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gen im Hightech-Sektor mit einem Riick-
gangvon knapp zehn Prozent dhnlich wie
die Anzahl der Griindungen insgesamt.
Dieser Riickgang ist mafigeblich auf die
schlechte Entwicklung der Griindungen in
den technologieorientierten Dienstleis-
tungen (minus 13 Prozent) und in der Soft-

warebranche (minus acht Prozent) zuriick-
zufiihren. Entgegen dem allgemeinen
Trend wurden hingegen mehr Unterneh-
men in der forschungsintensiven Industrie
gegriindet. Hier stieg die Anzahl der Griin-
dungen um knapp sechs Prozent. Dabei
entwickelte sich die Anzahl der Griindun-

gen in den Branchen der hochwertigen
Technologie mit einem Zuwachs von sie-
ben Prozent deutlich besser als die Anzahl
der Griindungen in den Branchen der Spit-
zentechnologie (plus ein Prozent).

Johannes Bersch (bersch@zew.de)
Daniel Hower

Durchschnittsalter der Griinder steigt

In den letzten zwanzig Jahren ist das Durchschnittsalter der Griinder um
iiber vier Jahre gestiegen. Zum einen hat der Anteil der Akademiker an
den Griindern zugenommen. Zum anderen hat sich das Griinderpoten-
zial stdrker auf die Altersgruppe 50+ verlagert. Dies ist das Ergebnis einer
aktuellen Auswertung des Mannheimer Unternehmenspanels.

Anfang der 1990er Jahre war der
durchschnittliche Unternehmer zum Zeit-
punkt der Griindung 36 Jahre alt. Das
durchschnittliche Alter der Griinder unter-
scheidet sich, je nachdem in welcher
Branche gegriindet wird. Griinder in der
Softwarebranche sind in der Regel etwa
drei Jahre jiunger als der Durchschnitt al-
ler Griinder. Griinder im verarbeitenden
Gewerbe hingegen sind zwei bis drei Jah-
re dlter (Abbildung 1).

Auf das Alter zum Griindungszeitpunkt
wirken sich natiirlich auch die Ausbil-
dungszeiten aus. Auswertungen auf der
Basis des Mannheimer Unternehmenspan-
els (MUP) zeigen, dass Griinder mit einem
akademischen Abschluss im Durchschnitt
ein Jahrdlter und Griinder mit einem Meis-
tertitel mehr als ein Jahr jiinger sind als
Griinder mit einer Ausbildung als hochs-
tem Bildungsabschluss. Eine mogliche Er-
klarung fiir den Unterschied zwischen dem
Alter eines Meisters und einer Person mit
einer Lehrausbildung ist, dass ein Unter-
nehmer seinen Meisterbrief als Qualifizie-
rungssignal nutzen kann. Eine Person mit
einer Lehrausbildung kann dies durch eine
langere Berufserfahrung kompensieren.

Das Alter der Unternehmer zum Griin-
dungszeitpunkt ist seit Beginn der 1990er
Jahre stetig gestiegen. Dieser Trend betrifft
alle Branchen. Das Durchschnittsalter hat
in dieser Zeit um mehr als vier Jahre zuge-
nommen. Im Jahr 2012 war der durch-
schnittliche Griinder 41 Jahre alt. Die Erho-
hung des Durchschnittsalters kann ver-
schiedene Ursachen haben. Wie bereits
angesprochen, wirkt sich die Ausbildungs-
zeit und die Zeit in der die Griinder Berufs-
erfahrung sammeln auf das Alter aus, in

dem sie griinden. So hat der Anteil der
Griinder mit einem akademischen Ab-
schluss deutlich zugenommen, der Anteil
der Meister und der Personen mit einer
Lehre als hdchstem Bildungsabschluss ist
hingegen leicht zuriickgegangen. Eine wei-
tere mogliche Erklarung ist die Reduzierung
der Berufe mit Meisterzwang als Eintritts-
voraussetzung im Jahr 2004. Kurz nach der
Reform war das zusatzliche Potenzial an
Griindern starker durch dltere Personen ge-
pragt, die griindungsaffin waren, denen es

aber bis zur Neuregelung versagt war, in
den entsprechenden Branchen zu griinden.
Die Auswertungen des MUPs zeigen, dass
nach der Reform des Meisterzwangs das
Alter der Griinder mit einer Lehrausbildung
im verarbeitenden Gewerbe und den kon-
sumorientierten Dienstleistungen (z.B. Fri-
seure) um ein halbes Jahr gestiegen ist.
Insgesamt hat sich das Alter der Personen
mit einer Lehre als héchstem Bildungsab-
schluss iiber alle Branchen betrachtet um
zwei Monate erhoht.

Diese Effekte konnen allerdings nicht
die gesamte Entwicklung des Durch-
schnittsalters erklaren. In Abbildung 2 ist
das Alter der Griinder in Gruppen darge-
stellt. Die Abbildung zeigt den Riickgang
der Griinder im Alter von 18 bis vierzig Jah-
ren und einen Anstieg in der Altersgruppe

Abbildung 1: Entwicklung des durchschnittlichen Alters von Griindern (1991-2012)
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Als Griinder zéhlen Personen die im Griindungsjahr finanziell und geschéftsfiihrend am Unternehmen beteiligt waren. Bei Teamgriindungen wurde jede
Person einzeln beriicksichtigt. Personen die héufiger griinden gehen in jeder entsprechenden Griindungskohorte einmal in die Berechnung ein.

Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (ZEW), 2013

Abbildung 2: Griinder und Griinderpotenzial nach Altersklassen in den

Jahren 1991 und 2011
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Quelle: Mannheimer Unternehmenspanel (ZEW), 2013; Statistisches Bundesamt, 2013, eigene Berechnungen




50+ innerhalb dervergangenen 20 Jahren.
Dabei bestehen kaum Unterschiede zwi-
schen Einzel- und Teamgriindungen. Im
gleichen Zeitraum hat sich die Altersstruk-
tur der Personen im erwerbsfdahigen Alter
verdndert. Der Anteil der Personen im Alter
von 18 bis 40 Jahren sank von 45 Prozent

im Jahr 1991 auf 39 Prozentim Jahr2011.
Der Anteil der Personen im Altervon 50 bis
65 Jahren ist hingegen von 31 Prozent im
Jahr 1991 auf 39 Prozentim Jahr 2011 ge-
stiegen. Das Griinderpotenzial hat sich so-
mit starker hin zu den ,Alteren® verscho-
ben. Auswertungen von Daten aus dem
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KfW/ZEW Griindungspanel zeigen, dass
bei Personen im Alter von 50 bis 65 das
Motiv fur die Griindung haufiger als bei
jingeren Griindern war, keine geeignete
Beschaftigung zu finden oder einen Aus-
weg aus der Arbeitslosigkeit zu suchen.

Daniel Hower

Die Hausbankentscheidung junger Unternehmen

In einem aktuellen Diskussionspapier des ZEW wird gezeigt: Junge Unter-
nehmen, die eine Liquiditdtsversicherung oder Bankkredite nachfragen,
wdhlen deutlich hdufiger eine Sparkasse oder Genossenschaftsbank zu
ihrer Hausbank als eine Privatbank. Kostensensitive Unternehmen wih-
len hingegen hdufiger eine Privatbank.

Enge Haushankbeziehungen kdnnen fiir
junge Unternehmen aus verschiedenen
Griinden niitzlich sein. Durch hadufige Inter-
aktion zwischen Unternehmer und Mitar-
beitern der Bank sammeln Banken Informa-
tionen iiber das Unternehmen und den
Unternehmer. Aufgrund dieser Informatio-
nen kann die Hausbank besser tiber Kredit-
anfragen entscheiden und kleine und mit-
telstandische Unternehmen bekommen in
der Regel einen besseren Zugang zu Bank-
darlehen. Eine Bank, die eine enge Ge-
schédftsbeziehung zu ihrem Kunden aufge-
baut hat, kann im Falle einer Unterneh-
menskrise die Situation besser beurteilen
und tiberlebensfahigen Unternehmen aus
der Krise helfen. Des Weiteren haben Un-
ternehmen bei engen Hausbankbeziehun-
gen weitere Spielrdume fiir erfolgsverspre-
chende, aber riskante Investitionen bei-
spielsweise in Forschung und Entwicklung.
Allerdings sind solche engen Hausbhankbe-
ziehungen, beispielsweise durch haufige

Bankgesprache oder Informationsverarbei-
tung, zeit- und kostenintensiv. Banken wol-
len ihrerseits hdhere Kosten einer intensi-
ven Kundenbetreuung mit dem alleinigen
Vertrieb anderer Bankprodukte an das Un-
ternehmen oder den Griinder kompensie-
ren und diese langfristig an sich binden.
Daher sind enge Hausbankbeziehungen
nicht fiir jedes Unternehmen sinnvoll und
werden nicht von jedem Unternehmen
nachgefragt.

Marktanteile nach Bankengruppen

Ein markanter Unterschied zwischen
den in Deutschland aktiven Banken ist
deren Eigentiimerstruktur und der daraus
abgeleitete offentliche Auftrag. Sparkas-
sen als offentlich rechtliche Institute und
die Volks- und Raiffeisenbanken als ge-
nossenschaftlich organisierte Banken
haben einen gesellschaftlichen Auftrag
und missen sich nach dem Regionalprin-

Abbildung 1: Marktanteile der Banken (2009-2011)
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zip stark auf die Region konzentrieren, in
dersie tdtig sind. Die privaten Kredit- und
Grobanken unterliegen hingegen keinen
rdaumlichen Einschrankungen ihres Ge-
schaftsgebiets. Die Marktanteile sind
iber Unternehmensgrofie sehr unter-
schiedlich zwischen den Banktypen ver-
teilt. Wahrend die Sparkassen und Genos-
senschaftsbanken bei kleinen und mitt-
leren Unternehmen die meisten Haus-
bankbeziehungen unterhalten, arbeiten
grof’e Unternehmen (iberwiegend mit
GrofRbanken und anderen privaten Kredit-
banken zusammen.

Mit der Gewinnung von Griindern als
Kunden kénnen Banken neue Geschafts-
beziehungen aufbauen. Dies ist wich-
tig, da der Anteil der etablierten Unter-
nehmen, die ihre Hausbank wechseln,
sehr gering ist. Die Sparkassen kénnen
mit 50 Prozent die meisten Griinder als
neue Geschaftskunden gewinnen. 31 Pro-
zent der Griinder wahlen eine Genossen-
schaftsbank und 19 Prozent eine Privat-
bank. Diese Aufteilung auf die genannten
Banktypen dhnelt sehr derjenigen von be-
reits etablierten, kleinen Unternehmen.

Entscheidungskriterien
bei der Wahl der Hausbank

Auf Basis des KfW/ZEW-Griindungspa-
nels und des Mannheimer Unternehmen-
spanels wurden die Entscheidungskriteri-
envon Griindern bei der Wahl ihrer Haus-
bank untersucht. Die Kundenbindung der
Banken erfolgt nicht erst mit der Griin-
dung des Unternehmens. Fast zwei Drit-
tel (64 Prozent) der Griindungen wéhlte
eine Hausbank mit der einer der Griinder
bereits privat Kontakt hatte. Dieser Anteil
ist bei Sparkassen und Genossenschafts-
banken hoher als bei Privatbanken. Es ist
auch beachtlich, dass fast jeder zweite
Unternehmer (45 Prozent) nur mit einer
Bank Gesprdche tiber eine Hausbankbe-
ziehung fiihrt. Unternehmen, die im Griin-



