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Zusammenfassung

Technologieorientierte Unternehmensgrindungen kdnnen einen wichtigen Beitrag
fur Innovationen und wirtschaftlichen Strukturwandel leisten. Eine Studie der Aka-
demie fur Technikfolgenabschéatzung zeigte, dal? Unternehmensgrinder mit radikalen
oder ausgefalleneren Innovationsvorhaben in Baden-Wurttemberg jedoch vor beson-
dere Schwierigkeiten gestellt sind. Die Akademie fur Technikfolgenabschatzung
nahm dies zum Anlal3, einen Workshop mit solchen Unternehmensgrindern und mit
hochrangigen Vertretern etablierter Unternehmen zu der Frage durchzufihren, wel-
che Madglichkeiten der Unterstitzung flur derartige junge Technologieunternehmen
aus Sicht der Wirtschaft denkbar waren. Damit sollte eine Diskussion angeregt wer-
den, Uber neue Unterstitzungsmodelle gerade auch in der Wirtschaft nachzudenken.
Die einzelnen Beitrage und Diskussionen des Workshops sind in dem vorliegenden
Arbeitsbericht dokumentiert.

Summary

Technology-based business foundations contribute considerably to innovations and
the economic structural change. Findings of a study carried out by the Center of
Technology Assessment show that founders of enterprises with radical or unusual
innovation ideas are faced with enormous difficulties in Baden-Wiurttemberg. For
this reason the Center of Technology Assessment carried out a workshop with found-
ers of this kind of business and high-ranking representatives of well-established en-
terprises to discuss the question of possible economic help for these young technol-
ogy enterprises. The intention was to initiate a discussion and to encourage incum-
bent enterprises to consider new aid programmes. The workshop contributions and
discussions are documented in this report.
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1. Einleitung

Das im Jahr 1997 abgeschlossene Projekt ,Technologieorientierte Unternehmens-
grindungen in Baden-Wirttemberg“ setzte sich mit einer Teilfragestellung des Pro-
jektes ,Regionale Innovationssysteme* auseinander, ndmlich mit der Frage der Be-
deutung von technologieorientierten Unternehmensgrindungen fir das regionale
Innovationsgeschehen. Die Ergebnisse der abgeschlossenen Stiglan, dalR Un-
ternehmensgrindungen in neuen, in der Region bislang nicht oder kaum entwickelten
Wirtschaftsbereichen in Baden-Wiurttemberg mit einem hohen Risiko verbunden
sind. Die etablierten Wirtschaftsakteure orientieren sich vor allem an erfahrungsge-
stutzten technologischen Entwicklungspfaden, so dal3 neue Technologiefelder und
Industrien nur unter grof3en Schwierigkeiten erschlossen werden konnen.

Im Einklang mit dem Diskursauftrag der Akademie war vorgesehen, nach Abschluf}
des Projektes die Ergebnisse im Rahmen von Workshops in die Praxis zuriickzu-
spielen. Nach langerer Vorbereitung fand dann im Oktober 1998 ein solcher Work-
shop statt, bei dem es darum ging, die Chancen technologieorientierter Unterneh-
mensgrundungen fur die kiinftige Wirtschaftsentwicklung in Baden-Wurttemberg zu
erdrtern und eine Basis fur neue Unterstlitzungsmodelle von seiten der Wirtschaft zu
finden bzw. anzuregen.

Vorrangiges Ziel dieses Workshops war es, im Austausch mit hochrangigen Unter-
nehmensvertretern und Experten aus der Praxis verschiedene Ldsungskonzepte zu
diskutieren und nach praktischen Umsetzungsmaoglichkeiten zu suchen, wie die fir
neue Wirtschaftsentwicklungen so wichtigen innovativen Unternehmensgrindungen
besser unterstitzt und geférdert werden kénnten. Im Mittelpunkt der Veranstaltung
stand die Frage, welchen Beitrag solche Unternehmensgriindungen im Hinblick auf
zukunftstrachtige Innovationen in Baden-Wirttemberg leisten kdnnen und durch
welche praktischen Mal3nahmen bestehende Hindernisse abgebaut werden kdnnen.

Die Veranstaltung wollte damit dazu beitragen, einen Diskussionsprozel3 in Gang zu

setzen und die etablierten Akteure insbesondere auch zu einer selbstkritischen Refle-
xion anzuregen, welche ihrer Strategien und Verhaltensweisen in der Praxis bislang
faktisch dazu beitragen, vollig neuartige Innovationsvorhaben zu behindern oder gar

unmadglich zu machen.

! Gerhard Krauss, 1997: Technologieorientierte Unternehmensgriindungen in Baden-Wirttemberg.
(Arbeitsbericht Nr. 77 der Akademie fur Technikfolgenabschéatzung in Baden-Wurttemberg). Stutt-
gart.
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Zugleich sollten den etablierten Unternehmungen die Chancen eines starkeren Enga-
gements fur radikal innovierende, junge Unternehmen vor Augen gefuhrt werden. Es
sollten Moglichkeiten diskutiert werden, wie der Aufbau solcher Beziehungen gefor-
dert und erleichtert werden kann und wie bestehende Widerstadnde abgebaut und ein-
gefahrene Sichtweisen aufgebrochen werden kdnnen.

Leitfragen der Veranstaltung waren:

Welchen Nutzen kdnnen die Unternehmungen von einem engeren Austauschver-
haltnis haben? Wie kann man Synergien zwischen den etablierten und den neu ge-
grundeten Unternehmen fordern? Wie kénnen die radikalen Innovationen neu ge-

griundeter Unternehmen durch die etablierten Unternehmen aufgenommen werden?
Wie kdnnen Hindernisse auf Seiten der etablierten wie auch der jungen Unternehmen
abgebaut werden? Welche Strategiednderungen bei den Unternehmen wie auch In-
stitutionen in der Region waren winschenswert und wie waren diese zu realisieren?

Als Teilnehmer wurden einzelne Vertreter junger innovativer Unternehmen und
hochrangige Vertreter etablierter Unternehmen ausgewahlt. Hinzu kamen weitere
Experten aus der Praxis.

Die folgende Workshopdokumentation gibt die einzelnen Beitrdge und Diskussionen
auf dem Workshop vom Oktober 1998 wieder. Zweck des vorliegenden Arbeitsbe-
richtes ist es, die Diskussion der Projektergebnisse mit Vertretern aus der Praxis dar-
zustellen, Anregungen aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer aufzunehmen und
schlie3lich die Grundlage fur weiterfliihrende Initiativen auf3erhalb der TA-Akademie
zu legen, indem erste Vorschlage zur Unterstlitzung technologieorientierter Unter-
nehmensgrundungen von seiten der Workshopteilnehmer einem grof3eren Kreis von
Interessierten bekannt gemacht werden. Der Bericht beginnt zunachst mit einer
knappen Vorstellung der Ergebnisse des oben genannten Projektes und der Doku-
mentation der darauffolgenden Diskussion. Im Anschlul3 daran werden die auf dem
Workshop vorgestellten Beispiele von Unternehmensgrindungen mit unkonventio-
nellen Innovationsvorhaben (insgesamt vier) einschlief3lich Diskussion dargestellt. In
einem weiteren Teil werden sodann die Stellungnahmen der eingeladenen Vertreter
der etablierten Unternehmungen aus der Region und anschliel3end die Abschlu3dis-
kussion wiedergegeben.

Fur die zusammenfassende Dokumentation der einzelnen Beitrdge und der Diskus-
sionen ist der Autor des Arbeitsberichtes verantwortlich. Aus Platzgriinden wurde auf
eine wortliche Wiedergabe der einzelnen Beitrage verzichtet.
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2 Prasentationen

2.1 Dr.Gerhard Krauss:
Technologieorientierte Unternehmensgrindungen in
Baden-Wirttemberg (Ergebnisprasentation)

Bei der Beschaftigung mit dem Thema Innovationen an der Akademie fur Technik-
folgenabschatzung ist man auf die Frage gestof3en, welche Rolle innovative oder
technologieorientierte Unternehmensgrindungen im Hinblick auf Innovationen in
Baden-Wairttemberg spielen (oder spielen kénnten). Das Thema Existenzgrindung
nimmt generell einen wichtigen Stellenwert in der 6ffentlichen Diskussion wie auch
in der Forderpolitik des Landes Baden-Wirttemberg ein. Technologieorientierte Un-
ternehmensgrindungen bilden hier zwar nur eine kleine, aber strategisch héchst
wichtige Untergruppe der Gesamtheit aller im Land neu gegrindeten Unternehmen.
Bereits in den 80er Jahren hatte die Landesregierung eine sehr aktive Forderpolitik
auf diesem Gebiet betrieben - man denke etwa an den Aufbau zahlreicher Technolo-
giezentren, der mit erheblichen Landesmitteln geférdert wurde.

Von solchen innovativen Neugrindungen erhoffte man sich einen wichtigen Beitrag
fir den wirtschaftlichen Strukturwandel, fir einen verbesserten und schnelleren
Technologietransfer aus Forschungseinrichtungen und etablierten Unternehmen und
schlielich auch zur Schaffung qualifizierter Arbeitsplatze. Im Grunde genommen
wul3te man jedoch nur wenig Uber die tatséchliche volkswirtschaftliche Bedeutung
technologieorientierter Unternehmensgriindungen. Man bezog sich im wesentlichen
auf die spektakularen Erfolge einzelner junger Technologieunternehmen in den USA.

Fur Baden-Wdurttemberg lagen nur wenige verwertbare Erkenntnisse zum Grin-
dungsverhalten, zu den von den jungen Technologieunternehmen verfolgten Innova-
tionsvorhaben oder gar zu den besonderen Schwierigkeiten technologieorientierter
Unternehmensgrindungen vor. Wir haben uns deshalb die Frage gestellt, welchen
Beitrag solche jungen Unternehmen fur Innovationen in Baden-Wurttemberg leisten.

Zunachst ist zu konstatieren, dal3 die Griindungsdynamik in Baden-Wirttemberg im
Vergleich zu anderen Regionen insgesamt unter dem Durchschnitt liegt. Dies haben
die Arbeiten der Kollegen vom Zentrum fir Europaische Wirtschaftsforschung

(ZEW) in Mannheim ergeben (fur Einzelheiten siehe beispielsweise die Zahlen in der
fur die Akademie fur Technikfolgenabschéatzung erstellten Studie zu Dienstleistungs-
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neugriindungen in Baden-Wirttembérgduf der anderen Seite werden in Baden-
Wirttemberg von allen Bundeslandern an wenigsten Unternehmen wieder geschlos-
sen. Baden-wirttembergische Unternehmen haben rein statistisch gesehen das ge-
ringste Risiko zu scheitern.

Tabelle 1. Insolvenzen pro 10000 Unternehmen im Jahre 1997 nach
Bundeslandern

1.Sachsen 210
2.Sachsen-Anhalt 207
3.Thuringen 205
4.Brandenburg 187
5.Berlin 179
6.Mecklenburg-Vorpommern 160
7.Saarland 107
8.Bremen 95
9.Hessen 92
10.Nordrhein-Westfalen 90
11.Niedersachsen 86
12.Schleswig-Holstein 83
13.Hamburg 79
14.Bayern 71
15.Rheinland-Pfalz 69
16.Baden-Wiurttemberg 63
Deutschland insgesamt 99

Quelle: Statistisches Bundesamt, Fachserie 2, Reihe 4.1, 12/97.

Diese Zahlen stitzen die These eines institutionell verfestigten und durch ein hohes
Mal3 an Stabilitat und Kontinuitat gekennzeichneten regionalen Produktions- und
Innovationsregimes. Die unterdurchschnittliche Griindungsdynamik in Baden-W(rt-
temberg wie auch umgekehrt die geringe Rate von Unternehmen, die vom Markt
wieder verschwinden, weisen auf die grof3e Bedeutung historisch gewachsener und
institutionell eingebetteter, regional konzentrierter Netzwerke aus Unternehmen, ih-

? Dirk Engel und Fabian Steil, 1999: Dienstleistungsneugriindungen in Baden-Wiirttemberg. (Arbeits-
bericht Nr. 139 der Akademie fiir Technikfolgenabschatzung in Baden-Wirttemberg). Stuttgart.
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ren Zulieferern und Kunden hin. Diese im Laufe von mehreren Jahrzehnten langsam
gewachsenen, inzwischen relativ stabilen und hochentwickelten Netzwerke oder auch
industriellen Cluster (Michael Porter) haben spezifische Mechanismen zur Koordi-
nierung und Regulierung des regionalen Wirtschaftsgeschehens entwickelt (unter
anderem uber gemeinsam geteilte Uberzeugungen, Interpretationen und Bedeutungs-
zuweisungen der Wirtschaftsakteure).

Zu nennen sind in diesem Zusammenhang die starke Ausrichtung der regionalen
Wirtschaft und der unterstiitzenden Institutionen an den Bedurfnissen der industriel-
len Kernbranchen (und damit verbunden: die Konzentrierung der Innovationsan-
strengungen auf hoherwertige Technologien - ,Medium Tech" - wahrend die eigent-
lichen Hochtechnologiebereiche/ High Tech nur unterdurchschnittlich entwickelt
sind), die wichtige Stellung etablierter - meist grol3er oder gréf3erer mittelstandischer
- Unternehmen, die hohe Bedeutung von Prozel3innovationen (im Verhéltnis zu Pro-
duktinnovationen) und generell die Bevorzugung von kleinschrittigen, inkrementalen
Innovationen (im Gegensatz zu radikalen, grundlegenden Innovationen).

Die hohe Stabilitat und spezielle Ausrichtung der Netzwerke in Baden-Wirttemberg
unterscheidet sich deutlich von den hochflexiblen, haufig wechselnden, kleinbetrieb-
lich strukturierten Kooperationsnetzwerken derjenigen Regionen, die (wie etwa Kali-
fornien) in groBem Umfang auch radikale Innovationen ermoglichen und in denen
viele der spektakularen Beispiele innovativer technologieorientierter Unternehmens-
grindungen beheimatet sind.

In Baden-Wirttemberg werden Unternehmensgrindungen offensichtlich primar im
Bereich von Wirtschaftsaktivitdten unterstutzt, in denen die Starken des Landes lie-
gen und in denen es bereits gut entwickelte Unternehmensnetzwerke gibt. Dies er-
klart die im Vergleich zum westdeutschen Durchschnitt hohe Bedeutung von Unter-
nehmensgrindungen im Verarbeitenden Gewerbe wie andererseits den unterdurch-
schnittlichen Stellenwert neu gegrindeter Unternehmen in den tbrigen Bereichen.

Bei genauerer Betrachtung der Innovationsvorhaben der neu gegriindeten und jungen
Technologieunternehmen zeigt sich, dal3 die Mehrzahl der Firmen eher auf schritt-
weise Verbesserungsinnovationen denn auf vollig neue Produkte und Dienstleistun-
gen setzt. Diejenigen jungen Technologieunternehmen, die sich mdglichst friktions-
los in etablierte Innovationsbeziehungen und -zusammenhange einfligen, unterliegen
offensichtlich dem geringsten Risiko. Die bestehenden Anreizstrukturen des regio-
nalen Innovationsregimes in Baden-Wiurttemberg scheinen in erster Linie diesen Ty-
pus innovativer Unternehmensgrindung zu férdern.
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Abbildung 1: Risiko von Unternehmensgriindungen und Distanz zu beste-
henden Netzwerken
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Auf der anderen Seite impliziert dies besondere Hirden fir junge Technologieunter-
nehmen mit radikalen Innovationsvorhaben. Angesichts der grol3en Bedeutung histo-
risch gewachsener, inzwischen festgeflgter und verhaltnismaRig abgeschlossener
Netzwerke in der Region - welche im ubrigen einen grol3en Teil der verflugbaren
materiellen und intellektuellen Ressourcen in der Region absorbieren - ist die Gefahr
grof3, daf? sich solche jungen Unternehmen sehr skeptischen etablierten Wirtschafts-
akteuren gegeniber sehen, welche mit ihrer reservierten bzw. ablehnenden Haltung
faktisch dazu beitragen, dal? junge Unternehmen scheitern und ihre Innovationsvor-
haben nicht realisiert werden kénnen. Meist begriinden etablierte Unternehmen ihr
mangelndes Engagement mit technischen Argumenten (etwa, dal} eine Innovation
aus technischen Griinden nicht funktionieren kénne). Vergessen wird dabei, dal3 auf-
grund von kognitiven Lock-Ins alternative technische Losungen meist nicht gesehen
bzw. nicht wirklich ernsthaft in Betracht gezogen und demzufolge nur allzu leicht
vorab diskreditiert werden; das Denken der Akteure wird sehr stark von den bereits
bestehenden grof3technischen Systemen gepragt und vorstrukturiert, deren Teilele-
mente aufeinander abgestimmt sind. Fundamentale Innovationen k&dmen hier kleine-
ren Revolutionen gleich.

Angesichts dieser Ausgangssituation benotigen die jungen, radikal innovierenden
Unternehmen in besonderem Mal3e die Unterstitzung etablierter Unternehmen. Nur
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wenn sich die etablierten Unternehmen fir grundlegend neue Techniken und Innova-
tionen interessieren und die innovativen Impulse von seiten der jungen Technologie-
unternehmen aufzunehmen bereit sind - beispielsweise als Kunde oder Kooperati-
onspartner - haben radikale Innovationsvorhaben eine reelle Chance, Ubrigens dann
vermutlich zum beiderseitigen Nutzen und zum Nutzen der gesamten Wirtschaftsre-
gion. Unsere These ist, dalR solche jungen Technologieunternehmen nur dann einen
wesentlichen Beitrag zur ErschlieBung neuer Wirtschafts- und Technologiefelder
(oder eventuell auch zu einer grundlegenden Veranderung bestehender Branchen) in
der Region leisten kénnen, wenn sie in Innovationsnetzwerke - insbesondere mit eta-
blierten Unternehmen - eingebunden werden kénnen. Wichtig ist, dal3 moglichst friih
ein enger Austausch mit etablierten Unternehmen erfolgt und diese dazu bereit sind,
die angebotenen Innovationen aufzunehmen. Die enge Beziehung zu etablierten Un-
ternehmen kann dann insbesondere dazu genutzt werden, Informationen Uber die
anderen Partner des Innovationsnetzwerkes zu erhalten (z.B. Endnutzer, Fachverban-
de, Normierungsinstanzen, Zulieferer usw.) und so die eigene Produktentwicklung
gezielter auf eine konkrete Nachfrage hin zu steuern; die jungen Technologieunter-
nehmen kénnen in diesem Falle auch leichter eine Beziehung zu den anderen Netz-
werkpartnern aufbauen und reduzieren ihr unternehmerisches Risiko dadurch, daf3 sie
auf die Vertriebsnetze des etablierten Partners zuriickgreifen kdnnen, um die tatsach-
liche Nutzung ihrer innovativen Produkte in einem gréf3eren Maldstab voranzutrei-
ben.

Ziel des Workshops ist es, einen Denkanstol3 zu geben und gemeinsam mit den an-
wesenden Wirtschaftsvertretern zu erértern, welche Modelle der Zusammenarbeit
und Unterstitzung zwischen jungen, radikal innovierenden Technologieunternehmen
und etablierten Unternehmen denkbar, realisierbar und sinnvoll sein kénnten. Wir
wuarden uns freuen, wenn im Anschluf3 an den Workshop das Thema in den einzelnen
Unternehmungen weiter diskutiert wirde und daraus konkrete Unterstiitzungsmo-
delle entstehen kdnnten.

Diskussion

Bei der anschlieBenden Diskussion wurde zunachst noch einmal hervorgehoben, daf3
die Mehrheit der erfolgreichen Unternehmensgrunder bereits Uber Erfahrungen in der
Wirtschaft verfligt. Die Unternehmensgrinder, die unmittelbar aus ihrer Tatigkeit an
einer Hochschule oder Forschungseinrichtung heraus ein Unternehmen griinden,
stellen lediglich eine Minderheit dar. Ein Unternehmensgrinder, der zuvor bereits in
einem Unternehmen beschéftigt war, hat aufgrund seiner vorangegangenen Erfah-
rungen und Kontakte vermutlich bessere Startbedingungen als ein Hochschulangeho-
riger, der zum Zeitpunkt seiner Unternehmensgrindung noch tber keine Kontakte
und Erfahrungen zu Unternehmen verfugt.
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In der Diskussion wurde auch der Unterschied zwischen inkrementalen und radikalen
Innovationen aufgegriffen. Die Abgrenzung scheint teilweise nicht ganz unproble-
matisch bzw. nicht immer klar zu sein. Wenn von radikalen Innovationen gesprochen

wurde, so wurde in erster Linie die Problematik in den Blick genommen, wie neue
Technologien erschlossen werden konnten. Barrieren fir die schnelle Realisierung
von radikalen Innovationen in Baden-Wiurttemberg ergeben sich laut der Studie der
TA-Akademie aus dem wirtschaftsstrukturellen und institutionellen Kontext der Re-
gion. Zwar besteht prinzipiell die Mdglichkeit, dal3 innovative technologieorientierte
Unternehmensgrindungen dazu beitragen, Markteintrittszeiten zu verkirzen, indem
sie bestimmte Innovationen schneller realisieren als die etablierten Unternehmen,
jedoch bendétigen sie hierzu in der Praxis in der Regel ein Minimum an Unterstit-
zungsbereitschaft der etablierten Unternehmen. Sofern diese nicht gegeben ist, kdn-
nen sie auch nicht zu einem beschleunigten ,Technologietransfer” beitragen.

Die niedrigen Grindungsraten im Dienstleistungsbereich in Baden-Wirttemberg sind
darauf zurtickzufuhren, dal3 viele Dienstleistungen von etablierten Unternehmen ,im
Haus" ausgefuhrt werden. Gerade in Baden-Wirttemberg hat sich im produktionsori-
entierten Dienstleistungssektor noch kein dynamischer Dienstleistungssektor ausdif-
ferenziert. Hierbei ist anzumerken, dal’ die amtlichen Statistiken die unternehmens-
nahen Dienstleistungen, die unternehmensintern erbracht werden, nicht erfassen. Erst
beim Outsourcing der Dienstleistungen werden die kaschierten Daten wieder sicht-
bar. Als Beispiel sei hier die Debis AG angefiihrt, die ein ausgelagertes Dienstlei-
stungsunternehmen der Daimler-Benz AG ist. Aber auch wenn man einraumt, daf3
sehr viele Dienstleistungen von den Unternehmen der Region selbst erbracht werden,
mufld man sich fragen, welche Auswirkungen diese Situation fur die Entwicklung
eines dynamischen Dienstleistungssektors und somit fir Unternehmensgrinder in
diesem Bereich hat.

Es scheint so, dal3 in Deutschland generell und in Baden-Wurttemberg im Besonde-
ren institutionelle Faktoren sehr viel mehr das Griindungsgeschehen beeinflussen als
in anderen Regionen. So kommt beispielsweise eine gerade abgeschlossene Studie
zur Region um Chicago zu dem Ergebnis, dal3 in Chicago und Umgebung in den
letzten Jahren eine Revitalisierung der Stahlindustrie stattgefunden hat. Im Vergleich
zur deutschen Situation ist dies ein eigentlich sehr Uberraschendes Ergebnis. Wah-
rend in Deutschland die Stahlindustrie zwar produktiv ist, aber dennoch weiter
schrumpft, wachst die Stahlindustrie in Chicago. Das Besondere an dieser Entwick-
lung in Chicago ist nun, dal3 dieses Wachstum (der letzten 5-8 Jahre) vor allem auf
Neugrindungen zurlckzuftihren ist. Dieses Phanomen findet man in Deutschland
Uberhaupt nicht: Es findet eine Modernisierung der Stahlindustden gegebenen
institutionellen Strukturen statt (aber nichében den gegebenen institutionellen
Strukturen).
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Im Hinblick auf eine wettbewerbsféahige Volkswirtschaft sind inkrementale wie auch
radikale Innovationen erforderlich. Dabei kommt den etablierten Unternehmen eine
entscheidende Rolle zu. Viele Unternehmensgrindungen hatten im globalen, natio-
nalen oder regionalen Markt ohne Unterstlitzung durch etablierte Unternehmen keine
Chance. Die Partizipation an den Netzwerken von Grof3unternehmen, sowie die Un-
terstlitzung durch weitere an den Beditirfnissen der Wirtschaft orientierte Institutionen
in der Region stellen die Basis fur den Erfolg einer Griindung dar.

Die Geschaftsfuhrerin der Daimler-Benz Venture GmbH, Frau Dr. Tampen, illu-
strierte anhand von Beispielen aus ihrer eigenen Téatigkeit, wie wichtig das Engage-
ment von GroBunternehmen ist. So habe man die Erfahrung gemacht, dal3 viele Un-
ternehmen, die wirklich anspruchsvolle Technologien als Basis fur ihre Grindung
haben, mit Sicherheit nie die Chancen héatten, gleich am Weltmarkt erfolgreich zu
sein, wenn nicht Unternehmen oder groRere Organisation dahinter stehen wirden.
Solche technologisch anspruchsvollen Grindungen sind namlich gleich von Beginn
an dem globalen Wettbewerb ausgesetzt (und nicht etwa nur dem regionalen oder
landerspezifischen Wettbewerb). Die Unterstlitzung durch gro3ere Unternehmen oder
Organisationen darf sich dabei nicht nur auf die Unterstitzung mit Geld beschranken,
sondern muf3 auch massive Unterstiitzung mit Rat und vielleicht Netzwerken mit
einbeziehen. Frau Dr. Tumpen unterstreicht, dal3 dies gerade eine ganz entscheidende
Rolle bei radikalen Innovationen spielen durfte.

Zahlreiche Forschungsergebnisse belegen, dal? sich im regionalen Kontext dort etwas
entwickelt, wo schon etwas besteht. Daraus kann der SchluR gezogen werden, daf3
innerhalb einer schon existierenden Wirtschaftsstruktur bereits implizit auch gewisse
Weichen fir die Entwicklung von Neuem enthalten sind. D.h. es wird sich immer das
weiterentwickeln, was schon stark genug ist. Die Ergebnisse der Untersuchungen
legen hier den Schluf3 nahe, dal3 es wenig Sinn machen wirde, gegen die alten
Strukturen etwas unternehmen zu wollen. Man sollte statt dessen fragen: Wie kann
man mit den Potentialen, die in den etablierten Strukturen enthalten sind, Verknip-
fungen herstellen zu dem Neuen? Unter diesen Bedingungen besitzen Griinder grof3e-
re Erfolgschancen, als wenn sie sich auf ein volliges Neuland begeben.

Es wurde im tbrigen darauf hingewiesen, dal? es auch in den USA keinesfalls so sei,
dal3 dort groRe Offenheit herrsche. Die jetzigen marktbeherrschenden Firmen in der
Computerindustrie sind teilweise aus enorm harter Opposition gegen ihre alten Fir-
men hervorgegangen. Weil Hewlett Packard vor dreil3ig Jahren als vollig unbeweg-
lich galt, sind viele Leute aus diesem Unternehmen herausgegangen und haben neue
Firmen gegrundet. Es ist also auch dort nicht so, daR sich alle Unternehmen zu jedem
Zeitpunkt als besonders innovationsfreudig zeigen.
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In der Diskussion wurde von einzelnen Teilnehmern erganzend bemerkt, man misse
— zusatzlich zu der Betrachtung der bestehenden regionalen Netzwerke — die Wech-
selwirkung mit einer Reihe von weiteren Faktoren (insbesondere kulturelle Faktoren,
Mentalitat) berticksichtigen. Die Eigenheit des regionalen bzw. nationalen Kontextes
fur Unternehmensgrindungen ergibt sich gerade aus der Verknupfung bzw. dem Zu-
sammenspiel unterschiedlicher Faktoren. In diesem Sinne misse auch die Studie der
TA-Akademie gelesen werden.
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2.2 \Volker Bottcher:
BMS GmbH & Co. KG

Herr Bottcher skizzierte knapp den Weg seines Unternehmens, das nach seiner Dar-
stellung ein gutes Beispiel fur ein junges Technologieunternehmen mit einem radi-
kalen Innovationsvorhaben ist. In dem Unternehmen sind private Innovatoren ver-
eint, die das Innovationsvorhaben zunachst mit ihrem Eigenkapital auf den Weg
bringen wollten und brachten. Gegrindet wurde das Unternehmen, um potentielle
Investoren zu finden.

Die zentrale Idee, die zur Griindung des Unternehmens gefuhrt hat, besteht darin,
biometrische Verfahren zur Sicherheitsverbesserung bei Computer- und Kommuni-
kationssystemen zu entwickeln und zu vermarkten. Nach Darstellung von Herrn
Bottcher ist die Datensicherumigs Problem der Informationsgesellschaft; nach wie
vor wirde hier ,mit Uberbleibseln aus der Computergesellschaft gearbeitet (z.B.
PalRwort und PIN).” Die Idee von Herrn Béttcher ist deshalb, in der Informationsge-
sellschaft der Zukunft die sichere Identifikation, Autorisation und Authentizitat von
Personen beim Zugang zu Datentragern, Speicherinformationen und Informations-
stromen mittels eines Infrarot-Warmebildsensors vorzunehmen, der inharente, nicht
sichtbare Individualstrukturen der Fingerkuppe der jeweiligen Person liest, digitali-
siert und als Differenz abspeichert. Damit soll bei der weiteren Offnung von Com-
puter- und Informationssystemen ein Schutz gegen manipulatorische Eingriffe, eine
Nachweisbarkeit bis hin zur juristischen Beweiskraft und eine Kontrolle der Benut-
zermoglichkeiten in Online- und Offline-Installationen gewahrleistet werden.

Der Sensor fuhrt eine Fingerabdruckerkennung durch, indem die zu Uberprifende
Person einen Finger auf den Sensor legt. Auf der Grundlage des digitalisierten Infra-
rot-Warmebildes wird eine elektronische Signatur der Person erzeugt, um die Person
bei elektronischen Kommunikationen eindeutig identifizieren und ihr bestimmte

Nutzungs-/Zugriffsrechte gewahren oder verweigern zu kénnen. Dabei genigt das
System hohen Ansprichen an den Datenschutz, indem sichergestellt wird, daf die
Nutzer keine ,Spuren“ im Netz hinterlassen, die nachverfolgt werden kdnnten. Dies

wird durch eine zusétzliche Verschlisselung der biometrischen Referenz sicherge-
stellt. Der Nutzer hat dadurch den Vorteil, sich — bei voller Rechtsgultigkeit — an-

onym und inkognito im Netz bewegen zu kdonnen. Auf diese Weise soll ein weit ho-

herer Schutz als bei den bisher Ublichen Systemen erreicht werden. Die heute gangi-
gen Berechtigungen garantieren namlich nicht, daf’3 es sich auch tatséchlich um die
betreffende Person handelt (die sich etwa Uber eine PIN-Nummer ausweist). Unter-
schriftenerkennungen besitzen ihre Mangel, da man nicht immer gleich unterschreibt,
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wahrend optische und Warmeerfassungen der Fingerkuppel stringent und einzigartig
sind.

Diese Technologie kann nach Darstellung von Herrn Bottcher theoretisch fur zahlrei-
che weitere Anwendungen und Anwendungsfelder nutzbar gemacht werden. Ein Bei-
spiel, das Herr Bottcher (neben anderen) nannte, ist die intelligente Airbagsteuerung
in der Automobilindustrie. Unter Einsatz des Sensors kénnte man Airbagsysteme in
Automobilen intelligent steuern. In Amerika wurde berichtet, daf} Frauen verungliickt
sind, weil der Airbag so eingestellt ist, dal’ er im Falle eines Unfalles immer mit der
gleichen Macht auf einen Insassen auftritt (d.h. er nimmt keine Ricksicht auf die
GroRRe, Sitzposition, Gewicht der Insassen, auf den Eintrittswinkel und die Ge-
schwindigkeit eines beim Unfall eintretenden Geschosses usw.). Herr Bottcher be-
richtete, dal® man fir die Automobilindustrie bereits eine Machbarkeitsstudie fur in-
telligente Airbagsysteme durchgefiihrt habe. Hierfur sei der Sensor umgebaut wor-
den. Man habe jemanden gefunden, der daran Interesse zeigte und die Beteiligung an
einem gemeinsamen Forschungsprojekt in Aussicht stellte. Es handelte sich um ein
mit 6ffentlichen Mitteln geférdertes Forschungsprojekt von tiber 6 Millionen DM, an
dem Herrn Bottchers Unternehmen nur einen kleinen Teil bekommen sollte, der je-
doch ausgereicht hétte, um sein Problem zu l6sen. Die Zusammenarbeit kam jedoch
dennoch nicht zustande, da die Fordermittel global um 40 Prozent gekurzt wurden,
wonach Herr Béttcher in dem Projekt nicht mehr zum Zuge kam. Herrn Boéttchers
Firma hatte dann alleine mit eigenen Mitteln einen Prototypen entwickeln mussen,
was allerdings finanziell nicht realisierbar war.

Herr Bottcher mul3te die Erfahrung machen, daf? ein Unternehmensgriinder mit einem
radikalen High-Tech-Projekt erst dann fur einen potentiellen Geldgeber interessant
ist, wenn er bereits einen funktionierenden Prototypen vorweisen kann. Denn vorher
hat ein Risikokapitalgeber enorme Schwierigkeiten, das Projekt zu beurteilen. Die
junge Firma hatte demzufolge grol3e Schwierigkeiten, externes Kapital zu akquirie-
ren. Verschiedene Venture-Capital-Gesellschaften zeigten sich auferst zurlickhal-
tend. Nach Einschatzung von Herrn Bottcher investieren diese in der Regel erst dann,
wenn ein Technologieunternehmen einen funktionierenden Prototypen vorlegen
kann. Moglicherweise erklare sich die Zuriickhaltung auch damit, daf3 die technolo-
gische Beurteilung (Durchfihrung, Funktionsfahigkeit) einer radikalen High-Tech-
Innovation im frihen Stadium nicht oder nur mit sehr grof3en Unsicherheiten mog-
lich sei. Sobald ein funktionsfahiger Prototyp hergestellt sei, &ndere sich die Haltung
der Risikokapitalgesellschaften hier moglicherweise grundlegend. Deshalb will Herr
Bottcher trotz mannigfacher Probleme an dem Konzept bzw. Produkt weiter festhal-
ten und sich nicht entmutigen lassen. Ein fehlender Name wirke sich bei Kapitalge-
bern in der Regel sehr nachteilig aus. Beim Vorstellen des Produkts bei Grol3unter-
nehmen treffe man oft auf interne Widerstadnde, wenn man in Konkurrenz zu den
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eigenen Forschungslabors dieser Unternehmen trete. Die Unternehmen blocken dann
meist ab und es komme zu keiner Zusammenarbeit.

Die Strategie des jungen Unternehmens BMS ist nun, als Zulieferer zu agieren, um

die Vertriebskanéle der groRen Unternehmen nutzen zu kénnen. Nach Darstellung
von Herrn Bottcher ist im tbrigen die Sensorik so aufgebaut, daf3 80-85% der Pro-

dukte von auBen vorproduziert werden kénnten, d.h. 80-85% der Kosten kénnen

nach aul3en verlagert werden. Es musse also lediglich noch eine Assemblage erfol-
gen. Nach Einschatzung von Herrn Boéttcher liegt damit der Preis pro Sensor bei zwi-

schen 30 bis 50 DM. Angesichts dessen fragt er sich, warum es hier so schwierig ist,
finanzielle Unterstitzung zu bekommen.

Diskussion

In der Diskussion gaben einige Teilnehmer zunachst zu bedenken, dal3 kein Investor
eine Finanzierung vornehmen kénne, solange nicht ein statistischer oder experimen-
teller Nachweis Uber die Funktionsfahigkeit und Sicherheit des Systems erbracht sei.
Solche Mustererkennungssysteme basierten letztlich auf statistischen Erkennungen
und solange kein mathematischer oder experimenteller Versuch gemacht sei, um die
statistische Sicherheit des Gesamtsystems zu zeigen, konne das eigentlich niemand
richtig ernst nehmen. Besonders kritisch sei, wenn beispielsweise der Fall eintrete,
dald das System aufgrund von Fehlereinflissen einem Berechtigten den Zugang ver-
weigere (das sei so, als ob man seinen Schlissel verliere).

Herr Bottcher stellte darauf hin klar, sein Ziel ist, mit einer Sicherheit voreih@u-

steigen (das sind die Anspriche, die auch die Banken stellen), um dann vielleicht
einmal auf 10 oder sogar 10zu kommen. Es gebe Techniken bei der Software, mit
denen man dies erreichen kénne, die er allerdings nicht zeigen kénne, da man diese
auch nicht patentieren lassen kdnne.

Der erste Schritt sei leichter tUber die Losung der Zugangskontrolle zu Raumen zu
realisieren als etwa im Bankenbereich, da im letzteren Bereich die Anzahl einflul3rei-
cher Akteure sehr viel grof3er und die Ablehnung sehr viel schneller gegeben sei als
bei anderen Anwendungsbereichen. Deshalb ist die Anwendung im Bankensektor fur
Herrn Bottcher die wirklich letzte Etappe beim Marktzugang. Herr Béttcher betont,
dal3 sein Unternehmen an dem Problem arbeitet und mit einer Sicherheit von zu-
néachst 10 starten wird, um diese dann im weiteren Verlauf noch zu steigern.

Ein Diskussionsteilnehmer &ul3erte darauf hin nochmals seine Bedenken, hier exakte
Aussagen daruber zu treffen, ob/wie man in die von Herrn Béttcher angestrebten
GroRRenordnungen kommen kdnne. Wer sich einmal mit Klassifikationen, Musterer-

stellung und Texturerkennung beschaftigt hat, misse die groRe Problematik kennen,
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hier zuverlassige und exakte Aussagen treffen zu kdnnen. Deshalb seien transparente
und klare Offenlegungen bzw. Demonstrationen von Experimenten und Aussagen zu
solchen Fragen wichtig.

Aus Sicht der Unternehmensgrinder kann man dies aber mathematisch beweisen.
Dann hat man aber das Problem, einen Investor zu finden, der die Entwicklung eines
solchen Prototypen finanziert und bereit ist, ein gewisses Risiko auf sich zu nehmen.
Leider koste ein solches (High-Tech-)Gerat 500.000 DM. Aufgrund des hohen tech-
nologischen Aufwands bei der Herstellung eines solchen High-Tech- Produkts sei ja
ein Privatmann nicht mehr in der Lage, die Kosten selbst zu tragen, d.h. er sei auf
einen Kapitalgeber angewiesen. Nach Darstellung des Unternehmensgriinders be-
starkten Technologieexperten, denen man das Vorhaben gezeigt hat, ihn in seiner
Auffassung, dafd er auf dem richtigen Weg ist und dafd man auch die angestrebte Si-
cherheit erreichen kann. Nur leider sind diese Experten keine Entscheidungstrager,
die auch entsprechende Mittel freigeben kénnen.
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2.3 Stefan Laure:
Ingenieurbtro fir Plasmatechnologie

Herr Laure stellte zunachst die vielfaltigen Moglichkeiten der Plasmatechnik dar. Die
Plasmatechnik, insbesondere die Nutzung der physikalisch-chemischen Eigen-
schaften von Plasmen, birgt ein enormes Potential an technischen Innovationen.
Durch die Integration von plasmatechnischen Verfahren in marktgangige Prozesse
bieten sich enorme Mdglichkeiten, die es zu nutzen gilt. Dabei ist allerdings zu be-
rucksichtigen, dal die Erganzung eines Produktionsprozesses um eine Bearbeitung
mittels Plasmatechnik letztlich ein Uberlegenes Produkt als Ergebnis haben muf3,
dessen Mehrkosten den Mehrwert nicht Ubersteigen durfen.

Herr Laure strebt ein Dienstleistungsunternehmen an, welches im Rahmen der Ent-
wicklung und Umsetzung spezifischer Losungen unter Einsatz der Plasmatechnik am
Markt auftreten will. Das Unternehmen wird so ausgelegt, dal? ein breites Spektrum
an industriellen Problemstellungen bearbeitet werden kann und dadurch mdglichst
vielen potentiellen Kunden die Mdglichkeit gegeben wird, im Rahmen von Ent-
wicklungs- und Problemldsungspartnerschaften die Entwicklung von Verfahren und
den zugehdrigen Anlagen durchzufiihren und so die Risiken bei der Einfuhrung der
Plasmatechnik auf der Anwenderseite zu minimieren. Besonders interessante An-
wendungsmaoglichkeiten sieht Herr Laure in folgenden zwei Bereichen: Zum einen
im Bereich Oberflachentechnik (Oberflachenbehandlung, Spezialbeschichtungen)
und zum zweiten — da man es bei der Plasmatechnik mit sehr hohen Temperaturen zu
tun hat — im Bereich Schadstoffbehandlung (in den extrem heiRen Gasen kann prak-
tisch jeder beliebige Schadstoff zu hundert Prozent vernichtet werden).

Zweck der Unternehmensgrindung ist es, das plasmatechnische Wissen, das bisher
in der Raumfahrt gewonnen werden konnte, kiinftig fur die Industrie nutzbar zu ma-
chen. Das Verfahren hat sich schon in einigen Bereichen durchgesetzt, jedoch ist man
aufgrund der hohen Anlagenkosten auf eine hohe Stiickzahl angewiesen, damit sich
die Kosten amortisieren. Die bisherigen Anwendungsbereiche sind die Mikroelektro-
nik und die Oberfachentechnik, wie z.B. Plasmaétzen, Plasmabeschichten, Lichttech-
nik und Oberfachenschweil3en. Weitere bzw. neue Anwendungsgebiete bieten sich in
der Plasmachemie (durch die Vernichtung von Schadstoffen, wie z.B. Abfallwirt-
schaft, Energieversorgung, Altlastenentsorgung etc.) und in der Oberflachentechnik
an.

In der gegenwartigen Situation sind nach Herrn Laure nun anwendungsorientierte
Dienstleister gefragt, die durch eine Entwicklung von neuen Verfahren und Produk-
ten das Potential der Plasmatechnologie ausschopfen und neue Anwendungen voran-
treiben bzw. verbreiten. Die Aufgabe des Dienstleisters besteht darin, die Plasma-
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technologie Bereichen zuganglich zu machen, in denen sie sich bisher noch nicht
durchsetzen konnte (insbesondere im Rahmen von Entwicklungspartnerschaften).
Vor allem im Bereich der kleineren und mittleren Unternehmen hat die Plasmatech-
nik aufgrund der Komplexitat, der Anlagenkosten und des nétigen Fachpersonals
nicht Einzug finden kénnen, da die Barriere fur diese kleineren Unternehmen zu hoch
ist.

Bislang fehlt es noch an Moglichkeiten, die Plasmatechnik an etablierte Produkte
heranzufuhren. In der Beschichtungstechnik fehlt es an Plasmabeschichtungen im
Durchlaufverfahren. Au3erdem fehlt es noch an der ErschlieBung des Marktes im
Bereich kleiner Stiickzahlen. Als anwendungsorientierter Dienstleister will hier das
Ingenieurblro fir Plasmatechnik diese Technologie auch Bereichen zuganglich ma-
chen, in denen sie sich noch nicht durchsetzen konnte; die anwendungsorientierten
Dienstleistungen sollen genau an die Winsche des Anwenders gekoppelt und an die
jeweilige Anwendung angepal3t werden. Hier sind noch grol3e Defizite vorhanden. Es
versuchen viele Werkstofftechniker, mit Plasmatechnik umzugehen, was aufgrund
der hohen Komplexitat der Technologie meist nicht richtig funktioniert. Umgekehrt
versuchen Plasmatechniker auf dem Gebiet der Werkstofftechnik etwas zu bewegen,
was meist ebensowenig funktioniert, weil beiden das Fachwissen fehlt. Bei allem ist
immer auch zu bertcksichtigen, dald sowohl die Anlagenkosten wie auch die Be-
triebskosten so gering wie moglich gehalten werden mussen.

Das Ziel des Unternehmens ist die Anpassung der Plasmageneratoren an bestimmte
Anwendungen, zum einen basierend auf der Entwicklung des Doppelringplasma-
generators, der durch das Land Baden-Wurttemberg mit dem Programm ,Junge In-
novatoren“ gefoérdert wird und zum anderen die Plasmabeschichtung von Bauteilen
endlos langer axialer Ausdehnung. Im Bereich Schadstoffoehandlung kénnte man
mit einem solchen Bauteil endlos langer axialer Ausdehnung sofort auch an die Indi-
kation eines Plasmagenerators in eine Rohrleitung zur Umwandlung eines beliebigen
Schadstoffes denken. Die Vorentwicklung ist soweit abgeschlossen und das Verfah-
ren zum Patent angemeldet.

Das Ingenieurblro fur Plasmatechnik befindet sich derzeit in der unternehmerischen
Planungsphase und soll nach der Markteinfihrung aus der Einzelfirma in eine GmbH
oder eine kleine AG umgewandelt werden.

Herr Laure betonte auch die Einbindung des Unternehmens in ein regionales Tech-
nologienetz: So besteht im Rahmen der Technologie-Initiative Stuttgart im Bereich
Oberflachentechnik eine Kooperation mit einem Steinbeis-Transferzentrum und je
einer Firma fur Werkstoffprifung und Mef3technik. Mit diesen Partnern sollen ge-
meinsam Verfahren entwickelt werden. Ein grol3es Interesse hatte Herr Laure daran,
noch Partner aus dem Bereich der Energiversorgungs- und Abfallent-
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sorgungsunternehmen, Unternehmen aus der chemischen und Erddlindustrie zu ge-
winnen, um die Entwicklungen wirklich sehr anwendungsorientiert durchfiihren zu
kénnen.

Diskussion

In der Diskussion wurde zunachst darauf verwiesen, dafd Herr Laure sich mit seinem
Vorhaben noch in einem frihen Stadium befinde, wahrend parallel auf EU-Ebene
neue Gesetze zur Lagerung von Schadstoffen verabschiedet werden. Die Lagerung
von Schadstoffen werde durch neue Gesetzgebungsverfahren zunehmend erschwert.
Er miUsse daher sehr schnell mit zustandigen Institutionen in Kontakt treten und
nachweisen, dal} sein Verfahren kostenginstiger sei als das anderer Anbieter, da an-
dere Anbieter ihre Verfahren ebenfalls weiterentwickeln wirden. Es wurde gefragt,
ob er bereits dabei sei, solche Partnerschaften/Verbindungen aufzubauen, insbeson-
dere auch Uber die Region Stuttgart hinaus (evtl. auf européischer Ebene?).

Herr Laure verwies darauf, dafl3 sein Ingenieurbiro fir Plasmatechnik mit der Univer-
sitat Stuttgart vernetzt sei, da die Investitionskosten alleine nicht aufzubringen wéaren.
Es soll jetzt mit Hilfe des Programms ,Junge Innovatoren” der Prototyp fertiggestellt
und getestet werden, um dann auf Partnersuche zu gehen (etwa auch in der Européi-
schen Union).

Weitere Fragen der Diskussionsteilnehmer betrafen die Schwierigkeiten bei der Fi-
nanzierung, wobei zugleich eingeraumt wurde, daf3 in einer so frihen Grindungspha-
se vermutlich durchaus Probleme bestehen.

Herr Laure berichtete, daR dem gegenwartigen Stand etwa 2 Jahre Vorarbeit voraus-
gingen. Die Investitionen von Banken und von 6ffentlichen Foérdermitteln seien mu-
hevoll zu bekommen. Bei der Unterstiitzung dieser speziellen Technologie traten
grofRe Schwierigkeiten auf, da die Unterstutzungsbereitschaft etablierter Akteure und
Institutionen (Ausgleichs- und Birgschaftsbank) nur sehr gering war. Insbesondere,
da die Technologie nicht in den etablierten Wirtschaftszweigen Baden-Wurttembergs
liegt. Herr Laure mul3te die Erfahrung machen, dafd offentliche Fordermittel fur sein
Vorhaben nicht zu bekommen waren. Deshalb war er zunachst gezwungen, das Vor-
haben in kleinen Schritten mit eigenen Mitteln auf den Weg zu bringen.

Bisher hat Herr Laure noch keine Erfahrungen mit Wirtschaftsakteuren gemacht - mit
Ausnahme der Birgschaftsbank. Bei der Burgschaftsbank ist offensichtlich ein &hnli-
ches oder entfernt verwandtes Projekt, das sich mit Kunstoffbeschichtungen von Kar-
rosseriestol3stangen beschaftigt hatte, vor kurzem gescheitert, so dal3 die Verantwort-
lichen gro3te Vorbehalte gegeniiber einem neuen Vorhaben hatten und dessen techni-
sche Realisierbarkeit gar in Frage stellten.



18 Stefan Laure

Auf Nachfragen, ob er der Birgschaftsbank ein sehr breites Konzept prasentiert habe
oder ob er dieses auf einzelne spezielle Anwendungsmdglichkeiten oder An-
wendungsfelder ausgerichtet habe, raumte Herr Laure ein, zunadchst ein sehr breites
Konzept prasentiert zu haben. Ein Diskussionsteilnehmer meinte darauf hin, daf3 die-
se ablehnende Haltung dann doch sehr gut nachzuvollziehen sei. Wenn er z.B. gesagt
hatte, er wolle Schadstoffbehandlung machen und kdénne nachweisen, dal3 er hier
entsprechende Kosten pro Tonne entsorgter Schadstoffe anbieten kénne (die unter
den Preisen herkdmmlicher Anbieter liegen) bei besseren Entsorgungsverfahren, so
hatte er moglicherweise leichter eine Finanzierung mit externen Mitteln sichern kon-
nen als bei einem sehr breiten Konzept.

Auf Nachfrage wurde klargestellt, dal} dem Beratergremium der Burgschaftsbank
keine Experten der Plasmatechnologie angehorten. Das Gremium setzt sich aus
Kaufleuten und Bankern zusammen. Ein Vertreter eines anderen jungen Techno-
logieunternehmens vertrat deshalb die Meinung, dal’ es durchaus weiterhelfen kénne,
wenn man ein Gutachten aus seinem Fachbereich vorlegen konne. Ein anderer Un-
ternehmensgrinder gab dagegen in der Diskussion zu bedenken, daf die Gutachter
auch ihren Ruf zu verlieren haben, so daf3 sie sich immer eine Hintertur offen lassen.
Zudem — mit Blick auf die Expertisen der Steinbeis-Stiftung — wirden die Gutachter
nur einen verhaltnismaflig geringen Lohn fir ihre Arbeit erhalten. Dies fordere nicht
gerade ein engagiertes Beflrworten vollig neuer Technologievorhaben durch die
Gutachter.

Eine weitere Frage aus der Diskussion betraf die technische Realisierbarkeit. Als
Beispiel wurde die Beschichtungstechnik gewahlt, wo es sowohl Low-Tech-
Anwendungen (z.B. Beschichtung von Bohrern) wie auch High-Tech-Anwendungen
gibt (etwa bei sehr kritischen Bauteilen). Der Vertreter von Bosch wies darauf hin,
dal3 seiner Erfahrung zufolge mindestens zehn Jahre Grundlagenentwicklung inve-
stiert werden mussen, bevor solche Anlagen fur die Beschichtung konstruiert und
hergestellt werden kénnen. Insider sagten hier, dald man — wenn man im High-Tech-
Bereich vernlnftig operieren wolle — mindestens 5 Millionen DM Basisinvestitionen
fur Infrastruktur bzw. fur das Entwicklungsumfeld bendétige. Die Frage war deshalb,
wo Herr Laure sein Alleinstellungsmerkmal sehe: Hat er eine kostengunstigere Ver-
fahrenstechnik oder welches sonstige Merkmal ist entscheidend? Der Diskussion-
steilnehmer meinte, dal3 im Bereich mittlerer Technologieintensitat (middle tech)
vielleicht tatséchlich eine Reihe von Mdglichkeiten fur die Anwendung der Plasma-
technik gegeben seien. Allerdings gebe es auch viele Bereiche, in denen solche
Maglichkeiten fur einen kleinen technologischen Dienstleister einfach nicht gegeben
seien.

Herr Laure verwies hier auf die hohe Qualitat der unter Einsatz der Plasmatechnik zu
erzielenden Produkte. Als Antwort auf weitere Fragen stellte er nochmals heraus, dal3
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das pragende Merkmal seiner Unternehmensidee ein gunstiger Plasmagenerator sei,
der einfach zu handhaben, in der kleinen und mittleren Industrie einsetzbar sei und
eine mogliche Individualisierung ermogliche. Heutige Plasmageneratoren besitzen
meist einen Strahldurchmesser von 5 bis 10 mm, d.h. man muf3 den Strahldurchmes-
ser aufweiten und z.B. Stabe, Drahte usw. anpassen, um das Durchlaufverfahren rea-
lisieren zu kdnnen. Nach seiner Darstellung ist das Durchlaufverfahren von ihm be-
reits dargestellt worden und auch funktionsfahig (ein entsprechender Versuchsaufbau
existiert bereits).

Auf Rlckfragen sagte Herr Laure, dal3 Anwendungen im Kraftfahrzeugwesen (Ab-
gasreinigung) bisher nicht geplant sind, da die Anlage hierfur sehr stark verkleinert
werden mufdte. Bisher hat er ein Eigenkapital von 20.000 DM als Investition in die
Anlage eingebracht.



20 Ulrich Birsner

2.4 Ulrich Birsner:
BioChip Technologies GmbH

Herr Birsner war 15 Jahre lang im Max-Planck-Institut fir Immunbiologie tatig ge-
wesen und war ein sehr enger Mitarbeiter von Prof. Georges Kohler (Nobelpreistra-
ger Medizin fur seine Arbeiten zu monoklonalen Antikdrpern). 1992 grindete er
noch als Laborleiter an diesem Institut die Firma BIG Biotech GmbH im Kellerlabor.
Die Firma hat sich auf die Herstellung von synthetischen Biomolektlen (also syn-
thetischen Genbausteinen, synthetischen Eiweil3molekilen und Antikdrpern) spezia-
lisiert. Das Unternehmen hat mittlerweile 13 Mitarbeiter. Herr Birsner war bis Ende
1997 als Abteilungsleiter im Max-Planck-Institut tatig und bereitete dort im letzten
Jahr seiner Tatigkeit die Grindung der BioChip Technologies GmbH vor.

Die BioChip Technologies GmbH wurde im Jahre 1997 gegrindet und ist auf inno-
vative Biomolekilanalytik und —diagnostik spezialisiert. Die Grindung erfolgte mit
einer Reihe von Partnern; dazu gehorten auch Gesellschafter aus dem Bankenbereich
(selbst Bankdirektoren befinden sich darunter) und Vertreter von etablierten Unter-
nehmen. Das Unternehmen besitzt so Seniorpartner, die Kontakte herstellten und bei
der Finanzierung der Firmengrindung behilflich bzw. unterstitzend tatig waren. Die
Firma hat das Ziel, die Entwicklung, die Produktion und den Vertrieb von Low-Cost-
Biochips und Bioanalysatoren fur die genetische und mikrobiologische/ molekular-
biologische Analytik und Diagnostik zu ermoglichen. Hierbei handelt es sich um
einen hochinnovativen Kooperationsverbund von Meftechnik, Mikrosystemtechnik,
Biochemie und der Molekularbiologie. Die Absicht ist die Herstellung hochinte-
grierter Biomolekul-Arrays flur Diagnostikzwecke.

Nach Darstellung von Herrn Birsner soll nicht nur das Know-how der modernen
Molekularbiologie und der Biochemie sondern auch die Synergien verschiedener
Disziplinen genutzt werden (u.a. Molekularbiologie, Mikrobiologie, Mikrofluidik
Computertechnologie, Mikrosystemtechnik, Siliziumtechnik), um innovative Pro-
dukte zu realisieren. Das Projekt ist letztlich erst dadurch auf den Weg gebracht wor-
den, dall man weitere Partner und Wissenschaftler aus den verschiedenen Sachge-
bieten — aufgrund von mehr oder weniger ,glicklichen Umstanden“ — zusammenfiih-
ren konnte. Diese Synergien sind durch Kooperationspartner und Teilhaber ermég-
licht worden, wie der 15. Fakultat der Universitat Freiburg, die auf die Mikrosy-
stemtechnik und Mikrofluidik spezialisiert ist, und der medizinischen Fakultat, die
als Anwender eingebunden ist, sowie der Firma GeneScan, die im Bereich der Le-
bensmitteldiagnostik hochinnovativ aktiv ist. Diese erst zwei Jahre alte Firma er-
moglicht BioChip Technologies einen sehr schnellen Marktzugang. Im Bereich der
Biochip-Technologie ist auch ein sehr breites Spektrum denkbar (medizinische Dia-
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gnostik, Umweltdiagnostik usw.). Man hat als Grundlagenforscher dann aber lernen

missen, daR man sich in einem sehr engen Rahmen fortbewegen und einen sehr
schnellen Marktzugang moéglich machen muf3. Deshalb will man noch vor Ende des
Jahres zusammen mit der Firma GeneScan bereits den ersten Biochip fur den Bereich
der Lebensmitteldiagnostik auf dem Markt einfiihren.

Ein weiterer wichtiger an der Borse notierter Partner ist die Firma Quiagen. Daneben
ist einer der wichtigsten Partner auch die Fraunhofer Gesellschaft (FhG-Institut fr
physikalische Mel3technik), die schon in einer sehr friihen Phase bereit gewesen ist,
ihre Technik der BioChip GmbH weltweit auszulizensieren. Die Hahn-Schickardt-
Gesellschaft mit dem Institut fir Mikrosystemtechnik in Villingen-Schwenningen hat
ferner mit ihrer Nanoplottertechnik weitere Lizenzen Uberlassen. Das Max-Planck-
Institut fur Polymerforschung hat dariber hinaus weiteres Grundlagenwissen fir die
Biochips bereit gestellt.

Das 1986 entdeckte Schlussel-Schlof3-Prinizip der Biomolekule bildet die Grundlage
fur die Herstellung sowohl der synthetischen Moleklle wie auch der gesamten mo-
dernen Molekularbiologie. Die Grundlage der modernen Molekularbiologie beruht
auf 4 Bausteinen, die wie Schlissel und Schlol3 zusammen passen. Biochips sind
miniaturisierte Trager, auf denen grof3e Mengen unterschiedlicher analytisch rele-
vanter Biomolekile gekoppelt sind (z.B. im medizinischen Bereich). Mit Biochips
kénnen beispielsweise im medizinischen Bereich in kirzester Zeit etwa bestimmte
Viren diagnostiziert werden. Biochips sind mit mikrofluidischen Komponenten aus-
gestattet. Merkmal der Biochip-Technik ist eine sehr hohe Parallelisierung (es kon-
nen Tausende von Parametern auf einen Chip gebracht werden) und die schon ange-
sprochene Miniaturisierung. Nach Darstellung von Herrn Birsner ermdglicht dies
eine Automatisierung und sehr hohe Integrierung und man spart sowohl Probenmate-
rial wie auch chemisches Material und erhéht durch die Parallelisierung in hohem
Mal3e die Geschwindigkeit. Wahrend sich die Komplexitat der heutigen Analyse-
technik bei zwischen einem und hundert mdéglichen MelRpunkten bewege, sei die
BioChip Technologies GmbH im derzeitigen Entwicklungsstadium bereits bei zwi-
schen tausend und funftausend mdglichen Mel3punkten angelangt. Angestrebt sind
zehntausend bis zweihunderttausend MelR3punkte. Die hierfuir noétige Entwicklungs-
arbeit wird vermutlich noch drei bis funf Jahre in Anspruch nehmen. Das Spektrum
der Einsatzgebiete erstreckt sich Uber die Lebensmitteltechnologie, die Gen-
technologie, Uber die Umwelttechnologie bis zur medizinischen Diagnostik, wobei
fur die Firma das erste Einsatzgebiet zun&chst die Lebensmittelanalytik darstellt, da
man sich hier bereits auf wichtige Partner stitzen kann. Der Vorteil im Bereich der
Lebensmitteltechnologie besteht darin, dal3 hier die Technologie schneller akzeptiert
wird als im medizinischen Bereich, wo zunachst langwierige und aufwendige Ge-
nehmigungsverfahren zu durchlaufen sind. Die BioChip Technologies GmbH ist eine
risikofinanzierte GmbH, die eben einen sehr schnellen Marktzugang anstrebt.
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Nach Herrn Birsner ist der Biochipmarkt ein Wachstumsmarkt, in dem die USA Uber
einen Vorsprung verfligen. Insbesondere die funktionelle Organisation der Vernet-
zung, unter anderem mit Grol3unternehmen, ist in den USA schon wesentlich weiter
fortgeschritten als in Deutschland. In Deutschland und Europa ist diese Vernetzung
fur kleine junge Biochipunternehmen bislang noch eher schwierig zu realisieren.

Diskussion

Es wurde zun&chst bemerkt, dal? der Vortrag eigentlich den Eindruck vermittele, daf3
das bestehende Innovationssystem in dem vorgetragenen Griindungsbeispiel bisher
eher gute Dienste geleistet habe. Dieser Einschétzung stimmte Herr Birsner grund-
satzlich zu, wenngleich er auch darauf verwies, daf3 natirlich viele Hirden existieren.
Vorteilhaft seien sicherlich bereits vorhandene Erfahrungen als Dienstleister, um den
Sprung zum Prokuktanbieter zu schaffen. So konnte Herr Birsner in den Jahren seit
1992 sehr viele Erfahrungen als Dienstleister sammeln (das von ihm 1992 gegriindete
Unternehmen BIG Biotech hatte als Dienstleistungsunternehmen sowohl fur die
GroRindustrie als auch fur kleinere Forschungsinstitute — zunachst in Deutschland,
dann in Europa und schlie3lich weltweit — gearbeitet).

In der Diskussion wurde daraufhin gefragt, welche Erfahrungen in Bezug auf die
Industrie gemacht worden seien. Herr Birsner verwies hier insbesondere auf die Be-
deutung des BioValley, der Bioregion im Dreildndereck bei Freiburg. Hier finde nach
und nach eine Vernetzung der Grof3industrie und der Kleinbetriebe mit Biotechnolo-
gie-Unternehmen statt. Dabei hatten sowohl die Bio-Regio-Initiative des Bundes als
auch die Biotech-Initiative des Landes Baden-Wiurttemberg Wege geebnet, wodurch
auch Kontakte zur GroR3industrie begiinstigt worden seien.

Die Biotechnologie profitiert mdglicherweise von der aktuellen Debatte, die eine
forcierte FOorderung der Biotechnologie als neue Zukunftsbranche unterstitzt. Hierin
unterscheidet sich dieses neue Technologiefeld von der Situation in anderen zu-
kunftstrachtigen Wirtschaftszweigen.

Ein Diskussionsteilnehmer sprach an, dal3 der Beirat des Unternehmens aus flnf Pro-
fessoren und einem Industrievertreter bestehe. Es wurde gefragt, ob eine umgekehrte
Besetzung nicht angebrachter ware, um auch mehr Kontakte in die Industrie zu be-

kommen und insbesondere die Vermarktung auszuweiten. Ware es nicht besser, nicht
nur einseitig die Beziehung in Wissenschaft und Forschung zu pflegen, sondern sich

in der derzeitigen Phase der Unternehmensgriindung wesentlich mehr mit Leuten zu

umgeben, die etwas von der Vermarktung verstehen? Denn Innovation sei ja nicht

nur Technikinnovation, sondern ebenso auch Markt.
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Herr Birsner erlauterte daraufhin seine Vermarktungsstrategie: Diese besteht darin,
dald einer der Gesellschafter und einer der Vorstande mit weiteren Firmen in eine
Muttergesellschaft getl{aktiengesellschaft). Die Muttergesellschaft soll von einem
Vorstand geleitet werden, welcher friher als Vorstand in einem groRen Pharmaunter-
nehmen téatig war. Die Hoffnung ist, daf’ durch dieses Know-how ein optimales Mar-
keting-Konzept gefunden und der Zugang zur Industrie erleichtert wird.

Aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer wurde daraufhin kritisch bemerkt, daf3 die
BioChip Technologies GmbH doch eher eine sehr operative Unterstitzung bendtige.
Die Arbeitsbelastung von Vorstanden sei ja auch nicht zu unterschatzen. Ware es da
nicht sinnvoller, mit Leuten zusammenzuarbeiten, die Kenntnisse aus der operativen
Umsetzung besitzen und Zugang zu diesen Netzwerken haben, anstatt auf kommuni-
kative Netzwerke zu bauen?

Nach Darstellung von Herrn Birsner wird der Vorstand bendtigt, um die speziellen
Kontakte zu errichten. Des weiteren konnten Uber ihn Leute aus der praktischen Ebe-
ne gewonnen werden, die jetzt im Unternehmen als Verkaufs- und Marketingleiter
angefangen haben.

In der Diskussion wurde angesprochen, dal es sich bei den Produkten — etwa fir den
Bereich Lebensmitteldiagnostik — ja eigentlich um Massenprodukte handeln misse
und sich die Frage stelle, wie das Unternehmen eine solche Massenproduktion be-
waltigen kdnne bzw. mit wem man hierfliir zusammarbeiten wirde. Herr Birsner er-
widerte darauf, dald die Analysatoren gegenwartig noch von der Fraunhofer-
Gesellschaft (Institut fir physikalische MeR3technik) in kleinerer Stiickzahl hergestellt
wirden. Wenn man hier an eine Grenze stol3e, so werde man im weiteren Verlauf
zusammen mit dem FhG-Institut auf vorhandene Ressourcen im Raum Freiburg zu-
rackgreifen.

Die Biochips werden von BioChip Technologies selbst in Reinrdumen in hohen
Stlickzahlen mit einer Nanoplottechnik hergestellt. Dabei beginnt man zun&chst mit
einer halbautomatischen Fertigung. Im weiteren Verlauf soll dann versucht werden,
von der halbautomatischen Herstellung, die Stlckzahlen von einigen zehntausend
Chips bewadltigen kann, zu einer vollautomatischen Produktion zu gelangen (mit
Stuckzahlen von einigen Hunderttausend). Die vollautomatische Produktion will man
bis Ende 1999 realisieren. Das Produkt von BioChip Technologies sind dann die
Chips (und nicht etwa die Analysatoren oder Plotter — diese sind Hilfswerkzeuge, die
sowohl der Kunde als auch man selbst benétigt).

Das Kapital fir BIG Biotech ist anfangs aus eigener Tasche finanziert worden, in-
zwischen macht diese Firma einige Millionen Umsatz; die BioChip Technologies
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dagegen ist eine Uber Risikokapital finanzierte Gesellschaft mit verschiedenen Geld-
gebern aus Deutschland.

Zur Stellung des Unternehmens im globalen Markt: Die starke Vernetzung der ame-
rikanischen Unternehmen ermdglicht diesen eine hohe Kapitalisierung und die Er-
schlieBung von Investitionskapital bekannter grof3er Unternehmen (z.B. Hewlett
Packard). Einige Firmen konnten so in den letzten 5 Jahren 600 Mio. Dollar fur die
Entwicklung ausgeben. So gibt es jetzt bereits ein Produkt auf dem Markt, das zwi-
schen 500.000 und 1 Mio. Dollar kostet und jeder Chip kostet Tausende von Dollar.
Die Firma BioChip Technologies zielt deshalb erst einmal in den Low-Cost-Bereich
— denn solche Geréte, wie sie von den amerikanischen Firmen angeboten werden,
konnen sich nur grofR3e Firmen wie Bayer oder Hoechst, Merck oder Roche leisten.
D.h. die Firma zielt erst einmal auf den breiten Markt, die Analysatoren werden bei-
spielsweise deutlich unter DM 100.000 und die Chips einige hundert DM kosten.
Dies sind Produkte, die mit wenigen DM an Materialkosten hergestellt und dem
Markt leicht angepal3t werden kdnnen. Zunachst versucht man, den europaischen
Markt zu durchdringen, nicht zuletzt durch die Zusammenarbeit mit der Firma Ge-
neScan, die man als Partner im Lebensmittelbereich hat und die in Europa derzeit
Marktfihrer mit den gangigen (d.h. recht langsamen und arbeitsintensiven) Metho-
den ist, welche man durch die Chiptechnologie ersetzen (d.h. beschleunigen und re-
volutionieren) will. Dies ist sozusagen der Testmarkt, mit dem man den Zutritt zum
Markt plant.

Aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer wurde die Frage gestellt, welche Rolle die
Zusammenarbeit mit Unternehmen wie Quiagen fur BioChip Technologies spiele.
Nach Herrn Birsner benétigt ein Kunde bestimmte Chemikalien zur Vorbereitung
seiner Probe. So kdnne man beispielsweise nicht einfach einen Marsriegel nehmen
und auf den Chip geben, um ein Ergebnis zu erhalten, sondern man misse auf dem
Marsriegel die gesamte DNA-Information isolieren. Quiagen sei in diesem Bereich
schon seit langen Jahren auf entsprechende Kits spezialisiert, um die DNA aus ver-
schiedenen Inhaltsstoffen (sei es menschliches Gewebe oder anderes) zu isolieren.
Umgekehrt ermdégliche BioChip Technologies der Firma Quiagen auch den Zugang
zu Markten, an die diese bisher gar nicht gedacht habe.

In der Diskussion wurde nochmals nachgefragt, wie die eigenen Markte denn er-
schlossen worden seien, ob und gegebenenfalls wer die Firma dabei unterstitzt habe.
Herr Birsner erlauterte hier, da® man versuche, die Markte nach und nach durch ei-
nen steigenden Bekanntheitsgrad zu erschliel3en. Auch kdmen Anwender mit eigenen
Fragestellungen auf die Firma zu, die man selbst noch nicht in Betracht gezogen ha-
be. Man kdnne praktisch jeden Bereich mit mikrobiologischer Verunreinigung analy-
sieren (Beispiel: mikrobiologische Verunreinigung von Maschinenél). Weitere Kun-
den wirden durch die verschiedenen Kapitalgeber zugefuhrt. Z.B. kommen aus dem
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Bereich der Pharmahygiene Anwender, die nachweisen mussen, dald wahrend des
Verpackungsvorganges die Hygienevorschriften eingehalten werden. Hier gehe es
um Pathogene, die nachgewiesen werden muften. Heutzutage werde dies noch auf
klassischem Wege, namlich mikrobiologisch gemacht und dauere mindestens eine
Woche, oftmals sogar bis zu zwei Wochen. Solange musse ein Unternehmen dann
warten, bis es mit der Produktion beginnen kénne. Mit der neuen Technologie von
BioChip konne diese Nachweiszeit auf einen bis maximal zwei Tage reduziert wer-
den. Wegen dieses Zeitvorteils kommen sehr viele Kunden bzw. Anwender auf das
Unternehmen zu.

Nach Darstellung von Herrn Birsner versucht BioChip Marktnischen (Beispiel: ver-
unreinigtes Maschinendl) fur sich zu gewinnen. Denn es ist zu erwarten, daf3 die gro-
Ben Unternehmen sehr schnell die neue Technologie fiir sich adaptieren werden.
Trotzdem sind noch gentgend Nischen vorhanden, in denen man sich spezialisieren
kann, um der Konkurrenz der gro3en Firmen auszuweichen. Man hat extra Leute
eingestellt, die erfolgversprechende Nischen identifizieren sollen. Man will auf kei-
nen Fall den groRen Unternehmen wie etwa Roche usw. auf die FiRRe treten, sondern
wenn man in Bereiche der Grof3unternehmen wie etwa die medizinischen Diagnostik
gehen will, so wird dies sicherlich in Zusammenarbeit mit den entsprechenden Grol3-
unternehmen (mit den global players) erfolgen.

Der Lebensmittelbereich und evtl. der Bereich Pharmahygiene sei hier zunachst der
erste Schritt, um zu zeigen, dal3 man die Technologie beherrsche. Man kdnne sich
aber auch den Bereich der Pharmafermentation vorstellen. Fir das Unternehmen
steht fest, dal3 man nicht nur im Bereich der DNA-Analytik arbeiten kann. Sondern
man kann jedes rezeptorfahige Molekul auf den Chip koppeln (z.B. Antikorper, All-
ergene etc.). Man habe etliche Patente auf diesem Gebiet, so dal® man auch dort keine
Patentrechte verletze. Hier seien vorherige Patentrecherchen von groRer Bedeutung,
um nicht plotzlich in Patentkollisionen zu geraten.



26 Werner Mayer

25 Werner Mayer:
Mayer Motor AG i.Gr.

Herr Mayer beschéftigt sich seit tber 30 Jahren mit der Entwicklung von neuen Sy-
stemen fur Verbrennungsmotoren und hat auf diesem Gebiet mehrere Patente. Neue
Systeme von Verbrennungsmotoren bringen zahlreiche Probleme mit sich, deren
Lésungen oft viele Jahre intensiver erfinderischer Arbeit in Anspruch nehmen. Nach
Herrn Mayer ist es sinnvoll, die Ideen erst kurz vor der Vermarktung des Produktes
patentieren zu lassen. Deshalb ist in den bereits vorhandenen Patenten nur ein kleiner
Teil der gefundenen Losungen gegeben.

Nach Darstellung von Herrn Mayer sind in den von ihm entwickelten Motoren in-
zwischen alle denkbaren Probleme geldst. Einige dieser Losungen konnten auch fir
die konventionellen Motoren verwendet werden. Das Ergebnis dieser Entwicklungen
sei ein Verbrennungsmotor mit sehr vielen Vorteilen gegentber der herkdbmmlichen
Diesel-, Benzin- und Gasmotorentechnik. Diese radikal andere Motorentechnik er-
maogliche unter anderem einen wesentlich hoheren Wirkungsgrad (ca. 35-55% weni-
ger Kraftstoffverbrauch als bei herkémmlichen Benzin- und Gasmotoren und ca. 20-
30% weniger als bei gangigen Dieselmotoren) bei gleichzeitig extrem geringem
Schadstoffausstol3, eine Verbrennung ohne Rul3, die Verwendung ganz unterschiedli-
cher Kraftstoffe (z.B. Dieseldl, Benzin, Pflanzendl, Flissiggas, Erdgas, Klargas, Bio-
gas, Holzgas, Wasserstoff, Methanol u.a.), einen sehr kleinen Hubraum und geringes
Gewicht, sowie geringe Gerauschentwicklung und Vibration. Der neue Motor sei
einfach zu konstruieren und mit geringen Kosten zu produzieren; er sei zudem als
Antrieb sowohl fiur Autos als auch fir Schiffe, Flugzeuge, Motorloks, Motorrader,
Sportfahrzeuge, stationédre Anlagen und vieles mehr geeignet. Der Motor sei derzeit
bereits wesentlich weiter entwickelt als es aus den Patenten hervorgehe und kénne
deshalb mit einem geringen Forschungs- und Entwicklungsaufwand gebaut werden.

Besonders zukunftstrachtig sei die Eigenschaft des Motors, unterschiedliche Brenn-
stoffarten verwenden zu konnen. Auch internationale Experten wirden in der Hy-
bridbrennstofftechnik eine der kinftigen ,strategischen Technologien“ sehen. Der
von Herrn Mayer entwickelte Motor arbeitet gegeniiber den heutigen Motoren nach
einem Ubergeordneten Arbeitsprinzip: Im neuen Motor wird der Kraftstoff (Gas oder
mit Flussigkeit angereicherte Flussigkeit, z.B. Diesel6l) im Gegensatz zu konventio-
nellen Verbrennungsmotoren auf3erhalb der Brennkammer zur Verbrennung vorbe-
reitet, d.h. durch Verdichten im gasférmigen Zustand héher als auf seine Ziindtempe-
ratur erhitzt, und dann in den Brennraum des Arbeitszylinders so eingeblasen, dafl3
der Verbrennungsprozel3 optimal ablauft.
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Diskussion

In der Diskussion wurde zunachst darauf hingewiesen, dafld Herr Mayer in seinem
Vortrag ein fur den Laien sehr Uberzeugendes Prinzip geschildert habe, jedoch die
Frage offen sei, ob bzw. welche Probleme hier der Fachmann erkenne. Welche Erfah-
rung habe denn Herr Mayer mit seiner neuen ldee gegentber den etablierten Unter-
nehmen gemacht?

In seiner Antwort erlauterte Herr Mayer, dal3 er schon seit vielen Jahren sehr viele
Kontakte zu etablierten Unternehmen habe. So habe er schon vor langem einmal ein
Gesprach mit einem Professor in einem Unternehmen gehabt, der ihm bedeutet habe,
dalR man auf diesem Gebiet sofort mit entsprechenden Forschungen begonnen hatte,
wenn diese Idee aus dem eigenen Hause gekommen ware. Wenn die ldee aber von
aul3erhalb komme, so habe man damit grol3e Probleme. AulRerdem musse sich so eine
Idee in die langfristigen Planungen des Forschungs- und Entwicklungsbereichs des
Unternehmens einfigen. Man kdénne nicht so einfach die eigenen Planungen umbau-
en, nur weil jemand von auf3en mit einer vielleicht sehr interessanten Idee auf das
Unternehmen zukomme.

Aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer wurde auch gefragt, ob Herr Mayer schon
einmal einen solchen Motor gebaut habe und demonstrieren kdnne, dal3 dieser auch
funktioniere. Herr Mayer antwortete darauf, daf3 er noch keinen solchen Motor selber
gebaut habe, aber ihm sei aus Fachgespréachen bekannt, dal3 ein nach diesem Prinzip
gebauter Motor bereits gegen Ende des zweiten Weltkrieges in einem U-Boot zum
Einsatz gekommen sei. Dieser Motor habe damals einen Wirkungsgrad von bereits
55 Prozent erreicht (heutige Dieselmotoren haben im Vergleich dazu lediglich einen
Wirkungsgrad von 44 Prozent). Probleme habe es damals gleichwohl mit der Steue-
rung gegeben. Insgesamt sehe Herr Mayer aber in der U-Boot-Anwendung einen
Hinweis dafur, dal’ der von ihm entworfene Motor auch funktionieren muisse.

Im weiteren Verlauf der Diskussion verlagerte sich das Gespréach sehr stark auf tech-
nische Fragen bezuglich der Funktionsfahigkeit des Motors. Herr Mayer betonte
nochmals, dal’ er mit seinem Motor die bisherigen Viertaktmotoren Uberfliissig ma-
che. Das von ihm gefundene Prinzip laufe auf einen Zweitaktmotor hinaus. Herr
Mayer schatzt, dafd allein dadurch der Arbeitsraum eines Motors um das Funffache
reduziert werden kénne (d.h. gegentber einem durchschnittichen Hubraum von der-
zeit 2,5 Litern wirde sein Motor mit einem Arbeitsraum von etwa 0,5 Litern aus-
kommen). Auch die Drehzahlen seien bei seinem Motor kiinftig nicht mehr von der
Verbrennung, sondern ausschlief3lich von der Mechanik abhéngig.

Aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer wurde bemerkt, dafd Herr Mayer mit einer
solchen Idee ja vermutlich ,sehr vielen Leuten auf die FuRRe treten durfte. Deshalb
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ware interessant zu erfahren, welche Erfahrungen er in den letzten 30 Jahren gemacht
habe und wo er die wesentlichen Hindernisse sehe.

Herr Mayer antwortete, daf3 er im Grunde genommen die Entwicklung nach und nach
immer weiter vorangetrieben habe. Er habe in der Vergangenheit jedenfalls nie eine
»Alles-oder-Nichts-Strategie® verfolgt. Zur Zeit sehe er allerdings keine grof3en Pro-
bleme. Derzeit sei er viel aktiver als in der Vergangenheit: Inzwischen helfe ihm das
RKW, das Vorhaben voranzutreiben.

Eine weitere offene Frage war fur die Diskussionsteilnehmer, welches Geschéaftskon-
zept der zu grundenden Aktiengesellschaft zugrunde liegt. Herr Mayer antwortete, es
sei erst vor kurzem der Versuch gestartet worden, auf Kapitalgeber zuzugehen. Eini-
ge Risikokapitalgesellschaften hétten Interesse bekundet, in die von ihm gegrindete
Gesellschaft zu investieren. Naturlich wére es attraktiv, zusammen mit einem grof3en
Unternehmen richtig ,durchstarten” zu kénnen. Es wirde im Ubrigen gut zu der Fu-
sion von Daimler-Chrysler passen, einmal einen richtigen Motor zu entwickeln.

Der Vertreter fur die Motorenentwicklung von Daimler-Chrysler kritisierte im weite-
ren Verlauf der Diskussion das Konzept von Herrn Mayer aus fachlicher Perspektive
und stellte die Funktionsfahigkeit eines solchen Motors in Frage. In diesem Punkt
kam es zu einer fachlichen Konfrontation der Experten hinsichtlich der Einschatzung,
wie realistisch das von Herrn Mayer vorgestellte Funktionsprinzip fur die Praxis sei.
Hier kam die Diskussion zu keinem abschlielBenden Ergebnis.

Einer der Diskussionsteilnehmer bemerkte, dal3 es solche (gegenuber den bisherigen
Prinzipien) radikal neuen Verbrennungsmotoren prinzipiell schwer haben werden,
sich gegen die seit nunmehr fast hundert Jahren stéandig optimierten Verbrennungs-
motorkonzepte der etablierten groBen Unternehmen (die durch Fusionen usw. im
Ubrigen immer groRer werden) durchzusetzen. Es gibt ja weitere Beispiele aus der
Geschichte wie etwa das Konzept von Wankel, die an diesem Problem gescheitert
sind. Hier bestehen offensichtlich extreme Barrieren, solche neuen Konzepte zu ent-
wickeln, weil diese einfach gegen eine hochentwickelte Technik antreten missen (die
im Laufe von Jahrzehnten inzwischen auch ein extrem hohes Mal} an Standardisie-
rung erreicht hat, was die Barrieren noch verstarkt).
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3 Kommentare und Stellungnahmen von Vertretern
etablierter Unternehmen und Experten ausder
Praxis

3.1 Kurt Kithn, BASF-Innovationsfonds GmbH

Herr Kihn berichtete tGber die erst sieben Monate alte Initiative der BASF, die auf
den ersten Blick eigentlich gar nicht in das Geschaftsfeld der BASF-Gruppe hinein-
zupassen scheint. Die BASF-Innovationsfonds GmbH ist eine hundertprozentige
Tochterfirma der BASF, die es sich zur Aufgabe gemacht hat, Wagniskapital fir Exi-
stenzgrindungen und Unternehmenserweiterungen zur Verfiigung zu stellen. Es han-
delt sich nicht um eine klassische Venture-Capital-Gesellschaft, da die Gesellschaft
nicht an einer Rendite von 20 oder 25% bei einem eventuellen Bérsengang interes-
siert ist. Das Hauptziel der GmbH ist die Schaffung neuer, nachhaltig gesicherter
Arbeitsplatze durch die finanzielle Unterstitzung der angesprochenen Vorhaben.
Dies ist die eigentliche Rendite, die man von den Partnern erwartet, die man finan-
ziell bei ihrer Kapitalausstattung unterstitzt. Im Gegensatz zu klassischen Risikoka-
pitalgesellschaften gibt es beim BASF-Innovationsfonds keinen bestimmten Fokus
(weder in technologischer noch in branchenspezifischer Hinsicht). Es werden alle
Antréage aus allen Bereichen (Forschung, Produktion, Handwerk, Dienstleistung)
entgegengenommen, die dann nach den Ublichen Kriterien einer Venture-Capital-
Gesellschaft Gberprift werden. Die Gesellschaft ist mit einem Startkapital von DM
20 Mio. ausgestattet, wobei innovative Geschéftsideen gefordert werden, die voraus-
sichtlich zukunftsfahige, neue Arbeitsplatze schaffen. Dabei wird der Begriff der
Innovation sehr weit gefal3t: Innovativ ist fur den BASF-Innovationsfonds eine Ge-
schaftsidee auch dann, wenn sie auf dem Zielmarkt eine gute Chance zur Umsetzung
aufweisen kann.

Im folgenden schilderte Herr Kiihn das Vorgehen des BASF-Innovationsfonds. Auf
Anfragen werden von der BASF zunachst nahere Informationen zu dem zu griinden-
den Unternehmen einbezogen. Darunter fallt eine Finanzplanung, die rechtliche Or-
ganisation, moégliche Arbeitsplatzentwicklung, also ein kurzer Abril3 eines Business-
Plans. Viele Grunder gehen dann auch zu privaten Unternehmensberatern oder of-
fentlichen Beratungsinstitutionen (z.B. IHK) und lassen sich dort bei der Erstellung
des Business-Plans helfen, wobei auch die Gesellschaft gerne Hilfestellungen gibt.

Die Angaben werden zunéchst durch eine Grobanalyse und eine finanz-
wirtschaftliche Analyse gepruft. Anschliel3end — sofern beide positiv ausgefallen sind
— erfolgt eine Feinanalyse, bei der ein erster personlicher Kontakt zu der Grinderper-
son aufgenommen wird. Die ausgewahlten Antrdge werden einem Beirat, der sich
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aus 5 Personen zusammensetzt, vorgelegt (neben einem Universitatsprofessor sind
dies ausschlie3lich BASF-Experten). Bei positiver Beiratsentscheidung geht der
BASF-Innovationsfonds in die Beteiligungsverhandlungen, die i.d.R. schnell abge-
schlossen werden kdénnen.

Vorteilhaft sei, dal3 die BASF Uber viele unterschiedliche Fachabteilungen verflige
und somit die notwendigen Kenntnisse besitze, um bestimmte Geschaftsideen auf
ihre Plausibilitdit und Umsetzbarkeit hin zu Uberprifen. Die Antrdge werden also
meist von Betriebsmitarbeitern aus den einzelnen Abteilungen der BASF analysiert,
so dal die Hinzuziehung externer Gutachter eher eine Ausnahme bildet, wodurch die
Kosten gering gehalten werden kdénnen.

Die einzige Einschréankung bildet die geographische Begrenzung des Aktionsgebietes
des BASF-Innovationsfonds auf das Rhein-Neckar-Dreieck im Dreilandereck Baden-
Wirttemberg, Rheinland-Pfalz und Hessen. Allerdings wird das Rhein-Neckar-
Dreieck in der Praxis etwas groR3zlgiger ausgelegt (als sudlichster Punkt gilt etwa
Karlsruhe, im Norden Mainz). Es gibt aber auch eine Reihe von Antragen, die von
aulRerhalb dieses Gebietes gekommen sind.

Seit Méarz liegen ca. 143 Anfragen vor, wobei bereits drei Abschlisse getatigt wur-
den, die auch veréffentlicht wurden, um eine breitere Offentlichkeit zu erreichen. Der
in diese drei Falle eingesetzte Betrag beziffert sich bislang auf DM 5.000.000. Die
vorgesehene Mindestbeteiligung pro Projekt liegt bei DM 250.000, die Hochstbetei-
ligung liegt bei DM 3.000.000. Die BASF-Innovationsfonds GmbH strebt in aller
Regel eine Kombination von direkter Minderheitsbeteiligung zwischen 20% bis 30%
und einer stillen Beteiligung an, was auch in den 3 bisherigen Fallen erfolgte. Es
zeigte sich, dal3 pro hundert Anfragen etwa zwei bis vier Abschlisse realisiert wer-
den.
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3.2 Karl Schlecht, Putzmeister AG

Herr Schlecht verwies zunéchst auf die Entstehungsgeschichte seines eigenen Unter-
nehmens und verdeutlichte seinen personlichen Bezug zu dem Thema Unterneh-
mensgrindung. Das Unternehmen Putzmeister begann im Jahre 1958 mit Herrn
Schlechts Diplomarbeit an der Universitat Stuttgart und entwickelte sich in mehreren
Stufen bis zu dem heutigen globalen Verkaufsumsatz von DM 800 Mio. mit etwa
1600 Mitarbeitern. Das Unternehmen besitzt eine globale Organisation, die es er-
maoglicht, Uberall dort, wo Beton gepumpt und verputzt wird und Umweltpumpen
eingesetzt werden, tatig zu sein (weltweit).

Im Zuge des Wachstums des Unternehmens und der damit gewonnenen Erfahrungen
gab es Uberlegungen, wie man anderen diese Erfahrungen zugute kommen lassen
kénne. Herr Schlecht hat im Rahmen einer Stiftung, die er gerade griindet, ein Pro-
gramm gestartet, das eine kleinere Version des Ansatzes von Herrn Kihn (siehe
BASF-Innovationsfonds) darstellt. Herr Schlecht hat dieses Programm ,Take-off
2000* genannt.

Es sei schwierig, ein neues Unternehmen zu grinden. Im Nachhinein kénne man
meist nicht mehr im einzelnen feststellen, warum man denn eigentlich Erfolg hatte.
Herrn Schlechts Ansatz ist hier, einfach sein Modell fir andere zur Verfligung zu
stellen. Herr Schlechts Vater hatte in Stuttgart ein Gipsergeschaft und er selber hat an
der Universitdt Maschinenbau studiert. Damals war ein wichtiges Problem, den
Mortel von unten nach oben zu fordern und an die Wand zu bringen bzw. zu verput-
zen. Deshalb ist die Verputzmaschine entwickelt worden. Herr Schlecht wolle heute
gerne die Rolle seines Vater Ubernehmen, um jungen Leuten zu helfen, die eine Idee
haben und die er (in verschiedenster Hinsicht) fordern kdnne. Wichtig sei, dal3 die
Idee in einem Bereich angesiedelt sei, in dem sich Herr Schlecht fachlich kompetent
fuhle, um die Idee des Unternehmensgriinders beurteilen zu kénnen.

Viele Programme und Stimmen fordern von den Banken Risikokapital. Herr Schlecht
halt hiervon nichts. Denn um unternehmerisch erfolgreich zu sein, benétige man
nicht nur Geld — dies sei meist sogar das geringste Problem (,am schnellsten gewon-
nen, am schnellsten verloren“). Diese Dinge jungen Leuten zu vermitteln, sei deshalb
sein zentrales Anliegen.

Im Prinzip sei dies die Aufforderung an Hochschulabsolventen, sich fur die Mdg-

lichkeit zu interessieren, unternehmerisch tatig zu werden. Man musse dann die Ideen
herauslesen, die man verstehen kénne, um die jungen Leute zu begleiten. Im Vorder-
grund stehe dabei nicht nur Geld, sondern die Analyse des jeweiligen Menschen
(Griinders). Es gehe hierbei unter anderem auch um mentale und psychologische
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Assistenz und vor allem um ein ,Zuhause®, um die schwierige Anfangsphase zu mei-
stern. Dieses ,Zuhause” kénne die Putzmeister AG als vergleichsweise kleine Firma
nur in begrenztem Mal3e bieten, indem sie z.B. Biros, Arbeitsraume und Einrichtun-
gen sowie die genannte personliche Unterstitzung (sowohl von Herrn Schlecht als
auch von Mitarbeitern) stelle.

Die Auswahl an vielversprechenden Grundungsvorhaben sei nicht besonders grof3,
weil die Faktoren oftmals nicht stimmen (aul3er vielen Traumen und allgemeinen
Winschen, falschen Vorstellungen). Diese Selektion vorzunehmen, sei oft ein lang-
wieriger Prozel3, an dessen Ende nur sehr wenige erfolgversprechende Vorhaben Ub-
rig blieben. Fir Herrn Schlecht sei dieser Prozeld bisher leider ein wenig enttau-
schend verlaufen.

Herr Schlecht sieht das Vermoégen, das er im Laufe seines Berufslebens bilden
konnte, als ein Geschenk an, das er nunmehr weiter schenken wolle. Die Putzmeister
AG ist deshalb einer gemeinnitzigen Stiftung Ubergeben worden, die unter anderem
die Forderung junger Existenzgrinder zum Ziel hat.

Im Gegensatz zum Standpunkt von Herrn Kihn, daR das Engagement fur Unterneh-
mensgrunder hauptsachlich durch die Schaffung von Arbeitsplatzen motiviert ist,
sieht Herr Schlecht hier nicht den vorrangigen Unternehmenszweck. Man miisse den
Unternehmensgrindern von vornherein deutlich machen, dal3 dieses Engagement
einen Ertrag bringen misse und erst aus dem Ertrag konne man Arbeitsplatze finan-
zieren. Deshalb ist es ganz entscheidend fur Herrn Schlecht, daf3 die jungen Unter-
nehmensgrinder auch einen eigenen Beitrag bringen missen (und zwar auch finan-
ziell) um zu lernen, mit dem ihnen anvertrauten Kapital sorgfaltig und verantwor-
tungsvoll umzugehen. AuRerdem sei das Geld, das man selbst verdiene, das beste
und schonste Geld. Deshalb soll in diesem Projekt alles getan werden, damit dieses
~Selbst* bei den jungen Leuten tatsachlich gepflegt wird. Der einzelne Unterneh-
mensgrunder sei fur sein Unternehmen letztlich selbst verantwortlich. Deshalb sei
von vornherein vorgesehen, sich zum geeigneten Zeitpunkt spater mit der Unterstit-
zung aus dem jeweiligen Unternehmen wieder herauszuziehen (sobald der ,Take-
off* erfolgt ist). Dabei solle dann auch ein angemessener Ertrag anfallen. Dies miisse
jedem Unternehmensgriinder, der Unterstitzung von der Stiftung erhélt, von vorn-
herein klar sein.
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3.3 Herbert Kircher, IBM Deutschland Entwicklung
GmbH

IBM vertritt die Informations- und Kommunikationstechnologie. Diese Branche ist

durch High-Tech-Griindungen charakterisiert, gleichzeitig aber auch mit hohem Ri-
siko verbunden. Es handelt sich um eine Branche, in der ein harter und globaler
Wettbewerb herrscht. Folglich existieren auch nur wenige Unternehmen, die in Ein-
zelregionen erfolgreich sind. Die Branche ist extrem schnellebig und innovativ, in-
novativ nicht nur im technischen Sinne (Erfinden neuer Produkte und neuer Software
oder neuer Methoden) sondern innovativ auch in allen anderen Bereichen, z.B. im
Weg zum Kunden (den Vertriebskanalen). Herr Kircher nannte als Beispiel ein klei-
neres Unternehmen, das gegenwartig alle GroRunternehmen aussticht, weil es ihm
innerhalb von 12 bis 18 Monaten gelungen ist, den relativ teuren Vertriebsweg, der
bei allen Unternehmen gleich ist, in das Internet zu bringen. Das Entscheidende dabei
ist, daf3 hier gerade auch GroRunternehmen dazu gebracht worden sind, quasi einen
Vertriebskanal zu akzeptieren, der fur den Hersteller kostenlos ist.

Ein ganz wichtiges Element in Bezug auf Neugriindungen in der Branche ist nach
Herrn Kircher ferner, daf3 mindestens 70% der Branche aus Software- und Dienstlei-
stungsanbietern bestehen. Dieser grol3e Teil an Software und Dienstleistung bedeutet
eine extrem niedrige Einstiegsbarriere. Ein Unternehmensgriinder in diesem Bereich
benotigt fir seinen Start nicht sehr viele oder kostspielige Geréate. Viele der erfolgrei-
chen Unternehmen haben einmal friher mit wenigen PCs und einfacher raumlicher
Ausstattung angefangen. Die Einstiegsbarriere ist also relativ niedrig, was impliziert,
dalR3 hier auch meist Risikokapital nicht sehr viel weiterhilft (oder umgekehrt schadet,
wenn es nicht vorhanden ist). Das Kapital besteht hier nach Herrn Kircher nicht aus
materiellen Dingen, sondern aus dem Know-how, Wissen, Kénnen, Erkennen einer
Marktchance und den innovativen Ideen der Grinder. Dies lasse sich nicht in Geld
ausdrucken. Nach Herrn Kircher gibt es in der Branche zahlreiche Beispiele dafir,
daf3 eine sehr grol3e Zahl — vielleicht die wesentlich gréRere Zahl — der wirklich neu-
en Innovationen von ganz kleinen Unternehmen ausgeht. Dies sei Uberhaupt keine
Frage und symptomatisch fur die Branche. Grol3e komplexe und burokratische Un-
ternehmen wirden viele dieser extrem ,wilden“ Ideen, die sich nicht rechnen, gar
nicht aufgreifen bzw. fir diese nicht durchlassig sein. Herr Kircher als Geschéftsfiih-
rer des Forschungs- und Entwicklungsbereichs von IBM sehe viele dieser Ideen gar
nicht. D.h. hier biete sich fur kleine Unternehmen eine grof3e Chance.

Fur Herrn Kircher stellt sich angesichts dieser doch fir kleine Jungunternehmen ei-
gentlich vielversprechenden Ausgangssituation die Frage, warum dieses Modell (vor
allem bei uns in Deutschland) so wenig funktioniert. Dies ist seiner Einschatzung
nach vor allem ein klimatisches Problem. In Silicon Valley herrsche eben einfach ein
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anderes Klima. Dort griinden die Studenten ihr Unternehmen aus der Universitat her-
aus und zwar mit dem Ziel, Millionar zu werden und nicht mit dem Ziel wie bei uns,
moglichst Beamte zu werden (Professor, Forster usw.). Das in Deutschland beob-
achtbare Phanomen, dal3 die Leute ihre Pensionserwartungen und das eingegangene
Risiko fir sich selbst mdglichst umgekehrt proportional darstellen, gebe es dort ein-
fach nicht. Dort gebe es im udbrigen auch keine Burokratie: Im Gegensatz zu
Deutschland kdnne man in den USA innerhalb von 48 Stunden sein Unternehmen
akzeptiert bekommen, wahrend hierzulande kein einziger innerhalb von 48 Stunden
das Formular verstanden habe. Die besten Gehirne in Deutschland wollten einen ge-
sicherten Arbeitsplatz, wohingegen in den USA junge Leute die Risikobereitschaft
nicht scheuten. Jeder der Grunder in den USA wisse, dald 95% aller Neugriindungen
scheitern. Deshalb versuchten sie, mdglichst jung ihre erste Griindung durchzufih-
ren, so dald ihnen weitere Chancen offenstehen, bei denen sie ihre gewonnenen Erfah-
rungen nutzen kénnen.

Trotzdem gebe es natirlich auch in Deutschland eine Reihe von positiven Beispielen,

insbesondere in Baden-Wurttemberg. Wenn er die Situation hier sehr kritisch darge-

stellt habe, so mochte Herr Kircher damit keineswegs sagen, daf} es nicht auch in
Deutschland mdglich sei, solche Unternehmensgriindungen zu realisieren. Aber man
misse aufpassen, da? man nicht immer bestimmte Elemente verbessern wolle, die
nicht das eigentliche Hemmnis darstellten (etwa Risikokapital).

Im folgenden schilderte Herr Kircher fur sein Unternehmen, wie Ausgriindungen aus
dem eigenen Unternehmen unterstitzt worden sind und wie einzelne Unternehmen in
die Selbstandigkeit gefiuihrt wurden.

1. Beispiel:

Nach Herrn Kircher investiert IBM (wie alle Unternehmen dieser Branche) etwa 8%
bis 10% des Umsatzes in den Bereich Forschung und Entwicklung. Dort entwickeln
sich dann auch innovative Ideen und Themen, die sich vom eigentlichen Kernge-
schaft der IBM entfernen. Wenn man dann das Portfolio wieder eingrenzen will, so
mufd man sich von einem Teil davon einfach wieder trennen.

In der Vergangenheit hat man die Mitarbeiter, deren Forschungen nicht im Kernge-
schaft lagen, einfach wieder mit neuen Themen und Forschungsarbeiten betraut. Da-
durch hat man deren Kernkompetenzen, die sie in den vorangegangenen Jahren auf-
gebaut hatten, nicht richtig genutzt.

In einem neueren Beispiel aus dem Bereich der Mikroelektronik ist man nun anders
vorgegangen. Vieles von dem in der Mikroelektronik anfallenden Wissen kann man
auch fir Mikromechanik, Mikrosystemtechnik und ahnliche Bereiche anwenden. Vor
einem Jahr gab es ein sehr erfolgreiches Projektteam aus sieben Ingenieuren und
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Wissenschaftlern, die auf einem bestimmten Gebiet der Mikromechanik eigentlich
Weltfuhrerschaft erreicht hatten. Mit der Technologie kann man sehr kleine Spitzen
im Nanometerbereich herstellen. Dies kdnnen alle Halbleiterhersteller, die hochinte-
grierte Halbleiterchips herstellen, gebrauchen, um die Chips im Kern kontaktieren
und damit schon sehr friih Fehler entdecken zu kénnen. Dies lag nicht im Kernge-
schaft der IBM. Vor einem Jahr hat Herr Kircher dann dem Team die Méglichkeit zu
einer eigenstandigen Grindung gegeben. Die Grunder hatten den Vorteil, daf3 sie die
potentiellen Kunden von IBM mitnahmen, daf3 sie ein Paket an Patenten hatten, daf3
sie einige von IBM abgeschriebene Maschinen billig erwerben konnten und dal3 sie
in einem mikromechanischen Institut in Villingen-Schwenningen untergebracht wur-
den. Das Unternehmen startete mit DM 1 Mio. Umsatz und einem festen Kunden-
stamm. Aufgrund des Standortes befindet sich das Unternehmen in einem klimatisch
giinstigen Umfeld, das einen regen Austausch an Ideen und Uberlegungen zur Pro-
blemlésungen fordert. Herrn Kirchers Einschatzung zufolge hat das junge Unterneh-
men sehr positive Zukunftsaussichten. Es bestehe die Chance, dal’3 das Unternehmen
in den néchsten zwei bis drei Jahren gut um den Faktor drei bis vier wachsen kénne.
Wenn die Gruppe grof3e Risiken eingehen wirde, so hatte sie auch die Mdglichkeit,
das Geschaftsfeld auszuweiten und nicht nur in diesem extrem anspruchsvollen Be-
reich zu agieren, sondern auch in etwas weniger anspruchsvolle mikromechanische
Bereiche vorzudringen. Dieses Geschaftsfeld wirde sicherlich in den nachsten zehn
bis zwanzig Jahren weiter wachsen. Das Beispiel sei sicher keine typische Unter-
nehmensgrindung, doch sei zu vermuten, dald andere Grol3unternehmen &hnlich per-
manent innovative Entwicklungsansatze einstellen mufiten, anstatt eine Unterneh-
mensgrindung aufzubauen.

2. Beispiel:

Als zweites Beispiel schilderte Herr Kircher die Entwicklung in einem kleinen For-
schungslabor von IBM bei Zirich, in dem eine kleine Pilotlinie aufgebaut wurde, um
anspruchsvolle Laser zu entwickeln und zu produzieren (die man nirgendwo anders
produzieren konnte). Die Laser sollten lediglich den eigenen Bedarf decken und man
wollte die Pilotlinie wieder schlieRen, da IBM nicht im Laser-Dioden-Geschaft tatig
sein wollte. Der Laser hatte allerdings so perfekt funktioniert, dafd viele Unterneh-
men, die davon horten, Produkte nachfragten. Daraufhin ist das Labor so schnell ge-
wachsen, dal3 die Gruppe ihr eigenes Unternehmen griinden konnte und mittlerweile
60 Mitarbeiter hat.
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3.4 Dr. Markus Miiller, ABB Consulting GmbH

Herr Miller, der bei ABB fir die Personalpolitik verantwortlich ist, berichtete von
Uberlegungen in seinem Unternehmen, wie man sich abflieRendes Know-how in
einem GrofRunternehmen wieder zunutze machen kann. Herr Miller war zuvor auch
bei Mercedes-Benz tatig und konnte bei beiden Grof3unternehmen beobachten, daf}
seit Anfang der neunziger Jahre durch massiven Abbau alterer Mitarbeiter (d.h. ab 55
Jahren; u.a. durch Fruhpensionierungen, Ausscheidungsvereinbarungen, verbunden
mit Abfindungszahlungen) ein massiver Know-how-Verlust erfolgte. In erster Linie
machte sich dieser Know-how-Abfluf3 in den Ingenieurwissenschaften bemerkbar.
Daher muf3 man sich fragen, ob man sich dieses abgeflossene oder noch immer ab-
flieBende Wissen zunutze machen kann. In der Schweiz (ABB) existiert das Konzept
schon. Aus diesem Grund hat sich ABB Uberlegt, eine Consulting-Gesellschaft auf-
zubauen. Die drei Ziele sind: langjahrige Erfahrungen und Beziehungen fur ABB und
dritte zu erhalten; rechtzeitig Moglichkeiten fir junge Mitarbeiter zu schaffen, in das
Top-Management aufzusteigen; flexible Rucktrittsméglichkeit fir Manager.

Das Modell soll fur Mitarbeiter des oberen Managements in Frage kommen, die ge-
wisse Funktionsstufen bei ABB erreicht haben. Man muf3 diesen Funktionsstufen mit
spatesten 55 Jahren angehdren und hat dann andererseits ein Anrecht darauf, in diese
Consulting Gesellschaft Uberzuwechseln. Die Fuhrungskrafte missen aus der bishe-
rigen Firma ABB ausscheiden und bekommen einen neuen Arbeitsvertrag mit der
Consulting GmbH. Schweizer Manager haben einen Arbeitsvertrag bis zum 60. Le-
bensalter (in Deutschland ist 65 Ublich); d.h. ein Manager in der Schweiz muf3 mit
spatestens 60 Jahren das Unternehmen verlassen. Wenn man in der Schweiz mit 60
Jahren die gesetzliche Altersrente in Anspruch nimmt, hat man einen doppelt so ho-
hen Rentenverlust wie in Deutschland (0,6 % pro Monat). In der Schweiz ist es daher
seit 1997 Ublich geworden, da3 héhere Manager mit 60 Jahren in die Consulting-
Gesellschaft gehen. In Deutschland wird man vermutlich den Betreffenden gegen-
uber etwas mehr Uberzeugungsarbeit leisten missen.

Die Mitarbeiter der Consulting GmbH mussen selbst ihr Geschéaft akquirieren, unter

anderem in den ABB-Gesellschaften in Deutschland. Falls dieses System funktio-

niert, kbnne man auch tUber externe Angebote nachdenken. Sie erhalten ihr Gehalt,
missen es aber durch die Heranziehung von Auftragen verdienen. Das Arbeitsvolu-
men ist variabel, denkbar ist auch die Nutzung der Altersteilzeit. Die Gehaltsspanne
belauft sich auf 80% bis 100% des urspringlichen Nettogehalts, wobei 80% festge-
legt sind und die restlichen 20% ein Leistungsgehalt darstellen.
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3.5 Prof. Josef Bugl, Landesverband der baden-wurttem-
bergischen Industrie (LVI)

Herr Bugl stellte nochmals restimierend seine Einschétzung heraus, dal3 es in
Deutschland nicht an Kapital mangele; das grof3e Problem sei, wie man an dieses
Kapital herankommen kdénne. Die Banken verlangten drei Punkte: erstens ein stichfe-
stes Unternehmenskonzept (daran mangele es manchmal); zweitens so viel Sicher-
heiten, dal3 der Antragsteller eigentlich gar nicht auf Fordermittel angewiesen sein
durfte; drittens fachliche und persoénliche Qualitat. Unter ,Qualitat” verstinden die
Banken nicht nur Fach- und Branchenkenntnisse, sondern auch kaufmannisches Wis-
sen, Verkaufsgeschick, Fihrungserfahrung und Organisationstalent. Wie soll aber ein
junger Hochschulabganger, der eine hervorragende Idee hat, diese Kenntnisse besit-
zen? Wie schon Herr Muller angesprochen habe, gebe es viele erfahrene Manager,
die frihzeitig pensioniert werden und hohe Abfindungen erhalten. Ein solcher, z.B.
mit 58 Jahren ausgeschiedener Manager kdnnte seine Erfahrungen weitergeben. Herr
Bugl denkt, dal3 man hier eine Einrichtung schaffen kdénne, Gber die ehemalige Ma-
nager ihr Know-how an Jungunternehmer weitergeben kénnten. Solche Manager
kénnten den Unternehmensgriindern zur Seite gestellt werden, um ihnen Tiren off-
nen zu helfen. Es gebe eine grole Menge von Managern, die bereit wéren, jungen
Unternehmern auf diese Weise zur Seite zu stehen und - was ganz wichtig sei - ihre
Kontakte zur Verfugung stellen. Vielleicht wirde mancher Manager sogar mit sei-
nem Privatkapital den Banken eine Garantie geben und sich spéater, vorausgesetzt das
Unternehmen macht Gewinne, finanziell an der Firma beteiligen.
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3.6 Diskussion im Anschlul3 an die verschiedenen Stellung-
nahmen

Die Diskussion wurde zunachst mit Fragen an Herrn Kircher eingeleitet. Unter ande-
rem wurde gefragt, ob die von Herrn Kircher geschilderten Unternehmens-
grindungen, die durch IBM untersttitzt wurden, denn nun IBM-Tochterfirmen seien.
Herr Kircher stellte diesbeziglich klar, daf3 es sich nicht um Tochterunternehmen
handele, sondern um véllig selbstéandige Unternehmen (man kénne es als eine Art
Management-buy-out ansehen). Man habe zwar Geschéaftsbeziehungen zu den Unter-
nehmen, aber keine Beteiligungen.

Frau Dr. Tumpen gab zu bedenken, dal3 genau dieses Modell bei Siemens gescheitert
sei. Siemens verflgte Mitte der achtziger Jahre Uber eine Corporate Venture Tochter.
Die Firma Siemens hatte einen Fonds von DM 20 Mio. bereit gestellt und die Mitar-
beiter, die sich selbstadndig machen wollten, sehr reichhaltig ausgestattet. Das Modell
sei gescheitert, weil kein Siemens-Mitarbeiter sich fur dieses Modell interessiert ha-
be. Vom Hause Siemens aus habe man diese Mitarbeiter sehr lange begleitet und es
gab eigentlich keinen klaren Schnitt der Ablésung vom Mutterunternehmen. Frau Dr.
Tumpen wies darauf hin, daR man dies in der von ihr geleiteten Venture-Capial-
Firma als entscheidendes Problem ansehe. Man habe innerhalb von einem Jahr be-
reits sieben High-Tech-Unternehmen mit Mitarbeitern gegriindet und habe noch funf
weitere in die Selbstandigkeit begleitet; dabei habe man die Erfahrung gemacht, daf3
der kritischste Zeitpunkt die Abldsung von der Grof3organisation bzw. dem Mut-
terunternehmen sei. Dies musse sehr gut vorbereitet werden und man musse den be-
treffenden Mitarbeitern deutlich machen, daf3 sie ab diesem Zeitpunkt in eigener Ver-
antwortung handeln miften. Frau Dr. Tiumpen sehe dies genau so, wie Herr Schlecht
das in seiner Stellungnahme geschildert hat. Wenn es den betreffenden Mitarbeitern
nicht genau klar ist bzw. deutlich gemacht wird, so sei das Vorhaben schnell zum
Scheitern verurteilt.

Herr Kircher ging in seiner Anwort nochmals vertiefend auf das Beispiel der von ihm
in die Selbstandigkeit gefihrten Mikromechanik-Gruppe ein. In dieser Gruppe sei ein
fuhrender Kopf dabei gewesen, der nach der internen Terminologie von IBM der
~Abteilungsleiter* war. Mit ihm habe Herr Kircher zum ersten Mal etwa ein Jahr vor
der Ausgrindung gesprochen und ihm deutlich gemacht, dal’ dies eine Mdglichkeit
sei, denn die Alternative sei fur IBM nur, die Abteilung zu schlieRen. Es folgte dann
ein Zeitraum von etwa sechs Monaten, in dem eigentlich nicht viel geschah — weder
Herr Kircher noch dieser betreffende Abteilungsleiter habe die Ausgriindung beson-
ders betrieben. Dann habe Herr Kircher sich dazu entschlossen, die Ausgrindung zu
realisieren. Die Ausgrindung bzw. Abkopplung des Mikromechanik-Unternehmens
von IBM erfolgte innerhalb von 4 Monaten. Seither sei jegliche Verbindung zu IBM
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gekappt und das junge Unternehmen auf sich selbst gestellt. Die einzige Hilfestellung

neben der von IBM gegebenen Ausstattung sei gewesen, dal3 Herr Kircher sich ge-
genuber dem Wirtschaftsminister fir das Unternehmen eingesetzt habe, da die staat-
liche Burokratie in Stuttgart ein halbes Jahr lang den Mietvertrag prufen wollte. Dies
habe zu einer Beschleunigung und letztlich Uberwindung der burokratischen Hirden
beigetragen.

Der Grund, diesen Bereich bei IBM zu schliel3en, seien keineswegs die Kosten gewe-
sen. Man habe durchaus Gewinne erzielt, wollte aber in diesem Geschaftsfeld nicht
tatig sein, weil IBM bereits ein sehr breites Spektrum abdeckt. Die Branche, in der

IBM aktiv ist, expandiert stark, so da? man nicht noch weitere Branchen in das Un-

ternehmen eingliedern kann.

Das Patente-Paket haben die Ausgriinder gratis erhalten, da viele Patente von der
Gruppe selbst ausgearbeitet wurden. Bei den Maschinen erhielten die Grinder einen
sehr guten Preis. Des weiteren bezogen die Grunder eine Abfindung in der Ublichen

Hohe.

Herr Bottcher vertrat in der Diskussion die Auffassung, dalR die ,Grinder dieses
Unternehmens doch eigentlich durch Zwang zur Grindung veranlal3t worden seien.
Andernfalls waren sie doch bei IBM geblieben und hatten niemals freiwillig die
Grundung betrieben. Herr Kircher antwortete, dal3 dies keineswegs so gewesen sei.
Die betreffenden Mitarbeiter hatten alle bei IBM bleiben kénnen, nur hatten sie eben
kinftig an anderen Projekten mitarbeiten missen. Nur das Geschéftsfeld hatte man
geschlossen.

Allerdings sei die Gruppe von IBM naturlich hervorragend ausgestattet worden. Die
wichtigste Ressource der Gruppe seien ihre Kunden gewesen. Es gebe wohl weltweit
zehn wichtige Kunden und diese aus der Tatigkeit bei IBM gewonnenen Kundenbe-
ziehungen seien im Prinzip das Startkapital der Gruppe gewesen.

Andere Diskussionsteilnehmer erkundigten sich danach, ob die Gruppe nach wie vor
auch die Vertriebswege von IBM nutzen kénne. Herr Kircher meinte dazu, daf3 die
Technologie bzw. die Produkte der Gruppe so speziell sind, dal3 sie eigentlich die
Vertriebswege von IBM gar nicht bendtigen und vielleicht auch gar nicht nutzen
konnen. Schon wéahrend ihrer Tatigkeit bei IBM haben sie eigene direkten Kunden-
kontakte aufgebaut. Auch damals gab es eigentlich keine Vertriebswege von IBM fur
deren Produkte.

In der Diskussion wurde auch nochmals gefragt, ob es ahnliche Félle in der Vergan-
genheit bei IBM gegeben habe, d.h. Geschaftsfelder, die wegen ihrer hohen Speziali-
sierung oder aufgrund ihres Nischencharakters irgendwann einmal eingestellt worden
sind, die aber durchaus auch hatten weiterleben kdnnen. Eine weitere Frage betraf die
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Moglichkeit, noch viel mehr Griindungen in der Praxis realisieren zu kénnen als bis-
her geschehen (was nicht unbedingt auf einem so hohen Niveau geschehen misse,
wie in den beiden von Herrn Kircher geschilderten Fallen). Herr Kircher antwortete
zunachst, dal’ solche Félle in der Vergangenheit eigentlich sehr selten vorkamen. Er
strebe aber an, den Anteil solcher Falle in der Zukunft zu steigern. D.h. er halte es fur
sinnvoll, in sehr viele Projekte hineinzugehen, von denen man einen zunehmenden
Teil auch wieder einstellt. Denn wenn man nicht in viele Projekte hineingehe, die
man hinterher als falsch ansehe, sei man nicht mit Risikobereitschaft herangegangen.
Man musse mit gro3em Mut und enormer Geschwindigkeit die Entscheidung fur ein
Projekt fallen, fir das man maximal 60 Prozent aller Fakten kenne. Dann misse man
loslegen. Denn wenn man warte, bis man 90 Prozent aller Fakten kenne, um keine
Fehlentscheidung zu treffen, so treffe man dann mdglicherweise die richtige Ent-
scheidung, nur komme sie dann zu spat, um am Markt noch erfolgreich sein zu kon-
nen. Bei einer solchen Strategie wirden sich in Zukunft haufiger Falle ergeben, in
denen eine aussichtsreiche Unternehmensgrindung denkbar sei. Dies stehe natirlich
ein wenig im Widerspruch zu der Kultur der Menschen hierzulande: Jedes Team, das
gesagt bekomme, man wolle sein Projekt einstellen, sei erst einmal am Boden zer-
stort und kampfe ein Jahr lang ums Uberleben des Projektes im Unternehmen. Herr
Kircher verweist hier darauf, daf3 es fur ihn leichter sei und schneller gehe, ein neues
Projekt zu beginnen als ein altes im eigenen Haus zu beenden.

Die weitere Diskussion richtete sich darauf hin an alle Referenten. Frau Dr. Timpen
betonte zunachst noch einmal, dal3 sie bei ihrer eigenen Tatigkeit als Ausgangspunkt
das eigene GroRRunternehmen und nicht etwa die Hochschule habe. Die grofite
Schwierigkeit der Unternehmensgriinder sei die Tatsache, dal’ sie sich an ein voll-
kommen neues Umfeld gewdhnen muf3ten. Naturlich kbnne man hier einiges tun wie
z.B. die Ubernahme von Patenschaften oder Mentoren aus KMU usw. Aber dies habe
alles seine Grenzen, da eigentlich alle aus der Grof3organisation kommen und das
Netzwerk in Baden-Wirttemberg auch nur in Grenzen funktioniere, wenn es darum
gehe, die Bedingungen kennenzulernen, die man fur eine Unternehmensgriindung
brauche. Das gr6f3te Problem sei den Erfahrungen von Frau Dr. Tumpen zufolge die
Qualifizierung durch Fakten- und Methodenwissen, die Qualifizierung durch Erfah-
rung von Leuten, die schon genau in dem Umfeld oder zumindest in der Branche
Uber den Markt gearbeitet haben, und schlie3lich das Zusammenbringen der Kom-
petenzen dieser Leute. Frau Dr. Tumpen erinnerte an das Beispiel von Herrn
Schlecht, der die Unternehmensgrinder an die Hand nehmen wolle, um ihnen Erfah-
rungen zu vermitteln; nur leider beflrchte sie, dal3 dies eben in der Praxis so einfach
nicht funktioniere. Frau Dr. Tumpen sieht die Qualifizierungsmaflinahmen fur Unter-
nehmensgrunder sehr kritisch. Naturlich seien die Hochschulen sehr bemiht, Hoch-
schiler auf eine Grundung vorzubereiten. Aber es sei nicht unbedingt immer das,
was Unternehmer bendtigten. Unerfahrene Unternehmensgrinder bendtigen eine
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gezielte Unterstitzung. Besonders im Mangel an kaufméannischen Erfahrungen der
jungen Grunder liege ein Basisproblem. Hier sollte eine systematische Hilfe erfolgen.
Frau Dr. Tumpen stellte zur Diskussion, ob dies realistisch und realisierbar sei. Sie
selbst sei hier etwas ratlos und habe auch inzwischen damit begonnen, Qualifizierun-
gen durchzufihren, da man adéaquate Qualifizierungsmafl3nahmen nicht ohne weiteres
bei anderen finden kdnne.

Herr Schlecht erinnerte an dieser Stelle der Diskussion nochmals an seine Initiative
mit der Universitat Hohenheim, wo man versuche, die Menschen besser mit unter-

nehmerischem Handeln vertraut zu machen. Man wolle einen Stiftungslehrstuhl fur

Entrepreneurship einrichten. Der Professor, den man suche, durfe kein Beamter wer-
den wollen, denn sonst sei er kein Unternehmer.

In der weiteren Diskussion wurde daran erinnert, daf3 Herr Kircher bei seinem Vor-
trag betont hatte, die eigentlichen Innovationen k&dmen in seiner Branche nicht von
den groRRen, sondern vielfach von den kleinen Unternehmen. Angesichts der Schwie-
rigkeiten von IBM, zu spezielle Projekte und Nischenvorhaben in den eigenen La-
bors nicht mehr weiterzufuhren, stelle sich die Frage, warum IBM und auch andere
Grolunternehmen so viel selbst entwickelten und nicht mehr am Markt einkaufen
wollten. Welche Grunde sprechen in dieser Situation eigentlich noch dafir, so viele
Projekte selbst im Grof3unternehmen zu entwickeln bzw. durchzufihren? Herr Kir-
cher erwiderte hierauf, da? man dies sehr differenziert beantworten misse. Es gebe
einerseits sehr aufwendige Entwicklungen, fur die IBM $ 100 Mio. pro Jahr ausgebe.
Dies sei kein Thema fir ein kleines Unternehmen. Selbst fiur mittelstandische Unter-
nehmen seien solche Entwicklungsvorhaben zu aufwendig. Viele kostenintensive
FuE-Projekte konnten nur von GroRunternehmen durchgefiuhrt werden. Auf der ande-
ren Seite gebe es natlrlich auch kleine Ansatze, die man heute noch nicht als sehr
wahrscheinlich sehe. Die meisten Gro3unternehmen wirden dies nicht als Geschéfts-
chance ansehen oder das Segment sei so klein, daf3 sich das Grol3unternehmen nicht
verzetteln wolle. Man warte dann so lange, bis daraus etwas gewachsen sei. Dies sei
eine gezielte Strategie. In den USA beispielsweise gehen sehr viele der kleinen Start-
up-Unternehmen davon aus und ihre einzige Zielsetzung und Hoffnung sei es, einmal
von den GroRunternehmen aufgekauft zu werden (deshalb wirden die auch oftmals
sehr schnell in eine Aktiengesellschaft umgewandelt, um kinstlichen Wert zu erzeu-
gen). Dies sei keineswegs negativ und IBM kaufe sehr viel auf diese Weise extern
erzeugtes Wissen (und jeder der Konkurrenten von IBM mache dies genauso). Letzt-
lich sei es fur ein Grofunternehmen wie IBM eine sehr delikate Balance zwischen
Know-how-Kauf und eigener FUE. Hier miisse man auch sehr aufpassen: Denn wenn
z.B. ein GroRBunternehmen wie IBM einen hundert Mitarbeiter starken kleinen Soft-
warehersteller aufkaufe, so bestehe die Gefahr, dal} das kleine Unternehmen ,er-
druckt* werde und seine Innovationskraft verliere.
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Weitere Diskussionsteilnehmer stellten resimierend fest, daf? in Deutschland einfach
ein starkes Sicherheitsdenken herrsche. Im Vergleich zu den USA habe eine deutsche
Firmengrundung wesentlich héhere Schwierigkeiten, Kapital zu beschaffen. Durch
dieses Sicherheitsdenken entstehe eine Art Wettbewerbsverzerrung, da durch die Zeit
bis zum Kapitalerhalt die Griundung verzdgert werde und somit ein spaterer
Markteintritt erfolge. Herr Birsner wies darauf hin, da3 man etliche ,proofs of prin-
ciple* habe vorlegen missen, um zu zeigen, dal3 die Technologie wirklich funktionie-
re, bevor man eine Finanzierung erhalten habe. In diesem Punkt habe man es in den
USA wesentlich leichter. Deshalb sei man in seinem Unternehmen den Weg gegan-
gen, nur kleine Schritte voranzugehen, d.h. zunachst als Dienstleistungsunternehmen
Geld zu verdienen, das anschlieRend wieder investiert werde — und zwar solange, bis
man gentgend Kontakte habe, um wieder eigene Produkte zu kreieren.

Dieser Zeitfaktor sei im Bereich der Biotechnologie entscheidend. In diesem Tech-
nologiefeld seien die amerikanischen Unternehmen einfach um Jahre voraus. Das
Unternehmen von Herrn Birsner hatte bereits viel friher mit seinen Produkten auf
dem Markt sein kénnen, wenn der Kontext ein anderer gewesen ware. Nun habe man
einen sehr hohen Kapitalbedarf, um dies wieder auszugleichen, um die Zeit einzuho-
len.

Herr Birsner kritisierte, dald deutsche Wissenschaftler und Postdocs ihre Arbeiten
bevorzugt in den USA vero6ffentlichen. Im Bereich der Biotechnologie werde eine
Menge von wissenschaftlichen Artikeln in den USA von Deutschen geschrieben. Das
so in die USA exportierte Wissen werde spater wieder in Form von Produkten nach
Deutschland reimportiert. In Deutschland werden die Versuche einer Vernetzung
(BioRegio) durch zu viele administrative Hemmnisse blockiert (etwa im trinationalen
BioValley um Freiburg). Frau Dr. Tumpen erganzte, dald es haufig Anfragen von
amerikanischen Firmen (etwa Uber Internet) gebe, um an Wissen bzw. Leute heran-
zukommen. Man gehe davon aus, dal3 die Mitarbeiter letztlich nach Amerika gehen,
d.h. die Arbeitsplatze in die USA exportiert werden. Humankapital werde in die USA
exportiert und fehle in Deutschland. In den USA existiere eine hochgradige Vernet-
zung, die zu einer schnelleren Entwicklung fihre.

Herr Bottcher richtete an Herrn Kircher die Frage, wie — bezogen auch auf seinen
konkreten Fall — eine Bricke zwischen KMU und etablierten Unternehmen geschla-
gen werden kénne. Nach Herrn Kircher gibt es hierauf keine grundsatzliche Antwort.
Man musse einfach einmal gemeinsam erértern, ob es Gemeinsamkeiten oder unter-
schiedliche Interessen gebe.

Herr Kircher verwies nochmals darauf, da? von den friheren global players bzw.
Grolunternehmen der siebziger Jahre wie Nixdorf usw. heutzutage keiner mehr eine
Rolle spielt. IBM sei praktisch die einzige Ausnahme. Im Bereich der Datenverar-
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beitung bzw. luK-Technologien konnten kleine Unternehmen durch anfangliche Ni-
schentatigkeit GroRunternehmen ablésen und sich schlie3lich selbst zu GrofRunter-
nehmen entwickeln (Beispiel: Microsoft). Die heutigen bekannten Namen sind Mi-
crosoft, Intel, Netscape usw., von denen in den siebziger Jahren noch niemand etwas
gehdrt hatte. Das waren jeweils ganz kleine Unternehmen, die jeweils in einem be-
stimmten Bereich eine Nische aufgebaut hatten und denen es dann gelungen ist, die
Nische so schnell so breit zu machen, dal® die Grol3en, als sie dies entdeckt hatten,
die Nische selbst nicht mehr besetzen konnten. Der Wert dieser kleinen Unternehmen
ging zugleich so in die Hohe, dal3 an einen Aufkauf durch die Grof3unternehmen
kaum mehr zu denken war. Pl6tzlich waren die kleinen Unternehmen Uber Nacht zu
global players geworden.

Herr Dr. Rosellen vom Wirtschaftsministerium richtete hier an Herrn Kircher die
Frage, ob er sich vorstellen kdnne, noch in grof3erem Umfang als bisher Innovationen
aulRerhalb des Kernbereichs von IBM einer Nutzung zu zufthren. Dies kénne volks-
wirtschaftlich durchaus sinnvoll sein — vor allem, wenn dieses Beispiel Schule mache
und sich nicht nur auf ein einzelnes etabliertes Unternehmen beschréanke. Denkbar
ware ja, dald mehrere Unternehmen gemeinsam abgestimmt oder im Austausch sol-
che Vorhaben vorantreiben bzw. unterstitzen. Es kdnne ja sein, dal andere Unter-
nehmen an manchen, auf3erhalb des Kernbereichs von IBM liegenden Projekten in-
teressiert sein konnten. Man sollte dariber nachdenken, ob eine Koordination nicht
generell innerhalb der Wirtschaft erfolgen konne.

Herr Kircher rAumte ein, dal3 man bei IBM diese Initiativen bei weitem nicht so stark
institutionalisiert habe wie bei Daimler. Herr Schrempf sei mit dieser Initiative schon
sehr bald an die Offentlichkeit gegangen, um Griindungen durch Mitarbeiter bzw.
Ausgrundungen aus dem eigenen Unternehmen zu unterstiitzen. Im Gegensatz dazu
habe man das bei IBM nicht institutionalisiert. Fir Herrn Kircher ist offen, wie sinn-
voll dies letztlich ist, jedoch sei es gar keine Frage, dald sich die Industrie darauf
mehr fokussieren kénne. Aber man solle sich nicht zu sehr an den von ihm préasen-
tierten Beispielen orientieren, denn diese konnten letztlich nur dazu dienen, etwas zu
kurieren und das Problem zu umgehen. Eigentlich sei das Problem doch, dal3 die
Unternehmen sich selbst entwickeln muften — dies musse die eigentliche Losung
darstellen.

Herr Bugl erzahlte von seinen Erfahrungen vor einigen Jahren in einem grof3en ame-
rikanischen Unternehmen. Der Vorstandssprecher fuhrte ihn dort einmal an riesigen
Laborbauten vorbei, die er ,Denkfabrik* nannte. Seine Idee sei gewesen, diesen Wis-
senschaftlern freie Hand zu lassen und keinerlei Vorgaben zu machen. Man habe hier
sehr viel Geld investiert. Mit diesem ,Wissenslabor® setze die Firma grof3e Summen
etwa durch Patente oder VerduRerung des Wissens um. Entwicklungen, die nicht in
die Produktpalette des Unternehmens passen, wirden nach drauf3en abgefuhrt. Dieser
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FUE-Typ finanziere heute einen Teil der Unternehmung. Dies sai auch ein interes-
santer Ansatz.

Aus dem Kreis der anwesenden Existenzgriinder wurde die Frage gestellt, ob denn
ein erfolgversprechender Markteintritt letztlich nur innerhalb eines bestehenden
Netzwerkes moglich sei, das fordernd tatig ist und Kontakte aufbaut. In der anschlie-
Benden Diskussion wurde bei diesem Thema die Idee von Patenschaften angespro-
chen. Es sei beispielsweise vollig unproblematisch, eine Patenschaftsborse oder ahn-
liches ins Leben zu rufen. Andererseits solle man aber aufpassen, dal3 Ausgrindun-
gen und Unternehmensgriindungen nicht zu einem Verwaltungsgegenstand werden.
Denn dann mache man genau das Falsche.

Herr Reiner wies darauf hin, daR so etwas Ahnliches noch von Herrn Riittgers vor

Ende seiner Amtszeit als Bundesforschungsminister initiiert worden sei, namlich eine

Business-Angels-Borse (tber Internet auf dem Server des BMBF zuganglich). Frau

Dr. Tumpen ergénzte, dald auch das EXZET in der Region Paten vermittele und da-
durch fachkompetente Hilfestellungen fir Existenzgrindungen gebe. Sie selber habe
im Ubrigen Patenschaften von zwei jungen Damen, die Dienstleistungen anbieten,
Ubernommen und versuche diese mit ihrem Team zu unterstitzen. Dabei halte man
sich hier jedoch bewul3t zurtick, damit diese Unterstlitzung nicht in eine Verantwor-

tung Ubergeht. Man beschranke sich darauf zu helfen, Ttren bei Kunden zu 6ffnen
und Referenzkunden aufzubauen, zu denen man selbst Kontakte habe.

Frau Dr. Tumpen aul3erte die Auffassung, dal3 es (mit Blick etwa auf die von Herrn
Dr. Muller von ABB geschilderten Erfahrungen) durchaus Falle geben kénne und
auch gebe, in denen eine gewisse Institutionalisierung der Unterstiitzung von seiten
der GroBunternehmen zunéchst einmal nétig bzw. sinnvoll und hilfreich sei. Auch im
Falle der Daimler-Benz-Venture GmbH sei die Institutionalisierung noétig, um die
Freiheiten zu bekommen, die man benétige, um anders zu reagieren als GrofRorgani-
sationen. Hier brauche man eine andere Rechtsform und andere Spielregeln, um ge-
rade das Klima aufzubauen, das man brauche, um anderen Leuten den Weg nach
aul3en zu ebenen.

Frau Dr. Tumpen begreift ihre Aufgabe durchaus als einen Beitrag zur Unternehmen-
sentwicklung, d.h. ein Stick Lernen fur die Organisation. Deshalb sei sie — zumin-
dest in der ersten Phase — flr eine gewisse Institutionalisierung. Im eigenen Unter-
nehmen experimentiere man bereits mit diesen Dingen und man sei sich ziemlich
sicher, dal3 die Zusammenarbeit mit kleinen Unternehmen generell auch die Zukunft
des eigenen Unternehmens bestimmen werde (unabhéngig davon, ob es sich bei die-
sen jungen Unternehmen um Ausgriindungen aus dem Mutterunternehmen handele
oder ob die Unternehmen von auf3erhalb kommen).
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Der Aspekt der Zusammenarbeit von GrofRunternehmen und kleinen jungen Techno-
logiefirmen wurde in der anschlielenden Diskussion noch weiter vertieft. Dabei
wurde angesprochen, dal3 die Unternehmen im Hinblick auf eine solche verstarkte
Zusammenarbeit gewisser Instrumente und Beobachtungsgaben bedirfen, um die
Unternehmen besser auswéhlen zu kdnnen, mit denen eine Kooperation sinnvoll wé-
re. Hier stelle sich die Frage, ob man das Argument des ,make-or-buy“ nicht noch
starker scharfen koénne. Was kénne man tun, damit gleichsam mit Selbstverstéandlich-
keit z.B. eine selbstandige Designerin auch mit einem GroRunternehmen zusammen-
arbeiten kann, ohne dal3 es sehr grof3er Zwischenschritte bedarf? Es wurde gefragt, ob
solche Uberlegungen gegenwartig Uiberhaupt angestellt wiirden oder ob dies derzeit
gar kein Thema sei.

Herr Kircher meinte, es hange sicherlich auch von der Gré3e des Auftrages ab, ob es
ein Grol3unternehmen wage, mit einem sehr kleinen Unternehmen oder einem einzel-
nen Selbstadndigen zusammenzuarbeiten, oder ob man lieber ein groReres Unterneh-
men fur eine Zusammenarbeit bevorzuge. Allerdings sei dies méglicherweise nicht
das zentrale Problem; das zentrale Problem seien doch viel eher die generellen
Schwierigkeiten, mehr Menschen in unserer Gesellschaft fir den Schritt in die Selb-
standigkeit zu bewegen. Wie kdénne man diesen Unternehmensgrindern ein paar
Steine aus dem Weg rdumen? Der hier angesprochene Aspekt beziehe sich eher auf
die Phase, nachdem die Unternehmensgrindung erfolgt sei, in der es darum gehe, das
Uberleben des jungen Unternehmens zu sichern.

Hierauf wurde aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer erwidert, dafd viele Unter-
nehmensgrunder, die diesen Schritt ja bereits gewagt hatten, die Erfahrung machen
mufdten, dald sie einfach vor vielen verschlossenen Tiren standen.

Herr Bottcher erganzte hier, dal3 die vier auf dem Workshop prasentierten Beispiele
von Unternehmensgrindungen die vielfaltigen Probleme der jungen Unternehmen
gezeigt hatten. Diese Unternehmensgriinder héatten Risikobereitschaft gezeigt. In sei-
nem eigenen konkreten Fall stehe er vor dem praktischen Problem, da3 er DM
500.000 bendtige, um einen Prototypen fertigzustellen, der die Voraussetzung fur
weitere Investitionen externer Investoren bilde. Wenn dieser Prototyp fertig sei, lie-
Ren sich leicht externe Geldgeber finden, die bereit waren, DM 5 bis 10 Mio. zu fi-
nanzieren. Da die Technologie ganzlich neu sei, kdnne kein Professor genau sagen,
wie gut sie funktioniere. Deshalb sei der Prototyp so entscheidend fur die Akquisiti-
on weiteren externen Investitionskapitals. Dies sei das gleiche Problem wie etwa im
Fall von Herrn Mayer mit seiner neuartigen Motorenkonstruktion. Herr Bottcher fra-
ge sich einfach, warum man hier keine Lésung finden oder bereitstellen kénne. Auch
mit Blick auf IBM, wo offensichtlich Mitarbeiter an der dynamischen Unterschrif-
tenerkennung arbeiten, dieses Projekt aber im Hause IBM scheinbar keine groe Be-
deutung habe, sei zu fragen, warum das Unternehmen dieses Projekt denn nicht ein-
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fach beende und statt dessen mit einem jungen, innovativen Technologieunterneh-

men wie dem von Herrn Boéttcher zusammenarbeite, das bessere Losungen anzubie-
ten habe. Warum kénne man hier nicht zusammenkommen? Man kdnne doch bei-
spielsweise einen Fonds schaffen, Uber den die Wirtschaft bzw. die Unternehmungen
die Entwicklung eines solchen Prototyps durch ein junges Technologieunternehmen
vorfinanzieren kbnnen und dann aber auch im Erfolgsfalle einen hohen Gewinn zu-
ruckerhalten wirden.

Herr Bottcher berichtete von seinen Kontakten zu etwa drei3ig Venture-Capital-
Gesellschaften, die alle einen anderen Geschéftsplan verlangt hatten. Durch solche
Dinge werde man als Unternehmensgrinder einfach sehr stark aufgerieben.

Herr Schlecht erkundigte sich, ob Herr Bottcher denn schon Kunden in Aussicht
hatte. Wenn er einen solchen Kunden habe, dann misse der das auch bezahlen und
erst dann fange man an. Wenn er einen solchen Kunden nicht vorzuweisen hétte, so
sei er fur ihn einfach ein ,Traumtéanzer”. Unternehmer sollten nicht auf Hilfe warten,
sondern die Qualitat ihres Produktes als Vorteil darstellen. Jede Subvention gehore
verboten. Fur Herrn Schlecht sei diese Beziehung zum Kunden eben einfach die
.harte Probe“, ob das Konzept etwas tauge. Herr Bottcher betonte dagegen, dal3 es
einen solchen Kunden einfach nicht gebe.

Herr Dr. Piwonka hob hier hervor, dal’3 das eigentliche Problem offensichtlich sei,
zwischen wirklich guten Ideen und Dingen unterscheiden zu kénnen, die unreali-
stisch seien. D.h. was ist wirklich Blodsinn und wann muf3 man einem Unterneh-
mensgrinder klarmachen, dal3 sein Vorhaben unsinnig ist? Was ist wirklich gut, wo
kann man etwas daraus machen und wo gibt es ein Geschaftsfeld? Hier sei doch das
gro3e Loch, die groRe Unsicherheit gegeniber technologieorientierten Unterneh-
mensgrundern. Und hier stelle sich die Frage, was man zur Lésung tun kdnne.

Aus dem Kreis der Diskussionsteilnehmer wurde deshalb die Frage an Herrn Heit-
mann aus dem Wirtschaftsministerium gestellt, ob eine solche Aufgabe der Unter-

scheidung guter und schlechter Konzepte bzw. ldeen nicht die Steinbeis-Stiftung

Ubernehmen koénne. Nach Herrn Heitmann dbernimmt die Steinbeis-Stiftung in der

Tat bei vielen Vorhaben technologieorientierter Unternehmensgriindungen die Rolle

eines Gutachters, was allerdings auch finanziert werden muf3. Herr Bottcher berich-
tete hier, dal3 er zwei positive Gutachten (eines von der Steinbeis-Stiftung und eines
vom Fraunhofer-Institut) habe. An einem solchen Gutachten wirde es offensichtlich

nicht scheitern. Die Gutachten hétten sowohl die technische als auch die Marktseite
berucksichtigt.

Herr Schlecht stellte noch die Frage, wie man in groRen Unternehmen Unternehmer
,zuchten® kénne. Dies sei aulR3erordentlich schwierig. Er habe lange dariber nachge-
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dacht, wie er in seinem eigenen Unternehmen viele kleine Unternehmen (von denen
Innovationen ausgehen kénnten) ,zichten* kénne. Diese Methode sei wesentlich
einfacher, um zu Innovation, Wirtschaftswachstum und Arbeitsplatzsicherung zu
gelangen, als wenn man Unternehmen griinde mit all den notwendigen burokrati-
schen Formalitaten (wie etwa Gutachten). Der Unternehmer miisse besser wissen als
der Gutachter, was er will. Einen Unternehmer zeichne diesbeziiglich seine gute Idee
aus, die er letztlich auch in ein marktfahiges Produkt umzusetzen imstande sei. Herr
Bottcher widersprach hier und verwies darauf, daf3 es ja gerade die Venture-Capital-
Gesellschaften seien, die grol3en Wert auf solche Gutachten legten.

Herr Schlecht verdeutlichte nochmals seinen Standpunkt und bekraftigte, dal’ es sei-
ner Meinung nach zahlreiche Méglichkeiten gebe, allein mit einer guten Idee und
ohne Geld anfangen zu kénnen (z.B. Uber Lizenzvergaben, externe Fertigung aul3er-
halb des eigenen Unternehmens usw.). Wenn dies nicht gehe, sei das Vorhaben eben
eine Nummer zu grof3, so dal3 man besser die Finger davon lasse. Ein solches Denken
sei auch nicht ,unternehmerisch®.

Herr Peter von der Landesgirokasse berichtete Uber das Engagement seines Hauses
fur Unternehmensgrinder. Die Landesgirokasse griinde eine eigene Wagniskapital-
gesellschaft. Oft erhalte man junge innovative Ideen. Deshalb stelle sich fur ihn die
Frage, ob die Grof3industrie sich hier nicht mit ihren sehr breiten Fachkenntnissen
unterstiutzend marktbeurteilend einbinden lassen kénne, und zwar ohne Gefahr zu
laufen, dal3 diese Ideen von der Grof3industrie selbst umgesetzt werden. Es ware von
grollem Nutzen, die Marktchancen und die Umsetzbarkeit solcher Ideen von grof3en
Unternehmen prifen zu lassen, die ein entsprechendes Know-how besitzen. Frau Dr.
Tumpen antwortete hier stellvertretend fur die anderen Unternehmensvertreter und
verwies darauf, dal3 es eigentlich nicht ihre Aufgabe sein kdnne, Gutachten zu
schreiben. Sicher werden auch in dem Bereich der GroBunternehmung solche Inno-
vationen begutachtet, aber es sei keine explizite Aufgabe. Diese Aufgabe werde von
Forschungsinstituten und Universitdten wahrgenommen. Es ware schwierig, solche
Anfragen prinzipiell zu unterstitzen.

In der Diskussion wurde dabei auch die Frage angesprochen, ob nicht auch der An-

satz falsch sei, nach Gutachtern suchen zu wollen. Die Frage sei statt dessen, ob man
nicht besser versuchen sollte, Methodenkonzepte anzubieten, die die betreffenden

Unternehmensgriinder selbst (oder gemeinsam mit unabh&ngigen dritten) in die Lage

versetzen, zu einer objektiven Einschatzung ihres Vorhaben zu gelangen, anstelle

wieder eine Institution zu fragen.

Herr Heitmann richtete im Anschlu® an Herrn Kihn die Frage, wie er mit dem Di-
lemma umgehe, Innovationsvorhaben richtig einschéatzen zu kénnen. Inwieweit sei
ihm hier bewul3t, dal’3 Mitarbeiter aus der BASF, die neue Ideen von Unternehmens-
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grundern (als Grundlage fur die Entscheidungen BASF-Innovationsfonds) einschét-
zen sollen, immer auch zugleich in gewisser Weise Vorkenntnisse, d.h. ein gewisses
etabliertes Wissen ansetzen, das einen gewachsenen Hintergrund besitze und deshalb
die Gefahr bestehe, Neues nicht scharf genug zu erkennen. Herr Kiihn erwiderte auf
diese Frage, dal3 er diese Beflirchtung nicht teile und in der Praxis auch keine An-
haltspunkte dafir habe. Der Unternehmensauftrag an diese Wagnisfinanzierungsge-
sellschaft sei innerhalb des Unternehmens sehr deutlich gemacht worden. Die BASF-
Gutachter hatten den Auftrag mit dem ausdricklichen Hinweis erhalten, die Projekte
in der Weise zu begutachten, daf} sie keinen BASF-Mal3stab anlegten. Die BASF-
Waghnisfinanzierungsgesellschaft verflige hier Gber einen vergleichsweise grofen
Spielraum, sie konne deshalb ein deutlich hoheres Risiko eingehen und misse nicht
alle Antrage bis ins Kleinste ausleuchten.

Der einzige Unterschied zu klassischen Risikokapitalgesellschaften sei die Tatsache,
daR sich der BASF-Innovationsfonds nicht von Renditeerwartungen bei seiner Aus-
wahl leiten lasse, sondern sein oberstes Ziel die Schaffung von Arbeitsplatzen im
Rhein-Neckar Dreieck darstellt. Frau Dr. TUmpen stellte kritisch die Frage, wie es zu
erklaren sei, daf? von der Vielzahl der eingereichten Projektideen bislang nur drei
Vorhaben ausgewahlt worden seien, man zugleich aber betone, die Rendite spiele
keine Rolle. Herr Kihn erwiderte darauf, dal? es wohl kaum eine andere Venture-
Capital-Gesellschaft geben dirfte, die innerhalb von nur sieben Monaten drei Pro-
jekte abgeschlossen habe. Es handele sich dabei insbesondere um zwei Entwick-
lungsprojekte und bemerkenswert sei, dafd keines dieser Projekte aus der chemischen
Industrie komme. In der Diskussion wurde diese Tatsache besonders hervorgehoben
und auch kritisch bemerkt, daf’ diese geringe Fokussierung (im Vergleich zu klassi-
schen Risikokapitalgesellschaften) eine enorm breite Expertise erfordere. Dies stelle
nach Ansicht von Herrn Kiihn kein ernsthaftes Problem dar, weil ja auch das Spek-
trum der einzelnen Fachabteilungen der BASF so breit sei, daf? man eigentlich in der
Regel ohne weiteres einen internen Fachmann fur die Begutachtung der Projekte fin-
den durfte. Um eine Forderung zu erhalten, misse die ldee gut sein und es musse
Experten geben, die diese Idee fur gut befinden. Dies sei der eigentlich entscheidende
Punkt. Sofern dies der Fall sei, bendtige der Unternehmensgrinder zunachst keine
speziellen betriebswirtschaftlichen Kenntnisse. Denn diese fehlenden Kenntnisse
konnten ja durch verschiedene Mdglichkeiten des Coaching, der Hilfestellung durch
erfahrene pensionierte Manager, durch Partnerschaften und Fortbildungen erworben
werden. Ein wichtiges Kriterium sei daneben aber, daf3 das neu entstehende Unter-
nehmen keine bereits bestehenden Arbeitsplatze aufgrund eines Uberangebots ver-
nichte. Ferner sollen die Arbeitsplatze nicht nur kurzfristig existieren, sondern eine
gewisse Nachhaltigkeit zeitigen.
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4. Zusammenfassung und Ausblick

Die verschiedenen Beitrage der Diskussionsteilnehmer und der Referenten lieferten
zahlreiche Hinweise, um die Thematik der technologieorientierten Unter-
nehmensgrundungen differenzierter betrachten zu kénnen. Die Ausgangsthese der
Veranstaltung war die Vermutung, dal® insbesondere solche Bemihungen um Unter-
nehmensgrundungen, die an weitreichenden und avancierten Technologien orientiert
sind, grolRe Schwierigkeiten haben, sich zu etablieren. Umgekehrt muften Unter-
nehmensgrundungen, die mit Geschéftsfeldern zu tun haben, die in der Region ohne-
hin schon weit verbreitet sind und gut gepflegt werden, es etwas leichter haben. Vor
dem Hintergrund der auf dem Workshop prasentierten Beispiele konnen diese Uber-
legungen nun weiter differenziert werden. Damit hdngen vermutlich verschiedene
Typen von Unternehmensgriundungsaktivitaten zusammen. Diese unterschiedlichen
Typen sollte man deshalb gesondert behandeln.

Alle vier Griinder sind auf Eintrittsbarrieren gestof3en. Sie haben aber unterschiedli-
che Strategien zur Uberwindung dieser Barrieren entwickelt. Daran lassen sich die
verschiedenen Grundungsfélle unterscheiden. Unter den vorgestellten Griindern gab
es auf der einen Seite solche mit einer Prinzipskizze, andere haben erst einmal mit
Dienstleistungen angefangen, um mit den Umsétzen schrittweise ihre Entwicklungen
zu finanzieren und sich so weiter vorzuarbeiten. Es zeigte sich, dal in einzelnen Fal-
len auch bei sehr ausgefallenen Technologien Strategien dankbar sind, mit denen die
Verankerung junger Technologieunternehmen im regionalen Wirtschaftskontext vor-
angetrieben werden kann. In einem Fall war ein Unternehmen in seinen Entwicklun-
gen zwar schon uUber die reine Prinzipskizze hinausgelangt, es verflgte aber noch
nicht tber den noétigen Prototyp. In Anerkennung der hohen Einstiegsbarrieren kam
beispielsweise einer der vorgestellten Unternehmensgrinder auf die interessante
Idee, den Einstieg zunéachst Uber eine der gut entwickelten Wirtschaftsbranchen,
namlich die Automobilindustrie zu versuchen.

D.h. alle vorgestellten Grunder haben sich auf ihre eigene Weise mit dem Problem
der Einstiegsbarriere auseinandergesetzt. Jeder hat dieses Problem auf unterschiedli-
che Art zu l6sen versucht. Hierin unterscheiden sich die Falle ziemlich deutlich, ob
sie in ihren eigenen unternehmerischen Aktivitaten Uberhaupt eine Bearbeitung des
Problems der Einstiegsbarriere vorgenommen haben oder nicht. Man kénnte hier den
Versuch unternehmen, die verschiedenen Falle ein wenig zu typisieren. Es gibt einer-
seits Unternehmensgrinder, die versuchen, das Unternehmen schrittweise Uber Kun-
denbeziehungen und Auftrage aufzubauen, die eben bei diesem Modus bleiben und
nicht unbedingt ihre originare Idee der Innovation in den Vordergrund stellen son-
dern die Kundenbeziehung. Der Unternehmensgrinder steht hier in gewisser Distanz
zu seiner ldee bzw. seinem Technologievorhaben und ist bereit, sich von seiner ur-
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sprunglichen Produktidee zu l6sen, um sich zum ,Unternehmer” weiter zu entwik-
keln. Allerdings schlief3t dies nicht aus, dal3 Uber die Pflege und den Ausbau der
Kundenbeziehung die urspringliche ldee weiter im Auge behalten wird und die
Grunder versuchen, sie dann allmahlich spater zu realisieren oder auch zu modifizie-
ren. Dies wére der eine Typus. Der andere Typus ware ein Grunder, der seine Idee
technisch brilliant findet, von ihr Gberzeugt ist und deshalb standig an ihr arbeitet und
daran verzweifelt, dal3 er fur diese Idee keine Kunden findet. Beide Falle missen
getrennt betrachtet werden. Deshalb macht es auch wenig Sinn, allgemein tUber For-
derstrategien zu reden, da die unterschiedlichen Typen unterschiedliche Ansatz-
punkte und Konstellationen implizieren. Der Workshop hat hier vor Augen gefuhrt,
dafld man es doch mit deutlich unterscheidbaren Problemen zu tun hat.

Die auf dem Workshop anwesenden Vertreter der etablierten Unternehmen haben auf
einige bereits bestehende interessante Initiativen hingewiesen, die von Bedeutung fur
eine breitere Unterstlitzung von Unternehmensgriindungen sind. Vor allem etwa die
Anstrengungen der Unternehmen, sich entweder von Personal oder Technologie und
Geschaftsfeldern auf eine sozial vertragliche und gestaltbare Weise zu trennen. Eta-
blierte Unternehmen, die sich von Geschaftsfeldern und Projekten trennen, die au-
Berhalb ihres Kernbereichs liegen, kdnnen innovative technologieorientierte Unter-
nehmensgriundungen unter anderem dadurch férdern, indem sie die betroffenen Mit-
arbeiter bei einer Unternehmensgrindung unterstiitzen (etwa mit Rat, administrativer
Unterstitzung, Kundenkontakten bzw. Kundenstamm, technischer Ausstattung
usw.). Die IBM Deutschland Entwicklung GmbH stellte fir dieses Unterstiitzungs-
modell ein anschauliches Beispiel auf dem Workshop dar. Es wurde auch deutlich,
dalR dieses Modell mit den Innovationsstrategien etablierter Unternehmen sehr gut
kompatibel sein kann. Aus Sicht der etablierten Wirtschaftsvertreter scheint hier ein
Umdenken stattzufinden, demzufolge der Zusammenarbeit mit kleinen innovativen
Unternehmen eine zunehmende Bedeutung fir die Zukunft beigemessen wird.

Weniger vertieft wurde in den Diskussionen des Workshops hier allerdings die Fra-
ge, wie etablierte Unternehmen durch den systematischen Zukauf innovativer Pro-
dukte kleiner junger Technologieunternehmen sowohl etwas fiur sich selbst als auch
fur die betreffenden Jungunternehmen tun kdnnten. Denkbar wére ja, dal3 die eta-
blierten GroBunternehmen selbst einmal klare Profile zum Erwerb von innovativen
Konzepten und Produkten junger Technologieunternehmen aus ihrem Umfeld ent-
wickelten. Hier stellt sich die Frage des ,make-or-buy” eigentlich noch mit viel gro-
Berer Scharfe. Von der Frage, was die Unternehmen selbst herstellen oder am Markt
dazukaufen, hangt letztlich auch die Situation der kleinen jungen Technologieunter-
nehmen in nicht unwesentlichem Mal3e ab. Dies konnte man in der Zukunft einmal
noch starker thematisieren.
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