieeffizienz

INNO-Watt 
(bis 31.12.2008)

Was?

Zuschuss

Zuschuss

Zuschuss

Für wen?

Bei Kooperationsprojekten:
KMU und Forschungseinrichtungen, 
wenn sie Kooperationspartner sind

Bei Netzwerkprojekten:
Die von den beteiligten Unternehmen 
mit dem Netzwerkmanagement beauf-
tragten Einrichtungen

Bei innovationsunterstützenden
Dienst- und Beratungsleistungen:
KMU, deren FuE-Kooperationsprojekte 
bewilligt wurden

Kleine und mittlere Unternehmen 
sowie im Rahmen von Projekten der
Verbundforschung auch Hochschulen,
außeruniversitäre Forschungs -
einrichtungen und Unternehmen, 
die nicht die KMU-Kriterien erfüllen

Kleine und mittlere Unternehmen 
der gewerblichen Wirtschaft und 
externe Industrieforschungs -
einrichtungen in den neuen
Bundesländern einschl. Berlin

Förderung innovativer Gründungen und Unternehmen durch den Bund (Forts.)
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Wofür?

Förderung von

3 FuE-Kooperationsprojekten zwischen KMU sowie
von KMU mit Forschungseinrichtungen 

3 Netzwerkprojekten zur Entwicklung innovativer
Netzwerke mit mindestens sechs Unternehmen

3 innovationsunterstützenden Dienst- und
Beratungsleistungen für KMU für
Kooperationsprojekte

Unterstützung risikoreicher und anwendungsnaher
Forschungs- und vorwettbewerblicher
Entwicklungsvorhaben

Förderung von

3 Produkt- und Verfahrensinnovationen mit einem
hohen technischen und wirtschaftlichen Risiko, die
eine kurzfristige Markteinführung erwarten lassen;

3 Transferleistungen von anwendungsreifen
Forschungsergebnissen in die Industrie bei gemein -
nützigen Industrieforschungseinrichtungen sowie

3 marktvorbereitende Dienstleistungen gewerblicher
Unternehmen in der Vermarktungsphase

Informationen und Antragstellung

Kooperationsprojekte:
Arbeitsgemeinschaft industrieller
Forschungsvereinigungen (AiF) 
Geschäftsstelle Berlin 
Tschaikowskistraße 49 
13156 Berlin 
Tel.: 030 48163-451 
Fax: 030 48163-402 
zim@aif-in-berlin.de
www.aif.de

Netzwerkprojekte:
VDI/VDE Innovation + Technik GmbH 
Steinplatz 1 
10623 Berlin 
Tel.: 030 310078-380 
Fax: 030 310078-102 
zim@vdivde-it.de
www.zim-bmwi.de

Projektträger Jülich (PtJ)
Forschungszentrum Jülich GmbH
Außenstelle Berlin
s.o. 
Forschungsförderung
Tel.: 0800 2623-008 (kostenlos) 
Lotsendienst für Unternehmen
Tel.: 0800 2623-009 (kostenlos) 
Fax: 030 20199-470 
beratung@foerderinfo.bund.de 
www.foerderinfo.bund.de

EuroNorm GmbH 
Projektträger des BMWi 
Stralauer Platz 34 
10243 Berlin 
Tel.: 030 97003-00 
Fax: 030 97003-44 
info@inno-watt.de
www.inno-watt.de
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Bundesland

Bayern

Baden-Württemberg 

Berlin

Brandenburg

Bremen

Hamburg 

Mecklenburg-Vorpommern  

Niedersachsen 

Nordrhein-Westfalen 

Rheinland-Pfalz 

Sachsen

Sachsen-Anhalt

Schleswig-Holstein 

Thüringen 

Diese Übersicht erhebt keinen Anspruch auf Vollständigkeit.

Programme

3 FLÜGGE – Förderprogramm zum leichteren Übergang in eine
Gründerexistenz

3 „Junge Innovatoren“ – Existenzgründungen aus Hochschulen 
und Forschungseinrichtungen

3 Beschäftigung von Innovationsassistent/-in 

3 Beratung und Coaching für technologieorientierte Unternehmen
und Existenzgründer 

3 Innovationen brauchen Mut (IbM)

3 BRUT – Bremer Förderprogramm für Unternehmensgründungen

3 hep-Gründerjobs 

3 Hamburger IdeenFONDS

3 Gründerstipendium – Förderung von Unternehmensgründungen
durch Hochschulabsolventen durch Beihilfen zum Lebensunterhalt

3 Gründercampus+
Förderlinie: Verwertungs-Spinoffs
Förderlinie: Kompetenz-Spinoffs

3 Wettbewerb Gründung.NRW 

3 FiTOUR – Förderung innovativer technologieorientierter
Unternehmensgründungen aus Hochschulen,
Forschungsinstituten und Unternehmen

3 Technologiegründerfonds   

3 Technologiegründerstipendium (ab 2009) 

3 Technologiegründercoaching (ab 2009)

3 ego.-START Sensibilisierung, Motivierung und Unterstützung 
von Existenzgründern

3 Seed- und Start-Up-Fonds

3 ISH-Gründerstipendien

3 Einzelbetriebliche Technologieförderung

Förderung innovativer Gründungen und Unternehmen durch die Bundesländer 



Dieser Frage sind Dr. Marianne Kulicke und
Michael Schleinkofer vom Fraunhofer-Institut für
System- und Innovationsforschung in Karlsruhe
nachgegangen. Zusammen mit dem Projekt -
träger Jülich wurde zu Beginn des Jahres 2008 eine
Umfrage unter ehemaligen EXIST-SEED geförder -
ten Gründerinnen und Gründern durchgeführt.
Im Folgenden dazu einige „Schlaglichter“. 

Zahl der Gründungen
Im EXIST-SEED-Förderzeitraum von März 2000 bis zur
Ablösung durch die Nachfolgemaßnahme EXIST-
Gründerstipendium im Mai 2007 wurden in ins-
gesamt 18 Antragsrunden 852 Anträge auf Förderung
gestellt. Davon wurden 486 bewilligt. Ein erfreulich
hoher Anteil davon führte zum Erfolg: Bis zur Befra -
gung wurden 254 Gründungen vollzogen, das ent-
spricht zwei Dritteln der befragten abgeschlossenen
Fördervorhaben. Das muss noch nicht alles gewesen
sein: Bei vielen Vorhaben, die noch nicht in die Tat
umgesetzt wurden, ist eine Gründung möglich oder
wird konkret weiter verfolgt. 

Bemerkenswert: Von den Gründerinnen und
Gründern hätten 50 Prozent ohne Förderung über-
haupt nicht und weitere knapp 40 Prozent später
gegründet. Interessant ist auch, woher die Motivation
zu gründen kam: Gut die Hälfte der geförderten
Personen gab an, die Gründungsinitiativen der
Hochschule oder Forschungseinrichtung habe bei
ihnen den Wunsch nach einer Gründung geweckt.
Diese Anstoßwirkung ist bei denjenigen, die später
tatsächlich gegründet haben, genauso groß wie bei

den übrigen Personen. Auch diejenigen, die nicht
gegründet haben, profitierten: Über 70 Prozent
gaben an, die Förderung habe für sie „deutliche
Lerneffekte für die spätere Berufstätigkeit“ gebracht. 

Teamgründung
Als Voraussetzung für eine erfolgreiche Unter neh -
mens gründung gilt nach aller Erfahrung – eigentlich –
eine Kombination aus kaufmännischen und fach -
lichen Kompetenzen, die sich durch eine Team -
gründung am besten schaffen lässt. Diese Erfahrung
konnte die Untersuchung für die EXIST-SEED-Förder -
phase nicht bestätigen. Die als Erfolg versprechend
eingestufte Kombination von Technikern oder
Naturwissenschaftlern und Wirtschaftswissen schaft -
lern findet sich nur relativ selten. Es dominieren ein-
deutig technisch geprägte Gründungsteams. Gründe
dafür sind vermutlich: Die Gründungsteams finden in
dieser Phase vornehmlich im engeren Studien- und
Arbeitsumfeld zusammen. Dazu kommt: Für eine
Kauffrau bzw. einen Kaufmann gibt es während der
Vorgründungsphase, die mit EXIST-SEED bzw. EXIST-
Gründerstipendium gefördert wird, schlicht noch
nicht viel zu tun. 

Nutzen der EXIST-SEED-Förderung für
das Gründungsvorhaben
Nicht weiter verwunderlich ist, dass die EXIST-SEED-
geförderten Gründerinnen und Gründer die finan -
ziellen Leistungen besonders zu schätzen wussten:
Allen voran die finanzielle Unterstützung zur per-
sönlichen Absicherung während der Gründungs vor -
bereitung, das Budget für Beratungs- und Coaching -
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Wie hat sich die Förderung durch EXIST-SEED
ausgewirkt? 

Nutzen der EXIST-SEED-Förderung für das Gründungsvorhaben

Quelle: Wirkungen von EXIST-SEED aus Sicht von Geförderten –
Ergebnisse einer Befragung Anfang 2008
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finanzielle Unterstützung zur persönlichen Absicherung
während der Gründungsvorbereitung

Budget für Beratungsleistungen
Budget für Sachausgaben
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Nutzung der Infrastruktur an der Hochschule
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Betreuung durch einen Mentor
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vorgegebene Meilensteine während der Förderung
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leistungen oder für Sachausgaben. Wichtig für sie
war zudem die Orientierungshilfe durch die Vor ga -
ben für die Businessplanerstellung, aber auch die
Nutzung der Infrastruktur an der Hochschule. Etwas
weniger wichtig waren ihnen dagegen ergänzende
Leistungen wie Beratung oder Betreuung.

Aktivitäten während der EXIST-SEED-
Förderung
Besonders intensiv haben sich die befragten
Gründerinnen und Gründer während ihrer EXIST-
SEED-Phase mit der Weiterentwicklung des

Modifikationen des ursprünglichen
Gründungskonzepts
Wie intensiv die EXIST-SEED-Förderphase für die
gründliche Gründungsvorbereitung genutzt wurde,
zeigen die umfangreichen Veränderungen des
ursprünglichen Gründungskonzepts, die in dieser
Zeit vorgenommen wurden. In den vielen Fällen kam
es während der EXIST-SEED-Förderung (30 Prozent)
oder danach (34 Prozent) zu deutlichen Modifi ka -
tionen. Lediglich bei 36 Prozent blieb alles beim
Alten.  Die Modifikationen hatten vor allem mit den
anvisierten Anwendungsbereichen, den Kunden -
gruppen und der erfolgreichen Vermarktung zu tun. 

Ergebnisse am Ende der Förderung durch
EXIST-SEED
Für die EXIST-SEED-geförderten Gründerinnen und
Gründer lässt sich feststellen: 71 Prozent von ihnen
hatten ihren Businessplan fertiggestellt. Für Produkt-
Gründungen waren in fast der Hälfte aller Fälle 
(45 Prozent) Prototypen, in kaum weniger als einem
Drittel (30 Prozent) Funktionsmuster erarbeitet
worden. Bei Dienstleistungs-Gründungen lagen bei
etwa einem Viertel aller Vorhaben (25 Prozent)
Konzepte fertig auf dem Tisch, bei etwas mehr als
zwei Dritteln (73 Prozent) waren sie bereits „start-
bereit“. Ein Konzept für die Markterschließung
konnten 57 Prozent der Geförderten zum Förderende
vorweisen, 22 Prozent hatten bereits konkrete

Gründungsvorhabens selbst beschäftigt: Der
Weiterentwicklung des Konzepts, des Produktes oder
der Dienstleistung oder aber auch dem Bau eines
Funktionsmusters. Mit einigem Abstand folgten
marktorientierte Aufgaben: Gespräche mit Kunden
bzw. Marktuntersuchungen zu Anwendungs be reichen
oder Kundenwünschen. Ein wenig im Hintergrund
standen Aktivitäten, die sich um die Gründungs finan -
zierung drehten, die allerdings auch erst dann sinn-
voll sind,  wenn ein ausdifferenzierter Businessplan
vorliegt oder erste Entwicklungs arbeiten den
möglichen Erfolg des Vorhabens belegen.

76 Wie hat sich die Förderung durch E XIST-SEED ausgewirkt? 

Diese Aktivitäten haben EXIST-SEED-Geförderte besonders intensiv betrieben (in %)

Quelle: Wirkungen von EXIST-SEED aus Sicht von Geförderten – Ergebnisse einer Befragung Anfang 2008
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Schritte zur Vermarktung getan. Fazit: Damit haben
die Geförderten in den meisten Fällen den zwölf-
 mo natigen Förderzeitraum optimal genutzt, um ihre
Geschäftsidee entscheidend weiterzuentwickeln 

und so weit zu konkretisieren, dass sie und ihre mög -
lichen Geschäftspartner (vor allem Kapitalgeber) die
Markt chancen und -risiken verlässlich einschät zen
konnten. 
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Hier wurde das Gründungskonzept verändert (in %)
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Änderungen beim Produkt-/Dienstleistungskonzept
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Produkt-/Dienstleistungskonzept: Ausweitung des Funktionsumfangs

Ausweitung der anvisierten Anwendungsbereiche oder Kundengruppen
Veränderung in den Vertriebswegen

Produkt-/Dienstleistungskonzept: Reduktion des Funktionsumfangs
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Quelle: Wirkungen von EXIST-SEED aus Sicht von Geförderten – Ergebnisse einer Befragung Anfang 2008



Herr Dr. Klein, Sie haben ein Verfahren
entwickelt, mit dem man Flüssigkeiten
in geschlossenen Behältern iden ti fi zie -
ren kann. Was hat es damit auf sich?

Dr. Klein: Ja, ich habe am Forschungszentrum Jülich
gemeinsam mit meinem Team ein Sensorsystem ent-
wickelt, mit dem es uns gelingt, Flüssigkeiten in
geschlossenen Behältern innerhalb weniger Sekun -
den zu identifizieren. Es handelt sich dabei um so
genannte Microwave Liquid Identification Systeme,
die mit Mikrowellen-Nahfeldsensoren arbeiten. Das
Verfahren spielt beispielsweise bei den Sicherheits -
kontrollen an Flughäfen eine wichtige Rolle. Sie
wissen, dass die Mitnahme von Getränken und
anderen Flüssigkeiten im Handgepäck verboten ist.
Dieses Verbot soll auf Wunsch der Europäischen
Union 2010 gelockert bzw. aufgehoben werden.
Voraussetzung dafür ist, dass es Kontrollgeräte gibt,
die in der Lage sind, festzustellen, ob es sich bei einer
Flüssigkeit tatsächlich nur um Mineralwasser oder
etwa um eine explosive Mischung handelt. 

Sie haben Ihr Unternehmen bereits
gegründet und einen Prototyp mit dem
schönen Namen Emili 1 entwickelt. Wann
sehen wir Ihr Gerät auf Flughäfen?

Dr. Klein: Wir warten noch auf die Zulassung durch
die Europäischen Union. Das Procedere ist etwas
kompliziert. Es gibt ja auch Mitbewerber und jeder
hat ein eigenes Verfahren entwickelt, das zum
gewünschten Ergebnis führen soll. Keine dieser
Technologien ist aber bisher auf dem Markt erprobt
worden, es handelt sich also wirklich um ganz neue

Verfahren, von denen man noch nicht weiß, wie sie
sich in der Praxis bewähren werden. Eine Kommission
der EU wird sich in Kürze mit allen Herstellern zu -
sammensetzen und Kriterien für die Zulassung ent-
wickeln. Darüber, wer zukünftig auf dem Markt das
Rennen macht, wird aber wahrscheinlich der indi vi -
duelle Bedarf der Flughäfen entscheiden. Wobei ich
da für uns gute Chancen sehe, denn unser Kontroll -
gerät ist sehr schnell. Es braucht weniger als eine
Sekunde, um festzustellen, um was für eine Flüssig -
keit es sich handelt.

Sie haben im vergangenen Jahr Emisens
mitgegründet, sind aber noch beim
Forschungszentrum Jülich beschäftigt?

Klein: Richtig, ich habe eine unbefristete Stelle und
bin sozusagen „im Nebenerwerb“ unternehmerisch
tätig. Nichtsdestotrotz hatte ich damals viel Unter -
stützung erhalten. Jülich hat mir zum Beispiel im
Rahmen des Technologietransfers in der Vor be rei -
tung der Gründung einen Unternehmensberater zur
Seite gestellt. Außerdem konnte ich einen Lizenz -
vertrag mit dem Forschungszentrum abschließen.
Dort liegen ja die Patentrechte für das Verfahren, und
gegen Entrichtung einer Lizenzgebühr darf Emisens
die Technologie exklusiv vermarkten. 

Aber noch befinden wir uns in der Entwicklungs-
und Zulassungsphase. Und wenn es dann mit der
Vermarktung richtig losgeht, ist es sicher besser, dass
ich erst einmal in der Geschäftsführung bleibe, da ich
ja auch das Produkt entwickelt habe. Ja und dann
werde ich mich entscheiden müssen, ob ich lang-
fristig die Sicherheit einer unbefristeten Stelle gegen
eine ungewisse unternehmerische Zukunft ein-
tauschen werde oder nicht. Da muss man die Risiken
sehr genau abwägen. 

Sie sind insgesamt zu viert und be zeich -
nen Ihre Partnerschaft als ideal. Warum? 

Dr. Klein: Zunächst einmal ist meine Frau Mitgesell -
schafterin. Sie ist diplomierte Kauffrau und hat an der
Fachhochschule Aachen studiert. Sie hat maßgeblich
den kaufmännischen Part unseres Businessplans
betreut und dafür eine EXIST-SEED-Förderung sowie
die fachliche Unterstützung der FH Aachen erhalten.
Auch jetzt ist sie für alle kaufmännischen
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„Unsere beiden Gesellschafter haben uns zwei zinsgünstige
Kredite zur Verfügung gestellt. Das war ein sehr einfaches
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Angelegenheiten vom Emisens zuständig. Bei den
beiden anderen Gesellschaftern handelt es sich um
Geschäftsführer von zwei verschiedenen Unter neh -
men. Wir hatten beide unabhängig voneinander
kennengelernt und beide waren von der Produktidee
sofort begeistert, so dass sie sich neben ihrer Geschäfts-
führertätigkeit in ihren Unternehmen auch an Emisens
als Mitgesellschafter beteiligten.

Der große Vorteil ist, dass beide ihre unter neh -
merische Erfahrung mit einbringen. Sie sind zum
Beispiel für Verhandlungen mit Lieferanten oder
potenziellen Kunden viel besser gewappnet als wir.
Vor allem aber haben sie das notwendige Startkapital
für die Gründung von Emisens zur Verfügung ge -
stellt. Wir hatten im letzten Jahr verschiedene Mög -
lichkeiten einer Finanzierung diskutiert. Was mir bei
den Beteiligungskapitalgebern zum Beispiel nicht
gefallen hat, war doch der relativ große büro kra -
tische Aufwand.

Wir haben uns daher dafür entschieden, dass
unsere beiden Gesellschafter unserer GmbH zwei
zinsgünstige Kredite zur Verfügung stellen. Das war
ein sehr einfaches und schnelles Verfahren, das sich
meines Erachtens gerade für die Startphase, in der
der Finanzierungsbedarf noch überschaubar ist, sehr
gut eignet. 

Es gibt aber noch einen weiteren Pluspunkt:
Einer unserer Mitgesellschafter ist Geschäftsführer
eines mittelständischen Unternehmens, das an der
Serienfertigung unseres Kontrollgeräts interessiert
ist. Das wäre natürlich eine tolle Kooperation. Der
andere wiederum stellt in seinem Unternehmen
Hochfrequenzmodule her, die wir für unser Produkt
benötigen. Also insofern ist das wirklich eine ideale
Partnerschaft, von der alle profitieren.
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Gab es denn auch Hürden, die Sie zu
nehmen hatten?

Dr. Klein: Ja, allerdings! Wir hatten im Herbst 2007
ein fast serienfähiges Gerät entwickelt und dachten:
Das ist es jetzt. Aber dann sind wir damit bei der Zu -
lassung gescheitert, weil wir bestimmte Substanzen
nicht berücksichtigt hatten. Damals hätten wir fast
aufgegeben. In den folgenden drei Monaten ist es uns
aber dann doch gelungen, nachzubessern. Dabei hat
uns das Forschungszentrum Jülich sehr geholfen.
Auch jetzt noch können wir für notwendige Arbeiten
das Labor im Forschungs zen trum nutzen. Das ist
wirklich großartig.

Was würden Sie Gründerinnen und
Gründern empfehlen?

Dr. Klein: Man muss als Wissenschaftler auch über
den Tellerrand schauen können. Ich kenne Wissen -
schaftlerinnen und Wissenschaftler, die haben gute
Ideen, aber die interessiert überhaupt nicht, was sich
ein potenzieller Anwender dieser Idee, also ein

Kunde, wünscht. Aber diese Orientierung an den
Kundenbedürfnissen, das muss schon vorhanden
sein. Da muss man auf Messen gehen und mit
potenziellen Auftraggebern sprechen. Natürlich
bewegt man sich da weg von der wissenschaftlichen
Arbeit. Aber dazu muss man bereit sein und darf sich
nicht zu schade dafür sein. Zumindest für eine
gewisse Zeit, bis das Unternehmen läuft. Danach
kann man sich zurückziehen und sich wieder mehr
um die Forschung und Entwicklung kümmern und
einem kompetenten Partner das Marketing über-
lassen. 

Als Gründer muss man sich auch im Klaren
darüber sein, dass es jede Menge Konkurrenten gibt,
die ganz ähnliche Ideen haben. Da entsteht ein
richtiges Technologiewettrennen, wobei man schon
die Nase vorn haben muss, um auf dem Markt dann
auch erfolgreich zu sein. Außerdem muss man
natürlich wissen, dass der Schritt vom Labor zum
Markt sehr groß ist. Bis man ein Produkt oder
Verfahren zur Serienreife entwickelt hat, braucht es
einfach mehrere Jahre. 
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Herr Nägele, Sie stellen Werkstoffe aus
nachwachsenden Rohstoffen her, die wie
herkömmliche Kunststoffe eingesetzt
werden können. Können Sie uns mehr
über diese Werkstoffe erzählen?

Nägele: Wir entwickeln, produzieren und vertreiben
die thermoplastischen Werkstoffe ARBOFORM®,
ARBOBLEND® und ARBOFILL®. Dabei handelt es sich
genau genommen um Granulate, aus denen sich mit
Hilfe verschiedener Verfahren  Formteile und Profile
herstellen lassen. Thermoplastisch heißt: Die Werk -
stoffe lassen sich in einem bestimmten Temperatur -
bereich immer wieder neu verformen. In der kunst -
stoffverarbeitenden Industrie können sie daher wie
jeder herkömmliche thermoplastische Kunststoff
genutzt werden. Das Besondere ist, dass wir einen
Großteil unserer Produkte zu 100 Prozent aus nach-
wachsenden Rohstoffen herstellen. Die Grundstoffe
dafür sind Lignin, ein Bestandteil von Holz, oder auch
andere Biopolymere. Lignin ist nach der Cellulose das
am häufigsten vorkommende Polymer in der Natur
und ein Beiprodukt der Zellstoffindustrie. Mischt man
es mit Naturfasern wie Flachs, Hanf oder anderen
Faserpflanzen, erhält man einen Faserverbund werk -
stoff, der auf herkömmlichen Kunststoff ver arbei tungs-
maschinen wie ein synthetisch hergestellter Kunst -
stoff verarbeitet werden kann: z.B. zu Formteilen,
Tafeln oder Platten. Aufgrund der neutralen Kohlen -
dioxidbilanz und der biologischen Abbaubarkeit ist
er eine umwelt- und klimafreundliche Alternative zu
synthetischen Kunststoffen. Aber auch die technischen
Eigenschaften sind in manchen Bereichen besser, 
beispielsweise was die Wärmeformbeständigkeit

angeht. Und was auch eine zunehmend wichtige
Rolle spielt, ist das Design. Unsere Werkstoffe sehen
sehr ansprechend aus und vermitteln eine gewisse
Natürlichkeit. Das kommt in den Marketing abtei lun -
gen unserer Kunden natürlich gut an.

Von wem und in welchen Bereichen
werden Ihre Werkstoffe denn einge-
setzt?

Nägele: Zu unseren Kunden zählen zum Beispiel
Unternehmen aus der Automobil-, Verpackungs-,
Elektronik- oder auch Spielwarenindustrie. Das
Gehäuse eines Textmarkers, den wir alle kennen, ist
zum Beispiel aus unserem „Holz“. Aber genauso auch
Computer-, Fernseh- oder Handygehäuse. 

Ihre Unternehmensgründung  war ein
Spin-off aus dem Fraunhofer-Institut
Chemische Technologie Pfinztal, richtig?

Nägele: Ja, mein Kollege, Jürgen Pfitzer und ich,
hatten damals den ersten Werkstoff im Fraunhofer-
Institut entwickelt. Als wir gesehen haben, dass
unsere Idee funktioniert, wollten wir sie natürlich
auch umsetzen und zur Serienreife entwickeln. Das
war allerdings nur über eine Ausgründung möglich,
verbunden mit einer entsprechenden Förderung. Ein
Forschungsinstitut kann eine solch aufwendige und
mehrjährige Entwicklung einfach nicht finanzieren.
Für uns war das ein „Sprung ins kalte Wasser“.
Natürlich haben wir die Angebote der Fraunhofer
Venture Group in Anspruch genommen und haben
dort gelernt, wie man zum Beispiel mit Kapitalgebern
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verhandelt. Welche Förderprogramme für uns in Frage
kamen, haben wir durch die Beratung des Rationa -
lisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen
Wirtschaft, RKW, erfahren. Weitere Berater konnten
wir uns damals schlichtweg nicht leisten. Und da wir
ja beide keine geborenen Unternehmer sind, wussten
wir nicht, was an unternehmerischen Aufgaben im
Einzelnen auf uns zu kommen würde. Da hieß es
„Learning by Doing“.

Kurze Zeit nach der Gründung haben Sie
Ihren Standort von Süd- nach Ost deutsch-
land verlagert. Warum?

Nägele: Das hing mit der Förderung zusammen. Wir
hatten nach etwa einem Jahr die Zusage für eine För -
derung durch FUTOUR1 in der Tasche. Ohne FUTOUR
hätten wir es auch nicht geschafft, das war ganz klar.
Allerdings galt die Förderung nur für Unternehmen
mit Standort in den neuen Bundesländern. Also haben
wir unseren Sitz kurzerhand von Baden-Württem -
berg nach Thüringen verlegt. Aufgrund der zuneh-
menden Nachfrage, vor allem aus dem süddeutschen
Raum, sind wir allerdings nach sechs Jahren wieder
nach Baden-Württemberg zurückgekehrt.

Ihr Unternehmen produziert nicht nur,
sondern betreibt auch eigene Forschung.
Warum lagern Sie diese Aufgaben nicht
an ein Forschungsinstitut aus?

Nägele: Es ist richtig, dass wir internationale und
nationale Forschungsprojekte durchführen und
dafür auch entsprechende Fördermittel erhalten.
Unser Anteil an Forschung und Entwicklung ist damit
sicherlich relativ hoch. Wir sind aber der Meinung,
dass man die Forschung nicht ganz abgeben sollte.
Man verliert sonst den Bezug zum Produkt. Außer -
dem läuft man damit immer Gefahr, dass Forschungs -
ergebnisse an unbefugte Dritte gelangen – Geheim -
haltung hin oder her. Aber selbstverständlich koope-
rieren wir immer noch mit dem Fraunhofer-Institut
und bearbeiten gemeinsame Projekte.

Was können Sie Gründerinnen und
Gründern empfehlen, die sich in Ihrer
Branche selbständig machen?

Nägele: Man sollte sich den Schritt in die Selb stän -
digkeit schon sehr gut überlegen. Die Arbeits belas -
tung ist sehr hoch. Meine Arbeitswoche beträgt zum
Beispiel 50 bis 60 Stunden. Dazu kommen noch
Auslandsreisen. Das sind Anforderungen, da muss
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auch die Familie mitziehen, und zwar von Anfang an.
Außerdem würde ich in jedem Fall empfehlen, mit
mindestens einem Partner zu gründen: Sowohl um
kritische Phasen durchzustehen, als auch fachlich auf
gleichem Niveau einen offenen Austausch zu
ermöglichen. 

Insgesamt sollte man einen langen Atem haben
und keine schnellen Erfolge erwarten. Günstig ist,
mittel- bis langfristig zu planen und sich tatsächlich
realisierbare Ziele zu setzen. 

Was die Chemiebranche angeht, muss man
wissen, dass die bürokratischen Regularien hier
gewaltig zugenommen haben. Das beginnt bei der
Markteinführung des Produkts, bei der Sie jede
Menge Prüfungen, Gefahrenabschätzungen und so
weiter durchführen müssen bis hin zu den Auflagen
der neuen europäischen Chemikalien-Verordnung
REACH. Für kleine und mittlere Unternehmen sind
die Anforderungen kaum zu bewältigen. Hier wäre es
sicher sinnvoll, über eine Förderung nachzudenken,
die es mittelständischen Unternehmen ermöglicht,
notwendige bürokratische Prozesse von Dritten
bearbeiten zu lassen, so dass man sich als Unter neh -
men auf den eigentlichen Geschäftszweck, nämlich
die Produktentwicklung und den Vertrieb, konzen-
trieren kann. 

Wenn Sie als Unternehmer Bilanz ziehen:
Was bewerten Sie positiv?

Nägele: Ein Vorteil ist sicher, dass man sich die Zeit
selbst einteilen kann, dass man keine festen
Arbeitszeiten hat. Schön ist auch, dass man etwas
Neues, von dem man meint, dass es richtig und gut
ist, umsetzen kann.  Das erzeugt eine gewisse
Zufriedenheit. Vor allem auch, wenn man dann sieht,
wie unser Produkt angewandt wird.

Sie sagten eingangs, dass Sie kein
geborener Unternehmer sind. Aber Sie
sind doch trotzdem ganz erfolgreich.

Nägele: Ja, aber man braucht schon eine gewisse
Risikobereitschaft. Sicherheitsdenken ist hier total
fehl am Platz. Ich weiß nicht, ob jemand, der viel Wert
auf einen Job und ein regelmäßiges Einkommen legt,
dieses Sicherheitsbedürfnis ablegen kann. Als Unter -
nehmer steht man ja ständig vor Entschei dun gen:
Machen wir das jetzt, auch wenn es schiefgehen
kann? Ist die Investition richtig oder nicht? Damit
sind ja immer große Summen verbunden und die
Gefahr, dass man womöglich das Unternehmen „in
den Sand setzt“. Da braucht es schon ein paar Jahre,
bis man ruhig schlafen kann. 

1FUTOUR: Förderung und Unter stüt zung technologieorientierter Unter neh mens -
gründungen in den neuen Bundesländern und Ostberlin. BMBF-Förder pro -
gramm 1997 – 1999, seit 1998 BMWi, 185 Gründungsvorhaben. FUTOUR 2000:
BMWi-Förderprogramm 2000-2003, 86 Gründungsvorhaben

83



84 1 1 t ypische Gründungsprobleme: Und wie man sie vermeidet

V. 
11 typische Gründungsprobleme:  
Und wie man sie vermeidet



Durch Fehler wird man zwar klug – aber man muss
nicht alle Fehler selber machen! In diesem Sinne
stellen wir Ihnen hier typische Probleme von
Gründerinnen, Gründern und jungen Unter neh men
und die dazu passenden Lösungen vor.

Das „Stochern-im-Nebel-Problem“: 
Kein (Business-)Plan

Die meisten technologieorientierten Gründerinnen
und Gründer konzentrieren sich bei ihrer Grün dungs  -
vorbereitung sehr stark auf die Entwicklung ihrer
Produkte oder Dienstleistungen. Die Entwicklung eines
Businessplans vernachlässigen sie dabei nicht selten.

Vorhandene Businesspläne leiden darüber hin -
aus immer wieder unter denselben Krankheiten: So
wird z.B. die erforderliche Zeit für die Umsetzung zu
optimistisch eingeschätzt. Das betrifft vor allem die
Zeiträume bis zu Finanzierungsbewilligungen, Ver -
trags abschlüssen und auch ersten Zahlungs ein gän -
gen. Außerdem vergaloppieren sich viele Grün -
derinnen und Gründer im Überschwang ihrer Grün -
dungseuphorie, indem sie zu viele denkbare
Vorhabensbereiche gleichzeitig angehen.

Zudem lassen viele Gründungsvorhaben eine
erkennbare Strategie vermissen: Mit welchen Mitteln
sollen welche Ziele erreicht werden? Wie werden sich
Ziele und  Strategien unter welchen denkbaren
neuen Rahmenbedingungen verändern? Wie lauten
Meilensteine, bei deren Erreichen das Projekt abge-
brochen wird? Expertenzitat: „Wer hier Selbst ver -
wirklichung um jeden Preis vor Markterfolg stellt,
wird es schwer haben.“

Einen Businessplan zu schreiben, hilft vor allem
Technikern und Naturwissenschaftlern, sich in tensiv
mit allen Aspekten ihres Gründungs vor habens aus-
einanderzusetzen. Er hilft u.a. dabei, festzustellen, 
ob bestimmte Kompetenzen fehlen.

Darüber, was in einen Businessplan hineingehört
und welche Informationsquellen zur Verfügung,
stehen, informieren eine Fülle von Seminaren, Übun -
gen, Workshops und Beratungsangeboten vieler
Hochschulen und außeruniversitären Forschungs -
einrichtungen. Auf jeden Fall empfehlenswert ist die
Teilnahme an einem oder mehreren Businessplan-
Wettbewerben. Sie bieten vielfältige Informationen
und Hilfestellung und, nicht zuletzt, das Feedback
der Juroren. Und: Ein gewonnener Wettbewerb
bedeutet eine nicht zu unterschätzende Publicity für
das junge Unternehmen.

Wichtig ist, sich bei der Planung zunächst nur
mit den Kernbereichen eines Vorhabens zu beschäf -
tigen und die Details der Geschäftsidee erst später
anzugehen. Gründerinnen und Gründer sollten sich
dabei auf ihre Kernkompetenzen besinnen, da sie
sonst zwar viel, aber nichts richtig leisten können. 
Ein Stufenmodell hilft, die Vielzahl denkbarer Ent -
wick lungsschritte in die richtige Reihenfolge zu
bringen. Unerlässlich ist die Recherche realistischer
Plandaten (z.B. zu Kosten oder Umsätzen). 

Übrigens: Das EXIST-Gründerstipendium ver-
schafft Gründerinnen und Gründern einen finan ziel -
len Spielraum, um sich intensiv mit der Erar beitung
ihres Businessplanes zu beschäftigen.
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Das „Tunnelblick-Problem“: 
Angebot an Markt und Kunden vorbei 

Viele, vor allem technologieorientierte Hochschul ab -
solventinnen und -absolventen gründen ein Unter -
nehmen mit einer ganz besonderen Geschäftsidee.
Das Problem ist: Ihnen fehlt der Blick für die Kunden -
bedürfnisse bzw. den Kundennutzen. Und: Ihnen
fehlen allzu oft Kenntnisse darüber, welche Produkte
oder Dienstleistungen am Markt bestehen können
oder ob es Konkurrenten mit einem ähnlichen
Angebot gibt. Durch die starke Konzentration auf die
Produktentwicklung vernachlässigen sie, rechtzeitig
Kontakt zu potenziellen Kunden aufzunehmen. Diese
Orientierung am Kunden aber ist wichtig, um
Produkte oder Verfahren nicht an den Bedürfnissen
des Marktes vorbeizuentwickeln.

Selbst wenn der Kunde schließlich ins Visier
genommen wird: Die meisten Unternehmerinnen
und Unternehmer unterschätzen dennoch den
Zeitaufwand für die Kundenakquise. Damit unter -
schätzen sie gleichzeitig auch die Zeit, bis sie die
ersten Umsätze erzielt haben. Das geht aus vielen
Finanzplänen deutlich hervor. Hier droht die Gefahr
von Liquiditätsengpässen während der Startphase
des Unternehmens. 

Durch Gespräche mit potenziellen Kunden und
Kooperationen mit etablierten Unternehmen, die
den Markt kennen, können sich junge Unternehmen
einen Überblick über den Markt verschaffen. Erste
Kundenkontakte bieten beispielsweise Messen.
Prototypen helfen dabei, ein erstes Kundenfeedback
zu bekommen. Dabei geht es nicht um technisch 
perfekt ausgereifte Produkte, sondern vielmehr 
um eine Vorstufe, die sich verändern und verbes-
sern soll. Wichtig: Nicht nur auf reine technische
Funktiona li tät achten, sondern auch auf eine
attraktive optische Gestaltung.

Das „Einsamer-Wolf-Problem“:
Keine Teampartner 

Hochschulabsolventinnen und -absolventen ver-
fügen über großes Fachwissen. Das allein reicht
aber nicht aus, um mit einer Existenzgründung
erfolgreich zu sein. Vielfach fehlen kaufmännische
Kenntnisse, die für eine Gründung genauso

wichtig sind wie fachliches Know-how: Beispiels -
weise zum Rechnungswesen, zum Finanz manage -
ment, zum Marketing bis hin zu Themen wie
Einkauf, Auftrags akquise, Logistik und Vertrieb.
Und: Technologie orientierte Gründungen benö -
tigen viel Kapital, das für „Einzelkämpfer“ nur
schwer zu bekommen ist. 

Fehlende Kompetenzen können durch entsprechend
qualifizierte Gründungspartner ersetzt werden.
Mehrere Partner können außerdem mehr Eigen -
kapital in das Vorhaben einbringen. Mehrere Partner
bedeuten auch einen größeren Anteil an Geldern aus
personengebundenen Förderprogrammen. Mehr
Eigenkapital ist wiederum die Voraussetzung für
höhere Zuschüsse, Kredite, Beteiligungen. Außerdem
lässt sich im Team das Risiko auf mehrere Schultern
verteilen. Darüber hinaus helfen erfahrene Coaches
und Business Angels.

Das „Jeder-kann-alles-Problem“: 
Keine Aufgabenaufteilung

Viele anspruchsvolle Gründungen aus der Hoch schule
werden heute – vernünftigerweise – durch Gründer -
teams in die Tat umgesetzt. Viele – auch interdisziplinär
vernünftig zusammengesetzte – Gründerteams schei -
tern dennoch, da sich die Team mitglieder bei der
gemeinsamen Arbeit eher blockieren, anstatt sich sinn-
voll zu ergänzen. Ursache dafür ist meist, dass Zustän -
digkeiten und Hierarchien nicht geklärt sind („nur
Häuptlinge, keine Indianer“). Die falsche Zusam men -
setzung des Gründungsteams ist häufiger Grund für
gescheiterte Gründungs vor haben.

In jedem Team sollte festgelegt sein (am besten schrift-
lich), wer welche Aufgaben zu erfüllen und wer wel -
che Kompetenzen hat. Nicht jedes Team muss nur aus
gleichberechtigten Partnern zusammengesetzt sein,
die zu jedem Thema etwas zu sagen haben. Es darf
durchaus eine Führungspersönlichkeit bzw. unter -
schiedliche Hierarchien geben. Wichtig ist: Derartige
Kompetenzen, Aufgabenteilungen und Hierar chie -
ebenen müssen sinnvoll und dem je wei ligen Ent wick-
lungsstand des Unternehmens an ge passt sein. Dabei
muss sich das Team über seine „Nummer 1“ einig sein.
Ansonsten wird es bald auseinanderbrechen.
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Bei der Suche nach geeigneten Teampartnern
helfen Gründerzentren, die Transferstellen an den
Hoch schulen oder außeruniversitären Forschungs -
ein rich tungen sowie Businessplan-Wettbewerbe.
Dabei den passenden Partner zu finden, unter-
stützen auch Business Angels und Venture-Capital-
Gesellschaften. Wenn nötig, muss der fehlende
Partner extern „eingekauft“ werden. Das macht den
Unternehmer aus, dass er fehlende Ressourcen
kreativ organisiert. 

Das „Dünne-Luft-Problem“: 
Mangelhafte Finanzierung

Vor allem für ein technologieorientiertes Unter neh -
men benötigen Gründerinnen und Gründer viel
Startkapital, besonders dann, wenn erst ein Prototyp
entwickelt werden muss, bevor das Produkt in Serie
hergestellt werden kann. Auch für die Vorbereitung
der Serienproduktion und die dann anstehende
Markteinführung müssen ausreichende finanzielle
Mittel vorhanden sein, damit dem jungen Unter neh -
men nicht „die Luft ausgeht“.

Problematisch ist es, wenn die Finanzplanung zu
spät beginnt. Ist das Eigenkapital erst aufgezehrt,
wird eine Finanzierung durch Dritte fast unmöglich.
Denn: Eigenkapital wird benötigt, um Zuschüsse oder
Kredite zu erhalten. Es wird auch in erheblichem Um -
fang bei Venture-Capital-Finanzierungen gefordert. 

Die Gründungsfinanzierung muss frühzeitig und pro-
fessionell vorbereitet werden. Dazu gehört ein schlüs -
siger Finanzplan, der auch öffentliche Förder pro gram -
me, Bürgschaften und private Beteiligungen berück-
sichtigen muss (siehe dazu auch Übersicht „Förderung
innovativer Gründungen durch den Bund“). Außer -
dem erfordert insbe sondere die Akquisition von Betei -
li gungskapital einen erheblichen Zeitaufwand. Man
sollte dafür mindestens sechs bis zwölf Monate ein-
planen.

Der Finanzierungsmix-Klassiker für Ausgrün -
dun gen mit hohem Finanzierungsbedarf aus 
dem universitären Bereich ist:
1. EXIST-Gründerstipendium/EXIST-Forschungs -
transfer
2. High-Tech Gründerfonds (und/oder Beteiligung
durch Business Angel)

3. ERP-Startfonds (oder Beteiligung durch Venture-
Capital-Geber)

Das „Mein-unbekannter-Investor-
Problem“: Falsche Investorenansprache

Risikokapital zu mobilisieren, scheitert nicht selten
an einer unprofessionellen Vorbereitung und
Durch führung der Investorenansprache. Viele
Gründerin nen und Gründer wissen nicht genau,
was sie wollen und wie viel Geld sie benötigen. Dazu
gehört auch, dass eine Präsentation des Vorhabens
nicht die Wünsche des Investors berücksichtigt: Sie
sind sehr technisch gehalten, auf wichtige Details
wie Markt lage, Kundenwünsche oder Marketing
wird nur un zureichend eingegangen. Investoren
haben hohe Erwartungen an das Gründerteam und
seinen Busi nessplan. Werden diese bereits formal
nicht erfüllt, ist eine Finanzierung kaum möglich,
selbst wenn die Geschäftsidee genial und der Markt
vorhanden ist.

Beteiligungsverhandlungen ohne professionelle
Begleitung sind zudem meist zum Scheitern ver-
urteilt. Auch wenn die ersten Gespräche phan tas-
 tisch gelaufen sind, treten bei der Diskussion über 
die Konditionen und Bedingungen des  Finan -
zierungs plans (Term Sheet) und den endgültigen
Vertrags verhandlungen häufig so große Dif fe ren -
zen zwischen Gründern und Investoren auf, dass die
Finanzierung in Gefahr ist. Grund dafür ist häufig 
die völlige Un kenntnis von Gründerinnen und
Gründern darüber, wie die „normalen“ Forderungen
eines Investors aussehen, warum dies „normale“
Forder ungen sind und welche vertraglichen Gestal -
tungs spielräume bestehen. Sie haben meist das
Gefühl, dass der vorgelegte Vertrags entwurf zu
ihren Ungunsten formu liert ist und ihre unterneh -
me ri sche Leistung in keiner Weise würdigt. Das mag
u.a. auch daran liegen, dass sie nicht erkennen, dass
die meisten unangenehmen Klauseln Standard for -
mu lierungen sind, die bei eingehender gemein-
samer Betrachtung nicht mehr schwer ins Gewicht
fallen.

Beteiligungsverhandlungen sollten Gründerinnen
und Gründer immer mit einem Coach, der über
erhebliche Erfahrung in derartigen Finanzierungs -
verhandlungen verfügt, vorbereiten und durch-
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führen. Außerdem lohnt es sich, sich mit Unter -
nehmen auszutauschen, die bereits über eine
Beteiligung finanziert sind und die „Spielregeln“
kennen. Solche Unternehmen sollten zu jedem
Gründungsnetzwerk gehören (s.u.). 

Darüber hinaus ist die Teilnahme an Finanzie -
rungsveranstaltungen oder Businessplan-Wett be -
werben hilfreich: Sie vermitteln frühzeitig ein „Gefühl“
für die „Spielregeln“. Außerdem lernen Gründerinnen
und Gründer auf diesem Weg wich tige Akteure kennen
und können sich mit ihnen bekannt machen. Empfeh -
lenswert ist der Besuch von Verhandlungs- oder
Rhetorikseminaren sowie jede Chance, seine Geschäfts -
idee zu präsentieren (Ele va tor Pitch, Wettbewerbe
usw.). Wichtig: Gründerinnen und Gründer müssen
von ihrer Geschäftsidee überzeugt und begeistert sein. 

Das „Ladenhüter-Problem“: 
Kein Vertriebsnetz

Viele Gründerinnen und Gründer machen sich oft -
mals keine Gedanken darüber, wie sie ihre künftigen
Kunden erreichen können. Ohne ein gutes Vertriebs -
netz nützt das beste Produkt und die beste Dienst -
leistung nichts. Das ist nicht nur für den Absatz pro-
blematisch. Auch der Finanzplan gerät dadurch
durcheinander, da der Vertrieb (vor allem, wenn man
ihn mit Vertriebspartnern organisiert) mit erheb-
lichen Kosten zu Buche schlägt. 

Bei der Suche nach geeigneten Vertriebspartnern
helfen Netzwerkpartner. Über Vertriebswege ins
Ausland informieren zum Beispiel die Auslands han -
delskammern oder die Bundesagentur für Außen -
wirtschaft (bfai). Trotz kompetenter Unterstützung
dürfen Gründerinnen und Gründer den Vertrieb nicht
einfach delegieren. Sie müssen sowohl ihre poten ziel -
len Kunden als auch die geeigneten Ver triebswege
kennen, um ihr Produkt gegebenen falls anzupassen.
Darüber hinaus ist vor allem bei an spruchsvollen An -
geboten der persönliche Kontakt zum Kunden wichtig.

Das „Wie-sage-ich-es-
meinem-Kunden-Problem“: 
Erklärungsbedürftige Produkte

Wer den Vertrieb eines besonderen und erklärungs-
bedürftigen Produkts einem externern „Vertriebler“

überlassen will, wird es nach aller Erfahrung schwer
haben. Externen Vertriebspartnern fehlt meist das
notwendige Hintergrundwissen, um potenziellen
Kunden über die Leistungen und Funktionsweise des
Produkts aufzuklären. 

Gründerinnen und Gründer mit besonderen und
erklärungsbedürftigen Produkten sind wichtige
Akteure ihres Vertriebskonzepts. Der Vertrieb sollte
in der Regel zu ihren eigenen Aufgaben gehören. 

Das „Nadel-im-Heuhaufen-Problem“:
Keine geeigneten Mitarbeiter

Große Schwierigkeiten haben junge Gründungs -
unternehmen auch dabei, qualifiziertes Personal zu
finden. Grund dafür ist nicht allein die immer
schwieriger werdende Lage auf dem Markt höher
qualifizierter Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Da
für viele Interessenten das Thema „Arbeitsplatz -
sicherheit“ besonders wichtig ist, ist das Interesse an
risikoreichen Start-ups eher gering. 

Gründerinnen und Gründer sollten frühzeitig
Strategien entwickeln, um die Attraktivität ihres
Unternehmens für potenzielle Mitarbeiter zu
erhöhen. Zum Beispiel durch Beteiligungsmodelle,
durch die sie ggf. vom Erfolg des jungen Unter neh -
mens finanziell profitieren. Und durch eine moderne
Unternehmenskultur, die Mitarbeitern mehr Eigen -
ständigkeit und Verantwortung anbietet als andere
(und vor allem große) Unternehmen. 

Das „Vitamin-B-Mangel-Problem“: 
Kein Netzwerk

Viele Gründer und Gründerteams gehen (allzu)
selbstbewusst und optimistisch ans Werk. 
Aber: Auf einem Markt, der sich rasant und komplex
entwickelt, Fuß zu fassen, ist ohne die Erfahrungen,
Orientierungshilfen und die ganz praktische
Unterstützung von Netzwerkpartnern schwer. 

Außerdem: Ein Hightech-Gründungsprojekt
besteht für potenzielle Investoren zunächst nur
virtuell. Expertenzitat: „Eigentlich sind es doch nur
zwei Jungs und ein Stapel Papier“: ohne Kunden, die
die Qualität der neuartigen Produkte oder Dienst -
leistungen belegen können, oder Partner und
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Fürsprecher, die mit ihrem „guten Namen“ für das
Unternehmen, sein Team und seine Produkte ein-
treten.

Aufbau und Pflege eines Kontaktnetzwerks sind über-
lebenswichtig. Es besteht aus Ratgebern, potenziellen
Kunden, eventuellen Beteiligungspartnern oder auch
Lieferanten. Womöglich gelingt es, einen Lieferanten
für das Vorhaben zu begeistern und von ihm liqui di -
täts schonende und risikomindernde Zahlungs kon -
ditionen zu erhalten. Zu einem solchen Networking
gehört auch der Erfahrungsaustausch: Zum einen mit
anderen Gründerinnen und Gründern, zum anderen
mit „alten Hasen“, von deren langjähriger Erfahrung
sie lernen können. Sinnvoll ist es, einen oder mehrere
solcher „alter Hasen“ als Beiratsmitglieder oder sogar
als Kooperationspartner zu gewinnen. Hilfestellung
bei der Suche nach Netzwerkpartnern bieten die
Transferstellen der Hochschulen oder außeruniver-
sitären Forschungseinrichtungen sowie Messen,
Branchenveranstaltungen oder auch Unternehmer -
stammtische. 

Das „Wer-nicht-fragt-
bleibt-dumm-Problem“: 
Keine Beratung, kein Coaching

Es ist zwar selten, aber es kommt dennoch vor: Dass
Gründerinnen oder Gründer „aus dem Stand los -
legen“, ohne die zahlreichen Beratungs- und Unter -
stüt zungs angebote zu nutzen. Dies ist meist der
Grund für viele der vorgenannten Fehler. Dabei sind
die Anforderungen an ein Hightech-Gründungs -
projekt derart umfangreich und unterscheiden sich so
erheblich vom (Forschungs-)Alltag, dass sie ohne
unter nehmerische Vorkenntnisse nicht zu bewältigen
sind. Das gilt vor allem auch für die Ansprüche von
Förder mittel- oder Beteiligungskapitalgebern, die
(auch für „gestandene“ Unternehmer) allein nicht zu
erfüllen sind.

Die Inanspruchnahme individueller Beratung ist ein
„Muss“, ein Coaching in der Startphase mehr als emp-
fehlenswert. Dabei sollten Gründerinnen und Grün -
der zunächst die eigenen Angebote der Universitäten
und außeruniversitären Forschungseinrichtungen
nutzen. Bei der Auswahl eines Coaches ist unbedingt
darauf zu achten, dass er zum Gründungsteam, zum
Vorhaben und zur Branche passt. 

Bei der Vorbereitung Ihres Gründungsvorhabens
können Sie sich von Unternehmens- bzw. Existenz -
gründungsberatern helfen lassen. Diese Beratungs -
leistungen sind kostenpflichtig. Eine Reihe von
Bundesländern bietet daher einen Zuschuss zu den
Beratungskosten an. Eine Übersicht finden Sie im
BMWi-Existenzgründungsportal unter
www.existenzgruender.de (Beratung und Adressen).

Wenn Sie bereits Ihr Unternehmen gegründet
haben, können Sie die Hilfe von Unternehmens -
beraterinnen und -beratern in Anspruch nehmen, um
Herausforderungen, die sich aus der Unternehmens -
führung ergeben, gemeinsam anzugehen. Der Bund
bietet dazu einen Zuschuss zu den Beratungskosten
für Unternehmen an, die seit mindestens einem Jahr
auf dem Markt sind. Weitere Informationen gibt es
hier: www.beratungsfoerderung.net. 

Das Förderprogramm „Gründercoaching
Deutschland“  bietet Zuschüsse für Coaching leis tun -
gen an. Es wendet sich an Unternehmerinnen und
Unternehmer in der Start- und Festigungsphase. Die
Gründung bzw. Unternehmensübernahme darf nicht
länger als fünf Jahre zurückliegen. Weitere
Informationen finden Sie unter www.gruender-
coaching-deutschland.de.

Quellen:

Dr. Merle Fuchs, TechnologieContor, Gera

Karin Kricheldorff, Technische Universität Berlin, Gründungsservice (Forschungsabteilung)

Thomas Wagner, neudeli, Existenzgründerwerkstatt der Bauhaus-Universität Weimar

Christoph Zinser, LMU Spin-off Service, Kontaktstelle für Forschungs- und

Technologietransfer, Ludwig-Maximilians-Universität München

BMWi-GründerZeiten Nr. 12 „Hochschulabsolventen als Existenzgründer“
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Sie haben sich in der pharmazeutischen
Biotechnologie selbständig gemacht.
Könnten Sie einem Laien Ihre
Geschäftsidee erläutern?

Dr. Mayer: Aber selbstverständlich. Stellen Sie sich
vor, Sie produzieren Arzneimittel. Dann wissen Sie,
dass es bei der Entwicklung von Krebsmedikamenten
ein großes Problem gibt: Zeitaufwand und Kosten
sind immens hoch. Erfahrungswerte zeigen, dass die
Kosten für Forschung, Entwicklung und Marktein -
führung eines Krebsmittels durchschnittlich 800 Mio.
Dollar betragen und mit einem Zeitaufwand von 
12 bis 15 Jahren verbunden sind. Trotzdem liegt die
Zulassungswahrscheinlichkeit bei weniger als fünf
Prozent. Unser Ziel ist es, diese große Spanne
zwischen hohem Aufwand und geringen Erfolgs -
aussichten zu minimieren.

Und wie machen Sie das? 

Dr. Mayer: Wir züchten Mikrotumoren aus Zell -
kulturen, die im Wesentlichen den Mikrotumoren im
Krebspatienten sehr ähnlich sind. Das Mikro tumor -
modell ist durch seine Tumornähe den herkömm-
lichen Testsystemen für die Wirkstoffprüfung weit
überlegen. Bislang wurden Medikamente über-
wiegend an einschichtigen Zellkulturen und Tumo -
ren, die unter der Haut von speziell gezüchteten
Mäusen wachsen, getestet. Diese Testsituationen
haben mit den Tumoren im Patienten nichts gemein-
sam. Deshalb hat SpheroTec das Mikrotumormodell
entwickelt, das auch als Sphäroidmodell bezeichnet
wird. Mit diesem System testen wir die Medikamente
unserer Kunden und erhalten dadurch eine realitäts-

nahe Einschätzung der therapeutischen Wertigkeit
der Arzneimittel.

Wie sieht denn das Testverfahren aus? 

Dr. Mayer: Wir setzen in der frühen präklinischen
Phase an, also nach der Entwicklung des Wirkstoffes.
Das ist die Phase, die als drug discovery bezeichnet
wird. Üblicherweise wird hier lediglich die Wirk -
samkeit eines Arzneimittels getestet. Die SpheroTec
dagegen prüft ein neues Krebsmedikament bereits zu
diesem frühen Zeitpunkt „auf Herz und Nieren“. Das
heißt, wir testen die Wirksamkeit an einem breiten
Spektrum von Tumorzellen. Anschließend prüfen wir
das Medikament auf Nebenwirkungen. Dazu nehmen
wir gesunde Zellen, wie zum Beispiel Knochen marks -
zellen. Und schließlich können wir untersuchen, wie
tief das Medikament in die Tumorzelle eindringt und
dort wirkt. Das kann beispielsweise mit zweidimen -
sionalen Zellschichten nicht getestet werden. Schließ -
lich beobachten wir auch, was mit der Tumorzelle
während der Therapie passiert, ob sie zum Beispiel
Abwehrmechanismen entwickelt. 

Neu ist auch, dass wir feststellen können, zu
welcher Tumorart der Wirkstoff am besten „passt“.
Viele Arzneimittelhersteller wissen oft nicht, auf
welche Tumorart ihr Wirkstoff optimal reagiert. Im
Rahmen des Zulassungsverfahrens muss man sich
allerdings auf eine Tumorart festlegen. Für Arznei -
mittelhersteller ist es daher wichtig, frühzeitig zu
erfahren,  welche Tumorart auf ihr Medikament am
besten reagiert. 
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„Es war einfach toll, dass wir Zugang zu so einem breit 
gefächerten Netzwerk bekommen haben.“

Inter view: SpheroTec 

v. l. n. r.: Dr. Babara Mayer, Stephan Wehselau, Dr. Ilona Funke

SpheroTec GmbH

Entwicklung eines Mikrotumormodells 
für Arzneimitteltests.
PD Dr. Babara Mayer
PD Dr. Ilona Funke
Dipl.-oec. Stephan Wehselau

EXIST-SEED: Oktober 2004 bis September 2005
Gründung: April 2006
Mitarbeiter: 5
www.spherotec.com



Welche Vorteile ergeben sich für
Arzneimittelhersteller gegenüber
bisherigen Testverfahren?

Dr. Mayer: Wir können unseren Kunden bereits in
einem sehr frühen Stadium der Entwicklung sagen,
welche ihrer Substanzen toxisch und unwirksam und
welche gut verträglich und wirkungsvoll sind.
Dadurch helfen wir unseren Kunden, Kosten und Zeit
zu sparen und eine schnellere Marktzulassung zu
erreichen. Darüber hinaus reduziert unser Verfahren
die Zahl der Tierversuche.

Wer gehört zu Ihrem Gründungsteam?

Dr. Mayer: Ursprünglich waren wir zu zweit, Dr. Ilona
Funke und ich. Frau Dr. Funke ist Medizinerin und
kommt aus der klinischen Forschung. Ich bin Biologin
und komme aus der experimentellen Forschung.
Insofern ergänzen wir uns sehr gut. Außerdem
kennen wir uns schon sehr lange und können mit
unseren gegenseitigen persönlichen Stärken und
Schwächen gut umgehen. Ich presche zum Beispiel
oft vor, während Ilona Funke etwas ‚diplomatischer‘
ist.

Der dritte im Bunde ist Stephan Wehselau, der
einige Monate später als Coach zu uns kam. Er ist
Diplom-Ökonom und eine ideale Besetzung für alle
unsere betriebswirtschaftlichen Belange. Für unsere
Forschungsarbeit hatten wir ja stets viel Aner ken -
nung erhalten, aber wir bekamen auch immer wieder
zu hören, dass es uns an Know-how im Bereich Finan -
zen und Unternehmensaufbau  fehlt. Wir hatten zwar
einen BWL-Kurs besucht, dabei aber schnell gemerkt,
dass der gesamte betriebswirtschaftliche Bereich viel
Kompetenz und letztlich auch Zeit erfordert, so dass
unsere fachliche Arbeit darunter leiden würde. Also
haben wir gedacht „Schuster bleib bei deinen Leisten“.
Und so wurde uns über unseren Investor, der Betei li -
gungsgesellschaft Bayern Kapital GmbH der Kontakt
zu Stephan Wehselau vermittelt. Ein abso lu ter
Glücks fall, denn unser Mitstreiter kennt sich nicht
nur mit den besonderen betriebswirtschaftlichen
Anforderungen von Biotech-Unter neh men aus,
sondern ist auch persönlich eine Bereicherung für
unser Team. Die Chemie zwischen uns stimmt ein-
fach. Das ist vor allem in der ziemlich stressigen
Aufbauphase wichtig, denn schließlich arbeiten 

Dr. Ilona Funke und ich noch im OP-Saal und im
Labor. Da muss man schon sehr engagiert sein und
viel Ausdauer haben, um sich abends noch mit den
Gründungsvorbereitungen zu beschäftigen.

Sie haben am Münchener Businessplan-
Wettbewerb teilgenommen. Welche
Hilfestellung haben Sie dort erhalten?

Dr. Mayer: Die Hilfestellung war großartig. Wir
hatten ja bereits im Jahr 2003 einen Businessplan
erstellt. Den konnten wir nun mit Hilfe der EXIST-
SEED-Förderung vertiefen. Sehr geholfen haben uns
die Juroren, zum Beispiel mit ihren Tipps zur Kunden -
akquise: Wir dachten, dass es ausreicht, wenn ein
Business Developer zweimal im Monat für uns
Kontakte zu potenziellen Kunden aufnimmt und uns
die Türen zu Pharma- und Biotechunternehmen im
Raum München öffnet. Aber damit lagen wir offen -
sichtlich falsch: „Ihr müsst täglich Klinken putzen!“,
sagten uns die Juroren – und hatten zweifellos recht.
Beim Finanzplan haben wir verschiedene Szenarien
durchgespielt. Das ist natürlich ein mühsames Unter -
fangen, aber absolut wichtig. Insgesamt war einfach
toll, dass wir Zugang zu einem breit gefächerten
Netzwerk bekommen haben, dessen Mitglieder uns
auch nach dem Wettbewerb mit vielen wichtigen
Informationen zur Verfügung stehen.

Sie sagten bereits, dass die Hilfestellung
über Netzwerkpartner Ihnen sehr
geholfen hat. Welche Beratung haben
Sie darüber hinaus in Anspruch
genommen?

Dr. Mayer: Ganz wichtig ist ein professionelles
Coaching. In diesem Bereich ist das Angebot ja sehr
groß und viele Coaches meinen, unabhängig von
Branche und Unternehmen das Gründungsvorhaben
begleiten zu können. Davon kann ich nur abraten.
Jedes junge Unternehmen führt ein Eigenleben.
Hinzu kommen branchenspezifische Anforderungen.
Insofern sollte man sich für einen Coach entscheiden,
der sowohl vom Fach als auch bereit ist, sich auf die
besonderen unternehmerischen Anforderungen
eines Start-Ups einzustellen. Wir haben zum Glück
einen solchen Coach bei der BioM  AG gefunden. Die
BioM  AG unterstützt Biotech-Unternehmen und stellt
sich auf deren individuelle Situation ein. Das Coaching-
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angebot ist daher ganz auf unsere Bedürfnisse
zugeschnitten gewesen. Da geht es beispielsweise um
ganz alltägliche unternehmerische Entscheidungen
wie Preisfindung, Führen von Kundenlisten, Tipps
zum Tagesgeschäft. 

Darüber hinaus gibt es aber viele andere „hilf-
reiche Geister“, die uns von Anfang bis heute mit Rat
und Tat zur Seite stehen und denen wir zu tiefstem
Dank verpflichtet sind. Die erste Version unseres
Businessplans haben wir im Jahr 2003 mit Hilfe des
Odeon Centers for Entrepreneurship an der Ludwig-
Maximilians-Universität München (LMU), erstellt. Die
haben ein fantastisches Studententeam, bestehend
aus unterschiedlichen Fachrichtungen, zusammen-
gestellt und uns bei unserem Businessplan geholfen.
Großartig unterstützt hat uns auch das LMU-Grün der -
büro, sei es bei Fragen zur Patentierung, der Presse -
arbeit oder bei der Kontaktaufnahme zu den Mit -
gliedern ihres Gründernetzwerks. Der regelmäßige
Erfahrungsaustausch im EXIST-SEED-München-Zirkel
ist eine echte Bereicherung. Ein großes Dankeschön
gilt außerdem meiner „Forscherheimat“, dem Klini -
kum Großhadern. Hier konnten wir für die Dauer
unserer Startphase einen günstigen Laborraum
mieten und die Laboreinrichtung mitbenutzen.
Dadurch haben wir die gerade in der Startphase
schmerzlich hohen Anfangsinvestitionen vermieden.

Sie haben EXIST-SEED erhalten. Was
haben Sie damit finanziert?

Dr. Mayer: Ja, wir wurden durch EXIST-SEED von
Oktober 2004 bis September 2005 gefördert. Mit dem
Zuschuss konnten wir erste Gehversuche machen,
wie beispielsweise unsere Marke anmelden,
Briefpapier und Visitenkarten drucken lassen oder
auch einen Patentanwalt konsultieren. Das erste
SpheroTec-Logo war ein Highlight.

Ihre Anschlussfinanzierung erfolgte über
die Bayern Kapital und den High-Tech
Gründerfonds?

Dr. Mayer: Die Bayern Kapital GmbH finanziert
innovative Hightech-Gründungen aus Bayern mit
Beteiligungskapital. Für eine ergänzende Finan -
zierung hat man uns dann den Kontakt zum High-
Tech Gründerfonds hergestellt, so dass wir im ver-
gangenen Jahr in Bonn unser Vorhaben vorgestellt
haben und nun auch eine Finanzierung über den
HTGF erhalten. 

Wie sehen Ihre nächsten Schritte aus?

Dr. Mayer: Jetzt steht erst einmal die Kundenakquise
im Vordergrund: Unser Business Developer klopft
regelmäßig an die Tür potenzieller Kunden.
Immerhin sind wir derzeit schon mit verschiedenen
Interessenten in fortgeschrittenen Gesprächen. 

Ein echtes neues Highlight stellt unsere Ent -
wicklung des SpheroMed Konzeptes dar. Dies be deu -
tet die Anwendung unserer Sphäroid technologie, um
für den individuellen Patienten die optimal wirksame
Therapie auszutesten. Hierfür haben wir mittlerweile
umfangreiche Vorarbeiten geleistet und werden in
Zusammenarbeit mit dem Universitätsklinikum
München (LMU) noch in diesem Jahr unsere erste kli-
nische Studie durchführen. Und last, but not least
steht die nächste Finanzierungsrunde an, für die wir
derzeit intensive Gespräche mit Investoren führen.
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Frau Dr. Mernitz, Sie arbeiten mit
marinen Organismen. Was hat es damit
auf sich?

Dr. Mernitz: Marine Organismen besitzen einen
außergewöhnlich hohen Gehalt an biologisch aktiven
Inhaltsstoffen, die nicht nur in der Human- und
Veterinärmedizin, sondern auch in der Lebens mittel -
industrie, Kosmetik, Landwirtschaft oder in der
Fischindustrie eingesetzt werden können. Erst fünf
Prozent dieser Organismen sind bekannt. Das Meer
stellt somit eine nahezu unerschöpfliche Ressource
vielfältiger biologischer Wirkstoffe dar.

Wie kamen Sie auf die Idee, sich mit
dieser Spezialisierung selbständig zu
machen? 

Dr. Mernitz: Wir haben an der Universität Greifswald
acht Jahre in der pharmazeutischen Biologie
gearbeitet und uns mit marinen Organismen
beschäftigt. In dieser Zeit wurde klar, dass diese
Organismen hochinteressante Wirkstoffe besitzen
und wir das Know-how haben, sie zu isolieren und zu
kultivieren. Dazu kam, dass unsere Stellen an der
Universität befristet und wir damit auf der Suche
nach einer Alternative waren. Das bedeutete,
entweder wir suchen uns eine Stelle in der freien
Wirtschaft oder wir machen uns selbständig.

Ich hatte bereits in der Vergangenheit zwei Jahre
in einem Diagnostikunternehmen gearbeitet und
schon etwas „Unternehmerluft“ geschnuppert.
Darüber hinaus war das Thema „Existenzgründung“

bei uns an der Uni kein Fremdwort. Das damalige
Förderprogramm EXIST-SEED kannten viele der
Absolventen und Wissenschaftler, und außerdem
hatten sich in Greifswald bereits mehrere
Wissenschaftlerinnen und Wissenschaftler mit
kleineren Unternehmen selbständig gemacht.
Insofern hatten wir viele Anknüpfungspunkte. 

Cuypers: Entscheidend war natürlich auch, dass uns
klar war, dass wir in einem Bereich arbeiteten, der
eine sehr gute wirtschaftliche Verwertung versprach. 

Aus marinen Organismen kann man eben jede
Menge Wirkstoffe gewinnen. Und die Nachfrage aus
der pharmazeutischen und kosmetischen Industrie
ist groß. Bislang gibt es aber weltweit noch nicht viele
Spezialisten auf diesem Gebiet. Insofern ist die Aus -
gangs lage für uns als wissenschaftsorientierte Grün -
derinnen sehr gut. Wir beziehen unsere Mikro orga -
nismen aus dem Ostseeraum, kultivieren sie, testen
sie und prüfen, für welche Zwecke sie einsetzbar sind.
Es gibt beispielsweise Mikroorganismen, die anti bak -
terielle Eigenschaften besitzen. Daraus lässt sich
vielleicht ein Antibiotikum entwickeln. Andere
besitzen anti-cancerogene Eigenschaften. Ein weite -
res Beispiel sind Algen: Sie eignen sich hervorragend
für den UV-Schutz und können als Cosmeceuticals,
also einer Kombination aus Pflege und hochwirksa -
men Bestandteilen, in der Kosmetikindustrie einge-
setzt werden. Unseren potenziellen Kunden bieten
wir damit passgenaue marine Organismen an, die sie
zu Pharmazeutika oder Kosmetika weiterentwickeln
können.
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„Wir bekommen durch jedes Kundengespräch neue Hinweise,
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Sie sprechen von „wir“. Wer gehörte
zum Gründungsteam, und wie haben Sie
sich vorbereitet?

Dr. Mernitz: Das Gründungsteam bestand zunächst
aus Susanne Hessel, Beate Cuypers und mir. Wir
kannten uns alle durch unsere biologische Forschungs -
arbeit an der Universität Greifswald. Uns war klar,
dass wir nicht einfach so vom Fleck weg ein Unter -
nehmen gründen können, sondern dass wir für die
Vorbereitung Zeit brauchen. Daher waren wir froh,
dass Susanne Hessel und ich EXIST-SEED erhielten,
um während der Vorbereitungszeit unseren Lebens -
unterhalt zu sichern. Beate Cuypers hatte leider
schon die damals geltende Altersgrenze über-
schritten, konnte sich aber in dieser Zeit durch
kleinere Auftragsarbeiten „über Wasser halten“. 

Für die Ausarbeitung unserer Geschäftsidee haben
wir dann Kontakt mit dem FMV Forschungsverbund
Mecklenburg-Vorpommern e. V. aufgenommen,
deren Mitarbeiter uns wirklich sehr geholfen haben.
Der FMV ist ein Förderverein und Netzwerkpartner
von EXIST. Neben der individuellen Beratung haben
wir hier auch die verschiedenen Seminare zu betriebs-
wirtschaftlichen Fragen, Verhandlungs führung,
Management und Telefonakquise in Anspruch
genommen. Vor allem aber hat der FMV Coaches für
uns gefunden, die sich in der Biotechnologiebranche
auskennen und uns bei der Entwicklung unseres
Geschäftsmodells zur Seite standen. Letztlich haben
sich dann nur Beate Cuypers und ich selbständig
gemacht. 

Was war für Sie in der Vorbereitungszeit
besonders wichtig?

Dr. Mernitz: Für uns war natürlich der Besuch von
Messen sehr wichtig, vor allem um potenzielle
Kunden zu finden. Die Reisen konnten wir über
EXIST-SEED bezahlen. Eine gute Sache war auch die
EXIST-Kinderbetreuungspauschale: Wenn zum
Beispiel abends oder am Wochenende Seminare
stattfanden, war es einfach eine große Erleichterung,
eine Betreuung bezahlen zu können. Und unersetz -
lich ist natürlich der Rückhalt, den man durch den
Partner, durch Freunde und Nachbarn bekommt.
Ohne dieses Netzwerk hätten wir es nicht geschafft.
Und bei uns machen gerade die Kinder gut mit und
sind auch schon stolz, wenn Mama in der Presse vor-
gestellt wird. 

Mit welchen Herausforderungen hatten
Sie besonders zu kämpfen?

Dr. Mernitz: Es war nicht einfach, das Geschäfts -
modell auf den Punkt zu bringen. Schon nach den
ersten Gesprächen mit potenziellen Kunden haben
wir gemerkt, dass wir  noch daran feilen müssen.
Anfangs wollten wir zum Beispiel direkt unsere
marinen Organismen verkaufen, so dass die Kunden
diese dann für ihre Zwecke einfach  kultivieren
können. Durch viele Gespräche mit Leuten aus der
Branche haben wir aber bald festgestellt, dass das
nicht geht. Denn damit hätten wir praktisch unser
Kapital aus der Hand gegeben.

Mittlerweile setzen wir mehr auf Exklusivität und
züchten Organismen, die genau zu den Bedürfnissen
unserer Kunden passen. Dazu gehören  nicht nur die
„big player“, sondern auch kleine und hoch spezia li -
sierte Forschungsunternehmen, mit denen wir eng
kooperieren. Die entwickeln beispielsweise Medika -
mente gegen bestimmte Krebsarten, gegen multi -
resistente Keime oder aber suchen nach Substanzen,
die das Immunsystem positiv beeinflussen.
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Man muss einfach beweglich bleiben im Kopf.
Die Vorschläge und Wünsche unserer Kunden, die
Gutachter bei den Businessplanwettbewerben, unser
Berater und erfahrene Geschäftsleute, die uns zum
Beispiel als Mentoren helfen, bringen uns dazu,
unseren Businessplan ständig neu zu überdenken
und zu verfeinern.

Eine weitere Hürde war das Thema Verhandlung
und Vertragsgestaltung. In unserer Branche spielen
ja Geheimhaltungsvereinbarungen eine große Rolle.
Insofern ist es schwierig, Informationen zu erhalten,
an denen man sich als Gründer orientieren kann.
Hier brauchen wir immer noch Hilfe von unseren
Coaches. Im Vordergrund stehen bei uns daher
neben der Kundenakquise vor allem Überlegungen
dazu, zu welchen Bedingungen wir unsere Produkte
an unsere Kunden verkaufen.

Hat Sie die Uni bei Ihren Gründungs -
vorbereitungen unterstützt?

Cuypers: Ja, wir haben insgesamt ein tolles Netzwerk
an unserer Uni. Unsere ehemalige Professorin Ulrike
Lindquist hilft uns bei der Kontaktaufnahme zu
Kunden weltweit.  Die Stammsammlung an marinen
Organismen, unsere Geschäftsgrundlage, hat uns die
Hochschule gegen eine Umsatzbeteiligung über-
eignet. Darüber hinaus können wir viele Laborgeräte,
die der Uni gehören, kostenfrei nutzen. Und hier im
Biotechnikum, einem Gründungszentrum, das von
der Stadt und dem Land betrieben wird, stehen uns
zu sehr günstigen Konditionen Büro und ein Labor
sowie viele Großgeräte zur Verfügung.

Überhaupt ist die Atmosphäre hier sehr ange -
nehmen. Zwischen den Unternehmen herrscht vor
allem kooperatives Miteinander statt konkurrie ren -
des Gegeneinander. Man gibt sich gegenseitig gute
Tipps und fühlt sich einfach willkommen.

Wie sieht Ihre weitere Planung aus?

Dr. Mernitz: Wir wollen uns langfristig erfolgreich
auf dem Markt etablieren. Aus diesem Grund konzen-
trieren wir uns jetzt erst einmal auf die Weiter ent -
wicklung unseres Kernangebots, eben unserer ganz
speziellen Wirkstoffextrakte aus dem Meer. Auch
wenn wir bisher noch keine riesigen Umsätze erwirt-
schaften, sind wir sehr zuversichtlich. Wir halten mit
den marinen Mikroorganismen ein einzigartiges
Potenzial in den Händen.
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Herr Hornung, Mediber hat eine Soft -
ware entwickelt, die Ärzten und Pflegern
das Leben erleichtern soll. Was steckt
dahinter?

Hornung: Unser Gesundheitssystem stellt sehr hohe
Anforderungen an die Dokumentation medizinischer
Leistungen. Die Folge ist, dass Ärzte und Pfleger im -
mer mehr Zeit in die detaillierte Datenerfassung und
Beschreibung von Behandlungsverläufen investieren
müssen. Wir haben daher eine Software entwickelt,
die Ärzte und Pfleger bei ihren Dokumentations -
pflichten entlastet. Das Besondere daran ist, dass sie
sich jeder Behandlungsform individuell anpasst und
den weiteren Dokumentationsverlauf prognostiziert.
Die Software analysiert ständig die aktuelle Eingabe -
situation mit Methoden der künstlichen Intelligenz
und passt die Benutzeroberfläche flexibel daran an.
Mit Hilfe dieser intelligenten Dokumentations mas -
ken findet der Benutzer immer exakt die Elemente
vor, die zur Dokumentation gerade benötigt werden.
Unübersichtliche und schwer verständliche Formu -
lare gehören damit der Vergangenheit an. Gleich -
zeitig bleibt die Bedeutung der eingegebenen Daten
erhalten und sie können sofort für alle nachgelager -
ten administrativen Prozesse verwendet werden. Im
Ergebnis entfällt die alltägliche Mehrfach dokumen -
tation und die vollständige Abrechnung aller
Leistungen wird sichergestellt. 

Wie kam es zu dieser Idee?

Hornung: Der Impuls für die Idee kam im Jahr 2004.
Damals war Alexander Brandt auf einen Ideen -
wettbewerb von Microsoft aufmerksam geworden:
„Tablet PC Student Challenge“ suchte nach neuen
Eingabemöglichkeiten für mobile Notebooks im
Gesundheitssystem. Als Mediziner, der damals an der
Charité in Berlin beschäftigt war, kannte Alexander
Brandt die Problematik der aufwendigen Dokumen -
tationspflichten sehr gut. Zugleich reizte es ihn, hier
nach technischen Optimierungsmöglich keiten zu
suchen, so dass er sich an dem Wettbewerb betei-
ligen wollte. Das notwendige Know-how in Sachen
Mathematik und Informatik fand er bei Sebastian
Mansow-Model, den er über private Kontakte kennen-
gelernt hatte. 

Die Kombination aus medizinischer und
mathematischer Kompetenz hat sich
offensichtlich bewährt. 

Hornung: Ja, die Ideen, die die beiden präsentierten,
kamen gut an, so dass ihnen im nächsten Schritt von
Microsoft eine Tiefenförderung im Rahmen der
Initiative „unternimm was!“ angeboten wurde. Damit
bekam das junge Entwicklerteam Zugang zu den
Softwarelizenzen „Empower Programm“, über das sie
fast sämtliche MS-Software sehr günstig nutzen
durften. Darüber hinaus erhielten sie Ansprech -
partner bei Microsoft, mit denen wir bis heute in
Kontakt stehen. 
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In dieser Zeit kristallisierte sich dann immer
deutlicher heraus, dass Alexander Brandt und
Sebastian Mansow-Model an einer Idee arbeiteten,
deren Ergebnis sich durchaus vermarkten ließ. Was
erst einmal aus Spaß am Entwickeln und Tüfteln
begann, entpuppte sich als Erfolg versprechende
Gründungsidee. Bestätigt durch die positiven
Feedbacks aus dem Businessplanwettbewerb Berlin-
Brandenburg und dem Dortmunder Wettbewerb
start2grow, fiel dann die Entscheidung: Das
Gründungsteam wurde auf eine solide Basis gestellt.
Im Jahr 2005 kam ich zum Team hinzu. Ich bin, wie
Sebastian Mansow-Model, Mathematiker und
Informatiker. Wir hatten beide gerade unser Diplom
der TU Berlin in der Tasche, aber noch keine Fest -
anstellung. Daher hatten wir, anders als Alexander
Brandt, der an der Charité in Vollzeit beschäftigt war,
ausreichend Zeit, um uns um die Gründungs vor be -
reitungen zu kümmern. Abgesehen davon, befand
sich das ganze Vorhaben ja noch in der Entwick lungs -
phase. Wer also einen Job hatte, setzte ihn nicht ein-
fach aufs Spiel. 

Einer von Ihnen war also in „Lohn und
Brot“, aber wie konnten sich die
anderen beiden „über Wasser halten“?

Hornung: Dass Sebastian Mansow-Model und ich
sich Vollzeit in die Gründungsvorbereitungen stür -
zen konnten, war vor allem der Förderung durch
EXIST-SEED zu verdanken. Damit konnten not wen -
dige Hardware gekauft und Kongressreisen finan -
ziert werden. Räumlichkeiten wurden im Rahmen
der Förderung von der TU Berlin zur Verfügung
gestellt. Vor allem aber konnten wir damit unseren
Lebensunterhalt sichern, so dass wir uns von
September 2005 bis September 2006 voll und ganz
auf die Weiterentwicklung der Geschäftsidee und die
Gründung konzentrieren konnten. Viel Unterstüt -
zung erhielten wir dabei auch von Professor Friesdorf
vom Lehrstuhl für Arbeitswissenschaft und Produkt -
ergonomie an der TU Berlin, der uns mit Kontakten
aus seinem weit verzweigten Netzwerk zur
Verfügung stand.

Eine Anschlussfinanzierung erhielten Sebastian
Mansow-Model und ich nach Ablauf der EXIST-SEED-
Förderung über das TFH-Gründerstipendium der
Technischen Fachhochschule in Berlin. Somit war für

ein weiteres Jahr der Lebensunterhalt für uns beide
gesichert, genau genommen bis Herbst 2007. Und
dann, Ende 2007, gründeten wir schließlich die
Mediber GmbH. Allerdings erst, nachdem wir die
Finanzierungszusage vom High-Tech Gründerfonds
erhalten hatten.

Das hört sich an, als wenn alles ganz
reibungslos verlaufen wäre. Hatten Sie
nicht auch mit Schwierigkeiten zu
kämpfen?

Hornung: Doch, natürlich! Eine große Hürde war
beispielsweise die Finanzierung. Die Entwicklung
unserer Software ist mit einem sehr hohen Finan -
zierungsaufwand verbunden, nicht zuletzt deshalb,
weil wir eine lange Vorlaufzeit für Entwicklungs- und
Testphasen benötigen. Wir haben daher versucht,
möglichst alle Fördertöpfe und Wettbewerbsgelder
zu nutzen. EXIST und der High-Tech Gründerfonds
sind hier zweifellos ganz wichtige Instrumente
gewesen.

Eine weitere Hürde ist der Gesundheitsmarkt, der
mit hohen Eintrittsbarrieren verbunden ist. Beispiels -
weise benötigt die Einführung neuer Produkte in
Kliniken sehr lange Entscheidungszeiten. Das wieder-
um hat zur Folge, dass Unternehmen ihre Erfolgs -
aussichten und Beständigkeit am Markt deutlich
machen müssen. Entscheider setzen auf mehrjährige
Geschäftsbeziehungen. „Wackelkandidaten“ haben
da keine Chance. Wer im Gesundheitsmarkt Fuß
fassen will, braucht also einen langen Atem.
Entsprechend zurückhaltend sind dann allerdings
auch Investoren. Wir hatten Glück. Über das
regionale Business Angels Netzwerk haben wir
Kontakt zu einem mittelständischen Unternehmer
aus der Gesundheitsbranche bekommen. Er hat sich
nicht nur an unserem Vorhaben finanziell beteiligt,
sondern unterstützt uns außerdem mit Rat und Tat
sowie hilfreichen Branchenkontakten. Mit Rat und
Tat stehen uns übrigens auch Coaches des Techno -
logie Coaching Centers der Investitionsbank Berlin
zur Seite.
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Ihre ersten Schritte waren erfolgreich.
Wie geht es weiter?

Hornung: Die nächsten Meilensteine sind die
Markteinführung im vierten Quartal 2008 sowie die
Anschlussfinanzierung in der zweiten Jahreshälfte
2009. Die ersten Kunden konnten in der aktuell
laufenden Pilotkundenphase schon gewonnen
werden.

Was würden Sie anderen Gründerinnen
und Gründern empfehlen?

Hornung: Wichtig ist der Aufbau eines Business netz -
werks. Wir wären sicherlich nicht so weit gekommen,
wenn wir uns nicht so intensiv um Kontakte
gekümmert hätten. Angefangen bei Familie und
Freunden über die Hochschulen oder auch Xing bis
hin zu Gründertreffs wie dem Gründermarkt beim
Forum Kiedrich, und nicht zu vergessen natürlich die
hilfreichen Businessplanwettbewerbe, die einem
zwar keinen Markterfolg garantieren, aber für die
unternehmerischen Herausforderungen wappnen.

Mindestens genauso wichtig ist aber auch die
frühestmögliche Orientierung an der Praxis bzw. am
Kunden. Wir kooperieren zum Beispiel mit dem
Marienhospital in Wesel und lassen unsere Software
dort von Ärzten und Pflegern testen. Wenn unser
Produkt wirklich erfolgreich sein soll am Markt, muss
es auf die Bedürfnisse der Nutzer zugeschnitten sein.
Wir achten daher sehr auf das Feedback unserer
„Testnutzer“ und berücksichtigen deren Wünsche in
der Produktentwicklung. Wenn wir im Herbst mit
unserem Produkt auf den Markt kommen, können
wir daher ziemlich sicher sein, dass es absolut
praxistauglich ist.

98 Inter view: Mediber 









Diese Druckschrift wird im Rahmen der Öffentlichkeitsarbeit des Bundesministeriums für Wirtschaft und
Technologie herausgegeben. Sie wird kostenlos abgegeben und ist nicht zum Verkauf bestimmt. Sie darf weder von
Parteien noch von Wahlwerbern oder Wahlhelfern während eines Wahlkampfes zum Zwecke der Wahl werbung
verwendet werden. Missbräuchlich ist ins be son dere die Verteilung auf Wahlveranstaltungen, an Infor ma tions -
ständen der Parteien sowie das Ein legen, Auf drucken und Aufkleben parteipolitischer Informationen oder
Werbemittel. Untersagt ist gleichfalls die Weitergabe an Dritte zum Zwecke der Wahlwerbung. Unabhängig da von,
wann, auf welchem Weg und in welcher Anzahl diese Schrift dem Empfänger zugegangen ist, darf sie auch ohne
zeit lichen Bezug zu einer Wahl nicht in einer Weise verwendet werden, die als Parteinahme der Bundesregierung
zu gunsten einzelner politischer Gruppen verstanden werden könnte.




